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EL | CONGRESO
INTERNACIONAL DE
EMPRESAS SE CELEBRO EN
EL PALACIO DE CONGRESOS
DE MADRID, DURANTE LOS
DiAS 8, 9 Y 10 DE ENERO.
UN EVENTO QUE DIO A
CONOCER LA NUEVA EUROPA
TRAS LA ADHESION DE LOS
ACTUALES PAISES
CANDIDATOS.

STAFF

recia ha asumido desde enero de 2003 la
presidencia de la Comisién Europea, ante
un panorama que presenta una Europa méas
fuerte y lista para afrontar nuevos retos.
Con los brazos abiertos para recibir a los
nuevos paises miembros, desea adquirir un
mayor dinamismo; impregnado en la rapida
transformacion que han experimentado los
candidatos, en los sectores social, politico y
econdmico.

El principal cometido de la presidencia
griega va a ser, sin lugar a dudas, conseguir
un hito histdrico: la mayor ampliacion de la
UE. Para lo cual, debera esforzarse en res-
petar el calendario y facilitar la incorpora-
cion gradual de los diez afortunados. Por
supuesto, quedan pendientes otros asuntos
que abordar, como la inmigracion, el asilo,
el terrorismo internacional, la criminalidad
organizada o la gestion de la fronteras exte-
riores. La peninsula balcénica, el espacio
mediterraneo y del Medio Oriente, Rusia,
los paises de la rivera del Mar Negro. Todos
requieren una atencion especial en aras de
mantener la paz y la democracia, pero sin
olvidar que, a pesar de un clima internacio-
nal en muchas ocasiones imprevisible y de
incertidumbre, también es tiempo de opor-
tunidades. Por si todo ello fuera poco, apa-
rece un nuevo conflicto. La que ya parece
ser una inevitable guerra contra Irak, por
imperativo, en este caso, americano. Costas
Simitis, primer ministro griego, ha decidido
convocar una cumbre extraordinaria para
tratar de recomponer la unidad europea,
después de que Francia, Alemania y Bélgica
se hayan opuesto frontalmente a la decision
estadounidense de emprender un conflicto
bélico. Una guerra, que por cierto, minaria
las relaciones economicas de medio cente-

nar de empresas espafiolas, a pesar de que

las ventas al pais arabe se redujeron durante

el pasado afio en un 30%.
Desde que en 1992 se suscribiera el Tratado
de Maastricht, por el que se creaba la Unién
Europea, y una moneda unica que facilitase
sus transacciones, las economias europeas
han pasado de la “zona del délar” a la “zona
del marco”. Hoy en dia, la influencia de la
UE en la escala mundial es cada vez mayor,
y esta decidida a aumentar su competitivi-
dad internacional, con la incorporacion,
para 2004, de nuevos socios para afrontar
su desarrollo progresivo. Conscientes de
tales acontecimientos, Moneda Unica,
desde su papel de difusor de la actualidad
en materia de comercio exterior, clausuraba
el pasado 10 de enero el I Congreso Inter-
nacional de Empresas, en el que se pudie-
ron plantear las oportunidades que la Euro-
pa de los 25 va a oftrecer a los empresarios.
Todo ello, se lo presentamos en un amplio
reportaje elaborado en el interior de este
nimero.
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El segundo acuerdo alcanzado entre las Camaras y el ICO

Acuerdo entre las Gamaras y el
ICO para facilitar la financiacion
de inversiones en el exterior

SE TRATA DEL SEGUNDO ACUERDO
ALCANZADO ENTRE EL CONSEJO
SUPERIOR DE CAMARAS Y EL
INsTITUTO DE CREDITO OFICIAL, PARA
FACILITAR LAS INVERSIONES TANTO EN
ESPANA COMO EN EL EXTERIOR,
MEDIANTE LA CONCESION DE
INSTRUMENTOS FINANCIEROS: “LiNEA
PARA LA INTERNACIONALIZACION” Y
EL “PROGRAMA DE FINANCIACION DE
INVERSION EN EL EXTERIOR”.

¢ MONEDA UNICA

En tan s6lo dos meses, se alcanza un
nuevo acuerdo basado en otorgar a las
pymes espafiolas, apoyo financiero para
facilitar sus inversiones tanto nacionales
como en el exterior. Los dos instrumentos
puestos a disposicion por el ICO, y que las
Céamaras difundiran a través de la Red
Cameral, son la “Linea para la Internacio-
nalizacion" y el "Programa de Financia-
cion de Grandes Proyectos de Inversion
en el Exterior (PROINVEX). Sobre todo,
se dara prioridad a las inversiones que
tengan como destinatarios a las empresas
del sector productivo, siendo los principa-
les paises de destino, a este respecto, los
paises del Este, Asia e Iberoamérica.

"El acuerdo", ha declarado Fernandez
Norniella, "supone un salto cualitativo en
la politica tradicional de las Camaras de

Famurss

E 1T

Ramon Aguirre, presidente del ICO y José Manuel Fernandez Norniella, presidente del Consejo Superior de

Camaras, en la firma del acuerdo.

apoyo a las pymes. Hasta ahora, se centra-
ba en asesorar, apoyar la creacion, conso-
lidacién o los planes de internacionaliza-
cion de las empresas. A partir de este
acuerdo, las Camaras completan el proce-
so y estan en disposicion de ofrecer a las
empresas, a través del ICO, los instrumen-
tos financieros para hacer realidad sus
planes de inversion".

Por su parte, Ramén Aguirre ha puesto
de manifiesto que "a través de la amplia
red que tienen las Camaras, el ICO va a

EL ICO pispoNE DE UN FONDO DE 6.000 MILLONES DE EUROS

ANUALES PARA FINANCIAR PROYECTOS EMPRESARIALES

6 ML.OEld Febrero 2003

estar presente en todas las Comunidades
Auténomas y provincias, lo que nos per-
mitira dar a conocer a todas las empresas
las lineas de financiacion de las que dis-
ponemos. "Queremos que las pymes
conozcan, y sobre todo, utilicen los 6.000
millones de euros que, anualmente, el ICO
pone en el mercado para financiar sus pro-
yectos”.

En cuanto a las inversiones en el inte-
rior, las lineas de financiacion contemplan
desde los microcréditos para emprendedo-
res, a lineas especificas para pymes, pro-
yectos de Innovacién y Desarrollo Tec-
noldgico; Energias Renovables y Eficien-
cia Energética, o los programas de finan-
ciaciéon de grandes proyectos para
Espafia. ®
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El impulso necesario

para la Comunidad aragonesa

EL CONSEJERO DE INDUSTRIA,
ComeRci0 Y DESARROLLO DEL
GoBIERNO DE ARAGON, ARTURO
ALIAGA, ATERRIZABA EN EL
DEPARTAMENTO HACE AHORA UNOS
SEIS MESES. DESDE ENTONCES, SE HA
EMPENADO EN TRABAJAR DURO PARA
LEVANTAR UN DEPARTAMENTO QUE SE
ENCONTRABA DESMOTIVADO. “HAY
QUE JUGARSELA Y CREER EN LAS
POSIBILIDADES QUE OFRECE ESTA
COMUNIDAD”, DECIA, Y EN ELLO
ESTA INMERSO, CON EL APOYO A
IMPORTANTES PROYECTOS PARA
IMPULSAR ARAGON.

¢ MONEDA UNICA

- En una entrevista concedida hace
unos meses a nuestra revista, usted mani-
festaba que tenia en mente varios proyec-
tos prioritarios, entre los cuales se
encuentran el Plan Miner o el Parque
Tecnologico de Huesca, ;como van las
gestiones respecto a este ultimo punto?.
Durante estos meses que han pasado, al
menos hemos conseguido consolidar el
proyecto de Walqa. Ya tenemos firmados

anF
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Arturo Aliaga, consejero de Industria, Comercio y Desarrollo del Gobierno de Aragon.

acuerdos con Telefonica I+D, con la insta-
lacion de cinco laboratorios; Vodafone,
para trabajar en el campo de la telefonia
moévil o Microsoft Espafia, con quienes
hemos firmado un importante convenio,
que permitira la apertura de un laboratorio
de test de aplicaciones de software para
pymes. Otra compafiia a destacar, es el
Grupo Meflur Comunicaciones, para el
desarrollo de un proyecto de reparacion de
moviles de ultima generacion, con la crea-
cién de 60 empleos, junto con otra empresa
de instrumentacién y componentes, y que

The necessary impulse for the Aragonese Autonomous Region

se ubicaras en un tercer edificio que hemos
sacado a licitacion; Barrabés Internet;
Wonderlabs; Webdreams o Lab Mobile,
dedicada esta ultima a la reparacion de
teléfonos moviles, un sector muy deman-
dado en la actualidad.

En definitiva, yo les hablaba de un pro-
yecto estrella, de la llegada de una gran
locomotora, y creo que ya se ha consegui-
do con la presencia, por ahora, de todas
estas empresas. Debo resaltar ademas que
tenemos en mente ampliar el parque, y
estamos en contacto con la Universidad de

- Some months ago, you stated in this
magazine that there were several projects,
among them, the Miner Plan or the or the
Huesca Science Park, how is the development
of this last project? Have you found your outs-
tanding product?

In this months, we have consolidated the
Walga project. We have already signed agree-
ments with Telefonica I+D to build five new
laboratories, with Vodafone to work in the
mobile phone field, with Microsoft Spain we
have reached a very convenient trade agreement

8 WL.LEil Febrero 2003

which will allow us the open of a laboratory to
test software applications for the small and
medium sized businesses. Another important
company to take into account is the Grupo
Meflur Comunicaciones to develop a project to
repair the latest new generation mobile phones,
creating 60 jobs and which will be located next
to Barrabés Internet, Wonderlabs, Webdreams
or Lab Mobile which deals with the repair of
mobile phones, one of the most demanded sec-
tors nowadays.

In short, I told you about an outstanding

product, about the coming of a locomotive and I
think we got it with the presence of all these
companies. I must point out that we also have in
mind to enlarge the park and we are in contact
with the University of Zaragoza to design a
Master on Knowledge and Internet Manage-
ment about the new information technologies
applied to communications.

In the last six months that I ‘ve been in char-
ge of this department I can tell you that I am
very happy with the work done, although you
are never enough satisfied as you wanted to be.

-However, there have been many critics
about Walqa. It is said that there were perso-
nal commitments put energy into the enterpri-
sing spirit of the new technologies in Aragon.

As you know, the Walqa project was a cha-
llenge made together with Barrabés Internet, an
idea to promote new technologies in Aragon. I
cannot criticise my predecessors, what I am
telling you is that I have given it a new direc-
tion, that I have introduced Walqa in Aragon. In
any case, the IT sector knows that the Govern-
ment is there but we cannot work or legislate



Zaragoza, para diseflar un Master sobre
Gestion del Conocimiento e Internet, sobre
las nuevas tecnologias de la informacion
adaptadas a las comunicaciones.

En fin, en estos seis meses que llevo al
frente de este Departamento, puedo decir
que estoy contento de la labor desempefia-
da, aunque ya sabe, nunca se esta todo lo
satisfecho que se querria estar.

- Sin embargo, son muchas las criticas
lanzadas en torno a Walqa. Se ha hablado
de compromisos personales que dinamita-
ron el espiritu emprendedor de las nuevas
tecnologias en Aragon.

Como sabe el proyecto Walqga fue una
apuesta impulsada junto con Barrabés
Internet, un embridn para fomentar las nue-
vas tecnologias en Aragon. A mi no me
corresponde criticar a mis antecesores, lo
que si le puedo decir, es que le he dado una
orientaciéon nueva al proyecto, que he
abierto Walqa a todo el sector de Aragoén, y
que ademas, en relacion al tema de consul-
toria estratégica para pymes y proyectos
precompetitivos, he convocado lineas de
ayudas para que se puedan presentar otras
empresas. En cualquier caso, debo romper
una lanza a favor de ese embrion, puesto
que ha servido para cimentar el proyecto
tal y como es en la actualidad.

El sector en estos momentos sabe que se
les escucha. La Administracion no pode-
mos trabajar, ni legislar en contra o sin
contar con los interesados en el asunto.

- Hablemos de comercio exterior, y en
concreto, del Plan Coordinado de Inter-
nacionalizacion de Aragon 2003, ;qué
novedades va a introducir?

Lo que llamamos el Plan Coordinado
de Internacionalizacién de Aragdn tiene
varios ejes de trabajo. Yo destacaria, por
un lado, que es un plan de consenso, entre
las Camaras de Comercio, Organizacio-
nes empresariales y la Administracion
autondmica y estatal, que pone a disposi-
cién de todos los empresarios aragoneses
los instrumentos de promocion del
comercio exterior existentes en estos

momentos. Por otro
lado, contamos con
becarios que desde su
presencia en distintos
paises, preparan infor-
mes y asesoran para
comenzar a exportar, y
ofrecemos ayudas para
la promocién, por ejem-
plo, en ferias... Con
Cepyme-Aragon, hemos
llegado, recientemente,
a un acuerdo para esta-
blecer contactos con
organizaciones empresa-
riales de los paises del
Este de Europa, y posi-
bilitar que las empresas
aragonesas accedan a
esos mercados. Y Sipca,
la Sociedad Instrumen-
tal para la Promocién
del Comercio Aragonés, que ofrece 17
oficinas comerciales que ayudan en el
proceso de internacionalizacion.

En comercio exterior no es facil introdu-
cir muchas novedades. Nuestra intencién
es, en definitiva, que las pequefias y media-
nas empresas puedan ir incorporandose a
los mercados exteriores.

- Usted dice que existen maultiples ins-
trumentos de apoyo a la exportacion y que
el Plan se caracteriza por el consenso,
pero, ;no cree que se solapan acciones
entre las diferentes Administraciones y
Organismos involucrados?

Tiene usted razon. A mi un empresario
me ponia un ejemplo muy grafico; me
decia que cuando un buen dia se decidid a
exportar, en primer lugar, se dirigié al
Gobierno de Aragén, donde se le ofrecie-
ron ayudas para participar en ferias. Que
posteriormente, como queria formar un
consorcio, se tuvo que desplazar hasta la
Camara de Comercio y que, ademas,
como se trataba de un consorcio en desti-
no, tuvo que acudir al ICEX, que mando
su peticion a Madrid.

*
Arturo Aliaga, durante la entrevista concedida a MONEDA UNICA

Efectivamente, hay muchos organismos
que se solapan, pero somos Administracio-
nes diferentes. En las Comunidades Auto-
nomas, nos dedicamos a aplicar las ayudas
y programas de comercio exterior de acuer-
do a las peculiaridades de nuestra region.

- En alguna ocasion le he podido escu-
char que Aragon precisaba la captacion
de capitales del exterior, jqué ofrece
Aragon a empresarios que quieran inver-
tir en esta region?

En estos momentos, hay proyectos en
marcha que implican la captacion de inver-
siones. Me refiero a Walqa o Plaza. Pero
ademas, el programa INVEXTA, del Insti-
tuto Aragonés de Fomento, es un instru-
mento que, por un lado, contribuye a fideli-
zar las inversiones extranjeras asentadas en
Aragodn, con el fin de ajustar el apoyo de la
Administracion a sus necesidades reales; y
por otro, para conseguir que la apuesta que
estas empresas estan realizando por Aragon
sea mejor aprovechada, asegurando el efec-
to dinamizador y multiplicador de sus pro-
yectos en el desarrollo de la Comunidad
Auténoma. ®

without taking into account the ones who are
interested in this field.

-Which novelties are you going to introdu-
ce in the Coordination Plan for Internationali-
zation in Aragén in 20032

In the first place, I would like to highlight
that it is a consensus plan among the Chambers
of Commerce, Managerial organisations and the
regional and central government to give the
Aragonese businessmen the needed foreign
trade instruments. On the other hand, there are
grant holders in different countries who prepare

reports and advice them to start exporting and
we also offer help to be promoted, such as in
trade fairs,... In Cepyme Aragoén we have rea-
ched an agreement to establish contacts with
companies in Eastern Europe and to make
casier for Aragonese businessmen to reach
these markets. And Sipca which has 17 com-
mercial offices to help in the internationalisa-
tion process.

It is not easy to introduce novelties in
foreign trade. We intend that small and medium
businesses start operating in foreign markets.

-Don't you think that actions can be over-
laped between the different governments and
organisations involved in this project?

You are right. Talking to a businessman, he
told me that when he decided to export, he first
went to the Autonomous Government of
Aragén, where they offered him help to partici-
pate in trade fairs and when he later wanted to
make a consortium he had to go to the Chamber
of Commerce and to the ICEX which sent his
proposal to Madrid.

-In some occasion I have heard that

Aragon needs to get foreign investments, What
does Aragon offer to businessmen who would
like to invest here?

At present, there are projects to get invest-
ments. I am talking about Walqa or Plaza but
also the INVEXTA, a plan from the Instituto
Aragonés de Fomento which contributes to res-
pect foreign investments already settled in
Aragén and to make real the challenge of these
companies in Aragén and making sure the dyna-
mic and increasing effect of their projects in the
development of the Autonomous Region.

Febrero 2003 » JL A&l 9
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SIPCA, el camino hacia

el éxito en los mercados

exteriores

¢ MONEDA UNICA

Recientemente se presentaba en Zarago-
za la Jornada de Apoyos a la Internaciona-
lizacion de la Empresa Aragonesa. Algunos
ponentes destacaban que Europa es, hoy en
dia, un mercado local, y que hay que
ampliar horizontes hacia otros paises fuera
de la UE. Otros, sin embargo, aducian que
para empezar, era conveniente iniciar el
proceso de internacionalizacion en Europa.

- Segiin su punto de vista, como Director
Gerente del SIPCA, ;qué es mds conve-
niente para los empresarios aragoneses?

Logicamente, a la vista de los datos histo-
ricos, con un 80% de la exportacion de
Aragon hacia Europa, cabria decir que son
éstos los paises en los que mejor se desen-
vuelven los empresarios aragoneses. Sin
embargo, en ese porcentaje hay que distin-
guir si la empresa se estad iniciando en la
exportacion, que entonces es 16gico que vea
mas facil acudir previamente a Europa, un
mercado interior con una cultura parecida y
una mayor proximidad. También hay que
diferenciar hacia donde dirigir las exporta-
ciones segun el tipo de productos, puesto
que algunos pueden tener mejor salida, por
ejemplo, en Japon. Generalizar es muy difi-
cil y hay que estudiar el caso de cada
empresa y su produccion concreta.

- (Qué papel juega Sipca en los progra-
mas de internacionalizacion existentes hoy
en dia en Aragon?

Sipca es el organismo de promocion
exterior del Gobierno de Aragon, depen-
diente de la Consejeria de Industria. Asi
como las Camaras de Comercio son las res-
ponsables de organizar las misiones comer-
ciales, nosotros procuramos ofrecer el resto
de servicios con una atencién individuali-
zada a cada empresa, a través de viajes
individuales. Los ultimos programas apro-
bados, y que quiero destacar, son la posibi-
lidad de contratar vendedores sectoriales
que, dependiendo de nuestras oficinas,
ofrezcan una atencion mas personalizada a
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cada empresa, y los denominados consor-
cios en destino, con la peculiaridad en este
caso, de que no hay ninguna necesidad de
constituir una entidad juridica independien-
te de las empresas.

Otra serie de programas se refieren, y
para todas las empresas, estén o no asocia-
das, a la participacion en ferias agrupadas y
la prospeccion de mercados. Este ultimo
permite a un grupo de unas 4 a 6 empresas,
disponer de un becario con una formacidon
muy especifica que, una vez ha estudiado el
catdlogo de productos de estas compaiiias y
los argumentos comerciales, acude a tres
paises con el objetivo de visitar 30 clientes
potenciales de ese sector.

“FALTA MAS PROMOCION
INTERNACIONAL, SI BIEN
NO SOMOS CONSCIENTES
DE LA CALIDAD DE LOS

PRODUCTOS ARAGONESES
Y SU GRAN ACEPTACION
EN EL EXTERIOR”

SOCIEDAD INSTRUMENTAL

PARA LA PROMOCION DEL
COMERCIO ARAGONES, S.A.

=

JesUs Vicente Aznar, director gerente de SIPCA.

También estamos instalando un importan-
te sistema de informacion avanzada. De esta
manera, vamos a llegar a acuerdos con
empresas que aportan consultas a bases de
datos, en estos momentos de pago. Final-
mente, destacar igualmente los acuerdos
que estamos celebrando con varias asocia-
ciones nacionales sectoriales de exportado-
res. Hemos firmado unos 5 6 6 acuerdos,
para que las empresas pertenecientes a estos
sectores, puedan beneficiarse de las venta-
jas de que disponen estas asociaciones.

- Recientemente inauguraban una
nueva oficina comercial en Yugoslavia,
anteriormente habia sido en Polonia, ;qué
puede decirnos respecto al trabajo que
desarrollan las mismas?

Sipca dispone de 17 oficinas comerciales
cuyo objetivo es vender los productos ara-
goneses en el exterior, realizando previa-
mente estudios de mercado, analisis y con-
tactos; ademds de preparar y llevar a cabo
las acciones de promocion convenientes en
ferias, almacenes reguladores, degustacio-
nes de productos... En concreto, dispone-
mos de una importante red de oficinas en
China, Pekin, Japdn, Francia, Thailandia,
Miami, México, Costa Rica, Venezuela,
Brasil, Chile, Argentina, Polonia, Hungria,
Yugoslavia, y pendientes, y confio que
pronto, en Chequia y Bulgaria. ®



aMIVIT[EETS enel quar

mas| visitado de |=¥ielel=1,

.En 30 paises, b idiomas.
-En Papel, Internet y CD rom.

En la dnica gufa con mas de

I millon de ejemplares distribuidos.

EUROPAGES, LA GUIA EUROPEA DE LDS NMEGOCIOS.
bl N e O - .=II|".'.-F|'I".|F"- E

@H;+ A .-E



-,
y

-

\ La Administracion Promueve

Misiones comerciales

a 17 paises durante 2003

LA CAMARA DE COMERCIO E INDUSTRIA DE ZARAGOZA SE
INVOLUCRA POSITIVAMENTE EN INCENTIVAR EL COMERCIO
EXTERIOR DE SU REGION. PARA EL PROXIMO ANO, ESTA
ORGANIZANDO 17 VIAJES EN VISITAS COMERCIALES, ANTE
EL INTERES POR PARTE DE LOS EMPRESARIOS ARAGONESES.
LA INsTITUCION RECIBE MAS DE 3.000 CONSULTAS
RELACIONADAS CON ESTA MATERIA.

¢ MONEDA UNICA

Segtin la Auditoria de Imagen Corporativa
solicitada a las empresas Pyrenalia Netcenter
y Motio Consultores, la Camara de Comer-
cio de Zaragoza ofrece unos satisfactorios
servicios a sus usuarios, si bien todavia exis-
te una necesidad imperante de divulgar las
acciones que se ofertan. Ademas, de las
1.619 encuentas telefonicas realizadas y 18
entrevistas personales concertadas, se des-
prende que los servicios mas utilizados son
comercio exterior, documentacién e infor-
macioén empresarial y formacion.

Sin duda, los empresarios aragoneses
estan interesados por ampliar su conoci-
miento sobre aquellos mercados en los que

mas salidas pueden tener sus
productos. En este sentido,
varios son los programas pues-
tos en marcha, para propiciar la
internacionalizaciéon de  sus
empresas, si bien de entre todos
ellos, destacan las misiones comerciales.
Precisamente, en Aragdn, la institucion
encargada de organizarlas es la Camara de
Comercio, que para este afio tiene previstos
viajes a 17 paises.

El primero de ellos es a Ttnez, en una
mision en la que colabora junto a la Camara
de Zaragoza la Oficina Comercial de Espafia
en Tufiez. Las fechas son del 3 al 7 de febre-
ro, y ya esta cubierto el cupo de empresas
participantes.

Para los proximos meses, los destinos

Manuel Teruel, presidente de la Camara de Comercio e Industria
de Zaragoza.

seleccionados son Egipto, Reptiblica Domi-
nicana-Panamad, Republica Checa-Hungria,
Libano, Chile, Pert, Rusia, Marruecos,
Rumania-Bulgaria, Bélgica, Corea del Sur,
Canada y Uruguay.

Tal vez por ello, en la auditoria realizad,
en una escala de 1 (muy mala) a 5 (muy
bueno), el departamento de comercio exte-
rior ha recibido una puntuacion de 4,13, aun-
que un porcentaje de empresarios todavia
muy elevado, manifiesta su desconocimiento
por los servicios que les pueden ofertar. B

Exportaciones de Aragon y Espaifia por clases de bienes

Enero-Agosto 2000/2001/2002 (en miles de euros)

Dif. relativas
01/00 02/01
7,05% -5,47%
-15,94%  9,86%
11,83%  -1,85%
11,83% -1,85%

Dif. absolutas
01/00 02/01
143.588 -119.239
-61.766  32.111
311.396  18.509
393.218 -68.618

Valores

2001 2002

2.180.863 2.061.624
325.725  357.836
1.211.592  1.230.101
3.718.179 3.649.561

Clases de bienes
ARAGON

B. de Consumo
B. de Capital

B. Intermedios
Total

2000
2.037.275
387.491
900.196
3.324.961

ESPANA

B. de Consumo
B. de Capital
B. Intermedios
Total

31.174.492
10.496.911
36.487.132
78.158.535

35.216.971 35.259.651
10.184.649 10.037.123
40.088.842 39.903.836
85.490.462 85.200.610

4.042.480 42.680
-312.262  -147.526
3.601.709 -185.006
7.331.927 -289.852

12,95%
-2,97%
9,87%
9,38%

0,12%

-1,45%
-0,46%
0,34%

NOTA: Los periodos 2002 y 2001 se han convertido en miles de euros, ya que en la fuente original estan en millones de pesetas.
Fuente: Camara de Comercio de Zaragoza con cifras del Dpto. de Aduanas e Il.EE.
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Plan Coordinado de

Internacionalizacion de Aragon 2003

DEsDE EL INSTITUTO ARAGONES DE FOMENTO SE ORGANIZABA LA JORNADA DE APOYO A LA INTERNACIONALIZACION
DE LA EMPRESA ARAGONESA, EN LA QUE PARTICIPARON LAS INSTITUCIONES AUTONOMICAS Y NACIONALES
RELACIONADAS CON PROGRAMAS DE COMERCIO EXTERIOR. MinisTERIO DE Economia, CESCE, IGEX, ICO...,
TODOS ELLOS EXPUSIERON LAS POSIBILIDADES Y AYUDAS QUE APORTAN AL EMPRESARIO ARAGONES.

¢ MONEDA UNICA

La inauguracion de esta jornada dedicada a
los programas y apoyos con los que cuentan
los empresarios aragoneses para exportar sus
productos, corria a cargo de Manuel Teruel,
presidente del Consejo Regional de Camaras
de Comercio e Industria de Aragoén. Teruel
manifestaba que todavia son muchas las
empresas que no han iniciado un proceso de
internacionalizaciéon y que, sin embargo,
exportar significa ampliar la cifra de negocio
y la competitividad de la empresa actual.

Durante el acto se presentaba, ademas, el
Plan Coordinado de Internacionalizacién de
Aragén 2003 (PCI), en el que participan el
Gobierno de Aragén, SIPCA, IAF, ICEX y
las organizaciones empresariales CREA'Y
CEPYME-Aragon, asi como las tres Camaras
de Comercio e Industria aragonesas. Un
aspecto a destacar dentro del mencionado
Plan, es el que hace referencia al denominado
Plan Ampliaciéon Europa del Este. El progra-
ma advierte de la demanda de informacion
acerca de estos paises para exportar produc-
tos, por lo que durante este afio, se publicaran
5 guias practicas de negocios, se organizaran
varias misiones comerciales y jornadas técni-
cas de andlisis de mercados, todo ello progra-
mado desde la oficina comercial en Polonia
de que dispone la Sociedad Instrumental para
la Promocion del Comercio Aragonés
(SIPCA).

Pero no sélo los paises del Este de Europa
centran la atencion del PCI. También se
emprenderan otras misiones directas, concre-
tamente, 4 en Europa, 4 en Africa y Oriente

Foto: Gabriela

En el centro Manuen Teruel, presidente del Consejo Regional de Camaras de Comercio e Industria de Aragon, a su derecha Daniel
Gonzalez jefe del Area Internacional de la Direccion General de Politica de la PYME, y a su izquierda, Enrique Asenjo de la CESCE.

Medio, 5 en América y 1 en Asia. Por otra
parte, de entre las diversas actividades impul-
sadas desde el Plan, destaca igualmente el
programa PIPE 2000-EXPORTA, que desa-
rrollan las Camaras de Comercio e Industria,
Instituto Espafiol de Comercio Exterior y, en
este caso, el Gobierno de Aragdn, con una
dotacion de 1.300.000 euros para 2003, que
servirdn para seguir apoyando el inicio a la
exportacion de las pymes de la Comunidad.
Durante la jornada, fueron varios los que
mencionaron el Plan de Iniciacion a la Pro-

EL PLAN CoORDINADO DE INTERNACIONALIZACION DE ARAGON 2003

PREVE MISIONES COMERCIALES A LOS PAiSES,DEL ESTE DE EUROPA, ASi
como A AFRICA, ORIENTE MEDIo...

mocion Exterior, si bien otros se centraron en
el Plan de Autodiagnéstico, como Daniel
Gonzélez, jefe del Area Internacional de la
Direccion General de Politica de la Pyme del
Ministerio de Economia, o en la proteccion
del riesgo de cobro, como Enrique Asenjo de
CESCE.

La clausura de la jornada corrié a cargo del
consejero de Industria, Comercio y Desarro-
llo de la Diputacion General de Aragdn, Artu-
ro Aliaga, quien destacd que “la importancia
de la internacionalizacion es clave en el desa-
rrollo de Aragon, ya que el peso del comercio
exterior sobre el total del Producto Interior
Bruto ha pasado en 15 afios del 20%, a mas
del 60%, lo que confirma la progresiva aper-
tura de la Comunidad al exterior, con una pre-
vision de exportaciones superior a los 5.500
millones de euros”. W
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Aragon ofrece un saldo positivo en su balanza de exportaciones

Aragon vendio bienes al exterior por
valor de 4.724 millones de euros

Si BIEN LAS COMUNIDADES AUTONOMAS MAS EXPORTADORAS EN ESTOS MOMENTOS SON
CATALUNA, ComUNIDAD VALENCIANA Y MADRID, ARAGON NO SE QUEDA A LA ZAGA. CON MAS
DE 4.000 MILLONES DE EUROS EXPORTADOS, DE ENERO A OCTUBRE DE 2002, EL SECTOR DEL

AUTOMOVIL SIGUE SIENDO EL MAS PUJANTE EN ESTE TERRENO.

Evolucion del comercio exterior e intracomunitario de bienes y mercancias

¢ MONEDA UNICA
Aragon 1992 a 2001

—— Impariaciones
Cataluiia, Comunidad Valenciana,

Madrid, Pais Vasco, Andalucia, Galicia,
Castilla Leén y en octavo lugar, Aragon,
en el ranking de exportaciones. La
Comunidad aragonesa ha vendido sus
productos en el exterior por valor de
4.724 millones de euros durante los
nueve primeros meses de 2002, destacan-
do, entre los productos mas demandados,
el sector de automocion.

Francia es el principal destino de las
exportaciones; a este respecto, las
Camaras sefialan que éstas alcanzaron
los 20.892 millones de euros, lo que
supone el 19,2% del total de las ventas
espafiolas. Le siguen como destinos
prioritarios Alemania, Portugal, Reino
Unido e Italia.

Fuente: Explotacion del IAEST a partir de la Base de datos de Comercio Exterior de las Camaras de Comercio,
en colaboracién con la Agencia Estatal de la Administracion Tributaria

Misiones comerciales para 2003

Y es que no son pocos los programas

Sector puestos en marcha para apoyar la salida

Mes
Febrero

Pais
Tunez

Bienes industriales y maquinaria

Egipto

Marzo

Bienes industriales y maquinaria

Republica Checa y Hungria

Abril

B. indus. y sector agroalimentario

Chile

Abril-Mayo

Agroindustrial

Peru

Abril-Mayo

Agroindustrial

Republica Dominicana y Panama

Mayo

Bienes de consumo y de equipo

Rusia

Mayo

Bienes de consumo y maquinaria

Marruecos

Mayo

Plurisectorial

Libano

Mayo

Bienes industriales y maquinaria

Rumania y Bulgaria

Junio

Bienes industriales y maquinaria

Bélgica

Junio

Vinos

Canada

Septiembre

Agroalimentario y bienes de consumo

Corea del Sur

Octubre

Maquinaria y automocion

Uruguay

14 WLLEL Febrero 2003

Noviembre

Bienes industriales y maquinaria

Fuente: Cémara de Comercio e Industria de Zaragoza

al exterior y la inversion en otros paises.
Los empresarios aragoneses cuentan,
entre otros, con el Programa de Apoyo a
Proyectos de Inversion (PAPI), que ofre-
ce apoyo financiero para el estableci-
miento, ampliacion o diversificaciéon en
el exterior, o el Plan Implantacion en el
Exterior, de cardcter comercial, mediante
la instalacion de filiales o sucursales pro-
pias. Ademas, los acuerdos alcanzados
con entidades como el Instituto de Crédi-
to Oficial, permiten abrir lineas de finan-
ciacion mediante préstamos a largo



TRES NUEVAS INICIATIVAS
CENTRARAN LA ATENCION DURANTE

2003 EN MATERIA DE COMERCIO
EXTERIOR: INTERREG lI-A, ATLAS Y
AL-INVEST

plazo, o con CESCE o COFIDES, para
minimizar e incluso evitar los riesgos de
impago.

Fundamental para conseguir la mayor
eficacia y rentabilidad en la salida al
exterior, es conocer de primera mano
los paises a los que destinar la interna-
cionalizaciéon de los productos. Para
ello, se organizan diversas misiones
comerciales, en el caso de Aragon,
impulsadas desde las Camaras de
Comercio. En concreto, la de Zaragoza
ha preparado para este aflo 2003 un
total de 17. Cabe resaltar, a este respec-
to, que cada afio son mas de 1.000 las
empresas interesadas por este tipo de
actividades y que se atienden mas de
3.000 consultas relacionadas con
comercio exterior.

El programa de 2003 apuesta por el
acercamiento a los paises del Este de
Europa, con misiones en la Republica

% de empresas industriales segun actividad principal
Aragon, 2001
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Fuente: Directorio Central de Empresas (DIRCE), 2001. INE

Checa, Hungria, Rumania, Bulgaria y
Rusia, por un nuevo plan de seguimiento
para las pequefias y medianas empresas
que participaron en afios anteriores en el
Programa de Iniciacién a la Promocion
Exterior (PIPE) y por la participacion de
la Camara de Zaragoza en tres nuevas
iniciativas comunitarias:

- INTERREG II-A: Foro de Coopera-
cion Transfronteriza en colaboracién con
la Camara de Comercio de Toulouse
(Francia).

- ATLAS: Implantacién de un nuevo
servicio que asistira a las pymes en sus
procesos de cooperacion internacional,
en colaboracién con la Camara de Tou-

louse, la Camara de Industria de Uruguay
y el Instituto Catalan de Tecnologia.

- AL-INVEST: Encuentro sectorial de
politica sanitaria europea y adecuacion
tecnoldgica del procesamiento de frutas
y vegetales, que se celebrara en Toulouse
y en el que colabora la Camara de
Comercio de Navarra.

En el afio 2002, las misiones comercia-
les organizadas por la Cdmara de Comer-
cio e Industria de Zaragoza contaron con
la participacion de 190 empresas, que
mantuvieron un total de 1.410 entrevis-
tas, siendo los viajes de mayor éxito los
realizados a Tunez, Polonia, Reptblica
Checa, Eslovaquia, México y China. ®

Balanza comercial por Comunidades Autonomas

Comunidades Auténomas

(Enero-Octubre 2002) Datos en miles de euros

Exportaciones

Importaciones

Andalucia

8.431.002

8.878.149

Aragon

4.723.913

4.384.898

Asturias

1.503.506

1.746.377

Baleares

1.079.700

1.529.612

Canarias

579.962

2.700.258

Cantabria

1.281.785

1.186.268

Castilla La Mancha

1.755.926

3.168.344

Castilla Ledn

6.614.148

6.520.025

Cataluna

29.858.529

41.584.645

Comunidad Valenciana

13.368.339

11.165.956

Extremadura

687.124

355.462

Galicia

8.071.015

7.544.118

La Rioja

735.485

561.138

Madrid

11.567.772

33.763.672

Murcia

3.116.749

3.836.905

Navarra

3.630.449

3.318.314

Pais Vasco

9.433.968

8.175.834

TOTAL

108.331.678

141.236.368

Fuente: Consejo Superior de Camaras
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La segunda fase de urbhanizacion
de PLAZA por 54.600.697 euros

¢ MONEDA UNICA

El Consejo de Administracion de la
empresa publica Plataforma Logistica de
Zaragoza, acordaba, recientemente, las

clausulas contractuales que regiran las
obras de la II Fase de Urbanizacién de
PLAZA, que contaran con un presupuesto
de 54.600.697,03 euros. De esta manera, el
contrato comenzaria a ejecutarse en el
segundo semestre de este afio, una vez

cubiertos todos los tramites de licitacion y
adjudicacion. El consejero de Obras Publi-
cas, Urbanismo y Transportes del Gobierno
de Aragoén, Javier Velasco, manifestd que
“después del contundente indice de ventas
en la primera fase, la prevision de deman-
da, la necesidad de disponer de mas suelo y
la seguridad de poder atender las peticiones
de empresas y operadores, nos ha llevado a
adelantar la planificacion y a continuar con
la segunda fase”. ®

Espaia y
Rumania
acercan posturas
en comercio
exterior

Ambos paises pretenden
estrechar sus relaciones comer-
ciales en un periodo de cinco
afos. Asi lo ponia de manifiesto
el primer ministro de Rumania,
Adrian Nastase, en su visita ofi-
cial a Madrid.

Nastase afirmaba que preten-
de ampliar su cifra de negocios
en Espaiia hasta los 1.000 millo-
nes de doélares. Precisamente,
coincidiendo con esta visita, se
firmaba el acuerdo para la cons-
titucion del Consejo de Nego-
cios Rumano-Espaiiol, con el
objetivo de intensificar las
misiones economicas entre los

dos paises.
En la actualidad, las inversio-
nes directas espafiolas en

Rumania son de 130 millones de

dolares, de las que el 95% se
efectuaron en la industria, y el
resto en servicios. M

i i

T —— T |

Tl 1- -k 'k
T . Fem ] .

Al fondo de esta fotografia, junto al aeropuerto, puede apreciarse la gran obra de la primera fase de PLAZA. Otra importante obra para el
futuro desarrollo de Zaragoza es la estacion intermodal, el gran edificio blanco de la derecha.

Foto: J.A. Cifuentes

Las exportaciones aragonesas a los paises

candidatos a la UE alcanza los 150 millones de euros

Segun la base de datos de comercio exte-

. . . E taci 2002
rior elaborada por el Consejo Superior de Xportaciones 200

Importaciones 2002

Polonia 26,86 106

Camaras, Aragon exportd el aflo pasado a Hungria 22,57 39,62
los 10 paises candidatos (Polonia, Hungria, Rep. Checa 7,55 23,13
Republica Checa, Eslovaquia, Letonia, Eslovaquia 8,36 8,13
Lituania, Estonia, Eslovenia, Chipre y Chlprt_a 3,70 0.20
, Letonia 1,43 0,81

Malta) mercancias por valor de 152,26 Lituania 056 0.02
millones de euros, un 25% mads que en el Malta 1,78 1,24
ejercicio anterior. Las importaciones tam- Eslovenia 1,04 1,75
Estonia 0,46 0,05

bién experimentaron un importante aumen-
to, concretamente del 72%, 267,17 millo-
nes de euros.

Un 75% de las exportaciones a los paises

Datos en millones de euros

En cuanto a los principales productos En cuanto a las importaciones, destaca el

16

candidatos y un 80% de las importaciones,
se concentran en Polonia y Hungria, segui-
dos por Republica Checa y Eslovaquia.

L. el Febrero 2003

exportados, destacan coches y sus compo-
nentes; calderas, maquinas y aparatos
mecanicos y materias plasticas.

sector de calderas, maquinas y aparatos
mecanicos, seguido de automocidn y mate-
rial eléctrico. M



Un centro de representacion

institucional en Marruecos

¢ MONEDA UNICA

El conseller en cap, Artur Mas, y el conse-
ller de Treball, Industria, Comer¢ i Turisme,
Antoni Fernandez Teixidd, han presentado el
programa “Catalunya-Marruecos”, cuyo
objetivo es canalizar e intensificar las rela-
ciones economicas y politicas con el pais
vecino. Para ello se ha abierto un centro ins-
titucional de la Generalitat en Casablanca.

Artur Mas ha destacado que con este pro-
grama se “dara respuesta a las crecientes
relaciones existentes, en estos momentos,
entre Catalunya y Marruecos, y servira para
preparar los futuros proyectos”. M

Mision comercial a Hong Kong-Singapur Las exportaciones valencianas siguen creciendo

Organizado por la Camara de
Comercio de Murcia en colabora-
cion con el Instituto de Fomento, la
misién se encuadra dentro del Plan
Cameral de Promocién de Exporta-
ciones 2003.

Las fechas previstas son del 3 al
7 de marzo, y estd recomendada
para todas aquellas empresas inte-
resadas en comercializar sus pro-

ductos y, sobre todo, relacionadas
con los sectores de alimentacion y
bebidas, muebles y equipamiento
del hogar y materiales de construc-
cion.

Los costes de organizacion son
asumidos en un 100% por las insti-
tuciones, incluyendo el envio de
material promocional: muestras y
catdlogos. ®

Las exportaciones de la Comu-
nidad Valenciana en el periodo
enero — noviembre de 2002 han
alcanzado un valor de 15.106,24
millones de euros, lo que repre-
senta un incremento del 3,1% res-
pecto al mismo periodo del ano
anterior, segin ha informado la
directora general del IVEX, Mariti-
na Hernandez.

"Estos datos confirman la ten-
dencia al alza de nuestros inter-
cambios comerciales con el exte-
rior, hecho especialmente positi-
Vo, si tenemos en cuenta el des-
censo generalizado que experi-
mentan las Comunidades Autono-
mas espanolas mas exportadoras,
situando la media espanola en un
negativo 0,1%". &

Los ultimos meses de 2002 confirman
la recuperacion del comercio exterior

Durante ¢l mes de noviembre, las
exportaciones se elevaron a 11.863 millo-
nes de euros, lo que supone un aumento
del 3,2% respecto a noviembre del afio
anterior. En términos reales, las exporta-
ciones de noviembre de 2002 crecieron un
2,5% respecto al mismo mes de 2001. La
media de crecimiento real de octubre y
noviembre se situa en el 3,9%, lo que
implica una cierta moderacion respecto al
crecimiento real del tercer trimestre, que
fue del 6,2%.

Las importaciones ascendieron a 15.827
millones de euros, lo que implica una
subida interanual del 6,0%. En términos
reales, las importaciones registraron un
aumento del 6,6%, de tal modo que la
media de crecimiento desde julio se sitia
por encima del 8%, lo que pone de mani-

CRECIMIENTO COMPARATIVO DE LOS FLUJOS COMERCIALES
Tasas de Variacion con tltimos datos nacionales homogéneos

fiesto la fortaleza de la demanda interna. A
diferencia de los meses anteriores, el pre-
cio de la energia aument6 un 12%,

mientras que en los diez primeros meses
habia caido un 9,5%. W

Informacion facilitada por el Ministerio de Economia
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Para el afno 2003 apostamos por un euro
fuerte -mas por debilidad del ddlar que por
motivos endogenos- si bien en una tenden-
cia suave y no acelerada, lo que posible-
mente lleve a cierto descanso en la actual
subida.

El comienzo de 2003 ha tenido un claro
protagonista: el euro. Al revés que hace un
aflo, cuando, las Bolsas de divisas, en uno
de esos movimientos caprichosos a los que
nos tienen acostumbrados y a los que, sin
embargo, uno nunca acaba de habituarse,
recibian la introduccién fisica del euro con
fuertes bajadas en su cotizacion frente al
ddlar, ahora, al inicio de 2003, pese a que
Europa sigue aquejada de los mismos pro-
blemas, y pese a que tedricamente la incer-
tidumbre y los vientos de guerra siempre
han favorecido la subida del dolar, el euro

LA ACTUAL DEPRECIACION DEL DOLAR POSIBLEMENTE PROSEGUIRA
HASTA LOS NIVELES DE 1,10 EUROS/DOLAR

Dolar debhil,...

se eleva de manera firme
por encima de la paridad.
Muchos podrian ser los argu-
mentos para justificar, a poste-
riori, la fortaleza del euro, pero
4 lo cierto es que la razén que esta

. detras de la actual subida del euro

es, simplemente, que habia bajado

demasiado y que su caida no respondia a
ninguna causa econoémica, sino a la siem-
pre poderosa fuerza de la desconfianza.

Hoy puede parecer curioso, pero lo cier-
to es que todavia en 1999, alguna impor-
tante revista internacional se preguntaba en
su portada si el euro llegaria a ser una reali-
dad fisica o si, por el contrario, algunos
paises abandonasen la pertenencia al euro
antes incluso de que éste llegase a nacer.

Si es cierto que el dinero siempre es mie-
doso, dichos miedos se han reflejado de
forma particular, sin duda, frente al euro,
cuya concepcion y posterior nacimiento
han ido inevitablemente acompafiados del
escepticismo, aparentemente inteligente de
quienes, lejos de la accion y de
la construcciéon positiva,
ejercen siempre un refi-
nado pero estéril nega-
tivismo intelectual,
regocijandose de
su pretendida
sabiduria en
los pocos
periodos

ceuro fuerte?

en los que las cosas no funcionan.

El euro si ha funcionado, y ha funciona-
do en tiempos de crisis, por tanto en tiem-
pos nada faciles, pero, como refleja el gra-
fico de los ultimos afios, ha tenido que
superar, precisamente desde 1999, afio de
fijacion irreversible de las paridades, una
tendencia bajista que incluso le afectd,
como antes deciamos, en el momento de su
nacimiento fisico, ahora hace un afio.

El cambio de modelo de crecimiento,
desde el modelo de los noventa, basado en
un dolar fuerte, hacia un modelo mas equi-
librado, compatible con un délar no sobre-
valuado, lleva consigo una depreciacion
del délar, que posiblemente prosiga hasta
los niveles de 1,10 euros/ddlar. La buena
noticia es que esa depreciacion del dolar,
que en todo caso era inevitable, se estd pro-
duciendo de forma suave y no traumatica,
colaborando asi no sélo a la recuperacion
doméstica de la economia USA, sino tam-
bién a un mayor reequilibrio en el creci-
miento global. M

Weak dollar, ... strong euro?

In year 2003 we bet on a stronger euro- more

dollar, the euro is raised in a firm way over the tries could even leave the belonging to it before cal birth a year ago.

thanks to the dollar weakness that to internal affairs-
but this is a smooth tendency and this will probably
take it to a certain break in the current rise.

The euro has been the main protagonist in the
beginning of 2003, just opposite to the past year
situation, when the euro was introduced in the
stock exchange with strong descents in its
exchange rate in comparison with the dollar, in
spite that Europe is still suffering from the same
problems and that the uncertainty and the winds
of war have always favoured the rise in the
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dollar.

The arguments to justify the euro strength
could be a lot but the fact is that the reason
behind this rise is that it had dropped too much
and it could not be due to any economic reason
but to the powerful strength generated by mis-
trust.

Nowadays it may sound curious but the fact is
that in 1999, an important international magazine
was wondering if the euro could be one day a
physical reality or on the contrary, if some coun-

the currency was actually born.

It is for sure that money is always fearful and
these fears have been reflected without any doubt
in the euro, whose idea and then birth have been
worked together with the visible intelligent scep-
ticism of those who always perform an intellec-
tual negativism.

The euro has worked even during crisis
times and as well as we can see in the past
years, it has had to overcome a downward trend
that it also affected to the moment of its physi-

The change in the birth model, different from
the one in the nineties based on a strong dollar,
was going towards a more balanced model com-
patible with a non overvalued dollar, takes a
dollar depreciation that it may continue to a 1,10
euro/dollar levels. The good thing is that this
dollar depreciation was in any case inevitable and
it is been made in a smooth way and this contri-
butes not only to the domestic recovery of the US
economy but to a major rebalance in the global
economy.
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a inversion en Bolsa suele asociarse a

la compraventa de acciones; sin

embargo, cada vez son mas los inver-

sores y profesionales que destinan
parte del capital inversor a otras alternativas.
Ademas, avances técnicos facilitan cada dia mas
el acceso a otros productos: hablamos de la
inversion de particulares a través de Internet, o
del Mercado Electronico de Warrants.

Ala hora de elegir, debe prestarse atencion al
factor tiempo. Si se pretende invertir a futuro, se
descartaran aquellos productos que lleven
implicita una fecha de vencimiento en la que
dejan de existir. Pero si la idea es recoger unas
determinadas plusvalias en el corto y medio
plazo, productos como los Warrants pueden ser
los idéneos.

La mejor forma de conocer lo que supone
entrar en Warrants es a través de ejemplos. Para
ello imaginaremos todas las opciones posibles a
partir de un mismo supuesto: que tras superar la
barrera psicologica de los 10 Euros, un inversor
decide ponerse alcista en Telefonica invirtiendo
3.000 Euros.

Si lo hace a través de acciones (opcidén A),
poseera 300 acciones a 10 Euros; y si lo hace a
través de Warrants (opcion B) podra comprar
3.703 Warrants Call 10 de Telefonica con venci-
miento 19 de Diciembre del 2003 a 0,81 Euros.

1.EN DIEZ DIAS, TELEFONICA PASA DE
104 10,75 Euros.

-Opcion A: Se han obtenido 0,75 Euros por
accion, lo que hace un total de 225 Euros (+
7,5%).

-Opcion B: Al tener el Warrant una elastici-
dad de 3,5%, la subida es la siguiente 3,5 * 7,5
=26,25%. Es decir, que el Warrant cotizaria a
1,027 La diferencia, por el nimero de Warrants,
da una plusvalia de 787 Euros (+26,25%).

2.EN DIEZ DIAS, TELEFONICA PASA DE
10 4 9,50 Euros.

-Opcion A: Se han perdido 0,50 Euros por
accion, lo que hace un total de 150 Euros (- 5%).

-Opcion B: Al tener el Warrant una elastici-
dad de 3,5%, la bajada es la siguiente 3,5 * 5
=17,5%. Es decir, que el Warrant cotizaria a
0,67[La diferencia, por el numero de Warrants,
da una minusvalia de 524 Euros (-17,5%).

Si se decide por tanto, desembolsar lo mismo
en acciones que en Warrants, se asume que el
efecto apalancamiento (derivado del menor
coste en términos unitarios de los segundos con
respecto a las primeras) puede actuar en favor
(lo que supone obtener un mayor beneficio)
como en contra (mayores pérdidas).

Pero existe una segunda opcion: invertir en
las 300 Telefonicas a través de Warrants. Como
la paridad (nimero de Warrants que da derecho
a una accion) es de 2 a 1, compraremos 600

rants Acciones?

MaRriam PERez-CAMINO
SoCIETE GENERALE
WARRANTS ESPANA

Warrants, desembolsando s6lo 486 Euros (esto
es un 16% de lo que invertiamos en acciones).
Repitamos entonces lo anterior:

1.EN DIEZ DIAS, TELEFONICA PASA DE
104 10,75 Euros.

-Opcion A: Se han obtenido 0,75 Euros por
accion, lo que hace un total de 225 Euros (+ 7,5%).

-Opcién B: Al tener el Warrant una elastici-
dad de 3,5%, la subida es la siguiente 3,5 * 7,5
=26,25%. Es decir, que el Warrant cotizaria a
1,02[]La diferencia, por el nimero de Warrants,
da una plusvalia de 127 Euros (+26,25%).

2.EN DIEZ DIAS, TELEFONICA PASA DE
10 4 9,50 Euros.

-Opcion A: Se han perdido 0,50 Euros por
accion, lo que hace un total de 150 Euros (- 5%).

-Opcién B: Al tener el Warrant una elastici-
dad de 3,5%, la bajada es la siguiente 3,5 * 5
=17,5%. Es decir, que el Warrant cotizaria a
0,67[.La diferencia, por el nimero de Warrants,
da una minusvalia de 84 Euros (-17,5%).

Vemos entonces que el riesgo se modera.

Existe no obstante una solucion intermedia:
invertir una cantidad en Warrants que permita
plusvalias/minusvalias parecidas a las de Renta
Variable, pero invirtiendo menos. Por ejemplo,
1200 Warrants (972 Euros). Lo vemos de
nuevo:

1.EN DIEZ DIAS, TELEFONICA PASA DE
10 A4 10,75 Euros.

-Opcion A: Se han obtenido 0,75 Euros por
accion, lo que hace un total de 225 Euros (+ 7.5%).

-Opcién B: Al tener el Warrant una elastici-
dad de 3,5%, la subida es la siguiente 3,5 * 7,5
=26,25%. Es decir, que el Warrant cotizaria a
1,020) La diferencia, por el numero de
Warrants, da una plusvalia de 255 Euros
(+26,25%).

2.EN DIEZ DIAS, TELEFONICA PASA DE
10 A4 9,50 Euros.

-Opcion A: Se han perdido 0,50 Euros por
accion, lo que hace un total de 150 Euros (- 5%).

-Opcién B: Al tener el Warrant una elastici-
dad de 3,5%, la bajada es la siguiente 3,5 * 5
=17,5%. Es decir, que el Warrant cotizaria a
0,67C] La diferencia, por el numero de
Warrants, da una minusvalia de 168 Euros (-
17,5%).

Lo que se quiere demostrar a través de esta
exposicion es que, al ser la inversion en
Warrants mucho menor que la inversion directa
en el activo sobre el que estan emitidos, es posi-
ble aprovechar el efecto apalancamiento e
incluso "moldearlo" a nuestro gusto.

De esta forma, si decidimos invertir ¢l mismo
capital, nos exponemos a mayores subidas si
acertamos tendencia y viceversa. Si por el con-
trario, se invierte en el mismo nimero de accio-
nes (sea a través de Warrants o de Renta Varia-
ble), los movimientos porcentuales siguen sien-
do mayores, pero no asi en términos absolutos.
Por ultimo, existe una formula que permite
invertir menos cantidad a través de Warrants,
destinando el resto del capital a otros meneste-
res, y conseguir no obstante unas pérdidas y
ganancias, en euros, similares a las que
obtendriamos en Renta Variable.

Si es cierto que se obtiene lo mismo a partir
de una menor inversion, /qué puede entonces
hacer dudar de la inversién en Warrants?. El
conocimiento.

Invertir en Warrants supone un conocimiento
del producto y una sensacion de Mercado. Hay
que tener en cuenta que en nuestra exposicion
hemos obviado dos elementos muy importantes,
asumiendo que permanecian constantes: el paso
del tiempo y la volatilidad. Si somos capaces de
asumir que existe una pérdida de valor tempo-
ral, y si predecimos la evolucién de la Volatili-
dad de forma aproximada, podremos no sélo
obtener ese ideal del que hablamos, sino incluso
mejorarlo. En caso contrario, una inversion
(como dijimos al principio) a corto/medio plazo
no deberia separarnos demasiado de lo expues-
to, siempre que la tendencia del mercado sea la
elegida.

Las claves son, por tanto, tres: conocimiento,
tendencia y movimiento. Y lo demas, lo ponen
los Warrants. M
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PUT EUROSTOXX 2200 sube un 44%

¢ MONEDA UNICA

Empieza el afo con subidas en las principa-
les bolsas mundiales ( subidas del 5,64%, del
2,54% y del 0,3% del Ibex35, S&P500 y del
Eurostoxx50 respectivamente) pero a mitad de
mes, empezaron las pérdidas y una bajada del
volumen negociado que contrarrestaron las
ganancias iniciales: el Ibex ha retrocedido un
4,16%, el S&P un 6,77% y el eurostoxx50 ha
bajado un 14,58% en lo que lleva de ano.

Este paso tan brusco se debe a la incerti-
dumbre geopolitica (Tensiones en Corea, Huel-
ga general en Venezuela'y sobre todo el riesgo
de guerra en Irag) que provoca el retraso de las
inversiones y a una situaciéon econémica mun-
dial poco clara (riesgo de estancamiento de la
economia alemana y la falta de indicios claros
de crecimiento en EE.UU. que deberia liderar la
recuperacion econdmica).

Tal es el escenario que los principales puntos
a tratar son:

-El barril de crudo esta en niveles de 31,1
EUR lo que significa que el precio ha subido un
21,5% desde la huelga de Venezuela y un
37,8% desde el minimo de Noviembre. Dichas
subidas vertiginosas se deben al descenso de
la produccion de crudo en Venezuela y al ries-
go de escasez en caso de pardlisis de la pro-
duccién en Iraq.

‘El délar esta muy depreciado. Se sitta en el
nivel mas bajo frente al euro desde hace tres

anos. Se podria explicar por el aumento del
déficit por cuenta corriente y por el riesgo de
guerra en Iraq.

-Los niveles anormalmente altos del crudo, la
depreciacion del Délar y el precio del oro en
maximos de los Ultimos seis afios (en niveles
de 360 $ /onza) son claros indicios de la inesta-
bilidad de la economia mundial.

-En Argentina se ha firmado por fin un acuer-
do transitorio: el FMI y el resto de los organis-
mos internacionales se comprometen a renovar
entre 1y 5 afos los vencimientos de deuda de
los 8 primeros meses a cambio del pago de
algunas deudas vencidas y de la subida de las
tarifas de los servicios publicos en un 20%.

Asi las cosas, los destacados del Best 10 de
Enero son los warrants PUT entre los que
sobresalen los 3 del Eurostoxx50 con una reva-
lorizacion media del 41,46% en el mes.

Telefonica ha dado la campanada al haberse
revalorizado la accion un 8,91%; en consecuen-
cia, los 3 warrants Call sobre la accion han teni-
do una revalorizacion media del 18,4%.

Asi las cosas, el protagonismo recae en su
totalidad en los Warrants Call y los certificados
sin vencimiento.

En general, la bolsa ha subido por lo que la
mayoria de los Warrants Call han tenido impor-
tantes revalorizaciones como el Warrant Call 39
sobre Acerinox en un 125%.

Estos beneficios potenciales tan atractivos
comparados con la inversion directa, (en Aceri-

nox por ejemplo)
se deben al efecto
apalancamiento.
Todo esto siempre
contando con pér-
didas limitadas a la
inversion efectua-
da y beneficios ili-
mitados.

Los Certificados
sin  vencimiento
son titulos listados
en bolsa que repli-
can exactamente
un indice bursatil.
A diferencia de los Warrants, los certificados no
estan apalancados (suben o bajan en la misma
proporcion que lo hace el indice de referencia)
ni tienen vencimiento.

Al estar referenciados a indices internaciona-
les (Eurostoxx50, Dax, Nemax y S&P500), per-
miten posicionarse en mercados internaciona-
les sin incurrir en costes locales ni diferencias
horarias.

Como este mes han subido la mayoria de los
mercados mundiales, los Certificados han teni-
do buenas revalorizaciones. Por ejemplo, el
Certificado sobre Eurostoxx50 ha subido un
5,8%, sobre Ibex35 un 5,5% y un 4,3% en el
caso del S&P, todo esto sin incurrir en grandes
riesgos ( gracias a la diversificacion y evitando
el riesgo de apalancamiento). M

Ignaz Toerring,
director investment pro-
ducts de UBS Warburg
Securities Spain.

NEGOCIO INTERNACIONAL
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Alfonso Lopez Vinegla, profesor de la Universidad de Zaragoza

Balanced Scorecard:

implantacion de la estrategia

y gestion del cambio

LA FacuLtAD DE EcoNOMICAS DE LA UNIVERSIDAD DE ZARAGOZA HA ORGANIZADO LA | JORNADA NACIONAL
AcApEmico-PRoFesIONAL: “EL BALANCED SCORECARD EN EL SECTOR PRIVADO: ANALISIS, CASOS PRACTICOS Y
SOLUCIONES”. UNA UTIL HERRAMIENTA PARA EL CUADRO DE MANDO DE LAS EMPRESAS

¢ MONEDA UNICA

El profesor de la Universidad de Zara-
goza Alfonso Lopez Viiiegla, se constituye
como uno de los especialistas que -tanto
desde el ambito académico, como el profe-
sional-, contribuye con su buen hacer a
que numerosas empresas disefien e implan-
ten correctamente su Estrategia y a que los
comportamientos de los distintos responsa-
bles de la entidad, queden adecuadamente
alineados con la misma. Recomendamos su
website como uno de los referentes en len-
gua espariola sobre Cuadro de mando y
Balanced Scorecard.

- Profesor Lopez Viiiegla, ;cudles son
los primeros sintomas para que una
empresa reconsidere la posibilidad de
aplicar BSC?

El verdadero problema que tienen las
empresas -tal como se pone de manifiesto
en numerosas referencias bibliograficas-
estriba en la implantacion de la estrategia y
en la alineacién de objetivos individuales
con los globales. Es cierto que las empresas
suelen acometer el proceso de planifica-
cion estratégica como “lo vienen haciendo
habitualmente™... lo cual, puede traducirse
en una obsolescencia de algunas metodo-
logias técnicas. Los sintomas pueden ser
muy variados, desde la incompatibilidad de
objetivos generales de la organizacion con
los de las distintas unidades de negocios,
hasta el desconocimiento de recursos asig-
nados por cada iniciativa estratégica.

- (Qué beneficios proporciona la
implantacion del Balanced Scorecard en
una empresa?

Sobre todo, debemos ser conscientes de
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Alfonso Lopez Vifegla, profesor de la Universidad
de Zaragoza.

que el analisis estratégico tradicional debe
estar complementado con un enfoque
intrinseco e interactivo. La estrategia no
debe estar solo bien definida, debemos ir
un paso mas alla, debe implantarse correc-
tamente y, para ello, podemos utilizar el
Balanced Scorecard, eliminando proble-
mas de conocimiento y comunicacion.
Asimismo, insistiendo en las bondades
de dicha herramienta; a nivel integral y
desde la perspectiva de las personas, de los
procesos y de las tecnologias; constituye

“EL BALANCED SCORECARD
CONSTITUYE UNA POTENTE

HERRAMIENTA DE GESTION
DEL CAMBIO”

una potente herramienta de gestion del
cambio.

- A nivel formativo y profesional, ;como
estd el panorama actual en Esparia?

Actualmente, estamos ante un fendme-
no alcista dentro del panorama empresa-
rial y docente, hace pocos aflos que empe-
zamos a conocer desde una perspectiva
eminentemente practica esta metodologia
y actualmente, tanto en Universidades
(asignaturas, cursos de doctorado, sesio-
nes internas, postgrados y masters) como
en Escuelas de Negocio (MBA, semina-
rios, jornadas), abordandose el analisis
conceptual como los distintos casos prac-
ticos que se publican. A nivel de reunio-
nes, precisamente, en la Facultad de
Econémicas de Zaragoza -con una pers-
pectiva practicamente profesional, hemos
organizado la: I Jornada nacional acadé-
mico profesional “El Balanced Scorecard
en el sector privado: analisis, casos prac-
ticos y soluciones”, en cuyo programa se
abordan diversos usos de la citada herra-
mienta y se podra contar con casos como
los de VAT Vending S.A., Crédito y Cau-
cion, Correos y Telégrafos (como contra-
punto al sector privado), y Endesa. Para
ampliar informacion recomendamos el
acceso a: http://cuadrodemando.unizar.es/jor-
nadabsc/jornadabsc.htm.

En la actualidad, uno de los seminarios
mas demandados en formato “in company”
y en distintas entidades directivas, es el que
podemos consultar en: http://www.cuadro-
demando.unizar.es/seminarioBSC.pdf, con
el titulo “Elementos fundamentales, desa-
rrollo e implantacion del Balanced Score-
card”. ®



Apoyos a la

de la empres

La Comunidad Auténoma de Aragén esta
situada en un enclave geografico privilegiado
que favorece su desarrollo econdmico. Las
inversiones en infraestructuras de comunica-
ciones, como el transporte ferroviario (la lle-
gada del AVE) y de carretera (Ttnel del Som-
port, autovia de Teruel...), aumentan nuestro
potencial geografico, incrementando los
intercambios con el exterior desde
Aragon.

Beneficiandose de esta ventaja com-
petitiva, se han puesto en marcha
importantes iniciativas empresariales,
como la Plataforma Logistica en Zara-
goza, el parque tecnolégico de Walqa en
Huesca o el poligono empresarial PLA-
TEA en Teruel, por citar sélo algunos
ejemplos, que constituyen un buen
incentivo para el fomento y desarrollo
de la industria, sector de gran importan-
cia en nuestra estructura econdmica.

Todos estos factores favorecen el flujo de
mercancias, tanto con otras comunidades
como con otros paises. Asi, el comercio exte-
rior en Aragon, segun fuentes oficiales, ha
pasado en 15 afios de ser el 20% del
Producto Interior Bruto a representar
mas del 60%, lo que significa un alto
grado de apertura al exterior. El incre-
mento de intercambios ha estado muy
influenciado por el sector del automévil,
a partir de la instalacién de la planta de
General Motors en Figueruelas (Zarago-
z7a).

En cuanto a la situacion actual del
comercio exterior, el analisis de los wlti-
mos datos publicados por Aduanas
muestra que las exportaciones aragone-
sas han aumentado un 3% en 2002; las
importaciones fueron menos dindmicas, cre-
ciendo un 1,2% respecto al aflo anterior.

Nuestros clientes internacionales pertene-
cen principalmente a la Union Europea. En las
exportaciones, destaca el Reino Unido, Italia
y Alemania y en las importaciones, Alemania,
Francia y Bélgica. El futuro del comercio
exterior en nuestra region estara influenciado,
por la ampliacién de la Unién Europea que
nos proporcionard un nuevo mercado con mas
de 75 millones de personas, entre los que

ﬂ CAJA INMACULADA =

estardn nuevos consumidores de nuestros pro-
ductos y socios con los que realizar activida-
des comerciales.

Ante la importancia que el sector exterior
tiene para el pais, se promocionan las activi-
dades internacionales de las empresas con
ayudas tanto del Estado como de las Comuni-

Evolucion del comercio exterior en Aragon

(Millones de euros)

F ]

B ooy Birporimores

1l

Fuente: Elaboracién propia con cifras de Aduanas

dades Autonomas. Las medidas especiales de
apoyo a la exportacion son canalizadas a
través de diferentes organismos oficiales y
fundamentalmente, a través del Instituto de
Comercio Exterior (ICEX). También existen

Comercio exterior por paises. Aragon
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asociaciones sectoriales como la Asociacion
para la Cooperacion Espafiola en el Exterior
(ACEX), que agrupa a grandes empresas, 0
las Camaras de Comercio, organismos muy
activos que ayudan a las empresas a acceder a
mercados exteriores. Junto a ellos, la Com-
paiiia Espafiola de Seguros de Crédito a la
Exportacion (CESCE) se encarga de cubrir
riesgos comerciales por cuenta propia y politi-
cos por cuenta del Estado.

Ademas, las Comunidades Autonomas

L

FIETLARAL

también desarrollan sus propios planes de
internacionalizacion, que incluyen subvencio-
nes, formacion, programas de promocion, etc.
En el caso de Aragon, el llamado PCI (Plan
Coordinado de Internacionalizacion) recoge la
oferta global de apoyo de las tres Camaras de
Comercio (Zaragoza, Huesca y Teruel), IAF,
ICEX, CREA, CEPYME ARAGON,
SIPCA (Sociedad Instrumental para la
Promocion del Comercio Exterior Ara-
gongs) y Gobierno de Aragon.

Caja Inmaculada, como entidad finan-
ciera al servicio de los aragoneses,
ofrece a sus clientes la colaboracion y
asesoramiento necesarios para que las
empresas consigan el buen fin de las
operaciones planteadas, asi como la
financiacion de las mismas o de sus
proyectos de inversion en el exterior en
las mejores condiciones. La experien-
cia y buen hacer ya tradicional de esta entidad,
permiten a nuestros clientes ver el mercado
exterior como una gran oportunidad de nego-
cio, evitando las incertidumbres propias del
mismo. Para ello, asesoramos en la eleccion
del medio de pago adecuado; financia-
cion en euros o divisas, coberturas de
riesgos comerciales, politicos o riesgos
de cambio; y en la emision de todo tipo
de garantias internacionales y gestion
de las garantias recibidas.

Para ofrecer las condiciones mas venta-
josas a nuestros clientes, Caja Inmacu-
lada se adhiere a los convenios que ins-
titucionalmente fomentan el comercio
y las inversiones en el exterior, como
son los fondos ICO para la internacio-
nalizacion de la empresa.

Asimismo, ofrecemos asesoramiento y
tramitacion gratuita a nuestros clientes de las
principales lineas de ayuda regional, nacional
y comunitaria. Todas estas facilidades que
ponemos a disposicion de la empresas allanan
el camino hacia el exterior y pretenden que la
empresa se sienta arropada en las diferentes
etapas de su andadura, para llegar incluso
hasta su implantacion en otros paises. Esta-
mos a su servicio en nuestra red de oficinas,
en www.cai.es y a través de nuestro correo
electronico comex@cai.cs. M
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Nueva comision de estudio

AECA sobre responsabilidad
social corporativa

LAs AREAS DE ESTUDIO DE LA Comision AECA SOBRE LAS QUE SE IRAN
DESARROLLANDO LOS TRABAJOS DE INVESTIGACION SON LAS SIGUIENTES: GOBIERNO DE
SociepADES Y CODIGOS DE CONDUCTA; DIRECCION ESTRATEGICA Y GESTION DE LA RSC;
CoNTABILIDAD Y AuDITORiA DE LA RSC; INVERSION SOCIALMENTE RESPONSABLE.

¢ MONEDA UNICA

El pasado 11 de diciembre, se celebrd
la reunion de constitucion de la nueva
Comision de Estudio AECA sobre Res-
ponsabilidad Social Corporativa (RSC),
que va a ocuparse del desarrollo cientifi-
co de dicha materia y de la promocién
de su implantaciéon en las empresas
espafiolas.

La nueva Comision de expertos, presi-
dida por Pedro Rivero, vicepresidente de
UNESAy miembro de la Junta Directiva
de AECA, aglutina a todos los colecti-
vos implicados en el avance de la RSC:
Empresa, Universidad, Escuelas de
Negocios, consultores y analistas, Insti-
tuciones (Asociaciones, Fundaciones,
ONGs, Sindicatos), Administracion,
medios de comunicacion y especialistas
internacionales. Entre sus objetivos, des-
taca el de intentar establecer puntos de
referencia en comun acerca de algunos
aspectos tedricos y practicos de la RSC
como: 1) Elaboracion de instrumentos
generalmente aceptados que sirvan para
disefiar, administrar, medir y divulgar
los comportamientos socialmente res-
ponsables. 2) Emision de criterios para
facilitar la comprension, comparacién y
verificacion de la informacion sobre res-
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ponsabilidad social en sus tres dimensio-
nes: econdémica, social y medioambien-
tal. 3) Estudio de las mejores practicas
en RSC y su repercusion en los resulta-
dos de las compaiiias. Todo ello, con la
finalidad de aportar credibilidad y trans-
parencia a las practicas de responsabili-
dad social.

El primer estudio sobre el que ya se ha
empezado a trabajar, se refiere al Marco
Conceptual de la Responsabilidad Social
Corporativa, a través del cual se preten-
de desarrollar los fundamentos tedricos
en los que se basa la Responsabilidad
Social Corporativa y dotar de sustento
racional a la implantacion de estrategias
y sistemas de direccion, informacién y
control socialmente responsables. José
Luis Lizcano y José¢ Mariano Moneva,
ponentes de dicho estudio y coordinado-
res de la Comision de AECA, definen
Responsabilidad Social Corporativa
como "el compromiso voluntario de las
organizaciones con el desarrollo de la
sociedad y la preservacion del medio
ambiente, desde una esencia social y un
comportamiento responsable hacia las
personas y grupos sociales con quienes

se interactia". W

Meas informacidn sobre la Mision, Vision, Objetivos, Composicion,
Programa de actividades y otros aspectos de la nueva Comision de
AECA, en www.aeca.es

-

Nueva comision de estudio AECA sobre Responsabilidad Social Corporativa.

Modificacion del
régimen para el
lanzamiento de

una OPA

Segun las modificaciones que quiere
introducir el Ejecutivo, serd necesario lanzar
una OPA por el 100%, en lugar del actual
75% del capital de la sociedad afectada
cuando se pretenda adquirir el 50% o mas
de la misma, o bien, cuando adquiriendo
menos del 50%, se tenga la intencion de
designar a mas de la mitad de sus conseje-
10S.

También, se establece la obligacion de
lanzar una OPA por el 10% del capital de la
sociedad afectada cuando se pretenda alcan-
zar un porcentaje inferior al 25% y se tenga
intencién de designar entre un tercio y la
mitad de los consejeros de ésta.

Con esta nueva normativa:

- Se obliga a lanzar OPA cuando los ante-
riores supuestos de control se den en el
plazo de dos afios desde que se haya adquiri-
do un porcentaje de capital de la sociedad
afectada.

- Se flexibiliza el actual régimen de OPAS
competidoras, permitiendo sucesivas mejo-
ras de la oferta inicial y suprimiendo la exi-
gencia de que la mejora de los precios en las
ofertas competidoras deba ser, al menos, del
5%.

- Se elimina una fuente de riesgo de fuga
de informacién privilegiada, al permitir la
acreditacion ante al CNMV de la constitu-
cioén de los avales bancarios hasta 48 horas
después de la presentacion de la OPA. Por
ultimo, sefial6 que se admitiran las ofertas
sometidas a condicién, con sujecion al régi-
men general de las obligaciones condiciona-
les del codigo civil.

Y todo ello, en espera de la finalizacion de
una regulacién armonizada de OPAS para
toda la UE y obedece al objetivo general de
aumentar la proteccion de los accionistas
minoritarios en los supuestos de cambio de
control de las sociedades cotizadas. ®



Multiples servic

1 Departamento de Extranjero

de Ibercaja ofrece a todas las

empresas aragonesas, tanto
pymes como grandes compaiiias, una
amplia gama de servicios para el desa-
rrollo de cualquier tipo de transaccion
con los mercados exteriores.

Agilizar los pagos por la compra de
bienes y productos en el exterior, la
busqueda de financiacion y la obten-
cion de las garantias adecuadas, son
un conjunto de operaciones que tienen
que afrontar las empresas importado-
ras, cuya dificultad se incrementa
cuando una compaiiia se embarca por
primera vez en la aventura del comer-
cio exterior. Para solventar con mayor
celeridad estos obstaculos, existen los

sistemas de pago electronico por

transferencia, actualmente vigentes,
bien sea a través del sistema tradicio-
nal de cuentas de corresponsales en
los principales paises del mundo via
S. W. L. E. T., o bien, a través de los
nuevos sistemas de compensacion
derivados de nuestra incorporacion
a la moneda tinica, como, por ejem-
plo, TARGET, EBA, EAF, entre otros.
Es un servicio de Ibercaja caracteriza-
do por su rapidez en la tramitacion de
cheques, gestion de pagarés, efectos y
documentacion comercial.

Los sistemas de cobro méas moder-
nos, rapidos y seguros pueden efec-
tuarse via transferencia electronica,
direccionada automaticamente a su
cuenta sin intervencién manual.

Dependiendo del grado de confian-

n el mercado exterior

za que merezcan los efectos librados
como pago por las ventas al exterior,
se oferta el servicio de cash letter para
abonar de forma inmediata en la cuen-
ta de la compaiiia el importe de esos
efectos internacionales, salvo buen
fin. Si se prefiere, se puede sacrificar
la inmediatez en aras a una mayor
seguridad, optando por la gestion
directa del cobro.

En el caso de requerir financiacion
con anterioridad al cobro, se pueden
ofrecer descuentos y anticipos a la
medida. Con el Ibercrédito a la expor-
tacion, las pequefias y medianas
empresas podran obtener de forma
inmediata un crédito al 100% de las
ventas sin necesidad de esperar al
pago del comprador.

(Oficina central de Ibercaja en Zaragoza.

Hoy en dia, las viejas fronteras de
nuestros mercados tradicionales se
han trasladado a los confines de Euro-
pa. Para las operaciones en aquellas
divisas ajenas al euro, se ha garantiza-
do el precio futuro a través de seguros
de cambio, cuentas o préstamos en

divisas. W
Carmelo Ramo Vela
Responsable Dpto. Extranjero Ibercaja

Global Trade Management
Gestion de comercio exterior
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Un ano decisivo para la cotizacion de Zeltia

¢ MONEDA UNICA

Alo largo de la primera mitad del afio, el
grupo conocera la decision de las autorida-
des europeas sobre la autorizacion para la
comercializacion de su primer farmaco
oncoldgico, el Yondelis, para el tratamiento
del sarcoma en tejido blando. En caso de
producirse esa autorizacion, bastante proba-
ble por otra parte, la filial biotecnologica del
grupo comenzaria a generar resultados, lo
que deberia restaurar la penalizada confian-
za de los inversores.

En este sentido, se prevé que los primeros
ingresos comiencen en el tercer trimestre de
2003, confianza que se basa en el hecho de
que los compuestos que se estan desarrollan-
do, estan cumpliendo todas las metas traza-
das. Cabe advertir que, en cuanto comiencen
las autorizaciones para comercializar los
diferentes compuestos, las ventas pueden
crecer muy agresivamente, reflejandose de
forma inmediata en la cotizaciéon. M
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Service Point Solution vende la
totalidad de su paquete accionarial

REE prevé ingresar durante
este ano 600 millones

Service Point Solution ha
vendido la totalidad de su
paquete accionarial en Ola a
Comunitel por 2 mins de
euros, suponiendo la salida
definitiva de la compania del
sector de las telecomunicacio-

nes. Con esta operacion, cum-
ple con su objetivo de 2002 de
reforzar el modelo de negocio
de la compania, concentran-
dose completamente en los
servicios de reprografia digital
y gestion de documentos. ®

Red Eléctrica de Espana
(REE) ingresara 600 millones
de euros durante este afo por
las actividades de transporte y
operacion del sistema, donde
se incluyen las cantidades
correspondientes a las lineas
adquiridas recientemente a

Endesa y Union Fenosa. La
compania obtendra 4142
millones de euros por la activi-
dad de transporte correspon-
diente a la red de la empresa
anterior a la reciente compra
de activos, lo que supone un
incremento del 11,9%. |

Banco Popular amplia

mercado en Portugal

Banco Popular ha acordado la compra
del 75% del banco portugués BNC, por
un importe equivalente al 4,5% del
Banco Popular. El objetivo de la opera-
cion es incrementar su exposicion al
mercado portugués, donde cuenta con
escasa presencia, e implementar alli el
modelo de banca que ha llevado a cabo
en Espafia. Respecto al restante 25%, se
propone lanzar una OPA en los mismos

términos acordados con Amorin, siendo
ésta en efectivo. M
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La Caixa y Gas Natural

La Caixa ha elevado su participa-
cidon en Gas Natural con la compra
de un 5% del grupo gasifero a través
del holding financiero Hisusa, en el
que posee un 49% del capital y
donde la francesa Suez participa con
el 51% restante. La Caixa es uno de
los principales accionistas en Gas
Natural con una participacion del
26,1% antes de la nueva compra,
seguida de Repsol-YPF, que posee
otro 24%. MW

Ferrovial invertira en

las Torres de la Expo
de Lishoa

La compaiiia espafiola ha anunciado
que invertira 50 millones de euros en
la construccion de la segunda de las
denominadas Torres de la Expo, del
parque de la Naciones de Lisboa. El
proyecto residencial constara de 135
daplex, de entre 107 y 375 metros cua-
drados. Su construccidon se iniciard
este afio y la entrega se prevé para el
ultimo trimestre de 2004. W



BBVA vende
su filial
brasilena

BBVA ha vendido su filial brasilefia
BBV Banco a Banco Bradesco SA,
tomando una participacion accionarial
en esta entidad financiera brasilefia.
Como contrapartida, BBVA recibira
acciones ordinarias y acciones preferen-
tes de nueva emision de Banco Brades-
co, representativas de un 4,5% de su
capital social (en torno a 630 millones
de reales), ademas de un importe en
efectivo aproximado de 2.000 millones
de reales brasilefios. W

Los resultados de
Banesto durante el
pasado ano

Banesto ha presentado sus resultados
correspondientes al afio 2002, mostran-
do un incremento interanual del 3,4% en
su beneficio neto atribuido, hasta 435,9
millones de euros y superando ligera-
mente las estimaciones. Reiteramos
nuestra recomendacion de NO estar
invertido en el valor, porque contintia
cotizando con prima respecto al Banco
Popular (nuestra opcion preferida en
banca doméstica), algo no justificable
por su menor rentabilidad, eficiencia,
tamafio y liquidez. ™

Informacion facilitada por Renta 4

Nokia aumenta su deb

La situacion técnica de debilidad de Nokia se esta acentuando
por momentos. Ya en el mes de diciembre, sufrid una severa caida
en torno al 25%, después de que corrigiera desde los 20 euros
hasta los 15 euros aproximadamente. En el mes de enero de 2003,
ha realizado un timido intento de recuperacion, pero la fuerte
resistencia que ha encontrado en la zona de los 16 euros ha provo-
cado la continuidad del movimiento correctivo.

En el momento actual, los precios estan perforando el soporte
de 14,60 euros, con lo que estan marcando asi unos precios mini-
mos anuales. En cualquier caso, si las caidas continuan, hay que
saber la situacion de los proximos soportes, que estan en la zona
de los 13 euros, el primero y 12 euros, el siguiente.

La recomendacion desde el punto de vista técnico, es de venta a
mercado con stop loss en 16,30 euros. W

Rothschild, niumero uno en
fusiones y adquisiciones en
Europa en 2002

Objetivos europeos

Consejero financiero

Deuda neta ($ Mil) Ranking Cuota de mercado N2 acuerdos
Rothschild 101977,1 1 125
Citigroup/Salomon Smith Barney 101430,7 2 21,2 91
Morgan Stanley 94579,4 3 19,7 98
Merrill Lynch & Co Inc 88176,2 4 18,4 63
Goldman Sachs & Co 85857,5 5 17.9 84
JP Morgan 85276,4 6 17.8 104
UBS Warburg 83600,4 7 17,4 81
Deutsche Bank AG 82228,4 8 17,2 94
Credit Suisse First Boston 78062,4 9 16, 103
Lazard 75630,5 10 15, 106
Lehman Brothers 66749,8 1 13, 80
BNP Paribas SA 454131 12 , 54
Credit Lyonnais SA 30803, 1 13 , 28
Credit Agricole 26505,2 14 .5 17
Cazenove & Co 20813,1 15 .3 13
HSBC Holdings PLC 19484,2 16 41 44
Mediobanca 19319,5 17 4,0 23
ABN AMRO 17176,9 18 3.6 78
Dresdner Kleinwort Wasserstein 14413,6 19 3.0 54
D Carnegie AB 11615,5 20 24 23
KPMG Corporate Finance 9812,1 21 21 189
Unicredito Italiano 8930,9 22 1,9 1
PricewaterhouseCoopers 8889,1 23 1,9 133
Societe Generale 8249,9 24 1,7 34
Bank of Ireland 6560,2 25 1,4 6
Subtotal con Consejero financiero 419602,2 - 87,5 1860
Subtotal sin Consejero financiero 59966,8 - 12,5 7166
Total Industria 479569,0

FUENTE:Thomson Financial

¢ MONEDA UNICA fusiones y adquisiciones y abandona el
octavo puesto que ocupd en 2001. Las
operaciones realizadas alcanzaron un valor
de 1101.900 millones, con un incremento

del 22,5% con respecto al afio anterior,
frente a una disminucién del 14,6% para el
conjunto del sector. Rothschild también
ocupa el primer lugar en la tabla de posi-
ciones en Reino Unido, Francia e Italia,
respectivamente. M

Rothschild, uno de los principales ban-
cos de inversion internacionales de carac-
ter privado, consolida su liderazgo en la
banca de inversion, segun el ultimo infor-
me elaborado por Thomson Financial con
los rankings de bancos para el afio 2002.

Segun esta entidad, Rothschild se sitiia
en el numero uno en el ranking europeo de

idad tecnica
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1 Ibex-35 ha iniciado con

buen tono el afio 2003,

destacando el repunte

registrado la primera

quincena de enero. No
obstante, aunque el riesgo como los
fraudes empresariales o la crisis en
Estados Unidos han desaparecido, hay
otros que persisten y mantienen a
muchos inversores fuera del mercado,
entre ellos, el anuncio de ciertos bene-
ficios empresariales inferiores a los
esperados, el conflicto bélico en Irak,
las dudas sobre la recuperacion econo-
mica en Estados Unidos y Europa, asi
como la sostenibilidad del consumo
privado. De hecho, segun un estudio
elaborado por la consultora GfK
Worldwide (la cual analiza el compor-
tamiento de los inversores de 15 paises
de Europa Occidental y Central, Rusia
y Estados Unidos), en Espaiia, el 76%
de los encuestados prefiere invertir en
depositos a corto plazo, mientras que
tan s6lo un 7% elige los fondos de
inversion en renta variable.

Por un lado, el optimismo con el que
los inversores comenzaron el afio se ha
visto afectado por los resultados del
ultimo trimestre del afio 2002, asi
como las previsiones para el primer
trimestre del afio 2003 de determina-
das compaiiias estadounidenses. Estos
resultados empresariales en muchas
ocasiones, han sido contradictorios.
Por ejemplo, mientras el gigante de la
telefonia AT&T rebajaba su prevision
de resultados, incentivando las ventas
en el conjunto de mercados bursatiles,
los buenos resultados presentados por
las compafifas Nokia y Siemens pro-
ducian el efecto contrario.

Por otro lado, las dudas sobre el
impacto de una intervencioén militar en
Irak también ha mantenido a muchos

inversores al margen de la renta varia-
ble. En este contexto, el precio del
petroleo no deja de subir, el ddlar
experimenta una notable debilidad y el
precio del oro se dispara, siendo muy
poco probable que la incertidumbre
desaparezca del mercado en los prime-
ros meses del aflo.

Ademads, no debemos olvidar la
debilidad econdémica de Europa, sobre

=" o

todo de Alemania, ligada a la sosteni-
bilidad del consumo privado. En la
Unién Europea, las previsiones siguen
recortandose a la baja, arrastradas,
principalmente, por el encefalograma
plano que muestra la economia alema-
na. Por contra, en Espaiia, los indica-
dores apuntan a un cierto suelo en
cuanto a la desaceleracion del ritmo de
crecimiento econémico, con un incre-
mento del PIB para el afio 2003 proxi-
mo al 2%, siendo mas del doble del
previsto para la zona euro. En este

Fundaciin
e Estidios
Bursiiles y
Financieros

’ Patricia Uroz Sanz

Area de Formaci6n/Proyectos

Fundacion de Estudios Bursatiles y Financieros
puroz@febf.org

sentido, dado que la bolsa se adelanta
a los movimientos de la economia, si
en el caso espafiol se prevee una mejo-
ra en el ritmo de actividad, esta situa-
cion puede resultar beneficiosa para
las cuatro bolsas espafiolas.

Por otra parte, la relativa tranquili-
dad que se respira en Latinoamérica ha
favorecido a aquellos valores con inte-
reses en la zona. Cabe destacar la noti-
cia del pago de Argentina de 1.500
millones de délares de deuda al Banco
Mundial y al Banco de Desarrollo Ibe-
roamericano, que fue interpretada
como una sefial de mejora de la situa-
cion financiera del pais del tango,
reactivando las compras en el mercado
bursatil espafol.

En cuanto a la confianza del inver-
sor segun el tipo de sector considera-
do, la mejora del sentimiento hacia los
sectores de las telecomunicaciones y
la tecnologia es cada dia mas evidente,
tras la profunda correccién que han
sufrido dichos sectores en los ultimos
afios. Al comenzar el afio, las operado-
ras de telefonia fija y fabricantes de
equipos de telecomunicaciones, se han
convertido en el motor del mercado,
arropados por el interés de inversores
particulares e institucionales. Una de
las lecciones de esta situacion es la
importancia de diversificar las inver-
siones de renta variable en sectores y
tamafios de compaifiias, sin tratar de
adivinar los ganadores y evitando la
apuesta por pocos titulos. Ademas, la
inversion en renta variable debe plan-
tearse siempre como inversion a largo
plazo y nunca especulativa a corto,
reflexionando cual es el porcentaje de
nuestras inversiones que deseamos
tener en renta variable, un sector siem-
pre mas volatil y dificil de
controlar. ™
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un socio de

confianza

ara los inversores

¢ MONEDA UNICA

Recientemente, la Republica Checa ha
sido invitada a convertirse en miembro de
la UE en 2004. En estos afios, el pais ha
desarrollado un clima inversor favorable,
entre otras razones, debido a la creacion de

una agencia estatal especializada en ayudar
a inversores extranjeros. Esta agencia,
CZECHINVEST, apoya a los inversores en
todos los campos, incluyendo incentivos
directos e indirectos. Su competencia ha
sido reconocida dos veces por ser la mejor
agencia europea de desarrollo.

Los inversores se benefician de una eco-
nomia estable con tipos de interés mas
bajos que en la UE, baja inflacién y
comercio y condiciones de pago liberaliza-
das. Otra de las ventajas, es el bajo coste de
una mano de obra altamente especializada.
Como resultado, la Republica Checa es el
pais de Europa Central con mas inversores
extranjeros, siendo las mas importantes las
inversiones extranjeras directas. La capta-
cién de capital extranjero, con mas de 7
billones [en los tres primeros trimestres de
2002, se realizo a través de proyectos green
field, asi como de privatizaciones.

CSOB es uno de bancos mas importantes
del mercado de Europa Central que con
mas de 30 afios de experiencia en banca
corporativa, hace que tenga un valor afiadi-
do para los inversores extranjeros, gracias a
su posicion destacada y su solido conoci-
miento del mercado local, ademas de ser el
socio de CZECHINVEST.

El Grupo CSOB presta todo tipo de ser-

CSOB es uno de los bancos mas importantes del mercado de
Centro Europa
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Koen Wilmots, Director Corporate Banking Policy.

vicios bancarios comerciales, incluidos lea-
sing, seguros y asesoramiento financiero.
Se ha consolidado en todos los campos,
especialmente en tipos de cambio, pagos y
créditos.

Como parte importante en las compaiiias
internacionales, CSOB forma parte de la
red KBC Corporate, desarrollando un ser-
vicio internacional de gestion de pagos de
primera categoria. En relacion a esto, hay
que mencionar la sélida posicion de la
Republica de Eslovaquia y el procedimien-
to de las transacciones entre los dos paises
que sera nacional.

CSOB es una filial de KBC Banking and
Insuring Holding, un grupo financiero
belga que estd presente mundialmente en
29 paises. KBC ha convertido al Centro de
Europa en su segundo mercado, invirtiendo
en importantes bancos locales como K&H
Bank en Hungria, Kredytbank en Polonia y
CSOB. Una cooperacion preferente con
clientes espafioles es posible a través del
Banco Urquijo. ®

——— CSOB- A reliable partner for investors

Recently, the Czech Republic was invited to
become a member of the European Union in 2004.
In recent years, the country has developed an
investor friendly climate in the Czech Republic,
amongst others by establishing a state agency spe-
cialized in support towards foreign investors. This
agency, called CZECHINVEST, support foreign
investors in all areas, including direct (investment
grants) and indirect (tax holidays) investment
incentives. The proficiency of the agency is evi-
denced by the fact that it was twice awarded for
being the best European investment support
agency.

The investors currently enjoy a stable Czech
economy with lower interest rates than in the EU,
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low inflation and completely liberalized trade and
payment conditions. Next to the central position
of the Republic, one of the advantages remains the
relatively low labor costs combined with a highly
skilled labor force.

As a result, the Czech Republic is the number
one Central European country for foreign inves-
tors, attracting the highest amount (per capita) of
Foreign Direct Investment. The investments -
more than 7 bln. USD in the first three quarters of
2002 - were done under the form of green field
projects as well as privatizations.

CSOB is one of the largest banks in the Cen-
tral European market, active in every client seg-
ment both in the Czech and Slovak Republic.

With more than 30 years of experience in Corpo-
rate banking, the added value of CSOB to foreign
investors lies mainly in it's dominant market posi-
tion and it's thorough knowledge of the local mar-
ket. This strong orientation towards the market of
foreign investors is evidenced by the fact that
CSOB is the general partner of the CZECHIN-
VEST agency.

The CSOB Group provides all commercial
banking services, including leasing, insurance and
financial advisory. It has a strong position in all
fields, especially in foreign exchange, payments
and credits. As part of the focus on international
companies, CSOB has been integrated onto the
KBC Corporate network, especially by develo-

ping a first class international cash management
service. In this respect, we can mention the strong
position in the Slovak Republic and the treatment
of the transactions between the two countries as a
domestic ones as unique features of the bank.
CSOB is a subsidiary of the KBC Banking and
Insurance Holding, a Belgium based financial
group present in 29 countries worldwide. KBC
has made Central Europe its "second home mar-
ket", investing in important local banks such as
K&H Bank (Hungary), Kredytbank (Poland) and
CSOB. Preferential co-operation with Spanish
customers is possible through Banco Urquijo, a
Spanish bank with the same ultimate parent com-
pany, as well as other major Spanish banks.



A PESAR DE LA CAIDA ESTE ANO DE LAS VENTAS DE AUTOMOVILES,
ESTE SIGUE SIENDO UNO DE LOS PRINCIPALES SECTORES EXPORTADORES

El sector de la automocion sigue

a la cabeza en exportacion

EL SECTOR DE LA AUTOMOCION VUELVE A SER EL REVULSIVO PARA EL COMERCIO INTERNACIONAL ESPANOL,
OCUPANDO LA CUARTA PARTE DE SUS EXPORTACIONES. A PESAR DE QUE ESTE NO HA SIDO SU MEJOR ANO,
FRANCIA, REINO UNIDO Y ALEMANIA SIGUEN SIENDO NUESTROS PRINCIPALES CLIENTES.

¢ MONEDA UNICA

Espafa vendid automoviles al exte-
rior por valor de 24.980,5 millones de
euros de enero a octubre de 2002, lo
que supone el 23% del total de las
exportaciones realizadas en los diez
primeros meses del pasado afio. Esta
cifra representa una caida del 1,5% en
el valor de las ventas de los coches al
exterior, con respecto al mismo perio-
do de 2001.

Segun la Base de Datos de Comercio
Exterior de las Camaras de Comercio,
le siguen en la lista de los productos
espafioles con mas éxito en el exterior,
las calderas, maquinas y aparatos
mecanicos, con 8.889,4 millones de
euros, un 5,46% menos que en el
mismo periodo del afio anterior. En
material eléctrico ocupa el tercer lugar,
alcanzando un valor de 7.461,4 millo-
nes de euros, lo que supone un 5,4%
menos que de enero a octubre de 2001.

Los paises destinatarios de los vehi-
culos espafioles son, principalmente,
nuestros socios comunitarios. Encabe-
za el ranking Francia, cuyas compras a
Espaifia ascendieron a 7.032,3 millones
de euros. Reino Unido, con 3.649,8

The motoring industry continues leader

Opel, uno de los fabricantes de coches mas destacado y que mas exporta en Espafa.

millones, ocupa el segundo puesto, y
Alemania, con 3.206 millones, el ter-
cero. Italia y Portugal completan la
lista de los cinco paises que mas
automoviles compran procedentes de
Espaiia.

in exportations

Cataluna sobre ruedas

Las empresas catalanas son las que
mas ventas de vehiculos realizan. En el
periodo enero-octubre de 2002, alcan-
zaron los 5.839,9 millones de euros en
exportaciones, lo que supone el 23% »

From January to October 2002,
Spain sold cars with a value of
24,980,5 million euros from January
to October 2002, which means a
23% of the exportations made in the
last years first ten months. This figu-
re represents a fall of 1,5% of the
value in the sales of cars abroad in
relation to 2001.

According to the Foreign Trade
database of the Chambers of Com-
merce, the most demanded products
abroad, after cars, are cauldrons and
mechanic equipments with 8.889,4
million euros, a 5,46% less than in
the same period last year. Electric
material is in the third place, rea-
ching a value of 7.461,4 million

euros, a 5,4% less than from January
to October 2001.

The main destinations of the Spa-
nish vehicles are the countries of the
UE. In the first place we find France
whose  purchasings  amounted
7.032,3 million euros, United King-
dom with 3.649,8 million euros in
the second place and Germany with

3.206 million euros in the third
place, Italy and Portugal complete
the list of the five countries which
buy more vehicles coming from
Spain.
Catalonia goes smoothly

The Catalonian companies are the
ones which sell most cars in Spain.
From January to October 2002, they
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Exportaciones de vehiculos y automoviles por CC.AA.

Enero a octubre de 2002. Datos en miles de euros

del total de las ventas de vehiculos que
Espaiia realiza al exterior. Galicia es la
segunda Comunidad Auténoma que
mas exporta productos de este capitu-
lo, llegando a 4.088 millones de euros.
Castilla y Ledn ocupa el tercer lugar,
con 3.359 millones. En el otro extremo
del ranking autondémico, se sitian
Extremadura, con 8,1 millones de
euros, y Canarias, con 11,8 millones.

También compramos
automdviles

Los automdviles también son el prin-
cipal capitulo importador de Espailia.
Durante el periodo analizado, las com-
pras alcanzaron un valor de 22.955,5

reached in exportations 5.839,9
million euros which means 23% of
the total amount of vehicles that

king
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other side of the autonomous ran-
are Extremadura with 8,1
million euros and the Canary Islands

COMUNIDADES AUTONOMAS

VALOR

DALUCIA

— , TOB16

- T

2.406.113

TURIAS ] 89.011
ALEARES @ 127034
GANARIAS | . 11.859
NTABRIA . £ 2 /145.324
CASTILEEATA MANCHA 62,741

_‘.I'"

=== 3359636

~CATACUNA " =¥

‘rj\STILMJ,EDN

BT o « 5:839:946

COM. VALENGIANA", 4

O 2.557.984

-
- L]

EXTREMADURA T HRVES, 8172

» GALICTA, :&'E:{. . "0 | 450881796
'-LA RIOTATT & 1L _#39.007
MADRIDﬂ.I ’ " - 2.023.463
CIA_"" / 12.406
NAVARRA=" ! 1:812.900

% PAiS VASCO ' 1.814.368

% TOTAL %
|

millones de euros, el 16,2% del total
de las importaciones espafiolas. La
cifra representa un 1,5% menos que lo
comprado el pasado afio. Calderas y
maquinas ocupa, también el segundo
lugar de este ranking, con 16.910
millones de euros, seguido de combus-
tibles minerales, cuyas compras ascen-
dieron a 15.562 millones.

ESPANA VENDIO AUTOMOVILES AL EXTERIOR POR VALOR DE
24.980,5 MILLONES DE EUROS DE ENERO A OCTUBRE DE 2002.
EL 23% DEL TOTAL DE LAS EXPORTACIONES.

16 2% of the total amounto the Spa-
imports. The number represents
ess of the purchases made last

*24,890.598

Los paises pertenecientes a la UE
son también los fabricantes de automo-
viles preferidos por Espafia. Francia
vuelve a liderar el ranking, con 7.860
millones de euros, seguido de Alema-
nia, con 7.151 millones, e Italia, con
1.573 millones. ®

Informacion facilitada por
Consejo Superior de Camaras

The countries belonging to the
UE are also the favourite car manu-
facturers for Spain. France leads

Spain takes abroad.

Galicia is the second Autonomous
Region which exports its products
reaching 4,088 million euros. Castile
and Ledn occupies the third place
with 3.359 million euros. In the
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with 11,8 million euros.
We also buy automobiles

Cars are also the main importer
chapter in Spain. During the period
analysed, the purchases reached a
value of 22.955,5 million euros,

year. Cauldrons and machines are
also in the second place of this ran-
king with 16,910 million euros,
followed by Mineral Fuel whose
purchases reached 15.562 million
euros.

again the ranking with 7.860 million

euros, Germany goes after it with

7.151 million and Italy with 1.573
million.

Information given by the

Consejo Superior de Camaras




La presencia de TAIM-TFG en el exterior

una empresa aragonesa con “solvencia”

¢ MONEDA UNICA

Cuando hace unos meses se celebraba la
Asamblea General del Consejo Superior
de Camaras, y varias instituciones y
empresas presentaban sus planes de inter-
nacionalizacion, Manuel Teruel, responsa-
ble de la empresa Taim TFG, manifestaba
que "disefiamos y fabricamos gruas para
puertos y acerias de todo el mundo, y mas
de un 60% de nuestra facturaciéon procede
del extranjero". Y es que, aumentan las
compaiiias que venden cada vez mas fuera
que dentro, debido a las ventajas que apor-
tan otros paises por los bajos costes, meno-
res salarios y una desarrollada logistica.

La empresa cuenta con una plantilla de
232 empleados y esta presente en 40 pai-
ses. Es fruto de la fusidn, en 1973, de dos
empresas de gran prestigio: TFG (Talleres
Florencio Gémez), fundada en 1899 y fir-
memente consolidada como fabricante de
equipos de elevacion y transporte, y TAIM
(Talleres Auxiliares de la Industria Mine-
ra), creada en 1953 y orientada a impulsar
el desarrollo de mecanizacion de la
mineria. Su evolucién y crecimiento a lo
largo de todos estos afios, ha sido tan

espectacular, que se ha constituido como
una de las principales empresas aragone-
sas y una de las mas exportadoras. Sobre
todo, se ha caracterizado por el caracter
innovador que introduce en los procesos

de produccion. De esta manera, TAIM-
TFG colabora con entidades estatales y
privadas de ambito nacional e internacio-
nal, participando a escala mundial en
informacién y en investigacién. M

Nueva inversion
de Inagro

Teruel contara con las nuevas ins-
talaciones de la empresa Inagro, des-
tinadas a la fabricacion de fosfato
bicalcio para el enriquecimiento
nutricional de alimentos para anima-
les. La planta de Utrillas esta llamada
a constituir un elemento dinamizador
en la cuenca minera turolense y se ha
visto beneficiada por ello de las ayu-
das concedidas por el Gobierno de
Aragoén a través del Plan Miner.

En una segunda fase, Inagro pro-
yect6 su salida al exterior con la pro-
duccion de fosfato monocalcio, una
importante oportunidad para interna-
cionalizar la empresa. W

Ciguienales Sanz, vocacion exportadora

La empresa fue fundada hace mas de 50
aflos por Vicente Irache Torres y en estos
momentos, se puede afirmar que es una de

las principales compafiias arago-
nesas con presencia internacional.
Dedicada a la fabricacion de
cigiiefiales, es pionera en la voca-
cién  exportadora  espafiola,
logrando emplazarse desde tem-
prana época en los principales
mercados mundiales. Es de resal-
tar, que exporta sobre un 95% de
la produccidn total.

Cuenta con una planta indus-
trial para fabricacion de 10.000

m?, entre naves y oficinas y dispone de las
mas sofisticadas maquinas y personal alta-
mente cualificado. W
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Los empresarios

aragoneses se interesan
por el comercio exterior

¢ MONEDA UNICA

Cepyme-Aragon celebraba hace unos
meses, una jornada sobre Internacionaliza-
cion a la que acudieron cerca de 150
empresarios. Las Primeras Jornadas Técni-
cas sobre Cooperacion Empresarial conta-
ron con la presencia del director de Rela-
ciones Internacionales de la Confedera-
cién, Miguel Angel Lucia, quien explicaba
las caracteristicas, modelos y ventajas de
la cooperacidn transnacional, en un semi-
nario en el que también participaba Juan
Carlos Trillo, director general de Comer-
cio del Gobierno de Aragoén, haciendo
referencia al Plan Coordinado de Interna-
cionalizacién de Aragon 2003.

Precisamente, el pasado mes de enero,
dicho programa fue expuesto en el Audito-

rio y Palacio de Congresos de Zarago-
za, para dar a conocer los multiples
planes, entidades y administraciones
que organizan y asesoran en materia
de comercio exterior. De esta manera,
el publico asistente pudo conocer los
pormenores de programas tales como
el Plan de Ampliacién a Europa del
Este, PIPE 2000 EXPORTA, o las ayudas
financieras o los créditos de seguros a la
exportaciéon, concedidos por institutos
como el ICO o el CESCE, para asegurar la
salida al exterior de los empresarios arago-
neses.

Durante la jornada organizada por
Cepyme, también intervino el responsable
de la direccion general de la Pyme del
Ministerio de Economia, Daniel Gonzalez,
mostrando los instrumentos actuales de

La empresa francesa Giraud
Ibérica desembarca en Aragon

PLAN COORDINADO
DE INTERNACIONALIZACION
DE ARAGON 2003

PCE

apoyo a la cooperacion internacional pues-
tos en marcha por el Gobierno. En este
sentido, cabe destacar el Programa de
Autodiagnoéstico para la Pyme, un instru-
mento interactivo, que mediante la elabo-
racion de un cuestionario sobre siete areas
clave de su estrategia organizativa, elabora
un informe sobre la situacion de la empre-
sa y las posiblidades que tiene para afron-
tar la salida al exterior e invertir en otros
paises. W

Codorniu en
Belver de Cinca

La multinacional francesa
Giraud Ibérica, especializa-
da en logistica, ha decidido
ampliar su presencia en
Aragén con la apertura de
una filial en el Burgo de
Ebro. Si bien, no es la pri-
mera vez que apuesta por
Zaragoza, puesto que lleva
ya tres afios transportando
bobinas de papel para la

papelera SAICA.

Sin embargo, aunque
Espafia se ha convertido en uno de
sus principales clientes, su presencia
es destacada en otros paises como
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Alemania, Gran Bretafia, Portugal,
Bélgica, Hungria, Rusia, Italia, Sue-
cia, Finlandia y Luxemburgo. ®

Otra empresa que apuesta por tie-
rras aragonesas es Codorniu, desde
que el pasado mes de enero se infor-
mara por parte de la compafiia catala-
na de la inauguracién de una fabrica
en la localidad oscense de Belver de
Cinca. De esta manera, la nueva
planta comercializaria la bodega
Nuviana, en la que se han invertido
6,9 millones de euros y que tiene pre-
visto un proyecto de ampliacion para
el periodo 2003-2006.

El Grupo Codorniu cuenta en estos
momentos con once bodegas distri-
buidas por La Rioja, Argentina, Cali-
fornia y ahora, Huesca. W




Sesenta millones de euros para

la modernizacion empresarial

¢ MONEDA UNICA

El Plan de Consolidacion y Competitivi-
dad de la Pyme ya tiene su reparto corres-
pondiente para el ejercicio 2003. El pasado
mes, el secretario de Estado de Energia,
Desarrollo Industrial y Pyme, José Folga-
do, y la directora general de Politica de la
Pyme, Isabel Barreiro, se reunian para dis-
tribuir los méas de 60 millones de euros
entre las Comunidades Auténomas.

El Plan Pyme tiene como objetivo la
modernizaciéon del tejido empresarial
espaiiol, mediante la concesion de ayudas
y financiacion de los proyectos de mejora
de los procesos de produccion, comerciali-
zacion y gestion de las pymes; incorporan-
do tecnologias de la informacién y comu-
nicaciones. Los criterios de reparto de fon-
dos contribuyen al reequilibrio territorial y
distribuyen el 60% entre las regiones
encuadradas en la zona de Objetivo 1. ®

OBJETIVO 1 TOTAL A TRANSFERIR A CC.AA.
Andalucia 4.258.825,87
Asturias 1.745.311,39
Canarias 3.335.337,10
Castilla La Mancha 2.888.929,57
Castilla Ledn 5.597.488,69
Extremadura 2.077.971,24
Galicia 3.067.269,31
Murcia 2.539.730,35
Valencia 10.294.060,00
Ceuta 112.000,00
Melilla 112.000,00
Suprerregionales 9.007.230,88

Subtotal

45.036.154,40

FUERA DE OBJETIVO 1

TOTAL A TRANSFERIR A CC.AA.

Aragon 2.007.142,60
Baleares 1.211.112,01
Cantabria 1.217.369,89
Cataluia 3.007.024,57
La Rioja 1.747.489,54
Madrid 2.726.375,86
Navarra

Pais Vasco 135.530,01
Suprerregionales 3.013.011,12

Subtotal

15.065.055,60

Total Plan Pyme

60.101.210,00

w
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ATEVAL presenta su plan de actuacion para 2003

un sector con tradicion

¢ MONEDA UNICA

La Asociacion de Empresarios Textiles
de la Comunidad Valenciana, ATEVAL, ha
presentado a sus asociados el calendario de
Acciones de Promocidon Exterior, dentro
del Plan Sectorial para 2003 elaborado por
el Comité Nacional de Promocién Exterior
de Textiles para el Hogar, "Home Textiles
From Spain", que ha sido aprobado por el
ICEX, organismo que apoyara las actua-
ciones previstas en el plan. El Consejo
Intertextil Espafiol, CIE, patrocina este
Plan de Promocion Exterior que, como en
afios anteriores, sera coordinado por ATE-
VAL.

Las acciones mas destacadas para el pri-
mer semestre del afio son la organizacion
de misiones inversas de compradores y
periodistas internacionales durante la cele-
bracion de Textil-Hogar en Valencia, y la
Participacion Agrupada en la Feria Domo-
tex de Hannover, ambas en el mes de
enero. En marzo, se celebrara la Participa-
cion Agrupada en la Feria Domotex-China-
floor de Shanghai y, para abril, esta previs-
ta una Mision Comercial con Exposicion
en Japén. En mayo, ademas de la organiza-
cion del Pabellon Oficial del Salon Interna-
cional del Mueble y la Decoraciéon de
Mgéxico, por primera vez, tendra lugar la

Beneficios por la
eliminacion del IAE

La reforma del Impuesto de Activida-
des Econdmicas (IAE) beneficiard mayo-
ritariamente al sector de la construccion y
a los del comercio y de servicios profe-
sionales, que agrupan a mas del 50% de
las empresas y son muy intensivos en
microempresas, segin han revelado esti-
maciones de la Direccion General de
Politica de la PYME, basadas en datos
del INE y del Registro Mercantil.

De las 2.641.759 empresas, 2.430.214
se beneficiaran de esta reforma (el 92%),
que prevé la exencion en el pago del IAE
para todas las personas fisicas y las
empresas que facturen por debajo del
millon de euros. W
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participacion agrupada en la Feria Meble
en Poznan (Polonia). El semestre se cerrara
con la presencia de las empresas valencia-
nas en la Expohabitat de Moscu en el mes
de junio.

El segundo semestre del afio se iniciara
con la Participacién Agrupada en la Feria
Decosit de Bruselas. Octubre sera el mes
de la Participacion Agrupada en la Feria
Index de Dubai, el Pabellon Oficial en la
Feria Intertextile de Shanghai y una Mision
Comercial con Exposiciéon en Australia.
Para finalizar, en noviembre se coordinara
el Pabellon Oficial en la Feria Mebel de
Mosct.

Ademas de las misiones comerciales y

Peugeot abre
mercado en
Eslovaquia

La nueva planta serd una competi-
dora directa de la ubicada en Madrid
y se convierte en la undécima que
PSA Peugeot Citroén tiene en Euro-
pa. A partir de 2006, empezara a pro-
ducir unos 300.000 vehiculos anua-
les, dentro del proyecto de la com-
pafiia para ampliar sus inversiones en
los Paises del Este de Europa, en con-
creto, los ex-comunistas candidatos a
adherirse a la UE. Las causas: bajos
costes salariales, ventajas logisticas,
por su cercania a Alemania, e impor-
tantes ayudas estatales. ™

exportadora

participaciones agrupadas en Ferias Inter-
nacionales, ATEVAL- Home Textiles From
Spain llevara a cabo otras actividades de
promocion comercial como la realizacion
de una campaia publicitaria internacional,
la elaboracién de una guia repertorio para
la promocién de empresas y la organiza-
cion de seminarios de interés para el sector.
Las acciones de Promociéon Exterior son
fundamentales para el sector textil hogar
porque buena parte de su produccion se
destina a la exportacion. Asi, segun datos
provisionales sobre el aflo 2002, en el caso
del textil Valenciano, un 40 % de su pro-
duccidn se destiné al exterior, lo que supu-
sounvalorde 1.041 M. [l =

Cepyme ayuda a
30.000 empresas
a negociar en el

exterior

Se trata del acuerdo suscrito entre
la confederacién empresarial y el
Gobierno aragonés para impulsar las
inversiones en paises como Hungria,
Polonia y la Republica Checa. El
objetivo es propocionar nuevas opor-
tunidades a unas 30.000 pequefias y
medianas empresas de la region,
debido a que la oferta de productos y
servicios de las empresas aragonesas
se ajustan perfectamente a las
demandas de estos paises. ®



Los presidentes de Telefonica
y Portugal Telecom presentan

sus planes en Brasil

¢ MONEDA UNICA

Los presidentes de Portugal Tele-
com, Miguel Horta e Costa, y de
Telefonica, César Alierta, mantuvieron
hace unos dias una reunién con el Pre-
sidente de Brasil, Luiz Inazio Lula da
Silva, en la que le han expuesto sus
proyectos para Brasil, pais en el que
ambas compaiflias han formalizado al

De izquierda a derecha, Miguel Horta e Costa (Presidente de Portugal Tele-
com), César Alierta (Presidente de Telefénica), Luiz Inazio Lula da Silva (pre-
sidente de Brasil), Miro Teixeira (Ministro de Comunicaciones de Brasil) y

50% una joint venture para el mercado
de telefonia movil.

César Alierta y Miguel Horta e Costa
han reafirmado su confianza en el desa-
rrollo de la economia y del mercado de
las telecomunicaciones en el pais y han
avanzado las principales lineas maes-
tras de su estrategia y compromiso con
Brasil.

La joint venture ha consolidado su

sidente de Brasil).

liderazgo en Brasil, tras la adquisicion de
la operadora de telefonia movil Tele Cen-
tro Oeste (TCO) el pasado mes de enero.
La joint venture se asegura el liderazgo
en el proceso de desarrollo de nuevas
generaciones de productos y servicios de
telefonia movil, especialmente en los seg-
mentos de transmision de datos e internet
movil, del que se beneficiara, en ultima
instancia, la sociedad brasilefia. ®

De izquierda a derecha, Miguel Horta e Costa (Presidente de Portugal Tele-
com), César Alierta (Presidente de Telefonica), Luiz Inazio Lula da Silva (Pre-

Fernando Xavier Ferreira (Presidente de Telefonica en Brasil).

El ICO apoyara las inversiones del sector hotelero espanol

Los destinatarios de esta linea
de crédito cuentan a partir de
ahora, con la posibiidad de
financiar sus inversiones turisti-
cas en el exterior con créditos
que alcanzan hasta el 70 por
ciento de la inversion a realizar,
con un limite de 4,5 millones de
euros por beneficiario y ano.

Las ayudas se pueden solici-
tar bajo la modalidad de présta-
mo o leasing. El tipo de interés

EL ICO PONE EN MARCHA LA LiNEA DE CALIDAD TURISTICA,
DOTADA CON 150 MILLONES DE EUROS PARA IMPULSAR LA
MEJORA DE LOS SERVICIOS EN EL SECTOR HOTELERO,
FINANCIANDO SUS PROYECTOS DE INVERSION.

es de EURIBOR + 0,75 puntos
porcentuales y el plazo de amor-
tizacion es de 5, 7 6 10 anos.
Con esta linea de financia-
cion, el Instituto de Crédito Ofi-

cial (ICO) hace una decidida
apuesta por impulsar la mejora
de la calidad en el sector hotele-
ro, dado el importante auge que
ha tenido en los Ultimos afos, y

que en el caso del ICO, se ha
traducido en una demanda cre-
ciente de préstamos de la Linea
PYME. En este sentido, hay que
sefalar que el pasado ano se
financiaron un total de 1.553
proyectos del sector hotelero y
de restauracion, por un importe
de 105,6 millones de euros, lo
que se tradujo en una inversion
de mas de 180 millones de
euros. m
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Empresas

EL DATO, CLAVE PARA UN MARKETING RELACI

El valor estra

el marketing

(Recuerdan mi compromiso en la primera

entrega de este monografico (Diciembre 2002)?:
"El objetivo final no serd otro que tratar de
ensefarles a utilizar herramientas estratégicas y
tacticas utiles para responder con éxito a las pre-
guntas planteadas en la hora de la verdad:
(Como fidelizar a mis Clientes actuales y conse-
guir nuevos, pero rentablemente? Pues lo pro-
metido es deuda. Y voy a empezar por la base,
por el "primer piso": el papel clave del dato. Y
me voy a permitir una licencia. Voy a reproducir
una ponencia, bajo el titulo "EI CRM, por
albafiiles" y que estoy seguro les ayudara a
entender bien las "llaves del primer piso":

"El CRM, por albaiiles. Introduccién”

"La semana pasada, aterrizé forzosamente en
un seminario para directivos de marketing, con
gran éxito de convocatoria, por cierto, "rara
avis" en los tiempos que corren. Mientras disfru-
taba de ese mitico desayuno de congreso (café y
pastas, muy buenas, por cierto), repasé el pro-
grama, jvaliente! Mi mano empez6 a temblar y
el café¢ a derramarse en el diminuto platito:
CRM, e-CRM, CRM Analitico, CRM Operacio-
nal, Business Intelligence, e-Business Intelligen-
ce, estrategias multicanal, Business Perfomance,
Inteligencia artificial aplicada a Marketing... Un
directivo que andaba liado con las pastas, jpor-
que era un directivo, y de marketing, seguro! se
me abalanzo y se present6: "Buenos dias, soy
fulanito de tal, Marketing Data Intelligence
Manager de XXX S.A. ;y usted?" Tragué saliva
y luego...la verdad es que no me atrevi a decirle
la verdad, que yo era de los de Marketing Direc-
to de toda la vida. Al final, no pude més que bal-
bucear temeroso: "Antonio Soto, y ayudo a mis
Clientes a vender y fidelizar mas rentablemen-
te". No sé lo que pensd mi interlocutor, pero me
mird raro, eso lo tengo claro.

Hoy, desde la relativa tranquilidad de mi des-
pacho, me pregunto ;Y qué queda de lo que
aprendi alla por el principio de los 90, en aque-
llos primeros cursos de Marketing Directo orga-
nizados por FECEMD?, ;y de lo que me ensefia-
ron, 0 mejor intentaron ensefiarme (gracias por
la paciencia), mis "viejos maestros" Juan Vifiua-
les, Joost Van Nispen, Santiago Rodriguez,
Miguel Lucas...? Pues podéis estar muy tran-
quilos, maestros, porque a pesar de esta "tor-
menta semantica anglofila", estais mas de moda

asoto@schoberpdm.es - www.SchoberOnLine.com

Antonio Garcfa de Soto, E-Business Manager en
Schober Information Group.

que nunca. De vosotros aprendi, y es lo que en
Schober tratamos de transmitir a nuestro equipo,
cada vez mas joven, y, modestamente, a las nue-
vas generaciones del sector en general:

El Marketing, el Marketing con mayusculas,
despojado de todo carnaval semantico, se basa,
sobre todo en periodos de retraimiento econo-
mico y dura competencia como éste que vivi-
mos, en el binomio: conseguir nuevos Clientes
de alto potencial, rentablemente y fidelizarlos,
con rentabilidad para ambas partes. Y después
de mas de una década de dedicacion a este mer-
cado, no tengo ninguna duda: la mejor herra-
mienta, el Marketing Directo, Marketing de
Base de Datos, One to
One...CRM.

CRM entendido como conocimiento integral

Relacional,

del Cliente/Prospect + estrategia de captacion y
fidelizacion rentables -es decir, Marketing
Directo de Base de Datos- + informatica. El hor-
migoén: el dato, como embrioén de informacion y
conocimiento rentables. Y para que el embrion
germine con éxito debe ser de buena calidad en
origen y debe ser cuidado, mimado en su desa-
rrollo. Antes de que nuestra herramienta de
CRM comience a mover datos, a tratarlos, a ges-
tionar informacidn, a obtener conocimiento...,
en ese primer escalon de cualquier proyecto de
CRM, en la fase de los cimientos, me permito
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recomendaros 4 técnicas de "albaiiileria" de
datos fundamentales:

Estandarizacién: Imaginemos un bloque de
apartamentos en donde cada vivienda tuviera su
propia dimension, su propio tipo y tamafio de
puerta, su propio tipo y tamafio de ventanas...Y
una urbanizaciéon donde cada bloque de aparta-
mentos respondiera a un modelo urbanistico
propio. Plantearia ciertos problemas, ;jno? Nues-
tra base de datos debe tener una arquitectura
homogénea, un formato tunico, estandar y 16gi-
co.

Validacion: Nos acaban de entregar el piso y
lo de siempre: "Que las puertas no cierran, que
los azulejos de la cocina se levantan, que el par-
quet del salén no es del mismo color que el
resto... {No pago!" Antes de empezar, verifique-
mos la calidad de nuestros datos; Por ejemplo,
arreglemos los cddigos postales o prefijos
telefonicos erréneos.

Normalizacion: Pensemos ahora en un cons-
tructor con una partida de ladrillos de diferentes
medidas y tamafos para su edificio: ;qué caos,
verdad? ;jHabéis descubierto alguna vez en
vuestros datos la misma calle o la misma locali-
dad escritas de diferentes formas? ;Y en diferen-
tes lenguas? Seguro que si; entonces, ja escribir-
las todas de la misma manera en base a una
norma!

Deduplicacion: Ahora, imaginemos que en
nuestro piso el constructor hace en vez de 1
baflo, 5 bafios; jqué desperdicio! !Aunque qué
derroche de limpieza! Lo mismo en nuestra base
de datos, imaginemos que tenemos al Cliente X,
5 veces, con su propia historia como Cliente y
nosotros no lo sabemos.

Consecuencias de no vigilar estos pilares:

* Gestion ineficaz de la informacion.

» Conocimiento parcial y disgregado del
Cliente/Mercado potencial.

« Dificultades en la interaccion personal
con los Clientes/Prospects. Interferencias
en la relacion.

* MAS GASTO + MENOS EFICACIA =
MENOR RENTABILIDAD.

Basta por hoy, ;verdad? En futuras ponen-
cias, intentaré¢ desarrollar cada uno de los 4 pila-
res anteriores, con mayor profundidad y con
ejemplos practicos eficaces.

Muchas gracias por vuestra paciencia. Hasta
pronto, marketinianos."
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Una pequeda ayuds para un mundo casi perfecto.

]
& UNION FENOSA

Si usted también sabe aprovechar la energla, consequird aumentar los beneficios de su negocio. UNION FENOSA ke ayuda a
pueitas y ventanas para evitar las pérdidas de calefaccion o refrigeracidn e instale toldos que protejan del sol. En resumen,

woansequirlo: desconecte aparaos al final del dia, utilice [dmpans de bajo consumo, mantenga un buen sislanvente en

La arana captura sus presas sin apenas gastar energia, E_spm'qtfe caigan en su red.

ahorrar enengia es ahotrar dineio en su negocio. Mas censejos de eficiencia energética en wwwunlonfenosaes.

Un ejemplo de como se aprovecha la energia en el reino animal.




Una nueva etapa

onstruccion europea

LA PRESIDENCIA EUROPEA ES, DESDE PRIMEROS DE ESTE ANO, RESPONSABILIDAD

DE GRECIA. MUCHOS RETOS VAN A TENER QUE AFRONTARSE DURANTE ESTE
PROXIMO SEMESTRE, ENTRE ELLOS, CABE DESTACAR LA FIRMA DEL
TRATADO DE ADHESION DE LOS DIEZ NUEVOS

SOCI0S EUROPEOS, QUE ESTA PREVISTA EN

ATENAS EN ABRIL Y OTROS ASUNTOS
CLAVES PARA LA CONSTRUCCION DEL
FUTURO EUROPEO COMO INMIGRACION,
COYUNTURA POLITICA Y ECONOMICA
INTERNACIONAL Y LA CONTINUIDAD EN
ESTRATEGIAS COMUNITARIAS.

¢ MONEDA UNICA
Carolina Iglesias

En el presente semestre de
presidencia europea, uno de
los objetivos principales que se
deben asumir, es el de respetar el
calendario y facilitar la incorporacion
gradual de los nuevos paises miembros en
lo que sera la mayor ampliacion en la his-
toria de la Unién Europea.

Anteriormente, el Consejo Europeo de
Copenhague se erigié como punto de
inflexidén al cerrarse las negociaciones
con los diez paises que formaran parte de
la comunidad europea en 2004; ademas
de haber logrado otros éxitos como la

A new era in the European construction

ERANCI . :
1

aprobacion del proceso de
ampliaciéon en el referéndum
irlandés y el acuerdo con Rusia para
el transito por Kaliningrado. Tras la
Cumbre de Copenhague, celebrada en
diciembre pasado, la nueva Presidencia
concentrara sus esfuerzos en garantizar la
continuidad y concretar los acuerdos
alcanzados en dicha Cumbre.
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En este marco de ampliacion europea,
se van a atender fundamentalmente, las
cuestiones que afectan a la division de
Chipre, las estrategias preadhesionistas
sobre Bulgaria y Rumania para su espera-

One of the main objectives that the pre-
sent’s semester Presidency has to assume is
to respect the calendar and to make easy the
joining of the new member countries in the
biggest enlargement in the history of the
EU.

Previously, the Copenhagen European
Committee was set up as the place to end up
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the negotiations with the ten countries that
will join the EU in 2004, apart from other
successes like the approval of the enlarge-
ment process in the Irish referendum and
the agreement with Russia to travel through
Kaliningrado. After the Copenhagen Sum-
mit, the new Presidency will try to guaran-
tee the continuity and to achieve the agree-

ments reached in the Summit.

The main topics to deal with will be the
division in Cyprus, the Bulgary and Roma-
nia strategies previous to their joining in
2007 and to reach an agreement between
Turkey and the common demands.

The next relevant date for this new Euro-
pe will be 16th April 2004 in the Greek

capital with the signing of the Treaty of
Adhesion. The Greek Presidency hopes that
the Convention for the Future of Europe has
concluded its work before the Salonica
European Committee.

The purpose of the current Presidency is
to prepare the way for the institutional
reform to end up with the Italian Presidency



da incorporacién en
2007, y la busqueda
de entendimiento
entre Turquia y las
exigencias comuni-
tarias.

La siguiente fecha
determinante para el seguimiento de la
nueva Europa de 2004, sera el 16 de abril
de este afio en la capital griega con la
firma del Tratado de Adhesion. La Presi-
dencia Griega espera que la Convencién
para el Futuro de Europa haya concluido
su trabajo antes del Consejo Europeo de
Salénica.

El propdsito de la nueva presidencia es
preparar el camino para que la reforma

institucional precisa, concluya con la pre-
sidencia italiana en el proximo semestre.

“Repartimos nuestro Futuro en
una Comunidad de Valores”

El mensaje de la Presidencia griega
refleja su objetivo de reconocer el dere-
cho del ciudadano para la seguridad, la
democracia y la mejor calidad de vida,
con instituciones que garanticen la parti-
cipacion y la igualdad en la familia euro-
pea.

Paralelamente a la ampliacion, la nueva
Presidencia tendra que hacer frente al
desorbitado crecimiento de los fendme-
nos de inmigracion y los conflictos regio-
nales que surgen a causa de la globaliza-
cién.

Asi, la relacion entre la inmigracion y
el desarrollo, la integracion social y
econdmica de los inmigrantes ilegales y
la manera de afrontar la inmigracién clan-
destina, constituyen los sectores mas acti-
vos donde se empleara muy enérgicamen-
te la Presidencia griega.

Por otro lado, el presente semestre se
desarrollarda en un clima internacional
imprevisible en el que el terrorismo, la
criminalidad organizada y en general, las
fuerzas que no obedecen a ningun control
institucional, provocan un clima de aguda

incertidumbre. La actual Presidencia se
realizard en un periodo de importantes
cambios en Europa y de nuevos retos en
el sector de la Seguridad y la Coopera-
cion en materia de Defensa, donde la UE
intenta reforzar su nueva identidad.

En este sentido, las prioridades de la
Presidencia griega se basaran en la pro-
mocidn de las relaciones con los Balca-
nes, Rusia, Ucrania, Bielorrusia, Molda-
via y la region del Caucaso, que cobran
una importancia especial en el marco de
la Nueva Realidad Europea.

Las principales cuestiones en los marcos
de las politicas comunitarias responderan

Costas Simitis, primer
ministro griego y nuevo
presidente del Consejo

Europeo.

a empleo, politica social, salud, consumi-
dores, competitividad empresarial, trans-
portes, comunicacidn, energia, medio
ambiente, cultura y como ya se ha men-
cionado, relaciones exteriores, Politica
Europea de Seguridad y Defensa y politi-
ca de cohesion.

A su vez, el Ecofin durante la Presidencia
griega trabajard para reforzar la coopera-
cion econdmica entre la UE y los paises
candidatos en vias de adhesion, de modo
que el proceso de ampliacion sea tranqui-
lo para los nuevos miembros y contribuya
a mejorar las perspectivas para el desarro-
llo y la prosperidad de todos. ®

in the next semester.

The message of the Greek Presidency
will be to recognise the citizen’s right for
safety, democracy and a better way of life
with institutions that guarantee the partici-
pation and equality in the European family.

The Presidency will also have to face up
the increasing phenomena of immigration

and the regional conflicts that come up
because of the globalisation. Then, the rela-
tionship between the social and economic
integration of the illegal immigrants and the
way to confront it are the more active sec-
tors where the Greek Presidency will make
a great effort.

On the other hand, the present semester

will be developed in an unforeseeable inter-
national climate in which terrorism, organi-
sed criminality cause a feeling of high
uncertainty. Then, the current Presidency
will be developed in a period of great chan-
ges in Europe and new challenges in matters
like Security and Cooperation in Defense.
In this sense, the priorities of the Greek Pre-

sidency will be based on the promotion of
the relationships with the Balkans, Russia,
Ukraine, Bielorussia, Moldavia and the
Caucasus region.

The common policies will be the reinfor-
cement of the economic cooperation between
the EU and the candidate counties to make
easier the process of the enlargement.
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El Plan de Ampliacion
situa a Espana como pais
puntero en la UE

a Cumbre de

Copenhague ha

resuelto los ulti-

mos obsticulos

para la integra-
cion plena en la UE de diez
nuevos paises que firmaran
sus tratados de adhesion el
proximo 16 de abril y que
ingresaran oficialmente en la
Unién Europea el 1 de mayo
de 2004. La ampliacion supo-
ne un reto histdrico para la UE
que pasard a contar con 106
millones de nuevos habitantes,
lo que supone un 25% de la
poblacion actual y un 5% del
PIB actual de la UE.

La ampliacion de la Union
Europea ha sido a lo largo de
los ultimos afios no sélo una
prioridad de los paises candi-
datos que se han esforzado en
cumplir los requisitos para
entrar a formar parte de la UE,
sino también objeto de aten-
cion prioritaria para nuestro
pais.

La Administracion Comer-
cial Espafiola es, y ha sido,
consciente de la importancia
de este proceso de integracion y de las
enormes ventajas que representa para
nuestros intereses comerciales, pero tam-
bién, de la dificultad y escasa participa-
cion de nuestros operadores econdmicos
en los paises candidatos.

Esta realidad ha llevado a la Adminis-
tracion a establecer un conjunto de actua-
ciones, a través del Plan de Ampliacion
1999, centradas en la promocion de inver-
siones directas y en la Promociéon Comer-
cial que han permitido un incremento en
mas de un 100% de los esfuerzos de pro-
mocion en todos y cada uno de los futuros
miembros.

Los efectos del Plan de Ampliacion en
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la evolucion del comercio entre Espafia y
los paises candidatos ha sido muy positi-
va. La exportacion ha crecido un 20% en
2001 y un 14,8% en los primeros 10
meses de 2002. Sin embargo, la interna-
cionalizacién de la empresa espafiola en
este area, promocionada mediante todo
un conjunto de politicas encaminadas a
fomentar la inversion espafiola en el
exterior, evoluciona de una manera mas
lenta.

La integracion de los diez nuevos paises
en la UE debe traducirse en una ganancia
de competitividad para la empresa
espafiola, que tiene la oportunidad de
invertir en un nuevo mercado y aprove-

char las ventajas, tanto pre-
sentes como futuras, que le
presentan dichos paises.
Esta apuesta por la interna-
cionalizacion y el incremen-
to de la presencia de nuestras
empresas en los nuevos mer-
cados es una prioridad para
la Administracion Espaiola,
cuyo objetivo es potenciar
nuestras ventajas y las opor-
tunidades que nos ofrecen
estos paises y, al mismo
tiempo, eliminar nuestras
debilidades y hacer frente a
las amenazas que representa
su integracion.

Por ello, la Administracion
Espafiola definird un nuevo
Plan de Ampliaciéon que
coordinara, no solo las
acciones de todas las unida-
des administrativas, sino
también las de éstas con las
organizaciones empresaria-
les. Este nuevo Plan tendra
como objetivo situar a nues-
tro pais en el nuevo mercado
europeo como uno de los
paises punteros en la nueva
Unién Europea.

Foros de debate y encuentro, como el
congreso "Estrategia Empresarial en la
Nueva Europa", entre administraciones y
organizaciones empresariales, en los que
el tejido empresarial adquiera conciencia
y conocimientos sobre la realidad de estos
paises y las oportunidades que represen-
tan, son muy positivos para el desarrollo e
impulso de las politicas de la Administra-
cion tendentes a alcanzar una mayor pre-
sencia de las empresas espafiolas en la
Nueva Europa.

Rodrigo Rato Figaredo
Vicepresidente Segundo del Gobierno y
Ministro de Economia




a evolucion de los pro-

cesos econdmicos,

comerciales y producti-

vos en todo el mundo ha

desembocado en una
situacion en la que el concepto inter-
nacional ha sido sustituido por el de
global, que tiene que ver mas con lo
transnacional. En este nuevo contex-
to, las regiones han pasado a desem-
pefiar un papel en el que su actividad
como instrumento de impulso econo-
mico y motor de desarrollo econémi-
co se extiende mas alla de las fronte-
ras nacionales. Las regiones han
adquirido un nuevo protagonismo en |
que, con independencia de las distan-
cias, compiten con otros espacios
productivos.

Este planteamiento de la region

como un importante actor en la eco-
nomia global es el que ha presidido
el I Congreso Internacional "Espafia
en la Nueva Europa", organizado en
Madrid el pasado mes de enero por
la revista econémica Moneda Unica.
Ha sido un encuentro que ha permitido ana-
lizar la realidad econémica y empresarial
actual, y las consecuencias para estos
aspectos de la ampliacion de la Unién Euro-
pea. El Gobierno regional ha querido apro-
vechar su presencia en este Congreso para
exponer los planes de internacionalizacion
de su economia y el refuerzo de la competi-
tividad del tejido productivo de la Comuni-
dad de Madrid.

Las positivas expectativas que presenta el
desarrollo internacional de la Comunidad
de Madrid surgen de las politicas impulsa-
das por el Gobierno regional, a través de la
Consejeria de Economia e Innovacion Tec-
noldgica, para promocionar el comercio
exterior y la internacionalizacion de las
empresas. Con este fin, se han disefiado y
utilizado una serie de instrumentos y herra-
mientas especificas que han demostrado ser
una forma eficaz de iniciar la expansion
internacional, con independencia de su
tamaflo, de las empresas. Este apoyo, en el
caso concreto de las Pymes, se ha traducido

Spariola ante el escenagUelae
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“Espafidienia nueya

Madrid, una Comunidad
en continuo progreso

en ayudas a mas de 123 proyectos para la
difusion en el exterior de sus productos y
servicios.

Madrid posee una modera economia en
la que los avanzados servicios que ofrecen
sus empresas son origen del 75% del valor
afiadido que genera la region. Pero, ademas,
es un espacio geografico dotado de una
importante red de industrias altamente espe-
cializadas en los sectores mas innovadores,
como el aeroespacial, las telecomunicacio-
nes, o la biotecnologia. Estas son las razo-
nes por las que, con una superficie inferior
al 2% del total nacional, Madrid concentra
el 13% de la poblacién y el 17% del PIB de
toda Espafia. Son unos datos que convierten
a Madrid, tras Londres y Paris, en la tercera
aglomeracion urbana de la Union Europea.

Esta ventajosa posicion de la economia
madrilefia para afrontar procesos como el
de la moneda unica o el de la ampliacién de
las fronteras de la Union Europea se debe,
entre otros motivos, a la solidez de un tejido
empresarial. El hecho de concentrar la sede
del 60% de las 500 mayores compaiiias del

pais, mas del 90% de las entidades inte-
gradas en el indice general de la Bolsa
de Madrid, el 20% de todas las empre-
sas creadas en Espafia desde junio de
1995, o el 31% de las inversiones en
4D, demuestra la vitalidad del empre-
sariado madrilefio. Estos datos también
avalan el éxito de las politicas desarro-
lladas por el Gobierno regional para
que, a través de la construccion de unas
infraestructuras modernas, la masiva
aplicacion de las nuevas tecnologias en
los procesos productivos, y un capital
humano altamente cualificado y prepa-
rado, Madrid sea un espacio en que los
proyectos empresariales alcancen los
éxitos que de ellos se esperan. Esta
transformacion de Madrid no ha pasa-
do inadvertida a la comunidad econé-
mica internacional, como demuestra el
hecho de que Madrid sea perceptora
del 72% de la inversion extranjera y
fuente del 79% de las inversiones
espailolas en el exterior. Consecuencia
de esta activacion economica ha sido la
creacion desde 1995 de més de 637.000
nuevos puestos de trabajo y un crecimiento
acumulado del PIB en el periodo 1995-
2001 de un 28% -once puntos por encima
de la media de la Union Europea-.

Este aprovechamiento del potencial para
generar riqueza, sustentado en la apertura al
exterior, la excelencia empresarial y la van-
guardia tecnoldgica, ha convertido a
Madrid en una de las 25 regiones mas ricas
de la Union Europea. Por eso, después de
siete aflos en que esta region ha demostrado
su capacidad para competir en una eco-
nomia global, el escenario de una nueva
Europa ampliada supone un nuevo mundo
de posibilidades y un acicate para continuar
la senda de progreso que, gracias a un desa-
rrollo econdmico y a unos indices de crea-
cion de empleo superiores a la media nacio-
nal y europea, permite que la Comunidad
de Madrid sea cada dia un espacio cohesio-
nado territorial y socialmente.

Alberto Ruiz-Gallardon
Presidente de la Comunidad de Madrid
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“Las pymes deben continuar
en la linea de modernizacion
e internacionalizacion”

gradezco la

invitacion

del director

de "Moneda

Unica", don
José Terreros, para prolon-
gar la informacion que
ofrece sobre el I Congreso
Internacional de Empre-
sas: "Estrategia Empresa-
rial en la nueva Europa. La
empresa espafiola ante el
escenario de la amplia-
cion". Entre mis principios
ideoldgicos, se encuentra
en el campo econdmico el
de subsidiariedad, y, en
consecuencia, el protago-
nismo de la iniciativa pri-
vada, el recorte del inter-
vencionismo publico y la
confianza en el mundo
empresarial.

La empresa constituye la
célula basica del engranaje
econdmico de todo pais
que aspire a crecer y desa-
rrollarse. Considero que
tanto el poder legislativo
como las administraciones
publicas deben dispensarle
el respetuoso trato que ‘l
merece, con especial con- |
sideracion a la pequefia y
mediana empresa, mas aun si ésta goza
de tradicion familiar.

En el ambito de la Unién Europea, la
desaparicion progresiva de las fronteras
y la libertad de circulaciéon de personas
y mercancias estan favoreciendo el
desarrollo econémico e impulsando una
mayor actividad empresarial, en defini-
tiva, creando la riqueza a la que toda
naciéon legitimamente aspira para el
logro de mayor calidad de vida de sus
ciudadanos.
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La quinta ampliaciéon de la Union
Europea ofrece a los paises que desean
su integracion (Hungria, Polonia,
Rumania y Chipre, entre otros) la posi-
bilidad de actuar en un moderno escena-
rio, con nuevas alternativas empresaria-
les y variadas oportunidades de creci-
miento econdmico.

A los actuales miembros nos corres-
ponde realizar un esfuerzo de aproxima-
cion a los candidatos, sin el que no sera
posible conocer la nueva Europa sin

fronteras que todos,
ciudadanos y responsa-
bles politicos, desea-
mos.

Las modernas tecno-
logias y la utilizacion
de nuevas estrategias
empresariales seran sin
duda instrumentos
decisivos para la
obtencion del reto que
se persigue.

Desde estas lineas me
permito animar al sec-
tor empresarial espafiol
a continuar en la linea
de modernizacion e
internacionalizacion
iniciada desde la adhe-
sién de nuestro pais a
la Unién Europea.
Espafia y Madrid se
han integrado de mane-
ra progresiva en la
Union Europea hasta
asumir un reconocido
protagonismo.

Como Alcalde de
Madrid, felicito a los
responsables de la
organizacion del Con-
greso por la oportuni-
dad de reflexion ofre-
cida al colectivo
empresarial, cuyo comportamiento e ini-
ciativas son esenciales en el proceso de
ampliacion europea. Confio que la pro-
xima edicidn, prevista para el mes de
febrero de 2004, despierte el interés de
un mayor numero de empresarios y
cuente con la merecida difusion publici-
taria.

José Maria Alvarez del Manzano y
Lépez del Hierro

Alcalde de Madrid
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Consecuencias de la ampliacion

de Ia UE para Espana

esde el punto de vista comer-
cial, la ampliaciéon es una
oportunidad para Espafia. La
creciente estabilidad y apertu-
ra econdmica de los paises
candidatos favorecerd un crecimiento soste-
nido que sera beneficioso para toda la Union.

Hay que sefialar el hecho de que los mayo-
res beneficios seran para las empresas con
intereses en el norte de Europa, una circuns-
tancia a tener presente, especialmente cuan-
do se reabra el debate sobre los fondos de
cohesion.

Lo cierto es que los Acuerdos de Asocia-
cion han dado lugar a un estrechamiento de
las relaciones comerciales entre los Paises
del Este y Centro de Europa y la UE superior
al registrado por el resto de la OCDE. De
ello se deduce que, cuando se produzca la
adhesion, se acentuaran atin mas los inter-
cambios comerciales.

Ademas, la exportacion de los futuros
miembros de la Unién no deberia producir
efectos negativos, siempre y cuando sus
empresas compitan en igualdad de condicio-
nes y cumplan los mismos requisitos labora-
les, fiscales y técnicos que las compafiias de
la UE. De esta manera se evitara la tentacion
de competencia desleal, a partir del estricto
cumplimiento del acervo comunitario, es
decir, conjunto de leyes y principios de
actuacion que rigen la Union Europea. El
punto critico, por tanto, no estara en el ambi-
to comercial, sino en la futura politica regio-
nal que adopte la Union.

Desde las Camaras de Comercio, compar-
timos la conveniencia politica y econémica
de la ampliacion. La politica regional es uno
de los pilares mas importantes para construir
una Europa equilibrada y préspera, por lo
que la solidaridad debera extenderse igual-
mente a los nuevos Estados miembros.

Por otra parte, no debe extrafiar que la
ampliacion suscite el temor legitimo de algu-
nos paises, entre ellos Espaia, a perder recur-
sos que tan necesarios son para modernizar
economias y garantizar la convergencia real.
Por ello, la solidaridad no debe impedir que
el resto de paises con una renta per capita
actual inferior a la media comunitaria,

Espaiia incluida, siga beneficiandose de los
fondos europeos con objeto de no detener el
proceso de acercamiento real. Es necesario,
por tanto, tener en cuenta el llamado efecto
estadistico que producird una reduccion
notable de la renta media comunitaria, por lo
que nuestro pais se encontrara automatica y
artificialmente por encima. De lo contrario,
el coste del proceso de adhesion de nuevos
miembros seria financiado por los actuales
paises receptores de los fondos europeos que
son, sin duda, los de menor desarrollo relati-
vo.

En este sentido, hay quien ve en la amplia-
ciéon un peligro para algunas industrias
espafiolas, como por ejemplo, la automo-
cidn, principal capitulo exportador de nues-
tro pais. Las multinacionales tienen toda la
libertad para decidir, en cualquier momento,
donde instalar sus fabricas. Pero en Espaifia
existe un importante nimero de pequefias y
medianas empresas dedicadas a la fabrica-
cién de componentes de automoéviles que
deben tener la capacidad de trasladar su cen-
tro de produccion a otros paises en el
momento en que la gran multinacional se
desplace. Asi, no s6lo mantendran su nego-
cio, si no que realizardn una importante
inversion en el exterior que las hard mas
competitivas.

Para los bienes de consumo espaioles

escenagoaedddr
“Espafidieniayiieya

supone, ademas, una gran oportunidad de
ampliar mercados. A partir de que se produz-
ca la adhesion, los ciudadanos de los paises
del Este y Centro de Europa tendran una
mayor capacidad adquisitiva que les permi-
tira consumir mas. Es ahi donde Espaiia tiene
su gran oportunidad.

El sentimiento que predomina en el tejido
empresarial, tanto espafiol como el de estos
paises, es de apoyo a la ampliacién de la UE.
Ahora bien, pese a esta actitud, segun un
informe elaborado recientemente por las
Cémaras, cuyos resultados se basan en
encuestas realizadas a 2.575 compailias de la
zona, poco mas de la mitad de las empresas
de los diez paises candidatos tienen algo de
informacion sobre el funcionamiento legal
de la UE y tan s6lo un 8 por ciento asegura
que esta totalmente informado al respecto. El
54 por ciento admite que no esta haciendo lo
suficiente para prepararse para la ampliacion
de la UE, mientras que poco mas de la mitad
de ese porcentaje, el 32%, cree estar hacien-
do lo posible. Esto indica que los proveedo-
res de informacion sobre la UE, ya sean
nacionales o de Bruselas, han de mejorar la
disposicion y la distribucion de informacion.

Al margen de lo econdmico, a Espafia se
le plantea una exigencia que no puede eludir:
mantener su influencia en la toma de decisio-
nes europeas, de tal modo que su peso politi-
co en el conjunto de la Unién no se vea tras-
tocado por la entrada de nuevos miembros.

Prueba del convencimiento de las Cama-
ras con respecto a la conveniencia de la
ampliacion es el hecho de que, durante 2002,
un 18 por ciento de los recursos que dedica-
mos a fomentar las exportaciones espafiolas
ha estado dirigido a estos paises. Ademas, en
Cémaras tenemos el firme propdsito de crear
Comités de Cooperacion Empresarial con
todos los paises candidatos con el fin de esta-
blecer una mayor colaboracion entre empre-
sas de ambas zonas. La ampliacion es una
gran ocasion para el conjunto de la actual
Unién Europea, pero mucho mas para
Espafia.

José Manuel Fernandez Norniella,
Presidente de las Camaras de Comercio
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1 Congreso Internacional de Empresas, el mayor certamen realizado
en Europa tratando la panoramica europea futura

El Congreso de los empresarios
que buscan oportunidades
en la nueva Europa

El I Congreso Internacional de Empresas, “La Empresa Espanola ante el Escenario de la

Ampliacion”,

tuvo lugar en el Palacio de Congresos de Madrid, durante los dias 8, 9 y 10 de

enero. En él se dieron cita empresas espanolas que se distinguen por su implantacion en el

exterior, las mas importantes entidades financieras y un nutrido numero de representantes

diplomaticos, que mostraron la singularidad y posibilidades de los actuales candidatos a la

Unién Europea.

¢ MONEDA UNICA

No es facil organizar un congreso, y
menos uno de tres dias de duracién, con
la participacion de mas de cuarenta
ponentes, una mesa redonda con ocho
Embajadores y veinte Consejeros Comer-
ciales y con un tema central de debate
encima de la mesa: la Estrategia Empre-
sarial en la nueva Europa, tras el proceso
de adhesion de los actuales paises candi-
datos.

Moneda Unica lleva algo mas de un
afio trabajando para dar a conocer las ini-
ciativas impulsadas desde los organimos
publicos, las ayudas fomentadas desde
diferentes entidades financieras, las posi-
bilidades de inversion en diferentes mer-
cados..., en definitiva, todas las alternati-
vas para una empresa antes y durante un
proceso de internacionalizacién. Durante
su primer afio de vida, se han realizado
mas de 286 entrevistas (a Presidentes de
Republica, Presidentes de Gobierno,
Ministros espafioles y europeos, Embaja-
dores, Directores Generales de entidades
financieras tanto espafiolas como extran-
jeras...), todo ello en aras de mostrar toda
esta realidad empresarial, politica y
financiera tan cambiante. Nuestra clara
vocacion internacional ha hecho aglutinar
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Fachada principal del Palacio de Congresos de Madrid, informando de la celebraclon del | Congreso Inter-
nacional de Empresas.

en nuestras paginas las inquietudes y des-
velos de todos aquellos que hacen de la
externacionalizacion de la empresa
espafiola una realidad.

Por todo ello, era para Moneda Unica
una obligacién, desde el rigor que nos
caracteriza, de organizar el I Congreso
Internacional de Empresas, Estrategia

Empresarial en la Nueva Europa, que se
desarrollé durante los dias 8, 9 y 10 de
enero en el Palacio de Congresos de
Madrid. De esta manera, el empresario
que acudio6 a las jornadas, en un 88%
perteneciente a la pequefla y mediana
empresa, pudo conocer de primera mano
las especificidades de cada uno de los
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mercados para o bien empezar a comer-
ciar con estos paises, o para dimensionar

la estructura y competitividad de su
empresa.

Quinientas cuarenta y tres personas
acudieron a las ponencias impartidas que
trataron temas como la importancia de las
relaciones interculturales entre los nuevos
mercados europeos; la financiacion de las

DURANTE LA CELEBRACION DEL
CONGRESO ESTUVIERON
REPRESENTADOS LOS PRINCIPALES
AGENTES SOCIALES INVOLUCRADOS EN
LA NUEVA UNION EUROPEA

operaciones internacionales; el reto del
marketing en el centro de Europa; norma-
lizacion y certificacidn; interconexion
logisitca o el reto de la formacidn, por
citar tan sdlo algunas de ellas. En definiti-
va, un selecto plantel de ponentes y con-
ferenciantes que representan a las com-
paiiias espafiolas y extranjeras lideres en
su sector.

Una mesa redonda con
treinta participantes

Sin duda, la mesa redonda del dia 9
acaparo6 la atencion del publico asistente.

Con la participacion de 8 Embajadores y
20 Consejeros Comerciales, representan-
tes diplomaticos de 18 paises: Chipre,
Croacia, Eslovaquia, Eslovenia, Estonia,
Grecia, Hungria, Letonia, Lituania,
Malta, Portugal, Republica Checa, Ruma-
nia, Suecia, Turquia, Ucrania, Bulgaria y
Yugoslavia se presentaban las nuevas
oportunidades que los
empresarios espafioles encontraran en la
Europa de los 25. Durante el debate-colo-
quio se destacaba la importancia de la

comerciales

interconexion diplomatica de los distintos
paises europeos y su compromiso en el
desarrollo del nuevo mercado tnico. Una
mesa que estuvo presidida por Miguel
Molté Calvo, director de la Representa-
cién de la Comision Europea en Espafia y
moderada por Diego Carcedo, consejero
de Administracion de Radio Television

\e8panola ante el escenagodelaamip

Espafiola- RTVE. Precisamente el Conse-
jero de RTVE destacaba las importantes
oportunidades que la ampliacion ofrecera
a los empresarios espafioles, a la vez que
agradecia a la Revista Moneda Unica la
organizacion de este evento que va a per-
mitir "un mejor conocimiento de todos
estos paises". En definitiva, se abria una
sesion informativa, que no un debate
politico. Carcedo recordaba precisamen-
te, los encuentros que se han desarrollado
a lo largo de estas jornadas entre los Con-
sejeros Comerciales de los paises partici-
pantes en el I Congreso Internacional de
Empresas y los empresarios espafioles, de
una gran aceptacion y que han hecho
fructificar negocios de la manera mas
rentable posible: con los protagonistas
sentados cara a cara.

Por su parte, Miguel Moltd, director de
la Representaciéon de la Comision Euro-
pea en Espafia aludia a la Cumbre de
Copenhague, en la que se daba luz verde
para la adhesion de diez nuevos paises a
la Unién Europea, a partir del 1 de mayo
de 2004. Es desde entonces cuando
dejaran de ser candidatos para convertirse
en miembros de pleno derecho. También
explicaba las consecuencias que esta
ampliaciéon va a conllevar, sobre todo
para el caso de Espaifia. Los flujos comer-
ciales se ampliaran con la deslocalizacion
de las empresas, y deberan incrementarse,

UNA MESA REDONDA COMPUESTA POR
0CHO EMBAJADORES Y VEINTE
ConsEJEROS COMERCIALES, CENTRO
LA ATENCION DEL PUBLICO ASISTENTE
A LAS JORNADAS

teniendo en cuenta que en la actualidad
las inversiones espafiolas en estos paises
son muy escasas.

Por su parte, los Embajadores de los
paises participantes presentaban sus datos
macroecondémicos y sus posibilidades
ante la inminente adhesion. Posterior-
mente se abria un debate y coloquio entre
los demas representantes diplomaticos y
los empresarios asistentes, para intercam-

Los empresarios asistentes al Congreso mostraron
un gran interés por los temas abordados en el
mismo.

biar experiencias e informar de los posi-
bles contactos comerciales entre Espaila y
los paises candidatos a la UE.

Tras esta maratoniana mesa redonda,
tanto en duracién (cuatro horas), como en
contertulios (treinta y ocho) se sirvid un
coctel y una cena en el mismo Palacio de
Congresos a la que asistieron mas de cien
personas. Se cont6 ademds con la presen-
cia de veintiocho medios de comunica-
cién, que ayudaron a la difusién de una
iniciativa Unica hasta el momento.

Sin lugar a dudas, este I Congreso, ha
permitido entresacar importantes con-
clusiones. Ha puesto de manifiesto la
importancia de este nuevo mercado
unico que es ya una realidad, ha destaca-
do cémo son, todavia muy pocos los
contactos comerciales que Espafia ha
entablado con todos estos paises, a pesar
de las enormes posibilidades que cada
uno de ellos ofrecen.

En conclusion, nuestro objetivo, consegui-
do por cierto, era tratar con el mayor rigor
posible el conocimiento de la nueva UE para
conseguir la competitividad de la pequefia y
mediana empresa espafiola. H
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Disposicion comercial para
consultas empresariales

¢ MONEDA UNICA

Una de las oportunidades que brind6 el
Congreso Internacional de Empresas fue la
de permitir que los empresarios espafioles
se reunieran personalmente con los dele-
gados comerciales de diferentes paises,
acercandose asi a la realidad econémica y
comercial de los mercados europeos
conectando con los intereses de negocio de
las compaiiias asistentes.

Para ello, se habilité una de las salas
del Palacio de Congresos donde, conver-
saron ambas partes sobre las posibilida-
des de acceso a los mercados representa-
dos. Las consultas giraban principalmen-
te, en torno a movimientos de exporta-
cion, mas que hacia posibles operaciones
inversoras.

Las entrevistas se desarrollaron en el
transcurso de los tres dias del Congreso,
segun disponibilidad de los consejeros,
no obstante fue después de la mesa
redonda del cuerpo diplomatico el dia 9,
cuando se produjo la mayor concentra-
cidon de encuentros. En dicha mesa, cada
uno de los veintidés consejeros comer-
ciales habia tenido la oportunidad de

Representantes eslovenos entrevistandose con empresarios.

LAS CONSULTAS GIRABAN
PRINCIPALMENTE EN TORNO A
MOVIMIENTOS DE EXPORTACION MAS
QUE HACIA POSIBLES INVERSIONES
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La Consejera Comercial de Estonia atiende las consultas de un empresario.
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intervenir presentando brevemente las
condiciones y el clima de negocios de
sus respectivos paises.

Cabe destacar de estos encuentros, la
inclinacién mostrada por los empresarios
espafioles hacia la situacién comercial de
las republicas balticas, junto con los gran-
des mercados de la proxima ampliacion
europea.

Sin duda, uno de los principales factores
que obstaculizan la salida al exterior del
empresariado espaiiol, tal y como se com-
probo durante la celebracion del Congreso,
es la falta de informacion. Contactos, insti-
tuciones, logistica, cultura y costumbres del
pais al que se piensa acceder, son cuestio-
nes determinantes para acompaiiar la inicia-
tiva de comercializacion en el exterior.

Por ello, la organizacion de estas reunio-
nes tuvo una gran acogida y facilité infor-
maciéon de calidad proporcionada por
expertos. De igual modo, en uno de los
stands de la entrada al recinto, se ofrecia
todo tipo de material documental para
completar y conservar esta practica infor-
macioén comercial. ®
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En torno a los retos empresariales
de la Nueva Europa

Las ponencias desarrolladas durante los tres dias del evento, se celebraron en el Auditorio del Palacio de
Congresos, paralelamente a los actos previstos en otras dependencias del Palacio como la sala habilitada para
las entrevistas con los consejeros comerciales, el hall que reunia a los expositores de los patrocinadores, las
oficinas de informacién y acreditaciéon del Congreso y el espacio reservado a las conferencias de prensa.

¢ MONEDA UNICA

Las jornadas informativas del Congreso
Internacional de Empresas se dieron cita
en el Auditorio, estructurando las ponen-
cias de cada uno de los dias en bloques
tematicos que giraban en torno al reto
empresarial planteado ante el marco de la
ampliacion.

Asi, el miércoles 8 de enero, se presento
el nuevo contexto europeo, asociandolo
con la competitividad de la pyme espaiiola
y abordando la amplia oferta de oportuni-
dades que ofrecen los nuevos socios euro-

LAS PONENCIAS DEL AUDITORIO
FACILITARON INFORMACION Y
RECURSOS PARA APOYAR LA NUEVA
COYUNTURA EMPRESARIAL

peos para el empresariado
espafiol. A su vez, se considera-
ron los instrumentos y apoyos
pertinentes para iniciar el proce-
so de introduccion en estos mer-
cados.

Voces autorizadas de las dele-
gaciones comerciales de las
embajadas de Polonia, Hungria,
Eslovaquia y Republica Checa,
concretaron esta informacién
trasladada a sus respectivos pai-
ses y animaron a los asistentes a
participar en estos mercados
emergentes.

Sin embargo, fue la mesa
redonda del dia 9 la que mas expectacion
provocd, al reunir a 8 embajadores y 20
consejeros comerciales que brevemente,
presentaron el clima de negocios de los pai-
ses representados y atendieron a las pregun-
tas planteadas por el publico. Su presiden-

Durante la segunda jornada del Congreso, se reunieron 30 personas en el escenario del auditorio.

Acto de inauguracion del Congreso Internacional de Empresas
en el Auditorio.

cia corrid a cargo del director de la Comi-
sion Europea en Madrid, Miguel Molto, y la
moderacién fue responsabilidad del perio-
dista de RTVE, Diego Carcedo.

El resto de la jornada profundizé en las
estrategias de marketing, financieras y de
comunicacion enfocadas hacia el mercado
unico.

Finalmente, el tercer dia se orientd hacia
los recursos precisos para hacer frente a la
realidad empresarial derivada de la incor-
poracion de diez nuevos paises. Sectores
tan importantes como la logistica, las
finanzas y la formacién internacional,
aportaron sus puntos de vista y los instru-
mentos clave para mejorar la competitivi-
dad de las empresas en su proceso de inter-
nacionalizacion.

En definitiva, las intervenciones de cada
uno de los ponentes ofrecieron un panora-
ma mas claro, facilitando al empresario
espaiiol una informacién fundamental para
abarcar la nueva dimension del comercio
exterior. M
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La repercusion en los
medios de comunicacion

Fueron tres dias maratonianos que contaron con la presencia de cerca de treinta medios de comunicacién, que

divulgaron una iniciativa Unica hasta el momento. Han sido varios los reportajes efectuados tanto en prensa,

radio como televisién, con el objetivo de mostrar la realidad europea tras el 2004 y la adhesion de los actuales

diez paises candidatos.

¢ MONEDA UNICA

Todo comenzaba el dia 8 de enero a las
nueve de la mafiana. Los congresistas pre-
parados para impartir sus ponencias y el
publico asistente expectante y deseoso de
conocer las oportunidades que la nueva
Europa va a ofrecer para sus empresas.

Un tema central de debate, por qué
invertir y como en cada uno de los actuales
paises candidatos a adherirse a la UE, sin
duda todo un reto y una posibilidad tinica
de recibir la mas amplia informacion de la
mano de los propios protagonistas: los
Embajadores y Consejeros Comerciales de
dieciocho paises.

Los medios de comunicaciéon desem-
pefian funciones esenciales en una socie-
dad. Son los intermediarios, los divulgado-
res de las noticias y estan relacionados con
la participacion politica de los ciudadanos,
con los valores y creencias que comparti-
mos y con el desarrollo de la sociedad. Es
por ello, que ante un Congreso de estas
dimensiones no podian obviar esta tarea.
Fueron veintiocho los medios que dieron
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Television Espanola entrevistando a uno de los empresarios asistentes al Congreso.

difusion a una iniciativa unica hasta el
momento.

Aunque el resultado final del I Congre-
so de Empresas ha sido satisfactorio,
hubiera sido deseable un mayor apoyo
informativo. La asistencia al mismo, pese

Las entrevistas concertadas entre empresarios y Consejeros Comerciales, uno de los platos fuertes del Congreso.
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al esfuerzo en inversion publicitaria, fue
también menor de la esperada. Aun asi, se
acreditaron durante los dos dias y medio
de duracién quinientas cuarenta y tres
personas y fue cubierto por un importante
numero de medios de comunicacidn,
tanto de prensa, como radio y television:
Television Espafiola, Rossiiskaya Gazeta
(periddico ruso), El Mundo, Revista
Logistica y Transporte, Tribuna Electro-
nica de In-Formacién y Ayuda, Atrium
Media, Cinco Dias, Arbol de Noticias,
Swisslatin (publicacion suiza), La Razén,
Asociacion Internacional de Periodismo
de Investigacion e Informaciéon Diploma-
tica, Publicaciones Men-Car, Diario del
Puerto, M.F. Comunicacion, Camara de
Comercio de Madrid (prensa), Expan-
sion, Diplomacia, Intereconomia, Cadena
Ser, El Pais, Servimedia, Radio Exterior
de Espafia... ®




Y seguimos
siéndolo.
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Apoyo al proyecto de estrategia

empresarial

El Congreso Internacional de Empresas
fue punto de reunién de varias entidades
que colaboraron con la organizacion del
evento como patrocinadores ¢ incluso
como ponentes.

Asi, el hall del Palacio de Congresos de
Madrid sirvidé también para que dichas
entidades mostraran sus productos a los
asistentes a través de diferentes stands.

Entre ellos, se encontraban Fortis Bank,
Gerling Crédito, American Express, Via
Solutions, Renfe, Imade, Schober Infor-
mation Group, el Instituto Aragonés de
Fomento, junto con la Cadmara de Comer-
cio y la Fundacion empresa Universidad;
Aenor, Theo Finance, Schenker, Intereco-
nomia y Azor Multimedia.

Ambito financiero, instituciones de
desarrollo econdmico, empresas logisticas,

— - —
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Vista de los stands dispensados en el hall del Palacio de Congresos.

medios de comunicacion y posibilidades
multimedia presentaron un variado abani-
co tematico de interés que ilustrd y apoyd
las jornadas sobre comercio exterior.
Moneda Unica también estuvo represen-
tada y ademas, se destind uno de los expo-

sitores al material promocional provenien-
te de las embajadas participantes en el
Congreso, en el que se informaba sobre el
clima inversor, las condiciones economi-
cas y los datos basicos de cada uno de los
paises, a disposicion de los asistentes. ®

El broche de oro para una intensa jornada

Instantanea de la cena organizada la noche del dia 9.

¢ MONEDA UNICA

Al finalizar la jornada del dia 9, se ofrecio
un cocktail de bienvenida previo a la cena
de gala a la que estaban invitados el cuerpo
diplomatico, compuesto por embajadores y
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consejeros comerciales de los paises partici-
pantes en la mesa redonda de aquella tarde,
patrocinadores y empresarios asistentes al
congreso.

Del cuerpo diplomatico cabe destacar la
presencia de Andres Tomasberg, embajador

de Estonia, Tomaz Lovrencic, embajador de
Eslovenia y Olexander Taranenko, embaja-
dor de Ucrania, ademas de consejeros
comerciales y econdmicos de paises candi-
datos a la Unioén Europea. También asistio a
la cena Miguel Moltd, Director de la Comi-
sién Europea en Espafia.

La cena de gala se celebro en el Salon de
Banquetes del Palacio de Congresos, a la
que asistieron unas cien personas.

Fue una oportunidad inmejorable para
que embajadores y consejeros y empresarios
se conocieran y conversaran de una forma
mas relajada tras una jornada en la que se
habian desarrollado numerosas entrevistas
comerciales entre ellos.

Un grupo de camara ruso amenizo la vela-
da con diversas piezas de musica clasica.

La cena se clausur6 con una breve inter-
vencidn de José Terreros, director de Mone-
da Unica, que agradecio a todos su asisten-
cia. ®
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El posicionamiento de |a
empresa espanola ante el
reto de la ampliacion europea

El director de la revista Moneda Unica
y presidente del Comité Organizador del
Congreso, José Terreros, daba la bienve-
nida e inauguraba el I Congreso Inter-
nacional de Empresas '"Estrategia
empresarial en la nueva Europa", des-
tacando el objetivo y la motivacion que
indujeron a la preparaciéon de tan ambi-
cioso proyecto: la importancia que tiene
conseguir el posicionamiento de las
empresas espafiolas ante este nuevo reto
historico que supone una nueva amplia-
cion, la Europa de los 25. ;Cual va a ser
la funcion y las oportunidades de hacer
negocio en la nueva Europa una vez que
estos paises, los paises hoy llamados can-
didatos a la ampliacion, sean miembros
de pleno derecho en la Europa de los 25?.
“Hemos considerado fundamental, -indi-
caba Terreros- mostrar la intrincacion
politica y social de la nueva Union Euro-
pea en las formas de desarrollar nuevas
inversiones y acometer mediante las per-
tinentes estrategias, los desarrollos
empresariales en esos mercados del cen-
tro y el este de Europa”.

Moneda Unica lleva un afio y medio
mostrando la realidad de cada uno de
estos paises y como resumen a este traba-
jo, qué mejor que congregar a todos los
agentes sociales que conforman este
entramado politico y econdmico resultan-
te de esta proxima ampliacion. La empre-
sa espafiola afronta asi un nuevo reto, al
tener ante si un futuro mercado unico con
nuevas posibilidades que van a permitir
tanto exportar como atraer inversiones, en
cualquier caso modelos de actividad
industrial, productos, personal laboral y
un sinfin de recursos y herramientas para
formular las estrategias de su presencia en
este nuevo mercado unico. “El Congreso,
como saben, se celebra en 3 jornadas y a
él han sido convocados absolutamente

ESTRATEGIA EMPRESARIAL
ENLANUEVA EUROPA

Apertura por Alfredo Rambla (izquierda) y José Terreros, presidente del Comité Organizador del Congreso.

“EL FUTURO MERCADO UNICO
OFRECERA NUEVAS POSIBILIDADES DE
INVERSION Y DE EXPORTACION”

todas las organizaciones que favorecen y
apoyan a las empresas a desarrollar la
dificil tarea que supone la internacionali-
zacion de las empresas”, manifestaba.

En definitiva, se daba inicio de esta
manera, a un evento en el que los temas a
debatir eran la nueva realidad empresarial
y el nuevo contexto europeo, la confianza
en los nuevos mercados, las estrategias
para aproximarse a ellos y cémo no, la
concrecion comercial en los paises que
son prioritarios. Su coyuntura economica,
sus estrategias financieras y de marketing,
junto con los casos practicos de empresas
exportadoras con sus experiencias en los

paises de la ampliacion, la politica laboral,
la planificacién de la accion preventiva y
de riesgos laborales, logistica, la adminis-
tracion espafiola al servicio de las empre-
sas, telecomunicaciones y por ultimo la
formacion internacional.

“Estrategia empresarial en la nueva
Europa, -continuaba Terreros- un concep-
to que presume un estudio de la situacion
para acometer tras una definicion clara,
una opcion para obtener un resultado. Se
habla de aventura empresarial, aunque el
empresario, por encima de aventurero, es
un estratega, y de estrategia vamos a
hablar en este Congreso”.

Finalmente, se agradecia la presencia
de todos los asistentes y se reiteraba el
apoyo recibido por parte de los patroci-
nadores de este I Congreso, pertene-
cientes tanto a la administracion, a las
entidades financieras y a las propias
empresas. B
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Relaciones interculturales entre
los nuevos mercados europeos

¢ MONEDA UNICA

Margarita Mayo presentd su ponencia
con una cita muy significativa de uno de
los vicepresidentes de IBM: "En IBM, no
importa quién seas, tendrds que trabajar
con comparieros y clientes que son dife-
rentes a ti- negros, blancos, marrones,
rojos o amarillos, jovenes o mayores, gays
o heterosexuales, hombres o mujeres,
capacitados o discapacitados- te encon-
trards con gente que es diferente a ti."

Asi, la ponente mostraba la realidad
muchos de los directivos y empresarios
espafioles se van a encontrar en su proce-
so de internacionalizacion, destacando las
siguientes
“scudles son las tendencias demogrdfi-
cas?,;como se nos plantea este contexto
en el que vamos a hacer negocios?,;qué

cuestiones fundamentales:

consecuencias va a tener para las organi-
zaciones?,;qué efectos va a tener la
diversidad para las organizaciones?, y lo
mds importante si cabe, ;qué es lo que
los directivos y empresarios pueden
hacer para maximizar los beneficios de
esta diversidad, para verla como una
oportunidad y como una fuente de venta-
ja competitiva?”’

Centrandose en la cuestion de la cultu-
ra, la Profesora del Instituto de Empresa
puntualizé cuatro dimensiones que sirven
para describir los valores de diferentes
paises europeos: distancia de poder o la
relacion entre el jefe y el subordinado;
tolerancia a la ambigiiedad o grado en
que una sociedad se siente amenazada;
individualismo / colectivismo y masculi-
nidad / feminidad.

Margarita Mayo apunté: “las estadisti-
cas nos demuestran que hay una mayor
diversidad cultural, de género, de edad”
y que dicha diversidad “es un arma de
doble filo”, con unas ventajas claras para
alcanzar otros segmentos del mercado y
gozar de flexibilidad y capacidad de reac-
cionar ante los cambios, y con el reto que
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Margarita Mayo Cuellar, profesora de comp

supone que la gente cuando trabaja en
equipos diversos no esté tan unida: “zene-
mos que vencer esa barrera, esa tenden-
cia natural a juntarnos con gente que es
como nosotros.”

Para maximizar las ventajas y minimi-
zar los retos, hay varias iniciativas sobre
gestion de la diversidad, y en este senti-
do, Mayo apunt6 que “la mds importante
es la formacion, que debe ir acompariada
de politicas de recursos humanos y de
cambios en liderazgos en la direccion de
empresa y en la cultura empresarial y
organizativa” .

En este punto, se recalcd que la forma-
cion en la expatriacion tiene que ver con
el expatriado y también con su familia.
Por otro lado, es necesario combinarla
con politicas de recursos humanos: “/a

flexibilizacion en horarios por ejemplo,

ha dado muy buenos resultados en aque-
llas compariias que lo han implementado.
Han disminuido el absentismo y mejora-
do la productividad. Teletrabajo es otra
opcion que también aumenta la flexibili-

dad” .

ento de organizacion del Inst

W INTERNACIONA
EMPRESAS
de Empresa.

Por tltimo, Margarita Mayo aposto por
el llamado liderazgo visionario como
“aquella persona que puede comunicar
una vision de futuro que expresa confian-
za de que esa mision se puede realizar y
un liderazgo carismdtico, mucho mds
simbdlico, que inspira, que hace sentirse
a la gente orgulloso de estar asociado
con esa persona’.

En relacién con la construccion de la
Unidén Europea, se preciso el gran respeto
a la diversidad de mercados, reflejados en
en género, demografia, edades, culturas,
grados de capacitacion y descapacitacion.
A nivel empresarial, manifesté que “las
empresas y organizaciones albergan tam-
bién un alto indice de diversidad porque
son el reflejo del microclima del entorno
socioeconomico.”

Como conclusion, Margarita Mayo
declar6 que “los lideres de este siglo que
reconozcan la diversidad, la valoren y la
sepan gestionar de una forma estratégi-
ca, estan asegurdndose la competitividad
de sus empresas en un mercado global y
europeo.” M
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Coyuntura economica
de Ia nueva Europa

¢ MONEDA UNICA

Litexco es un grupo inversor de origen
suizo fundado a finales de los afios 80 que
dispone de inversiones y estructuras pro-
pias en la Europa central y oriental y Mer-
cosur como areas prioritarias de inversion.
Su oficina central se encuentra en Barcelo-
na, si bien en la actualidad, esta presente en
Argentina, Brasil, Bulgaria, Eslovaquia,
Hungria, Polonia y Rumania.

“Para nosotros es un gran honor poder
participar y colaborar en la celebracion de
este I Congreso Internacional de Empre-
sas, organizado por la revista Moneda
Unica, una publicacién imprescindible
para las empresas y personas interesadas
en el comercio de Europa del este”,
comenzaba su intervencion M* Isabel Par-
dos, portavoz del Consejo de Direccion de
Litexco Group. “El tema de mi ponencia es
la coyuntura econémica actual de los mer-
cados del este y centro de Europay ademas
sus perspectivas futuras; y me gustaria que
sirviera para demostrar que esta region
que se incorporard dentro de un aiio a la
UE, es una gran oportunidad para empre-
sarios e inversores”.

La Europa Central u Oriental, mas cono-
cida como la Europa del Este y denomina-
da comunmente Pecos, debe empezar a
estudiarse a partir de dos fechas clave: una
de ellas 1961, cuando por sorpresa y desde
el lado soviético, se procedid a levantar un
muro que separaba algo mas que la
entrafiable ciudad de Berlin. Fue un muro
que parti6é en dos a una gran familia, la
familia europea. La otra, el afio 1989,
cuando una multitud entusiasmada ponia
fin a esa frontera que muchos llamaron de
la vergiienza.

El pasado 13 de diciembre en Copenha-
gue, y no sin grandes dudas y dificultades,
un Consejo Europeo de 25 paises se hacia la
tradicional foto de familia que ponia fin a
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Maria Isabel Pardos Lagiiens, portavoz del Consejo de Direccion de Litexco Group.

esta division histdrica. Ahora los diez paises
candidatos estan a la espera de celebrar una
consulta popular que les otorgara el derecho
a la ciudadania europea. Hungria abrira el
fuego con la celebracion de su referéndum
durante el proximo mes de abril.

La repercusion econdmica de este acon-
tecimiento histdrico, implica, tal y como
manifestaba Pardos, la creacion de un
nuevo contexto con 75 millones de habitan-
tes que, logicamente se convertiran en
potenciales consumidores, con un PIB per
capita por debajo de la media de la Europa
de los 15 y por lo tanto, con un largo reco-
rrido para converger con la media europea.
Sin embargo, a pesar de su inicial pobreza,
la ampliacién no es un peligro para los
actuales socios sino una gran oportunidad.

Los factores competitivos de este nuevo
mercado de oportunidades empresariales y
de inversion, vienen marcados por la situa-
cion geografica y estratégica que a nivel
logistico y comercial es imprescindible
controlar a medio plazo. La ubicacion de la
nueva Europa hace recomendable un posi-
cionamiento estratégico en el territorio para
acceder a futuros mercados. No olvidemos
que hay una guerra no declarada entre
Europa y los EE.UU. por la hegemonia
tanto de Rusia como de América Latina.
Otros aspectos que convierten a este merca-
do en competitivo son, en primer lugar, y
por el momento, sus fuertes incentivos fis-
cales, ademads de la estabilidad politica que
ofrecen, la seguridad de un camino sin
retorno, sus bajos costes laborales y la cali-
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Optimismo ecor

d Indices de crecimiento ecor

dad de sus trabajadores. ;Por qué estratégi-
ca o logisticamente es importante el posi-
cionamiento en estos mercados? “Desde
Litexco y coincidiendo en esta postura con
distintos inversores internacionales, consi-
deramos que la ampliacion de la UE
supondra de facto, un desplazamiento del
centro economico de la UE. La configura-
cion de este nuevo territorio y el posiciona-
miento logistico en él, permitird, o no, la
penetracion y aprovechamiento de los pro-
ximos nuevos mercados emergentes o posi-
bles candidatos a acercarse a la UE. Nos
referimos evidentemente a Rusia, Ucrania,
Bielorrusia y demds ex republicas soviéti-
cas sin olvidar los paises de la antigua
Yugoslavia o los paises balcanicos que
representan un puente importante de acce-
so a los mercados de
Oriente Medio”.

El grado de implicacion
comercial y econémica de
los paises candidatos a la
UE con las empresas euro-
peas es abrumador. Es
obvio que dibujan un
camino sin retorno y una
realidad econémica com-
pacta. La mayoria de pai-
ses estan cerca o por enci-
ma del 60 por ciento de
intercambios comerciales
con la UE y casos ya

I
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UE no estd unicamente en el ambito econo-
mico, sino que también existe un amplio
grado de colaboracion activa con el mante-
nimiento de la seguridad y la defensa del
territorio de la UE. Tres paises, la Republi-
ca Checa, Polonia y Hungria, ya son tradi-
cionales miembros de la OTAN y en la
reciente Cumbre de Praga celebrada el
pasado mes de noviembre, fueron invitados
y confirmada la adhesion de siete paises
mas a la Organizacion de la defensa atlanti-
ca.

En definitiva, el escenario econdomico
que se nos presenta es sin duda optimista y
con unas perspectivas al alza muy positivas
a medio y largo plazo, en un mercado que
podriamos calificar de privilegiado.

Y por ultimo, hay un dato a tener en

Volumen de neg

histéricamente mas nota-

bles como es Hungria con
una relacidén cercana al
75%. La implicacion de
estos nuevos socios de la

(10 CE Id difif

Fid el

cuenta, no tangible pero futurible, que es la
prevision extendida en amplios circulos
econdmicos y financieros de una extraordi-
naria afluencia de capital de inversiones en
esta zona por la seguridad que ofrecen
estos paises. Si el mercado de inversiones
es privilegiado, las oportunidades empresa-
riales o de negocios son también extraordi-
narias en todos los sectores de actividad
econdmica. Sin duda, “hay oportunidades
de negocio en Hungria, Eslovenia, Polo-
nia, Chequia, Lituania y Letonia. Al igual
que en Eslovaquia, Rumania y Bulgaria, si
bien las mayores oportunidades estdn en la
industria y en la transformacion agraria”.
“Que los empresarios esparioles desatien-
den en general las oportunidades de nego-
cio que presentan los Pecos es evidente.
Pero cabe preguntarse, si
la empresa espariola es
tan prudente en este
nuevo mercado es posi-
ble que sea como res-
puesta a la percepcion
del elevado riesgo. Si me
permiten el atrevimiento
les indicaré la experien-
cia propia de Litexco
Group. La evolucion del
volumen de negocios
consolidado de Litexco
desde el ejercicio 1997,
presenta una diferencia
en el volumen de nego-
cios de 28 millones de
euros, a 65 millones de
euros en el ejercicio de
20027, m
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Paises que se incorporan;
fuente de nuevas oportunidades

¢ MONEDA UNICA

Jordi Serret aludid en primer lugar,
al origen del proceso de apertura de la
economia espafiola, poniéndolo en
relacion con el fenomeno de la cons-
truccién europea. “Fruto de ese
momento historico, es cuando la Gene-
ralitat de Cataluiia, junto con las prin-
cipales instituciones del mundo empre-
sarial, crea el Consorcio de Promo-
cion Comercial de Cataluiia, el
COPCA, que ha ido desarrollando
toda una serie de lineas de trabajo y
de apoyo para favorecer la presencia
de las empresas en el exterior”.

La concentracion de las exportacio-
nes espafiolas por encima del 70% diri-
gida a los socios europeos permitid al
Director del COPCA establecer una
doble valoracion: “por un lado positi-
va, si la empresa espariola es capaz de
situar sus productos, sus bienes, sus
servicios, en mercados que se encuen-
tran entre los mas exigentes a nivel
mundial, es sefial de que esos bienes,
esos productos, esos servicios son
competitivos. La otra consideracion no
tan positiva, es que el exceso de con-
centracion desde un punto de vista
empresarial, siempre implica riesgo y
deberia compensarse con una mayor
diversificacion en otros mercados con
potencial de crecimiento.”

Jordi Serret refirié la presencia
empresarial espafiola en América Lati-
na y en el Asia Pacifico como compe-
tencia con los mercados de la amplia-
cion, recordando que actualmente, la
situacién en muchos de estos mercados
no es la mejor del mundo y que en el
area mediterrdnea, Espafia tiene un
papel importante que jugar.

A continuacién, el ponente comentd
cuales podrian ser las consecuencias
que para la empresa espaiiola tendria la
nueva incorporacion: “las repercusio-
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Jordi Serret | Berniz, director general del COPCA (Consorci de Promocié Comercial de Catalunya).

nes del ajuste comercial desde la pers-
pectiva espariiola, se traduciran previ-
siblemente en un aumento del comer-
cio bilateral con los nuevos socios.
También podria suceder que se provo-
cara una sustitucion de exportaciones
espafiolas en el mercado de la Union
por productos de exportacion de estos
paises de nueva incorporacion”.

Otro de los factores mencionados,
fue la situacién geografica de estos
nuevos paises, que dificultaria que
Espafia alcanzase niveles de presencia
similar a otros paises més proximos:
“la respuesta a la eliminacion de
barreras al comercio asociada a la
adhesion seria la especializacion”.

Al mismo tiempo, Jordi Serret ana-
liz6 los “indicios fundados para pen-
sar que con el paso del tiempo los
Peco que cuenten con una mayor pre-
sencia de empresas en multinaciona-
les, seguirdn progresando en esta ten-
dencia de especializacion y probable-

mente también representardn un foco
creciente  de  competencia  con
Espania.”

Por otro lado, hizo hincapié en que
la realizacién de productos de inver-
sion directa constituye un factor de
importancia para el crecimiento de las
exportaciones, y que la implantacidn
directa sobre el terreno favorecera
también la exportacion de sociedades
mixtas, con empresas de otros paises.

Para finalizar, el Director del
COPCA apunté que “hay que aprove-
char las ventajas de las economias en
transicion. Creo firmemente que es
una gran oportunidad y entre el riesgo
v la oportunidad nos inclinamos mds a
que ésta es una gran ocasion para la
empresa espaiiola por mejorar, por
coger ese tren de la internacionaliza-
cion, por tener una presencia cada vez
mas solida y decidida en un mercado
que va a jugar un papel muy importan-
te en los proximos aiios. ®
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La franquicia como
estrategia de exportacion

¢ MONEDA UNICA

Jaime Ussia, quiso con su discurso,
poner de manifiesto el papel que juega la
franquicia en los mercados exteriores,
apuntando que no se mueve a la misma
velocidad que el mundo del comercio y
que requiere de una legislacion mas
amplia que la actual.

El Presidente del SIF comenzaba oftre-
ciendo la definicion oficial de la franqui-
cia, como “conjunto de derecho de pro-
piedad industrial o intelectual relativos a
marcas, nombres comerciales, rotulos de
establecimientos, modelos de utilidad,
disefios, derechos de autor o patentes
que deberdan explotarse para la reventa
de productos o la prestacion de servicios
a los usuarios finales”. En cuanto a la
definicion de acuerdo de franquicia se
trata del “contrato en virtud del cual una
empresa,el franquiciador, cede a la otra,
el franquiciado, a cambio de un contra-
prestacion financiera directa o indirecta
el derecho a la explotacion de una fran-
quicia para comercializar determinados
tipos de productos o servicios”.

Hechas estas consideraciones previas,
el ponente declar6 que Espafia esta
empezando ahora mismo a ser un pais
exportador de franquicias. “Puedo afir-
mar ademds”, indicaba Ussia, que fui el
primer profesional dedicado en este pais,
a este sector, 0 a esta formula de negocio
y que tan solo llevamos unos 20 afios en
este mundo. Cuando sin embargo la figu-
ra de la franquicia existe como tal desde
finales de los arios 40 en Estados Unidos
y casi simultaneamente en Francia que
es donde empezo a desarrollarse”. Asi,
se afirmé que la globalizaciéon de los
mercados estd siendo consustancial al
proceso de internacionalizaciéon de la
franquicia, y que por ello, Espafia no
puede ser ajena a esa internacionaliza-
cion.

Jaime Ussia subrayé la importancia
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Jaime Ussia Mufioz-Seca, presidente del Salén Internacional de la Franquicia (SIF).

del control sobre los puntos franquicia-
dos: “hace 20 afios era imposible poder
controlar con eficacia un negocio en el
Esta situacion sin duda, ha
cambiado, y la pregunta que debemos
hacernos en estos momentos es: ;Por qué
implantarse en el exterior los franquicia-
dores?. “Una razon podria ser la satura-

»

exterior”.

cion del mercado interior, puesto que ya
no hay posibilidad de conceder mas fran-
quicias. Otra causa tal vez sea la dificul-
tad que se tiene en el mercado interior
para poderse desenvolver, muchas veces
por no estar bien ubicado, por no poder
obtener una rentabilidad adecuada o por
tener demasiado

una competencia

Suerte”.

En un terreno como el de las franqui-
cias es fundamental asesorarse. “Mi con-
sejo es no ir nunca a un pais sin aseso-
rarse por expertos en franquicia y en
materia legal, y solamente salir cuando
se dispongan de garantias de éxito. La

franquicia esparfiola en el exterior, para

que vean ustedes la evolucion de la
misma en Espafia , ha pasado de 70
ensefias que operaban en Espaiia en
1975, a las 650 enserias en la actualidad.
El 86% de estas son de origen espaiiol, y
un 15%, aproximadamente, estdn ya ope-
rando en el exterior”.

La Unién Europea e Hispanoamérica
se mostraron como los puntos de destino
principales de las franquicias espafiolas,
aunque la tendencia en estos momentos
es empezar a operar en la Europa del
Este.

Finalmente, el Presidente del SIF
expresd su optimismo manisfestando que
“Espaiia estd preparada, ademds de
nuestro gran prestigio en el exterior
como buenos franquiciadores, para
poderse implantar en los paises del Este.
Yo le auguro un futuro bastante esperan-
zador a la franquicia en esta nueva zona
europea de negocio”.
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El factoring en |la nueva Europa

¢ MONEDA UNICA

El ultimo ponente de la mafiana del dia 8
fue José Gallardo Rodriguez, quien inicid
su discurso agradeciendo a la organizacion
la invitacién y el haber elegido la amplia-
cion como tema del Congreso.

El factoring junto con la financiacion y
el arrendamiento de consumo, leasing,
forma parte de lo que se conoce como
financiacion especializada. El factoring
constituye uno de los instrumentos mas
idoéneos de apoyo a las ventas tanto nacio-
nales como exportaciones, ya que permite
introducirse en aquellos mercados en los
que no es posible hacerlo si no es vendien-
do en régimen de cuenta abierta, lo que en
terminologia anglosajona llaman <-open
account--. En la actualidad, existen solucio-
nes para exportar con tranquilidad, pero la
globalizacion de los mercados, trae consigo
una mayor competencia y ello conlleva que
el exportador no pueda exigir al comprador
garantias para el pago de sus compras.
Cada dia es mas normal el pago por reposi-
cion de cheque o transferencia bancaria, lo
que implica riesgos por la posible insolven-
cia de los compradores, y no deja otra solu-
cion para financiar las ventas que el présta-
mo o crédito personal al no disponer de un
documento contable salvo que se utilice el
factoring.

"El factoring es un conjunto de servicios
que presta el factor relacionados con los
créditos comerciales, facturas por cobro
aplazado que gemera una empresa en el
ejercicio de su actividad mercantil, servi-
cios que son los mismos tanto si se trata de
ventas interiores o nacionales como de
exportaciones", definié Gallardo.

Las preguntas mas frecuentes que se
deberian plantear los empresarios a este res-
pecto son, jcudl es la solvencia financiera
de mis clientes?, ;qué riesgo maximo debo
asumir con cada cliente?, ;qué medios
humanos y materiales necesito para gestio-
nar y controlar los cobros con pago aplaza-
do?, ;en qué medida y cuantia puedo sopor-
tar un fallido sin que peligre mi existencia?,
Ly como voy a financiar mis ventas y los

posibles retrasos en
cobro?. Las respues-
tas a todas estas pre-
guntas, afirmaba el
presidente de la Aso-
ciacion Espaiiola de
Factoring, "nos vie-
nen dadas precisa-
mente por los servi-
cios que configuran
el factoring y que
son los mismos,
tanto si se trata de
dentro del

propio pais como de

ventas

exportaciones, kY
tenemos el estudio de
la solvencia de los
compradores, la fija-
cion de lineas de
riesgo, la gestion
integral del cobro, la
administracion e
informacion de las
cuentas a cobrar, la
cobertura del riesgo de insolvencia de los
compradores y la financiacion de las
ventas".

Las dos cadenas mas importantes son el
Factor Chaine International e International
Factors Group. En Espafa, hay empresas
que ya han adoptado estas formas de organi-
zacion, como Valsabadell factoring, BBVA,
Caixa leasing, Heler factoring, LICO y SCH
factoring. En cuanto al International Factor,
citar a BBVA, Interfactor Europa y SCH.
"La pertenencia a estas cadenas, requiere el
cumplimiento estricto de sus normas, la uti-
lizacion de los sistemas telemdticos de las
mismas para la intercomunicacion entre
factores y el sometimiento a arbitraje en
caso de conflicto, aunque suele ser bastante
raro", declar6 José Gallardo.

El desarrollo del factoring de la Europa
comunitaria ha sido en general muy impor-
tante en los ultimos afios. El volumen total
de la cifra negocios que hicieron las com-
paiiias de la Europa Comunitaria actual, fue
de 456.267 millones de euros, siendo el fac-
toring nacional muy superior al factoring

José Gallardo Rodriguez, presidente de la Asociacion Espaola de Factoring.

internacional y esto se debe a que en el fac-
toring nacional o doméstico, se factorizan
ventas de mercancias de toda indole y
ademas servicios con condiciones de pago a
corto plazo y excepcionalmente a largo
plazo, como son las ventas a organismos
publicos, o a organismos oficiales. En el
factoring internacional, lo habitual son pro-
ductos standard fabricados en serie y con
condiciones de pago a corto plazo. Esto es
lo que hace que haya esa discrepancia tan
grande entre uno y otro.

Gallardo destacaba la evolucién de facto-
ring en Espafia en los ultimos 15 afios, el
cual ha tenido 2 fases. Al inicio de su anda-
dura en los afios 60 en el que se mantuvo
aletargado y un relanzamiento del factoring
a partir del afio 1986. Desde entonces, se ha
mantenido un crecimiento incluso superior
a la media de la UE. "El factoring interna-
cional sin embargo, sigue siendo la asigna-
tura pendiente de nuestro sector en Espana,
ya que deberiamos compararnos con paises
como Dinamarca, Alemania, Holanda o
Austria". &
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La ampliacion europea desde el punto
de vista del Asegurador de Credito

¢ MONEDA UNICA

Esta ponencia trato sobre la ampliacion de
la Unién Europea hacia los paises del Este
de Europa y especialmente, de la oportuni-
dad de las compaiiias espafiolas exportado-
ras que ayudan a los servicios de seguros de
crédito en la expansion de las exportaciones
hacia estos mercados.

En la relacion con Espafia, podemos ver
que todas las importaciones de Espafia son
mayoritariamente de paises miembros de la
UE y los paises nuevos, s6lo ocupan una
pequeiia parte. Los paises del Este con indi-
ces mas altos de importacion son: Polonia,
Hungria y Republica Checa y esto so6lo
representa un 1,58% de las importaciones
espafiolas.

En cuanto a las exportaciones, la situacion
es similar, aunque son mayores que las
importaciones. Hay un balance positivo
aunque todavia es muy bajo, teniendo en
cuenta que hay muchas oportunidades para
incrementar las exportaciones en estos mer-
cados y para encontrar nuevos negocios.

“Si analizamos el volumen de las exporta-
ciones espariolas de los 50 destinos princi-
pales, incluso la cantidad total es muy
pequena. Por ejemplo, Polonia ocupa el
puesto niimero 12 con 850 millones de euros
y existe un descenso en el resto de paises.
Por supuesto, la economia en estos paises
es mucho mayor que esto y tiene un gran
potencial de negocios. Necesitan productos
para que sus mercados locales funcionen
mejor, como maquinaria y aplicaciones
eléctricas, productos manufacturados y qui-
micos o servicios. Todo ello es producido
por compaiiias espaiiolas”. Esto muestra el
gran potencial de negocio de estos mercados
y la ampliacién de la UE serd una buena
oportunidad para abrir negocios en estos
paises.

Hay que tener en cuenta los riesgos al
hacer negocios. Si analizamos el valor de la
cadena de transacciones comerciales, vemos
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Robert Brixius, Director Central Market Office de
GERLING NCM

que hay varios riesgos en términos de efec-
tos de cobro o en la relacién con el cliente.
“Cuando se hacen tranferencias, efectos de
cobro pendientes, o balance comercial con
algun cliente y corres el riesgo de incumpli-
miento de pago, se necesita la ayuda de pro-

fesionales. Pero, ;qué se puede hacer para

proteger estos cobros?. La relacion entre el
neto y los efectos de cobro pendientes a
corto plazo del comercio de las empresas
que dependen de los negocios de la com-
paiiia y del sector comercial. Asi, si la
empresa tiene un problema puede estar peli-
gro de insolvencia o bancarrota. Por eso
hay que proteger la hoja de balances de
pérdidas mayores en cuestion de los efectos
de cobro”. Por supuesto, si se exporta a
otros paises, hay otros riesgos adicionales
por que en el mercado nacional se conoce el
sistema legal y financiero, el sector comer-
cial, pero en paises nuevos se incrementan

los riesgos en las exportaciones ya que
tendran que hacer frente a diferentes siste-
mas legales, o regulaciones en las retencio-
nes sobre créditos, lo que significa la propie-
dad de los productos hasta que sean paga-
dos, una menor transparencia, un mercado
con un nivel mayor de insolvencia, de la
situacion econdmica local. Todo esto es muy
importante, ya que se estd en una posicion
mas arriesgada que una empresa local en su
mercado.

Mediante la aseguradora de crédito sev-
puede ayudar a disminuir estos riesgos. El
ciclo vital de un efecto de cobro, comienza
si se es una empresa de fabricacion, en la
manufactura. Y si hay que hacer una mer-
cancia, ya se ha fijado un limite de crédito y
cubierto los riesgos. Porque si no, el cliente
esta en bancarrota. Por ello, lo primero es
asegurar el balance pendiente. Asi, tras la
fecha de vencimiento del efecto de cobro, se
esta en situacion de recibir el dinero, aunque
ésta no es siempre la realidad y hay que
recordar que en el pago al cliente, normal-
mente el seguro cubre un periodo de tres
meses para intentar recuperar el dinero,
luego informar a la aseguradora y otros tres
meses para cobrarlo.

En el tridngulo de la aseguradora de crédi-
to, estd en primer lugar la empresa que
entrega la mercancia, que solicita a la asegu-
radora una estimacion financiera del cliente
y si ésta piensa que es un buen cliente, le
dan un limite de crédito. Y si creen que no lo
es, le dicen que no es una buena idea hacer
el negocio porque se trata de que sea un
negocio beneficioso para el cliente.

“En el seguro de crédito hay dos partes.
Una es la pdliza y otra las condiciones
generales. Pero la parte importante, es el
limite de crédito y solo con este documento,
el asegurado tiene cobertura en caso de
alguna pérdida inesperada. La asegurado-
ra de crédito deberia centrarse en el 20%
de los mejores clientes de la compariia para
asegurarles”. Para mejorar los sistemas de
informacion, se trabaja con agencias de
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informacion, instituciones y bancos.
Ademas se cuenta con la experiencia de
otros asegurados, se coopera con otros
socios financieros, y las filiales en todo el
mundo, también les dan la informacion
necesaria para evaluar el riesgo. El punto
mas importante es el riesgo politico, en mas
de 160 paises en todo el mundo, hay zonas
con un indice de riesgo muy bajo o nulo,
como los paises de la OCDE. Pero hay
muchas zonas de alto riesgo que no tienen
cobertura. Algunos de ellos que comercian
con Espafla como Polonia, Hungria o la
Republica Checa, tienen un riesgo medio.
Rusia todavia tiene mucho riesgo y también
otros paises que se estan adhesionando
como Rumania o Bulgaria. Aunque el ries-
go en los paises del Este de Europa es
mucho menor que hace un par de afios,
cuando estaban bajo regimenes comunistas.
Ahora se piensa que son socios mucho mas
fiables. Asi, la cobertura de riesgos politi-
cos, existe en casos de transferencia limita-
da, guerras o revoluciones, cancelaciones
de contrato por autoridades estatales, res-
tricciones en las exportaciones e importa-
ciones, o vencimiento de pagos por parte de
instituciones estatales. Este es un punto
importante ya que estos paises no estan pri-
vatizados completamente, si los compara-
mos con los antiguos socios comunitarios,
por lo que no existe un riesgo comercial
pero si politico si no pagan.

Dentro de la péliza del seguro de crédito,
es también posible para clientes que operan
a nivel internacional tener una poliza que
cubra toda la red internacional, a través de
oficinas por todo el mundo, para poder
cubrir todos los servicios locales que esas
compaiiias necesiten en esos mercados. De
esta manera, la oficina central, tiene acceso
global a toda la cobertura, pero el trabajo
administrativo es realizado sobre una base
local en sus respectivos mercados.

Si el dinero no es recogido tras la fecha de
vencimiento, se necesita ayuda profesional
para su recuperacion. Por eso, cuando se
hacen negocios a nivel internacional, es
muy importante tener socios locales que
cuenten con expertos locales que conozcan
el sistema financiero y legal. Para mejorar la
recuperacion de cantidades pendientes, se
necesita un servicio de recuperacion interna-
cional que realice la recaudacion en los pri-
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meros seis meses. Y si no ha pagado en este
periodo, sera mas dificil conseguir que el
cliente pague. La ventaja de este servicio es
que la reduccion es mayor, se tiene una tari-
fa preferente en la estructura del coste, un
servicio profesional al cliente, y la facilidad
de contar con un socio para la recuperacion
del negocio y un servicio on-line en el que el
cliente puede saber el estado de su pdliza.
Pero sélo se pueden beneficiar de este servi-
cio si se dispone de una sofisticada red inter-
nacional.

La red de recaudadores se extiende por
todo el mundo y tiene previsto la apertura de
oficinas en Escandinavia y México en abril
de 2003, ademas de otros paises relevantes
como seran los nuevos miembros de la
Unién Europea. Esto hara que la red de
socios sea mas importante. El nimero de
personas que desarrollan este trabajo es de
380 en un campo que cuenta con mas de 50
afios de experiencia en el sector y el volu-
men de casos por afio es aproximadamente
de 300.000, con una media muy elevada de
éxito. Por ejemplo, en el Reino Unido, la
media de recuperacion es de 65% y en
Francia o Bélgica del 75%.

El grupo Gerling NCM oftece todos estos
servicios a sus clientes si son una compatfiia
que opera a nivel internacional. Gerling
NCM tiene 350.000 empleados en unos 40

paises e incluso ya se han establecido en los
nuevos paises de la Union Europea que son
mas importantes. También coopera con
Rusia, lo que permite tener expertos en estos
mercados. Ademas el ser una empresa con
base alemana, ayuda porque las relaciones
entre Alemania con los nuevos paises de la
UE, son histéricamente buenas y Alemania
es uno de los mayores socios, por lo que se
tienen muchos asegurados en Alemania,
Austria, Suiza que ya exportan a estos mer-
cados.

Gerling NCM es la segunda compaiiia del
mundo en seguros de crédito con una factu-
racion de 1,3 billones de euros, en la que los
seguros de crédito son el servicio mas
importante. Pero también hay otros como el
factoring, forfaiting o bonding que estan
creciendo en importancia.

De los paises del Este, Polonia es el que
tiene mas cobertura de seguro de crédito, y
es también uno de los principales destinos
de las exportaciones espafiolas junto con la
Republica Checa y Hungria. En el resto,
aunque el volumen es bajo, la cantidad de
informacion sobre estos paises estd aumen-
tando. Asi, por ejemplo, el limite de crédito
que se ofrece a Polonia, es de 2 billones de
euros, lo que supone un alto nivel de con-
fianza para cubrir a los clientes que operen
en estos mercados. M
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Los cuatro grandes mercados
de la ampliacion europea

La primera mesa redonda del Congreso Internacional de Empresas, cont6 con la presencia de los consejeros
comerciales de las embajadas de Polonia, Hungria, Eslovaquia y Republica Checa. Este ultimo pais fue
representado a su vez, por la responsable de la Agencia de Promociéon Comercial, Czech Trade, en Madrid.

El fin ultimo de la mesa redonda fue dar a conocer estos cuatro grandes mercados al empresario espanol,
abordando las oportunidades y clima de negocios con cada uno de ellos.

¢ MONEDA UNICA

Sin duda, los cuatro paises prioritarios
de los candidatos a la UE, en cuanto a pla-
nes de internacionalizacidn, son Polonia,
Hungria, Republica Checa y Eslovaquia.
Sin embargo, y sin que suene reiterativo,
la presencia espafiola en estos paises, prin-
cipalmente sus inversiones, tienen un peso
mas que insignificante.

Petra Konvickova, representante de
Czech Trade en Madrid, abri6 el turno de
intervenciones presentando los servicios
de esta Agencia de Promocién Comercial
checa y ofreciendo algunos datos econo-
micos generales que confirmaban el redu-
cido indice de intercambio comercial entre
Espafia y la Republica Checa: “sdlo el
1,8% de las exportaciones checas van diri-
gidas a Espaiia y solo un 1,9% de las
importaciones checas procede de Esparia.

La representacion huingara destaco las
ayudas fiscales que ofrece el pais a las
empresas interesadas en invertir o en esta-
blecerse en Hungria. Para la pequefia
empresa, es importante saber que estos

En cuanto a la colaboracion checo-hispa-
na, el Consejero Comercial de la Republica
Checa afirm¢é que “destacamos que la Admi-
nistracion espariola a través de sus organis-
mos, hace una promocion fuerte hacia los

paises de Europa Central y paises del Este,
lo que demuestra por ejemplo, la reciente
visita del Principe Felipe el afio pasado
junto con un nutrido grupo de empresarios”.
Igualmente, sefialé la importante representa-
cién regional espafiola en Praga.
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La mesa redonda de la primera jornada estaba formada por cinco consejeros comerciales y la representante
de Czech Trade. Su presidencia corria a cargo de Alfredo Rambla, y de José Terreros.

fondos de apoyo empresarial se van a
mentener hasta 2011, con nuevas ayudas a
partir de este afio. La estabilidad en
Hungria posee un nivel de desarrollo
democratico alto. Desde 1997 se aplican
las normativas de la UE. Gyula Cseko,
consejero comercial de Hungria, considerd
excelente el intercambio comercial entre

Ales Macik, consejero comercial de la Embajada
de la Republica Checa en Espana.

Hungria y Espafia porque representa un
30% de crecimiento anual en los ultimos
afios. Al mismo tiempo, reconocid que, por
parte de Espafia, hay menos interés en el
campo de las inversiones ya que, tradicio-
nalmente, su punto de mira se dirige a
América Latina. A su vez, el Consejero
Comercial confid6 en que las pymes

Petra Konvickova, representante de
Czech Trade en Madrid.




Balint Nagy declard que “existe un capi-
tal hasta ahora bastante desconocido en
Esparfia, que es, no sélo la mano de obra,
quizas barata pero muy disciplinada, sino
los intelectuales altamente capacitados. Al
igual que en los cuatro paises de los que
estamos hablando”.

Por otro lado, el Consejero Comercial
hungaro puntualizé que “estamos esperan-
do inversiones, porque con la entrada en la
Union Europea, necesitamos desarrollar y
Jfomentar nuestra infraestructura”.

espafiolas en general, tarde o temprano,
incrementen su presencia en Europa Cen-
tral y Oriental.

Polonia, que constituye practicamente,
la mitad del nuevo mercado de los paises
aspirantes a la UE en 2004, ratificd
mediante la intervencion del
Consejero Econdmico, la amplitud de sus
relaciones con Espafia. En el ambito
comercial, Miroslaw Weglarczyk ilustrd su
participacion con ejemplos de empresas
espaflolas establecidas en Polonia que han
gozado de unos resultados altamente satis-
factorios. “Todas las instituciones, tanto
polacas como espariolas, estan involucra-
das en buscar las maneras de incrementar
y mejorar el intercambio comercial”,
apunt6 el Consejero.

Polonia se mostré como un mercado
interesante para las empresas espafiolas
porque estd proximo a sus futuros merca-
dos. De igual modo, se insistid en el
importante apoyo que ofrece en este senti-
do, el Gobierno central polaco y en el
amplio abanico de ayudas procedentes de
autoridades locales.

Por otro lado, la representacion eslovaca
ofrecid un clima favorable y competitivo
para la inversion en el pais, a través del
desarrollo de sectores que en Eslovaquia
pueden considerarse actualmente como
subdesarrollados. Para este fin, se cuenta
con medidas legislativas, que apoyan las
inversiones extranjeras y que han experi-
mentado un crecimiento considerable
desde el afio 2001.

El agregado comercial, Igor Blaha, se
mostrd optimista con la iniciativa empre-
sarial espafiola en los paises del Centro y
Este de Europa, afirmando que los
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Balint Nagy, ministro consejero de la Embajada
de Hungria en Espana.

empresarios espafioles, si que quieren
mirar hacia Eslovaquia, pero que faltan
resultados concretos. A su vez, animo a
dichos empresarios a que no se frenen en
sus proyectos por el problema de la len-
gua, ya que en Eslovaquia, hay mucha
gente joven que se estd dedicando a estu-
diar castellano.

Tras las intervenciones de los delegados
comerciales, la mesa redonda abrié un

El Consejero Econdmico polaco pronos-
tico que “este afio haremos un nuevo
récord de casi mas de dos mil millones de
délares de intercambio comercial entre
Polonia y Espaiia”. En la actualidad, “para
Polonia, entre los paises de la Union Euro-
pea de hoy, Esparia es el octavo socio en
cuanto a todo nuestro intercambio comer-
cial”.

“En cuanto a nuestras exportaciones,
Esparia es el décimo mercado entre los
quince paises que forman ahora la UE”,
afirmé Miroslaw Weglarczyk.

El Agregado Comercial de la Embajada
de Eslovaquia expreso que “e/ intercambio
de mercancias entre Eslovaquia y Esparia,
se desarrolla considerablemente, con un
aumento anual entre un 40y 50% durante
los ultimos tres arios, pues en el afio 2001,
se alcanzé un volumen de intercambio de
unos 500 millones. El afio pasado, esta
cifra superé los 660 millones de dolares
americanos”.

Igor Blaha sefial¢ la falta de inversiones
espafiolas en Eslovaquia y apunt6 la made-
ra, maquinaria y los servicios como los
sectores de mayor interés para su desarro-
llo en el pais.

Gyula Cseko, consejero comercial de la
Embajada de Hungria.

turno de preguntas en el que representan-
tes del empresariado espafiol comentaron
las dificultades de penetrar en estos merca-
dos por la competencia de otras potencias
europeas, la escasa capacidad logistica de
la que se dispone y, sobre todo, la falta de
informacion en temas cruciales para llevar
a cabo una operacion empresarial, como
por ejemplo el estado del campo de las
telecomunicaciones. M

Miroslaw Weglarczyk, consejero econdmico de la
Embajada de Polonia en Espana.

N

———

Igor Blaha, agregado comercial de la Republica de
Eslovaquia en Espania.
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Renfe: excelencia empresarial
al servicio de la Nueva Europa

Desde Renfe, se transmitié cual es la posicién de la
compaiia, cudl es la actividad que desarrolla y qué
papel juega en el concierto europeo, apartando

aquella imagen funcionarial y de minima respuesta

¢ MONEDA UNICA

Al hilo de la ponencia de Enrique
Fernandez Diez, Renfe dio a conocer el
establecimiento y organizacidon de su
estructura operativa en unidades de
negocio. De modo que la compaiia
especializd los distintos negocios para
que cada uno estuviera dedicado a una
actividad.

La politica y continuidad empresarial
de la compaiiia ha logrado que, con
12.000 empleados menos que en 1991,
se muevan muchos mas viajeros, mas
mercancia y produccion, alcanzando un
importante equilibrio econémico.

El Director de Grandes Lineas resaltd
dos de las unidades de negocio que
actuaron de locomotora de la empresa.
“Una de ellas fue las cercanias de
Renfe, que tiré de la compariia en tér-
minos de imagen, en términos de cono-
cimiento de mercado y en términos del
concepto que de Renfe tenia la sociedad
espariola”.

Por otro lado, El AVE se constituyo
como una de las actividades nuevas de
la empresa, a pesar de las dudas y del
derrotismo que en ocasiones, acom-
paflaba la imagen de la compaiiia:
“teniamos todas las herramientas en la
mano para hacer algo realmente espec-
tacular y bueno, ahi esta el AVE. Hoy
todo el mundo quiere un AVE, todo el
mundo quiere un AVE que pase por su
pueblo y a ser posible que pare en la
puerta de su casa. No cabe la menor
duda de que el tirén de imagen, el tirén
que en todos los sentidos el AVE supuso
para Renfe, es innecesario explicarlo”.

De hecho, la compafiia se ha pro-
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puesto otros proyectos, aprovechando
ese tiron de imagen y de calidad que se
imprimié con la puesta en marcha del
AVE. “Ahora tenemos otros retos, otros
Aves por delante. Se han puesto en mar-
cha productos como el Alaris; como el
Altaria; como el Euromed entre Barce-
lona y Valencia. Una serie de productos
que hoy en dia van a empezar a correr
dentro de bien poco, de Madrid a Bar-
celona cuando la linea de alta veloci-
dad no esté todavia terminada hasta
Barcelona y llegue sélo hasta Lérida.
Habrad trenes que hagan Madrid- Bar-
celona en menos de 4 horas, en 4 horas
mas o menos, Madrid- Pamplona,
Madrid- Logrofio. En fin, una serie de
recorridos que no son la alta velocidad
pero que se le parecen mucho y sobre
todo con un nivel de confort, con un
nivel de prestaciones espectacular.”

En relacion a la estrategia empresa-
rial de Renfe, Enrique Ferndndez
declaré que: “hemos hecho lo que han
hecho otras empresas en el mundo,
empresas de todo tipo, no sdlo ferrovia-
rias: cambiar la orientacion hacia la
produccion, hacia la orientacién, hacia
el mercado.” Asi, la politica de empre-
sa paso de dar importancia al mero
movimiento del tren, a preocuparse por
la cantidad de viajeros, la fiabilidad, el
confort, la calidad, la limpieza, etc...

Segun las palabras de Enrique
Fernandez, el AVE fue consecuencia de
preguntar al mercado qué es lo que
queria como servicio ferroviario, o
como servicio de transporte, con los
valores afiadidos y atributos correspon-
dientes. Desde Renfe, se considero pre-
ciso aclarar que “/o primero que habia

que en muchas ocasiones, se le ha atribuido.
Sin duda, la compaiia ferroviaria se ha convertido en
un modelo europeo de servicio y por tanto, mundial

al servicio de todos.

| CONGRESD INTERP
'DF EMPRE®

Enrique Fernandez Diez, director gerente de la Uni-
dad de Negocio de Grandes Lineas de Renfe.

que transmitir dentro de la casa, dentro
de Renfe, era que el producto no era el
tren, sino el servicio de transporte. Eso
es lo que hicimos con el AVE, hicimos
un producto que nos lo valoraron y
pusimos el precio que en su momento
nos transmitieron que estaban dispues-
tos a pagar.”

Dentro de este servicio de transporte,
Renfe aporté un compromiso muy lla-
mativo y uUnico en el mundo que se
basaba en la puntualidad y que se puso
en marcha en el afio 1994: “consiste en
que si el tren llega con 5 minutos de
retraso le devolvemos al viajero el
billete en su totalidad; el 100%”. >
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El Director Gerente de Grandes Lineas de Renfe par-
ticipa en la Comision de Viajeros de la Union Interna-
cional de Ferrocarriles.

Con su especialidad en Grandes Line-
as, el Director Gerente asegurd la apli-
cacion de este servicio y la politica de
compromiso al resto de los sectores de
actividad de la compaiiia, en su caso, a
los trenes de viajeros, con excepcion de
lineas regionales y de cercanias. A este
respecto, afiadio que lo que valora el
cliente es el aprovechamiento del viaje.

Otro de los factores determinantes
para fomentar la competitividad y cali-
dad de la empresa, se puso en relacidon
con la especializacién dentro del mer-
cado: “la segunda gran accion que
hemos hecho aparte de orientarnos
hacia el mercado, ha sido posicionar
nuestro producto en el segmento del
mercado que creemos que le correspon-
de. Nosotros tenemos una estructura y
como nosotros, todos los ferrocarriles
de costes absolutamente pesada. Hay
otros medios de transporte, por ejemplo
el autobus, que tienen una estructura de
costes mucho mas ligera que el ferroca-
rril y que, en consecuencia, puede ir a
segmentos de mercado con precios
mucho mds bajos que nosotros”.

En consecuencia, se procurd posicio-
nar el producto en el segmento de mer-
cado que le correspondia, elevandolo de
nivel, aun a riesgo de perder clientes en
términos de cantidad pero ganandolos a
través de la oferta de un producto de
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calidad, siempre referido a una percep-
cion media.

De este modo, Renfe potencio los
atributos del ferrocarril, para darle el
mayor valor afiadido posible y conse-
guir alcanzar ese equilibrio econémico
que, como anuncio6 el Director Gerente
“hoy tengo que decir con gran satisfac-
cion que la unidad de negocio de gran-
des lineas ya lo ha conseguido.”

En esa linea de mejora de producto, y
por lo tanto de servicio, y fijando la
atencion en Europa, recalco que “es la
primera vez que Renfe tiene una repre-
sentacion de primera magnitud o de
primera relevancia en el concierto
internacional de las empresas ferrovia-
rias.”

Asi, completaba Enrique Ferndndez,
“Renfe ha conseguido vincularse a las

“HEMOS CAMBIADO LA
ORIENTACION HACIA LA
PRODUCCION, PARA
ORIENTARNOS HACIA EL
MERCADO”

demds naciones punteras por sistemas
informaticos de informacion de billetes
de venta, de disponibilidad de plazas a
través de Renfe. Toda la comunicacion
que hay en este momento entre las dis-
tintas empresas ferroviarias mundiales
ha sido desarrollado por Renfe.”

El discurso no dejaba lugar a dudas
sobre la necesidad de que las empresas
experimenten una constante evolucion
porque: “la funcion crea el organo,
pero también el organo crea la fun-
cion.”

Comentando los servicios que ofrece
la compania en la actualidad, el ponente
menciond la existencia de corredores
internacionales de mercancias que atra-
viesan desde el norte de Alemania hasta
Espafia, que cruzan Italia, manifestando

no obstante, las dificultades que todo
servicio internacional implica.

En cuestion de infraestructuras y tec-
nologia, el Director Gerente informd
que
se estdn haciendo, se estan construyen-

“las infraestructuras nuevas que

do en ancho internacional, lo que lla-
mamos ancho UIC, que es la linea
Madrid- Sevilla y la linea Madrid- Bar-
celona, que llegara hasta la frontera

francesa, uniéndonos con el resto de

Europa.” Sin embargo, se reconocio la
dificultad en cuanto a barreras técnicas
en esa intermodalidad entre paises.

“Se estan dando muchos pasos. En la
linea Madrid- Barcelona va a haber un
nuevo modelo de senializacion que es el
sistema que ha desarrollado Europa de
sefializacion para altas velocidades, el
RTMS”. Otra barrera en este sentido,
segun se apuntd durante la ponencia, es
la barrera de la electrificacion, porque
unas redes van a 25 kilovdltios, otras
van a 3 kilovdltios y otras van a 1,5.

La idea principal de Renfe es utilizar
una infraestructura lo menos hostil posi-
ble: “nosotros hacemos Madrid- Paris y
en la frontera cambiamos el ancho, pero
también cambiamos de locomotora a
una francesa que nos lleva hasta Paris y

TEAMACHINAL
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Enrique Fernandez en otro momento de su ponencia.

luego a la vuelta, lo haremos a la inver-
sa. Esa gran intermodalidad europea o
mundial es compleja”, resumid Enrique
Ferndndez. ®
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La financiacion de las
operaciones internacionales
con los paises candidatos

José de Jaime Eslava, presidente del Instituto de
Finanzas, consejero delegado de Eurofinance Insti-
tute y de EG Consulting.

¢ MONEDA UNICA

José de Jaime Eslava ofrecié una ponen-
cia en la que abordaba los tipos de financia-
cion cuando el empresario quiere exportar
sus productos. Teniendo en cuenta que, tal y
como él mismo advertia, “los riesgos en
que se pueden incurrir, segun el volumen de
la operacion, pueden ser importantes”.

Las operaciones de comercio internacio-

nal se concretan en la
compraventa, la
financiacion de las

importaciones, la
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directa individual,
inversion directa gru-

pal, inversion com-
partida via project

finance y la inversion
via acciones o activos. Asi discurria el dis-
curso de De Jaime, en una ponencia que,
aunque especialmente técnica, contd con un
publico atento que expuso sus dudas al
ponente. De esta manera, los congresistas
se interesaron por el medio de pago reco-
mendado y qué instrumentos tienen las
empresas importadoras para hacer cumplir
las obligaciones.

Segun el Presidente del Instituto de

Finanzas, el cheque personal es el mas ido-
neo, puesto que “fii tomas la iniciativa,
decides cudndo pagas y no asumes ningun
riesgo. Suele pasar que la formula mas ren-
table para el importador es la peor para el
exportador, por lo que se debe optar por la
alternativa mas simple. Si bien cabe adver-
tir que si la empresa no estd habituada con
esta modalidad de pago, se inclinard por el
crédito documentario”. M
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Estandarizacion de los
parques logisticos de Europa

¢ MONEDA UNICA

La ponencia del responsable de Indus-
tria y Logistica de Insignia en Espaiia,
Jean-Bernard Gaudin, sobre el mercado
industrial y logistico de Europa, se centrd
basicamente en tres aspectos: la tipologia
y las caracteristicas de los edificios logisti-
cos, la evolucion del mercado logistico y
los precios de los terrenos industriales en
Europa.

Jean-Bernard Gaudin defini6 un parque
logistico como "un parque de inmuebles
adecuado a una actividad que es el alma-
cenaje". Este concepto de parque, existe en
Espaiia desde hace cinco afios (el primero
aparecio en Barcelona) y se esta creando
tanto en paises pertenecientes a la Union
Europea, como en aquellos que todavia no
forman parte de ella. Estos parques tienen
una tipologia muy especifica: necesitan un
muelle cada 1.000 metros y un patio de
maniobra de unos 35 metros de largo; una
altura de 9 6 10 metros, puesto que segiin
manifestaba el responsable de Insignia, "la
estandarizacion se esta quedando en los 9
6 10 metros", porque pasar de los 12
metros requeriria "instalaciones especifi-
cas que, hoy por hoy, cuestan mucho dine-
ro". Otras caracteristicas hacen
referencia al sistema contra
incendios, "en Esparia se esta
imponiendo desde este ario un
sistema de rociadores", similar

rnard Gaudin, responsable de Industri

cuanto a intermodalidad, Jean-Bernard
comenta que "Esparia a este nivel estd ya
posiciondndose como uno de los lideres de

"estan

Europa" y afirma que los paises
intentando uniformar los criterios admi-
nistrativos", ya que lo especifico de cada

pais desde el punto de vista formativo y

Logistica de Insi

de ayudas, es un impedimento para el
desarrollo del mercado.

Gaudin compard los precios de los
terrenos industriales en las principales
ciudades espafiolas y destaco la disparidad
existente en la comparacidn por paises,
concretamente en Espafia: "Madrid y Bar-

celona se estdn situando entre

las Comunidades mdas caras de
Europa", seguidas de Londres y
ciudades de Alemania. Italia y
todos los paises del Este "tienen

al de Francia; una profundidad N o - - - - unos precios muy atractivos y
de no mas de 120 metros; una - H udl ML pEgw | A i muy interesantes para implanta-
zona bien diferenciada para la il - . - - = o ciones, justamente, de fabricas
carga de baterias, y una rampa ~ ey ETrey g = e : == v de logistica". Sin embargo, si
de acceso en cada inmueble. Eo . S . - : vpe se toma como criterio de com-

En cuanto a la evolucion del : e | M < ok paracion el precio de los alqui-
mercado logistico, Gaudin cita e—m— P : R o 5 i leres, "Espaiia a pesar de tener
algunos factores favorables para B vy .I : . : - T =y =g un precio de suelo alto, tiene

. . arwmrw L s n 7

su desarrollo: buena 1r1.tercoF1§- — ——— = . - : T una ren.ta baja", m1entra§ que
xi6n entre los paises, disponibi- —— + pree - wi e LM Alemania e Inglaterra siguen

lidad de suelo industrial y uni-
formidad administrativa. En

resultando caros, frente a Fran-
cia. ®
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Tendencias de las empresas trading

¢ MONEDA UNICA

Laidea y el objetivo de la ponencia de Carlos
Laiz Carbajo, segiin manifestd él mismo, fue
"desarrollar las claves, en cuanto a las decisio-
nes de direccion, a tomar por las empresas tra-
ding esparnolas en su aproximacion al mercado
del presente y proximo futuro".

Las empresas Trading se definen como
"empresas multinacionales o domésticas de
comercializacion que operan en el mercado
internacional y/o doméstico en volumenes apre-
ciables de productos muy diversos, obteniendo
un margen comercial de sus operaciones". Den-
tro de este concepto, segin el Director General
de Food Additives, las empresas trading
espailolas, tienen "un campo realmente atracti-
vo y amplio de desarrollo de negocio", tanto en
la Europa actual, como en la proxima de los 25
y en el mercado hispanoamericano.

Tomando como referencia la trayectoria de
tradings implantadas con éxito en el comercio
exterior, propuso cuatro puntos para mejorar las
posibilidades de negocio: claves del negocio
Trading para el management; claves del nego-
cio Trading en comercializacion; decisiones de
internacionalizacién y tendencias de las empre-
sas trading espafiolas.

En el primer punto se ocupd del caso de las
empresas trading globales, en las que destaco
cuatro aspectos: las Empresas de Cobertura,
que dan un valor afiadido a las empresas tra-
ding, proporcionandoles, entre otras cosas, pro-
teccion frente a riesgos politicos, facilidades
para la concesion de lineas de crédito e infor-
macion actualizada de la situacion financiera de
los clientes; las Lineas de Crédito Bancarias
"son fundamentales, ya que van a definir la
capacidad de compra de la trading, lo cual es
definitivo de cara a los proveedores" - afirmd
Laiz-, por lo que conviene tener al dia y sanea-
dos el balance y la cuenta de resultados, elegir
un banco de amplia representacion internacio-
nal, obtener una linea tinica para todo el grupo
trading y mejorar la posicion de compra en pro-
veedores en cantidad y precio; el Sistema
Informatico de la Compaiiia, por otro lado,
puede aportar beneficios como la implantacion
en cualquier tipo de empresa, la integracion de
todos los productos y servicios e informacion
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al de Food Additives.

Carlos Laiz, director ge

restringida para cada tipo de usuario; y los
RRHH, donde "la figura del trader y del equipo
de traders es vital a la hora de conseguir resul-
tados".

En el segundo punto, claves del negocio tra-
ding en comercializacion, se centrd en dos
grandes lineas de mejora para las operaciones
de negocio: establecer alianzas con los provee-
dores que "significa en esencia mds que conse-
guir una exclusividad", y mejorar nuestra com-
petitividad, a través de e-business, Comercio
Intercompany o Coberturas Gubernamentales,
todos nuevos procedimientos que nos permi-
tiran "acceder a nuevas operaciones y en difini-
tiva a nuevos negocios".

En cuanto a la internacionalizacién de las
empresas trading, el ponente afirmé que tres son
las razones por la que las tradings se internacio-
nalizan: "disminuir sus costos, incrementar su
diferenciacion, o bien disminuir el riesgo global
de la compariiia". Si decide operar en varios
mercados, la trading debe definir de qué manera
se van a realizar las principales actividades de la
compailia y éstas dependen de su localizacion
(donde se realiza cada una) y de su coordinacion
(cuales de ellas son globales y cuales locales): el
sistema financiero del grupo "exige un alto
grado de coordinacion... Se busca una unidad
bancaria y una empresa de cobertura comiin
para el grupo". E1 Fondo de Comercio, "consti-

tuido por clientes y proveedores, exige una
coordinacion y localizacion de tipo medio",
dependiendo de que esos clientes y proveedores
sean globales (coordinaciéon alta) o locales
(coordinacion media); y en cuanto al Marketing
Mix, Carlos Laiz indicaba que "fodas las partes
del mismo son actividades, por lo general, loca-
les y, por lo tanto, tienen una alta localizacion
para cubrir exigencias de los mercados locales
atendidos por la compariia".

El cuarto y tltimo punto se refiere a las ten-
dencias de futuro de las Trading espafiolas.
Segun Laiz, "e/ origen de una buena parte de
las empresas trading espariolas, ha sido fami-
liar y han desarrollado con éxito sus funciones
a nivel nacional o doméstico".

Para terminar, propuso tendencias de futuro, o
"cambios de tendencia" para las trading espafio-
las, deducibles de todo lo expuesto anteriormen-
te. Las planteo en torno a dos puntos: "cambio
de mentalidad de empresa doméstica a empresa
implementada en dos o tres paises, o varios
negocios concretos en varios paises" 'y "cambio
en ciertas politicas de empresa", tales como
aceptar la Empresa de Cobertura como parte de
un buen funcionamiento, implantar un servicio
informatico adecuado e integrado, adaptar los
RRHH a la estrategia de la compailia, actualizar
las lineas de crédito si es necesario, tener una
buena imagen bancaria, etc. W
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La Comunidad de Madrid
con las empresas y su
internacionalizacion

¢ MONEDA UNICA

La primera de las jornadas del Congre-
so, dedicada al conocimiento de la nueva
Europa para conseguir, mediante la con-
fianza en el nuevo mercado unico, la
competitividad de la pyme espafiola, fue
clausurada por el viceconsejero econdmi-
co de la Comunidad de Madrid, Miguel
Garrido de la Cierva. Tras agradecer la
invitacion recibida por parte de Moneda
Unica, indicé “la organizacién de este
primer congreso, que espero sea el pri-
mero de varios, puesto que los temas que
se tratan entendemos que son de un enor-
me interés”.

Garrido se dirigio a los asistentes brin-
dando los servicios y el apoyo de la
Comunidad de Madrid, una regién que
esta haciendo un enorme esfuerzo para
situarse a la cabeza de las regiones, no
ya espafiolas, sino europeas. “Durante
estos ultimos 8 arios, creo que se han
alcanzado unos magnificos resultados

El viceconsejero economico de la Comunidad de
Madrid en otro momento de su ponencia.
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Miguel Garrido de la Cierva, viceconsejero economico de la Comunidad de Madrid.

porque tenemos un tejido empresarial de
una enorme calidad, creciendo por
encima de la media nacional. Y esto,
teniendo en cuenta que Espaiia ha sido
un pais que también ha superado la
media europea”.

La creacioén de empleo fue otro de los
puntos abordados en su intervencion, des-
tacando a este respecto que Madrid esta
por encima de 630.000 puestos de traba-
jo. Por otra parte, en cuanto a la inversion
extranjera, si en 1995 se recibia, respecto
al total de Espaiia, el 44%, en el afio
2001, el 79% de la inversién extranjera
que recibia Espaia se quedaba en Madrid.
Es decir, de cada 100 euros casi 80 se
quedan en la Comunidad de Madrid.
“Ademas, se ha multiplicado por 8 la
inversion extranjera. Creo que el dato
relativo es importante. Se estd llevando la
politica de apoyo a la exportacion a

través del IMADE, se va a crear en los
proximos meses el IMADEX, que va a ser
un apoyo a las empresas que van a empe-
zar a tener una comercializacion exterior
por primera vez”. Las fechas que se bara-
jaban para la constitucion de esta nueva
institucién son febrero o marzo, un orga-
nismo cuyo objetivo serd ofrecer un
apoyo concreto a los emprendedores que
por primera vez van a salir al exterior. Un
apoyo tanto logistico como lingiiistico, de
formacion e incluso econdémico.

“Con ello, lo que queremos transmitir,
es que tenemos voluntad de acercarnos al
mundo de la empresa. Tenemos absoluta-
mente los brazos abiertos a cualquier ini-
ciativa para conseguir que las empresas
madrilefias sean cada vez mds competiti-
vas dentro del marco internacional,
donde hoy necesariamente debemos
movernos”. A
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La vision desde las Camaras
de la ampliacion europea

¢ MONEDA UNICA

La apertura del dia 9 corrid a cargo de
Fernando Puerto Fernandez, director de
Relaciones Internacionales de las Camaras
de Comercio, que ofrecid brevemente, el
punto de vista que de la proxima amplia-
cion de la UE tienen las Camaras de
Comercio.

Haciendo alusion al ambito politico, el
ponente declard: “yo creo que es motivo de
satisfaccion que la Cumbre de Copenha-
gue haya establecido ya para el dia 1 de
mayo de 2004 que los 15 miembros actua-
les de la Unidn Europea nos convirtamos
en 25. Ello se hace después de unos arios
en los que estos paises han hecho un gran
recorrido de estabilidad politica, de pro-
greso econdmico, de progreso de justicia
social con instituciones estables, democra-
cia y economia de mercado. Todo esto, yo
creo que es muy importante que ocurra en
Europa y debemos saludarlo y por supues-
to apoyarlo.”

En este contexto, planted tres inconve-
nientes. El nuevo reparto de poder en las
instituciones europeas va a fomentar tnica-
mente ciertos sectores y competencias.
Ademas, Espaiia va a tener que renunciar a
parte de los fondos de cohesion; y por ulti-
mo, los limites geograficos de la UE pue-
den producir una Europa de circulos
concéntricos, o lo que es lo mismo, varias
Europas.

En referencia al tema econdémico y
empresarial, Fernando Puerto destacé la
importante vertebraciéon e integracion
econdmica que implica el reto de la
ampliacion, y la responsabilidad que tie-
nen las empresas al respecto. Basandose

do Puerto Fernandez, director de Relaciones Internacionales de las Camaras de Comercio.

en el ejemplo espafol, el Director de
Relaciones Internacionales mostrd sucin-
tamente la trayectoria del empresariado
desde los afios 70, cuando Espafa
comenzd a abrir sus fronteras econdmicas.
Situandose en el momento actual aclaré:
“hoy esas cifras han ido aumentando y el
55% de la inversion en los dos sentidos,
espariola fuera y de fuera en Espaiia, es
con Europa. Y en cuanto a las cifras
comerciales, estamos casi en el 75% de
nuestro comercio, que se hace con los
socios de la Union. Con esto, resumo un
mensaje que nosotros desde las Camaras
damos muy a menudo a las empresas. Las
empresas tenemos la responsabilidad de
producir y acelerar esa vertebracion,
incluso antes de que los gestos politicos,

“LAS EMPRESAS TENEMOS LA RESPONSABILIDAD DE

ACELERAR LA VERTEBRACION ECONOMICA”

las firmas de acuerdos, los procesos judi-
ciales y juridicos se produzcan.”

Para finalizar, Fernando Puerto menciono
la actividad que desempefian las Camaras
para ayudar a que las empresas empiecen a
estar presentres en estos nuevos mercados.
Son conscientes de que las empresas alema-
nas, francesas e inglesas van muy por
delante y al mismo tiempo, sefialdé que uno
de los problemas para la introduccion
empresarial, es la ausencia casi total de la
banca espafiola en estos paises.

“Sobre esta base, estamos tratando de
trabajar, de impulsar nuestras relaciones
con estos paises y lo hacemos basandonos
también en una estrechisima relacion que
tenemos con las Camaras de Comercio de
estos paises desde hace muchos aiios.
Estamos funcionando con dos instrumen-
tos que son las misiones comerciales de
cdmaras y los comités de cooperacion
empresarial”. Fernando Puerto subrayd
que estos instrumentos estan a disposicién
de todos. ®
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Servicios financieros para
empresarios espanoles
en la nueva Europa

¢ MONEDA UNICA

Jaime Hap considera que los empresarios
deben aprovechar las oportunidades y todo el
potencial que los nuevos paises candidatos a
la UE pueden aportar para sus negocios. Para
ello, deben contar con el apoyo necesario por
parte, tanto de la administracion, como de
entidades como el grupo Beta Capital Mees
Pierson, que ofrece a sus clientes tres princi-
pales tipos de servicios: la gestiéon de patrimo-
nio, la intermediacién y las actividades de
capital inversion a través de un fondo de capi-
tal, ademas del Corporate Finance.

En relacion a la gestién de patrimonio,
Hap incluye la planificacién patrimonial,
que engloba todo lo que se refiere a rees-
tructuracion patrimonial, optimizaciéon
financiero-fiscal, cobertura internacional y
vehiculos de inversion. Es decir, la gestion
discrecional de fondos de inversion, o inclu-
so alternativas de inversion como la gestion
de activos, o la actividad de servicios inmo-
biliarios. Hap invitd a todos los presentes a
que conozcan los servicios inmobiliarios con
los que cuenta su empresa para que aprove-
chen las oportunidades que les brinda ese
nuevo mercado. Entre esos servicios se
encuentran la adquisicion y enajenacion de
bienes inmuebles, gestiéon de productos
inmobiliarios, la posibilidad de montar fon-
dos y sociedades inmobiliarias y también la
busqueda de oportunidades de inversion
dentro del sector inmobiliario.

El segundo servicio, la intermediacién, se
centra en la actividad de renta variable, renta
fija, mercado monetario y productos derivados.

Segun Hap “el Corporate Finance debe
tratarse como una serie de productos y servi-
cios encaminados a dar asistencia a todo lo
que se refiere al capital de la empresa. A
traves del Corporate Finance nosotros damos
una serie de servicios relacionados con las
actividades de fusiones y adquisiciones, acti-
vidades sobre estructuras de capital y aseso-
ramiento financiero. Las actividades de fuisio-
nes y adquisiciones, basicamente, compren-
den todo lo que es la reestructuracion y
financiacion incluido asesoramiento, el con-
trol de subastas e intermediacion en ventas o
compras. Piensen ustedes que se plantean

“Los EMPRESARIOS DEBEN CONTAR CON EL APOYO NECESARIO POR PARTE, TANTO DE LA

ADMINISTRACION, COMO DE ENTIDADES COMO EL GRUPO BETA CAPITAL MEES PIERSON”
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Jaime Hap, director general comercial de Beta Capital Mees Pierson.

TRATEGIA EMPRESH

muchas oportunidades de adquisicion de
empresas en estos paises por lo tanto, como
en el caso de Polonia, donde tenemos una
presencia bastante importante”.

Las actividades sobre estructura de capital
comprenden todo lo que es el desarrollo de
nuevos productos para clientes corporativos,
desarrollo de productos de inversién para
inversores tanto privados como instituciona-
les, y el asesoramiento legal y fiscal sobre las
diferentes transacciones en fusiones y adqui-
siciones.

El asesoramiento financiero incluye el
disefio y ejecuciones de planes de opciones.
También las estrategias por parte de los
accionistas, para analizar los diferentes
aspectos relacionados con el riesgo inheren-
te, politicas aplicadas y las valoraciones
independientes. M
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Perspectivas generales
de la ampliacion de la
Union Europea

¢ MONEDA UNICA

“Desde el Gobierno de la Nacion nos
parece enormemente util una iniciativa
como la organizacion de este Congreso,
puesto que si hay algo que hace falta en
este proceso acelerado de acercamiento
entre la Europa que va a entrar y la que
ya estd dentro, es que la sociedad civil y
en particular, el sector empresarial se
implique de forma decidida en este pro-
yecto. Nos jugamos, no solo el futuro de
la operacion desde el punto de vista poli-
tico, sino creo que, de forma muy particu-
lar, el valor y el crédito economico de la
misma”. Asi comenzaba su intervencion
el director general de Politica Exterior
para Europa, Pablo Garcia Berdoy, en
una ponencia en la que plasmd, las pers-
pectivas de la Europa inmersa en estos
momentos en un profundo e histérico
cambio.

Espafia, desde un principio, fue partida-
ria decidida de la ampliacion de la Unidén
Europea a los paises que denominamos
Peco, es decir, a los actuales candidatos y
a los paises del Mediterraneo, incluyendo
entre estos obviamente a Chipre, Malta y
a Turquia. Este apoyo espaifiol que alguno
de nuestros socios actuales puso en un pri-
mer momento en duda, “por razones que
a ustedes no se les escapan”, apuntaba
Garcia Berdoy, fue fruto de la voluntad
consciente de una clase politica que com-
prendia, no solo la necesidad de la reunifi-
cacion politica del Continente, sino que
también respondia al amplio consenso
social en relacion con la ampliacion. “En
efecto, el apoyo institucional de Esparia a
la ampliacion, se sustenta no solo en la
opinion favorable de las fuerzas politicas,
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Pablo Garcia Berdoy, director general de Politica Exterior para Europa.

sino en una opinion publica cuyo respal-
do, desde el comienzo de las negociacio-
nes, es segun los sondeos de opinion, el
mas elevado entre los Estados miembros”.

Garcia Berdoy hizo un somero pero
interesante recorrido de las fases por las
que ha discurrido el proceso de amplia-

“EL 64% DE LOS ESPANOLES ES
PARTIDARIO DE LA AMPLIACION DE
LA UNiON EUROPEA, AUNQUE

ELLO SUPONGA LA PERDIDA DE
ALGUNA DE LAS AYUDAS DE LOS
FonDoS ESTRUCTURALES”

cién de la UE. Hizo especial hincapié¢ en
el periodo de presidencia espaiiola de la
Comisién Europea. A este respecto,
matizd: “tengo que decir que lo mds
importante del trabajo desarrollado en el
proceso de ampliacion, fue el ejercido
durante la presidencia espafiola en el
segundo semestre del pasado aiio”.
Recordemos que por entonces, se esta-
blecieron las prioridades que el Gobierno
espafiol queria cubrir durante sus seis
meses de mandato. Los temas principales
a abordar eran la lucha contra la inmigra-
cién ilegal, la ampliaciéon y el futuro de la
Unioén Europa. Se abordaba por tanto, un
reto muy dificil que pese a todo, se asu-
mid con éxito. “Se avanzaron en todos
aquellos capitulos de cardcter técnico




pendientes de cierre en las presidencias
anteriores, se lograron posiciones comu-
nes sobre todo, los capitulos previstos
para el semestre en agricultura, politica
regional, disposiciones financieras y pre-
supuestarias. Todos ellos con importantes
implicaciones financieras y por tanto, de
enorme dificultad, asi como el capitulo
institucional de especial significado poli-
tico. El Consejo Europeo de Sevilla, reco-
nocié los progresos realizados y se ani-
maron a proseguir los esfuerzos de nego-
ciacion confirmando su intencion de
seguir apoyando firmemente la prepara-
cion para la adhesion”.

En resumen, durante los seis meses de
la presidencia espaflola se negociaron, tal
y como apunté el Director General de
Politica Exterior para Europa, un total de
96 capitulos, de los cuales 52, se cerraron
provisionalmente y 22 se abrieron por
primera vez. Junto a este proceso y como
consecuencia de él, se creo, durante este
periodo, el Comité de Redaccion del Tra-
tado de Adhesion, que se constituyé for-
malmente el 13 de marzo pasado, encar-
gado de redactar los textos de los Trata-
dos de Adhesién a la Unién Europea.

Las dificultades y obstaculos que la
ampliacion ha tenido que sortear, también
fueron tratados durante la disertacion. En
concreto, se citaron las presiones y posi-
bilidades de demorar el proceso de
ampliacién con todas las consecuencias
que ello pudiera suponer, tanto para los
quince, como para los actuales candida-
tos. A este respecto, Garcia Berdoy des-
taco la labor desarrollada por el Gobierno
espafiol en materia comunitaria y destaco
“quiero decir aqui, y esto lo subrayo
especialmente, que Esparia en el tema de
la ampliacion, ha hecho ante todo un
ejercicio de coherencia. Es decir, ha apli-
cado de cara al ingreso de nuevos candi-
datos sus posiciones politicas tal como
ella misma, como estado miembro, ha
defendido desde su pertenencia en el afio
1986. Nosotros, cuando hablamos con
nuestros socios y sobre todo con nuestros
futuros socios, insistimos en dos puntos
que creo son fundamentales. En primer
lugar, el acervo en materia de cohesion
economicay social. Merced de esa insis-
tencia y de esta presencia y de ese impul-

so politico, la Comunidad
Europea se ha dotado de
instrumentos  que  no
conocia cuando nosotros
ingresamos entonces en el
ario 1986 y que los nuevos
candidatos van a tener a
su disposicion.
pedido a los socios que la
cuota de responsabilidad y
de solidaridad financiera
se reparta equitativamente
para financiar esa misma
solidaridad con los nuevos

Hemos

miembros. Yo creo que en
politica exterior, y en par-
ticular en politica euro-
pea, la coherencia es un
valor en si mismo y hace
que la credibilidad de las
posiciones cuando defen-
demos intereses naciona-
les muy legitimos,
mucho mayor”.

La celebracién de este I Congreso
Internacional de Empresas tiene como
mision aproximar al entramado empresa-
rial espafiol las oportunidades, y como
aprovecharlas, de inversion ante el nuevo
panorama politico y econémico que se
avecina. De esta manera, el Ministerio de
Asuntos Exteriores ha elaborado un plan
marco para los paises candidatos a la
Unién Europea 2001-2003 de caricter
global, para favorecer la implantacion
espafiola en los mencionados paises. El
citado plan marco incluye los siguientes
capitulos a destacar: en primer lugar, la
descripcion de los efectos generales de la
ampliacioén, su significaciéon politica,
econdémica, historica, demografica y
geografica de la actual y quinta amplia-
cion, que supondrd la incorporacion de

sea

BERDOY REALIZO UN RECORRIDO
DE LAS FASES POR LAS QUE HA
DISCURRIDO EL PROCESO DE

AMPLIACION DE LA UNION
EuroPEA

106 millones de habitantes, y mas de un
millon de kilometros cuadrados. La
segunda parte del plan se refiere a los
aspectos diplomaticos, comerciales, de
seguridad, policiales, judiciales, cientifi-
cos, agricolas y pesqueros, culturales y
educativos, que Espafia debera desplegar
para superar el indudable retraso de las
relaciones de nuestro pais con los futuros
miembros. En tercer lugar, analiza los
instrumentos de toda indole que posibili-
ten la consecucion de los objetivos que se
han marcado. Tales instrumentos, serian
la intensificacion de viajes oficiales, el
reforzamiento de las misiones diplomati-
cas, el incremento del marco institucio-
nal, impulsar los mecanismos comercia-
les y las politicas de preadhesion.

“Yo creo, -terminaba Garcia Berdoy-
que responde a nuestro interés como
Estado activo en la construccion euro-
pea, como socio activo tanto desde el
punto de vista economico como politico,
que la ampliacion se complete cum-
pliendo los plazos previstos y en las
condiciones previstas. Yo creo que es un
ejercicio de coherencia y en ese sentido,
les ruego a todos ustedes que vean la
ampliacion europea no solo como un
reto, sino también como una enorme
oportunidad’. ®
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El nuevo reto del marketing
en el centro y este de Europa

Joseph Viaene Kurtz, director general de Exportacion de Luvipol.

¢ MONEDA UNICA

Para Joseph Vianne Kurtz, la amplia-
cion de la UE supone un serio desafio
para la industria espafiola, porque a partir
de 2004, los nuevos socios tendran la
ventaja competitiva salarial y el soporte
multimillonario de las ayudas.

Los defensores de este proceso de
integracion afirman que asi la UE sera un
interlocutor con un mayor peso frente a
EE.UU., mientras que los detractores,
opinan que los aspirantes deberian mejo-
rar sus estructuras economicas y sociales.
De momento los 10 candidatos cumplen
los requisitos exigidos por la UE, aunque
quedan dos escollos por salvar: la mejora
del sistema judicial y la lucha anticorrup-
cién.

Aunque las empresas son, hasta ahora,
bastante reacias a invertir en los nuevos
mercados y a aprovechar las grandes
oportunidades que se presentan, se perci-
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be un cierto movimiento en sectores
como el del automovil, la agricultura, y
en los de actividades de poco valor afadi-
do. Los principales destinos de inversion
son hasta el momento, el sector servicios,
agroalimentacion, telecomunicaciones e
infraestructuras.

En Espaiia, el empresario ha realizado
un esfuerzo tardio y timido, respecto al
resto de los quince, en materia de expor-
tacion y de inversion directa en los mer-
cados emergentes de los PECO.

A pesar de ello, el comercio exterior de
Espafia y la UE, se ha incrementado
desde la instauracidon en estos paises de
una economia de mercado. Un dato algo
engafioso porque la participacion de los
PECO en el comercio extracomunitario
de Espafia es todavia bastante inferior a la

del promedio de la UE.

Segun Joseph Viaene, el factor lejania
geografica tiene algo que ver en la
modesta posicion de Espaiia en el comer-
cio con los futuros miembros; falta deter-
minacion a la hora de tomar la decision
de abordar estos nuevos mercados.

"La evolucién de las exportaciones
espaiiolas a los PECO va a depender de
la habilidad, de la capacidad de nuestras
empresas para abrir y consolidar canales
de comercializacion a través de la insta-
lacion de filiales con 100% capital
espariol, o bien, en forma de Joint- Ventu-
res".

Todo esto sin olvidarnos del temor ins-
taurado en la conciencia de los empresa-
rios espafioles, como proveedores del
mercado europeo en su conjunto, al verse
comprometidas sus exportaciones debido
a los menores costes salariales y ventajas
fiscales de que se benefician los paises
del Este. Habra qué limitar el proceso de
traslado de centros de produccion, a
través de la potenciacion de la imagen,
del atractivo de Espafia y sus empresas
como lugar de ubicacion de los proyectos
de inversion internacional, para evitar
que todos estos proyectos se desplacen
hacia los paises candidatos.

"Se trata sobre todo, por una parte, de
mejorar las infraestructuras de transpor-
te y comunicacion, para compensar asi la
desventaja de la ubicacion geogrdfica
mas periférica. Y por otro, tenemos que
reforzar los factores que estan en la base
de la productividad y de la competitivi-
dad de nuestras empresas, como la for-
macion de la mano de obra, la creacion
de imagen o marcay seguir creciendo en
las actividades de I + D", concluia
Joseph Viaene. ®

ES IMPRESCINDIBLE QUE NUESTRAS EMPRESAS TOMEN LO ANTES POSIBLE

POSICIONES EN ESTOS MERCADOS
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Herramientas del marketing
para la entrada de su empresa
hacia la nueva Europa

¢ MONEDA UNICA

Hay muchas formas de entrar en un
mercado. En los Gltimos afios, ha habido
una reingenieria del marketing, procesos,
funciones y actividades, para adaptarse a
todas las tecnologias que van apareciendo
en el mercado, creandose nuevos departa-
mentos en las empresas que se han dividi-
do para atender a todas estas necesidades.
Y también, ha habido una modificacion
de tareas, una reorientacion de las empre-
sas hacia el cliente, sus preferencias, sus
necesidades y hacia el marketing one to
one.

Antes de hablar de sus herramientas
tenemos que saber qué entendemos por
marketing. En palabras de Juan Mora “es
el arte de atraer, de tener ese conoci-
miento inicial de los clientes, de captar
clientes. Es decir, de atender cudles son
sus requerimientos, sus necesidades, para
conocerles mejor y de retener clientes, es
decir, fidelizar clientes para poder cre-
cer”

(Por qué se pierden clientes fijos? En
un 70% se debe a la indiferencia de las
empresas. La gestion de clientes, ante
todo, es una actitud defensiva. Las nuevas
tecnologias permiten la apariciéon de nue-
vos competidores. E1 50% de los clientes
satisfechos, negocian con la competencia.
Y es mas caro conseguir un cliente nuevo,
que mantener a uno que ya existe dentro
de la empresa. Segun la experiencia de
Schober, hay muy pocas empresas que
conozcan las preferencias y opiniones de
sus clientes, lo que van a producir, como
van a vender, o en qué mercados van a
estar como base a su informacién. Por
tanto, es necesario implantar una estrate-
gia, y para ello, hay que conocer el poten-
cial real de negocio. Actualmente hay una
gran competencia incluso en la Comuni-
dad Europea. Los productos son mas
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complejos y son necesarios cada vez mas
contactos para poder cerrar una venta.
Los clientes a su vez estan mucho mas
informados, reclaman mayor nivel de ser-
vicios, y aparecen ademas nuevos cana-
les de comunicacion como Internet.

Por ello aparece CRM, una estrategia
para maximizar toda la informacion, sien-
do los dos aspectos fundamentales, incre-
mentar el conocimiento que se tiene de
los clientes y a partir de ese conocimien-
to, ser capaces de que un cliente esté el
mayor tiempo posible, gracias al alto
conocimiento que se tiene de €l.

Asi, las empresas que quieran alcanzar
una mayor cuota de clientes, deberan
orientar su empresa y su estructura hacia
las relaciones con los clientes, mejorando
departamentos de marketing, ventas y de
servicio de atencién al cliente. Ademas
CRM es un nuevo enfoque empresarial
donde el principal activo comercial de las

empresas, es el valor de la relacion que
tienen con los clientes. Antes de implan-
tar una tecnologia en una empresa,
tendriamos que analizar dénde estamos y

determinar los pasos necesarios. Para
asegurar el éxito de cualquier tecnologia
que queramos implantar en una empresa,
hay que analizar en primer lugar, el cono-
cimiento que tenemos de nuestros clien-
tes dentro de la empresa y segundo, el
nivel de innovacién que tenemos implan-
tado en cada una de nuestras compaiiias.
Nos encontramos con cuatro tipos de
empresas que contratan servicios de trata-
mientos de la informacion: empresas con
bases de datos inconexas, lo que provoca
que los datos no sean objetivos y por
tanto un aumento de los costes; empresas
que conocen a sus clientes, saben cual es
ese 20% de clientes que les genera el 80%
de la facturacion y tienen una base de
datos unica donde integran toda la infor-
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macién importante de sus clientes;
empresas con marketing relacional u one
to one. Estas hacen analisis de campaiias,
saben cuanto les cuesta captar y mantener
a un cliente, saben el perfil de sus clientes
potenciales y donde buscarlos pero, hay
informacion que se queda a nivel operati-
vo y empresas que aplican sistemas inteli-
gentes de informacidn que se integran en
un sitio Gnico y es accesible para todas
las personas de la empresa.

Para instalar otra tecnologia, hay que
estar organizado por dentro antes de
intentar implantar absolutamente nada.
La experiencia de Schober International,
muestra que en otros paises de Europa, en
Espafia se hace poco, la implantacion de
cualquier CRM, solo el 5% de las empre-
sas que han intentado implantar CRM lo
ha conseguido.

Hay que seguir cuatro pasos fundamen-
tales para implantar CRM con éxito en
una empresa: desarrollar estrategias cen-
tradas en el cliente, redisefiar responsabi-
lidades y roles dentro de las empresas,
realizar una reingenieria de procesos de
trabajo y soportar con tecnologia CRM.

CRM es una nueva estructura de
empresa, una nueva cultura, algo que la
empresa propone y que sale a buscar al
cliente. "Make Leaders be leaders" es
querer tener éxito en todos los niveles, es
decir, analizar los riesgos de no implantar
una solucién. La estrategia de CRM ana-
liza los riesgos que tienen las empresas de
perder clientes, intenta incrementar los
ingresos y ponerse en el sitio del cliente.
El CRM pasa a ser e-CRM, que es lo
mismo, pero trasladado a lo que es el
mundo Internet, que ha cambiado profun-
damente la forma de hacer negocios. Uti-
lizar la web y las herramientas ligadas al
mundo de Internet posibilita la compra de
productos o servicios on-line, permitien-
do una disponibilidad 24 horas al dia, 7
dias a la semana, 365 dias al afio, una dis-
minuciéon de costes y una audiencia

“MARKETING ES EL ARTE
DE ATRAER, CAPTAR Y

RETENER CLIENTES”

o

“Espafaien.

potencial bastante
mayor.

Entonces ;qué es
realmente e-CRM o
CRM aplicado en
Internet? “Es exten-
der el concepto de
relaciones tradicio-
nales personaliza-
das con el cliente, a
sistemas que operan
en la red, lo que
supone incrementar
los ingresos a través
de los clientes que

ESTRATEGTA DF MARNETING PARA
EL MUEYD MERCADD EINTOPED
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pueden  explorar

ofertas de productos o servicios sin pre-
sion, con acceso rdpido y permanente a
una documentacion o a una informacion
de la compariia actualizada*

Al analizar las herramientas de marke-
ting, el objetivo es buscar potenciales y
transformar los datos en informacion y
ahi  se aplican las herramientas de
micromarketing, de Datamining marke-
ting, de Geomarketing y de Business Inte-
lligence (BI). Pero ademéas de datos,
necesitamos conocimiento, que nos lo va
a dar Business Intelligence. En definitiva,
lo que permiten las herramientas de mar-
keting, es construir ese valor para el
cliente que suponga rentabilidad en la
empresa.

Entre las principales herramientas, la
primera es la herramienta de Datamining
o de mineria de datos, que permite reali-
zar analisis o exploracion de datos para
descubrir o identificar informacion rele-
vante de nuestros clientes. Es decir, sirve
para mejorar la eficiencia de la venta cru-
zada, fidelizar clientes y definir perfiles.
El DataBase Marketing define a los clien-
tes que son mas rentables y dentro de ella
hay otras herramientas como el Cluste-
ring que trata de coger toda la cartera de
clientes, e intentar agruparlos en grupos
homogéneos y diferentes entre ellos. El
Geomarketing son herramientas que per-
miten crear zonas de influencia, planifi-
car puntos de venta o definir oportunida-
des de negocio. La DataWarehouse inten-
ta que la informacion que estd dentro de
ese almacén de datos esté orientada a
areas funcionales.

Por la importancia que tiene el acceso y
el analisis de la informacion, Business
Intelligence es un proceso que integra y
analiza datos que provienen de diferentes
fuentes para responder a problemas de
negocio y luego tomar decisiones. Dentro
de una compaiiia, Business Intelligence,
aparece siendo capaz de integrar y de
acceder a toda la informacion que ya esta
estructurada y organizada y la reparte
hacia todos los usuarios finales que tienen
que utilizar esa informaciéon. Como resu-
men, Juan Mora concluy6 diciendo que
si realmente queremos centrarnos en el
cliente, queremos desarrollar métodos
para retener clientes, lo primero que hay
que hacer es recoger y mantener toda la
informacion que podamos de clientes de
una forma organizada, utilizando tecno-
logia, como puede ser DataWarehouse o
Business Intelligence y luego utilizar esa
informacion para medir y predecir el
comportamiento de clientes a través de
herramientas de Datamining o de Busi-
ness Intelligence. Hay que intentar cons-
truir esa relacion permanente con el
cliente para saber lo que quieren, para
que permanezcan en la empresa el mayor
tiempo posible a través de la tecnologia
como el DataBase Marketing y, por ulti-
mo, utilizar ese dialogo para influenciar
en sus decisiones de compra, para inten-
tar ganar la mayor cuota de cliente posi-
ble. Todo esto, evidentemente, paso a
paso, de una forma sistematica, cono-
ciendo como estamos en ese momento en
cada empresa para poder llevarla a cabo
y aprender en el proceso”. B
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Las ferias europeas, el mayor
escaparate sectorial del mundo

¢ MONEDA UNICA

Sven Prueser es director de la Junta
Directiva de la Feria de Hannover, el
mayor recinto ferial a nivel mundial.
Durante su ponencia, destaco las implica-
ciones que supone la participacion en
estas ferias, una posibilidad de presentar
productos, o de contactar con aquellos
otros empresarios con los que compartir
negocios, todos ellos reunidos en un
unico enclave.

Como advertia Prueser, las institucio-
nes feriales, con la organizacidon de sus
diferentes eventos, permiten conocer nue-
vos clientes, nuevas oportunidades de
compra; y lo mas importante, mantener el
contacto con los partners. Europa se
constituye en un enorme escenario para la
celebracion de ferias. “Los europeos no
solo hemos creado esta industria. Ademas
somos y seguiremos siendo lideres mun-
diales en el sector”.

Pero, /como rentabilizar la participa-
cién en ferias?. Estas se constituyen
como un instrumento de marketing. Exis-
ten estudios empiricos que demuestran,

Sven Prueser, director de Hannover Messe Internacional, Deutsche Messe A.G.

una y otra vez, como la mayoria de las
empresas son conscientes de las ventajas
de acudir y participar activamente en las
mismas, pero sin embargo, no hacen ni
mucho menos todo lo posible para opti-
mizarlas. A este respecto, el Director
General de Messe Hannover destacaba

1. Europa. 1% escenario ferial del mundao.
Apravecha Ld. la ventaja de Jugar en casa”
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una serie de recomendaciones para paliar
tales errores. El marketing ferial hay que
considerarlo como un proceso dividido en
tres fases: preparacion, realizacion y ges-
tion ulterior.

De este modo, en primer lugar, se
deben definir los objetivos que se preten-
den alcanzar en la feria seleccionada.
Concretados estos, el segundo paso es
seleccionar desde la gama de colores,
hasta el grado de comunicacidn, ruido...,
en definitiva, como atraer el interés del
visitante.

La gestion postferial implica un andli-
sis y evaluacién final. Una fase por
muchos empresarios olvidada y que, sin
embargo, es fundamental.

Como dice Prueser, “en una economia
mundial cada dia mads entrelazada, los
europeos estamos llamados naturalmen-
te, a involucrarnos también en los centros
economicos de dichas regiones. Las
empresas feriantes europeas contribui-
mos a tal desarrollo, ofreciendo a nues-
tros compatriotas la posibilidad de jugar
con ventaja local también en otras regio-
nes del mundo”.
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Expansion internacional via
adquisiciones, fusiones y su
financiacion

¢ MONEDA UNICA

Una idea reiterada durante la celebracion
del Congreso, que los responsables de Fortis
Bank se encargaron de sefialar, fue el estado
en que se hallan los paises que se incorporan
a la UE. “Tenemos tres velocidades de inte-
gracion: la de los paises que ya estdn adap-
tados a la legislacion, la de paises donde
serd necesario un proceso de adaptacion; y
finalmente, los paises que tendrdan mayor
dificultad en este proceso”.

Hay tres fases en cuanto al impacto de la
integracion: preparacion de la entrada
(acuerdos de libre comercio, inversiones
extranjeras); fase de acceso a la UE (aplica-
ciéon de nuevas leyes, nuevas vias de finan-
ciacion, adaptacion a nuevas condiciones) y
fase de post acceso (impactos de la integra-
cion). “Todo ello supone un estimulo para
el crecimiento, - continuaban en su diserta-
cion- que con tres actores fundamentales: el
estimulo del libre comercio e incremento de
flujos de capital, transferencia de paises
miembros a través de los fondos de compen-
sacion, y reduccion de la prima de riesgo,
ya que se produce la armonizacion de los
sistemas legislativos de los paises, lo que
supone un aumento de confianza”. A conse-
cuencia de esto, se ha producido un aumento
de la inversion extranjera y se tiende a una
estabilizacion en esos niveles de inversion
en los siguientes aflos.

Ante el acceso al nuevo mercado, una
empresa tiene dos formas de crecer en el
exterior: crecimiento organico y crecimiento
via adquisicién. El crecimiento organico
tiene como ventaja el menor coste econdomi-
co y mayor control, pero tiene como incon-
veniente que el proceso es mucho mas lento
y se sufre la falta de experiencia en esos
mercados y la falta de personal apropiado.
La opcioén de la adquisicion tiene un menor
riesgo potencial, porque se incorpora perso-
nal capacitado, pero tiene como inconve-

Roger Ramos Puig, responsable del departamento de Corporate Finance (izquierda) y Andrés Nufez-
Lagos, senior manager (derecha) de Fortis Bank.

niente un mayor coste inicial, debido a la
adquisicion de todos estos activos a incorpo-
rar, y la mayor complejidad de la ejecucion,
en la que pueden influir también problemas
culturales y dificultades de integracion.
“Los desafios en la adquisicion, son la nece-
sidad de hacer un estudio de mercado para
comprender donde estamos invirtiendo.
También la dificultad de acceder a la infor-
macion y sobre todo, el conocimiento de las
diferentes politicas, tanto contables como

fiscales, asi como la negociacion”, por lo

que se recomienda el asesoramiento de un
equipo profesional en ejecucion, por la
necesidad de detectar o proteger de posibles
pasivos ocultos. El ponente destaco varios
puntos en cuanto a la adquisicion en los
mercados del Este:

-Valoracion: los métodos de valoracion
que se aplican, deberan reflejar una mayor
prima de riesgo que se plantean en estos
paises.

-Contabilidad: la dificultad es que los
diferentes sistemas no estan armonizados.

-Fiscalidad.

-Extremar precaucion con pasivos ocul-
tos.

Por otra parte, en el proceso de adquisi-
cion se diferencian:

-Planificacion y preparacion de la com-
pra: interviene el obstaculo del acceso a la
informacion.

-Contacto con potenciales vendedores, lo
que conlleva acordar un plan de actuacion y
tener acceso a los niimeros y a la contabili-
dad de la empresa.

-Negociacion: estructura de la adquisicion
y la elaboracion del acuerdo de intenciones.

-Finalizacion y cierre: conlleva la necesi-
dad de informar a las autoridades locales.

“La nueva Europa, plantea una oportuni-
dad de crecimiento para las empresas que
deseen extenderse en el exterior, aunque
dicho crecimiento, si se instrumenta en
adquisiciones de empresas en paises del
este, debe ir debidamente asesorado por un
banco con experiencia en este tipo de ope-
raciones y preferiblemente con presencia en
estos mercados”, puntualizd Nufez-
Lagos. ®
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Ventajas comerciales y economicas
que la compensacion internacional
ofrece a las empresas

¢ MONEDA UNICA

Entre las posibilidades de negocio que
se nos ofrecen con la nueva ampliacion
de la UE, esté el comercio de compensa-
cion, por el que se intercambian produc-
tos y servicios por otros productos o ser-
vicios como parte de pago o por su totali-
dad en una transaccién comercial.

Este tipo de transacciones, nacen debi-
do a coyunturas econémicas que hacen
mas eficaz el intercambio de productos.
Segun Francisco Gonzélez, ésta es una
practica mas desarrollada en los antiguos
paises de la orbita soviética “que tenian
una clara definicion de la propiedad
sobre las mercancias y poca transparen-
cia en los sistemas de precios y merca-
do”, asi, decidieron que las transacciones
comerciales basadas “en el intercambio
eran mds beneficiosas que las basadas en
sistemas financieros clasicos”. Esto es
logico si pensamos que el valor del dinero
esta continuamente cambiando, mientras
que los productos y mercancias permane-
cen mas estables. También hemos de ver
a la compensacion, como un instrumento
de marketing, ya que el receptor de los
productos, se convierte asi en distribuidor
de su cliente en su propio mercado, lo que
garantiza la estabilidad de las ventas a
largo plazo.

Para entender mejor su funcionamiento,
el ponente se centrd en primer lugar en los
tipos de compensacion: Barker o True-
que, donde el dinero no es necesario. Es
un acuerdo entre las partes con un nico
contrato de compra y venta; Counterpur-
chase o contra compra, es un acuerdo con

dos contratos separados por un protocolo
entre dos empresas para la compra mutua
de productos o intercambio de servicios;
Offset, por la que parte o la totalidad del
precio de un producto o servicio la com-
pensa el vendedor con la compra de otros
productos en el pais comprador; Buy
Back o cooperacion, cuando se acuerda la
construccion de una fabrica a un tercer
pais y la primera compaiiia obtiene esos
beneficios; Cooperacion internacional,
en la que ambas partes son propietarias de
los medios de produccidn; operaciones
Swap, un acuerdo por el que productos
homogéneos de diferentes puntos se
comercian en un solo paquete para ahorrar
costes logisticos, y por ultimo, las Cuen-
tas Clearing, un acuerdo entre dos
gobiernos para la compra de ciertos pro-
ductos en un tiempo determinado.

“Para organizar una operacion de
compensacion con éxito, tenemos que
tener en cuenta los aspectos legales de
los paises en los que vamos a operar,
identificar el acuerdo de compensacion y
evaluar nuestra capacidad de distribu-
cion y venta de los productos recibidos a
cambio. También es importante conside-
rar los aspectos legales, contractuales e
impositivos en este tipo de transacciones”
afiadi6 Franciso Gonzélez.

Como otros modelos de comercio, el de
compensacion, tiene ventajas y desventa-
jas. Algunos de estos beneficios los
encontramos en el libro de Elderkin &
Norquist “Creative Countertrade” en el
que se afirma que el comercio de com-
pensacion produce una expansion y man-
tenimiento de mercados internacionales,
un aumento de ventas, cifras de negocio y

LA COMPENSACION SURGE DE COYUNTURAS ECONOMICAS, HACIENDOSE EFICAZ

88 !IIHM Febrero 2003

EL INTERCAMBIO DE PRODUCTOS
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Francisco Gonzalez Lopez, director general de
Atwood Richards Inc.

contratos de exportacion, o un fortaleci-
miento de las relaciones con nuestros
clientes. Asi, si se aplica y estructura
bien, se convierte en un factor de ventaja
competitiva para industrias y gobiernos.
Aunque no debemos olvidar las dificulta-
des que nos podemos encontrar, como
son, la concentracion de intercambios que
suele darse sélo en empresas muy gran-
des, el elevado coste de la negociacion, la
obligacidn de ejercer como compradores
y vendedores o la complejidad en las
garantias bancarias.

Un estudio de Laura B. Forker del Cen-
ter for Advanced Purchasing Studies
mostrd el perfil de las empresas que ope-
ran a través de la compensacidn interna-
cional, que en general son grandes, com-
pafiias con una elevada proyeccion inter-
nacional, cuyas operaciones principales
son las de counterpurchase; la mitad de
los productos que reciben en compensa-
cién se importan al pais de origen y el
resto se vende a terceros paises por un
precio superior a su valor. ®
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Importancia de la
comunicacion especializada

¢ MONEDA UNICA

En los ultimos afios, han variado mucho
las necesidades informativas en materia
econdomica, pero muy especialmente en
uno de los sectores fundamentales, que es
el empresarial. Ese auge y la vigencia que
tiene la prensa especializada, en concreto la
de caracter financiero, esta viviendo una
época dorada. Esta importancia viene dada
principalmente por el valor que se ha otor-
gado a los mercado financieros, ante la
generalizacion de los inversores. Antes
eran muy pocos los que invertian en bolsa
y era un espacio tremendamente cerrado.
Todos aquellos que lo hacian, ademas lo
hacian en renta variable. Pero conforme se
han ido conociendo y generalizando los
instrumentos financieros, practicamente
todo el mundo tiene posibilidad de invertir
en bolsa. Sin duda, las noticias empresaria-
les han pasado a ocupar un primer plano
frente al secundario que se vivia en anterio-
res épocas, segun Natalia Obregoén, direc-
tora de Radio Intereconomia.

Como ejemplo, se citaron las aperturas
de los telediarios con fusiones empresaria-
les, ya que es el medio de comunicacién
que ha llegado en ultimo lugar a esa infor-
macién mas especializada. “En Esparia e
incluso en otros paises hay una gran tradi-
cion en prensa. En Esparia por ejemplo, los
periodicos econémicos se venden muy
bien. Después llegé la radio y en menor
medida la television, donde ya estd impe-
rando de forma importante la informacion
especializada. Encontramos programas
economicos tanto en television como en
radio a todas horas y de forma generaliza-
da en todos los medios”. Es mas, para un
ciudadano de a pie, tener informacion

Natalia Obregon Herraiz, directora de Radio Interec

sobre macroeconomia, sobre la inflacion,
sobre tipos de interés o sobre el crecimien-
to de la economia, es de lo mas comun,
porque incide directamente en su vida nor-
mal. Por ejemplo, una bajada de los tipos
de interés, significa pagar menos intereses
para todos aquellos que tengan créditos
hipotecarios y en el caso de la inflacion
exactamente lo mismo. Son noticias que
inciden directamente en la vida diaria y
cada vez mas y por tanto, ocupan portadas
tanto en television como en los periddicos
y también por supuesto en la radio. Igual-
mente ocurre si hablamos de las empresas,
porque el conocimiento de las mismas, es
fundamental para la gente.

El mundo ha cambiado muchisimo, casi
tanto 0 mas como los medios de comunica-
cién y también como las empresas.

EL CONOCIMIENTO DE LA INFORMACION ECONOMICA CRECE DEBIDO AL CAMBIO

EN LAS NECESIDADES ECONOMICAS DE EMPRESAS Y CIUDADANOS
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Hay factores como la globalizacién o la
internacionalizacion comunicativa, que han
adquirido un cariz muy importante. Asi, la
visién de las empresas espafiolas en el
exterior, es cada vez mayor. Sobre todo el
conocimiento interno de las mismas, gra-
cias a los medios de comunicacién que se
convierten en un amplificador.

Natalia Obregdn resaltd que “/os retos
que se presentan, son también cada vez
mds numerosos y esa presenciay ese cono-
cimiento, llama a mayor conocimiento y a
mayor presencia de las compaiiias”. Por
ejemplo, en Argentina o en buena parte de
Latinoamérica se tiene un extenso conoci-
miento de las compafiias espafiolas, sobre
todo por su presencia en aquellos paises y
en los medios de comunicacién locales.
Por tanto con la ampliacion de la Unidn
Europea a los paises del norte y el este de
Europa, el conocimiento de las sociedades
puede ser una puerta abierta al asentamien-
to y colaboracion empresarial con los que
seran nuevos socios comunitarios, con los
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que no habra fronteras ni barreras comer-
ciales como ocurre en otras zonas del
mundo. La relaciéon va a ser mucho mas
directa de lo que es ahora mismo.

Otro factor a tener en cuenta, es el de la
innovacidn tecnoldgica. En el caso de la
radio, el cambio ha sido muy importante,
ya que la radio digital se puede escuchar en
todo el mundo con una calidad de sonido
practicamente de CD. También hay una
evidente mejora de los sistemas de comuni-
caciones, en la imagen y en el sonido, con
lo que cualquier tipo de comunicacidn, sea
prensa, sea television o sea radio, se puede
recibir en cualquier parte del mundo. Inclu-
so la recogida de la informacidon ha cam-
biado con INTERNET. Para los periodis-
tas es el mejor medio de documentacion.
En el caso de las empresas es similar. Con
la llegada de los nuevos medios, que abara-
tan, actualizan y mejoran el rendimiento
del trabajo, convirtiéndolas en auténticas
compaiiias del siglo XXI.

Todo esto ha producido un cambio en la
valoracion de los contenidos, de las noti-
cias y de la importancia de las empresas,
por lo que las relaciones entre los medios
especializados y las compaiiias también
han evolucionado. En el caso de la radio,
Obregon asegura que “antes, la radio, no
existia para las grandes empresas y tampo-
co para las pequeiias. A la gente le da
mucho miedo hablar en la radio, pues ha
variado mucho esa relacion entre la infor-
macion que dan las empresas y los medios
especializados”. Es mas, la capacidad de
comunicacion en los procesos de seleccion
de personal, es uno de los factores que va
cobrando mas vigencia a la hora de recurrir
a los directivos, siendo actualmente un
valor fundamental.

Las sociedades se han acercado asi al
medio audiovisual, especialmente a la
radio. Los protagonistas y sus declaracio-
nes estan presentes en las emisoras. Se ha
elevado también la presencia y accesibili-
dad de los dirigentes de las empresas, por-
que han asumido la importancia que tiene
estar presente en un medio de comunica-
ciéon. Aun en momentos negativos, la gente
lo toma como una medida aperturista por
parte de la empresa, eso si, salvaguardan-
do un poco las necesidades de cada uno.
Por eso “es cierto que la informacion

ndo cada dia mas receptores i

especializada contiene un rigor por el
conocimiento que tienen los profesionales
de la misma en el tratamiento de esa infor-
macion empresarial; es decir, que los pro-

fesionales empresariales tienen que estar

tranquilos a la hora de ver como se trata”
afirmé la Directora de Radio Intereco-
nomia.

Hay veces que la empresa considera que
toda la informacion que genera es noticia.
Cuanta més informacioén genere una com-
pafiia, es mas dificil que se publique.
Entonces, cada vez se estd dando mas
informacion a los medios de comunicacion
y cada vez es menos utilizable. Por ejem-
plo: se abre una nueva sede. Este asunto
puede ser en algiin momento interesante
para un medio de comunicacion, pero en
otros momentos no. Es decir, hay que saber
que informacioén llega a los medios de
comunicacion, no toda va a aparecer al dia

LA PRESENCIA DE LAS
SOCIEDADES EN LOS MEDIOS DE

COMUNICACION HA AUMENTADO
EN LOS ULTIMOS ANOS

eresados por ella.

siguiente en un periodico, o ese mismo dia
en una emisora de radio, o a las horas
determinadas en los diarios televisivos.

Sin embargo, una buena relacion con los
periodistas, siempre sera beneficiosa para
la empresa, salvaguardando cada uno su
lugar y los intereses de cada parte. En el
caso de una emisora de radio, el periodista
puede hablar con el directivo de una
empresa para que le de toda la informacion
de una fusion y éste lo cuente en la radio.
Pero lo que la gente quiere oir, es la decla-
racion directa del protagonista. Son mati-
ces que sin duda enriquecen la vision que
los ciudadanos tengan de esa empresa y su
conocimiento. Las grandes empresas e
incluso muchas pequefias empresas que tie-
nen una accesibilidad plena, son muy
conocidas por el comun de la gente gracias
a los medios de comunicacion.

En resumen, la proliferacion e importan-
cia de esta comunicacion especializada,
fundamental en el ambito econdmico, va a
cobrar mayor vigencia y sera a juicio de
Natalia Obregén “esencial con la amplia-
cion de la Unién Europea, en la que, sin
duda, todos tendremos que hacer un ejerci-
cio de reciclaje y conocer con la misma
profundidad a las empresas de Esparia o de
lo que ahora mismo es el entorno comuni-
tario”. M
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La mesa redonda de la segunda jornada del Congreso reunié
a 28 representantes del cuerpo diplomatico europeo.

| acto que pese a no ser el de mayor concurrencia de congresistas, resultd

=

mas

llamativo de todo el Congreso Internacional de Empresas, fue sin duda, la mesa
redonda que en la segunda jornada convocd a representantes de 18 paises
europeos. La mesa conto con la presencia de Miguel Molté y 8 embajadores y 20 consejeros
comerciales y econdmicos, que moderada por Diego Carcedo presentaron brevemente las
oportunidades de negocio de cada uno de sus paises y sus expectativas ante el inminente

reto de la ampliacién.

¢ MONEDA UNICA

El periodista Diego Carcedo fue
el responsable de moderar la amplia
mesa redonda que congregd a los 28
miembros del cuerpo diplomatico
europeo asentado en Espafia. Entre
ellos, se encontraban representados
paises candidatos a la proxima
ampliacion, Estados miembros de la
UE y paises europeos que prevén su
entrada en el sistema comunitario

92 [L.OEld Febrero 2003

para afios posteriores.

El acto se constituyd como una
sesion informativa para conocer las
posibilidades de cada uno de los
paises a través de sus representantes
en Espafia que, en muchos casos,
pueden servir de interlocutores para
los empresarios a la hora de estable-
cer lazos de negocio.

La presidencia de la mesa corrié a
cargo de Miguel Molto, director de
la Representacion de la Comisidn

Europea en Espafia, quien intervino
en primer lugar, comentando algu-
nos aspectos de la apuesta de los 25
tras la tltima Cumbre de Copenha-
gue, celebrada el pasado mes de
diciembre.

El Presidente centrd su discurso
en los efectos y retos que se van a
plantear a Espafia en esta nueva
dimensién del mercado europeo,
basandose en tres cuestiones funda-
mentales:  flujos  comerciales,
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inversiones directas y los fondos
estructurales que recibira a partir de
2007.

“Por lo que se refiere a los flujos
comerciales, hay un diferencial de
competitividad importante entre los
paises candidatos y Esparia, sobre
todo debido a los costes laborales
que son inferiores en general, en los
paises candidatos, y va a llevar
consigo, éste y otros factores la des-
localizacion de empresas”, apunto
Miguel Molté.

Con respecto a la inversion direc-
ta indicd que: “Europa tiene mds o
menos el 70% del stock de todo el
capital de estos paises y Espaiia
participa en estos momentos, en el
0,5% de este stock. Estos paises tie-
nen un I+D, una investigacion y
desarrollo, y un I+D+I, es decir,
mads innovacion, que superan inclu-
so al caso espaiiol que no llega al
1% de su PIB. Los sectores espaiio-
les también con alta tecnologia,
pueden ser perjudicados por la
entrada de los paises candidatos.
Hay que pensar, que aunque la
renta per cdpita de estos paises estd
por debajo, en conjunto del 40%,

algunos de estos paises estdan cre-
ciendo a tasas el doble que la UE.”

Como tercer punto destacé que
Espaiia va a ver reducida la entrada
de fondos estructurales, dado que
los destinos preferenciales en este
sentido, van a dirigirse a los paises
del Centro y Este de Europa. En
otra de sus consideraciones sobre el
grado de desarrollo de los 25 paises,
el Director de la Comision Europea
expresd: “Hay otro criterio que es
el efecto estadistico. EIl efecto
estadistico es el hecho de que, por-
que entran regiones mds pobres,
todos nos vamos a empobrecer en la
UE. Pero los que ahora son menos
pobres que los que van a entrar, se
van a convertir en mds ricos y por
lo tanto, van a superar, si se man-
tiene el criterio de ese 75%, la
renta comunitaria’”.

Tras la exposicion de Miguel
Moltd, se cedid el turno a los ocho
embajadores que completaban y
constituian la mesa presidencial.
Asi, en sus breves intervenciones,
tuvieron la oportunidad de presen-
tarnos de modo general cada uno de
sus paises, ofreciendo un panorama

Miguel Molt6 presidio la mesa moderada por Diego Carcedo.

Miguel Molté director de la Representacion de la
Comision Europea en Espafia

real de cada uno de ellos, apoyado
en muchos casos, con datos estadis-
ticos y porcentajes. A su vez, se

incluia una vision politica o
diplomatica de las consecuencias
que iban a experimentar sus territo-
rios tras la configuracion del nuevo
mapa europeo.

Los embajadores de Eslovenia,
Estonia, Letonia, Lituania y Repu-
blica Checa confiaban en la capaci-
dad de sus paises para integrarse en
el sistema comunitario.

Sus intercambios comerciales con
la UE muestran una estrecha rela-
cidn, sustentada en una significativa
transformacion legislativa e institu-
cional, que permite la libre circula-
cion de personas, productos, servi-
cios y capitales. Al mismo tiempo,
las diferentes asociaciones de libre
comercio determinadas con otros
paises, han facilitado la excelente
situacion de intercambio de la que
gozan estos nuevos socios en la
actualidad.

Al abordar las relaciones bilatera-
les con Espafia, los maximos »
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representantes del cuerpo diploma-
tico reconocieron una evolucién en
los flujos comerciales durante los
ultimos afios, pero destacaron una-
nimemente que no estaban poten-
cialmente optimizados, y que no se
correspondian con los resultados
que podrian llegar a obtenerse, no
tanto en los movimientos de expor-
tacion e importaciéon como en las
inversiones de Espafia en sus res-
pectivos paises.

Evidentemente, el paso hacia una
economia de mercado, ha derivado
en una profunda transformacion
politica y social que se ha desarro-
llado con éxito en tan solo diez afios
aproximadamente, tal y como expli-
caban los embajadores en sus inter-
venciones.

En definitiva, los cambios en la
gestion de los sistemas politicos y
la creciente actividad de las empre-
sas del sector privado han dotado a
estos mercados de una economia
viable, capaz de hacer frente a pre-
siones competitivas y a las fuerzas
de mercado dentro de la UE, tal
como se definia en los requisitos de
Copenhague de 1993.

Por otro lado, el embajador de
Suecia, como unico representante
de los Estados miembros en la mesa
presidencial, felicitdé en primer
lugar, al Consejo Europeo de
Copenhague y a los diez paises can-
didatos por hacer posible la apuesta
de una Europa de 25 asociados.
Principalmente destacé la labor de
los paises miembros, que en un par
de afios tendran diez nuevos socios,
y en los afios posteriores todavia
mas. A este respecto, insistio en la
responsabilidad de los quince de
cooperar y asociarse con los nuevos
mercados, garantizandose ademas,
éxitos para ambas partes.

Seguidamente, tomaron la palabra
los embajadores de Ucrania y
Yugoslavia, dos paises europe- »
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“Para los gobiernos de los nuevos
socios, es muy importante no solo tener
la oportunidad de tener su propia vision
de la capacidad de ser miembro de la
UE, es también importante conocer las
opiniones del sector privado, del sector
de las empresas que dan consejos, de
empresas que quieren hacer negocios
con los nuevos socios.” E1 Embajador
apunto que, a pesar de los criterios euro-
peos establecidos, no existe un sdlo
modelo para hablar de esta capacidad de
ser miembro.

Andres Tomasberg manifesté que la
situacion en Europa ha cambiado. Hace
diez afios, eran muy pocos los que
sabian donde estaba Estonia y en este
momento, es mucha mas la gente que
conoce la existencia del pais. Asi,
declaré que “tenemos la posibilidad con
los paises miembros de influenciar en
este proceso de cambio. Europa nunca
serd fijada, en el futuro habrda muchos
cambios y tenemos que prepararnos. En
todo caso, fuera de la UE, no tenemos
ninguna oportunidad de afianzar estos

”

procesos.

“La ampliacion de la Union Euro-
pea es la continuacion del proceso de
integracion de todos los paises del
continente europeo, que contribuird a
la ampliacion de la zona de estabilidad
v prosperidad que representa la Union
para los nuevos miembros”. La Emba-
jadora expresaba asi, su optimismo y
satisfaccion: “Letonia considera que el
proceso que se esta llevando a cabo
ahora en Europa es unico. Regresamos
al lugar que nos pertenece por derecho
propio en Europa, y vemos nuestro
lugar en la Europa unida, y nuestra

El Embajador de Lituania coment6 las
aportaciones que su pais, a pesar de su
reducido tamafio, puede afiadir al siste-
ma comunitario. “Somos un pais
pequenio, nadie espera que cambiemos
la UE con nuestra incorporacion, pero
podemos contribuir a la UE con nuevos
pensamientos, experiencias, haciéndola
mads dinamica. Hay ciertas ventajas que
podemos aportar como el conocimiento
geogrdfico y la experiencia, tratando a
nuestros vecinos del Norte y del Este.
Pienso que mejoraremos las asociacio-
nes de la UE con ellos”.

Andres Tomasberg, embajador de Estonia.

Aija Odina, embajadora de Letonia.

voz se oird dentro de la UE, y no fuera
de la misma”.

By

LT

Vytautas Antanas Dambrava, embajador de
Lituania.
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0s, que cada vez estdn mas integra-
dos en el proceso de unificacion
comunitaria, tal y como lo demues-
tran sus intercambios comerciales y
el estado actual de sus economias.

La situacion estratégica de ambos
territorios, puede ser de gran ayuda
a la UE para intensificar relaciones
con sus vecinos del Este de Europa,
seglin apuntaron sus representantes.

El Embajador de Yugoslavia
garantizaba la consolidacién de un
importante mercado a tener en
cuenta, que se encuentra plenamen-
te recuperado de crisis anteriores. Y
por otra parte, el Embajador de
Ucrania, asegurd el cumplimiento
de los requisitos de la economia
ucraniana para determinar su inte-
gracion en el futuro de la UE.

Estas consideraciones pretendian
animar a los empresarios espafioles
a que dirigieran su mirada a estos
mercados emergentes que ofrecen
un gran numero de posibilidades de
negocio.

En el tiempo dedicado al colo-
quio, los embajadores asistentes
tuvieron la oportunidad de comple-
tar sus discursos. Entre las cuestio-
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Los ocho embajadores presentes en la mesa, presentaron las lineas politicas y econémicas de sus paises.

nes que planteé el publico, se
apunt6 que posiblemente, la incor-
poracién de estos paises al sistema
comunitario se produjera demasiado
tarde, sin embargo, los ponentes
expresaron rotundamente su opi-
nidn acerca de que el capitulo euro-
peo no se ha cerrado, sino que atra-
viesa un constante cambio que se

prolongara durante los proximos
afios, y por tanto, serd tarea de
todos los paises el prepararse para
esta continua evolucion.

El turno de los consejeros econo-
micos y comerciales se abri6 con el
delegado de Grecia, quien diserto
sobre el mensaje de la Presidencia
griega que se estrenaba como res-

De izquierda a derecha los delegados comerciales de Bulgaria, Chipre, Croacia, Eslovaquia, Estonia, Grecia, Hungria y Letonia.
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“Espafidieniayiieya

ponsable del Consejo Europeo.
Martin Povejsil subray6 en su inter-

De su exposicion, cabe destacar o . -
. ) vencion, el grado de integracion europea
entre otras actuaciones previstas por de la Republica Checa: “el pais, a lo

la Presidencia, el facilitar la incor- largo de diez, doce afios, ha atravesado
& - . o g =]
poracién gradual de los paises can- una profunda transformacién y transi- y s

. . ) cion politica, econémica y social, al
didatos continuando con la labor de igual que los demds paises candidatos.

la Presidencia danesa; la gestion Hoy en dia estamos en una situacion, A

poh’tica en temas l-elacionados con donde economicamente nos considera-

S mos bastante integrados ya en el merca-
la inmigracion; el debate del futuro & iy
do europeo”. La culminacion de este

institucional y politico de Europa y proceso integrador, segun sus palabras,
el seguimiento y el esfuerzo en las serd la entrada en la zona euro.

relaciones exteriores a nivel mun-
dial.

A continuacién, y por orden Las relaciones entre Suecia y los paises
b . .
candidatos, a las que ha dedicado el

alfabetl.co, las representaciones Embajador gran parte de su vida profe-
comerciales de cada una de las sional, lo conducen a la siguiente conclu-
embajadas, exceptuando los paises |[IEISNCORTYIgC TR Ry IAS .

, . lidad para cada empresa espariola y para 1
que habfan sido presentados ya por cada empresa de los otros miembros de

los embajadores, expusieron breve- la Unién, de empezar un intercambio
mente la coyuntura econdmica y fructifero con los paises candidatos.”

comercial de sus respectivos paises, Poniendo como gjemplo el éxito de las
relaciones entre Suecia y Estonia, Lars

ofreciendo ademas su disponibili- Arne Grundberg animaba a los Estados
dad a través de las embajadas, a los miembros a establecer contactos con los
asistentes para atender consultas LENDESRORS [T EISRE

mas concretas. Esta oferta se dirigia
sobre todo a la pequefia y mediana
“Delante de Ucrania hay una tarea

empresa. = . 5 5.0
. . para el aiio 2011; cumplir las condicio-
Los datos que se facilitaron, gira- nes necesarias para poder entrar plena-
ban fundamentalmente en torno a mente en la UE, pero, no vale olvidar el

las cifras de exportacion e impor- » | AN el 1 017 jyis e, @
Ucrania entre sus iguales”. E1 Embaja-

dor no duda de la capacidad de su pais iy
para llegar a ser miembro de la Union:
“Ucrania tiene experiencia suficiente en o

Martin Povejsil, embajador de la Republica Checa.

Lars Arne Grundberg, embajador de Suecia.

transformaciones econémicas y puede
ella misma determinar el rumbo de su
desarrollo econémico y de la eurointe-
gracion. Para Ucrania, es necesario
impulsar el comercio exterior”.

Olexander Taranenko, embajador de Ucrania.

El Embajador de Yugoslavia presentd
la situacion actual del pais: “Su eco-
nomia entra ahora en una fase de recu-
peracion plena, después de una década
de aislamiento, de las guerras interétni- ‘
cas y de la confusion politica, estamos
progresando.” W ; w
Las condiciones de negocio del pais -
pueden ser un atractivo para las empre-
sas extranjeras: “hay una plena estabili-
zacion macroeconomica en el pais, una
plena liberalizacion del comercio exte- ] n ) .
rior, hay un fortalecimiento del sector Trivo Indjic, embajador de Yugoslavia.
privado y se acaboé la transformacion
del sector financiero.”
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tacion con los paises miembros de
la UE, al total de inversidon extran-
jera, a datos macroecondmicos, a
los principales socios comerciales,
a los sectores de mayor interés para
la empresa extranjera, y al grado de
integracion europea o a las conse-
cuencias que tendrd la ampliacion
para cada uno de los paises, como
bien apuntd la representacion portu-
guesa. En general, todas las inter-
venciones manifestaban al respecto
de este ultimo punto, la conviccion
de construir un gran mercado carac-
terizado por la prosperidad econd-
mica y la estabilidad y seguridad
internacional.

Al igual que los embajadores, los
delegados comerciales se centraron
en comentar las relaciones bilatera-
les con Espafia y coincidieron en
afirmar que en un futuro, confiaban
en ver incrementada la presencia
espafiola en estos paises.

Siguiendo el orden programado,
participaron los siguientes paises:
Bulgaria, Chipre, Croacia, Eslova-
quia, Hungria, Malta, Portugal,
Rumania y Turquia.

y | CONGRESO INTERNACIONAL DE EMPRESAS
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De derecha a izquierda, los delegados comerciales de la Republica Checa, Yugoslavia,

cia, Rumania, Portugal, Malta y Lituania.

EL DELEGADO COMERCIAL
DE GRECIA TUVO LA
OPORTUNIDAD DE DISERTAR
SOBRE EL MENSAJE DE LA
RECIEN ESTRENADA
PRESIDENCIA GRIEGA

Tras la mesa redonda, se sirvio el cotail y cena de gala amenizados por un grupo musical ruso.
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rania, Turquia, Sue-

Tras concluir todas las exposicio-
nes y después de un breve descanso,
la mesa redonda se reanud¢6 brin-
dando la oportunidad al publico de
que formulara las preguntas que
considerara pertinentes.

Las cuestiones solicitaban en
general, informacién concreta
sobre un pais determinado refirién-
dose a alglin sector en concreto. A
la vez, se queria saber qué recursos
institucionales, formativos y juridi-
cos podrian encontrarse las empre-
sas espafiolas como apoyo a su pro-
ceso de internacionalizacidn, o qué
operaciones y vias de negocio se
podian recomendar a las pequefias
empresas para buscar su expansion
en la Nueva Europa.

Por otra parte, hubo varias pre-
guntas dirigidas a Miguel Moltd,
director de la Comisién Europea en
Espafia, sobre las oportunidades
empresariales que todavia le quedan
al pais con los nuevos socios, una
vez concluidas las privatizaciones
en estos paises.

En definitiva, la mesa redonda sir-
vid para conocer mas la inmediata
realidad europea y presentd fuentes
de informacion que seguro seran de
gran utilidad para el empresario
espafiol. m




Salespanola ante el escenaiiol

Una experiencia empresarial en
los paises de la Nueva Europa

¢ MONEDA UNICA

Panda Software es una compaiiia dedi-
cada a la investigacion y desarrollo de
software antivirus. Fundada en 1990, en
tan s6lo dos afios se consolida como una
de las mejores empresas de su sector,
liderando el mercado nacional, y empren-
diendo a partir de 1996 su expansion
internacional. En 1998 se habla ya de
Panda Software como el lider europeo en
desarrollo de software antivirus, siendo
en la actualidad uno de los lideres mun-
diales.

Su trayectoria y su aceptacion entre las
grandes multinacionales y empresas, le
permiten abrirse paso con oficinas en mas
de 45 paises. Su sede se encuentra en
Espaiia y cuenta con delegaciones en Los
Angeles, Paris, Shangai, Estocolmo, Sao
Paulo, Londres, México D.F., Milan, etc.
Asi como las oficinas comerciales de
Barcelona, Bilbao, Madrid y Valencia.

Entre sus clientes se encuentran

Boeing, People’s Bank of China, Merce-
des Benz, Panasonic, Telefonica Interna-
cional, Nokia, DHL o PepsiCo, gobiernos
como el espailol, el chino o el sueco, y
universidades de todo el mundo han con-
fiado a Panda Software la proteccion de
sus ordenadores.

En Espafia, con una cuota total de mer-
cado superior al 65%, sus productos estan
instalados en mas del 75% de las oficinas
del Gobierno -central, regional y local-, y
en mas de la mitad de las universidades.
Las mas destacadas empresas espafiolas
forman parte de su cartera de clientes:
RTVE, Iberia, Inditex, Sol Melia, Cadena
Ser, CEPSA, Terra Mobile...

Durante el I Congreso Internacional de
Empresas estaba prevista su participa-
cién, con la ponencia a impartir por Cam
Schinhan, director de Nuevos Mercados
de Panda Software. Las clases de virus -
programas informaticos cuya principal
finalidad es reproducirse mediante la
infeccion de otros programas- asi como
su tratamiento, centrarian su disertacion,

1953

1830

Faso a paso de una trayvectoria repleta de éxitos

+ 5er lider mamdial en e mercade Antiviras

1386
1984 Relegaciones: Harcelsna v ¥alencia
Delegaciin de Madrid

Fundaciin de Panda Software: Bilbao

01 Uficinas e b paises
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Lideres Espafia
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Cam Schinhan, director de Nuevos Mercados
de Panda Software.

que a pesar de no poderse impartir por
extenderse en demasia la mesa redonda
del cuerpo diplomatico representado en
Espaila, ofreceremos en el CD que se
publicard en el proximo numero de
Moneda Unica junto con el resto de
ponencias.

Los dafios causados por los virus
durante el afio 2001 alcanzaron la cifra de
los 13.200 millones de délares. Tratar de
solucionar un volumen de pérdidas tan
considerable, requiere de un organizacion
perfectamente estructurada. Para ello,
Panda Software eligio el sistema de fran-
quicia para introducirse en otros merca-
dos, puesto que permite concentrar sus
esfuerzos en I+D. Ademas, gracias a ¢l
cuentan en todo el mundo, mediante los
franquiciados -los denominados Country
Partners-, con un equipo de personas que
divulgan la forma de trabajo de la com-
pailia para operar en otros mercados. H
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Herramientas autonomicas
para la internacionalizacion

¢ MONEDA UNICA

Tras una maratoniana mesa redonda
de cuatro horas de duracion, en la que
intervinieron ocho embajadores, veinte
consejeros comerciales y 18 paises, se
cerraba la segunda de las jornadas pre-
sentando los planes de actuacion desa-
rrollados por la Comunidad Auténoma
de Aragoéon. Los encargados de dar a
conocer el denominado Plan Coordina-
do de Internacionalizacion de Aragdn
fueron Jests Arnau, gerente de la Uni-
dad de Produccion y Comercializacion
del Instituto Aragonés de Fomento, y
Pilar Molinero, jefe del Servicio de
Informacién del Departamento de
Industria, Comercio y Desarrollo del
Gobierno de Aragon.

En el Plan Coordinado de Internacio-
nalizacion de Aragoén 2003 (PCI) parti-
cipan el Gobierno de Aragén, SIPCA
(Sociedad Instrumental para la Promo-
cion del Comercio Aragonés), IAF (Ins-
tituto Aragonés de Fomento), ICEX y

las organizaciones empresa-
riales CREA 'Y CEPYME-
Aragdn, asi como las tres
Camaras de Comercio e
Industria aragonesas.

Las actuaciones en que se
concreta el PCI, se refieren
al Plan Ampliacién Europa
del Este, el PIPE 2000
Exporta, el programa de for-
macién y becas, la existencia
de oficinas comerciales en el
exterior para ayudar a la sali-
da de las empresas aragone-
sas, el servicio de informa-
cién y asesoramiento, la
organizacion de misiones
comerciales y ferias, y las
ayudas de cooperacion y
apoyo a la inversion. En rela-
cion al primero de ellos, el
Plan de Ampliacion a Europa del Este,
los ponentes presentaron los resultados
llevados a cabo hasta el momento con
70 empresas adheridas, 5 guias practi-

@ Plan Coordinado de Internacionalizacion de Aragéon 2003

« Estudios de mercado

Plan Ampliacion

Actuaciones on

« Actuacidn Puntos Focales ~ .

« Oficina Comercial Polonia
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Pilar Molinero, jefe del Servicio de Informacién del Departamento
de Industria, Comercio y Desarrollo del Gobierno de Aragon.

cas de negocios publicadas, la organiza-
cion de 3 misiones comerciales y otras
tantas jornadas técnicas, 2 jornadas de
analisis de mercados, con la contrata-
cidon de 2 becarios en los principales
paises de destino. Todo ello programado
desde la oficina comercial en Polonia
de que dispone la Sociedad Instrumen-
tal para la Promocién del Comercio
Aragoénes (SIPCA).

Pero no solo los paises del Este de
Europa centran la atencion del PCI.
También se emprenderan otras misiones
directas, concretamente 4 a Europa, 4 a
Africa y Oriente Medio, 5 a América y
1 a Asia. Por otra parte, de entre las
diversas actividades impulsadas desde
el Plan, destaca igualmente el programa
PIPE 2000-EXPORTA que desarrollan
las Camaras de Comercio e Industria,
Instituto Espafiol de Comercio Exterior
y, en este caso, el Gobierno de Aragon,
con una dotacién de 1.300.000 euros
para 2003 que serviran para seguir apo-
yando el inicio a la exportacidon de las
pymes de la Comunidad.




La Camara de Comercio de Zaragoza
ha preparado para este afio 2003 un
total de 17 misiones comerciales. Cabe
resaltar a este respecto, que cada afio
son mas de 1.000 las empresas interesa-
das por este tipo de actividades, y que
se atienden por encima de las 3.000
consultas relacionadas con comercio
exterior.

El programa de 2003, apuesta por el
acercamiento a los paises del Este de
Europa con misiones a la Republica
Checa, Hungria, Rumania, Bulgaria y
Rusia; por un nuevo plan de seguimien-
to para las pequefias y medianas empre-

sas que participaron en afios
anteriores en el Programa de
Iniciacion a la Promocion
Exterior (PIPE), y por la par-
ticipacion de la Camara de
Zaragoza en tres nuevas ini-
ciativas comunitarias:

- INTERREG II-A: Foro
de Cooperacion Transfronte-
riza, en colaboracion con la
Camara de Comercio de Tou-
louse (Francia).

- ATLAS: Implantacion de
un nuevo servicio que asis-
tird a las pymes en sus pro-

@ Plan Coordinado de Internacionalizacion de Aragén 2003

economico

apoyo 2 aflos

SR XPORTL:
* Programa de apoyo al inicio en la exportacion
« 160 pymes de todo Aragon
« Mds de 60 jovenes titulados contrato laboral
« Inversion prevista en 2003: 1,3 Millones €
= 3 Fases con apoyo humano, técnico y

* Programa de segmm.ﬂenm Continuacion del

A la derecha, JesUs Arnau, gerente de la Unidad de Produccion y
Comercializacion del Instituto Aragonés de Fomento.

cesos de cooperacion internacional, en
colaboracion con la Camara de Tou-
louse, la Camara de Industria de Uru-
guay y el Instituto Catalan de Tecno-
logia:

- AL-INVEST: Encuentro sectorial de
politica sanitaria europea y adecuacion
tecnoldgica del procesamiento de frutas
y vegetales, que se celebrara en Toulou-
se, y en el que colabora la Camara de
Comercio de Navarra.

En el afio 2002, las misiones comer-
ciales organizadas por la Camara de
Comercio e Industria de Zaragoza con-
taron con la participacion de 190
empresas, que mantuvieron un total de
1.410 entrevistas siendo los viajes de
mayor éxito los realizados a Tunez,
Polonia, Republica Checa, Eslovaquia,
México y China.

@ PMlan Coardinade de Internacionalizacian de Aragen 2003
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La relevancia
de los riesgos laborales
en el contexto europeo

¢ MONEDA UNICA

El Centro de Investigaciéon y Forma-
cién de Empresas, S.A.L. (CIFESAL),
se constituyo en enero de 1990, por un
equipo de profesionales de diversas
areas, orientados a sumar esfuerzos y
conocimientos en un proyecto de ser-
vicio global a la empresa. Su activi-
dad se distribuye en dos grandes areas:
la consultoria y la formacion.

Desde 1997 empieza su proceso de
internacionalizacioén y ofrece sus ser-
vicios en Portugal, ALAy PECOS. Al
igual que piensa hacer en Hungria,
Polonia, Chequia y Eslovenia, donde
comenzara a operar en el periodo
2003-2005.
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En el area de formacion, CIFESAL
dispone de un amplio catalogo de cur-
sos de nivel superior, intermedio y
basico, entre los cuales se encuentran
los de Seguridad, Higiene y Ergo-
nomia. Al igual que cuenta con la
anteriormente citada area de consul-
toria, con un apartado destinado en
exclusiva a la Prevencion de Riesgos
Laborales.

Prevencife es la empresa del Grupo
CIFESAL dedicada a Prevencion de
Riesgos Laborales.

La entrada en vigor del Reglamento
de Prevencion de Riesgos Laborales, ha
supuesto importantes modificaciones en
relacion a las responsabilidades que las
empresas tienen en este ambito. CIFE-

Manuel Alonso Losada, director del Departamen-
to Internacional del Grupo Cifesa.

SAL es consciente de ello y ha sido
autorizada por el Instituto Regional de
Seguridad y Salud de la CAM, para
acreditar la cualificacion de los preven-
cionistas de empresa, segln el citado
Reglamento, en las modalidades de for-
macién presencial y a distancia, un
asunto de vital importancia para cum-
plir con rigor con la normativa legal en
esta materia, a la hora de invertir en
otros paises.

Para el desarrollo e imparticion de
esta importante labor, CIFESAL cuenta
con un cuadro de profesores debida-
mente acreditados, con alta experiencia
y cualificacion profesional que garanti-
za la calidad de la formacion.




Normalizacion y
certificacion para la
competitividad empresarial

¢ MONEDA UNICA

Ramén Naz, director general de
AENOR, comenz6 su exposicion afir-
mando que para el mercado de
AENOR, la normalizacién es su
"principal sustento profesional". Para
el director general de AENOR, no hay
que entender las normas como un
obstaculo técnico, sino todo lo contra-

rio: lo que se pretende a través de
ellas "es facilitar el comercio".
Explico que alrededor de 1986, los
paises que entonces formaban la lla-
mada Comunidad Econdémica Euro-
pea, tenian sus propias normas, en la
mayoria de los casos con notables
diferencias entre ellas, y que esto si
generaba obstaculos para la libre cir-
culacion de los productos. De aproxi-
madamente las treinta normas europe-

as que habia en aquellos momentos, se
ha pasado a unas trece mil, lo que
"indudablemente, ha supuesto un
esfuerzo importante".

Una norma, indicaba Naz, es un
documento que contiene especificacio-
nes técnicas. Por otra parte, es volunta-
ria: "se realizan siempre bajo el princi-
pio de llevar a cabo todos los esfuer-
zos posibles para que sea un consenso
lo que lleve al texto definitivo". En »
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la elaboracién de dicho documento,
por otra parte, pueden participar "fodas
las partes implicadas" y, ademas, hay
una amplia informacién antes de que la
norma se publique. Llega asi a una pri-
mera conclusién: "que el documento
final al que se llegue recoge, realmen-
te, el estado del arte, por decirlo de
alguna forma, de aquel servicio, aquel
producto, objeto de una norma". Tam-
bién explicd que es mucho mas facil
llegar a un acuerdo cuando se trata de
normas por empresa, que cuando se
trata de una norma europea o interna-
cional, porque el desarrollo de todos
los paises no es idéntico. Hay paises
mucho mas fuertes que otros, por lo
que hay que hacer algun sacrificio y
algun esfuerzo para llegar a un texto
comun que, "aunque voluntario, tiene
un grado de validez muy alto, posible-
mente como consecuencia de que todos
los afectados han llegado al acuerdo
de que eso se necesitaba y, si se nece-
sitaba, es porque estaban dispuestos a
utilizarlo, y asi sucede".

El esfuerzo al que se referia el direc-
tor de AENOR de tener unas trece mil
normas europeas supone, segun ¢l,
"que los catdlogos o los repertorios de
normas de los quince paises de la
Union, en lo esencial, son idénticos",
con la tnica diferencia del idioma. No
obstante, habld de un porcentaje del 15
6 20% de normas todavia nacionales
pero que "no son normas que en modo
alguno puedan suponer el mds minimo
obstdaculo a la libre circulacion de pro-
ductos".

"Haber conseguido esa unificacion
de todas esas normas - afirma Naz -
era la unica via para que una lavadora
fabricada en Espaiia recurriera a un
tipo de especificaciones idénticas a las
de otra fabricada en Suecia, de mane-
ra que, sin ningun tipo de problemas
pueda circular desde Suecia a Espana,
o desde Espaiia a Grecia". Que luego
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se venda dependera de
otros pardmetros, pero
puede circular. Asimismo,
gracias a la normalizacion,
"cuando un producto de
fuera, entra en cualquiera
de los paises de la Union,
es como si hubiera entra-
do en los quince".

La incorporacion de
Espaiia a la Union Europea
coincidi6 con el gran
impulso para conseguir el
Mercado Unico y fue ahi
cuando se lucho "seria-
mente para intentar trans-
mitir la opinion de nues-
tros sectores en relacion
con algunas normas".

Los paises de la amplia-
cién se encuentran ya con
una producciéon de normas
europeas muy importante
y, si quieren incorporarse,
tendran que adoptarlas. Por otra parte,
los organismos que se ocuparan de lle-
var a cabo actividades de normaliza-
cion, tendran que cambiar su filosofia
y crear entidades similares a las de los
paises de la Union, donde, como expli-
ca el director de AENOR, "somos
todas entidades privadas, con la tal
vez unica excepcion de Portugal. Esos
paises estan teniendo que hacer cam-
bios en sus estructuras, cosa que no es
un principio imprescindible para ser
miembro del Comité Europeo de nor-
malizacion, pero si que es cierto que
tienen que estar adoptadas al menos el
80% de las normas europeas, porque si
no, no son miembros de pleno dere-
cho". Por otra parte asegurd que las
autoridades comunitarias estan reali-
zando un gran esfuerzo para ayudar a
esos paises en todo lo relacionado con
la normalizacion.

Un aspecto importante que quiso
resaltar Naz, fue la obligatoriedad de

NO HAY QUE ENTENDER LAS NORMAS COMO UN OBSTACULO TECNICO, SINO

COMO UNA HERRAMIENTA PARA FACILITAR LA SALIDA AL EXTERIOR
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ciacion Espanola de

adoptar una norma europea una vez
que ha sido aprobada; supone la anula-
cion de una norma nacional, si ésta
estd en contradiccion con la europea.
Por este motivo, advirtié de la relevan-
cia que tiene participar de forma conti-
nuada y activa, e incluso tener cierta
responsabilidad, en los comités técni-
Cos.

En relacién con este ultimo tema,
asegur6 que "desde Europa se prefiere
que sea primero la norma internacio-
nal y que luego la pasemos a la UE
idéntica", antes que intentar que un
documento europeo se convierta en
internacional; no obstante, aportd unos
datos segun los cuales el 75% de las
normas europeas son idénticas a las
normas internacionales en el ambito
electrotécnico y, en el no eléctrico, en
torno a un 50%.

Para terminar, manifestd su interés
en relacidn con el importante papel que
juega una norma cuando se pretende
crear un espacio econémico y termind
con una frase que resume la idea de su
ponencia: "todo lo que se haga en
cuanto a normalizacion, nunca debio
ser contemplado como gasto, sino
como una inversion". m
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¢ MONEDA UNICA

Para afrontar el reto empresarial de la
ampliacion europea, AENOR pone a dis-
posicion de las empresas la normalizacion
y certificacion de los proyectos y de los
sistemas de investigacion, desarrollo e
innovacion.

Una de las seis ideas que forman la
reputacion corporativa, es la gestion de la
investigacion, desarrollo e innovacion, es
decir, I+D+I, que aporta beneficios a la
empresa internamente, ya que estas activi-
dades tienen una desgravacion fiscal
importante, y externamente, porque al
estar certificados, se aseguran la transfe-
rencia de tecnologia hacia otros paises.

Estas ventajas son las que condujeron a
AENOR a constituir un comité técnico que
estd integrado por 60 organizaciones, en
las que estan representadas la administra-

cidn, la industria, los sindicatos, las uni-
versidades y los centros de investigacion,

y que han configurado tres normas esen-
ciales: terminologia, proyectos y sistemas.

La primera norma es la que establece la
terminologia y las definiciones que se usan
en el ambito de las normas de I+D+I,
coémo el sistema de gestion de investiga-
cién, desarrollo e innovacion; es decir,
“todo lo que hace falta para desarrollar,
implantar; llevar a efecto un programa de
I+D+1”. También esta definido lo que es
la unidad de gestion de [+D+I, como las
personas que procuran y desarrollan la
obtencion de conocimientos cientificos y
tecnoldgicos utiles para la organizacion.
De todos los términos, el mas discutido es
el de la innovacién. Por eso, José Luis
Tejera resaltd que “nosotros definimos
claramente innovacién como el proceso en
el cual, a partir de una idea, invencion o
reconocimiento de una necesidad, se desa-
rrolla un producto hasta que queda total-
mente aceptado comercialmente”.

La segunda norma se utiliza para identi-
ficar los proyectos de investigacion, desa-
rrollo e innovacién. La creacion de esta
norma es necesaria, ya que no existen cri-
terios unicos para definir cuando un pro-
yecto puede considerarse de desarrollo, de
investigacion o de innovacion. Asi, los
participes del proyecto, se pueden orientar
en la realizacion del mismo y mejorar el
trabajo de los organismos que evalian los
proyectos de I+D+I. La norma de proyec-
tos de investigacion y desarrollo, configu-
ra un plan para estructurar un proyecto de
investigacion, desarrollo e innovacion para
después ser certificado.

LA CERTIFICACION AENOR ES UN
INSTRUMENTO PARA ORGANIZAR Y

GESTIONAR EFICAZMENTE LOS
PROYECTOS 1+D++1

e

A la izquierda de la imagen, José Luis Tejera Oli-
ver, director Division de Desarrollo Estratégico y
Corporativo de AENOR.

La certificacion AENOR, se divide en
dos tipos, una de contenidos y presupues-
tos asociados a los contenidos para los
proyectos que todavia estén en papel, y
otra de certificacion de contenidos y gas-
tos incurridos, para proyectos que se estén
realizando o ya estén terminados. En el
primer modelo, se certifica el porcentaje
de investigacion, desarrollo e innovacion y
asi, la empresa sabe lo que puede desgra-
var fiscalmente del impuesto sobre socie-
dades. En el segundo, tras la certificacion
de contenidos y presupuesto inicial y a
continuacion un seguimiento anual de los
gastos, hasta la conclusion del proyecto.

El proceso a seguir para conseguir la
certificacidon de un proyecto es relativa-
mente sencillo, segin José Luis Tejera. En
primer lugar, hay una recepcién de la
documentacién, si ésta es correcta, se
selecciona un técnico de expediente de
proyectos (TEP) quién elabora un informe
y envia el proyecto a un experto, cuyo
informe junto con la audutoria realizada
por AENOR da la certificacion de conteni-
dos si ambos son positivos.

Asi, la ventaja de la normalizacion y
certificacion de los sistemas de gestion de
[+D+I, son necesarias “para las empresas
que piensen exportar en estos paises que
van a constituir la nueva UE”. &
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Interconexion ferroviaria
en el transporte de
mercancias en la UE

Entre las unidades de negocio de Renfe, hay dos dedicadas al transporte de mercancias: cargas y transporte

combinado. Esta ultima se ocupa de la gestion y comercializacién del transporte intermodal de mercancias en

contenedores, cajas moviles, semiremolques y servicios de logistica asociada.

¢ MONEDA UNICA

Una vez definida la unidad de negocio
referida al transporte de mercancias, Sagra-
rio Lopez, directora gerente de la Unidad de
Negocio de Transporte Combinado de
Renfe, relatd una serie de activos que cifra-
ban el extraordinario volumen de carga
transportada que la compaiiia gestiona
periddicamente.

Sin embargo, la ponente destacaba otro
factor de suma relevancia:
empresa de servicios y lo mds importante en
una empresa de servicios, es el factor huma-
no. Sin ello, por muchas mdquinas, por
muchas tecnologias que tengamos, la cade-
na logistica no funciona”. La excelente
coordinacion de la cadena, se completa con
el atributo de una amplia red de plataformas
logisticas que “sin tener que requerir
ningun tipo de planificacion previa, se pue-
den actuar en 800 actividades logisticas
cada dia de forma estandarizada”.

Los servicios y productos de Renfe se
encuentran catalogados y estructurados. “E/
principal y el mds importante, le llamamos
TECO, que significa tren expreso de conte-
nedores. Son trenes donde se procura que el
viaje se haga nocturno para que las mer-
cancias sean recogidas a ultima hora del
dia y estén a disposicion de la clientela a
primera hora de la manana”.

Otro de los servicios bien conocidos por
todos es el tren TALGO, de grandes lineas,
que funciona todos los dias. Por otro lado, si
el origen o destino de la mercancia es un
puerto, Renfe cuenta con el tren puerto yen

“somos una
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Sagrario Lopez declard que el transporte interna-
cional es el segmento de mercado mas impor-
tante.

general, la oferta estandar de la compaiiia
pretende adecuarse a todas las necesidades
del cliente. Si no, seglin discurso de Sagra-
rio Lopez, se confecciona un tren a medida.
“EUROTECO, cuando el destino o el origen
es otra region europea u otra terminal en
otra region europea; interpuertos, puerto a
puerto, ahi entramos en competencia direc-

LOS SERVICIOS ESTANDARIZADOS
DE RENFE SE COMPLETAN CON UN

TREN A MEDIDA DEL CLIENTE

ta con el barco de cabotaje o fider. TECO
insular con el servicio puerta a puerta de
las islas, Canarias y Baleares, para lo cual
nos ocupamos de comprar huecos en bar-
cos, comprar servicio de carretera para
conformar productos y vender el producto
global a la clientela. Red TECO de larga
distancia, para trenes de mds de 700 km.
Todos estos productos que hemos menciona-
do son estdandares, es decir, no hay que
hacer nada nuevo para utilizarlos .

Renfe esta presente en tres segmentos de
mercado: maritimo, internacional y trafico
doméstico terrestre.

El primero de ellos, nace de la necesidad
de cruzar los ocedanos con mercancia de
alto valor afiadido y se dirige principal-
mente a paises terceros junto con Baleares
y Canarias: “luego ya lo adopta la tierra y
le da una potencialidad mayor de la que se
tenia prevista en un principio. En el sector
maritimo, vamos a hacer el inter land, el
tierra a dentro, siempre en colaboracion
con la carretera.”

Con respecto al transporte internacional,
se afiade el caracter de intracomunitario que
se ve interrumpido por el trafico a los paises
del Este y que suponen un 70% del
negocio: “este crecimiento ha sido coinci-
dente con la entrada en la UE en nuestro
pais y desde luego es el que tiene el mayor
potencial. En este mercado internacional, la
comercializacion de estos productos que son
complejos, se hace a través de operadores
internacionales”.

Y el tercer segmento es exclusivamente
terrestre y se ubica dentro del territorio
espafiol.




Existe un amplio abanico de clientes y
mercados a los que Renfe se dirige. “Con-
signatarios maritimos, transportistas de
carretera, transitarios, companias mariti-
mas, fabricantes... Tanto en segmentos en
los que somos lideres: componentes de
automocion para el intercambio de piezas,
componentes entre fabricas en el entorno
europeo y paises del Este también, como
en ese segmento de mercado tan delicado
de bienes de consumo, productos quimi-
cos... Sobre todo, estamos penetrando de
una forma muy importante en las grandes
superficies”.

Con respecto a sus destinos, explicd “la
actividad intracomunitaria a paises del
Este se efectiia a través de 214 trenes a la
semana. Hacia Portugal, Francia, Alema-
nia. El principal destino es Alemania con
el 50% de los trenes. Se trabaja a través
de los puntos nodales de los ferrocarriles y
estamos conectados con el resto de los
paises del Este.’

En relacion al acceso e introduccion a los
nuevos mercados del Este, la ponente
comentd la practica de otros servicios:
“otros productos que se estdan desarrollan-
do con fuerza para atender los mercados,
los nuevos mercados, son el Short Ship-
ping, que permite diversificar las fronteras
v utilizar los puertos como frontera”. La
idea es que a través de las alianzas ya esta-
blecidas con los puertos italianos, la com-
paiiia pueda penetrar mas facilmente con
los paises del Este, de modo que se podria
contar con una via mas, utilizando el mar
para llegar a estos paises.

>

DESDE RENFE SE ESTAN BARAJANDO

DIFERENTES SERVICIOS DE ACCESO A
LOS PAISES DEL ESTE

Ante el reto de la ampliacion europea, la
logistica tiene mucho decir, tal y como se
deducia de la opinion de Sagrario Lopez:
“La nueva Europa de los 25 nos va a ofre-
cer unas oportunidades extraordinarias,
también riesgos, porque nuestras empresas
tendran muchisimas menos barreras para
competir, sobre todo en sectores de automo-

Sagrario Lopez, directora gerente de la Unidad de Negocio de Tral

cion. Ahi la logistica va a ser fundamental,
si ya lo es, va a ser mucho mas importante,
pero no cabe duda que nos va a dinamizar
los mercados, a crear mds oportunidades y
eso es interesante para todos. Va a producir-
se un incremento de movilidad, mayor con-
sumo y por supuesto mayor demanda, pero
nos va a exigir también calidad, fiabilidad y
competitividad”.

Este requerimiento de calidad frente al
nuevo marco competitivo, se refleja tam-
bién en los sistemas de seguridad y segui-
miento. Cuando se trate de transportes aso-
ciados y no de transporte acompafiado se
suple la vigilancia personal mediante la
informatica, a través de Internet en tiempo
real: “somos el unico transportista que per-
mite que toda su clientela le esté chequean-
do la clientela on line, las 24 horas del dia.
Eso es, a través de un sistema que llama-
mos, bueno es un portal, Clubteco, en el
que tenemos integrados todos nuestros sis-
temas informadticos, seguimientos de trenes,
de terminales, de contenedores que estan en
aduanas, acarreos, estd totalmente contro-
lado el tema, con lo cual es un herramienta
de gestion”.

Sagrario Lopez aludié despties al Libro
Blanco, conocido porque ha sembrado
muchas polémicas sobre el ferrocarril. Al
hilo de este asunto, explica: “tiene un objeti-

rte Combinado de Renfe.

vo: revitalizar el ferrocarril. Hay que vincu-
lar los distintos modos de transporte y
suprimir las barreras arquitectonicas en las
que Europa, la UE actual, mas los paises
que se van a incorporar, tienen estructura-
dos los ferrocarriles. Sobre todo en infraes-
tructuras, de alguna forma hay que elimi-
nar, homogeneizar esas barreras. El objeti-
vo es incrementar la cuota del 8% al 15% y
la prioridad que este Libro Blanco indica,
es resolver los problemas que impiden su
desarrollo.”

La ponente concluy6 su discurso recu-
rriendo a los proyectos de mejora medioam-
biental y respeto al desarrollo sostenible que
tiene la compaiiia, confiando en atender las
necesidades de toda la sociedad. “En resu-
men, satisfacer el crecimiento de movilidad
con calidad, con seguridad y respeto al
medio ambiente, contribuyendo a un desa-
rrollo sostenible de forma rentable, porque
somos una empresa que evidentemente, res-
pondemos ante nuestros empleados y ante la
sociedad de nuestra rentabilidad, para revi-
talizar el ferrocarril,vincular los distintos
modos de transporte, suprimir los distintos
modos de estrangulamiento y muy impor-
tante, internalizar los costes externos, tanto
los sociales como los medioambientales,
cada modo de transporte debe asumir sus
costes”.
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Los medios de pago
en los paises candidatos

¢ MONEDA UNICA

Un medio de cobro o pago internacio-
nal es un instrumento cifrado en divisas
y debidamente aceptado por el vende-
dor-exportador como suficiente para
satisfacer la deuda del comprador-
importador.

Cuando un empresario se decide a
exportar, no sdlo debe conocer las singu-
laridades del pais al que destinara las
ventas de sus productos, sino que funda-
mental, debera tener presente los facto-
res que influyen para la eleccion del
medio de pago mas adecuado. Esto es,
analizara la confianza, el riesgo, el
coste, la necesidad de realizar la opera-
cidn, la experiencia internacional, los
usos y costumbres, etc. “La diferencia
entre el riesgo que implica un sistema de
pago respecto a otro, estriba en el grado
de compromiso que asumen los Bancos
que intervienen en la operacion”, mani-
festaba en su ponencia Diego Gdémez,
director de Internacional de la Escuela
Superior de Gestion Comercial y Marke-
ting (ESIC). “Esta misma intervencion -
proseguia- determina, evidentemente el
mayor o menor coste de un medio de
pago respecto a otro”.

MEDIO DE PAGO

Los medios de pago mas utilizados en
el comercio internacional son: el cheque
personal; cheque bancario; orden de
pago simple; orden de pago documenta-
ria; remesa simple; remesa documenta-
ria; crédito documentario; stand-by letter
of credit y la carta de crédito comercial.
Gomez Caceres los definia exhaustiva-
mente, al igual que mencionaba otros
mecanismos, si bien su uso en las tran-
sacciones internacionales no es tan fre-
cuente. Pero, /quién toma la iniciativa
en los medios internacionales de pago y
cobro? (ver cuadro adjunto).

El Director de Internacional de ESIC
destacaba asi mismo las funciones que
cumplen los bancos en las operaciones
de comercio internacional, destacando a
este respecto la funcion de intermedia-
cion, de garantia, de financiacidn, de
emision/liquidacion y de asesoramiento.

Por otra parte, manifestd que “/a eco-
nomia espariola y sus empresarios dis-
ponen aproximadamente de dos arfios,
hasta 2004, para enfrentarse al reto de
la nueva ampliacion europea hacia los
paises del Este y Centro de Europa, lla-
mados normalmente PECOS”. En este
sentido, en relacion a los intercambios
comerciales y operaciones de importa-

INICIATIVA-PAGO

Cheque personal

Importador

Cheque bancario

Importador

Orden de pago simple

Importador

Ord. pago documentaria

Importador

Remesa simple

Exportador

Remesa documentaria

Exportador

Crédito documentario
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Importador

Diego Gémez Caceres, director de Internacio-
nal de ESIC.

cion-exportacion, se presentan multitud
de oportunidades de negocio que ofrece
un mercado superior a 450 millones de
posibles consumidores. “Nuestra eco-
nomia y a su vez los empresarios que la
representan, no tienen una gran relacion
comercial y no estamos lo suficiente-
mente preparados en este nuevo merca-
do que se nos presenta, y en consecuen-
cia, estamos en clara desventaja con
respecto a otras economias de la Union
Europea mds proximas y mejor prepara-
das”, aseveraba Gomez que “la eco-
nomia espariola nunca ha estado mds
internacionalizada que en la actualidad,
v en consecuencia, los empresarios y sus
equipos directivos tienen ya muy clara y
definida una cultura de internacionali-
zacion de su empresa, negocio, merca-
dos y productos, en muchos de los secto-
res de la sociedad empresarial
espariola”.

Para finalizar su intervencion, Diego
Gomez expuso varias situaciones en las
que pueden verse las empresas espafiolas
y como deberian afrontar en cada uno de
esos supuestos su salida al exterior. ®
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Los beneficios del outsourcing

¢ MONEDA UNICA

Douglas Hogge de Heeckeren pre-
sentd la empresa Theoffinance, de la
que es Consejero Delegado, como una
solucién a la minimizacion a la que se
estan viendo sometidos los departamen-
tos de cobro o de seguimiento de cobro
de las empresas. Theoffinance se encar-
ga del "seguimiento de la factura desde
el momento de su emision" y desem-
pefia, basicamente, tres actividades o
funciones: recuperacidon y cobro, exter-
nalizacion de trabajos administrativos y
lo que llamo6 "factoring sin financia-
cion".

Hogge ha observado un problema
cuando se da una situacién de impagado
o de no cobro: que la empresa se da
cuenta una vez pasada la fecha de ven-
cimiento y, dependiendo del pais, con
varias semanas de retraso. La mejor
solucion a este problema, segun él, es
evitarlo. De los pasos de que se compo-
ne un ciclo normal de seguimiento de
una factura (emisiéon, seguimiento,
recuperacion, machaque y reconcilia-
cion), Theoffinance hace hincapié en la
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primera fase: "una solucién bastante
prdctica es contactar con los compra-
dores antes de la fecha de vencimiento
(...), no basta esperar a que el cliente
pague (...), sino asegurarnos de que se
ha recibido la factura, de que los bienes
estdn en condiciones y de que la factura
ha sido conformada".

La metodologia que se sigue es con-
tactar con la empresa desde su propio
pais, en su idioma y seglin sus costum-
bres locales, para confirmar que la fac-
tura ha recorrido su circuito interno.
"Conseguimos de esta manera - afirma
Hogge - que sea una factura domésti-
ca". Segun ¢él, tienen clientes que en los
dos ultimos aflos, desde su incorpora-
cion a Theoffinance, han obtenido una
mejora del cash-flow de hasta un 30%
de media mundial.

El consejero de Theoffinance asegura
que la gran ventaja es "la presencia
local, esa sucursal casi virtual de que
dispone el cliente en cada pais" y que
el valor que aporta es que "estd ofre-
ciendo una cobertura de 24 horas, con

los idiomas locales, incluso con los
idiomas locales dentro de cada pais, y,
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Douglas Hogge de Heeckeren, consejero dele-
gado de Theoffinance.

por supuesto, con esa cultura local que
aiade una cierta confianza y una cierta
proximidad al comprador". Por otra
parte, el cliente dispone de una herra-
mienta que le permite saber en cada
momento como esta su cartera de factu-
ras mediante un sistema seguro.

Hogge explicd que se trata de un ser-
vicio on line, transparente y con una
capacidad importante de reporting de
cara a la propia informaciéon de la
empresa o de cara a direccidn, e insistio
en la seguridad del sistema, con pass-
words que cambian cada 30 segundos.

En cuanto a los beneficios que aporta
el sistema, "lo que estamos prometien-
do - indicé - son incrementos del bene-
ficio del cash flow entre el 5% y el
15%, una reduccion de impagados que
puede llegar hasta el 40% y un incre-
mento de beneficios que puede llegar
hasta el 1%".

Concluyd, asegurando que para las
empresas "disponer de un instrumento
mas flexible, con un coste variable y
con una cobertura que hasta ahora no
es pobre supone para ellas una gran
ventaja”. W
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Invertir en la Comunidad

Elias Carrefio, gerente de la Agencia para el Desarrollo de Ma

¢ MONEDA UNICA

Elias Carrefio también agradecié a Mone-
da Unica la organizacion de este evento recal-
cando la gran importancia de los temas trata-
dos hasta el momento para la salida al exte-
rior de las empresas.

En el contexto internacional de globaliza-
cion y de organizacion y de estructuras
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economicas de caracter supranacional, las
regiones han pasado a ser el instrumento de
impulso econdémico y de desarrollo producti-
vo, asi lo ha entendido el Gobierno regional
de Madrid que se propuso hacer de Madrid
una excelencia a la vanguardia de las regio-
nes europeas, diseflando una sociedad moder-
nay avanzada en la que el crecimiento econd-
mico, la creacion de empleo y el aumento de
la competitividad han traido como conse-

cuencia el incremento de la cohesion social y
territorial.

Uno de los factores que contribuyen al
reforzamiento y a la competitividad, es la
politica llevada a cabo en el area internacio-
nal. En la Comunidad de Madrid hay dos
organismos: la Agencia para el Desarrollo de
Madrid y el Instituto Madrilefio de Desarrollo
(IMADE).

Las actividades que desarrolla IMADE
persiguen dos objetivos: la promocion del
comercio exterior y la internacionalizacidén
de las empresas madrilefias.

La promocion del comercio exterior se rea-
liza a través de 2 instrumentos: el Plan de Ini-
ciacion a la Promocion Exterior (PIPE 2000)
y la orden de ayudas a la internacionalizacion
de la PYME. El primer instrumento es un
acuerdo entre ICEX, Consejo Superior de
Camaras, Comunidades Autéonomas y la
Camara de Comercio. El objetivo de esta
colaboracion es conseguir 3.000 nuevas
empresas exportadores para 2006. Para el
segundo, Elias Carreflo inform¢ de las 5 line-
as de actuacion para el afio 2002 y 2003 "/a
primera es la promocion internacional y difu-
sion de productos y servicios de un 50% con
un limite maximo de 12.500 euros, la segunda
la promocion ferial, también de un 50% y con
un limite mdximo de 12.500 euros. La tercera
linea es la contratacion de expertos especia-
lizados en comercio exterior, también hasta
un 50% de los gastos y con un limite mdximo
de 18.500 euros. La cuarta, es la elaboracion
de planes de marketing para la internaciona-
lizacion hasta un 50% del gasto total con un
limite total de 12.500 euros y la quinta y ulti-
ma linea es la cooperacion empresarial hasta
un 50% de gastos y con un limite de 30.500
euros".

Para la internacionalizacion de las PYMES
madrilefias, los instrumentos creados son el
Euro Info, que en colaboracion con la Comi-
sién Europea ofrece un servicio de informa-
cion y asesoramiento; y la promocion de la
cooperacion internacional, que se pone en
practica a través de dos medios, encuentros
empresariales con paises europeos, Latino-
américa y Asia y servicios de busqueda de
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las caracteristicas de Madrid como un enclave ideal para la
inversion extranjera, destacando una buena dinamica demogra-
fica, una economia en crecimiento continuado, gran dinamismo
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ductivo, alto crecimiento de la inversion y espectacular dina-
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"El fomento del conocimiento de la region a través de conve-
nios con universidades, asociaciones cientificas de estudios,

— Mini-bar

potenciacion del tejido productivo con palancas de asesora-
miento y ayudas econdmicas, atraccion de inversion extranjera

y mejora de las infraestructuras regionales con potenciacion de
dreas logisticas, parques empresariales e industriales, red de
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El comercio bilateral entre

Espanay

Portugal

Aureliano Neves, administrador del Banco Espirito Santo de Espana.

¢ MONEDA UNICA

El Administrador del Banco Espirito
Santo Espafia, dividié su presentacion en
cuatro puntos: una comparacion del comer-
cio entre Espafia y Portugal, la "politica" de
ambos paises, la necesidad de un mercado
integral y las perspectivas de futuro dentro
de la Union Europea.

La conclusion que podemos sacar de la
primera parte de su exposicion, es que las
relaciones comerciales entre Espaiia y Por-
tugal han mejorado considerablemente: "en
el aiio de 2001 el conjunto exportacion-
importacion ha tenido 18.000 millones de
euros (...) y se espera que en el 2002 el
conjunto haya superado los 20.000 millo-
nes". Por otra parte, "las exportaciones
espariolas a Portugal han crecido al ritmo
de un 2% al ano" y las de Portugal a
Espafia estan creciendo un 8%. Segun los
datos aportados por Neves, Portugal esta
adquiriendo cada vez mas importancia en
el mercado espafiol, siendo su undécimo
suministrador y su cuarto cliente, respecto
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a los demas paises de la Unidn, y Espaiia
cada vez exporta mas a Portugal: "en 2002,
se estima que un 35% de las importacio-
nes de Portugal provengan de Esparia".

Destacd la labor que estan llevando a
cabo diferentes instituciones, como el
ICEX espaiiol, el ICEP portugués o las
Céamaras de Comercio de Lisboa y de
Madrid, por mejorar las inversiones, las
relaciones comerciales y la comunicacion
entre los dos paises.

Neves se refirio también al cambio de
mentalidad, o de "politica", que desde hace
15 6 20 afios ha favorecido, segun ¢l, la
relacion de Portugal con su vecino espaiiol:
"con la entrada en simultdneo de los dos
paises en la UE en el 86, se evidenciaron
unos factores de identificacion hasta
entonces poco valorados como los habitos,
la lengua, la localizacion geogrdfica o el
grado de confianza entre los agentes
economicos". Actualmente hay un grado de
confianza tal, que se ha superado la "histo-
rica distancia entre lusos y espaiioles" y
que esta por encima de tendencias guberna-

mentales. Esta ganancia ha tenido efectos
positivos en la realidad ibérica, tanto en el
turismo como en la dindmica empresarial,
en el intercambio comercial, etc. Neves se
mostrd optimista de cara al futuro y mani-
fest6 su deseo de que se mantenga la buena
relacion existente, con la salvedad de algu-
nas situaciones concretas que, coOmo
afirmo, "van a tener cada dia menos
importancia".

Otro tema al que se refirio, fue la necesi-
dad de participar conjuntamente en un mer-
cado integral, de agilizar y fomentar el fun-
cionamiento de los mercados y de apoyar a
las empresas de menor tamafio. Sobre este
ultimo punto, coment6 que "por la parte
portuguesa, hay que apoyar bastante" 'y
que "e/ Gobierno portugués estd haciendo
todo lo posible para generar mas posibili-
dades de penetracion".

En cuanto a las perspectivas de futuro,
recalcé la importancia de seguir fomen-
tando la presencia de ambos paises en el
mercado iberoamericano y de la necesi-
dad de una actuacion conjunta de Espaiia
y Portugal en el marco de la UE, ya que la
ampliacion afectara a los dos paises por-
que "se agravara el cardcter periférico
de la Peninsula Ibérica". No obstante,
manifestod su conviccidon de que el fuerte
impulso en infraestructuras ibéricas, entre
otras actuaciones, "dard bastante efectivi-
dad a la economia de los dos paises".
Llevando a cabo una accidén conjunta y
manteniendo un diferencial de crecimien-
to positivo frente al resto de Europa,
Neves considera que se podra estar mas
cerca de la UE.

Concluyd su exposicion en el mismo
tono optimista del principio, afirmando que
"Portugal y Esparia tienen una capacidad
de maniobra muy amplia y pueden consti-
tuir, y constituiran seguramente, una gran
fuerza de la Peninsula Ibérica cara a Euro-
pa y cara al mundo, porque tienen historia
y tradicion (...), ademas de dos lenguas
que se hablan en todo el mundo". ™




(i0.de fa drif
AdETYETIUEVE

El transporte aéereo en
las urgencias logisticas

Julian Abarca, jefe de la Unidad de Marketing de Cargo Iberia.

¢ MONEDA UNICA

Dentro del concepto de cadena logisti-
ca, como la manera de disponer o poner a
disposicion del consumidor lo que se ha
producido, introdujo Julian Abarca la
necesidad de diferenciar varias solucio-
nes, entre ellas el transporte aéreo. “Lo
que determina la eleccion del transporte
aéreo frente a otros medios de transpor-
te, son las condiciones en que se vayan a
producir el envio de las expediciones de

la carga, la revaloriza-
cion del producto, el
valor afiadido que se va
a incorporar a ese pro-
ducto, los plazos de
entrega y el coste de
oportunidad”. En estas
soluciones, destaco fac-

tores como tiempo,
peso, rentabilidad y
urgencia.

El acceso a los paises
europeos se contempla
como una distancia
excesiva  para el
camidn, y en el corto y
medio radio, el avion se
condiciona por el trafi-
co de pasajeros. Al
mismo tiempo, la capa-
cidad de las bodegas en
estos  trayectos  se
encuentra por debajo de
los 1.000 kg., y hay que
considerar que la pre-
paracion de la carga
exige en torno a las dos
horas en el aeropuerto,
tal y como expuso
Abarca. “;Qué ocurre
en las expediciones?.
Que si no hay un vuelo
con grandes cargas tie-
nen que hacer varios puentes, con lo cual
la ventaja competitiva de la rapidez no
entra. Pero cuando son pequerios envios
o de paqueteria, periddicos, hace que
esto sea muy recomendable para carga
urgente. Esto nos lleva a lo que es el
avion, entra en lo que todo el mundo
llama urgente,
express.”

Este tipo de carga urgente, aseguro el
Jefe de Marketing, estd creciendo mas
rapidamente que el comercio exterior o
el PIB. “Con el suceso de las Torres

se llama la carga

Gemelas la carga aérea mundial dismi-
nuyo en un 6% y la carga exprés
aumenté un 8% y ha pasado a ser el 60%
de la mercancia aérea”.

De este modo, desde Iberia se afiade:
“esta carga es la que realmente se va a
mover y la que va a dar una oportunidad
en carga aérea con la ampliacion del
mercado europeo”. Las cifras van indu-
dablemente a incrementarse: “en el caso
de Europa, las frecuencias que estdn ya
definidas son del orden de 3.900 semana-
les, pero llegaremos a la cifra de los 500
vy con la ampliacion de Europa mucho
mas. Lo que esta ya por venir es que la
carga aérea va a seguir creciendo”.

Para conseguir un servicio integral
puerta a puerta, el transporte aéreo se
cubre con el trafico intermodal y de con-
tenedores, entre avion y carretera.

Sin embargo, Julidn Abarca fue muy
claro en su conclusion, en cuanto a las
preferencias de transporte segun las tra-
yectorias, “estd claro para mi, que en el
largo radio, se impone el avion en expe-
diciones grandes, frente al barco, a no
ser que sean precios muy bajos y que no
se tengan en cuenta los costes de los pro-
ductos que se estdan transportando. Mien-
tras que en el caso de Europa, el trans-
porte va a Ser por carretera punto a
punto”.

“LA CARGA URGENTE ES LA
QUE REALMENTE SE VA A
MOVER EN CARGA AEREA CON

LA AMPLIACION DEL MERCADO
EUROPEO”
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Unificacion e Interconexion
de las telecomunicaciones

del nuevo mercado

¢ MONEDA UNICA

Viasolutions es una empresa del grupo
France Telecom que esta presente en
Espaiia desde 1994 y que fue creada con
el objetivo de facilitar las relaciones
internacionales, los contactos y obtener
un desarrollo mas eficaz de las empre-
sas. Viasolutions, nos propone nuevas
herramientas tecnologicas en el ambito
de las telecomunicaciones y su utiliza-
cidn para informar y promocionar nue-

Sylvie Galaup, directora general de Viasoluti
tes antes de dar su ponencia en el Auditorio.
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NUEVAS HERRAMIENTAS TECNOLOGICAS PARA FACILITAR LOS

INTERCAMBIOS INTERNACIONALES Y LA DIFUSION DE INFORMACION

vos productos en mercados internacio-
nales.

El mundo de las telecomunicaciones
hoy en dia, nos ofrece una amplia gama
de servicios que “pueden influir en la
capacidad de trabajo de las empresas y

s departe en la sala Vip del Palacio de Congresos instan-

en su organizacion”. Los servicios de
reunién a distancia mediante videocon-
ferencias, audioconferencias y webcon-
ferencias, se utilizan ya en todo el
mundo. La videoconferncis, hoy en dia,
es una manera muy facil de acceder a
éstas tecnologias y cuyas aplicaciones
facilitan muchisimo los intercambios.
Gracias a ellas, tenemos mas conoci-
miento de paises como Polonia, en el
que France Telecom estd presente en su
principal operador, TPSEA, lo que supo-
ne que ya dispone de una infraestructura
reciente, no como en el caso de Francia,
Reino Unido o Espaifia, que se encuen-
tran en un proceso de renovacion para
adaptarse a la tecnologia punta.

Otra de las herramientas, son las
audioconferencias. Aqui hablamos de
relaciones a distancia a través del teléfo-
no en las que pueden intervenir varios
interlocutores. En este punto Sylvie
Galaup resaltd “curiosamente, Esparia es
uno de los paises que no ha despegado
del todo en este tipo de servicios. Para
Espariia, el contacto directo para las
relaciones fisicas parece la mas atractiva
del momento”, sin embargo, en Francia
se producen 395.000 reuniones anuales a
través de Viasolutions. La webconfern-
cia, el servicio mas novedoso que permi-
te crear grupos de trabajo con especialis-
tas de distintos paises, cambia bastante la
organizacién de las empresas.



Los beneficios que ofrecen la utiliza-
cidon de estas herramientas son multi-
ples. Hay que destacar el ahorro directo,
en tiempo y dinero, y el indirecto en
productividad, horas de trabajo y horas
personales.

Hay una primera fase en la que con-
viene utilizar estos servicios de forma
interna. Es decir, entre personas conoci-
das y colaboradores de la misma empre-
sa y con distribuidores y franquiciados,
el siguiente paso seria introducir clien-
tes. A partir de aqui, la empresa es
capaz de coordinar proyectos a nivel
internacional, realizar reuniones u otras
multiples aplicaciones. “Actualmente,
el uso de estas herramientas es un
hecho. Hay nuchas empresas que, en su
sala de reuniones, disponen de un equi-
po de videoconferencia para conectarse
directamente con todos sus colaborado-

2

res”, sefial6 Galaup. Esta es la mayor
ventaja, poder estar en contacto directo
y sélo utilizar los viajes cuando sea
necesario, “que este acercamiento a la
tecnologia permita trabajar mds como-
damente a las personas y aprovechar
mejor su tiempo con eficacia y profesio-
nalidad”.

La difusion de informacion es el
segundo eje de Viasolutions y como
podemos promocionar un producto en el
mercado internacional a través del fax,
e-mail o SMS. Este tipo de envios de
informacién permite a una empresa son-
dear un mercado de una forma inmedia-
ta y muy rapida a través de una herra-
mienta centralizada que permite un
acceso a un servidor externo, asi, si una
empresa quiere realizar un envio a
100.000 destinatarios por fax, lo puede
hacer con una unica operacion. M

Sylvie Galaup, directora general de Viasolutions.

SU PARTNER GLOBAL.
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El reto de la formacion en los
mercados internacionales

¢ MONEDA UNICA

Juan Montero Rey hizo una breve intro-
duccién y presentacién de lo que iba a
exponer su compafiero Luis Séanchez
Henriquez. Destacd la labor realizada por
la Escuela de Organizacién Industrial y los
resultados obtenidos hasta hoy, presentan-
do posteriormente al director de programas
de EOL

Luis Sanchez agradecié a Moneda
Unica la invitacion al Congreso e hizo un
breve resumen del origen de la escuela y
quiénes la componen. Explicéd la impor-
tancia de la pequefia y mediana empresa
en Espafia y en Europa, ya que en la
mayoria de los paises supone el 99% del
total. Por esa razon, se puede afirmar que
la PYME desempefia una labor econémica
y social de vital importancia en cualquier
pais europeo.

En 1994, la Comisiéon Europea propuso
un programa integrado a favor de las
PYMES y el artesanado. El objetivo de
este programa era establecer un marco
global dentro de la UE para todas las
acciones a favor de la pequefia empresa.
La Comisidn pretendia reunir varios ele-
mentos ya existentes de politica comunita-
ria diferenciados: la politica empresarial y
aspectos de otras politicas comunitarias
que tuvieran impacto en las PYMES; los
fondos estructurales; programas de inves-
tigacién y desarrollo; y programas forma-
tivos. Para ello, se cred una accion concer-
tada que debia incidir en tres aspectos:
mejorar el entorno de las empresas, esti-
mular las medidas de apoyo a las empresas
y mejorar el conocimiento de los servicios
de apoyo. Se identificaron dos fases del
ciclo de vida de las empresas, la fase crea-
cién y consolidacién y la fase de creci-
miento y transferencia de la empresa.
Para mejorar estas fases y evitar la desapa-
ricion de algunas empresas y sus corres-
pondientes puestos de trabajo, se estan eli-
minando muchos tramites burocraticos
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Luis Sanchez Henriquez, director de programas
de EOI.

hasta llegar a lo que es la ventanilla unica.
Se quiere promover la formacién, mejorar
el acceso a la financiacion de la PYMES,
promover y apoyar instituciones con
mucha experiencia y éxito en la creacion
de programas de apoyo, mejorar el acceso
a la nuevas tecnologias y mejorar la utili-
zacion de Internet por parte de las
pequefias empresas.

Luis Sanchez explicd que “los progra-
mas de EOI estan dirigidos a todas aque-
llas personas que, teniendo un idea de
empresa, les falten las herramientas de
gestion necesarias para desarrollarla”.
La metodologia tiene tres fases, la primera
es un curso de formacién de 3 6 4 meses
en el cual se hace una combinacion de
modulos especificos de empresa, como
elaborar un plan de marketing, un plan

financiero etc, esta trabajando individual-
mente con cada uno de los profesores e
instructores para elaborar el plan de viabi-
lidad de esa idea. Y afiadid “si esa idea es
viable, intentan apoyarlo. Y si no es viable
se reconstruye el proyecto para que lo
sea”. Segun Luis Sanchez el problema
residia en que una vez que terminaba el
curso, los alumnos encontraban una serie
de dificultades y no conseguian arrancar el
negocio. Para ello crearon el seguimiento
de proyectos que consiste en que a los 3 6
4 meses después de terminar el curso se
les visita para intentar, mediante consul-
taria, ayudarles a montar un negocio. Si
finalmente consigue montar su empresa
entra en lo que denominan redepyme o ter-
cera fase, en la que la escuela ayuda al ya
empresario a consolidarse en el mercado,
disminuyendo la tasa de mortalidad de las
empresas.

“En esta tercera fase, queremos fomen-
tar la cooperacion comercial y las relacio-
nes entre estas empresas. Queremos
fomentar el intercambio de informacion y
experiencia entre ellos. Queremos fomen-
tar la actividad exterior que salgan fuera
de nuestras fronteras. Queremos que sigan
unidos a nosotros mediante formacion
continua, que sigan aprendiendo, que sean
empresarios modélicos y queremos ayu-
darles a entrar en las nuevas tecnologias
de la informacion de una manera admira-
ble. Todo esto lo hacemos a través de con-
sultorias activas; es decir, una vez al afio
vamos a visitarlos a todos en cualquier
parte de Espaiia y vemos cudl ha sido el
desarrollo en ese aiio de su negocio, qué
problematica ha tenido...”.

Para finalizar su ponencia, Luis Sanchez
destacoé la celebracion de cursos en paises
iberoamericanos, la necesidad de duplicar-
los por la gran demanda y los resultados
obtenidos. También resalto la posibilidad de
llevar esta metodologia a paises del Este de
Europa para ayudarles a iniciar nuevos
negocios. W
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La empresdiespanola a

Los distintos
procesos de
integracion
europea

¢ MONEDA UNICA

En el momento previo a la clausura
del Congreso, Alfredo Rambla, director
general del Comité organizador, reme-
mord el contexto que roded a Espafia
en el momento de su ingreso en la UE.

En su discurso, Rambla sefial6 las
similitudes advertidas entre este proce-
so, fechado en 1986, y las actuales
negociaciones de incorporacion de los
paises candidatos. De esta manera,
coinciden en ambos casos, el significa-
tivo paso de las politicas de los aspiran-
tes hacia la democracia; el dificil perio-
do atravesado por la UE al llevar a
cabo las negociaciones; y la notable
diferencia con respecto a la renta per
capita de los estados miembros.

Sin embargo, tal y como se apunto,
Espafia se enfrent6 a una Europa
econdmica que actualmente, contempla
tres nuevos pilares: politica exterior,
defensa y justicia. Otra de las diferen-
cias indicadas, es que las decisiones,
anteriormente aceptadas por unanimi-
dad, requieren en esta proxima amplia-
cion, un consenso obtenido por
mayoria. Ademas, Espafia cumpli6 con
las disposiciones comunitarias desde
dentro de la Unidn, mientras que los
candidatos para la Europa de los 25,
deben asumirlas sin haber participado
en ellas. Tampoco, en el caso espaiiol,
hubo una estrategia de preadhesion ni
programas de ayudas previos. Final-
mente, Rambla destacd que actualmen-
te, los nuevos miembros no estan obli-
gados a aceptar todos los requisitos del
acervo comunitario debido al mecanis-
mo de cooperacién reforzada que se
aplica a los paises que quieren integrar-
se mas rapidamente que el resto.
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a revista Moneda Unica, espe-

cializada en comercio interna-

cional, nacid en septiembre de

2001. Desde entonces, infor-

ma puntualmente acerca de
las ocho secciones que la componen: La
Administracion Promueve, Mundo Finan-
ciero, Empresas, Mercados, Formacion
Continua, Recinto Ferial, Logistica y
transporte Internacional y Nuevas tecno-
logias.

Durante este amplio periodo de tiempo,
la seccion “Mercados” ha ido mostrando la
trayectoria de los paises candidatos. Es por
ello, que habia llegado el momento de
cerrar esta primera fase con la celebracion
de un Congreso Internacional, en el que se
reflejara la realidad de 1a Nueva Europa.

' | CONGRESO INTERNACIONAL DE EMPRESAS
ESTRATEGIA EMPRESARIAL EN LA NUEVA EUROPA

Bajo el titulo Estrategia Empresarial en
la Nueva Europa, se presento a los empre-
sarios asistentes, en su mayoria espafioles,
las claves de accion en el nuevo mercado
unico, fruto de la quinta ampliacion.

Moneda Unica ha adquirido cada vez
una mayor responsabilidad, ya que en
estos momentos tiene una tirada de
48.000 ejemplares mensuales que se dis-
tribuyen por toda la geografia espaiiola.
En estos momentos, Moneda Unica se
distribuye también en mas de 100 paises a
nuestros expatriados, representantes poli-
ticos, empresariales y diplomaticos, con
el siempre fuerte criterio de acercar las
administraciones nacionales, regionales e
internacionales a las empresas de todos
los sectores.

La mayor parte del equipo de Moneda Unica se empleo a fondo durante la celebracion del Congreso.

Proximamente con MONEDA

De entre los todos los agradecimientos a aquellos
que han hecho posible la realizacion del Congreso
(patrocinadores y colaboradores), queremos recono-
cer desde Moneda Unica, de manera muy especial,
la encomiable labor desempenada por Alfredo Ram-
bla (en el centro de la fotografia) en este Congreso,
quien expuso de forma magistral cémo Esparia se
introdujo en la entonces Comunidad Econdmica
Europea, haciendo un paralelismo con esta quinta
ampliacion que se avecina. La ponencia integra de
Rambla seré transcrita en el CD-Rom que se repartira
con el préximo niimero de Moneda Unica.

Hoy, Moneda Unica cuenta con cuatro
oficinas en Espafia, en Madrid, Barcelona,
Valencia y Zaragoza; siete corresponsalias
en Portugal, Republica Checa, Estonia,
Eslovenia, Eslovaquia, Letonia, Ucrania, y
los proyectos internacionales para el pre-
sente afio son de una gran envergadura,
tanto de inversion como de cobertura
informativa. Se espera que en un afio y
medio, el grupo cuente con un medio de
comunicacion propio en mas de diez pai-
ses europeos. ®

se entregara de forma gratuita
el CD-Rom con los textos integros de
todas las ponencias del Congreso
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omo aconsejan los analistas del
Centro de  Investigaciones
Macroecondmicas (Yunicom),
actualmente es recomendable depositar
dinero en euros en los bancos rusos.
Segun los datos arrojados, de noviembre
de 2002, sdlo los depdsitos realizados en
euros produjeron beneficios reales, inde-
pendientemente del plazo, ya fueran
mensuales o anuales. Los depodsitos en
rublos y en ddlares (opcién mayoritaria-
mente seguida por los rusos) al contrario
de lo esperado, han llevado aparejadas
importantes pérdidas. Y si no, juzguen
ustedes mismos: los ingresos anuales
realizados en euros se saldaron hasta el
pasado mes de noviembre de
2002, con ganancias hasta en un
0,45%, mientras que las cuentas
en rublos y ddlares obtuvieron
pérdidas en un 0,45% y 0,75%,
respectivamente.

Algunos pueden pensar que los
porcentajes hacen referencia a tan
so6lo unas décimas por encima o
por debajo. Sin embargo, si aten-
demos a las ganancias o pérdidas
de todo el afio, las diferencias son
considerables. Durante los once
primeros meses de 2002, el euro
abastecid a sus poseedores con un
10,8% del beneficio anual. Los
depdsitos en rublos tan soélo lo
hicieron, para el mismo periodo de
tiempo, en un 2,2% y en ddlares,
un 0,4%.

Esta situacion es la que se ha
mantenido practicamente durante
todo el semestre de 2002. Si al
principio del afio los depésitos en
rublos fueron los mas lucrativos
(en comparacion con los depdsitos
en dolares), desde el punto de vista de la
ganancia real, a partir de primavera-vera-
no, el euro empezd a ganar terreno en
este sentido. Ademads, segun la opinion
de los analistas bancarios, esta situacion
se va a mantener, como minimo, durante
el primer semestre de este afio.

El Centro de Investigaciones Macro-
economicas ha advertido que la baja ren-
tabilidad real en los depdsitos efectuados

La disparidad entre
rublos, dolares y euros

en rublos, guarda estrecha relacion con la
aceleracion de la inflacién que ha llegado
a alcanzar el 1,6%, y de manera muy
brusca. Su ritmo medio mensual de enero
a octubre del pasado afio llegaba al 1,1%.
Lo cual significaba que la inflacion supe-
raba el prondstico del Gobierno acercan-
dose al 15% anual. Es por ello, que al
aumentar tanto los precios, se devaluo el
rublo.

La aceleracion de la inflacion no fue
s6lo un varapalo para el rublo, sino tam-
bién para el délar. De hecho, la inflacion
superd el ritmo de aumento de la cotiza-
cion nominal del ddlar, por lo que las
pérdidas en el ahorro efectuado en esta

moneda llegaron al 6,75%.

Conforme a las estadisticas, durante el
primer semestre de 2002, los rusos deja-
ron pasar de largo cerca de mil millones
de dolares. Durante el segundo semestre,
la cifra sumaba los 67,5 millones de
doélares. Si sus ahorros se hubieran efec-
tuado en euros, las ganancias hubiesen
ascendido a mas de 100 millones de
dolares.

en Moscu

Desgraciadamente, podemos afirmar
que, en estos momentos, el volumen de
ahorro efectuado en la divisa europea
supone menos del 5% del volumen del
ahorro total bancario.

Otro aspecto que ha hecho disminuir la
rentabilidad de los depodsitos ha sido la
bajada de los intereses en los bancos
comerciales.

A pesar de todo ello, es satisfactorio
contemplar cémo la poblaciéon no se ha
quedado indiferente ante estas
perspectivas por la desvaloriza-
cién de sus propios ahorros.

Segun los resultados de enero a
septiembre de 2002, el volumen de
divisas disponibles constante
(principalmente en ddlares) en
manos de la poblacion rusa, ha
disminuido en 1,3 mil millones de
doélares. Sin embargo, todavia son
pocos los que se atreven a mane-
jarse en euros. Los propios ban-
queros advierten que tan sdlo el
20% de los rusos quieren cambiar
sus depositos en ddlares por euros.
La mayor parte de los inversionis-
tas mantienen sus ahorros en
rublos -segiin datos del Banco
Nacional- con un volumen de 300
mil millones de rublos.

A juicio de los analistas, la causa
de tales disparidades entre divisas
y la situacion que se vive en estos
momentos, estd en la psicologia y
mentalidad de los rusos. Para
ellos, el 18% que pueden adquirir
por sus depositos anuales en rublos es
mucho mas que el 9% en dolares, o el
6,5% en euros.

Hay que tener muy en cuenta que lo
importante no son los porcentajes, sino la
rentabilidad real de los depdsitos y la
capacidad adquisitiva de la divisa. Y el
euro en Rusia por ahora, escapa de la
competencia y mentalidad de sus habi-
tantes. W

Olena Kyryllova
Corresponsal de
MONEDA UNICA



Desde Eslovenia” ™

La politica dramatiza, la
economia busca el equilibrio

A esto se suma la mala costumbre de
escribir o hablar en Espaiia de estos pueblos
s6lo cuando ocurre algo malo. Luego, la

oy como nunca, la economia
espafiola necesita nuevos merca-

dos". Cierto es que esta es una afir-

Simén Tecco
Corresponsal de
MONEDA UNICA
en Liubliana.

macion retérica frecuente, pero mucho mas
cierto es que también es un imperativo ya no
solo para las grandes empresas, sino tam-
bién para las medianas y pequefias. Para los
grandes, salir del entorno doméstico no es
un gran problema, porque poseen expertos y
medios para hacerlo bajo un riesgo acepta-
ble, al menos en teoria. Mientras que para
las llamadas pequefias y medianas empresas
(las pymes), salir al extranjero es muchas
veces no sélo un problema gordo, sino tam-
bién motivo de estrés y desorientacion, por
muchas razones. Una de ellas, es la disposi-
cion de informacion para hacerlo. Es decir,
uno de los problemas centrales que se pre-
sentan es como obtener la cantidad de infor-
macién oOptima (necesaria, debidamente
interpretada y adecuada al proyecto en
cuestion) a nuestras intenciones, revelando
al mismo tiempo los riesgos comerciales,
los obstaculos a superar y las facilidades que
el mercado a donde vamos oftece.

Cuando un empresario espafiol se dirige a
un pais de América Latina, el problema
puede que cueste resolverlo, pero al final se
consigue, porque hay lazos culturales y
lingtiisticos que nos unen y favorecen la
comunicacion. No asi, si se dirige a los mer-
cados del Centro y Sudeste de Europa que,
no solo ofrecen ventajas comparativamente
mejores que los de Iberoamérica, sino que
pasaran (o los son ya), a formar parte de la
nueva Europa.

Vistos desde una perspectiva de los mer-
cados centroeuropeos, el empresario
espafiol aparece como un empresario teme-
roso que no se atreve, y los elude si no tiene
detras el apoyo del Gobierno central o de las
respectivas autonomias. En realidad, todos
tememos a lo desconocido y estos mercados
son desconocidos para la mayoria de los
espafloles, porque son mercados nuevos, lle-
nos de imprevistos y apariencias para el que
los mira con desconfianza y sin informa-
cion. Temor que es completamente justifica-
ble si consideramos que son paises que,
hasta hace, poco eran semidesconocidos o
inexistentes y que hoy, recuperados como
miembros de la familia europea, aun no ter-
minan de aplicar legislaciones equivalentes
y de interiorizar las leyes del mercado.
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diferencia de idiomas y de culturas, agrava-
da por el hecho de que muchos empresarios
espafioles no hablan el inglés u otro idioma
que les permita comunicarse directamente
con la gente del lugar, termina creando una
barrera de desconfianza, que los organismos
que promocionan el comercio exterior
espafiol a nivel nacional o de las auto-
nomias, superan con dificultades o insatis-
factoriamente. Pero su importancia central -
repito- no es sdlo el hecho de que constitu-
yen mercados alternativos, sino que, en
breve tiempo, pasaran a ser parte del merca-
do comunitario europeo, es decir, parte del
mercado espaiiol, tal cual como estos consi-
deraran el mercado espafiol como parte del
suyo propio.

Frente a esto, esta revista, que no por
colaborar en ella la considero innovadora,
valiente y atrevida, organiz6 el I Congreso
Internacional de Empresas sobre la Estrate-
gia Empresarial en la Nueva Europa, es
decir en la "Europa de los 25". Su propdsito
fue el de derribar barreras mentales, presen-
tando al empresario espafiol las posibilida-
des y oportunidades que ofrecen estos mer-
cados y las vias de acceso. Si bien se trata de
la primera iniciativa de este tipo no sélo en
Espatia, sino en el resto de Europa, la Admi-
nistracion espafiola parece haber mirado con
cierto desinterés la propuesta. Quizas por-
que a toda burocracia lo nuevo le inquieta, le
rompe marcos de referencia, obligdndola a
buscar otros argumentos que justifiquen las
dificultades que provoca la poca eficiencia o
el haber elegido una estrategia no adecuada.

Para nosotros, los problemas se resuelven si
se conocen las causas, por ello para mi y
otras personas presentes en el Congreso,
argumentos como la supuesta gran distancia
existente entre la Peninsula y los paises del
centro y sudeste europeo, como motivo que
justificaria la escualida presencia espafiola
en esos mercados, son inaceptables. Lo que
existe es una distancia mental que hay que
superar, pero no fisica.

Esta claro, a nosotros no nos mueven
motivos filantrépicos, sino el deseo de hacer
cosas nuevas y hacerlas bien, como empre-
sarios espafioles que no le temen a lo desco-
nocido para ofrecer un producto, que en este
caso es la informacion, y con ello, una estra-
tegia empresarial para la Nueva Europa.
Pero la Europa de los 25 no es un proyecto
comercial sino politico, y como tal se nece-
sita la colaboracion de los gobiernos, de sus
instituciones y de las instituciones de la
Comision Europea, para crear el nuevo gran
mercado que esto significard. Meses antes
de la Cumbre de Copenhague, Espafia que
goza de mucha simpatia en estos paises,
aparecia como un posible "tutor"o aliado de
alguno de ellos, en el proceso de adhesion.
Luego durante la parte final de las negocia-
ciones sobre las ayudas que los diez reci-
birdn, la posicién de Madrid caus6é que
Espafia sea vista por la opinidon publica,
como pais competidor que no ve con buenos
ojos el proceso de ampliacion. Sé que mas
de alguien saltara y dird que esto no es ver-
dad y seguramente no lo es, pero hay que
convencer a la opinion publica de estas
sociedades que no es asi. El que vosotros no
lo credis, sirve de poco.

No se pueden abrir puertas a cabezazos,
sino a través de iniciativas politicas. Por
ello, si nuestra iniciativa profesional pone al
descubierto las dificultades existentes, los
errores cometidos y las vias mas idoneas
para presentar, conocer y acceder a los mer-
cados de la ampliacion, no es para poner en
dificultades a nadie. Por el contrario, es para
buscar una colaboracion con las institucio-
nes. Esto, porque entendemos que en este
terreno se hace escuela. ®



uiza, conscientes de que las

leyendas no se votan sino que

nacen, no eligieron ni después de
9 horas y tres vueltas de las primeras
elecciones presidenciales, a los diputados
y senadores checos de la nueva cabeza
del Estado. Pero mas bien, no hace falta
sospechar de que se pone el liston alto a
los sucesores de Vaclav Have, y simple-
mente se deja constancia de que solamen-
te jugaban teniéndose mutuamente en
jaque, segun el guidén excesivamente
combinado de los partidos politicos. De
los cuatro candidatos, fueron eliminados
dos después de la primera vuelta (el can-
didato social-democrata y el de los comu-
nistas), los otros dos restantes logra-
ron entrar en la segunda y tercera
ronda pero no obtuvieron el nimero
de votos necesarios para la victoria.

Dos de febrero: se retira el Presi-
dente actual del Castillo. Veinticua-
tro de enero: se efectuaran segundas
elecciones que, otra vez, no asegu-
ran que el pueblo por fin, llegue a
saber el nombre de su nuevo presi-
dente. Seguin las visiones mas
negras, la Republica Checa puede
asi esperarle hasta otofio. Los legis-
ladores checos, como siempre, no
tienen prisa; es que "la tierra sin
presidente" en todo caso, es mejor
que "la tierra sin pan" y ellos pue-
den estar seguros de que, a pesar de
su trabajo de poquisima calidad, no
van a perder el suyo.

No obstante, las primeras eleccio-
nes tienen a su héroe: al candidato
con las ambiciones mas altas, al
rival sempiterno de Vaclav Havel, al
euroescéptico, al ex-primer ministro y
ex-lider de ODS, Vaclav Klaus. A aquel
hombre que suele ser llamado "el arqui-
tecto" del desmantelamiento de Checos-
lovaquia, del acontecimiento que el 1 de
enero de 2003 cumple exactamente 10
afios. Del acontecimiento al que Vaclav
Havel dedicé también el exordio de su
ultimo discurso de Afio Nuevo.

Hace 10 afios en punto, se dividi6 la
economia, la politica y cultura de dos
naciones que casi durante tres cuartas
partes de siglo, compartieron un estado,

Dos hermanos en camino
hacia la familia europea

fundado por su primer presidente comun,
Tomas Garigue Masaryk. Después de la
caida del telon de acero, después de la
celebre discusion por el "guion" (el trato
de crear la confederacion), nacieron del
ex-estado checoslovaco la Republica
Checa y Eslovaquia. Como opina Vaclav
Havel tiempo después, los problemas
afiosos de la convivencia checo-eslovaca
que quedaban ocultos y no resueltos
durante décadas enteras, por fin encon-
traron su solucién. Asi, fue saciado el
deseo de los eslovacos de conseguir la
independencia y de crear su propio esta-
do soberano (su frustracién suele ser
comparada con el deseo del hermano

menor de dormir por fin en su propia
camita) y al otro lado, los checos se libe-
raron del sentido de ser un "gastadero" y
"dineroducto" por el cual pasa inttilmen-
te demasiado dinero para la parte mas
atrasada del Estado. "Es bueno que eso
pasara. Parece que la mayoria de las
naciones tiene que probar por lo menos
un momento, su propia y plena indepen-
dencia nacional, para que pueda colabo-
rar bien con los otros. Los checos y eslo-
vacos estan ahora mutuamente quiza mas
cerca que nunca, estan unidos con fines
comunes," opina Havel.

ca Chéca: _

en Praga

Asi mismo, cada vez mas checos consi-
deran la division del pais el paso correcto.
Si hace 10 afios era solamente la tercera
parte de ellos, hoy en dia "el divorcio" con
los eslovacos lo aprueba ya toda la mitad.
Es que, en comparacion con Eslovaquia,
sefiala la Republica Checa el nivel de vida
mas elevado y el desempleo notablemente
mas bajo, lo que viene dado por la estruc-
tura diferente de sus economias. En Eslo-
vaquia, siempre la agricultura era la parte
mas grande. A Bohemia también se
dirigen mucho mds las inversiones
extranjeras y el PIB alli representa
el 60% del PIB de la Comunidad
Europea, el PIB en Eslovaquia s6lo
un 50%. La diferencia en el desem-
pleo alcanza casi el 10% (Republica
Checa més o menos 8%, Eslovaquia
18%). La gente se va de Eslovaquia
a buscar trabajo en Bohemia, se van
en masa sobre todo, los médicos y
las enfermeras. En Eslovaquia, esta
también la diferencia abismal entre
la ciudad y el campo. Lo comun
que tienen ambos paises es la cuota
poco halagadora de corrupcion...

Una de las razones por las cua-
les estaban los checos a favor del
"divorcio", era la preocupacion de
que las discusiones infinitas con
los eslovacos serian el freno de la
reforma econdémica y pospondrian
asi la adhesion a la Comunidad
Europea. Pese a la delantera de unos afios
que lleva la economia checa en compara-
cion con la eslovaca, como se puede ver,
"el regreso a Europa" no se adelantd y
los checos y eslovacos van a entrar en la
Comunidad Europea en la misma fecha.
Solamente en la OTAN, "penetraron" los
checos unos afios antes.

En el afio proximo, los eslovacos van a
votar a su presidente. Pero no van a
poner esta tarea en manos del parlamento
como los checos, prefieren las elecciones
directas. Asi se van a ahorrar la bufonada
politica. ®
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nclada de pies y manos a su des-
tino geopolitico, Estonia se
muda.

Hace un ministro de Relaciones Exterio-
res atras (nueva unidad relativista de medi-
cién del tiempo), el pequefio pais era mas
parte de Escandinavia que del Baltico, por
aquello del dime con quién andas y te diré
quién eres. Sin embargo, para Jaan
Kaplinski, quien si es profeta en su tierra,
Estonia es un suburbio de Europa, con una
mentalidad periférica. El espiritu del arra-
bal no es de colaboracidn, sino competiti-
vo y cruel; se mantiene gracias a la ilusion
de pasar a un "mejor barrio". La ilusion es
en realidad el capital extranjero, la herra-
mienta que mantiene la obediencia y la
creencia en un orden mundial que ignora
los arrabales.

Asi que Estonia se prepara para mudarse
a Lanuevaeuropa, una urbanizacioén
todavia en construccion. Todo ha sido
debidamente empaquetado con luterano
afan para que no se estropee nada en el
camino. Aunque no son muchos bultos,
son bastante pesados. Sélo las negociacio-
nes oficiales para la ampliaciéon son
noventa kilos de papel, mas un barril de
sudor de politico. Hasta el "porvenir lumi-
noso" que se prometia en la época soviéti-
ca, se ve opaco desde la perspectiva del
huequito piadoso en Lanuevaeuropa.

La fecha de la mudada ya ha sido fijada.
Y postergada. Y vuelta a fijar. Sentados
sobre los paquetes, quizd muchos estén
pensando que nadie les ha preguntado
todavia su opinion (el referéndum se cele-
brara el 14 de septiembre, fecha en que
comienzan los arboles a ponerse rojos,
dorados, amarillos; la época de la recogida
de las cosechas, ante la llegada del inmi-
nente otofo).

La familia es pequefia, poco menos de
un millén y medio "con tendencias a la
baja", pues cada dia nacen menos nifios.
Cada uno se imagina su vida en Lanueva-
europa de forma bien diferente. Los mas
jovenes estan euforicos. Ya antes se han
mudado al ciberespacio, asi que esto sera
pura rutina. El conocimiento les permitira
ampliar sus horizontes y olvidar de una
vez, que vivieron conminados al albergue
soviético, del cual conservan el tufo en la
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Estonia: la ampliacion
hacia adentro

memoria nasal. Los mas viejos se mudaran
a reganadientes. La vida les ha ensefiado a
ser desconfiados. Estan cansados de ser
simples fichas de parchis en las manos de
los que tiran los dados. Han sobrevivido a
todo: al largo y oscuro invierno, a los 0sos
salvajes, a una guerra caliente y a otra
fria... Aprendieron el ruso para conservar
los dientes, cultivaron infructuosamente
maiz cuando Nikita Jruchov se propuso
utilizar la experiencia norteamericana en
la boscosa y septentrional Estonia, en lo
que es ya uno de los cléasicos del espionaje
agricola. No les queda nada por demostrar.
Hicieron filas de dias para comprar maqui-

nas lavadoras letonas. Y lo lograron.

Lo que mas desasosiego les produce es
quizas, mudar los cientos de tarros de mer-
melada casera del sotano, elaborados y
rotulados con alemana minuciosidad, sin
que se rompan. En un pais donde la escala
cuenta, estoniano precavido vale por dos.

Los politicos se han encargado de todos
los detalles practicos relacionados con la
mudanza. Las vacas iran en business class:
reciben un subsidio mayor por parte del
Estado que el que reciben los nifios. La
golondrina, el pajaro nacional, ird volando.
Siguiendo la comitiva, atravesara el viola-
ceo paisaje del billete de quinientas coro-
nas para posarse en unos afos apenas
sobre la moneda Unica.

Tanto los politicos como los funciona-
rios estan encantados con la novedad y no
lo esconden Al fin algo de qué hablar
aunque no se tenga nada qué decir! En la
estéril de noticias Estonia, una mudada

en Tallinn

como ésta es casi una bendicion. jCudnto
papel para rellenar! Han aparecido en la
vispera del viaje incluso nuevos términos:
la "eurogasolina", la "eurorenovacion" de
los locales y los temidos "eurorrequisi-
tos". Estos ultimos, de invencion local,
pueden llegar a ser mas severos que
incluso las normas en Lanuevaeuropa,
obligando a muchas pequefas empresas a
cerrar, por las inversiones que suponen,
sobre todo en la elaboracion de productos
alimenticios y abriéndole el camino al
"euroescepticismo".

Sentados sobre los paquetes, la incrédu-
la familia mira las vacias paredes, donde
solo las fotos de los antepasados cuelgan
todavia. Rostros serios, solemnes, curtidos
por el trabajo, que devuelven la responsa-
bilidad de la Decision.

Surgen, mas allé de las trivialidades de
la deuda historica, preguntas, indiferencia,
miedo, desconfianza.....

(No sera Lanuevaeuropa una nueva
Babel de naipes, otro proyecto como el de
la rana que quiso ser mas grande que el
pato? ;Habra que renunciar a la leche sin
conservantes, a las anchoas que siempre
han sido pequefias en el mar Baltico?
(Tomara ahora Bruselas el lugar de Moscu
en la toma de decisiones? ;Sera oida la
voz de Estonia en medio de esta cacofonia
paneuropea? ;La democracia viene convo-
yada siempre con Always Ultra Plus? ;Por
qué apurarse en ceder la soberania que
tanto costo conquistar? ;Como trasladar
en la mudada al idioma estonio para que se
preserve? ;Llegar a Lanuevaeuropa con la
cabeza en alto o tratar de pasar desaperci-
bidos? ;Querran en realidad en la nueva
residencia un vecino tan pobre? ;Es posi-
ble en la practica la marcha atras?

A pesar de la duda, primara el sentido
comun por el cual se caracterizan los esto-
nios y el pais llegard a su destino.

El viaje serd duro.

No se cantara en coro durante el trayec-
to, como seria lo folcloricamente correcto.

El resto de los inquilinos no tendran de
qué preocuparse. Los nuevos vecinos son
callados y tranquilos. ™

Jorge Hernandez
Corresponsal de
MONEDA UNICA



El transito del petréleo

ruso por Letonia

egin los datos, recientemente

publicados por el Comité Nacional

de Estadisticas, durante los 11
meses del afio pasado, las exportaciones
de Letonia a los paises de la Unién Euro-
pea fueron del valor de 1,27 billones de
euros, lo cual representa un aumento del
9,6%, respecto al periodo correspondien-
te del afio 2001. Las importaciones de la
Unidn Europea a Letonia fueron de 2,24
billones de euros, lo cual representa un
aumento del 14% respecto al periodo
correspondiente del afio 2001. Las expor-
taciones de Letonia a la UE
constituyen un 60,4% de las
exportaciones totales durante los
11 meses, en cuanto que las
importaciones representan un
52,9% del total.

La mayor parte de las exporta-
ciones letonas durante el afio
pasado fue destinada a Alemania
(15,7%), Reino Unido (14,5%),
Suecia (10,5%), Lituania (8,3%)
y Estonia (6%). Las importacio-
nes muestran un cuadro pareci-
do, con liderazgo de Alemania
(17,1%), seguida por Lituania
(9,8%), Rusia (8,9%), Finlandia
(8,1%) y Suecia (6,3%).

Estos datos confirman la cre-
ciente orientacion de Letonia
hacia los mercados occidentales.
Sin embargo, las relaciones
comerciales con Rusia siguen
siendo importantes, y de no
mediar las discrepancias politi-
cas, podrian serlo aun mas, en
beneficio mutuo. Sin embargo,
desgraciadamente, no siempre es
asi. Las ultimas semanas han
traido malas noticias sobre el
transito del petréleo ruso a
través de Ventspils, un puerto letén en el
Mar Baltico.

En los afios anteriores, a través de
Ventspils, se efectuaba el transito del
15% de todo el petréleo ruso destinado a
los mercados occidentales, lo cual, a su
vez, aseguraba, segun distintas aprecia-
ciones, de 1/4 a 1/3 parte de los ingresos
del presupuesto leton. Ahora la situacion
ha cambiado.

En el aflo 2001, el transito del petrdleo
y sus derivados a través de Ventspils, ha
caido de manera estrepitosa -un 35%
menos que el afio anterior-. Desde los
principios de 2002, el flujo del petrdleo y
sus derivados se ha parado totalmente.

Las raices de esta situacion hay que
buscarlas en el hecho de que Transneft, el
monopolio gigante que opera todo siste-
ma de oleoductos rusos, ha decidido parar
todas las operaciones a través de Vents-
pils, alegando que era "demasiado caro" y
eligiendo al recién construido puerto ruso

.
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de Primorsk. La situacion ha llegado a ser
critica, cuando los ejecutivos de las
mayores companias petroliferas rusas han
criticado esta decision en una carta abier-
ta dirigida al primer ministro de la Fede-
racion Rusa, Mikhail Kasianov. Y tienen
buenas razones para no estar satisfechos.
La produccion petrolifera rusa se ha
incrementado este aflo en un 9% y ha
alcanzado 7,59 millones de barriles dia-

en Riga.

rios, un nivel que no se ha visto desde los
afos ochenta.

Como resultado de este espectacular
aumento, los puertos rusos estan abarro-
tados de petrdleo. Sin embargo, justo en
esta situacion se produce la exclusion de
Ventspils, que es tecnologicamente supe-
rior a los puertos rusos. Los ejecutivos de
Lukoil, Yukos y Surgutneftgas - tres de
las companias petroliferas rusas
mds importantes - sostienen que
esta situacion influye negativa-
mente en los ingresos presu-
puestarios de Rusia.

Aln con esa evidencia, el
Gobierno ruso no parece que
quiera dar marcha atras. El vice-
primer ministro ha afirmado que
el plan de exportaciones de
petréleo para 2003 - que no
prevé transito alguno a través de
Ventspils - no serd reexaminado.
El Alcalde de la ciudad portua-
ria de Ventspils, uno de los
hombres mas influyentes de
Letonia, ha afirmado rotundo
que "esta decision es politica-
mente motivada", y, no obstan-
te, Letonia podra sobrevivir sin
el petrdleo ruso.

Al mismo tiempo, algunos ana-
listas creen, que se trata de una
tactica del Gobierno ruso para
obtener el control sobre las ope-
raciones del puerto de Ventspils,
después de lo cual los flujos se
reanudarian e incluso se incre-
mentarian. Otra de las suposi-
ciones que se hace frecuente-
mente es que "el embargo" de Rusia obe-
dece a la invitacion de los paises balticos
a la OTAN, aunque es dificil ver de qué
manera podria Rusia influir en algo, que
ya esta decidido.

Sea cual fuere, esta situacion no es ven-
tajosa para ninguno de los dos paises y
urge encontrar soluciones mutuamente
satisfactorias, a nivel politico si es nece-
sario. H
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a economia portuguesa ha vivido

este ultimo afio de 2002 sumergida

en una profunda crisis de confian-
za. Cuando el actual primer ministro
Durio Barroso, en el discurso de su toma
de posesion en la Asamblea de la Repu-
blica gritd, en tono estridente y especta-
cular, mientras sefialaba el dedo acusador
en direccion a los escafios de la oposi-
cion, que meses antes habian estado en el
poder...” Amigos mios...Ustedes han deja-
do el pais en tanga”... no suponia él que
acababa de pulsar el boton de una profun-
da crisis de confianza
que ha abarcado a toda
la economia portugue-
sa, transformando casi,
una simple crisis presu-
puestaria, en una crisis
econdémica generaliza-
da.

En este momento,
Portugal entra en el aflo
2003 con el reto, junto
de la CE, de una reduc-
cion del déficit presu-
puestario en un 2,4 por
ciento (hay que recor-
dar que el desafio de un
2,8 propuesto para el
afio de 2002, en contra
de todas las previsio-
nes, ha sido totalmente
cumplido)- lo cual nos
remite a los tres afios
siguientes, hasta el
déficit cero en 2006, en
una media de unos 0,8
puntos anuales. Para
que este objetivo se
concrete, debera ocurrir
una contenciéon en la
inversion publica que
caera un 2,1 por ciento,
los impuestos sufriran
un incremento, bien
para las familias, bien para las empresas,
se anuncia el congelamiento de los sala-
rios y de las jubilaciones en la funcion
publica, por encima de los mil euros... lo
cual abarca un universo de aproximada-
mente cien mil personas... mientras que
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los salarios por debajo de los mil euros no
subiran mas alla de un 1,6 por ciento. El
Gobierno busca de esta forma una con-
tencion salarial de sus funcionarios, la
resolucion de una parte del problema del
déficit presupuestario.

En el Boletin Econéomico de este mes
del Banco de Portugal, se hacen algunas
proyecciones interesantes para el futuro
de la economia portuguesa. La novedad
es que, a pesar de todo, en 2002, el PIB
ha crecido un 0,5, y la prevision es que
continue creciendo este afio un 0,75 y un
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1,75 en 2004. Una buena noticia para el
Gobierno, que apuesta por una recupera-
cion de la imagen de los productos portu-
gueses en el mercado externo (hay que
recordar que uno de los criterios de nom-
bramiento de los nuevos embajadores

Rosa Soria

en Lisboa

implicé la obligatoriedad por parte de
estos de poseer conocimientos en el area
de la economia), y la prevision de una
recuperacion significativa
permitiendo que las expor-
taciones portuguesas de
bienes y servicios pasen de
un crecimiento del 1,5% el
aflo pasado, a un 5 hasta
6,5% en 2003, y a un 6
hasta 8,5% en 2004. El
problema es que se prevé
que la demanda interna
so0lo comenzara a tener una
ligera mejoria en 2004, que
tendra que ser compensada
con una buena performan-
ce de las empresas en el
mercado externo.

En la ceremonia de presen-
tacion del Boletin Econd-
mico, el director del Banco
de Portugal, Vitor Constan-
cio, clausurd su discurso
con tono optimista, pronos-
ticando una mayor madu-
rez de los agentes econo-
micos portugueses, en el
rescaldo de esta crisis pre-
supuestaria, diciendo: “es
importante que todos los
responsables, incluyendo
también a los empresarios,
sindicalistas y municipios,
asuman que es necesario
crear las condiciones de
equilibrio que permitan una politica pre-
supuestaria anticiclica en el futuro. Esa es
una condicion indispensable para que un
pais miembro de una unién monetaria
pueda evitar innecesarias fluctuaciones
de crecimiento y de desempleo.” W
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'ﬁ El dinamismo de la actividad
economica internacional de Ucrania

ctualmente la economia nacional

de Ucrania vive un periodo de rea-

nimacion de actividades empresa-
riales gracias a los éxitos en la politica
macroeconomica, a una situacion favorable
en sus relaciones internacionales, a las
medidas disciplinarias en el sector de la
energia eléctrica, una serie de reformas
agrarias y una demanda interna creciente.

El sector real sigue con tendencias de cre-
cimiento del PIB, que en enero-septiembre
de 2002, en comparacioén con el periodo
correspondiente al afio anterior, ha aumen-
tado un 9,3% y se ha situado en torno a
152.006 millones de gryvnias.

Se muestra un dinamismo positi-
vo del crecimiento del valor afiadi-
do neto en los sectores mas impor-
tante de la economia: industria de
transformacion 20,1%, comercio
16,7%, construccion 13,8%, agri-
cultura, caza y explotacion forestal
10,5%.

La produccién industrial ha
aumentado un 16,6% (frente al
periodo correspondiente del afio
2001), en particular: la industria de
transformacion 20,4%, extractiva
4,1%, produccion y distribucion de
energia eléctrica, gas y agua 2,8%.
Hay que tener en cuenta que la
industria de transformacién forma
un 72,5% de todo el volumen de
produccion industrial del pais.

Durante enero-septiembre de
2002, la produccion agricola ha cre-
cido un 8,6%, en comparacion con
el periodo correspondiente al afio
2001. Sobre todo, destacan los éxi-
tos en horticultura de las empresas
agricolas que han conseguido
aumentar el volumen de produccion neta un
36,5%, debido, entre otros factores, a la
buena cosecha de cereales.

La inflaciéon se mantiene en un nivel
moderado con las tendencias de dinamismo
negativo. El indice de precios al consumo
se sitiia en el 3,7% (el periodo correspon-
diente del afio pasado fue de 21,6%). En
general, durante los 9 primeros meses de
2002, los precios de los articulos alimenti-
cios han crecido mas que los precios de los

servicios y los articulos no alimenticios.

La actividad econémica internacional de
Ucrania se caracteriza por el dinamismo
positivo de los indices de comercio exterior.
El volumen de las operaciones ha aumenta-
do un 12,4% (en los 6 primeros meses de
2002) y se ha situado en torno a 17.700
millones de dolares USA. Las exportacio-
nes de mercancias y servicios han registra-
do un aumento del 17% y las importaciones
un 7,2%. El saldo positivo esta en 1.700
millones de dolares USA (en el afio 2001 se
situaba en 859,2 millones de ddlares USA).
El 24,3% del volumen total de exportacion

de mercancias tiene como destino Rusia. El
aumento principalmente se debe a la mejora
de la coyuntura econémica para bienes de
exportacion tradicional. En los mercados
internacionales, han tenido una demanda
alta los productos metaltrgicos y quimicos,
los que ocupan un 90% del total de todas las
mercancias exportadas. Cabe indicar a este
respecto, que dicha mejora se debio a que, a
partir de la segunda mitad del aflo anterior,
la moneda nacional, la gryvnia, ha sufrido

en Kiev

una paulatina devaluacion respecto a las
divisas internacionales, lo que hizo atracti-
va cualquier actividad de exportacion y
efectiva econdmicamente, manteniendo en
un alto nivel a los exportadores
ucranianos.

Cabe destacar que el principal pais
de destino para una exportacion
sigue siendo la Federacion Rusa,
aumentando en el Gltimo aflo en una
quinta parte, y las relaciones de
negocio con el resto del mundo se
mantienen estables. Se han entabla-
do operaciones comerciales en el
exterior con socios de 193 paises del
mundo, con la participacion de mas
de 13.000 empresas y organizacio-
nes con diferentes formas de propie-
dad, participando en el proceso de
importacion en torno a las 20.000.
El volumen general de inversiones
directas extranjeras (de 113 paises
del mundo) a Ucrania el dia 1 de
julio de 2002 fue de 4.064,5 millo-
nes de ddlares USA. Los inversores
mds importantes son no residentes
de: Estados Unidos (17,0%), Chi-
pre (9,3%), Paises Bajos (9,1%),
Reino Unido (8,1%), Federacion de
Rusia (7,0%), Alemania (6,1%) y
Corea (4,2%).

Aunque Ucrania sigue teniendo proble-
mas de corrupcion, junto con una alta carga
fiscal, créditos poco econdémicos y una
falta de clase media en la poblacidn, la
situacion econdmica actual presenta mues-
tras de salida de crisis e inicio de una etapa
de crecimiento estable, complementado
por las reformas estructurales en los merca-
dos de energética, privatizaciones de
empresas y recuperacion de actividades en
otros sectores. ®
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Encuentro para analizar la
situacion actual de Iberoamerica

El cuerpo diplomatico
y empresarial en el almuer- & |
zo de trabajo organizado por las |
Camaras de Comercio.

¢ MONEDA UNICA

El pasado lunes 20 de enero,
bajo la presidencia del maximo
responsable del Consejo Superior
de Camaras, José
Fernandez Norniella, las Cama-

Manuel

ras de Comercio organizaron un
almuerzo de trabajo entre los
embajadores de los paises iberoa-
mericanos y los presidentes de
los Comités Bilaterales de Coo-

analizar la actual situacion de Ibe-
roamérica y fomentar las relacio-
nes y las actividades de los
Comités Bilaterales que las Cama-
ras de Comercio mantienen en esos
paises.

Estos encuentros tendran carac-
ter semestral. Se trata de la primera
reunion que mantienen empresas y
diplomaticos para poder intercam-
biar puntos de vista sobre la situa-
cién actual y sentar las bases de lo

peracion del Area.

El objetivo de la reunion era

que sera el primer Foro Empresa-
rial Espafia-Iberoamerica. M

“El euro y el futuro de la UE”

¢ MONEDA UNICA

Pedro Solbes, Responsable de Asuntos
Econdmicos de la UE, disert6 en el Aula
de Economia de la Caja de Granada, sobre
"El Euro y el futuro de la Unién Euro-
pea"el pasado 24 de enero.

Hace ya un afio que se puso en circula-
cion la nueva moneda y actualmente, el

debate europeo se centra en el futuro de la
Unién y en el proceso de ampliacion que
culminara en 2004 con la incorporacion de
diez nuevos socios.

Tras la conferencia se abrid un tiempo
de debate. Una iniciativa de la Caja de
Granada para impulsar un foro abierto
sobre las principales cuestiones socioe-
conomicas de actualidad, que puedan ser
de interés para la ciudadania. ®

> Pedro Solbes durante su ponencia en el
Aula de Economia de la Caja de Granada.
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Jornada cameral en Zaragoza sobre
posibilidades de comercio e inversion en la India

El ministro plenipotenciario y con-
sejero comercial de la embajada en
Madrid, R. K Tyagi, durante la jor-
‘naderinformativa en la Camara de

Comercio de Zaragoi

L. el Febrero 2003

¢ MONEDA UNICA

Las acciones del Programa de Comercio
Exterior 2003 de la Camara de Comercio e
Industria de Zaragoza, comenzaron el
pasado 30 de enero con una jornada infor-
mativa sobre las posibilidades comerciales
y de inversion en la India.

Dicha jornada fue organizada por la
Embajada de la India en Espafia y la
Camara de Zaragoza. El ministro plenipo-
tenciario y consejero comercial de la

Embajada en Madrid, R. K. Tyagy, pre-
sentod, junto con otro representante de la
Embajada, las perspectivas de exportacion
e importacion de las empresas aragonesas
con el pais asiatico y las posibilidades de
inversion productiva en la India.

En el coloquio, los empresarios asis-
tentes dieron la oportunidad de comentar
la situacion especifica de varios sectores
de actividad, centrandose sobre todo en
su grado de liberalizacion y en las corres-
pondientes normativas de aranceles
aduaneros. ®



Investidura de “Lula”

como Presidente de Brasil

¢ MONEDA UNICA

La investidura de Luiz Inacio Lula da
Silva como nuevo presidente de Brasil,
inauguré el 1 de enero del presente afio,
un gobierno que parece alentar esperan-
zas tanto en los ciudadanos brasileflos
como en el exterior. Los efectos politi-
cos y econdmicos que se derivan de este
cambio de poder se prevé repercutan
principalmente, en América Latina.

“Lula”, candidato por cuarta vez por el
Partido de los Trabajadores (PT) a la
presidencia, cosechd una victoria abru-
madora frente a su oponente, José Serra,
candidato del presidente saliente, Fer-
nando Henrique Cardoso.

El electo Presidente obtuvo en las
pasadas elecciones 53 millones de votos,

un 61,2% del total, el apoyo electoral
mas masivo de la historia del pais. Estos
resultados revelan una profunda volun-
tad de cambio por parte de la sociedad
brasilefia y un rotundo rechazo a la lla-
mada politica neoliberal practicada por
Cardoso.

La victoria de 'Lula' da Silva marca
una serie de hechos insélitos en Brasil,
ya que se trata del primer candidato de
izquierda, el primer obrero y el primer
politico sin un diploma universitario que
opta a la Presidencia.

Cabe destacar el apoyo de millones de
simpatizantes que votaron por Lula da
Silva para Presidente y que hicieron que
la mayoria de las ciudades del pais,
celebraran toda serie de festejos poste-
lectorales. ®

LOS EFECTOS POLITICOS Y
ECONOMICOS DE ESTE CAMBIO DE
PODER SE PREVE REPERCUTAN
SIGNIFICATIVAMENTE, EN TODA
AMERICA LATINA

Schroeder y Chirac en un Consejo Europeo durante
la Presidencia danesa.

¢Doble Presidencia

de la Unioén

¢ MONEDA UNICA

La propuesta de Francia y Alemania
sobre una doble presidencia de la Union
Europea, se basa en la eleccion de un pre-
sidente de la Comision Europea por el Par-
lamento europeo y un presidente del Con-
sejo Europeo votado por sus miembros
por un periodo de dos afios y medio.

A su vez, ambos paises abogan por la
creacion de un Ministerio de Exteriores de
la UE que aune las actuaciones de la Politi-
ca Europea de Seguridad y Cooperacion de
Defensa y de la comisaria de Exteriores.

La iniciativa de Schroeder y Chirac
cuenta con el apoyo de Aznar, Blair, Ber-
lusconi y Rasmussen. Por otro lado, paises
mas pequefios y con menor poblacion,
como Benelux, Portugal o Grecia o los
que seran nuevos miembros de la UE,

Europea?

Estonia, Letonia y Lituania, consideran
que esta doble presidencia y la supresion
del sistema rotativo de presidencia podria
crear mayores diferencias entre unos pai-
Ses y otros.

Ademas, Romano Prodi, presidente de
la Comision Europea, también se muestra
en desacuerdo con esta posible doble pre-
sidencia, aunque asegura que se precisa
mas estabilidad en el sistema, puesto que
la rotacion semestral no da lugar a una
positiva continuidad.

Por otro lado, el futuro de la Unién
Europea vendra marcado por el acuerdo
franco-aleman que prevé la doble naciona-
lidad para sus ciudadanos, una postura
comun para afrontar la reforma europea
con la correspondiente armonizacion
legislativa y para tener la misma voz en el
Consejo de Seguridad de la OTAN. ®
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Europeos, mito

convergencia..

1 proximo afio los europeos

vamos a convertirnos en una

numerosisima familia de veinti-

cinco miembros. Y algunos
parientes mas ya han anunciado que no
tardaran en instalarse.

Ante lo que algunos han bautizado
como la 'Europa global', cabria pregun-
tarse por una de las cuestiones que, preci-
samente, la globalizacion plantea. ;Se
esta originando en el mundo -y en Euro-
pa, en particular- una Unica y comun
forma de dirigir, gestionar y hacer nego-
cios? o, por el contrario, persisten las
diferencias culturales?

La cuestion convergencia o divergen-
cia es un dilema que lleva afos ocupando
a investigadores, directivos y profesiona-
les. Si es cierto que cada vez somos mas
parecidos y hacemos las cosas de un
modo mas homogéneo, entonces las dife-
rencias culturales seran menos importan-
tes a la hora de trabajar y hacer negocios.
Si, a la inversa, la realidad es que nos
mantenemos distintos, la comprension y
correcta gestion de las diferencias cultu-
rales cobrard paulatinamente mayor peso
especifico.

Las investigaciones al respecto indican
que se estan produciendo los dos fenéme-
nos -convergencia y divergencia-
simultaneamente, pero en planos distin-
tos. Al parecer, los fendmenos de conver-
gencia se manifiestan en el macronivel -
estructura, organizacion, tecnologia, etc.,
mientras que los de divergencia se cen-

tran en el micronivel, especialmente en
procesos y acciones interpersonales -
negociaciones y ventas, por ejemplo- y
en el comportamiento humano dentro de
las organizaciones.

Es decir, que podria decirse que las
organizaciones son cada vez mas pareci-
das, pero el comportamiento humano
dentro y fuera de ellas mantiene las dife-
rencias culturales.

Y atin es mas. La cultura organizacio-
nal, que a primera vista bien pudiera
valer como un neutralizador o suavizante
de las diferencias culturales 'nacionales',
se ha revelado como todo lo contrario.
No solo las mantiene intactas, sino que
las potencia, incluso cuando trabajamos
en grandes multinacionales con una mar-
cada cultura organizacional (IBM, Coca
Cola, etc.)

De hecho, la practica del management
y los negocios no es tan global como
parece. En una extensa investigacion
llevada a cabo con 11.678 directivos de
25 paises distintos, se llegd a la conclu-
sion de que "la idea de una comunidad
global donde una cultura empresarial
comun unificase las practicas profesio-
nales y de negocios a lo largo de todo el
mundo es mas un deseo que una reali-
dad". (1)

Y refiriéndonos en concreto a Europa,
la conclusion es muy similar. El profesor
Kakabadse, de la Cranfield School of
Management (Reino Unido), comenta
que, como resultado de su estudio titula-

José M2 de Leon
Socio Director de Gabinete
Intercultural

do Top Executive Competency Research
Program, "no existe un estilo europeo de
management, lo que refuerza la evidencia
de que 'hacer las cosas a la europea' es
hoy en dia un fendmeno irreal". Es, en
definitiva, lo que se ha denominado 'mito
de convergencia'.

Si, como hemos visto, todo parece
indicar que en la nueva Europa, la 'Euro-
pa global', se va a seguir manteniendo,
cuando no creciendo, la diversidad cultu-
ral -Hofstede vaticina que asi sera duran-
te unos cuantos siglos mas-, entonces es
preciso y urgente hacer hincapié en la
gestion adecuada de nuestras diferencias
culturales. ;Cémo? Formandose en los
principios y técnicas de la Comunicacion
Intercultural en general, y su aplicacion a
los negocios y a la empresa, en particular.
(Por qué? Porque sabemos que las habili-
dades de comunicacion intercultural no
son innatas y, por consiguiente, deben ser
aprendidas. jPara qué? Para no quedar-
nos atras. En el entorno social, politico y
econdmico-empresarial donde nos toca -y
alin mas nos tocara- vivir y trabajar, exis-
te unanimidad en subrayar que el domi-
nio de habilidades interculturales es ya, y
sera, una importantisima fuente de venta-
ja competitiva y un factor clave de super-
vivencia.

Camardn que se duerme... W

(1) Kanter, R.M. Transcending business
boundaries: 12,000 world managers view chan-
ge. Harvard Business Review, Mayo/Junio 1991.

Diploma de Postgrado en
Negocios Internacionales

El miércoles 15 de enero tenia
lugar la inauguracion del Diploma
de postgrado en Negocios Interna-
cionales. Especialidad Sector Textil,
que organiza el Instituto de Educa-
cion Continua (IDEC) de la Universi-
tat Pompeu Fabra, conjuntamente
con la Fundacién Carolina, la Gene-
ralitat de Cataluna y el Consejo
Intertextil Espanol.

Este diploma de postgrado esta
dirigido por Carles Murillo, catedra-
tico de Economia Aplicada de la
Universitat Pompeu Fabra, y pre-
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tende dar una visién profunda y glo-
bal del negocio internacional en el
sector textil, de fuerte tradicion en
Cataluna, con especial atencién a
las peculiaridades del comercio
entre la Unién Europea y Latino-
américa.

Los alumnos, que han sido selec-
cionados entre mas de doscientos
candidatos de distintos paises de
Latinoamérica, son profesionales
del sector textil que desean espe-
cializarse en mercados internacio-
nales. W

ent y Comunicacion Intercultural * Tel./Fax: 964 39 25 46
.parquempresarial.com/gabinter

Master en Relaciones
Internacionales y Comercio Exterior

Aliter lanza nuevamente en su
convocatoria de febrero de 2003,
la VIl edicion del Master en Rela-
ciones Internacionales y Comer-
cio Exterior. Un programa que se
realiza en colaboracion con la
prestigiosa Universidad de Ber-
keley (EE.UU.) y que dara
comienzo el proximo 3 de marzo
hasta enero de 2004.

Un aspecto a destacar es que,
desde el Departamento de Desarro-
llo Profesional, con el objetivo de
fomentar el interés por desarrollar

una carrera laboral internacional, se
ofrece la posibilidad de realizar
practicas en el extranjero, prepa-
rando a los alumnos para futuros
desafios profesionales.

El primer paso que da Aliter para
acercar a los alumnos las oportuni-
dades ofrecidas en el contexto
internacional del siglo XXI, es cono-
cer la experiencia de profesionales
de organizaciones y empresas mul-
tinacionales, cuyo aprovechamien-
to parece esencial para el éxito de
una carrera profesional.



programa de formacion
en comercio internacional

2002 - 2003

61 CO

fundacion
centro de
estudios
comerciales

Comercio internacional

Curso Superior de Direccion de Comercio Exterior

Curso de Especialistas de Comercio Exterior y Relaciones Internacionales
Curso Superior de Direccion de Comercio Exterior (a distancia)
Curso Basico de Comercio Exterior

Curso Basico de Comercio Exterior (a distancia)

Curso Superior de Derecho Econémico Internacional (a distancia)
Curso Superior de Derecho del Comercio Internacional (a distancia)
Curso de Financiacion de Proyectos Internacionales

Curso Superior de Logistica y Transporte Internacional

Curso de Negociacion y Contratacion Internacional

Curso de Financiaciéon Multilateral del Desarrollo

Curso de Inglés para el Comercio Exterior

Serrano 208 - 28002 Madrid
Teléfono: 91 563 18 15 * Fax: 91 564 60 69
http://www.ceco.es ¢ e-mail: ceco@ceco.es
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traves de dist

n general, se comercializan a
través de distribuidores,
todos aquellos productos
cuyo proceso de venta al
cliente o consumidor final,
comporta un almacenaje previo de los
mismos en el pais de destino (es decir,
mantener un stock) a fin de garantizar la
regularidad de su suministro cuando es
demandado. Esto afecta tanto a bienes de
consumo como a productos industriales.

Las excepciones a esta regla son los
bienes de consumo destinados a grandes
minoristas (que compran directamente del
fabricante y revenden al ptiblico consumi-
dor) y la maquinaria y bienes de equipo,
que son adquiridos por empresas que a su
vez, son fabricantes para incorporarlos a
su proceso productivo (p.e. un fabricante
de cables eléctricos aislados que adquiere
una maquina de cablear).

El proceso de busqueda, seleccion y
nombramiento de un distribuidor se ase-
meja al de un agente comercial, que fue
tratado en los mumeros 12 y 14 de
noviembre y diciembre pasados y a los
cuales nos remitimos.

La caracteristica principal del distribui-
dor es que compra regularmente los pro-
ductos de la empresa extranjera para
revenderlos en el territorio acordado.
Seria el caso de un distribuidor italiano
que adquiriese frigorificos de una empre-
sa espafiola, para comercializarlos en
dicho pais o en una parte del mismo.

La regularidad de las compras le con-
vierte en un comprador privilegiado y fre-
cuentemente exclusivo.

La venta a través de un distribuidor
significa subcontratar la comercializacion
de los productos a través de una red no
propia. La alternativa es la red propia, es
decir la filial comercial.

El desconocimiento de un mercado y
de sus oportunidades reales, hace aconse-
jable iniciar las actividades a través de un
distribuidor, lo que permite a la empresa
exportadora acceder a dicho mercado sin
incurrir en costes fijos de inversion.

Posteriormente, si las ventas alcanzan
altas cifras y el mercado ofrece estabili-
dad y continuidad, la empresa puede plan-
tearse crear una filial comercial, conside-
rando si el retorno de la inversion y los
gastos anuales de la filial mejoran la ren-
tabilidad de las ventas y fortalecen la
imagen de la empresa.

Muchas de las clausulas del contrato
de distribucion son las mismas que en el
Contrato de agencia comercial (produc-
tos, territorio, cifras de venta, obligacio-
nes genéricas y especificas, duracion del
contrato y causas de rescision).

Por ello, nos centraremos en ciertos
aspectos de la distribucion que deben
siempre contemplarse en el contrato, ya
que son potencialmente conflictivos: (1)
politica de marketing en el territorio (2)
stock y servicio post-venta, y (3) eventual
recompra de stocks al final del contrato.

~ En cuanto al primer punto,

es importante que el

\' contrato estipule

que anual-

José Luis Aznar Campins
Abogado Comercial.
Consultor de empresas.
Profesor de ESCI

mente las partes determinaran qué activi-
dades de promocion llevaran a cabo, su
presupuesto estimado y el modo como se
repartiran los gastos, de estas acciones
entre la empresa y el distribuidor. Presupo-
ner que el precio de reventa del distribui-
dor ya incluye dichos gastos puede llevar-
nos a sorpresas desagradables, por lo que
conviene aclarar bien este punto en el con-
trato.

El distribuidor debe mantener un stock
de productos y recambios adecuado a la
demanda estimada y disponer de un servi-
cio post-venta adecuado en evitacion de
perjudicar la imagen del fabricante. Con-
viene regular este punto.

Finalmente, el contrato debe contem-
plar la opcion de recompra por parte del
fabricante, de los productos que en el
momento de finalizar el contrato (por la
causa que sea) se encuentran en poder del
distribuidor. Esta clausula es particular-
mente 1til cuando un contrato se rescinde
dentro de los dos primeros afios de su
vigencia, pues normalmente, los produc-
tos en stock son de muy reciente fabrica-
cién y es conveniente evitar que un distri-
buidor disgustado con el fabricante, los
revenda a precio de coste y perjudique la
imagen del producto y las posibilidades
del nuevo distribuidor. En cualquier caso,
la clausula debe contemplar una férmula
objetiva que permita construir los precios
de recompra de forma automatica.

En la Unién Europea, el contrato de
distribucion exclusiva esta regulado por el
Reglamento CE 2790/99, que contempla
la posibilidad de que el fabricante fije al
distribuidor unos precios maximos de
reventa y le impida las ventas activas
fuera del territorio asignado.

Algunos paises han establecido norma-
tivas muy protectoras para regular las
relaciones entre la empresa extranjera y el
distribuidor local : Por ello, es siempre
recomendable conocer estas normas. Las
Oficinas Comerciales de Espafia o un
abogado local pueden informarnos sobre
este punto. ®
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Un astronauta de la NASA “aterriza” en ESIC

MONEDA UNICA

Miguel Lopez Alegria es un
NASA de
reconocido prestigio a nivel

astronauta de la
internacional, dedicado en
estos momentos a la construc-
cion y mantenimiento de la
Estacion Espacial Internacio-
nal (ISS). El pasado 28 de
enero fue invitado por ESIC,
Escuela Superior de Gestion
Comercial y Marketing, a
impartir una conferencia sobre
“El trabajo en equipo: mi expe-
riencia en el espacio”. De esta
manera, el centro formativo
pretende iniciar una sere de
ciclos de formacién continua
para sus antiguos alumnos, en
la que participen expertos de
alta cualificacion.

Fueron muchos los asisten-

. 1 Ji.'.-:-..'
FMdéstros cu_r%ﬁos -dir'igifius a

tes a la sesidn, quienes siguie-
ron con atencién las explica-
ciones del astronauta espafiol
sobre sus experiencias en el
espacio, y en concreto, la mas
reciente, vivida en la Estacion
Espacial Internacional a donde
volo el pasado mes de Noviem-
bre para reemplazar a los
cientificos que, tras seis meses
de trabajo en 6rbita, regresaron
a la Tierra para ser sustituidos
por otros tres investigadores
que permaneceran en la nave
hasta la préoxima primavera.

El Capitan Lopez Alegria se
refiri6 a la importancia de los
equipos en la consecucion de
proyectos de tan extraordina-
ria complejidad y a la necesi-
dad de saber motivar por parte
de los directivos de las empre-
sas. W
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Lopez-Alegria con el Secretario General de ESIC, Fco. Javier Larrea Pascal y Carlo
Cutropia, Director Adjunto a la Direccion General de ESIC.

Master International
Business M.l.B. Executive

Formacién de directivos con especial excelencia para dirigir
negocios con ofros paises, coordinar equipos de diferentes
culturas, desarrollar nuevas formas de gestién empresarial
potenciar las habilidades de comunicacién y negociocion

500 horas lectivas, de septiembre a julio.

POSGRADOS

Direccion Comercial Internacional
Avanzada

220 horas lectivas, de noviembre a mayo.

direttivos. jysprofesionales,

Curso Superior de Comercio Internacional

270 horas lectivas, de octubre a junio.

ofreten. las f@rmacion  idénea
»ara @lcanzar la excelencio en
as Llifi_srfﬁf‘ites actividades de la
geshiiginteridciggal ce o PROGRAMAS DE ALTA DIRECCION
" 1 : - Comunicaciéon y negociacion internacional
e : - Estrategia financiera internacional
€ 500122 630 B :
 Gestion internacional de compras

- Creacion y control de redes en el exterior

Escola Superior de Comere Internacional \

WWW.BSCI.EeS
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50 horas lectivas cada uno de los cursos.




LA INDUSTRIA
CERAMICA EN EL
MERCADO INTERNACIONAL

LA INDUSTRIA CERAMICA ES UNO DE LOS SECTORES MAS IMPORTANTES DE LAS EXPORTACIONES ESPANOLAS, SIENDO ESPANA EL
SEGUNDO PAiS DEL MUNDO CON MAYOR VOLUMEN DE EXPORTACION. EN ESTE ESPECIAL SE CUENTA CON LA OPINION DE ARMANDO
IBANEZ, PRESIDENTE DE GEVISAMA, UNA DE LAS FERIAS INTERNACIONALES MAS PRESTIGIOSAS, Y FERNANDO DIAGO, PRESIDENTE
DE ASCER, QUIENES ANALIZARAN EL DESARROLLO DE LA INDUSTRIA Y SU ESTADO ACTUAL. EL ESPECIAL SE COMPLETA CON UN
ANALISIS DEL SECTOR Y SUS ASPECTOS MAS DESTACADOS Y CON UN BREVE INFORME DE ALGUNAS DE LAS EMPRESAS LIDERES DEL
MERCADO NACIONAL E INTERNACIONAL DE LA INDUSTRIA CERAMICA.

MONEDA UNICA
Beatriz Campillo

THE CERAMIC INDUSTRY IS ONE OF THE MOST IMPORTANT
SECTORS IN THE SPANISH EXPORTATIONS, BEING SPAIN THE
SECOND COUNTRY IN THE WORLD IN VOLUME OF EXPORTATION.
THIS REPORT INCLUDES THE OPINION OF ARMANDO IBAREZ,
PRESIDENT OF CEVISAMA, ONE OF THE MOST PRESTIGIOUS
INTERNATIONAL TRADE FAIRS, AND FERNANDO DIAGO, PRESIDENT
oF ASCER, WHO WILL ANALYSE THE DEVELOPMENT OF THE
INDUSTRY AND ITS CURRENT STATE. THIS REPORT ENDS UP WITH
AN ANALYSIS OF THE SECTOR AND THE MOST OUTSTANDING
ASPECTS OF IT, FOLLOWED BY A BRIEF REPORT OF SOME OF THE

LEADER COMPANIES IN THE NATIONAL AND INTERNATIONAL

MARKETS OF THE CERAMIC INDUSTRY.



Armando Ibanez, presidente de CEVISAMA

“El prestigio de CEVISAMA es
cada vez mas solido y llega a
todos los rincones del mundo”

CEVISAMA se celebrara del 4 al 8 de marzo de 2003 en Feria Valencia, con un proyecto de
modemizacién que permitira que visitantes y expositores se beneficien de las nuevas instalaciones.
La pasada edici6én fue un éxito absoluto, donde se dieron cita méas de 84.000 visitantes profesionales
de todo el mundo. Asf, CEVISAMA se convierte en referente y cita obligada para los profesionales
del sector que apuestan por la calidad, el disefio y la innovacién de los productos ceramicos.

ienvenidos a CEVISAMA'2003.

Este afio nos satisface comprobar que la

proyeccion internacional de nuestra Feria

ha escalado muchos peldafios. El objetivo

que nos planteamos hace ya varios afios y
que estamos desarrollando mediante un plan de negocio
especifico desde la pasada edicion, estd mas cercano.

En CEVISAMA 2003, contaremos con un 68% mas de
expositores extranjeros que en la edicion homdloga de
2001. Es muy grato comprobar que el prestigio de CEVI-
SAMA es cada vez mas sélido y llega a todos los rinco-
nes del mundo.

Las empresas de todo el mundo tienen constancia de la
rentabilidad que supone participar en nuestra feria; de las
posibilidades de contactar con clientes importantes y de
empezar a vender en cualquier mercado.

No sélo hemos atraido a mas firmas internacionales,
también crecemos en empresas espafiolas: un 14% mas
que en 2001 es un incremento importante, teniendo en
cuenta que CEVISAMA acoge a la practica totalidad de
los sectores de baldosas ceramicas, saneamiento, griferia,
fritas, esmaltes y colores; materiales de agarre y utillaje.

Todavia es mas destacable este crecimiento cuando
este afio se celebran otras convocatorias feriales que son
competencia directa de la nuestra.

La participacion conseguida en esta edicion muestra
los resultados del trabajo realizado en estos dos afios.
Continuaremos por este camino con el proposito de ser la
mejor feria de la especialidad.

Ese afio, 2005, sera el hito de la nueva CEVISAMA,
cuando las nuevas instalaciones de Feria Valencia estén
terminadas por completo. Ahora podremos disfrutar de
dos nuevos pabellones, 1o que nos dara una idea bastante
aproximada del resultado final.

“EL TRABAJO CONSTANTE ES EL
CAMINO PARA CONVERTIRSE EN LA
MEJOR FERIA DE SU ESPECIALIDAD”

CEVISAMA es el referente y cita obligada de los profesionales del sector.

Ruego de nuevo un poco de comprension y paciencia,
ya que seguiremos tolerando las obras de ampliacion y
mejora y que en esta ocasion, afectan especialmente a las
vias de acceso. Es en beneficio de todos y del futuro de
nuestra feria.

Estamos atravesando tiempos dificiles. La actividad
econdmica se ralentiza y la situacion politica internacio-
nal es compleja. Debemos ser conscientes de que es posi-
ble que los esfuerzos realizados no den los resultados
esperados. Pero no podemos influir en las decisiones
politicas de la envergadura que se avecinan. Sélo pode-
mos prepararnos para minimizar las consecuencias. M
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ENTREVISTA A FERNANDO DiAGoO,
Presinente be ASCER

¢ MONEDA UNICA

- ASCER es la cuarta asociacion exporta-
dora, reconocida en Esparia en cuanto a
representatividad en las exportaciones de su
sector, ;como resumiria sus actuaciones de
cara al exportador espariiol?

ASCER esta concebida como una organi-
zacion de apoyo, defensa y promocion de los
intereses generales y comunes de la industria
ceramica. Nuestras actividades vienen defini-
das por la conveniencia o necesidad de una
actuacion conjunta en aquellos campos en los
que las empresas, individualmente, no pue-
den llevar a cabo con éxito ciertas acciones, o
éstas se logran a un elevado coste, como es el
caso de la promocion exterior. La Asociacion
promociona en el exterior los revestimientos
y pavimentos ceramicos espafloles, bajo la
marca genérica "Azulejos de Espafia" y con-
fecciona y gestiona el Plan Sectorial de Pro-
mocion Exterior.

El campo de accion de ASCER, en materia
de promocion exterior, es multiple y muy
diversa: resolucion de asuntos arancelarios
multilaterales y bilaterales; intervencion en
medidas o conflictos comerciales que afecten
al sector (reglamentaciones técnicas, anti-
dumping...); organizacién de jornadas y
seminarios técnicos y monograficos de mer-
cado; campailas de promocion del consumo;
organizacion de misiones comerciales y de
misiones inversas, etc.

- ¢ Cudles son los principales problemas
con los que se encuentran los empresarios
espaiioles que quieren exportar sus produc-
tos?

Actualmente, los productos ceramicos
espafloles estan presentes en 186 paises, sin
embargo, las empresas espaflolas encuen-
tran crecientes dificultades en la exportacion
a diversos mercados, siendo su origen bien
de caracter arancelario, o bien barreras de
orden técnico. La barrera al comercio mas
grave que hemos sufrido este afio ha sido la
apertura de una investigacion anti-dumping
contra la importaciéon de pavimentos y
revestimientos esmaltados de origen espafiol
a México. Los cerca de 180.000 folios de
documentacion de formularios y alegacio-
nes presentados a la Secretaria de Economia
de México, demuestran con total contunden-
cia la no concurrencia de los supuestos
necesarios para, siquiera, iniciar una investi-
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gacion anti-dumping.

Una de las prioridades de la Asociacion
para los proximos aflos sera defender, en todo
momento, el libre comercio y reducir las
barreras a la expansion del comercio interna-
cional. En este sentido, representantes de
ASCER hemos mantenido diversas reunio-
nes con altos funcionarios de la Unién Euro-
pea, para solicitar mayor firmeza por parte de
la UE en la defensa de los intereses de la
industria comunitaria, como modo de termi-
nar con la desigualdad de trato y restricciones
comerciales que esta teniendo la industria
manufacturera espafiola y europea, frente a
terceros paises y también, en algunos casos,
ante los paises aspirantes a pertenecer a la
Unio6n.

- ¢ Cudles son los principales destinos de
las exportaciones espariolas?

Por 4reas geogréficas, no cabe duda que

Los 10 primeros destinos de las

exportaciones espaiiolas

Ene-sep 2001 Ene-sep 2002 Var. 2002
Paises (miles EUR) (miles EUR) sobre 2001
EE.UU. 169.918.201 192.673.800 13,4%
Francia 132.434.726 135.340.684 2,2%
Reino Unido 113.582.902 131.425.667 15,7%
Portugal 101.351.937 99.200.516 -2,1%
Arabia Saudi 90.904.459 98.133.202 8,0%
Alemania 71.127.536 61.504.575 -13,5%
Italia 48.634.996 45.949.957 -5,5%
México 33.926.453 44.487.202 31,1%
Grecia 39.924.780 43.194.638 8,2%
Israel 45.738.294 40.451.478 -11,6%

Fuente: Dpto. de Aduanas e Impuestos Especiales y elaboracion propia.

Fernando Diago de la
Presentacion, Presidente
de ASCER

Europa, nuestro mercado natural por excelen-
cia, es el primer mercado de nuestras exporta-
ciones (50% de las exportaciones), y por pai-
ses EE.UU. es, desde hace varios afios, el pri-
mer destino de los Azulejos de Espafia con un
12,2% de nuestras ventas al exterior.

En 2001, el valor de las exportaciones de
baldosas ceramicas fue de 1.987,8 millones [
(+6,2%).

- (Apoya la Administracion Espariola de
algiun modo a ASCER en sus actividades
exportadoras?

La Administracion Espafiola, a través del
Instituto Espafiol de Comercio Exterior
(ICEX), participa junto con ASCER en la ela-
boracion y financiacion del Plan de Promo-
cion del Azulejo. Con mas de diez afios de
funcionamiento, este Plan Sectorial pretende
lograr el reconocimiento y consolidacion de
los Azulejos de Espafia como sindénimo de
disefio, calidad y liderazgo.

Las principales actividades contempladas
en el Plan de Promocion son: participaciones
agrupadas en ferias y pabellones oficiales,
publicaciones periddicas, publicidad, y accio-
nes continuadas de relaciones publicas orien-
tadas a los medios especializados. Actual-
mente, contamos con planes especificos para
los mercados de Francia, Reino Unido,
Rusia, Europa del Este y Estados Unidos.

Por otro lado, también contamos con el
apoyo del Gobierno valenciano a través del
IVEX (Instituto Valenciano de la Exporta-
cid), que nos apoya puntualmente en varios
paises y acciones. H



en produccion de

ceramica en la Union Europea

¢ MONEDA UNICA

Desde 1982, el sector de la ceramica en
Espafia ha ido creciendo paulatinamente,
alcanzando su maxima progresion en la
década de los noventa. En la actualidad, es
el segundo productor mundial de ceramica
por detras de China y en la UE, es el pri-
mero junto a Italia.

Estructura de la industria

La mayor concentracién de la industria
ceramica se encuentra en la provincia de
Castellon, con un total aproximado del
80% de las empresas espafiolas y un
93,6% de la produccién en 2001.

El nimero de empresas ceramicas en
Espaiia es de 265, de las cuales 224 perte-
necen a ASCER, Asociacion Espafiola de
Fabricantes de Azulejos y Pavimentos
Ceramicos.

Exportaciones 2002

El valor de las exportaciones de baldo-
sas ceramicas fue de 1.573,6 millones de
euros en 182 paises, lo que supuso un
aumento de un 5,1% en el periodo enero-
septiembre de 2002. Asi, el crecimiento
interanual queda en el 5,3%.

Principales d

Datos

atos del sector

Valor Unidad Periodo

Produccion

638 Millones de m? 2001

Consumo aparente en Espana

310 Millones de m? 2001

Empleados

25.900 N2 empleos directos 2001

Exportacion

1.987,8 Millones de euros 2001

Importacion

47,4 Millones de euros 2001

Estimacién ventas nacionales

1.484,6 Millones de euros 2001

Estimacion ventas totales

3.472,4 Millones de euros 2001

Este aumento se ha producido gracias a
un desarrollo favorable en las ventas a
América del Norte, Oriente Préximo y
Este de Europa, ademas del emergente
mercado africano.

Espafia se convierte en el segundo
exportador mundial siendo el principal
destino EE.UU., destacando la Comunidad
Valenciana como primera productora.

Importaciones 2002

En este mismo periodo, el valor de las
importaciones espafiolas ha sido de 41,8
millones de euros, un 21,2% mas que en el
mismo periodo del afio anterior.

Fuente: ASCER

Este porcentaje representa una pequena
parte del consumo nacional, el reto va des-
tinado a la Unién Europea, fundamental-
mente a [talia y Portugal.

Produccién, consumo y
empleo

La produccién en Espafia mantiene un
crecimiento positivo y supone un 43,1%
de la produccion de la UE.

El consumo en Espafia creci6 un 6,7%
respecto al afio 2000.

El empleo directo creado en 2001 fue de
25.900 trabajadores y 21 empresas
excedian los 250 empleados. ®

Comités técnicos de certificacion relacionados con el sector ceramico

CTN 013 Baldosas Ceramicas
En estos momentos se esta elaborando el reglamento
para la certificacion de productos de este tipo.

CTN 14 Aparatos sanitarios
- 01 Aparatos sanitarios ceramicos
UNE 67001:1988

- 02 Baiieras

BarierasUNE 67300:1995

CTN 34/AEN Materiales de arcilla
cocida utilizados en construccion
- 00 Materiales ceramicos de arcilla cocida. Requisi-

tos comunes

- 01 Ladrillos ceramicos cara vista

UNE 67019:1996

- 02 Tejas ceramicas

Tejas de arcilla cocida para colocacion discontinua
UNE-EN 1304:1999

- 03 Bovedillas de arcilla cocida para forjados unidi-
reccionales

UNE 67020:1999

- 04 Ladrillos ceramicos no vistos

UNE 67019:1996

- 05 Paneles prefabricados de ceramica y yeso
UNE 136001:1995

Spain, leader in production in the European Union

- 06 Bloques ceramicos de arcilla cocida aligerada
UNE 136010:2000
- 07 Ladrillos ceramicos huecos de gran formato
UNE 67044:1988
- 09 Tableros ceramicos de arcilla cocida para cubiertas
UNE 67041:1988
- 09 Blogques ceramicos de arcilla cocida aligerada
vistos
UNE 136010:2000
- 10 Bloques ceramicos de arcilla cocida
UNE 67045:1988
- 11 Bloques ceramicos de arcilla cocida vistos
UNE 67045:1988
Fuente: AENOR

From 1982, the Spanish ceramics sector has
been gradually growing reaching its highest
point in the nineties. Nowadays it is the second
world-wide producer of ceramics behind China
and in the UE it is the leader together with Italy.
Structure of the industry

The main concentration of the ceramic
industry is located in the province of Cas-

tellon where we can find around the 80% of
the Spanish companies. In all, the number of
factories in Spain amounts to 265, and 224 of
them belong to ASCER.
2002 Exportations

The exports value of the ceramic tiles was
1.573,6 million of euros in 186 countries and
this meant an increase of 5,1% in 2002. This

growth has been produced due to the favou-
rable evolution in the sales to North America,
the Near East and Eastern Europe.
Importations

Ther has also been a growth in the Spa-
nish importations, a small percentage
belongs to national sales and the reat goes
to the UE, Italy and Portugal mainly.

Production, consumption and employment
The production keeps a positive growing
and it is the 43,1% of the whole UE production.
The consumption in Spain increased a
6,7% in relation to year 2000.
In 2001, the direct employment created
was of about 25.900 workers and just 21 com-
panies there were more than 250 workers.
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~ Grespania, empresa lider en

el se tor, cuenta con mas de 25

ios de experiencia y a lo largo de ellos

solidado a nivel nacional e interna-

siempre productos de alta

dad, con disefios ruardistas y una excelen-
]

—

. una se dedica a la produc-

Kerlux apuesta por la innovacion

en el sector ceramico

cion de pavimentos de gres y la otra a reves-
timientos. Cada una de ellas cuenta con
departamentos de disefio, desarrollo y calidad,
para ofrecer a sus clientes los productos mas
innovadores. Este afio va a presen- .
tar una coleccion inspirada en ; — = -
materiales de la naturaleza creando =
un nuevo estilo. M

Keros continua su proceso
de expansion a nivel mundial

Kerlux nace en octubre de 1997,
es una empresa joven que quiere
ser un punto de referencia en la
oferta de piezas especiales. En la
industria destaca por su calidad,
innovacion y servicio.

Cuenta con dos lineas de produc-
tos, en una se venden piezas espe-
ciales de ceramica en pasta blanca a
fabricantes y en la otra piezas y

Zirconio destina el 52% de su

produccion a la exportacion

La trayectoria seguida desde sus inicios en

1965, ha permitido su consolidacion en el mer-
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series a distribuidores. Para la
comercializacion a distribuidores
utiliza dos marcas, Novacasa y
Bellacasa, esta ultima se incorpora
este afio. De las ventas totales del
afio pasado que alcanzaron los 14
millones, el 90% se vendi6 en
Espaiia. De estas, el 93% pertenece
a Kerlux "fabricantes" y el resto a
Novacasa. H

clasicismo

cado nacional e internacio-
nal y contar en la actuali-
dad, con una plantilla de
490 personas y con ocho
hornos monoestrato. Cada
dia produce mas de 25.000
m de los cuales el 52% se
destinan a la exportacion.

ZIRCONIO ofrece un pro-
ducto de alta calidad y
disefio basado en la diver-
sidad. En sus lineas basi-
cas, encontramos los rasti-
cos y tradicionales y el

ademas de piezas complementarias y colec-
ciones especificas. W

Keros Ceramica fue fundada en
1994 y desde ese momento se ha ido
desarrollando para convertirse en una
de las empresas lideres del sector.
Para ello se utilizan la vanguardia y
tecnologia mas avanzadas junto con
un completo departamento de I+D
que apuesta por la calidad y el disefio
en sus productos. Keros es especialis-
ta en rasticos y en la Gltima edicion

de CEVISAMA, presento una colec-
cioén de pavimento inspirada en pie-
dras calizas.

Los principales destinos exporta-
dores de Keros son EE.UU., Hungria,
Francia, Portugal, Reino Unido y
Alemania, representando un 55% de
su facturacion total, aunque su objeti-
vo es implantarse en todo el
mundo. H

Reconocimiento
mundial

En la década de los afios 60, concre-

renovado,

tamente en 1967, naci6 TAULELL
S.A. en la provincia de Castellon. El
espiritu innovador de la empresa estd
presente desde el inicio, con la utiliza-
cién de hornos tineles sustituyendo a
los artesanales. En 1984, con el naci-
miento de la monococcidn, se crea la
primera gran marca de producto cera-
mico esmaltado, TAU CERAMICA,
que mas tarde serd la marca que englo-
be a todos sus productos. Hoy dia, la
empresa esta formada por un equipo
de 850 personas, que trabajan por la
calidad y el disefio, valores que la han
convertido en una de las mas impor-
tantes a nivel mundial. M
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_§l Recinto Ferial

| Feria Internacional de Accion Social

LA | FeRIA INTERNACIONAL DE AcCCION SOCIAL SE CELEBRARA EN EL RECINTO DE
FeriA VALENCIA DEL 15 AL 17 pe maYo DE 2003. ESTA INICIATIVA NACE CON
LA VOCACION DE LLEGAR A SER UNA CITA DE REFERENCIA EN EL AMBITO DE LA

"' L

s

ACCION SOCIAL. SERA UN EXCELENTE PUNTO DE ENCUENTRO ANUAL, EN EL QUE AGENTES
SOCIALES, ADMINISTRACIONES PUBLICAS Y EMPRESAS TENGAN LA OPORTUNIDAD DE REUNIRSE PARA INTERCAMBIAR
EXPERIENCIAS Y PROMOVER INICIATIVAS Y PROYECTOS DE RESPONSABILIDAD SOCIAL.

¢ MONEDA UNICA

La I Feria Internacional de Accion
Social, una nueva iniciativa de Feria
Valencia, abrira sus puertas del 15 al 17
de mayo de 2003.

Esta Feria comienza su andadura debi-
do a los cambios que han generado las
nuevas necesidades sociales y por la
importancia que esta adquiriendo el Ter-
cer Sector y la Economia Social. Por ello,
se ha creado esta feria, con el fin de pro-
mover la Accidon Social desde el compro-
miso compartido.

(Qué es Accién Social? Parte de la par-
ticipacion y la responsabilidad social y es
la aportacién de recursos humanos,
econdmicos y técnicos para conseguir
una sociedad mas justa y solidaria.

La Feria es una iniciativa pionera en el
ambito de la Accion Social, teniendo
como finalidad principal convertirse en
un punto de encuentro anual de fundacio-
nes, asociaciones, ONGs, empresas y
administraciones publicas para identifi-
car oportunidades, compartir experien-
cias, promover y colaborar en nuevos
proyectos.

Este primer encuentro parte con unos
objetivos muy definidos. Estos son:

- Identificar tendencias, para anticipar
futuras lineas de trabajo y poder valorar
los resultados conseguidos a nivel local e
internacional.

- Establecer un foro de encuentro,
para facilitar la comunicacion y promover

De izquierda a derecha: D. Alberto Catala, presidente del Comité Ejecutivo de Feria Valencia; D. Eduardo Zaplana,
ministro de Trabajo y Asuntos Sociales; S.A.R. Carlos de Borbon, Infante de Espania, presidente de CEF y CIF; D2
Rita Barbera, alcaldesa de Valencia; D. Juan Reig, presidente del Comité Técnico de la | Feria Internacional de

Accion Social.

acuerdos de colaboracion entre empresas
y agentes sociales.

- Sensibilizar y concienciar tanto a la
sociedad como al mundo empresarial de
la importancia de la accion social.

La presencia del Ministro del Trabajo
en la presentacion que tuvo lugar el
pasado 17 de diciembre de 2002, mues-
tra el compromiso y la importancia que
el Gobierno concede al Tercer Sector y a
la Economia Social, las cuales son cada
vez mas importantes en nuestra eco-
nomia y en la creacion de nuevos pues-
tos de trabajo.

EL OBJETIVO ES SENSIBILIZAR AL MUNDO EMPRESARIAL

SOBRE LA RELEVANCIA DE LA ACCION SOCIAL
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La Feria esta dirigida, principalmente,
a organizaciones sociales, administracio-
nes publicas, empresas y a la sociedad en
general, ya que la solidaridad es cosa de
todos.

El desarrollo de la misma tendra lugar
en el recinto de Feria Valencia, en el que
las empresas y los distintos agentes socia-
les podran asistir a las ponencias y mesas
redondas para compartir e intercambiar
sus experiencias en el ambito de la res-
ponsabilidad social.

Asimismo, contara con stands informati-
vos de las entidades participantes para
poder dar a conocer sus proyectos y unas
jornadas de puertas abiertas al publico en
las que se realizaran diversos actos ludicos.

Todo ello contribuird a convertir esta
Feria en un punto de referencia internacio-
nal con el fin de promover y desarrollar
nuevos proyectos entre empresas, admi-
nistraciones publicas y asociaciones. B



La Camara de Comercio de Madrid e IFEMA firman un convenio

Un gran paso hacia los mercados internacionales

AMBAS INSTITUCIONES ENVIARAN 30 TEcNicos DE COMERCIO EXTERIOR A TODO EL MUNDO Y ESTABLECERAN

OFICINAS EN MERCADOS YA CONSOLIDADOS CON EL FIN DE FOMENTAR LA INTERNACIONALIZACION DE LAS FERIAS Y

EMPRESAS MADRILENAS. EL PRESUPUESTO TOTAL DESTINADO A ESTE PROYECTO ES DE 1.485.565,35 EUROS.

¢ MONEDA UNICA

El pasado 18 de diciembre de 2002, el
director gerente de la Camara de Comer-
cio de Madrid, José Maria Isardo y el
director general de IFEMA, Fermin
Lucas firmaron un acuerdo para colaborar
en el fomento de las exportaciones madri-
leflas y al mismo tiempo, potenciar la
internacionalizacién de las feria desarro-
lladas por IFEMA.

Este proyecto surge debido a la necesi-
dad de afrontar la nueva realidad econé-
mica de la UE con la incorporacion de
nuevos paises y la consolidacion de otros
mercados emergentes.

Hay dos acciones principales que se van
a desarrollar gracias a este convenio. En
primer lugar, se va a enviar a treinta Téc-
nicos de Comercio Exterior a 25 paises y
otros cuatro Técnicos de Turismo a Ale-
mania, Estados Unidos, Italia y Reino
Unido. Todos ellos van a llevar a cabo
estudios de mercado en los diferentes pai-
ses seleccionados, al mismo tiempo que
aconsejaran a las empresas y colaboraran
en todo lo necesario para promocionar las
ferias y las exportaciones madrileiias.
Esto se traduce en captacion de los princi-
pales grupos de compra, visitantes profe-
sionales, expositores y medios de comuni-
cacion. Ademas, seran los encargados de
promover los acuerdos de colaboracion
entre empresas, asi como la inversion y
presencia de empresas madrileflas en el
exterior o el establecimiento de joint-ven-
tures, que en algunos casos cuentan con la
financiacion de la Unidén Europea.

En segundo lugar, la Camara de
Comercio de Madrid e IFEMA van a
crear delegaciones
permanentes en
Miami (Estados Uni-
dos), México D.F.
(México) 'y Sao
Paulo (Brasil), con el

Fermin Lucas, director general de IFEMA y José Maria Isardo, director gerente de la Camara de

Comercio de Madrid.

proposito de que estén operativas a par-
tir de enero de 2003. Los mercados de
estos paises ya cuentan con un alto
potencial de negocio para las compaiiias
madrilefias gracias a la calidad comple-
mentaria que existe en el sector, o por el
gran numero de oportunidades reales de
negocio en el conjunto de la oferta de
exportaciones.

Para este proyecto, se ha destinado un
presupuesto de 1.485.565,35 euros, de los
cuales el 60% de los gastos del Programa

POTENCIAR LAS EMPRESAS MADRILENAS EN EL EXTERIOR
ES EL PRINCIPAL OBJETIVO DE AMBAS INSTITUCIONES

de Técnicos de Comercio Exterior lo
aportara la Camara de Comercio, e
IFEMA el 40% restante. Por otro lado,
para el coste de la creacion de nuevas ofi-
cinas, cada uno aportara el 50% de los
mismos.

Asi pues, podemos concluir seflalando
que ¢ésta es una gran iniciativa por parte
de la Camara de Comercio de Madrid e
IFEMA, para fomentar la internacionali-
zacion de las empresas madrilefias, asi
como potenciar las ferias en el exterior.
Todo ello enmarcado
en una nueva situa-
ciéon econdmica que
afecta a todos los sec-
tores del mercado
nacional. M
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Desde Feria de Zaragoza

Escaparate mundial
del sector agricola
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La trigésimo segunda ediciéon de la
Feria Internacional de Maquinaria Agri-
cola, FIMA, abrira sus puertas en la Feria
de Muestras de Zaragoza del 25 al 29 de
marzo de 2003. Uno de los mayores esca-
parates internacionales del sector agrario,
en el que se combina el B2B “business to
business” con el B2C “business to custo-
mer”, una manera eficaz de contactar
directamente con los profesionales.

Para ofrecer la mejor calidad, Feria de
Zaragoza, ha incrementado la superficie
de exposicidn con los pabellones 6 y 8.
Ademas, en esta edicion se estima la pre-
sencia de 1.172 expositores, de los cuales
551 son espailoles y el resto extranjeros.
Dentro de estos ultimos, cabe destacar la

N CJNE=
Desde Fira de Barcelona

W T

¢ MONEDA UNICA

Graphispag, Salon Internacional de las
Industrias y Comunicaciones Gréficas, se
celebra del 10 al 16 de febrero de 2003 en
el emplazamiento Gran Via (M-2) de Fira
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participacion de Italia con
252 expositores, Francia con
82, Alemania con 70 o
EE.UU. y Reino Unido
con 31, ademas de otros
mas de 20 paises de todo

el mundo.

Los sectores de exposi-
cion mas representativos
seran tractores y motoculti-
vo asi como todo tipo de
maquinas y equipos de siem-
bra, plantacion, abonado, de
proteccion de cultivos y riego, Ll

invernaderos y abonos. -

Los visitantes que acuden a esta
Feria son agricultores, importadores, dis-
tribuidores, ingenieros o representantes
de la Administracion Publica. En definiti-

Barcelona.
Esta convocatoria de
caracter profesional es
una plataforma de lan-
zamiento para las ulti-
mas novedades y ten-
dencias en el sector
grafico a nivel interna-
cional.
En esta ocasion se reu-
nen cerca de 1.700
empresas de 20 paises
que estardn represen-
tadas en 450 stands, en una superficie que
ha aumentado un 11,33% respecto a la
pasada edicion de 1998, lo que indica la
gran aceptacion e importancia de este
Salon.

La ultima edicion celebrada hace cinco

66.322 visitantes pro-
cedentes de 55 paises
participaron en la pasa-
da edicion de FIMA.

va, una ocasién unica para acercarse al
mundo agricola. ®

. Graphispag, la mejor
oferta internacional
de la industria grafica

La pasada edicion reuni6 a mas de 1.700 expositores.

afios, reuni6 a mas de 1.700 expositores y
un 85% de los visitantes profesionales
quienes expresaron su satisfaccion e inten-
cién de volver en esta ocasion, lo que hace
pensar que nuevamente sera un €xito.

Debido a la gran demanda, se ha
ampliado el espacio de exposicién para
que todos los sectores, preimpresion,
impresion, materiales, acabados o equipos
tengan cabida en este certamen que hara
de Barcelona la capital europea de las
artes graficas. ®

EN GRAPHISPAG SE PRESENTAN LAS
ULTIMAS NOVEDADES Y TENDENCIAS

DE LA INDUSTRIA GRAFICA
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S.M. Los Reyes Don Juan Carlos y Dofia
Sofia inauguraron la vigésimotercera edicién
de FITUR, que se celebro del 29 de enero al
2 de febrero de 2003. Su Majestad resaltd la
importancia internacional de la Feria, como
una gran oportunidad para presentar las
novedades de un sector en continua transfor-
macion.

El crecimiento de FITUR es constante, un
15% mas de expositores directos que en la
pasada edicion, en cifras, cerca de 10.000
empresas de 170 paises, destacando la presen-
cia internacional de 81 paises como exposito-
res directos, convirtiéndose asi en el primer
encuentro de negocio del sector turistico.

La propuesta de FITUR 2003 se presenta de
forma sectorizada para facilitar la visita de los

profesionales. Ademads cuenta con secciones
especializadas.
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FITUR ACTIVO presenta en su décima edi-
cion una oferta de naturaleza, aventura y cultura.

FITUR KNOW HOW con las nuevas teno-
logias aplicadas al sector turistico.

FITUR RESIDENCIAL es una nueva ini-
ciativa debido al gran potencial que tiene este
tipo de turismo, sobre todo en Espafia.

La 4* edicion de FITUR CONGRESOS
abri6 sus puertas dos dias antes, con gran
aceptacion de las empresas y participacion de

Xil Salon Internacional

El duodécimo Salon Internacional del Turismo
en Cataluna se celebrara en el recinto de Montjuic
del 3 al 6 de abril de 2003. Este certamen organiza-
do por Fira de Barcelona, es una ocasion Unica
para expositores y visitantes de conocer la mas
completa oferta turistica nacional e internacional.

El Salon, en colaboracion con ESADE, organiza
en el Palacio de Congresos el “XIl Simposio Inter-
nacional de Turismo y Ocio”, unas jornadas técni-

. I

4 - |

Sus Majestades inauguraron la
XXXIIl edicion de FITUR

compradores internacionales interesados en
conocer la amplia oferta espafiola de turismo
de negocios.

Ademas, es una oportunidad para que los
expositores presente sus productos y noveda-
des, tal y como hizo AENOR, que dio a cono-
cer la norma UNE-EN-13186 que sirve como
base para la certificacion de la calidad del ser-
vicio de transporte publico de pasajeros, defi-
niendo y estableciendo objetivos. W

flel Turismo en Gataluna

cas para analizar tendencias y debatir problemas
que afecten al sector turistico.

Este ano, la Feria cuenta con TUnez como “pais
invitado” y cuyo entorno seré recreado en el Pala-
cio n21.

Sin duda los datos de la pasada edicién, con mas
de 1.300 expositores de todo el mundo, avalan a esta
convocatoria como el mejor referente de este sector y
el Unico dirigido directamente al consumidor. M

12 Oficina de Comercio Exterior de EE.UU. en Espana

¢ MONEDA UNICA

El Presidente de la Comunidad de Madrid,
Alberto Ruiz Gallardon y el embajador de
EE.UU., George L. Argyros inauguraron el pasa-
do 17 de enero, la Oficina del Servicio de Comer-
cio Exterior de EE.UU. en la Feria de Madrid.

Estara situada en el area central del Parque
Juan Carlos I, en un espacio de atencion perma-
nente en el que estaran presentes tanto los exposi-
tores y visitantes profesionales de su pais como
las empresas espafiolas interesadas en hacer
negocios con compafiias norteamericanas en
Espaiia.

El principal objetivo de esta iniciativa es pro-
mover la presencia de expositores norteamerica-
nos en las distintas ferias organizadas por IFTEMA
y de este modo impulsar el comercio entre Esta-
dos Unidos y Espafia. ®
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Dipa y el Salon del Regalo Publicitario,
dos ferias lideres en Espana

FERIA VALENCIA PRESENTA EN FEBRERO LA FERIA INTERNACIONAL DE LA PAPELERIA, JUNTO CON EL
SALON INTERNACIONAL DEL REGALO PUBLICITARIO, EN UN CERTAMEN CONSOLIDADO A LO LARGO DE LOS
ANOS. POR OTRO LADO, SE REINCORPORA LA FERIA INTERNACIONAL DEL JUGUETE, VOLVIENDO A SUS
FECHAS TRADICIONALES, LO QUE CONVIERTE A ESTA CONVOCATORIA EN UNA DE LAS FERIAS MAS
IMPORTANTES DEL MUNDO EN SU ESPECIALIDAD.

La Feria Internacional de la Papeleria
celebra su 317 edicion del 6 al 9 de febrero.
La gran novedad de 2003 es la reincorpo-
racion de la Feria Internacional del Jugue-
te, que regresa a sus fechas tradicionales.

Se recupera asi una convocatoria con-
junta que resulté beneficiosa para los sec-
tores de papeleria y juguete, tanto del lado
de la oferta como de la demanda. Ademas,
en esta ocasion, los dos certdmenes com-
partiran un espacio comun que lo constitu-
ye el subsector de articulos de Navidad,
fiesta y carnaval.

Esta zona de exposicion servird como
nexo de union entre las dos ferias, facili-
tando el flujo de visitantes entre los pabe-
llones.

Por otro lado, el Salén Profesional del
Regalo Publicitario, que cobra entidad
propia en cada convocatoria, dispondra de
una zona de exposicién exclusiva, con
entrada y control de accesos diferenciados.

De esta forma, DIPA ocupa su espacio
habitual, los pabellones 7 y 8 de Feria
Valencia; FEJU el pabellon 6 y Regalo
Publicitario se instala en el nivel 2 de los
nuevos pabellones 1 y 2 del recinto ferial.

La oferta global supera las 500 firmas en
exposicion, lo que consolida la convocato-
ria conjunta como una de las ferias mas
importantes del mundo, mejorando su
atractivo hacia compradores profesionales
de todo el mundo.

El éxito de DIPA se basa en la perfecta
sintonia que existe entre la organizacion
del certamen y las entidades representati-
vas del sector, tanto en la fabricacion
como en la distribucion. DIPA da respues-
ta a las necesidades de oferta y demanda,
convocando una feria de altisima rentabili-
dad comercial.

El prestigio de DIPA se extiende mas
alla del ambito nacional y hoy es la segun-
da mejor feria europea de su especialidad.
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El conocimiento sobre los mercados inter-
nacionales acumulado por DIPA a lo largo
de sus tres décadas de historia, se ha con-
vertido en un bagaje valioso a la hora de
promover los productos de papeleria
espailoles en el extranjero.

DIPA, unica feria de su sector que se
celebra en Espafia, cuya internacionalidad
esta reconocida por la UFI (Unién de
Ferias Internacionales) y por el ICEX, ha
prestado su soporte técnico a la participa-
cién de empresas espafiolas en certimenes
convocados en otros paises.

En su 31? edicion, DIPA recibira misio-
nes comerciales inversas, organizadas en
colaboracién con el ICEX y PROPAPER,

DIPA SE HA CONSTITUIDO EN
LA SEGUNDA MEJOR FERIA
EUROPEA DENTRO DE SU

ESPECIALIDAD

procedentes de México, Tunez y Marrue-
Cos.

DIPA es, ademas, la feria de papeleria
para el mercado portugués, como demues-
tra que el pasado afio mas de 400 profesio-
nales procedentes del pais vecino eligieron
nuestra convocatoria para realizar sus
pedidos y conocer las novedades presenta-
das por las firmas participantes.

En el ambito nacional, DIPA lanza la
campaila "noche de hotel gratis", mediante
la cual los mil mejores compradores selec-
cionados por los expositores son invitados
a visitar la Feria.

DIPA también desempefia un importante
papel en promover el asociacionismo den-
tro de un sector tan fragmentado como el
papelero. Hoy dia mds de 600 empresas
estan asociadas a PROPAPER. La impor-
tancia que ha adquirido la asociacioén ha
permitido a las empresas el acceso a ayu-
das y subvenciones en programas de
modernizacion y, sobre todo, beneficiarse
de las promociones a la exportacion. ®



Feria de Valencia

Del 6 al 9 de febrero en Feria Valencia

Cerca de un centenar de empresas
participan en la proxima edicion de
la Feria del Juguete

La Feria Internacional del Juguete,
FEJU 2003, vuelve a sus fechas tradicio-
nales en febrero. La 42* edicion del cer-
tamen decano de Espafia se celebrara
conjuntamente con la Feria Internacional
de Papeleria (DIPA) del 6 al 9 de febrero
de 2003, y el Salon Profesional del Rega-
lo Publicitario que tendra un dia menos
de duracion.

Aunque las fechas son coincidentes,
cada uno de los certdmenes mantiene su
propia personalidad, si bien FEJU y
DIPA tendran un area comun en el sector
de articulos de Navidad, fiesta y carna-
val.

FEJU contara con la participacion de
cerca de un centenar de fabricantes de
juguetes. Por su parte, en DIPA partici-
pan cerca de trescientos cincuenta expo-
sitores.

La estructura industrial del juguete
esta experimentando cambios en todo el
mundo a lo largo de los ultimos afios. La
industria juguetera se encuentra inmersa
en un proceso de concentracion, desloca-
lizaciéon y diversificacion. Incluso ha
variado sustancialmente el concepto de
juguete como recurso ludico para la
infancia.

Desafios del Juguete
del siglo XXI

FEJU no se limita a la exposicion
comercial. También programa una serie de
actividades de enorme interés para profe-
sionales de la educacion, como son las Jor-
nadas Desafios del Juguete del S. XXI,
organizadas con la colaboracion de AIJU
(Instituto Tecnoldgico del Juguete).

Juegos electronicos, nuevas tecnologias,
materiales para la estimulacion temprana,
la utilizacion de las NNTT en los centros
escolares, seran algunos de los temas que
se abordaran en las jornadas técnicas de la
Feria. Uno de los objetivos fundamentales
de estas ponencias es facilitar el trabajo
del profesorado puesto que se presentaran
y propondran distintas formas de aprender
en las que el juego es la clave.

Encuentro empresarial
organizado por el IVEX en FEJU
El IVEX, Instituto Valenciano de la
Exportacion, también ha organizado un
encuentro de empresas en FEJU, denomi-
nado Al-Invest Juguete, con objeto de pro-
fundizar en la internacionalizacion del cer-
tamen y ofrecer un punto de encuentro
entre América Latina, Espafia y Europa

FEJU INCORPORA A SU

PROGRAMA ACTIVIDADES
PARA PROFESIONALES DE
LA EDUCACION

con actividades de interes en todos los
ordenes de la industria juguetera.

Este encuentro empresarial es una exce-
lente ocasioén para que a través de entrevis-
tas individualizadas, las empresas lleguen a
realizar acuerdos con las empresas visitantes
de los distintos paises participantes. Dichos
acuerdos se refieren a la transferencia de
tecnologia y know-how, formacion, asisten-
cia técnica, cesion de licencias y patentes,
alquiler de moldes, etc., ademas de compar-
tir e intercambiar experiencias a través de
una agenda individualizada de trabajo.

Se espera la presencia de al menos 25
empresas latinoamericanas originarias de
Argentina, Brasil, México, Colombia,
Ecuador y Venezuela por un lado, y 100
empresas europeas entre las que desta-
caran las espafiolas pero también de Fran-
cia, Reino Unido, Italia y Suecia. ®
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Los puertos espanoles se afianzan como
plataformas logisticas del Sur de Europa

Espana goza de una situacidn privilegiada, lo que favorece que se convierta en una

estupenda plataforma logistica. De ello son conscientes los puertos espanoles, quienes

han emprendido importantes inversiones que han permitido posicionarlos en una situacion

claramente competitiva en el mercado del transporte maritimo. Puertos del Estado analiza

en este reportaje la situacion del Sistema Portuario Espanol y la evolucion de los traficos.

¢ MONEDA UNICA

Espaiia es el pais de la Unidén Europea
que cuenta con mayor longitud de costa
(8.000 Km.), lo cual, unido a su situa-
cion geografica proxima al eje de impor-
tantes rutas maritimas, estd produciendo
su afianzamiento progresivo como area
estratégica en el transporte maritimo

internacional y como plataforma logisti-
ca del Sur de Europa.

Cerca de 19 millones de personas, en
el afio 2002, han utilizado las instalacio-
nes portuarias espafiolas para sus despla-
zamientos, y el 51 % de nuestras expor-
taciones y el 78 % de las importaciones
se realizaron por via maritima, asi como
el 15 % del flujo comercial interno.

Ademas, la actividad directa, indirecta
e inducida del Sistema Portuario supone
del orden del 20 % del PIB del sector del
transporte, lo que representa el 1,1 % del
PIB nacional. Asimismo, genera un
empleo directo de mas de 35.000 puestos
de trabajo y de unos 110.000 de forma
indirecta.

El modelo portuario espanol
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The Spanish ports become strong as logistic platforms in South Europe

El Sistema Portuario espafiol de titu-
laridad estatal esta integrado por 50
puertos de interés general, gestionados
por 27 Autoridades Portuarias, cuya
coordinacidén y control de eficiencia
corresponde al Ente Publico Puertos del
Estado, 6rgano dependiente del Ministe-
rio de Fomento, que tiene atribuida la
ejecucion de la politica portuaria del
Gobierno.

La Ley dota al sistema portuario
espafiol de los instrumentos necesarios
para mejorar su posicion competitiva en
un mercado abierto y globalizado, esta-
bleciendo un régimen de autonomia de
gestion de las Autoridades Portuarias,
que deben ejercer su actividad con crite-
rios empresariales.

Dentro de este marco, se pretende que
la gestion de los puertos de interés general
responda al llamado modelo “landlord”,

Spain is the UE country with a largest length
of coast that together with the near geographical
situation to the main sea routes is making a pro-
gressive reinforcement as international sea trans-
port strategic area and as logistic platform in
South Europe.

In 2002, about 19 million people have used
the Spanish ports in their journeys and 51% of
our exportations and 78% of the imports were
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made by sea.

And also the direct, indirect and inferred
activity of the Port System is the 20% of the
GDP in the transport industry which represents
1,1% of the national GDP. Likewise, it generates
direct employment with more than 35,000 jobs.
The Spanish port model

The Spanish Port System with national enti-
tlement is integrated by 50 ports of general inte-

rest, managed by 27 Port Authorities whose
coordination and efficiency control belongs to
the Spanish State Ports, an organism which assu-
mes the carrying out of the Government port
policy.

The Law provides the Spanish port system
with the necessary instruments to improve the
competitive position in an open and globalised
market.

In this framework, it is pretended that the
management of the general interest ports calls for
the landlord model, in which the Port Authority is
a supplier of infrastructures and port land and to
regulate the use of public knowledge while the
services are mainly rendered by private operators
in an authorisation or concession system.

On the other hand, the port function exceeds
its traditional role as mere places of loading and



en el que la Autoridad Portuaria se limita
a ser un proveedor de infraestructura y
suelo portuario, y a regular la utilizacion
de este dominio publico, mientras que los
servicios son prestados fundamentalmente
por operadores privados en régimen de
autorizacion o concesion.

Por otra parte, la funcidén de los puer-
tos desborda su tradicional papel como
meros puntos de embarque o desembar-
que de mercancias y pasajeros, para con-
vertirse en centros en los que se ubica
toda una serie de actividades que gene-
ran valor afiadido a la mercancia, plena-
mente integrados en las cadenas logisti-
cas e intermodales.

En la actualidad, se esta preparando un
proyecto de Ley de Régimen Econémico
y de Prestacion de Servicios en los puer-
tos de interés general, que incorporara la
mayor parte de los contenidos de la
reciente Directiva Comunitaria relativa a
la liberalizacidn del acceso al mercado
de los servicios portuarios, que modifi-
card algunos aspectos de la legislacion
vigente en el sentido de reforzar y con-
solidar todos los aspectos positivos del
modelo portuario.

Evolucion de los traficos
La evolucion de los traficos, con tasas

de crecimiento superiores al PIB, refleja
una buena posicién competitiva de los
puertos espafioles en el mercado del
transporte maritimo. Asi, el cierre provi-
sional de 2002 muestra un incremento de
los traficos portuarios superior al 4%,
con un trafico total préximo a los 364
millones de toneladas, distribuidos de la
siguiente manera: 130 millones de tone-
ladas de graneles liquidos, 125 millones
de mercancia general, 97 millones de
graneles solidos y 11 millones de otros
traficos. El trafico de contenedores tam-
bién contintia creciendo a ritmos supe-
riores al resto de los traficos (+6%),
habiéndose alcanzado los 8 millones de
TEUs.

Magnitudes financieras
del sistema portuario
(Millones de Euros)

La situacion y evolucion del sistema
portuario de titularidad estatal es franca-
mente positiva, tanto en lo que se refiere
a resultados econdmicos, como a su
situacion financiera, tal y como reflejan
las cifras del cuadro 1.

Inversiones del
Sistema Portuario

Es importante destacar que el sistema
portuario espaifiol se rige legalmente por
el principio de autosuficiencia financiera,
tanto para cada una de las Autoridades
Portuarias como para el conjunto del sis-
tema, constituyendo uno de los pocos
casos que responden totalmente a las
orientaciones de la Unidon Europea para la
financiacion de los sistemas de transporte
y de sus infraestructuras. Asi, los puertos
de interés general no reciben ninguna
asignacion de los Presupuestos Generales
del Estado, cubriendo la totalidad de sus
gastos corrientes y de inversion a través
de los recursos generados por sus opera-
ciones (cash-flow), subvenciones de fon-
dos europeos en ciertos casos y, excepcio-
nalmente, mediante endeudamiento exter-
no, que se mantiene en niveles muy bajos.

Las expectativas de crecimiento de los
traficos, la evolucion de los puertos y
sus nuevas necesidades como nodos
logisticos y plataformas intermodales,
asi como la exigencia de un alto nivel de
calidad y seguridad en la prestacion de
los servicios portuarios y una mejor inte-
gracién de las areas portuarias en el

cuadro 1

1996

José Llorca Ortega, presidente de Puertos del Estado.

medio ambiente, exigen un conjunto de
actuaciones que se han convertido en el
eje de la politica portuaria del Gobierno.

En el Plan de Infraestructuras 2000-
2007 se contempla una inversion publica
de mas de 4.730 M euros, a la cual hay
que afladir una inversion privada muy
importante y creciente. Las cifras corres-
pondientes al periodo 2001-2005 son en
cuanto a inversiéon publica afio 2001
(529,5); 2002 (712,8); 2003 (760,9);
2004 (715,8); 2005 (639), lo que suma
un total de 3.368 M de euros.

En cuanto a la inversion privada afio
2001 (555,3); 2002 (798); 2003 (724,2);
2004 (450,5); 2005 (353,3), un total de
2.881,3 M de euros. |

2002

(Previsiones)

2000

Ingresos de explotacion 4976

634,5 700,5

Gastos de explotacion 4401

4931 539,4

Resultado de explotacion 69,5

152,6 161,1

Resultado del ejercicio 60,2

132,3 186,2

Recursos generados (cash flow) 267,7

341,6 358,3

Inversiones 336,9

405,7 632

landing of goods and passengers to turn into centres where a lot of
additional activities generate an added value to the load in itself to
be fully integrated in the logistic chains.

Nowadays, it is being prepared a bill of economic rules and
of lending of services in this kind of ports, which will include
most of the contents of the recent Directiva Comunitaria rela-
ted to the relaxation of restrictions in the access to the market
of the port services which will modify some aspects of the
current legislation in the reinforcement and consolidation of

the positive aspects of the port system.
Traffic evolution

The evolution with growth rates over the GDP , reflects a com-
petitive good position of the Spanish ports in the sea transport
market. Thus, the port traffic in 2002 has increased a 4% with a
total amount of trade of 364 million tons, the same happens to the
container transport.
Investments in the Port System

The Spanish port system is legally run by the principle of finan-

cial self-sufficiency. Thus the general interest port do not receive
any allowance from the National Budget and they cover their
current and investment expenses through the resources generated
by cash-flow, grants from European funds in some cases and
exceptionally from the foreign debt. The expectations of growth in
the traffic, the evolution in the ports and their new needs as logistic
nodes as well as the demand of a high quality level require a whole
of actions which have become the main line of the Government
port policy.
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El Puerto Bahia de Algeciras vive uno de
sus mejores momentos. En 2002 hemos
movido 55 millones de toneladas de mer-
cancias y por nuestro puerto ya pasan cada
afio mas de 4’4 millones de pasajeros y
150.000 camiones en transito hacia o desde
Marruecos. Este volumen seguira incre-
mentandose en 2003 ya que las previsiones
apuntan a que en el presente afio, el Puerto
Bahia de Algeciras registrara un Trafico
Total de 58’6 millones de toneladas. En
cuanto al trafico de contenedores y tenien-
do en cuenta la nueva actividad que va a
generar TCA en el Muelle de Isla Verde,
2003 podria ser el afio en el que se superen
los 2,5 millones de teus.

Por todo ello, y para poder dar respuesta
a estas importantes cifras, el Puerto Bahia
de Algeciras afronta también 2003 como
un afio en el que las inversiones aumen-
taran un 133%. Seran 56 millones de euros,
frente a los 24,1 millones de euros de 2002.
Con la declaracion de impacto ambiental
del desarrollo de Isla Verde Exterior y el
inicio de las obras de la segunda actuacion
en Campamento, tendremos en marcha dos
grandes obras que nos van a permitir incre-
mentar nuestras inversiones de forma con-
siderable, como necesita el puerto ante el
aumento de trafico.

El afio 2002 ha sido un afio muy intenso
en la Bahia de Algeciras. Entre los aconte-
cimientos mds importantes se encuentran la
finalizacién de la construccion del Dique
Flotante para el Puerto de Monaco, la colo-
cacion de la primera piedra del Muelle
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Puerto Bahia de Algeciras

El Puerto se consolida

como nodo

logistico

del Estrecho

Manuel Moron, presidente del Puerto Bahia de Algeciras.

Principe Felipe o la inauguracion del Cen-
tro de Formacion Portuaria e Industrial de
San Roque. En cuanto a nuestro ambicioso
plan de expansion: en Campamento, esta-
mos ya ejecutando la segunda fase y se
acaba de aprobar la declaracion de impacto
ambiental de Isla Verde Exterior. La Zona
de Actividades Logisticas ya dispone de
100 Has. de terreno y se ha suscrito el
acuerdo institucional para relanzar este
proyecto. Desde verano, la autopista de la
Costa del Sol llega hasta nuestro puerto y
la Junta de Andalucia trabaja intensamente
en la autovia Jerez-Los Barrios, que en
poco tiempo también llegara hasta nuestros
muelles. En la Estacion Maritima del Puer-

LAS PREVISIONES APUNTAN A QUE EN
2003, PuerTo BAHIA DE ALGECIRAS
REGISTRARA UN TRAFICO TOTAL DE
58,6 MILLONES DE TONELADAS

to de Tarifa ultimamos los detalles para su
entrada en funcionamiento.

El presente 2003 no va a ser menos y ya
esperamos la declaracion de Frontera Exte-
rior Schengen para el Puerto de Tarifa, la
puesta en marcha del Servicio de Atencion
al Cliente, la conexion ferroviaria del Mue-
lle Juan Carlos I; la promocién del puerto
junto con la Comunidad Portuaria en los
mercados peninsular, marroqui, latinoame-
ricano y asiatico; o la ejecucion de impor-
tantes desarrollos ludico-comerciales,
como los del Saladillo y la explanada cono-
cida como Llano Amarillo.

Con este rapido repaso, queda claro que
ademas de ocupar el primer puesto del Sis-
tema Portuario Espafiol, en la mayoria de
los traficos cuantificables, el Puerto Bahia
de Algeciras encarrila el futuro con impor-
tantes proyectos que ya estdn en ejecucion
y que daran cabida a las nuevas empresas
que seran testigos de la consolidacion del
Puerto Bahia de Algeciras como nodo
logistico del Estrecho. ™

Imagen del proyecto de desarrollo de Isla Verde Exterior.
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Congreso sobre Trafico Maritimo
y Gestion Portuaria en Tarragona

CADA DOS ANOS TIENE LUGAR EL CONGRESO DE TRAFICO MARITIMO Y GESTION PORTUARIA, UNA OPORTUNIDAD
UNICA PARA CONGREGAR A LA COMUNIDAD PORTUARIA EN EL AMBITO ESPANOL Y DEBATIR ACERCA DE LAS
PREOCUPACIONES DEL SECTOR. EN ESTA OCASION, LOS TEMAS A TRATAR SERAN, ENTRE OTROS,
INTERMODALIDAD, SITUACION ACTUAL DEL SISTEMA PORTUARIO O MEDIO AMBIENTE.

¢ MONEDA UNICA

Tarragona dispone de importantes
comunicaciones, un importante complejo
industrial petroquimico y un relevante
foco socioecondémico en Catalunya. Tal
vez por ello, y por otros factores, el Puerto
de Tarragona, en colaboracién con Puertos
del Estado, viene organizando el, en este
caso, X Congreso Internacional sobre Tra-
fico Maritimo y Gestiéon Portuaria. Su
Palacio de Congresos, recientemente cons-
truido, sera el enclave que acogera este
encuentro. Esta situado en pleno centro de
la ciudad, a s6lo 500 metros del puerto y a
200 del mar y sirve de nexo de unién entre
la parte alta y baja de la ciudad.

La inauguracion de las jornadas se inicia
con un recorrido sobre la aplicacion de las
nuevas tecnologias a la funcionalidad de
los puertos, si bien la intermodalidad es
otro de los temas que se abordaran a lo
largo de esta semana, con el objetivo de
presentar y tratar el proceso liberalizador
existente, en donde los diferentes nodos
de transporte, con el apoyo fundamental
de los nuevos medios tecnoldgicos, y sus-
tentado en estrategias econdmicas estable-
cidas a tenor de la demanda de los merca-
dos, puedan conseguir las ventajas compe-
titivas necesarias para mantener el papel
de liderazgo alcanzado estos ultimos aflos
por los puertos espaiioles.

Por supuesto, aglutinar a la comunidad
portuaria requiere un analisis de los retos a
afrontar en el futuro. De este modo, el
papel del puerto en la cadena logistica
agroalimentaria; el nuevo marco legal o
las terminales de contenedores de pequefio
y mediano tamaflo, tendran su hueco en el
programa del Congreso.

El fuerte impacto de la actividad econd-
mica existente en la actualidad en los puer-
tos espafioles, no nos debe hacer olvidar el
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Lluis Badia i Chanco, presidente del Puerto de Tarragona.

0s continuos cambios en procesos, en
medios, en estrategias y en instalacio-

es, nos llevan a la necesidad de
conocer y revisar periodicamente muchos
de los planteamientos que se llevan a cabo
en los puertos, adaptandolos a esta socie-
dad tan exigente, que continuamente exige
innovaciones para mantener una privilegia-
da posicion en los mercados. Modificacio-
nes que permiten anadir nuevas ventajas
competitivas a la operativa portuaria, enten-
diendo ésta como todas las operaciones
directas e indirectas, internas y externas,
que tienen a los puertos como centros
neuralgicos o plataformas logisticas trascen-
dentes del paso de la mercancia desde ori-
gen hasta los centros de consumo.
Otro aspecto que empieza a tener un
importante grado de significacion, es el de la
planificacién econdmica y el de las relacio-

papel fundamental que ha tenido y sigue
teniendo la sociedad civil, los nuevos con-
ceptos urbanisticos, el respeto por el
medio ambiente, la seguridad y otros
aspectos que en aras, de conseguir un con-
cepto de sostenibilidad, también han de ser

nes sociales con aquellos estamentos y enti-
dades pertenecientes a los nlcleos urbanos
y sociedad civil en donde estéan integrados
los puertos, y que por tanto, forman parte de
los mismos.

La celebracion del X Congreso sobre Tra-
fico Maritimo y Gestion Portuaria en Tarrago-
na, del 24 al 29 de marzo de 2003, encuen-
tro que redine cada dos afos a la practica
totalidad de la Comunidad Portuaria en el
ambito espafol, para tratar temas de interés
y actualidad que preocupan al sector, se
constituye en una magnifica ocasién para
estudiar y debatir estas cuestiones.

De este modo, bajo el titulo Nuevos Esce-
narios de la Actividad Portuaria, se ha ela-
borado un atractivo programa configurado
por médulos, a partir de los cuales, se arti-
culan diferentes areas tematicas y sus
correspondientes ponencias y paneles.

objetivos prioritarios en la tarea cotidiana
de los puertos espafioles.

En definitiva, un ambicioso programa
de trabajo para afrontar los continuos cam-
bios que se producen en torno al sector del
trafico maritimo. M
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ENTREVISTA CON ADRIAN ANGEL VIUDES, PRESIDENTE DE LA AUTORIDAD PORTUARIA DE CARTAGENA

Entre los puertos de caheza
del sistema portuario estatal

¢ MONEDA UNICA

- Brevemente, ;qué balance haria de
los resultados obtenidos por el Puerto de
Cartagena en 2002?

En este ultimo afio, ha crecido la renta-
bilidad del Puerto de Cartagena, alcanzan-
do el 10,5 %. Este dato, ademas de llenar-
nos de satisfaccion, nos hace prever un
horizonte muy favorable para los proxi-
mos afios, ya que la rentabilidad y solven-
cia del puerto nos garantiza poder encarar
futuros proyectos con tranquilidad en el
plano econdmico. La cifra total de trafico
de 2002, que ha sido de 22.066.000 T.,
supone mantener a Cartagena entre los
puestos de cabeza del sistema portuario
estatal.

- Las obras de ampliacion de la ddrse-
na de Escombreras serdn el mayor pro-

yecto acometido por el Puerto en estos
afios. ;Qué supondrd esta obra para el
futuro del Puerto?

En el Puerto de Cartagena, estamos
encarando una importante etapa, que esta
exigiendo nuestro maximo esfuerzo, pero
que va dando sus frutos, como podemos
ver en la evolucion de las cifras de los ulti-
mos afios, y también en las previsiones de
futuro. Precisamente por estas previsiones,
y por la carencia de suelo en el Puerto de
Cartagena, se hace necesario este plan de
ampliacion, con la primera fase ya en eje-
cucioén, y con importantes inversiones en
los afios mas recientes.

Una vez esté terminada la ampliacion, el
puerto podra contar con una atractiva ofer-
ta en superficie para empresas relaciona-
das con las actividades portuarias, impres-
cindible si queremos captar nuevos trafi-

El Presidente de la Autoridad Portuaria de Cartagena
comenta los proyectos para el presente ano.

cos. Ademas, los nuevos atraques permi-
tiran continuar con el crecimiento sosteni-
do que hemos venido consiguiendo duran-
te los tltimos afios.

- La explanada de Alfonso XII abrio
muchas expectativas entre los ciudada-
nos de Cartagena. ;Se ha decidido cudles
serdn los usos? ;Se poten-
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ciaran las relaciones Puerto-Ciudad?

Las obras en la parcela C-4 del Muelle
de Alfonso XII van llegando a su final.
Para la Semana Santa de 2003, podremos
poner a disposicion de la ciudad el resto de
las instalaciones proyectadas en esta par-
cela: el edificio para centro comercial y
restaurante y los cuatro quioscos para esta-
blecimientos de hosteleria y quiosco de
musica.

Con el final de esta obra, culminara la
parte del Plan de Integraciéon Puerto-Ciu-
dad gestionada por esta Autoridad Portua-
ria, con un gran esfuerzo por nuestra parte
para poner a disposicion de los ciudadanos
una zona privilegiada junto al mar: el
Muelle de Alfonso XII, quedando en eje-
cucion la nueva sede del Museo Nacional
de Arqueologia Submarina, que esta cons-
truyendo el Ministerio de Educacién, Cul-
tura y Deporte.

- ¢En qué objetivos se va a centrar el
Puerto de Cartagena en los proximos
arios?

Todos los integrantes de la Autoridad
Portuaria, del primero al ultimo, somos
conscientes de que gestionamos una de las
infraestructuras mas importantes de la

‘Nuevas infraestructuras portuarias

' = erminallde granelesisolidos: 600 metroside inea de
atraguey/9lhectareas de superficie:

- Terminal de contenedores: 600 metros de linea de
atrague V24 hectareas de superficie.

- Suelo frﬁuét'r_ial y de almacenaje: 28 hectareas.

5 Agﬂaq,uies'para liquidos: 600 -n‘1'étr_g_s parafouques de

Jharianeles liquidos.

Panoramica de las darsenas del Puerto de Cartagena.

Regién de Murcia, y un potente instrumen-
to para el desarrollo regional. Por ello,
nuestros objetivos se centran en continuar
en la misma direccion que venimos mante-
niendo durante los ltimos aflos, que esta
demostrando ser la correcta, ofreciendo a
nuestros clientes un puerto agil, capaz,

rentable y adaptado a sus necesidades, con
los medios adecuados para cumplir con
sus exigencias y un equipo humano ilusio-
nado por el trabajo bien hecho. Por este
camino, sin duda alguna, continuaremos
cosechando éxitos y alcanzando nuestras
metas. ®
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Puerto de Bilbao,
diez anos de ampliacion

¢ MONEDA UNICA

La Autoridad Portuaria de Bilbao ha aco-
metido y realizard importantes obras que
inciden en mejorar su capacidad logistica, a
medida que gana también en superficie. La
gestion del puerto, una tarea cada vez mas
comprometida con la calidad, el respeto al
medio ambiente y la aplicacién de las nuevas
tecnologias para hacer mas agil y dindmica la
actividad portuaria, decidia durante el pasado
aflo invertir por valor de 28,55 millones de
euros, y este ejercicio lo hara por 28,9 millo-
nes. Gracias a ello, el Puerto de Bilbao va a
poder acometer la construccidon de dos nue-
vos muelles cuyas obras finalizaran para
2004, si bien durante el primer semestre de
2002 finalizé un tercero, el Muelle Punta de
Sollana. No son las tnicas novedades en la
Autoridad Portuaria. Estos 3 proyectos per-
mitirdn incorporar ademas a sus instalacio-
nes cerca de otras 80 hectareas de nueva
superficie y 2 kilometros adicionales de linea
de atraque con calados de 20 metros.

Asimismo, en octubre, se licitaba el pro-
yecto de muelle AZ1, adosado al dique de
Zierbena, y que arranca a 400 m. de su extre-
mo. En definitiva, el puerto pone a disposi-
cién de sus clientes 29 terminales destinadas
a todo tipo de traficos. Nueve son de graneles
liquidos, cinco de graneles solidos, 11 termi-
nales de carga convencional y 2 terminales
de contenedores y otras 2 en construccion.
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Las obras de ampliacion, con una terminal de
vehiculos de 73.000 m2, han convertido a
Bilbao en plataforma logistica para este tipo
de mercancia. La empresa concesionaria,
Termicar Bilbao, ofrece desde finales de
agosto, a través de la armadora UECC (Uni-
ted European Car Carriers), un servicio
semanal que enlaza el Norte de Europa con
Bilbao. El trafico de esta nueva terminal ron-
dara los 17.000 vehiculos, al igual que dispo-
ne de una terminal de pasajeros.

La Autoridad Portuaria ha destinado en
una primera fase, una superficie de 45.700
m?2 para la creacién de una zona de almace-
naje y depositos, que se suma a los 270.000
m?2 de almacenes, 30.000 m? de almacenes
en régimen de deposito franco y 4 rampas ro-
ro. Todos los muelles estan conectados a la
autopista y desde el pasado afio, cuenta con
una nueva y moderna estacion de mer-
cancias, que ha permitido mejorar la operati-
vidad, incrementar la productividad en el
interfase maritimo-terrestre y aumentar el
numero de servicios ferroviarios.

Bilbao es ya el puerto que mas trafico
ferroviario genera y ahora con la nueva esta-
cion, va a contar con la mayor oferta existen-
te en Espafia. De esta manera, son ya 66 ser-
vicios semanales de transporte combinado
con: Madrid, Barcelona, Valencia, Alicante,
Andalucia y Galicia, asi como los puertos
secos de Coslada, en Madrid, y Azuqueca de
Henares, en Guadalajara.

Vista aérea del Puerto de Bilbao.

José Angel Corres Abasolo, presidente de la

Autoridad Portuaria de Bilbao

| Puerto de Bilbao celebro el afo

pasado dos importantes aniversa-

rios: el centenario de la finalizacion
del puerto exterior y los diez anos del inicio
de sus obras de ampliacién en el Abra
Exterior. Ambos acontecimientos histéricos
han supuesto un antes y un después en el
desarrollo de nuestro puerto. Emprender
las obras de ampliacidn, cuya primera fase
finalizé en 1998, era para nosotros una
necesidad imperante. De estas obras, que
han supuesto un gran reto de ingenieria y
una importante inversion por parte de la
Autoridad Portuaria de Bilbao, dependia el
desarrollo futuro del Puerto de Bilbao, su
competitividad en los mercados naciona-
les e internacionales, la captacién de nue-
vos tréaficos, el mantenimiento de los ya
existentes, la implantacion de nuevas
empresas, la reorganizacion del propio
puerto y el traslado paulatino de las
empresas ubicadas en el centro de Bilbao.
Para mantener y proseguir todas estas
tareas, las obras de ampliacién deben con-
tinuar y este ano invertiremos 28,9 millones
de euros en esta labor. Entre los proyectos
que se llevaran a cabo, destacan la cons-
truccion de dos nuevos muelles, que apor-
taran mas de 475.000 metros cuadrados
de nueva superficie. El Puerto de Bilbao
cuenta, ademas, con el apoyo de la inver-
sién privada, y pronto finalizaran, entre
otras, las obras de dos terminales de con-
tenedores, dos plantas energéticas de gas
y electricidad, la primera fase de una zona
de almacenaje y deposito, y una molienda
de materiales de construccion. Por Ultimo,
destacaria dos actuaciones emprendidas
el ano pasado por la Autoridad Portuaria
de Bilbao: el desarrollo de una plataforma
telematica con el fin de agilizar e impulsar
los tramites administrativos via internet, y
la congelacion, por quinto afio consecuti-
vo, de las tarifas de los servicios
directos.
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| desastre del M/S
PRESTIGE en las
costas gallegas, la

entre otros, han puesto sobre la
mesa un tema de gran importan-
cia en la seguridad maritima y en
la proteccion del medio ambiente
marino, como son los puertos de
refugio.
Recuerdo desde mi
juventud en mi ciu-
dad natal, la trimi-
lenaria ciudad de

averia del tor en

. el Medit
w

a’meo,

Cadiz, puerto
i -~ Jnaritimo por
4] excelencia, mi

aficion a leer

: h E_—las noticias
f I|.'r‘naritlmas en

- la'prensa dia-
ria y de vez
*en cuando,

. aparecia la
noticia de la

r

~t

entrada de: algin
barco de arribada,
ya sea por causas
de mal tiempo o
por averia propia
del buque o por
ambas causas a la
vez.

En la actualidad,
sigo manteniendo
esta costumbre de
leer las noticias
maritimas en bas-
tantes mas perio-
dicos que en mi juventud, y
curiosamente, echo en falta la
noticia de que entre algun barco
en arribada a puerto. Esto es bas-
tante extrafio ya que los tempora-
les se siguen produciendo con la
misma periodicidad de siempre y
los buques aunque poseedores de
una tecnologia punta, siguen
averiandose también con la
misma periodicidad que sus pre-
decesores, es por lo que, me pre-
gunto ;qué hacen los buques
actualmente cuando se encuen-
tran ante un temporal o averiados
navegando cerca de la costa, si
no entran de arribada a un puer-
to? Ya sé que se puede capear,
evitar, etc. Pero también sabe-
mos que no todos los buques

~ pueden hacerlo, y que depen-
d_._‘ ~diendo del estado del mismo o de
k'la mercancia que transporten, no .
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es conveniente ni para la seguri-
dad de los tripulantes, del buque,
de la mercancia y del medio
ambiente marino, correr el riesgo
de enfrentarse a un temporal si
puede refugiarse en un puerto
préoximo o en aguas abrigadas,
también podria ser que por inte-
reses econdémicos se corra este
riesgo, 0 que los puertos mas
proximos no reunan las condicio-

German de Melo

Doctor en Marina Civil, profesor de la Facultat de
Nautica de Barcelona

Universitat Politécnica de Catalunya

nes adecuadas para acogerlos o,
lo mas comodo para sus intere-
ses, negarles la entrada.

Tenemos ya suficiente expe-
riencia en los accidentes mariti-
mos que se producen en los 7.000
km. de costa espaifiola y en las
restantes de la UE, como para no
solo salvar a las tripulaciones de
los buques que se encuentran en
peligro de hundimiento, sino
también, a los buques y sus mer-
cancias, sobre todo teniendo en
cuenta que gran parte de las mer-
cancias que se transportan por
via maritima son contaminantes

para el medio ambiente marino y
que el mar, antes o después,
devuelve todo aquello que en €l
se vierte, de forma que no sélo se
contaminaran los mares y los
océanos, sino también las costas,
que es donde se encuentra la
mayor riqueza marina.

Es bueno aprender de los acci-
dentes maritimos y, segun el
caso, de los errores que los pro-
vocan, actuando en consecuen-
cia, y los ultimos habidos en
nuestras costas, nos piden en
todos ellos, PUERTOS DE

REFUGIO. =

Febrero 2003 '..'L.:I-I-'i-lh'. 155




156

Logistica y Transporte Internacional

E-tranet, nueva herramienta
tecnolodgica al servicio de la logistica

¢ MONEDA UNICA

La compania especializada en la distribucion de
paqueteria, Transerra, perteneciente al Grupo
Logistico Santos, ha lanzado al mercado e-Tranet,
un nuevo concepto comunicativo cuyo objetivo es
la simplificacion, la personalizacién y la busqueda
de un servicio mas fiable y seguro. Una detallada
informacion del estado de la mercancia, que va
desde la solicitud de recogida, el etiquetaje, la
gestion de rutas de transporte, la trazabilidad de
los envios, hasta datos estadisticos o las condicio-
nes comerciales.

Transerra dispone de 46 delegaciones en
Espana y 3 en Portugal que le permiten conectar
nuestro pais con toda Europa. La empresa realiza
anualmente dos millones de expediciones, mueve
160.000 toneladas de mercancia, y cuenta con un
equipo humano de mas de 800 empleados. M

UN NUEvO
SERVICIO PARA
DISPONER DE

| LA MAYOR
INFORMACION

, POSIBLE SOBRE
EL ESTADO DE
LAS
MERCANCIAS.

Trasmediterranea

puente de union con Africa

22 Conferencia Internacional de
Gestion Medioambiental en Puertos

A partir de la segunda quin-
cena de marzo, Transmediterra-
nea inaugurard un servicio
maritimo desde Almeria con el
puerto argelino de Ghazaouet,
situado a 200 Km. al oeste de
Oran. Un ferry tipo Canguro
realizara esta travesia en 6

horas de duracion, con una fre-
cuencia de una salida diaria en
verano y tres salidas a la sema-
na el resto del afo, desde cada
uno de los puertos. Este nuevo
destino permitira llegar a los
viajeros con sus vehiculos todo
terreno hasta las rutas de aven-
tura del norte de Africa que, en
los ultimos afios, constituye un
segmento turistico de demanda.
Con la apertura de esta linea,
Trasmediterranea se convierte
en la primera naviera espafiola
en viajar a Argelia.

Trasmediterranea realiza otros
servicios internacionales con los
puertos marroquies de Nador y
Ténger, desde Almeria y Algeci-
ras respectivamente. B

Esta prevista la celebracion en
Valencia de una 2* edicién de la confe-
rencia internacional ECOPORT
durante los dias 11 y 12 de febrero de
2003. En esta ocasion, la tematica cen-
tral girara en torno a la Gestion Medio-
ambiental en Puertos, con el lema
"Hacia una red de transporte sosteni-
ble". Organizada por Autoridad Por-
tuaria de Valencia y Fundacion Institu-
to Portuario de Estudios y Coopera-
cion de la Comunidad Valenciana
(IPEC), pretende revisar la orientacion
de la gestion medioambiental en Euro-
pa en su relacion con los puertos y las
actuaciones que se estan llevando a
cabo en este ambito. Ademas, se cuen-
ta con la colaboracion del Ministerio
de Ciencia y Tecnologia a través del
Programa de Fomento de la Investiga-

cion Técnica (PROFIT), y con la parti-
cipacion de los principales actores
involucrados en el transporte mariti-
mo, asi como las instituciones y admi-
nistraciones competentes a nivel
nacional, europeo e internacional. M

52 Conferencia
Iberoamericana de Logistica

Del 13 al 16 de mayo, tendra lugar en
Veracruz (México) la 52 Conferencia Iberoa-
mericana de Logistica. Las sesiones y jor-
nadas previstas se desarrollaran bajo el
lema “Logistica Colaborativa: estrategia
empresarial de éxito”. La Conferencia se
consolida como el principal punto de
encuentro logistico entre Europa y Latino-
américa, con el bagaje de las ediciones
previas de Lisboa, Sao Paulo vy
Barcelona. ®
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Aitena amplia su campo de
negocio en Portugal

Aitena ha sido elegido por el Grupo Auchan
para gestionar la logistica de los productos de
linea blanca, electronica de consumo vy foto-
grafia que la empresa de distribucion comer-
cializa en Portugal. Desarrollaré actividades de
almacenaje, manipulacion, preparacion y dis-
tribucion de pedidos a todos los centros del
pais vecino, asi como la logistica de las activi-
dades promocionales. El operador logistico
prestara sus servicios a 14 centros, entre
supermercados e hipermercados. B

EXEL gestionara la logistica
del Ford Fiesta en Brasil

Exel realizara todos los procesos, desde la
recogida y entrega just-in-time de las mercan-
cias de proveedores, hasta el suministro de pie-
zas a la cadena de montaje del nuevo Ford Fies-
ta, en la nueva planta de fabricacion de Brasil. ®




Nueva
solucion para
datos Host

MONEDA UNICA

Attachmate
lanza myEX-
TRA!TM Pre-
sentation Servi-
ces v7.1, una
soluciéon com-
, pleta de acceso,
T EI’TR Al integracion y
‘ : presentacion de
= o daios host N El
producto proporciona
a las compaiiias emulaciones de puesto
de trabajo tradicionales, emulaciones
basadas en navegador, integracion y
presentacion de datos y aplicaciones
host, gestion y control centralizado en

una Unica solucion.
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Acuerdo entre iWay
Software y Sterling
Commerce

MONEDA UNICA

A el o Blckers Sy

iWay Software ha
cerrado un acuerdo
estratégico por el
que ofrecerd sus
Adaptadores Inteli-
gentes a los clientes del software de
integraciéon empresarial de Sterling
Commerce.

Aquellos clientes que deseen imple-
mentar las soluciones de integracion
de Sterling Software, como Sterling
Integrator y Gentran Integration Suite,
podran disponer ahora de los mas de
200 Adaptadores Inteligentes de iWay,
los cuales permiten conectar las apli-
caciones empaquetadas, datos o midd-
leware. Esto ofrece a Sterling Com-
merce la capacidad para satisfacer una
amplia gama de necesidades de inte-
gracion por parte de sus clientes, asi
como ayudarles a lograr un mayor y
mas rapido retorno de la inversion.

TRL
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Comunicacion de
confianza entre los

servicios Weh

¢ MONEDA UNICA

Un grupo de fabricantes lideres de TI,
integrado por Fujitsu Limited, Hitachi
Ltd., NEC Corp, Oracle Corp., Sonic
Software y Sun Microsystems Inc. han
anunciado la publicacién de un borrador
de trabajo de la especificacion Web Servi-
ces Reliability (WS-Reliability). Al pro-
porcionar una infraestructura de transpor-
te fiable, WS-Reliability ayudara a acele-
rar la adopcién de los servicios Web,
haciéndolos relevantes para una amplia
gama de aplicaciones empresariales y
oportunidades de integracion.

WS-Reliability es una especificacion
para mensajeria de servicios Web, que

Sun
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Sede de Sun Mycrosystems, uno de los fabricantes
lideres de Tl que ha anunciado la nueva aplicacion
para mensajeria de servicios Web.

incluye entrega garantizada, la elimina-
cidon de mensajes duplicados y pedidos
de mensajes, lo que permite una comuni-
cacion de confianza entre los servicios
Web. B

La “oficina digital”
en la PYME

¢ MONEDA UNICA

El concepto de la "oficina digital" es
hoy posible gracias la HP LaserJet
3300mpf. Su gran versatilidad permite
incrementar exponencialmente la produc-
tividad y la rapidez en la gestion de docu-
mentos. Una solucién multifuncional inte-
grada que marca la distancia que existe
entre el uso tradicional del papel y el
empleo de documentos electronicos. Es la
solucion perfecta para profesionales de
pequeiias empresas, sucursales, equipos de
trabajo reducidos y teletrabajadores. M

Symantec
anuncia la
ultima version
de su proteccion
antivirus

symantec.

¢ MONEDA UNICA

Basadas en la tecnologia incor-
porada en Symantec Antivirus Scan
Engine 4.0, Symantec Antivirus
para NetApp Filers y Symantec
Antivirus para NetCache proporcio-
nan a los administradores de TI la
protecciéon frente a virus fiable,
escalable y rapida que necesitan
para salvaguardar de forma confi-
dencial los recursos de la red y la
informacién almacenada en los dis-
positivos de entrega de contenidos
y almacenamiento en red de Net-
work Appliance. ®
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¢ MONEDA UNICA

Iber-X, la Bolsa
Espafiola de las Teleco-
municaciones, ha lanza-
do TCM, una nueva
herramienta de apoyo comercial dirigida a
las empresas con demanda tecnoldgica.
TCM realiza un estudio global de las nece-
sidades del cliente y le orienta y dirige
segun sus necesidades hacia la oferta mas
competitiva y de mayor calidad.

TCM es la formula propuesta por Iber-X
para asesorar a las empresas que necesitan
comprar circuitos, capacidad de Internet
(Ancho de Banda), o minutos, etc. La
nueva herramienta, accesible a través de la
pagina web de Iber-x, simplifica el proce-
so de localizacion del punto y ofrece res-
puestas concretas sobre opciones y pre-
cios.

El usuario solo tiene que cumplimentar
un formulario basico en el que se introdu-

ce informacion elemental, que permite o
bien realizar una propuesta, o ver sus nece-
sidades para asesoramiento en la compra
de estos recursos. W

La demanda de almacenamiento
alcanzara un 30% en 2003

¢ MONEDA UNICA

Nueve de cada diez responsables de
informatica en Espaiia, opinan que el cre-
cimiento de la demanda de almacenamien-

% que no espera crecimiento
superior al 30%

Pais %
Austria 50%
Bélgica 93%
Dinamarca 67%
Francia 81%
Alemania 75%
Italia 87%
Holanda 70%
Noruega 69%
Espana 90%
Suecia 70%
Suiza 83%
Reino Unido 70%
Media europea 75%
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HITACHI

DATA SYSTEMS

to no superara el 30% durante 2003, de
acuerdo con una encuesta llevada a cabo
por Hitachi Data Systems, cuyos resulta-
dos finales seran dados a conocer en febre-
ro. Esta prevision no se hace eco, sin
embargo, de la media europea, segtn la
cual sélo un 74% de los directores IT cree
que la demanda de almacenamiento no
superara el 30%.

En cuanto a inversion en almacenamien-
to, la encuesta también revela que, como
media, el 36% de las compaiiias destinara
una proporciéon mayor de su presupuesto
IT a almacenamiento en 2003 (un 32% de
las compaiiias con ingresos anuales de 30
a 150 millones de euros y un 40% de las
compaiiias con ingresos anuales de mas de
150 millones de euros). ®

Telefonica Méviles
llega a operadoras
de todo el mundo

¢ MONEDA UNICA

Los clientes de

“Jeleforica

Telefénica Mdviles
podran intercambiar
mensajes cortos de texto (SMS) entre
ellos y también, con usuarios de otras
operadoras en todo el mundo, como
resultado del acuerdo alcanzado por
Telefonica Moviles con la empresa
Inphomatch, Inc., cuya tecnologia
facilita la interoperabilidad en SMS
entre redes con diferentes estandares
de tecnologia.

“Esta solucion posibilitara que nues-
tros clientes no so6lo intercambien
mensajes cortos con todos los clientes
del Grupo Telefonica Méviles a nivel
mundial, sino también con los clientes
de otras operadoras en otros paises,
incluido Estados Unidos” afirm¢ Igna-
cio Camarero, Director Ejecutivo
(Executive VicePresident) de Tecno-
logia de Telefénica Méviles. ®

Nueva tarifa plana
de voz a un precio
excepcional

¢ MONEDA UNICA

El nuevo servicio se
denomina  Arrakis
VOZ, y se articula en
dos planes denomina-
dos “Plan Dia / Noche” y “Plan Tarifa
Plana”. Con el primero, una vez prea-

BT

signada la linea del cliente, éste puede
beneficiarse de unas tarifas excepcio-
nalmente econdmicas que, en algunas
franjas horarias, pueden alcanzar des-
cuentos de hasta un 25% en llamadas
provinciales, hasta un 35% en inter-
provinciales, y entre un 20%-60% en
llamadas internacionales, respecto de
las ofertas de voz de otras
Operadoras. ®




=Gonvencidos de querhay
gueampliar negocioy

FunDADA EN Junio DE 1988, TRANSTOOLS ES UNA EMPRESA DE
CAPITAL Y TECNOLOGIA iNTEGRAMENTE EUROPEOS. TRANSTOOLS HA
CONSOLIDADO SU PRESENCIA EN EL MERCADO TANTO A NIVEL NACIONAL
COMO INTERNACIONAL. UNA MADUREZ TECNOLOGICA Y COMERCIAL
RESPALDADA POR UNA GAMA DE PRODUCTOS SOLIDOS Y COMPETITIVOS
QUE CUENTA ACTUALMENTE CON UNA EXTENSA BASE INSTALADA.

¢ MONEDA UNICA

-¢Como y por qué comenzo la com-
paiiia con su proceso de internacionaliza-
cion?, ;qué métodos y productos se utli-
zaron en este proceso?

La decision de exportar comienza en
1994. Convencidos de que hay que
ampliar mercado y de una forma natural,
evolucionamos en primer lugar hacia
América Latina, por la facilidad del idio-
ma, abordando proyectos de informatiza-
cion en los que la pieza clave eran las
herramientas de software y su desarrollo,
pero en los que también actudbamos de
integradores, ofreciendo hardware, teleco-
municaciones y todos los servicios asocia-
dos a la puesta en marcha.

En la actualidad, mantenemos esta linea
de negocio en la Division Internacional,
combinada con la internacionalizacién a
través del producto que hemos iniciado
hace unos afios, fundamentalmente con las
herramientas denominadas Caravel, dedi-
cadas a la conversion automatica de siste-
mas escritos en RPG, COBOL, Visual
Basic y otros lenguajes hacia Java™, esta
vez orientadas fundamentalmente, al mer-
cado europeo y norteamericano.

En este aspecto, TransTOOLs cuenta

wanstools.com

con la ventaja de haber apostado por Java
como entorno para el desarrollo de aplica-
ciones, pues creemos que es el lider en
entornos abiertos y soporte multiplatafor-
ma. Consideramos que, hoy por hoy, den-
tro de los servicios de software, la conver-
sion de sistemas es la unica actividad que
presenta un crecimiento sostenido. Los
informes de las principales consultoras
apuntan a que las empresas invierten ahora
mas recursos en software que en hardware,
sobre todo en herramientas para optimizar
aplicaciones ya existentes.

-;Qué opinion le merece el actual
panorama del sector tecnolégico en
Espaiia?, ;y en el resto de paises donde
TransTOOLs se ha instalado?, jen qué
productos de la compaiiia se centra la
demanda en el exterior?

En Espaiia, las grandes compaiiias con-
tintan decantandose por los sistemas de
origen extranjero, por esa supuesta seguri-

HAY UN INCREMENTO DE DECISIONES A FAVOR DEL SOFTWARE

NACIONAL, PROVENIENTES DE LA PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA

Consolacién Gutierrez, Directora de Area Intema-
cional de TransTOOLs.

dad en el soporte a largo plazo y en ocasio-
nes, por decisiones politicas. Sin embargo,
hay un incremento de decisiones a favor
del software nacional, provenientes de la
pequefla y mediana empresa espaifiola.

En el caso de TransTOOLs, hemos
conocido un aumento de las empresas
espafiolas que estan decididas a apostar
por nuestros sistemas ERP y CRM. En
todo caso, seguimos realizando una impor-
tante apuesta por la exportacion, como
demuestra el hecho de que en nuestras
cifras del pasado afio 2002, el 70% de
nuestra facturacion proviene del mercado
exterior.

En Hispanoamérica existe incertidum-
bre, pero también un alto potencial de cre-
cimiento, y en TransTOOLs llevamos
varios aflos desarrollando actividades
comerciales en esta zona, como demuestra
la apertura durante 2002 de delegaciones
en Caracas y Quito para poder dar servicio
técnico a los proyectos que se estan desa-
rrollando en estos paises.

En 2003, queremos abrir delegaciones
en Canadd y ampliar nuestra presencia en
Europa. >
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De igual forma, hemos comenzado a
expandirnos hacia Asia, manteniendo
desde hace afios una oficina en Yakarta

lia, donde ya hemos
realizado aproxima-
ciones satisfactorias.
(Indonesia). -;Qué  consejos
Nuestra apuesta como producto para el  daria al empresario
mercado exterior se centra en las herra-  espafiol que va a ini-
mientas Caravel, manteniendo igualmen-  ciar su andadura
te de forma paralela la linea de desarrollo  internacional?
de grandes proyectos internacionales, Fundamentalmente,
donde actuamos tanto como contratista  un consejo que con-
principal, como socio tecnoldgico e inte- tenga dos ingredien-
grador. tes: animo y pacien-
-De cara a la proxima ampliacion cia. El inicio de una .-_‘--—n-_-____::
europea, ;ha mirado la empresa hacia los  internacionalizacion Sede de la compaia en (;;as.\“\—“
diez nuevos paises que conformardn la  siempre es complejo y
nueva Europa?, ;cudles son sus proyec-  costoso y ademas las
tos mds inmediatos? circunstancias actua-
En Europa, estd previsto mantener la les no son especialmente adecuadas.
actual estructura en Francia y en Alemania  Excepto en contadas ocasiones, el merca-
y comenzar la actividad en Inglaterra e [ta-  do exterior siempre es una carrera de

fondo, por lo tanto es muy importante
mantener los objetivos cuando los resulta-
dos no son los que esperamos. ®

Solucion de transmision de

datos en movilidad
te Vodafone

160 WLLEdd Febrero 2003

O

vodafone

¢ MONEDA UNICA

Vodafone presenta Vodafone
Remote Access (VRA), una nueva
solucion de accesibilidad que
pondra en movilidad las comuni-
caciones y las aplicaciones claves
de negocio para empresas y profe-
sionales. Con la tarjeta SIM de
Vodafone, un portatil y el paquete
VRA adaptado a cada tipo de
empresa, ya es realmente posible
trabajar en movilidad.

Vodafone responde a las expec-
tativas de las empresas, empresa-
rios y organizaciones espafiolas,
que requerian que sus empleados
pudieran acceder en cualquier
momento y desde cualquier lugar a
Internet y sobre todo, a la oficina y
a cualquier servicio o aplicacidon
necesaria para el desarrollo de
negocio. M

Novahase
adquiere el 51%
de la empresa ATX
Software, SA

¢ MONEDA UNICA

Novabase =
SGPS, a través
de su partici-
pada Novabase Sistemas de Infor-
magdo SA, y el grupo Banco Espirito
Santo (BES) han firmado un contrato
de prestacion de servicios en el area
de Tecnologias de la Informacion, en
régimen de outsourcing, con un valor
minimo de 6 millones de Euros anua-
les, y por un periodo de 5 afios reno-
vable por otros 5.

Para el cumplimiento de este con-
trato, Novabase SGPS ha adquirido
la empresa Oblog Software SA, el
51% de la empresa ATX Software
SA, empresa especializada en la
construccion de sistemas de informa-
cion para el area financiera. ®




Offshore: Pequefo territorio que, a
efectos legales, no pertenece a un pais
aunque esté dentro de sus fronteras.
En la zona “offshore” se realizan ope-
raciones financieras entre no residen-
tes en ese pais. Un territorio “offsho-
re” no es un lugar exdtico, sino que
puede estar situado dentro de una
importante plaza financiera de uno de
los paises mas ricos del mundo. Lon-
dres, por ejemplo, tiene una zona offs-
hore.

Oficinas de atencion al accio-
nista: Funcionan en las principales
empresas cotizadas. Tratan de resol-
ver todas las dudas del accionista,
sobre todo en lo relativo a juntas
generales, abono de dividendos, evo-
lucion de la sociedad en bolsa. La
mayoria dispone de servicios de aten-
cidén telefénica.

OMC: Organizacién Mundial del
Comercio. Sustituye al GATT (Acuer-
do General sobre Aranceles y Comer-
cio) como arbitro del comercio mun-
dial, incluido el de servicios financie-
ros.

Ondas de Elliot: Teoria utilizada
en el andlisis chartista. Se basa en
que el mercado sigue unas pautas de
comportamiento identificables en
patrones o figuras. Permite a los ana-
listas evaluar qué direccidon tomara el

mercado.

OPA de exclusion: Es una Oferta
Publica de Adquisicion que tiene
caracter obligatorio para la empresa.
Esta tiene que hacerla cuando su obje-
tivo es dejar la bolsa, es decir, cuando
quiera excluirse del mercado. Con la
OPA de exclusion, la empresa ofrece a
sus accionistas la compra de las
acciones. El objetivo de este tipo de
OPAs es proteger al pequefio accio-
nista, ya que le da la posibilidad de
vender las acciones de una empresa
que ya no desea someterse a la disci-
plina y la transparencia del mercado
bursatil.

Opcidn: Es el derecho (no la obli-
gacion) a comprar o vender un activo,
en una fecha futura y a un precio pac-
tado de antemano. Las opciones de

neda »

compra se denominan “call” y las de
venta “put”.

Opcion americana: Se puede
ejecutar en cualquier momento, siem-
pre en la horquilla que va desde la
fecha de su contratacion hasta la de su
vencimiento.

Opcion arco-iris: Permite elegir
entre varios activos sobre los que
ejercer la opcion.

Opcidn asiatica: Se ejerce sobre
la media de los precios que registra el
activo subyacente durante un periodo
determinado.

Opcidn europea: Es aquella que
unicamente se puede ejecutar una vez
que llega su vencimiento.

Opcion quanto: Aquella cuyo
P q q y
precio se calcula en una divisa y se
paga en otra.

Open: En la bolsa espafiola, sistema
de contratacion abierto. Se utiliza por
oposicion a “fixing” (véase) y designa
a todas aquellas operaciones de con-
trataciéon que no estan limitadas a
determinados intervalos de tiempo.
En general, es el sistema de contrata-
cion normal en el mercado.

Open Market: Véase “comité de
mercado abierto”

Operacion a diferencia: Se
produce cuando una operacién bursa-
til no se liquida entregando todos los
valores y todo el dinero, sino que se
entregan las diferencias entre los pre-
cios pactados y los que haya en el
mercado cuando llegue el momento
de vencimiento de la operacion.

Operacion al contado: Es la
tipica del mercado bursatil.

Operacion de crédito al mer-
cado: Ver “crédito al mercado”.

Operacion especial: En bolsa,
es una operacion que se realiza al
margen de la jornada y reglamenta-
cioén ordinaria de la bolsa. Requiere
una autorizacion especial de la autori-

Diccionario Financiero-Bursdtil

dad bursatil y tiene que cumplir cier-
tos requisitos en cuanto al nimero de
titulos que puede movilizar y el rango
de precios en los que se va a mover.

Opting out: Ver “derecho de
exclusion”.

Orden: Es la que se da a una socie-
dad o agencia de valores y bolsa para
la compra o venta de acciones cotiza-
das en ese mercado.

Orden de anular o ejecutar:
La orden se ejecuta en el momento en
que se introduce en el mercado. El
volumen que no se pueda ejecutar
queda anulado.

Orden de ejecucion minima:
El intermediario de la bolsa tiene que
ejecutar un volumen minimo, fijado
por el inversor. Si no se puede alcan-
zar ese minimo, se anula la orden.

Orden ligada: El intermediario
debe cumplir dos instrucciones de
forma conjunta. Por ejemplo, vender
quinientas acciones de una empresa
s6lo si antes se han comprado dos-
cientas de otra.

Orden limitada: Se ejecuta si el
valor alcanza un precio determinado.
Se anula si el precio es inferior o
superior al indicado.

Orden de mercado: La orden se
ejecuta al mejor cambio o cotizacion
de un valor.

Orden on stop: Es un tipo de
orden que realizan los analistas técni-
cos (ver chartismo). Se ejecuta a par-
tir de determinados niveles de pre-
cios, que el analista interpreta como
indicativos de si los valores van a
subir o bajar.

Orden por lo mejor: Ver “orden
de mercado”.

OTC: Véase “mercados OTC”. Por
extension, se denomina “un OTC” a
aquella operacién en un mercado no
regulado que ha provocado bruscos e
inesperados movimientos de precios
en un mercado bursatil organizado.
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Pacific Exchange: Bolsa de San
Francisco, especializada en los derivados
sobre acciones.

Pacto de Estabilidad y Creci-
miento: Documento que establece las
sanciones para los paises que participen
en la moneda unica europea y se desvien
de la senda de la disciplina econdmica.

Pais emergente: Véase “mercado
emergente”.

Paises periféricos: Término que
engloba a los socios de la Unidn Europea
que se mantienen alejados de los criterios
de convergencia. Hasta mediados de
1997, Espafia formaba parte de ese grupo.

Pagaré: Documento por el que el emi-
sor del mismo (el Estado, una empresa
privada o un particular) se compromete a
abonar cierta cantidad en un tiempo
determinado. En general se trata de titulos
a corto plazo y con un tipo de interés fijo.

Pagaré de empresa: Emisién de
renta fija, con elevado tipo de interés y
vencimiento a corto plazo, emitido a des-
cuento, generalmente mediante subastas.
Lo utilizan empresas solventes, general-
mente con buena calificacion de riesgo.

Pagaré del Tesoro: Deuda del Esta-
do con vencimiento a muy corto plazo.

Pais “in”: Pais de la Unién Europea
que participa en el euro.

Pais “out”: Pais de la Unién Europea
que no participa del euro. Son paises
“out” el Reino Unido, Grecia, Suecia y
Dinamarca.

Paloma: En jerga financiera, miembro
de un Gobierno o de un banco central par-
tidario de una politica flexible. Se utiliza
por oposicion a halcon. En politica mone-
taria, una paloma estaria dispuesta a reba-
jar tipos para estimular la economia, aun-
que ello comporte un riesgo de repunte de
los precios.

Papel: En la jerga bursatil, hablar de
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papel equivale a hablar de oferta. La esca-
sez o abundancia de papel refleja una pre-
sion compradora o vendedora.

Papel de viudas: Expresién que se
aplica a los valores de renta fija emitidos
con garantia del Estado.

Paraiso fiscal: Territorios que ofrecen
ventajas tributarias y altas rentabilidades
en los productos financieros. La contra-
partida es que no suelen disponer de orga-
nismos de supervision y control de los
mercados, por lo que es muy dificil
denunciar un fraude o una mala gestion.

Paridad: Tipo de cambio entre las
divisas.

Paridad fija: Desde mayo de 1998, es
la que tienen entre si todas las monedas
nacionales de los paises que participan en
el nacimiento del euro. Desde esa fecha,
el valor de un marco respecto a la peseta,
de la peseta frente al franco, etc., es inmu-
table.

Paro estructural: Es el paro minimo
que tiene que haber en toda economia
para que su poblacion laboral se renueve
y cambie de trabajo. Estados Unidos rozo
el paro estructural (suele situarse entre el
3y 5%, segun el pais) durante la segunda
mitad de los noventa.

Parquet: Término de origen francés
que alude al espacio -tradicionalmente
solado con madera- donde se realizan
operaciones bursatiles. Suele utilizarse en
referencia a la bolsa de valores.

Participe: Cliente de un fondo de
inversion.

Pasivo: Conjunto de deudas y recursos
ajenos que figuran en el balance contable
de una empresa.

Patrimonio: En sentido estricto, con-
junto de bienes y derechos que pertene-
cen a una persona. Desde el ambito de la
gestion financiera, incluye también las
expectativas de beneficio o ingresos, los
préstamos, las posibilidades de heredar y

todo lo que ayude a definir el presente y
futuro econémico de una persona.

Patron monetario: Sistema para
establecer ¢l valor de las monedas.

Pay-off: Término anglosajon que indi-
ca el periodo de amortizacion de una
deuda o de recuperacién de una inver-
sion.

Pay-out: Porcentaje de los beneficios
de una empresa que se destina al pago de
dividendos.

Pautas de precios: Sinénimo de
figuras chartistas o formaciones de pre-
cios.

PCEF: Ratio bursatil que expresa la rela-
cion precio-cash-flow. Relacion entre la
cotizacion de una accion y el “cash-flow”
(beneficio neto mas amortizaciones) por
accion.

PECOs: Sigla de Paises de Europa
Central y Oriental, candidatos a formar
parte de la Union Europea.

Pelotazo: Expresion, popularizada a
finales de los ochenta, que definia la
capacidad de hacer beneficios deprisa,
comprando algo y revendiéndolo ense-
guida mas caro, a menudo mediante ope-
raciones de ingenieria financiera.

PER: Es uno de los principales coefi-
cientes bursatiles. Sigla inglesa de "Price
Earning Ratio". Mide la relacion entre el
beneficio de una empresa y el precio que
el mercado esta pagando por él. Sirve
para conocer si una accién esta cara o
barata; el PER de una empresa determina-
da suele compararse con el PER medio
del sector (energia, banca, etc.) al que
pertenece. En general, cuanto mayor sea
el PER de una empresa, mas cara es. Un
PER ocho, por ejemplo, indica que en el
precio de esa accidon se estan pagando
ocho pesetas por cada peseta de beneficio
esperado. Si el PER de una compaiiia
determinada es superior al PER medio de
su sector, la empresa esta sobrevalorada;
y viceversa.
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