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director de Celulosa el futuro de la industria
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“Hay pocas mujeres en el mundo
del comercio exterior”
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o por Intermet en cuabprera de noestras wehs de Celesa innovacion supone. con el tiempo rendimiento
productividad y un seguro crecimiento del sector.
Para hacerlo posible, debemos estar coordinados”

“No estaban acostumbrados
a trabajar con mujeres
y €s0 les cohibia”

EE’, ANG( }Sahad.en En el marco actual en el que vivimos, con una cultura, sociedad y economia
wyew, bancsabadell comvemprasa globalizadas, debemos hacer frente a la competitividad desde la investigacion,
12 Especial Argentina el desarrollo y la innovacién (I+D+i), para asf ofrecer un nuevo producto de

EHI‘IBD HE rre rD mayor calidad. Una innovacién que surge como fruto de la investigacion, ya

WA, BB GO BT, COMY B rDresa que el conocimiento y el desarrollo de nuevas lineas de estudio son nuestra
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principal baza para competir ante el coste laboral inferior y las materias primas
mds asequibles que ofrecen otros paises.
Es necesario que tanto el sector piblico como el privado inviertan en la inves-

tigacién aplicada a la economia, que motive la innovacién y la consiguiente
generacién de beneficios. A pesar de que la tendencia en Catalunya y en Espafa
es intensificar la inversion en I+D+i, se deben sumar los esfuerzos de politicos
y empresarios para asegurar un futuro econémico competente.
Desafortunadamente, Espana dista bastante de la meta propuesta en la
Cumbre de Lisboa de invertir el 3 % del PIB de la Unién Europea en I+D+i
para el 2010. Espafia apenas invirti6, en 2001, el 0,96 % del PIB, mientras que
Catalunya alcanzd el 1,1 %. No obstante, nos encontramos bastante alejados
de la media europea y con un preocupante abismo respecto de Japén y Estados
Unidos, que se acercan al 2 %.

Otro indicador del I+D+i a tener en cuenta es la ocupacidn, ya sea en manu-
factura de alta y media tecnologfa, como en volumen de investigadores. A dife-
rencia de la mayorfa de paises desarrollados, aquf los investigadores se encuen-
tran en la ensefianza superior y no en las empresas. Este dato nos demuestra la
16 Cambractiva. necesidad de introducir la cultura innovadora entre los empresarios. Desde la

& it A e hndlns e Cér.r{ara de Comercio de Bar.celona estamos trabaj.and<.) para potenciar la inno-
vacién en las empresas y el intercambio de experiencias. Tenemos que tomar
cn Catalunya conciencia que invertir en innovacién supone, con el tiempo, rendimiento,
productividad y un seguro crecimiento del sector. Para hacerlo posible, debe-
mos estar coordinados con las universidades y sobre todo con los gobiernos
locales, autondmico y central, que deberfan incentivar la I+D+i como fuerte

18 La Europa de los 25, apuesta a una esperanzadora economia del conocimiento.
sin miedo a la ampliacion
Miquel Valls i Maseda,

presidente de la Cdmara de Comercio de Barcelona
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EN PORTADA LA INNOVACION TECNOLOGICA

INNOvAar o IMOTrIr

Los resultados de una encuesta realiza-
da por el Eurostat, la oficina de esta-
disticas de la UE, confirman la sospe-
cha: Espafia, junto con Grecia, Italia y
Gran Bretafna, se encuentra en la cola
de la innovacién europea. Las cosas
andan mejor que antes, pero aun asi,
con un 33 % de empresas que llevan a
cabo actividades innovadoras, Espafia
estd todavia muy lejos del  primero
del rdnking, Irlanda, con el 65 %.
Una excusa es vélida. Entendiendo
“innovacién” como la puesta en mar-
cha de nuevas tecnologfas de produc-
cién o métodos de prestacion de servi-
cios, se ve claramente que las empresas
grandes innovan mucho mds que las
pequefias en toda Europa. Luego, si en
Espafia el tejido empresarial estd for-
mado bdsicamente por pymes, es 16gi-
co que el porcentaje de innovacién sea
aqui menor. La realidad no es gratuita,
el diferencial de inversién no es por
voluntad propia, sino por incapacidad
financiera. Hay que recordar que la
innovacién requiere a veces un tamaflo
de inversién del que las pymes no dis-
ponen. En la encuesta, un 21 % de las
empresas de los Quince se quejaron de
los elevados costes de la innovacién.
De ahi viene la relevancia del papel
que pueden jugar las universidades.
Un rol activo de estos centros educati-
vos en la investigacién y la transmisién
de tecnologfa permitirfa a las empresas
que no disponen de gabinetes propios
acceder a la renovacién de sus produc-
tos. Tarea que probablemente deberia
ser tutelada y guiada por los distintos
gobiernos cataldn, espafol y europeo.

El papel de la universidad
El pasado mes de abril se celebré en
Lieja (Bélgica) la conferencia “La

Europa del conocimiento 2020: una
visién para la investigacién en la uni-
versidad”, en la que mds de 1.000 par-
ticipantes intentaron definir el papel
de la institucién educativa en la inves-
tigacién y la innovacién. Estas jorna-
das de debate se enmarcan en el obje-
tivo acordado en el Consejo Europeo
de Lisboa de 2000, segin el cual
Europa quiere conseguir ser la econo-
mia mds dindmica basada en el cono-
cimiento en 2010.

El principal propésito de la conferen-
cia era definir una estrategia para
explotar al mdximo el potencial de las
universidades, y por ello se planted

Las empresas grandes
innovan mas que las
pequenas, y puesto que
en Espaia la mayoria de
empresas son pymes, el
porcentaje de innovacion
€S menor aqui que en el
resto de la UE

cémo eliminar las deficiencias actuales
del sistema educativo.

Uno de los mayores puntos débiles es
la falta de universidades orientadas
hacia la investigacién en ciencias natu-
rales, sociales y humanidades, y la
poca permeabilidad entre disciplinas.
El Comité Consultivo Europeo de
Investigacién (EURAB) ha publicado
un informe en el que se alienta la
apuesta por la interdisciplinariedad,
porque “muchos de los adelantos en
ciencia se producen en los limites
entre disciplinas”.

La Comisidn, por su parte, quiere for-
talecer los vinculos entre investigacién
y ensefanza, sobre todo en los cursos
de posgrado. Para ello serd necesaria
una mayor cooperacién entre las insti-
tuciones, didlogo activo entre universi-
dad y empresa, y una disposicién a la
movilidad dentro de la educacién
superior y entre los investigadores. A
la vez, para permitir el intercambio
entre paises, se deberdn homogeneizar
las normas universitarias.

El nuevo Gobierno cataldn parece que
tiene muy clara la importancia de estos
objetivos. Maite Costa, secretaria de
Industria y Energfa de la Generalitat,
en su intervencién en la dltima jorna-
da de Cambractiva en la Cdmara de
Terrassa, explicé que el Ejecutivo tiene
claros sus planes para mejorar la coo-
peracién entre el mundo empresarial y
universitario (para mds informacidn,
ver pdgina 16).

La necesidad de subirse al tren

El I+D+i es actualmente uno de los
principales motores de crecimiento
econdmico en los paises desarrollados.
Espafia no puede quedarse fuera. Para
alcanzar la paridad del poder de com-
pra con las principales potencias euro-
peas y mundiales hay que potenciar la
innovacién tanto desde el sector publi-
co como privado. Fsa es una de las
conclusiones del tltimo Anuario eco-
némico y social publicado por la
Cdmara de Barcelona y Fo-mento de
Trabajo.

El primer paso para lograrlo, y asi se
acordé en la citada cumbre de Lisboa,
es aumentando el gasto publico en
I+D+i. En ella se fijé el objetivo de
incrementar las inversiones publicas y

privadas hasta el 3 % del PIB de la UE

para 2010. Una medida que paralela-
mente ha de crear empleo y mejorar el
bienestar social.

Por ahora, la media de la UE es del
1,95 %, mientras que en Espafia sélo
se alcanza el 0,96 % y sin perspectivas
de acortar distancias. En Catalu-nya,
en cambio, la evolucién estd siendo
mucho mds positiva. En 2001 ya se
alcanzé el 1,1 % del PIB y se espera
llegar al 1,4 % este afio. De todos
modos, el continente entero se
encuentra todavia lejos del 3 % fijado
para el afio 2010, y que paises como
EEUU y Japén ya han alcanzado.

Del esfuerzo necesario para llegar a la
meta, dos tercios deberfan ir a cargo
del sector privado y otro a cargo del
sector publico. Pero para hacerlo posi-
ble serd necesario incentivar la inver-
sién privada mediante el sistema fiscal
y de capital riesgo, reducir la burocra-
cia y crear sinergias a escala europea.
Hay que allanar el camino y darle un
buen empujén al clima de innovacién
en Espafia, de otro modo serd imposi-
ble llegar al ya de por si exagerada-
mente optimista 3 %.

El I+ D +1 es actualmen-
te uno de los principales
motores de crecimiento
economico en los paises
desarrollados

Y eso no es todo. Porque no basta con
invertir mds, si luego no hay fruto que
recolectar. Por ahora, la media de
patentes por millén de habitantes es
inferior en Espafia que en la UE y, por
supuesto, EEUU y Japén. Asf es, pare-
ce que se invierte poco y mal, que los
esfuerzos depositados en el I+D se
pierden o dispersan.

Si se observa la media de patentes
americanas realizadas por Espafa, la
situacién es todavia peor, pero el dato
mds desesperante es el grado de
dependencia creciente que estd experi-
mentando Espafa, un 39,89 % el afio
2000. Este grado de dependencia
compara el nimero de solicitudes de
patentes espafiolas realizadas por no
residentes con el nimero de peticio-
nes emitidas por residentes, y muestra
que la mayor parte de peticiones pro-

La innovacion como cultura empresarial

La globalizacién ha hecho que nuestras empresas tengan que ver el mundo
como un dnico mercado. Una alta productividad por si misma ya no basta para
ser competitivos, pues en otros mercados donde la mano de obra es mas bara-
ta pueden ofrecer mejores precios incluso con niveles de productividad mucho
menores.

También un valor afiadido como la calidad de nuestros productos tiene cada dia
menos peso en la decisidn de compra de los clientes, puesto que cada dia son
mds las empresas que fabrican calidad, ya que de otro modo el propio mercado
las irfa eliminando.

En este contexto, es donde la innovacién se nos presenta como la herramienta
que puede permitir que nuestras empresas sean competitivas en un mundo glo-
balizado. La innovacidn, a diferencia por ejemplo del I+D, donde se pueden cuan-
tificar los recursos depositados, no depende solamente de las inversiones, sino
también de una cultura empresarial mucho mds compleja y dificil de potenciar
y mantener.

Podemos ver que hay empresas mucho mas innovadoras que otras y constatar
que ello no va en funcién de los recursos que se dedican sino mas bien de las
personas con espiritu innovador que hayan sido capaces de potenciarlo. La
innovacién muchas veces es fruto de una buena idea de una persona, a dife-
rencia del I+D, normalmente fruto de un equipo de profesionales.

Hablamos de innovacién, pero la pregunta es si estamos haciendo todo lo nece-
sario para crear una cultura de la innovacién en nuestras empresas. Ser inno-
vador significa anticiparse al futuro, ser creativo, tener la idea antes que los
demds, no tener miedo al fracaso, ser entusiastas del trabajo que hacemos, ver
las cosas de una manera positiva, ser observador con lo que ocurre a nuestro
alrededor, saber enfocar los problemas de una manera diferente a la que tene-
mos por costumbre.

En las personas innovadoras, muchas veces es mas importante la actitud que
las aptitudes. También es muy importante que la empresa sepa aprovechar y
fomentar las innovaciones que se producen en su entorno. Estas cosas y
muchas mas forman parte de una cultura de la innovacion y la prequnta clave
es si seremos capaces de hacer crecer esta cultura en nuestras empresas.

Ramon Comellas Fusté
President de CIRCUTOR SA
Presidente del Comité Organizador de la Fira de la Innovacid de Terrassa

Terrassa con la innovacion

La Feria de la Innovacién de Terrassa 2004 fue un éxito y la prensa se hizo eco
de ello. Las innovaciones presentadas por las empresas participantes fueron de
alta calidad y originalidad, segun el comité organizador. Se presentd el primer
casco con airbag, un sistema de identificacion de etiquetas electronicas que per-
mitird no tener que sacar los productos del carro de la compra para poder cal-
cular su precio, la nueva red de deteccién de tormentas que implantard el
Ayuntamiento de Terrassa para informar de las previsiones meteoroldgicas con
un margen de 24 horas, entre otros. Las visitas de la provincia de Barcelona
aumentaron vy los centros de tecnologia y la universidad se manifestaron muy
satisfechos por la oportunidad de dar a conocer su trabajo a los circulos empre-
sariales. Las empresas, por su parte, se manifestaron muy interesadas en des-
arrollar proyectos de innovacion y tecnologia conjuntamente.
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ceden del extranjero, dependencia que
se extiende a toda la UE, aunque en
menor grado.

Los servicios camerales

Las Cdmaras catalanas ya se estdn
dotando de herramientas para ayudar a
las empresas a iniciar y potenciar su
capacidad de innovacién. Las Cdmaras
de Barcelona y de Manresa, en colabo-
racién con el Centro de Innovacién y
Desarrollo  Empresarial  (Cidem),
cuentan con un asesor tecnoldgico que
colabora con las empresas asesordndo-
las en el desarrollo de nuevos proyec-
tos.

La Cdmara de Sabadell dispone de un
servicio que facilita a las empresas de
su demarcacidn el acceso a las ayudas
que ofrece el Centro para el Desarrollo

La UE invierte un

1.95 % del PID en
innovacion, mientras que
Espana solo un 0,90 %.
En Catalunya, se alcanzo
el 1.1 % del PIb y se
espera llegar al 1.4 %
este ano

Tecnoldgico Industrial (CDTI), del
hasta ahora Ministerio de Ciencia y
Tecnologfa, para incentivar la innova-
cién y el desarrollo. La Cdmara se
encarga de informar, asesorar, gestio-
nar y tramitar por cuenta de las empre-
sas que lo solicitan las subvenciones
oficiales a disposicién de cada compa-
fifa en particular.

En resumen, todos los agentes involu-
crados en plantear una mejora de la
innovacién coinciden al afirmar que el
problema reside en la desvinculacién
entre la produccién cientifico-tecnold-
gica de las universidades y las necesi-
dades reales del sector empresarial. La
conciencia de la importancia de este
tema debe traducirse en acciones, pla-
nes y estrategias, o en la carrera frente
a pafses como los asidticos, con mano
de obra m4s barata y tecnologfa avan-
zada, se comerdn todo el pastel.

Sira Abenoza
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Hay que aprovechar el momento

Cualquier persona que haya viajado Ultimamente a Alemania se habra dado cuenta.
Es inevitable. Ya sea durante reuniones de negocios o en encuentros de placer, todo
didlogo de sobremesa en Alemania gira hoy entorno al mal curso de la economia.
Este pais de tradicion industrial parece estancado en un punto muerto y sin el dnimo
suficiente para reconstruir su futuro; el pesimismo generalizado y la contencidn del
gasto no ayudan a mejorar las cosas.

En Catalunya se empiezan a oir casos de empresas que estan cerrando sus sedes
para trasladarse a paises con mano de obra barata. Antes de que sea demasiado
tarde y aprovechando la inercia de la buena marcha de la economia hasta ahora, los
empresarios catalanes y la sociedad en general deberia invertir ya su energia en
renovar los proyectos, encontrar un nuevo espacio en el sistema econdmico mundial,
innovar y construir un futuro préspero.

EN PROFUNDIDAD

alrica subsahariana,
deudas y pobreza

Pere Puig i Bastard
Profesor-catedratico

de ESADE

Segtin el Banco Mundial, los indices de mortalidad infantil
y de desnutricién, asf como la incidencia de enfermedades
como el SIDA, son todavia muy elevados en el Africa sub-
sahariana. En esta regién, donde residen 497 millones de
habitantes, se concentran los peores indices de analfabetis-
mo y unos de los porcentajes mds altos -y adn hoy crecien-
tes- de poblacién que vive en la mds estricta pobreza (un
47 % no supera 1 délar diario de renta). Por dltimo, son
mayorfa los paises, en concreto 31, que integran el grupo de
los mds pobres y altamente endeudados del mundo.

De un modo bastante general, en el Africa subsahariana los
gobiernos han optado por estrategias basadas en un alto
endeudamiento exterior de sus economfas, lo que ha situa-
do y sitda ain hoy a muchos paises del 4rea en unos niveles
de endeudamiento claramente no sostenible. En 1975 la
deuda exterior en la regién ascendfa a cerca de 18.000
millones de délares. Veinte afios mds tarde, en 1995, esta
cifra se elevaba ya a 220.000 millones de délares. Las ratios
de la deuda con respecto a las exportaciones, pasarfan de
representar el 51 % al 74 % en esos mismos 20 afios. El cre-
cimiento masivo de la deuda exterior en el Africa subsaha-
riana en las pasadas décadas ha suscitado una importante
preocupacién desde el punto de vista de su incidencia sobre
las perspectivas de inversién y de crecimiento.

En el pasado, los gobiernos de los paises acreedores y de las
instituciones financieras multinacionales se inclinaron por
aplicar politicas de signo gradualista tendentes a aprobar con
cierta facilidad planes ambiciosos de reprogramacién de los
pagos de la deuda. En la cumbre de los 7 pafses mds ricos
del mundo (el G-7) celebrada en Lyon el afio 1996, se pro-
cederfa al lanzamiento de la Iniciativa HIPCs (Iniciativa de
los Paises Pobres Altamente Endeudados), de acuerdo con la
propuesta conjunta del Banco Mundial y del FMI. Al final
de 1999, se llegarfa ya a que cerca del 70 % de la deuda de
estos paises procediera finalmente de los gobiernos de paises
avanzados y de las instituciones financieras multinacionales.
Como resultado de las sucesivas reprogramaciones, el volu-
men de la deuda de una parte de los paises pobres se ha veni-
do reduciendo. En los paises subsaharianos el importe total

afectado por las operaciones de condonacién de la deuda en
1999 equivalfa al 30 % de los pagos en el servicio de la
deuda. Una vez el proceso se ha puesto en marcha, se supon-
dria que los paises considerados elegibles para este tipo de
programas de ayuda deberfan de estar en condiciones de
acceder, por sf mismos y libremente, a los mercados de capi-
tales en el momento de finalizar con éxito el proceso de
reprogramacién de la deuda. En 1997 la Iniciativa HIPCs se
empezarfa a aplicar ya a 4 pafses concretos del Africa subsa-
hariana: Burkina Faso, Costa de Marfil, Mozambique y
Uganda.

Un repaso a la experiencia procedente de los paises alta-
mente endeudados deberfa de permitir evaluar los resulta-
dos alcanzados a través de estos programas. La pregunta
que demasiado a menudo nos asalta, y que suele quedar sin
respuesta, es la siguiente: ;como es posible que los pafses
pobres y mds altamente endeudados, hayan visto aumentar
ain mds su endeudamiento exterior, después de mds de 2
décadas de operaciones y de estrategias muy fuertes de
condonacién de la deuda? Si bien los procesos de condo-
nacién se realizan en nombre de los pobres, son los pobres
los que demasiado a menudo acaban siendo los mds perju-
dicados, sobre todo cuando aquellos procesos acaban gene-
rando incentivos que retrasan las reformas y las politicas
necesarias para estimular el crecimiento. En el mejor de los
casos, en los pafses subsaharianos lo que se ha conseguido
reducir ha sido la ratio del servicio de la deuda sobre las
exportaciones o sobre los ingresos gubernamentales,
haciendo aquélla cada vez mds sostenible.

La comunidad financiera internacional, en la que se inclu-
yen el FMI y el propio Banco Mundial, tienen sin duda
una responsabilidad que va mds alld de contribuir a un
mayor esfuerzo en la posible intervencién para la renego-
ciacién de deudas en la regién subsahariana. Y es la de velar
por el logro de resultados sostenibles en la aplicacién de las
correspondientes reformas concertadas, favoreciendo con
ello al crecimiento y la inversién productiva. Pese a las fre-
cuentes declaraciones de intenciones, no parece que se
haya avanzado demasiado por este camino.
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ACTUALIDAD CAMERAL

la camara de barcelona aspira a convertir la fira

en un referente mundial

Barcelona. El Pleno de la Cdmara de Barcelona quiere que la
Fira amplie sus horizontes y se convierta en un modelo y
punto de encuentro con amplias repercusiones mundiales. El
potencial es enorme, pero para conseguir dichos objetivos la
Cdmara entiende que debe suplirse una deficiencia no poco
importante: la falta de conexiones suficientes con los princi-
pales nicleos econémicos del mundo.

En concreto, se deberfa acelerar “al mdximo” la construccién
del tren de alta velocidad y emprender una politica decidida
para la captacién de compaiifas de aviacién que abran nuevas
rutas aéreas de larga distancia. En este sentido, la Cdmara

reclama una accién coordinada de todas las administraciones,
Aena y la sociedad civil para lograr los resultados deseados lo
mds rédpidamente posible.

Por otra parte, el Pleno ha decidido reclamar, “con urgencia’,
la conexién de los 2 recintos feriales mediante un sistema de
transporte dedicado exclusivamente a esta funcidn.

El Pleno de la corporacién considera que si se atienden estas
3 demandas, “el recinto ferial de Barcelona tendrd unas con-
diciones dptimas de acceso, que unidas a su cardcter urbano la
convertirdn en la primera feria del sur del Mediterrdneo”.

tarragona y moscu firman un acuerdo bilateral de cooperacion

Tarragona. Xavier Artal, presidente de la Cdmara de
Tarragona, y Leonid V. Govorov, presidente de la Cdmara de
Moscd, han firmado un acuerdo de colaboracién para favore-
cer las relaciones entre ambas entidades camerales. El objetivo
de este acercamiento no es otro, en palabras de Artal, que
“acercarnos a uno de los mercados potencialmente mds acti-
vos de Europa”.

Ademds de favorecer los intercambios comerciales, el conve-

nio permitird dar a conocer Tarragona y su oferta turistica a
un mercado como el ruso, que siente una creciente atraccion
por la Costa Daurada. Pero eso no es todo, el acuerdo tam-
bién permitird que emprendedores de la demarcacién puedan
establecer lazos comerciales estables con aquel pais. La previ-
sién es que, tras la firma del acuerdo, se realice una misién
empresarial para aprovechar las oportunidades de negocio que
ofrece Rusia.

sabadell se acerca a china

Sabadell. Que China es un pais de referencia en el comercio
internacional, lo sabe todo el mundo, y que lo serd atin mds
en el futuro, también. Quizd por eso, porque quien no esté
presente en ese pafs asidtico a medio plazo jugard un papel
secundario en el escenario, la Cdmara de Sabadell realizé el
pasado mes una misién, encabezada por su presidente, Antoni
Pefiarroya, que se aproveché para firmar algunos acuerdos
importantes ademds de tomar contacto con algunas autorida-
des del gigante asidtico.

De entrada, se firmé un acuerdo de colaboracién con la
C4mara de Comercio de China (el CCPIT, del inglés China
Council for the Promotion of International Trade), por las
que ambas cdmaras elaborardn un protocolo de actuacién que
permitird el intercambio de informacién, la ayuda a las
empresas catalanas y chinas que deseen llevar a cabo activida-
des comerciales en Espafa y en China, asf como la promocién
de actividades conjuntas. El acuerdo alcanzado también con-

templa el intercambio de informacién y la préxima firma de
un convenio de colaboracién.

El viaje sirvié igualmente para que la delegacién cameral inau-
gurase la oficina que la Cdmara de Sabadell tiene abierta en
Pekin y que se encuentra situada en un edificio donde tam-
bién se halla el COPCA.

Por dltimo, Pefiarroya firm4 un segundo acuerdo con el
Gobierno chino para fomentar las inversiones catalanas en
China. Asi, la Cdmara de Sabadell canalizar4, a través de su
oficina en Pekin, las demandas de los empresarios catalanes
que deseen llevar a cabo una actividad comercial en el pais
asidtico. Por su parte, los representantes del Ejecutivo chino
han anunciado su predisposicién para facilitar este tipo de
inversiones, que el Gobierno chino considera necesarias para
conseguir los objetivos de desarrollo econémico, comercial e
industrial.

premios a la internacionalizacion

El jurado, después de acordar el nombre de los
ganadores de la presente edicién

llo de un departamento de I+D propio
y altamente competitivo. Por otra parte,
en el apartado de innovacidn, las galar-
donadas han sido 2 empresas egarenses:

Terrassa. La Cdmara de Terrassa ya ha
dado a conocer las empresas que este
afio, en concreto el préximo mes de
junio, recibirdn los Premis Cambra

2004. En el apartado de la internacio-
nalizacién, los galardonados han sido 2
empresas: Cirprotec SL, de Terrassa, y
Konixbert High Tech SA, de Sant
Cugat del Valles. La primera, dedicada a
la fabricacién de equipos e instrumen-
tos de proteccién contra sobrecarga,
principalmente de instalaciones eléctri-
cas y telefénicas, ha recibido el premio
por el fuerte aumento de un 50 % en el
volumen de sus exportaciones y por la
fuerte inversién realizada para homolo-
gar y adaptar su producto a los requeri-
mientos de sus clientes en todo el
mundo. La segunda, especializada en el
disefio, fabricacién y comercializacién
de instrumentos de laboratorio (croma-
tégrafos y espectémetros), recibe la dis-
tincién por ser la tinica empresa fami-
liar catalana de su sector capaz de com-
petir con grandes multinacionales en un
mercado muy dificil, gracias al desarro-

Inology y Relieves Egara.

la otra cara de iran

Barcelona. Los t6picos muchas veces pueden retratar parte de
la realidad, pero ésta suele salir dafiada si las trivialidades aca-
ban por ocultar una realidad compleja. Irdn es un buen expo-
nente. Frente a la imagen de pafs cerrado y aislado, en el que
el régimen de los ayatolah asfixia a la sociedad persa, la reali-
dad es, si no otra, como minimo mds poliédrica. Buena mues-
tra de ello es el encuentro empresarial que se celebrd en la sede
corporativa de la Cdmara de Barcelona, la Llotja de Mar, el
pasado 3 de mayo.

Una nutrida representacién de empresarios, ademds de algu-
nas autoridades, como el embajador iran{ en Espafia, el presi-
dente de la Cdmara de Comercio, Industria y Minas de Irdn,
A. N. Khamoushi, o el vicepresidente de la Cdmara de Irdn y

Antoni Pefarroya, en el momento de la inauguracién de la nueva delegacién
de la Cdmara de Sabadell en Pekin

presidente del Consejo Hispano-Irani, E Entezari.

Por su parte, Javier Ferndndez Méndez de Andés, consejero
comercial de la Oficina Comercial Espafnola en Teherdn,
realiz una detallada conferencia en la que puso de mani-
fiesto las enormes posibilidades que ofrece el mercado iranf,
un mercado, dijo, que se va abriendo paso a paso a la inver-
sién extranjera. Para Méndez de Andés, las principales
oportunidades recaen en sectores como el del petrdleo y
gas, petroquimico, generacién de energfa eléctrica, gestién
urbana y medioambiental, agua (tanto en lo que se refiere
al suministro como a su tratamiento), construccién, auto-
mocidn y el sector bancario.
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LA ENTREVISTA

Marga lllan, sales&marketing director de Celulosa de Levante, SA

‘no estaban acostumbrados
a trabajar con mujeres
y €s0 les cohibia”

Tiene un puesto de responsabilidad, y nadie se apiada de ella. Como tampoco
nadie le echa en cara que esté ahi por ser mujer. Al contrario, Marga Illan se dedi-
ca a esto del comercio exterior y €s consciente de que esta rodeada de hombres y
que a pesar de que la mujer, poco a poco se incorpora, aun son, “por desqgracia”,

muy pocas.

Pero tiempo al tiempo. Desde Tortosa,
desde Celulosa de Levante, Celesa,
Ill4n ha hecho algo que muy pocos en
este pafs pueden decir: conquistar el
siempre exigente mercado nipén. Y lo
bueno es que no alardea de ello, lo
toma con naturalidad, como si tal cosa.

¢Cémo se desenvuelve una mujer en
un mundo que, por ahora, sigue sien-
do de hombres?

La verdad es que el mundo del comer-
cio exterior es un mundo en el que hay
pocas mujeres, y en especial en el sector
que me ocupa, el de la pasta de papel
y el papel, pero es una tendencia que
estd cambiando con el tiempo. Aunque
es cierto que, lamentablemente, y de
manera especial en puestos de respon-
sabilidad hay muy pocas mujeres.

Y el hecho de ser mujer a la hora de
negociar le ha supuesto algin proble-
ma en segiin qué paises?

Pues no exactamente. En principio, en
paises asidticos, como Japdn, que es un
mercado muy cerrado y complicado,
con unas diferencias culturales muy
acentuadas, no he tenido mds problemas
que los propios del principiante. No
estaban acostumbrados a trabajar con
mujeres y eso les cohibfa tanto que ni
me miraban ni me hablaban y actuaban
como si fuera invisible, como si no exis-
tiese. Pero luego, con el paso del tiempo,
este inconveniente del principio se ha
convertido en una ventaja porque se han
abierto mds y la relaciéon es ahora muy
diferente y mucho mds cordial.

3Y les ha preguntado ahora, ganada ya
su confianza, qué pensaron ellos al
principio?

Pues si, si que se lo he preguntado.
Ellos niegan que fuese un rechazo tipi-
co del machismo, y que no sabfan
cémo tratarme ya que no estaban acos-
tumbrados a negociar con mujeres.
Ademis, el ritual negociador, tradicio-
nalmente, entre hombres en los restau-
rantes y luego en el karaoke; claro, al
ser mujer, no sabfan si eso podia ofen-
derme o si lo iba a aceptar con agrado.

“No estaban acostumbra-
dos a trabajar con
mujeres y €so les cohibia
tanto que ni me miraban
ni me hablaban y actua-
ban como si fuera invisi-
ble, como si no existiese”

De ahi su prudencia inicial. Dejaron
que pasara el tiempo y a medida que
hemos cogido confianza es cuando han
desaparecido las barreras y los proble-
mas y tenemos unas excelentes relacio-
nes.

De todos los paises en los que ha esta-
do, que ha visitado, ;cudl le ha costa-
do mds?

Empecé a trabajar en Europa y en
EEUU en 1987, sin mayores dificulta-

des, aunque alguna vez tuve que dejar

muy claro que mi interés era puramen-
te profesional. En Japén empecé en
1991 y, como ya he dicho, fue mds
complicado, dado que las diferencias
son muy notables en todos los dmbitos:
lengua, cultura, protocolo, concepto
del tiempo y manera de negociar.

Tengo entendido que llegé a vivir en
Japon...
Si, durante 5 afos.

$Y cémo fue esa experiencia?

Muy positiva en todos los sentidos.
Primero porque he aprendido un idio-
ma nuevo que no es muy habitual, el
japonés, y luego porque ademds del
idioma he conocido un pais y una cul-
tura que es sumamente interesante, lo
que ha repercutido muy positivamente
tanto en el aspecto profesional como
personal, ya que conservo muy buenos
amigos.

Muchos profesionales creen que quien
conquista Japén puede conquistar el
mundo, jestd usted de acuerdo?

Estoy de acuerdo, es el mercado mds
dificil que conozco. Aunque, también
hay que tener en cuenta que una vez les
conoces, que captas cudles son sus exi-
gencias, su manera de pensar y su psi-
cologfa, no presenta mds problemas
que cualquier otro. La dificultad radica
en llegar a conocerles asi de bien y, en
ese sentido, ciertamente, el reto es
grande, pero no imposible.

Japé6n, Europa, EEUU... ;Cudntos

paises en total viaja con regularidad?
En total, unos 15.

Y eso supone que estd de viaje cada
afio...?

Ufff... Ahora, indudablemente, menos
que antes porque al principio explorar
el mercado nipén me llevé mucho
tiempo. Ademds, Japén lo utilizdbamos
como plataforma para adentrarnos en
otros pafses asidticos, como China,
Corea, Indonesia. En esa fase inicial lle-
gaba a estar hasta 10 meses al afio fuera.
Ahora, gracias a que me reparto el tra-
bajo con mis colaboradores, suelo estar
fuera unos 4 meses, que no estd nada
mal.

Y el mercado asidtico, utilizando Ja-
pén como plataforma, ;cémo lo ven?
Pues de momento muy bien. Estamos
intentando adentrarnos en el mercado
chino y el caso de Corea lo tenemos un
poco aparcado por problemas de capa-
cidad de produccién. Piense que son
mercados muy grandes y dificiles de
abarcar de una sola tacada, a pesar de
que estamos aumentando afio tras afio
nuestra capacidad productiva.

:Supone algiin problema ser una
empresa global teniendo la sede en
Tortosa?

No, ninguna. De hecho tenemos los
puertos de Barcelona y Valencia, que es

esde donde embarcamos la mercancia,
desde dond b 1
y el aeropuerto, a 1 hora y 45 minutos.

3Y cémo se dan a conocer al mundo?

Sin mayores dificultades. Hablamos de
Espafa y, por supuesto, de Barcelona,
que es una ciudad muy conocida a
nivel internacional, y mds en Japdén con
la aficién y devocién existente por

“Al principio, llegaba a
estar hasta 10 meses al
ano fuera. Ahora, gracias
a que me reparto el
trabajo con mis colabora-
dores, suelo estar fuera
unos 4 meses, que no
estd nada mal”

Gaudi. Légicamente, para ubicar
Tortosa tenemos que utilizar un mapa ,
pero es incluso un buen tema de con-
versacién para “romper el hielo™:
Tortosa, una ciudad catalana a unos
200 kilémetros al sur de Barcelona,
junto al Mediterrdneo...”.

3Y desde el punto de vista logistico?
Tortosa estd bien comunicada por auto-
pista con el resto de Espafia y Europa.

S 1o e i m =
W ot Bt BT 4t

Recibimos los contenedores y los camio-
nes, se cargan y se reexpiden si mds.
Siendo una empresa papelera, el tema
de Kioto les afecta muy directamente.
El compromiso de su compafifa para
con el famoso Tratado es inevitable,
no?

Efectivamente, este tipo de industria
papelera, bueno, mds exactamente, la
pastera, ha sido muy contaminante,
por eso en nuestra empresa estamos
completamente a favor de la defensa
del medio ambiente y por eso también
hacemos todos los esfuerzos necesarios
para no desperdiciar ni agua ni energfa
y cumplir.

Y eso supone, imagino, la adopcién
de una decisién estratégica?

Por supuesto. Ese compromiso requie-
re no sélo buscar soluciones desde el
punto de vista de la ingenierfa, sino
también econdmicas. El esfuerzo es
grande pero vale la pena.

;Y ese compromiso verde ayuda a ven-
der, a exportar mds?

Yo creo que no es una estrategia de
midrketing sino una exigencia del pro-
pio mercado y un compromiso ineludi-
ble de nuestra empresa para la conser-
vacién del medio ambiente.

Pelayo Corella
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la paradoja
argentina

Hay paises que son tranquilos. que llevan una existencia sin sobresaltos, como
Costa Rica, por ejemplo. Otros, tremendamente convulsos, los avatares de la his-
toria los someten a constantes altibajos, idas y venidas; en definitiva, crisis cicli-
cas que alteran la normalidad como si tal cosa. Es el caso de Argentina.

Recientemente, uno de los responsa-
bles de expansién de una importante
empresa catalana, a la vuelta de un
largo viaje de exploracién por
Argentina, comentaba a este periodista
cémo los empresarios nativos vefan atin
con suma preocupacién la situacién
politica y econdémica. Una verdadera
sorpresa, porque la imagen de
Argentina ha mejorado mucho estos

ultimos meses, al menos fuera del pais.
Dentro, las cifras macroeconémicas
respaldan la imagen de una recupera-
cién mds sélida de lo que cabria espe-
rar. Este ejecutivo cataldn también lo
vefa asi, pero topd con el tradicional
pesimismo vital que, ciclicamente, des-
borda a la “psico” argentina.

En cualquier caso, qué duda cabe que
desde que De la Rua tuvo que salir en

helicéptero de la Casa Rosada, las cosas
han cambiado mucho en ese pais. Las
caceroladas, el corralito y la desapari-
cién de la clase media supusieron un
cambio que, quién sabe, quizd sea de
no retorno.

Ahora, con Kichner a la cabeza, el pais
ha entrado en una via de normaliza-
cién. Son muchos los problemas que le
acechan: el paro, la desconfianza nacio-

nal e internacional y, muy especialmen-
te, la deuda. Pero el despegue econdmi-
co es una evidencia, el final de la dola-
rizacién ha hecho ganar parte de la
competitividad perdida en los merca-
dos internacionales y, ademds, tal y
como reconoce Alejandro Alonso, del
Consulado General de Argentina en
Barcelona, esa mayor presencia interna-
cional “no se debe sélo al tipo de cam-
bio, sino también a una mayor especia-
lizacién”. Alonso describe grdficamente
la situacién: “Buen presente y mejor
futuro”.

El representante diplomdtico en
Catalunya entiende que una de las cla-
ves de esa apertura es que han aprendi-
do a dar valor afadido a las exportacio-
nes y han desarrollado diferentes gru-
pos de exportacién, “nucleando secto-
res”. Pero Alonso no sélo defiende ese

dinamismo exportador, también anima
a las empresas catalanas y espafiolas a
invertir y a asociarse con compafifas del
otro lado del Atdldntico en sectores
como “el alimentario, el de repuesto del
motor, el textil o el turistico”.

Esa oportunidad de negocio es la que
ha llevado a 9 empresas del Valles a una
misién comercial organizada por la
Cdmara de Sabadell este mismo mes a
tierras argentinas. De las 9 empresas, 6
han ido con una agenda cerrada por la
oficina comercial y para todas ellas éste
ha sido un primer viaje de prospeccién
del mercado en “el que han realizado
mds de 60 contactos”, segln reconoce
Beatriz Melgar, la técnica cameral que
los acompana.

Para Melgar, la sensacién del grupo ha
sido “positiva’, ya que han podido
comprobar que es un mercado que se

ESPECIAL ARGENTINA

“va reactivando”. Eso si, “poco a poco”.
Durante los diferentes encuentros se ha
podido comprobar que son los argenti-
nos los mds pesimistas ante la situacién
actual del pais y, sobre todo, ante las
perspectivas a corto y medio plazo.

En cualquier caso, la técnica cameral
reconoce que la oportunidad de nego-
cio para algunas de estas empresas se ha
presentado cuando han conseguido un
distribuidor o representante y que, a
pesar de la amenaza de los impagos, la
mayorfa tiene el firme compromiso de
tirar adelante los posibles negocios que
salgan de esta misién. “Es un riesgo que
aceptan’, sefiala. Los sectores represen-
tados en esta misién han sido el meta-
largico, la alimentacién y el de la bio-
tecnologfa.

P. C.

La recuperacion de la industria argentina
Histéricamente, el empresario cataldn ha concebido Argentina
como un mercado natural. Los lazos histdricos, la facilidad idio-
matica y la aparente proximidad cultural favorecen esta ten-
dencia y, de hecho, durante muchos afios y hasta el afio 2000,
Argentina y México fueron los primeros destinos de las exporta-
ciones catalanas en la zona. Desde la devaluacién del peso a
principios de 2002, Argentina vive un proceso de sustitucién de
importaciones por fabricacidn local. No obstante, Argentina no
ha dejado de ser un mercado interesante, y el producto cataldn
continua representando mas de un 40 % del total de las expor-
taciones espafiolas a ese pais.

La economia argentina vivié durante casi 11 afios “dolarizada”;
factor que en un principio supuso una solucién para controlar la
inflacién pero que acabd convirtiéndose en una carga para la
industria del pafs austral. Con la paridad peso-délar, los costes
de produccién argentinos resultaban, en muchos casos, altos
para la exportacion e incluso para competir en el mercado inter-
no, propiciando que durante los dltimos afios se invirtiera poco
en la industria local. El hundimiento de la economia argentina a
principios del afio 2002 (su PIB cayd un 11 % ese afio), tras la
congelacién de los depdsitos bancarios y la devaluacion del
peso, dejé en situacidn critica las inversiones de las casi 70
pymes catalanas instaladas en Argentina (30 de las cuales eran
productivas y el resto comerciales o de servicios). La crisis se
tradujo para ellas en un descenso de las ventas, en problemas
de cobro (la cadena de pagos estaba rota) e incluso en dificul-
tades para formalizar operaciones con el exterior.

Sin embargo, tras la devaluacidn se logré un superdvit en la
balanza comercial argentina, que en los (ltimos 9 afios habia
sido negativa. En 2003 se inicid la recuperacion de la economia
(creci6 un 71 %) y en 2004 estd previsto que el PIB aumente un
4 %. Hoy en dia el consumo interno se ha recuperado y los
medios de pago habituales funcionan con normalidad. La indus-
tria de este pais fabrica para abastecer |a creciente demanda

interna y se prepara para exportar algo mas que commodities.
El sector de bienes crecera cerca de un 5 % el presente afio y
alrededor de un 3,7 % en 2005. Y es que la capacidad de pro-
duccion instalada de la industria argentina se encuentra a nive-
les altisimos de ocupacidn, rozando el 90 %, y precisa de
ampliacion y modernizacion de su infraestructura.

En esta situacion, la pyme catalana vuelve a acercarse y a inver-
tir en Argentina: es el momento de posicionarse y las oportuni-
dades son muchas. Sin duda, existen opciones para los provee-
dores de este tejido industrial en crecimiento; incluso la impor-
tacion de bienes de equipo estd incentivada con la eliminacién
de aranceles en los casos en que no se estan fabricando local-
mente. Hay que destacar también la apuesta que estan reali-
zando empresas de servicios catalanas en el mercado argenti-
no, para las que el factor idiomatico y la proximidad cultural es
un valor afiadido importante; entre las oportunidades en el
mundo de los servicios, destacan el sector formacidn y el cre-
ciente mercado turistico.

Es, pues, un buen momento para posicionarse en el mercado
argentino. Sin embargo, en la situacidn actual es recomendable
disefiar la mejor estrategia: la exportacién puede ya no ser la
mejor via para introducirse o crecer en el mercado austral. La
creciente internacionalizacién de las empresas y la globaliza-
cién de los mercados propicia que éstas ganen cuota de merca-
do y logren su consolidacién cuando ya estan presentes en la
zona. En este sentido, el COPCA, a través de su Centro de
Promocidn de Negocios en Buenos Aires, operativo desde hace
15 afios, asesora a las empresas catalanas para acelerar su pro-
ceso de introduccién en el mercado argentino.

Trini Bofarull i Masip

Consultora del Area de América del COPCA
america@copca.com

Para mds informacién: www.copca.com
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EXPORTA 2004

una feria

para cxXportadores

Se ha convertido en una tradicion y tambi€n en un referente para todas las empre-
sas espanolas que quieren iniciar su internacionalizacion o consolidarla. La feria
Exporta 2004, organizada por €l ICEX, se celebra este ano, tras haber pasado en
ediciones anteriores por Valencia y barcelona, en Madrid.

Serd entre los dias 18 y 20 de este
mismo mes. En ella se dardn cita los
principales actores ligados a la interna-
cionalizacién de la empresa espafola,
que ofrecerdn las ultimas novedades,
propuestas y soluciones competitivas
para planificar, con éxito, las estrategias
mds oportunas de cara a la aventura
exterior.

Pero Exporta 2004, tal y como ha suce-
dido en los ultimos afios, también
apuesta por un amplio y variado pro-
grama formativo. De forma paralela a
la exposicién comercial, se realizardn
cursos y seminarios en los que se podrd
conseguir una radiografia fiel del sec-
tor. Del citado programa destacan cla-
ramente 3 jornadas especiales.

La primera estard dedicada a un tema
de gran actualidad, la ampliacién de la
UE, y en ella participardn destacadas
personalidades de estos paises. Uno de
los objetivos de esta sesién es analizar
los canales de distribucién sectorial,
especialmente para los casos del agroa-
limentario, los vinos y los bienes de

doras de la imagen de Espafia en el
mundo”, y en ella participardn empre-
sarios como Josep Llufs Bonet, presi-
dente del Grupo Freixenet; Carlos
Espinosa de los Monteros, presidente
de Gonzélez Byass, o Josep Pont, presi-
dente del Grupo Borges. En esta jorna-
da se explicard c6mo las marcas renom-
bradas espafolas pueden ser las loco-
motoras del made in Spain'y se presen-
tardn los resultados de una reciente
encuesta realizada a través de Internet
sobre la imagen de Espafa y sus marcas
en el mundo.

Pero la formacién no finaliza aqui,
Exporta 2004 también acogerd hasta
60 talleres de trabajo. Unas sesiones

reducidas en las que diferentes expertos
analizardn cuestiones y temdticas muy
puntuales, tales como los diferentes
instrumentos financieros, la problems-
tica del transporte, las tecnologfas de la
informacién o las oportunidades espe-
cificas de diferentes sectores. Serdn
sesiones intensas pero cortas, de no
mds de 40 minutos de duracién.
Ademds, el atractivo de Exporta es
llamado Punto de
Internacional.

también el
Encuentro Lugar
donde los empresarios y altos ejecuti-
vos podrdn entrevistarse con los con-
sejeros de las oficinas econdémicas y
comerciales de las embajadas de

Espafa en el extranjero. Una oportu-

Webs de interés

En la red podremos encontrar

2 paginas de sumo interés. Por una
parte, la que el ICEX ha creado
especificamente para la presente
edicién de Exporta; por otra, la del foro
empresarial Espafia-Centroamérica,
disefiada por la propia Cdmara de
Barcelona.

www.exporta2004.com

www.centroamerica.biz
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nidad para que éstos asesoren a aque-
llos que quieran intentar penetrar en
los diferentes mercados mundiales.
En esta edicién serdn 46 consejeros
econémicos y comerciales y especia-
listas sectoriales de 41 oficinas repar-
tidas por el resto de paises de la UE,
incluidos los de la ampliacién, Asia,
Norte y Sur de Africa, Norteamérica
y Latinoamérica.

[V Encuentro Empresarial Espana-
Centroamérica

En la presente edicién, la Cdmara de
Barcelona, en colaboracién con otras
Cdmaras espafiolas, presentard en la
feria, el 20 de mayo, a las 11,30 horas,
el IV Encuentro Empresarial Espafa-
Centroamérica. Un foro que, dentro
del marco del Plan Cameral de
Promocién de las Exportaciones, las
Cdmaras de Comercio de Barcelona,
Castellén, Madrid y Navarra han veni-
do organizando anualmente desde el
ano 2000.

Para este afio se ha pensado que el IV
Encuentro  Empresarial ~ Espafia-
Centroamérica se celebre en Honduras
(los dfas 16 y 17 de noviembre, en San

Pedro Sula) y participen en el mismo
empresas espafiolas y de Costa Rica,
Guatemala, El Salvador, Honduras,
Nicaragua y Panam4. En la dltima edi-
cién, celebrada en Panamd, asistieron
82 empresas de toda Espana, especial-
mente del drea de Madrid, Valencia y
Catalunya, casi 350 empresas paname-
fias y 60 empresas de otros paises cen-
troamericanos. As{ pues, estamos
hablando de un foro importante, en el
que las posibilidades de realizar contac-
tos son mayores.

El objetivo de este IV Encuentro
Empresarial Hispano-Centroameri-
cano es favorecer el desarrollo de acuer-
dos, joint ventures y proyectos de inver-
sién y desarrollo del tejido de la media-
na y pequefia empresa como contra-
punto a las inversiones de las multina-
cionales que histéricamente han gene-
rado los procesos de privatizacién en el
mercado latinoamericano.

La novedad de esta nueva edicién del
Encuentro es que, ademds de organizar
los encuentros empresariales para pro-
mover los intercambios comerciales
entre empresas de Espafia y empresas
de América Central, se presentardn

unos proyectos de inversién por parte
de los diferentes paises centroamerica-
nos y unos talleres de cooperacién que
facilitardn informacién sobre dichos
paises. El Encuentro, por tanto, se sus-
tenta en tres pilares: un encuentro de
negocios, un foro de inversién y coope-
racién y un panel de informacién eco-
némica.

Los sectores que centrardn la atencién
son variados. En lo que se refiere al
agroalimentario, destacan los inverna-
deros, el cultivo de marisco y los moto-
cultores; e igualmente, el de bienes de
equipo, el sector quimico industrial, la
magquinaria para el sector agroalimen-
tario de pldsticos, envase y embalaje, la
construccién, el textil y los aparatos
eléctricos y electrénicos. En cuanto a
los bienes de consumo, destaca la bisu-
terfa, la cosmética, el sector del mue-
ble, la iluminacién o los pequefios apa-
ratos eléctricos. Por tltimo, también
habrd representacién del sector de la
construccién y obras publicas y el de
servicios: editoriales, ingenierfas, apli-
caciones informdticas, turismo y tele-
comunicaciones.

Torres unifamiliare afllades 4
vents, 34 habltacions dobles |
* 1 suite, estudi, parcel-ka minima
de 400 m?, piscina opclonal |
jardi comunitari.

consumo de estos 10 nuevos mercados.
El mismo dfa, el de la inauguracién,
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también se realizard otra jornada espe-
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La tercera y ultima sesién especial ten-
drd lugar el dltimo difa, el 19, bajo el
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@ cambractiva

un largo CAININO
por ICCOITCI

Las turbulencias econdmicas no deben asustar a los empresarios catalanes.
Cambio es progreso si se prevé la estrategia oportuna. En contra de lo que
algunos piensan, Catalunya es mucho mds que un pais de playas, cocina y sol.
Los politicos no tienen ninguna duda: es solo cuestion de plantear bien el futuro
que se desea.

De izquierda a derecha, Albert Vilardell, presidente de la C4dmara de Terrassa; Ricard Fornesa, presidente de “la Caixa”, y Ferran Gil, director general de Sony

La jornada de debate celebrada el pasa- Vanguardia, como moderador, dieron
do mes de abril dentro del ciclo de

acciones de Cambractiva de Terrassa

“Hasta ahora sdlo las su opinién a propdsito de los interro-
empresas grandes han

podido invertir en [+ D;

gantes que se ciernen sobre el sector
vino a calmar dudas y alentar espfritus. industrial cataldn.

Bajo el titulo de “Presente y futuro de Los recientes procesos de deslocaliza-

sionar las turbulencias, “Catalunya
sigue siendo el motor industrial de
Espafia y los cambios actuales son pro-
pios de una economia de mercado”.
Sus consejos coincidieron con los de
Fornesa y Gil, “lo importante es dejar
de basar nuestras ventajas competitivas
en los bajos costes y apostar claramente
por la diferenciacion y el valor afadi-
do”. Eso es, I+D+i que permita elimi-
nar el gap entre la UE y Catalunya. “El
problema”, admitié la secretaria, “es
que hasta ahora sélo las empresas gran-
des han podido permitirse la investiga-
cién para el desarrollo”. Asi, el princi-
pal objetivo del Govern a partir de
ahora serd evitar las asimetrias y ayudar
a las pymes para que puedan competir
en igualdad de condiciones.

Apuesta por la ensefianza

Otro caballo de batalla serdn las univer-
sidades. Costa sefialé que la ensefianza
debe incluir enfoques sectoriales y
generar conocimientos aplicables a la
economfa. Para crear una linea directa
de transmisién y adaptacién a la activi-

dad productiva de los descubrimientos
de los cientificos e ingenieros, la
Generalitat quiere crear centros de
transferencia tecnoldgica, entidades
puente entre la Universidad y la empre-
sa que suministren conocimiento apli-

La Generalitat quiere
crear centros de transfe-
rencia tecnoldgica para
que la universidad pueda
suministrar conocimiento
aplicado a las industrias
que lo requieran

cado a las industrias que lo requieran.

Fornesa, por su parte, se encargd de
recordar la importancia de la voluntad
humana a la hora de reactivar la econo-
mfa. “Trabajando mds y mejor”, indicd,
“conseguiremos que las empresas
extranjeras no se vayan”. El estd seguro
de que lo que se necesita “es mds entu-
siasmo por nuestra parte”. Y el director

de Sony corrobordé la sentencia, “la
mano de obra no es la tnica parte fun-
damental; el entusiasmo en todos los
estamentos cuenta, y mucho”.
Aymerich introdujo un poco de cizafia
en el debate, “la opinién publica dice
que quizd la economia catalana deberia
ajustarse al turismo, la gastronomia, los
museos y los centros para la tercera
edad”. Pero inmediatamente los
ponentes manifestaron su desavenencia
con la observacién. Gil sefialé que “en
cada sector hay oportunidades”.
Fornesa afiadié que “no hay que renun-
ciar a nada’. Y Costa terminé recor-
dando de nuevo que “el futuro de la
economia va asociado a la incorpora-
cién de innovacién y progreso tecnold-
gico”, con una importante puntualiza-
cién: “la innovacién no debe hacerse
sélo de forma testimonial, para mante-
nerse a flote, sino con cuotas significa-
tivas, sélo de esta manera se puede lide-
rar un mercado’.

Sira Abenoza

da un salto cualitativo
en tu carrera
profesional

le permitira entrar, conocer y trabajar

en los mercados internacionales
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la empresa catalana”, Ricard Fornesa,
presidente de “la Caixa’; Ferran Gil,
director general de Sony Espafa, y
Maria Teresa Costa, secretaria de
Industria y Energfa de la Generalitat,
como ponentes, as{ como Ramon
Aymerich, jefe de Economfa de La

el Govern quiere evitar
las asimetrias y ayudar a
las pymes a innovar”,
afirmo Costa

cién han disparado la alerta roja entre
los empresarios, quienes se han dado
cuenta de que para sobrevivir serd nece-
sario un cambio de enfoque. El nuevo
Govern parece decidido a ponerse
manos a la obra. Maria Teresa Costa
advirtié que no hay que sobredimen-
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sin mieglo a l,a
amphamon

Ante semejante oportunidad, y frente a
algunos discursos pesimistas, la Cdmara
de Barcelona ha hecho publicas algunas
cifras que merecen ser tenidas en cuen-
ta: los nuevos paises miembros de la UE
son el mercado de exportacién catalana
que mds ha crecido en la dltima década.
De hecho, el peso de las exportaciones
del Principat a los nuevos paises miem-
bros de la Unién se ha doblado en 8
afios (1995-2003) y ya alcanza el 3,8 %
del total. O dicho de otra manera,
Catalunya concentra un tercio de las
exportaciones espafiolas a esos merca-

ClOS.

Es indudable que este crecimiento tan
importante se debe a que la presencia
catalana y espafola en esos paises era, y
de hecho sigue siéndolo, précticamente
nula y que el reto pendiente es grande.
Pero ese crecimiento constante demues-
tra que las posibilidades de negocio han
sido aprovechadas por muchas empre-
sas. Que serfa deseable que otras tantas
apostaran por el Este, es indudable.
Que es un reto asumible, basta mirar la
grifica adjunta.

Los responsables camerales recuerdan
que la implantacién en esos paises
puede servir como “plataforma para

EXPORTACIONES CATALANAS A LOS NUEVOS PAISES MIEMBROS

Hace unos dias. en la Cumbre de Dublin, los 10 paises candidatos
dejaron de serlo para convertirse en los nuevos socios de pleno
derecho de la UE. Y ese ingreso supone. entre otras muchas Cosas.

exportar a otros pafses de la UE”, como
Alemania o Austria, ademds de estar ya
en una primera linea de cara a posterio-
res ampliaciones hacia otros paises del
Este y, mds concretamente, a la amplia-
cién de los Balcanes que se avecina, ya
que, si el calendario no se altera, en
2007 le tocard el turno a Bulgaria y
Rumanfa.

De ahi que, tal y como recuerda la
Cdmara barcelonesa, “el interés de las
multinacionales catalanas por instalarse
en esta zona no ha dejado de crecer”. En
1997 habia sélo 4 multinacionales
industriales catalanas establecidas en
esos paises, mientras que un lustro mds
tarde, la cifra se habifa multiplicado por

Cdmara de Barcelona considera que las
estrategias de competitividad se deberi-
an centrar bdsicamente en 2 objetivos.
Por una parte, “incrementar la presen-
cia tanto comercial como inversora’,
para aprovechar las oportunidades de
negocio que atn existen, especialmente
en los sectores de servicios, turismo, ali-
mentacién, maquinaria de oficina e
industria quimica, y en los proyectos
de infraestructuras.

Por la otra, “reforzar los factores que
son la base de la competitividad catala-
na, para evitar riesgos de desplazamien-
to de inversiones hacia estos paises”, y
que se pueden concretar en 3 grandes
lineas de actuacion prioritaria: apostar
por un modelo de crecimiento basado
mds en la productividad y el conoci-
miento que en el coste de la mano de
obra, una apuesta clara por la calidad, el
disefio, la innovacién y las nuevas tec-
nologfas, e invertir en mds y mejores
infraestructuras de transporte y comu-
nicaciones.

Mientras, e intimamente relacionado

con este tema, la Generalitat de
Catalunya ha publicado recientemente
un estudio titulado La industria catala-
na ante la ampliacion europea, en el que
se manifiesta que “si se tienen en cuen-
ta el peso relativo de las economias de
Catalunya y los paises de destino [los de

En lo que se refiere a la
inversion, las noticias no
son tan halagiienas,

el retraso de la implanta-
cion catalana en el Este
es considerable

la ampliacién], y los factores de fronte-
ray distancia”, puede observarse que “la
penetracién catalana es, en términos de
stock de inversién, un 46 % inferior a
la que deberia ser”. Pero eso no es todo,

si de esa lista eliminamos 2 paises que

adn no han recibido el visto bueno de
Bruselas para ingresar en la UE,
Bulgaria y Turquia, ese déficit se eleva a
un 61 %, “lo que corrobora la insufi-
ciente atencién que las empresas catala-
nas han dado a la inversién en estos
mercados a lo largo del proceso de aper-
tura y privatizacién de los dltimos
afios”.

No obstante, durante la presentaciéon
del estudio, Jordi Gual, uno de sus
autores, junto a Llufs Torrens, recono-
cié en rueda de prensa que la industria
catalana se encuentra “en buena posi-
cién” para afrontar la ampliacién de la
UE. Atn asi, hay sectores que tienen
serios riesgos de deslocalizacién, como
son los relacionados con la fabricacién
de material de transporte (automocién
y empresas auxiliares), los de material
electrénico y los de maquinaria. Frente
a éstos, los mejor situados para afrontar
semejante envite son el sector quimico,
de la alimentacién y el metal.

Pelayo Corella

PROGRAMA de

NEGOCIOS INTERNACIONALES

5, hasta las 20 de 2001, repartidas entre Los programas que forman esta area abordan la problematica de las operaciones de
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APUNTES

la subcontratacion industrial.

un modelo humanista

una APUECSLA necesaria

Uno de los puntos fuertes de la industria catalana es la especializacion y el know
how acumulado durante anos en la produccion de determinadas piezas industria-
les. El sector de la automocion aleman lo sabe. Por ello, las empresas catalanas

no deben dejar de buscar oportunidades para trabajar conjuntamente.

Después del éxito del primer programa
PROCAT y dentro del Plan de
Subcontratacién Industrial 2004, las
Cdmaras de comercio catalanas, junto
con el COPCA, acaban de iniciar 2
nuevas iniciativas para poner en con-
tacto las industrias alemana y catalana.
Una hace referencia a las empresas cata-
lanas productoras de piezas y compo-
nentes para la maquinaria-herramienta,
y la otra a los fabricantes de compo-
nentes para la industria automovilisti-
ca, todas ellas interesadas en conseguir

El objetivo es poner en
contacto a los fabrican-
tes catalanes de piezas
para maquinaria-herra-
mienta y para el sector
del automovil con la
industria alemana

clientes alemanes o una presencia con-
tinuada en ese pais. El programa para la
industria de la maquinaria-herramienta
es una segunda edicién del proyecto
PROCAT, y el del sector del automdvil
se enmarcard dentro de las acciones de
la Plataforma de Stuttgart del COPCA.
En ambos casos, el primer paso a reali-
zar por las Cdmaras catalanas serd listar
los productos que se realizan en el
Principat. A continuacién, se estudiard
la demanda para ver qué productos
catalanes pueden satisfacer las necesida-
des de la industria alemana. Y luego, de
las empresas candidatas catalanas, se
seleccionaran las 6 que tengan mds
posibilidades y capacidad de adapta-
cién al mercado de destino, se valora-
ran sus certificados de calidad, el cum-
plimiento de las exigencias logisticas, la

formacién del personal para las activi-
dades internacionales, la personaliza-
cién del producto, la homologacién...
Poste-riormente, se iniciardn los con-
tactos con las compafifas de Alemania,
primero en grupo y luego individual-
mente durante un periodo de 10 meses
aproximadamente.

Las Cdmaras de comercio y el COPCA,
avalados por el éxito del primer progra-
ma PROCAT, en esta segunda edicién
quieren generar vias de negocio entre 2
sectores tan importantes para los res-
pectivos paises como son la fabricacién
de piezas y componentes en Catalunya
y el sector de maquinaria-herramienta
en Alemania.

Dos sectores de peso

Alemania, detrds de Japdn, fue el
segundo productor mundial de maqui-
naria-herramienta en 2003 con un
20,8 % de las ventas mundiales y una
facturacién total de 8.800 MEUR. Las
fibricas alemanas venden esta maqui-
naria principalmente a EEUU, China,

De las empresas candida-
tas catalanas, se selec-
cionaran las O que ten-
gan mas posibilidades y
capacidad de adaptacion
al mercado de destino

Gran Bretafia, Francia e Italia, y un
48 % del total se destina a la industria
de la automocién.

Aunque los 2 dltimos afios han dismi-
nuido las ventas, se trata de un sector
que ha crecido un 95 % en 7 afios.
Ademids, para el presente ejercicio, se

calcula de nuevo un aumento del 4 %.
La mayor parte de la produccién, un
52,6 %, se concentra en Baden-
Wiirttenberg, tratdndose del segundo
sector mds importante del Jand después
del correspondiente al automdvil.

Los fabricantes mds importantes de
automdviles se encuentran en Ale-
mania: DaimlerChrysler (Stuttgart),
Volkswagen  (Wolfsburg), BMW
(Munich), Porsche (Stuttgart), Smart
(Stuttgart), Audi (Ingolstadt), Opel
(Riisselsheim) y Ford (Colonia).

Alemania, detras de
Japoén, fue el segundo
productor mundial de
maquinaria-herramienta
en 200% con un

20.8 % de las ventas
mundiales

El 21,2 % de la produccién mundial
procede de Alemania, el tercer pais pro-
ductor, después de EEUU y Japén.

La Plataforma Stuttgart que llevard a
cabo el proyecto para las empresas cata-
lanas fabricantes de piezas para la
industria automovilistica alemana, se
inaugurd en 1994 para ampliar y diver-
sificar las oportunidades de negocio en
esta zona y cuenta con una oficina per-
manente al servicio de las empresas
catalanas.

S. A

Los viejos métodos de negociacién y
mando han quedado rotundamente
obsoletos. Aquello del vigilar y casti-
gar ya no vale. Hoy, el verdadero
poder lo ostenta la persona que es
capaz de cambiar las creencias y senti-
mientos de la gente, no la que obtie-
ne un si gracias al miedo. Antonio
Marina, filésofo, en una jornada de
debate celebrada en la Escuela
Superior de Comercio Internacional
(ESCI), intenté dar cuenta de las
caracteristicas que, segun él, deberia
tener el modelo de negociacién en
Espana, es decir, en el Mediterrdneo.
Marina definié 3 modelos de negocia-

cién: el anglosajén, tremendamente
individualista y salvaje; el oriental,
donde el colectivo toma las decisio-
nes; y el escandinavo, que posee una
gran moral civica y cree en la impor-
tancia del grupo. “El modelo medite-
rréneo”, opina el fildsofo, “debe ser
diferente a todos ellos”. Las caracteris-
ticas que lo definirfan son: el huma-
nismo, el espiritu social, el multicul-
turalismo, la preocupacién por la
ética, la creatividad y el respeto a los
sentimientos. En sintesis, un modo de
trabajar que bien podria ser una filo-
soffa de vida muy saludable.

asia tira del carro (1)

Casa Asia fue testigo hace unas semanas de la presentacién

"Las caracteristicas
que definirian el mode-
lo mediterraneo son: el
humanismo, el espiritu
social, el multicultura-
lismo, la preocupacion
por la €tica, la creativi-
dad y el respeto a los
sentimientos”

el informe pone de manifiesto otro aspecto importante. A

en sociedad de la edicién anual del Asian Development
Outlook, que realiza periédicamente el Banco Asidtico de
Desarrollo. Jean-Pierre Verbiest, su economista-jefe
adjunto fue el invitado de excepcidn, acompafnado por
Sanjay Peters, profesor de Economfa de ESADE, y por el
director del Circulo de Negocios de Casa Asia, Amadeu
Jensana.

Hay datos que hablan por si solos, y que Asia creciese 15

diferencia de lo que sucedfa en el pasado, en la actualidad
es la demanda interna la que tira del carro de la economia
asidtica, no las exportaciones. Y eso es debido a que en la
mayorfa de paises, la renta disponible, la capacidad de
consumo en definitiva, va a mds. Eso significa que Asia, y
China en particular, no son ya la fébrica del mundo, o no
son sélo eso, sino que también representan mercados
estratégicos en un mundo global. Conclusién: aquel que

M4s informacién en la Agenda,
paginas 22 y 23

veces mds que la zona euro en 2003 es uno de ellos. Pero

Hay datos que hablan por si solos, y
que Asia creciese 15 veces mas que
la zona euro en 200% es uno de ellos

TASA DE CRECIMIENTO DEL PIB (EN % ANUAL)

2003 2004 2005
Replblica Popular China 6.5 6.9 6.8
Repliblica de Corea 31 438 5.2
Taiwdn 32 5.4 41
Indonesia 41 45 45
Tailandia 6.7 12 6.2
Vietnam A 75 16
India 13 14 16
Pakistan 51 55 5.8
Media de desarrollo en Asia 63 6.8 6.7 e

Fuente: Banco Asiatico de Desarrollo

(todavia) no estd, deberfa de “fer un pensament”.

COMEIC
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AGENDA

MARKETING Y PUBLICIDAD LA REGULACION EUROPEA
POR INTERNET 21 DE JUNIO DE ENVASES Y EMBALAJES 29 DE JUNIO
S ) ) Lugar: Cédmara de Manresa Lugar: Cédmara de Lleida
Misiones directas |NTERI,I“\E¥3?XIPIOCI:;CION 31 DE MAYO, 2Y 7 DE JUNIO Contacre E:ait;lrf:s)r@tzj{mbrescat.es) Contacee: ](Eesf'tzk;iﬁjlzzgiizlbrescat.es)
COREA DEL SUR, JAPON 29 DE JUNIO AL 7 DE JULIO Lugar: Cémara de’ Terrassa
Cémara: Vallls,. Tarrag;)lna, Tortosa Contacto: Lucia Carmona INCOTERMS 2000 22 DE JUNIO MEXICO: LOGISTICA 29 DE JUNIO
Sector: Mu tlsectorl' (formacio@cambrescat.es) Lugar: Delegacién de Vilanova i la Geltrd Lugar: Cdmara de Barcelona
Contacto: ?andr.a I\@/Iampb(tel. 977)338 080) Contacto: (vilanova@mail.cambrabcn.es) Contacto: Paola Cobos
smasip@cambrescat.es COMO ESTABLECER (pcobos@mail.cambraben.es)
PRECIOS DE EXPORTACIGN 1Y 2 DE JUNIO MEDIO AMBIENTE
ME/XICO 5 AL 9 DE JULIO Lugar: Cdmara de Lleida EN CHINA 22 DE JUNIO
Cémara: Barc/elf)na Contacto: Esther Ferndndez Lugar: Cémara de Barcelona
Sector: Logls.tlca . (efernandez@cambrescat.es) Contacto: Paola Cobos
Contacto: Monica de Miquel (pcobos@mail.cambraben.es)
(tel. 934 169 390) MEDIOS DE PAGO 8Y 9 DE JUNIO
(mmiquel@mail.cambrabcen.es) Lugar: C4mara de Lleida
Contacto: Esther Ferndndez A continuacién detallamos las acciones programadas dentro del Plan Sectorial de Subcontractacién Internacional 2004.

EEUU - INSTITUCIONAL
Cdmara:

Sector:

Contacto:

24 AL 30 DE JULIO

Barcelona

Puente de Innovacién Tecnoldgica
(nordamerica@mail.cambrabcn.es)

(efernandez@cambrescat.es)

ARGENTINA, CHILE, BRASIL

Cdmara:

4 AL 16 DE SEPTIEMBRE

Girona, Palamdés y Sant Feliu

Sector: Multisectorial

Contacto: Elena Rondés (tel. 972 320 884)
(elenarondos@cambrescat.es)

MARRUECOS 4 AL 8 DE OCTUBRE

Cdmara: Tarragona

Sector: Multisectorial

Contacto: Robert Barros (tel. 977 219 676)

(rbarros@cambrescat.es)

COMPRAVENTA INT.
MERCANCIAS
Lugar:

Contacto:

Jornadas

MOTIVAR LA CREACION
DE EMPRESAS EN LA UE
Lugar:

Contacto:

5,6 Y7 DE JULIO

Cdmara de Lleida

Esther Ferndndez
(efernandez@cambrescat.es)

2 DE JUNIO
Cdmara de Barcelona
Paola Cobos

(pcobos@mail.cambraben.es)

SUDAFRICA. MOZAMBIQUE,

ANGOLA 17 AL 27 DE OCTUBRE

Cdmara: Tarragona

Sector: Plurisectorial

Contacto: Robert Barros (tel. 977 219 676)
(rbarros@cambrescat.es)

Ferias

AUTO CHINA 9 AL 16 DE JUNIO

Lugar: China

Sector: Auxiliar del automévil

Organiza: Cdmara de Sabadell

Contacto: Beatriz Melgar (tel. 937 451 263)
(bmelgar@cambrasabadell.org)

PROPAK CHINA 13 AL 16 DE JULIO

Lugar: China

Sector: Envase y embalaje

Organiza: Cdmara de Sabadell

Contacto: Beatriz Melgar (tel. 937 451 263)

(bmelgar@cambrasabadell.org)

Encuentros empresariales

COLOMBIA
Cdmara:
Sector:
Contacto:

T AL 8 DE JUNIO

Barcelona

Multisectorial

Ana Alés (tel. 93 416 9368)

(americallatina@mail.cambrabcn.es)

COMO USAR INTERNET

PARA LA COMPRA INT. 8 DE JUNIO

Lugar: Cdmara de Manresa

Contacto: Isabel Cortes
(isacortes@cambrescat.es)

CREDITO DOCUMENTARIO 8 DE JUNIO

Lugar: Delegacién de Vic

Contacto: (vic@mail.cambrabcn.es)

INCOTERMS 2000 9 DE JUNIO

Lugar: Delegacién de 'Hospitalet de Llob.

Contacto: (hospitalet@mail.cambrabcn.es)

HONG-KONG 9 DE JUNIO

Lugar: Cdmara de Barcelona

Contacto: Paola Cobos
(pcobos@mail.cambraben.es)

ENVASE Y EMBALAJE

A NIVEL INTERNACIONAL 10 DE JUNIO

Lugar: Cdmara de Barcelona

Contacto: Paola Cobos
(pcobos@mail.cambraben.es)

NUEVAS FORMAS DE PAGO 15 DE JUNIO

Lugar: Cdmara de Barcelona

Contacto: Paola Cobos

(pcobos@mail.cambraben.es)

Para mds informacién: www.subcont.com.

FERIA SUBCONIST

Lugar:
Organiza:

MISION DIRECTA
SUB. INDUSTRIAL

Lugar:
Organiza:

FERIA 72004

Lugar:
Organiza:

MISION DIRECTA
Lugar:
Organiza:

ENCUENTRO
EMPRESARIAL
Lugar:
Organiza:

FERIA ALIHANKINTA

Lugar:
Organiza:

FERIA ITF
Lugar:
Organiza:

FERIA SISTEP
Lugar:
Organiza:

PARTENARIADO
Lugar:
Organiza:

FERIA PROCEED
Lugar:
Organiza:

ENCUENTRO EUROPEQ
DE SUBCONTRATACION
Lugar:

Organiza:

3 AL 6 DE JUNIO
Turquia
Cdmara de Cantabria

9 AL 16 DE JUNIO
China
Cdmara de Sabadell

22 AL 24 DE JUNIO

Alemania
Cdmara de Sabadell

JUNIO
Brasil
Cdmara de Barcelona

JUNIO
Suecia
Cdmara de Barcelona

15 AL 20 DE SEPTIEMBRE
Finlandia
Cémara de Alava

27 DE SEPTIEMBRE AL 2 DE OCTUBRE
Bulgaria
Cdmara de Sabadell

6 AL 9 DE OCTUBRE
Marruecos
Cdmara de Cantabria

6 AL 9 DE OCTUBRE
Marruecos
Cdmara de Cantabria

19 AL 22 DE OCTUBRE
Francia
Cémara de Alava

OCTUBRE
Barcelona
Cdmara de Barcelona

MISION INVERSA
Lugar:
Organiza:

MISION INVERSA
SUCONTRATACION
AERONAUTICA
Lugar:
Organiza:

MISIGN COOPERACION
Lugar:
Organiza:

FERIA ELMIA
SUBCONTRATACION
Lugar:

Organiza:

FERIA SWISSTECH
Lugar:
Organiza:

MISION DIRECTA
Lugar:
Organiza:

FERIA MIDEST
Lugar:
Organiza:

FERIA MIDEST
Lugar:
Organiza:

MISIGN ESTUDIO
Lugar:
Organiza:

MISION ESTUDIO
Lugar:
Organiza:

MISION INVERSA
AGENTES CIALES.
Lugar:
Organiza:

OCTUBRE

Alemania
Cdmara de Bilbao

OCTUBRE
Francia
Cdmara de Sevilla

3 AL 9 DE OCTUBRE
Eslovaquia
Cdmara de Terrassa

9 AL 12 DE NOVIEMBRE
Suecia
Cdmara de Cantabria

16 AL 19 DE NOVIEMBRE

Suiza

Cdmara de Bilbao

NOVIEMBRE
México

Cdmara de Bilbao

7 AL10 DE DICIEMBRE
Francia
Cémara de Guiptizcoa

T AL10 DE DICIEMBRE

Francia

Cdmara de Sabadell

A DETERMINAR
Polonia
Bolsas de subcontratacién

A DETERMINAR
Hungrfa, Rep. Checa

Bolsas de subcontratacién

A DETERMINAR

Francia

Cdmara de Sabadell
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Pueden suscribirse al boletin personalizado de la Agenda de la Internacionalizacién de Catalunya en http://agenda.copca.com y recibirdn, periédicamente en su

correo electrénico, el calendario de los actos relacionados con el comercio exterior de su interés.

preguntas mas frecuentes...

FA.Q.

transporte maritimo

¢Qué es el proteccionismo de bandera?

Préctica realizada por algunos paises para que sélo buques
de su nacionalidad y/o buques de otras nacionalidades
preestablecidas puedan cargar y descargar mercancias en
sus puertos. Es el caso de Cuba y otros paises en los que
persiste el régimen politico comunista.

¢Cudl es el marco legal por el que se rigen las autori-
dades portuarias?

Las actuales autoridades portuarias, un total de 27 en
todo el territorio espafiol, surgen con la entrada en vigor
de la Ley 27/1992, de 24 de noviembre, de Puertos del
Estado y de la Marina Mercante, modificada por Ley
62/1997, de 30 de diciembre.

¢Cudl es el 4mbito territorial de la Autoridad Portuaria?
Como novedad en el actual sistema, se ha afiadido a la
zona de servicios su zona maritima. La superficie de agua
incluida en la zona de servicios se subdivide en 2 zonas:

* Zona |, o interior de las aguas portuarias, que abarca los
espacios incluidos dentro de los diques de abrigo y las
zonas necesarias para las maniobras de atraque y de revi-
10, donde no existan éstos.

* Zona II, o exterior de las aguas portuarias, que abarca
las zonas de entrada, maniobra y posible fondeo, sub-
sidiarias del puerto correspondiente y sujetas a control
tarifario de la Autoridad Portuaria.

¢Cudl es el marco legal que regula a los agentes
consignatarios de buques?

Los requisitos necesarios para actuar como consignatarios
de buques se recogen en el art. 59.2 de la Ley 27/1992,
de Puertos del Estado y de la Marina Mercante. Los prin-
cipales requisitos exigidos en dicha normativa son los
siguientes:

* Justificacién de que la empresa estd legalmente constitu-
ida y al corriente en sus obligaciones fiscales:

Escrituras de constitucién y poder del Registro Mercantil.
Impuesto de actividades econdmicas actualizado.

NIF de la empresa.

* Declaracién, en euros, del volumen anual de opera-
ciones y de los medios materiales, asf como una memoria
econdémica que refleje el balance del dltimo ejercicio,
perspectivas de trabajo, y datos sobre la solvencia de la
empresa.

e Aval bancario ante la Autoridad Portuaria de un mini-
mo de 6.010 euros.

:Qué son los consignatarios maritimos o consignatarios
de buques?

Sus funciones son:

- Captan cargas para las navieras o armadores que represen-
tan.

- Cobran fletes.

- Emiten contratos de transporte maritimo internacional
(B/Ls).

- Coordinan las cargas y descargas de buques (via
estibadores).

- Realizan los trdmites administrativos oportunos ante las
autoridades portuarias y aduaneras.

- Actdan como intermediarios entre las navieras o
armadores y los cargadores (exportadores) y facturan sus
servicios a exportadores o importadores (segtin el
Incoterm pactado en la compraventa).

- Reciben comisiones de las navieras o armadores en fun-
cién de las cargas que obtienen para ellos.

:Qué son las “collas” o companias estibadoras o termi-
nales?

Son empresas que operan en uno o varios muelles de un
puerto. Las funciones que realizan son:

- Recepcion.

- Movimientos horizontales en origen.

- Almacenaje en origen.

- Carga.

- Estiba, desestiba.

- Descarga.

- Movimientos horizontales en destino.

- Almacenaje en destino y entrega.

- Facturan sus servicios a los consignatarios de buques.

:Qué es un armador?

uede operar con sus buques o cederlos a navieras para
Pued b derl
que éstas lo hagan.
Si opera con sus buques, acttia como fletante en pélizas
de fletamento y/o como porteador en contratos de trans-
porte maritimo internacional (B/Ls).

Fuente: C@cex (www.cacex.org)
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Las Cdmaras de Comercio son la primera institucién, des-
pués de la Administracién, que mds recursos destina a
fomentar la internacionalizacién de las empresas y ofrecer
apoyo logistico en las acciones exportadoras.

Por ello, las 13 Cdmaras que componen el Consell General
de Cambres de Catalunya ofrecen una serie de servicios
para promocionar la internacionalizacién y en las que par-
ticipan anualmente miles de empresas del pafs.

El Noticiari de Comer¢ Exterior recoge en esta pdgina algu-
nos de los servicios que cualquier empresa puede solicitar
a la Cdmara correspondiente a su demarcacidn:
Participaciones en ferias

Misiones directas

Misiones inversas

Encuentros empresariales

NEGOCIOS INTERNACIONALES

En esta pdgina web se puede encontrar una interesante
bolsa de oportunidades comerciales en la que caben
tanto las demandas y las ofertas en los 5 continentes, ade-
mds de licitaciones de los diferentes bancos de desa-rro-
llo. Estos (Banco Mundial, Banco Interamericano de
Desarrollo, Banco Asidtico de Desarrollo, etc.) gestionan
un importante volumen de ayuda econémica que los pai-
ses desarrollados, en forma de créditos y préstamos, diri-
gen a los paises en desarrollo. Una de las vias para la eje-
cucién de esta ayuda son los contratos de obra, suminis-
tro o servicios, financiados por los mencionados bancos,
y abiertos a la participacién de las empresas de los paises
desarrollados.

Mi4s informacién en:
www.cambrabcn.es/Castellano/Comerc_exterior/frame-

set_contactos_internacionales.htm

Negacios intemacionales
Bk e s T 1 e

- Lt e

SERVICIOS INTERNACIONALES

Seminarios, jornadas y conferencias
Tramitacién de ayudas

Expedicién de cuadernos ATA

Expedicién de cuadernos de origen
Legalizacién de facturas comerciales

Bolsa de subcontratacién

Formacién

Programa PIPE 2000

Informes comerciales

Programa de licitaciones internacionales
Busqueda de socios industriales en el extranjero
Base de datos de comercio exterior
Recuperacién del IVA pagado en el extranjero
Servicio de traducciones

EURO INFO CENTRE

Euro Info Centre es una red de informa-
cién y asesoramiento, promovida por la
Comisién Europea, al servicio de las
' | empresas para mejorar su posicion en el
INFO CENTRE conjunto de la UE y en la misma puede

obtenerse informacidén sobre:

Actualidad europea

Proyectos europeos de buisqueda de socios
Cooperacién empresarial

Pymes y comercio electrénico
Publicaciones europeas

Otras pdginas de interés

Legislacién europea

Licitaciones

EN DOS PALADBRAS

el peor de los escenarios

El precio del barril de brent coquetea con los 40 délares:
“horror”, me dicen desde el sector del transporte, del pldstico,
de los medicamentos, de la alimentacidn...., desde casi todos
los sectores productivos que dependen de €l “es el precio mds
elevado desde la Primera Guerra del Golfo en 1990, tnica-
mente comparable al momento culminante de la Guerra Irak-
Irdn”.

Desde la brusca subida a principios de los setenta, nos hemos
acostumbrado a disponer de esta materia prima a un precio
cercano a los 20 délares; con oscilaciones y miedos, pero tras
los vaivenes regresaba a ese eje.

La ebullicién politica de Irak y del conflicto judio-palestino, la
escalada terrorista en todo el mundo y el enconamiento frente
a Estados Unidos y Gran Bretafa por su actitud ante la Guerra
de Irak, nos devuelve al viejo aforismo: pensar en el peor de los

Edicién: www.cambrescat.es
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Difusién controlada por:

Cambra de Comerg de Barcelona
- '. Av. Diagonal, 452 - 454
J 08006 Barcelona

Tel: 902 448 448
Fax: 934 169 400

C/e: ecollvinent@mail.cambrabcn.es

. . www.cambrabcn.
Consejo de redaccién: GlIE ST ES

Pilar Bellaubi, Jaume Bercial, Narcis Bosch,

escenarios, temiéndose lo mds malo, para aprovechar cualquie-
ra de los otros.
Oriente Medio se halla enuno de sus peores momentos desde
la independencia del Estado de Israel; y la situacién no hace
sino degradarse. El terrorismo de los radicales isldmicos tifie
todos los paises drabes, siendo como son algunos de ellos los
propietarios de gran parte del petréleo. A la chita callando, el
petrdleo ha seguido su escalada desde el afio 2000 con fuertes
zig-zags, pero siempre al alza. Las 2 dltimas guerras, la de
Afganistdn y la de Irak, ademds de la virulencia de los grandes
atentados, el del 11 de septiembre y el del 11 de marzo, aca-
ban de enmarcar las caracteristicas sobre las que el petrdleo
cabalga.
sCaro? La verdad es que se presenta como muy caro.
Josep-Francesc Valls

Cambra de Comerg de Sabadell
Alfonso XIIl, 45

08202 Sabadell

Tel: 937 451255

Fax: 937 451 256

C/e: general@cambrasabadell.org
www.cambrasabadell.org

Cambra de Comerg de Sant Feliu de Guixols
Passeig de Mar, 40

17220 Sant Feliu de Guixols

Tel: 972 320 884

Fax: 970 325 450

C/e: stfeliu@cambrescat.es
www.cambrescat.es/stfeliu

Cambra de Comerg de Tarragona

Mi4s informacién en:
www.cambrabcn.es/Castellano/Comerc_exterior/frame-
set_euro_info_centre.htm
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bOLETiN DE Si desea suscribirse gratuitamente al Noticiari de Comer¢ Exterior, envienos sus datos al
SUSCRIDCION fax: 932 848 192 / tel. 932 848 911 / direccién electrénica: informatiu@cambrescat.es

Nombre y apellidos

Empresa

Direccién

Poblacién

Fax Direccién electrénica

Cédigo postal Teléfono

Los datos registrados en este formulario son confidenciales. Tiene derecho a solicitar que se le consulte, para actualizarlos o eliminarlos. ]
También tiene derecho a negarse a recibir mds ofertas por correo u otros medios; si es asf, marque una cruz en la casilla siguiente

Palmira Cabafero, Josep Maria Cervera,
Ramon Clivillé, Jaume Ferrer, Sandra
Masip, Joan Panades,Narcis Puigvert,
Laura Rodriguez, Josep-Francesc Valls

Director
Josep-Francesc Valls

Redactor jefe
Pelayo Corella

Redaccién y produccién
Susan Ruiz, Sira Abenoza

Colaboradores
Pere Puig, Maribel Tejada, Maria Targa,
Judit Permanyer

Fotografia e ilusracién
José Luis Carrasco y Daniel H. Agostini

Supervisién lingiiistica
Francesc X. Navarro

Realiza Informacién y

suscripciones

Media Europa, SL.

Tel. 93 284 89 11 / Fax 93 284 81 92

informatiu@cambrescat.es

Diseno e impresién
Griéficas 94, SL

Publicidad

Bitmap, S.L. Noemi Benito.
Tel. 93 459 33 30

Depésito Legal
2277-1972

Noticiari de Comerg Exterior no comparte

necesariamente la opinién de los colaboradores.

Cambra de Comerg de Girona
Av. Jaume |, 46

17001 Girona

Tel: 972 418 500

Fax: 972 418 501

C/e: ccgpe@cambrescat.es
www.cambra.gi

Cambra de Comerg de Lleida
Anselm Clavé N° 2

25007 Lleida

Tel: 973 236 161

Fax: 973 247 467

C/e: jpanades@cambrescat.es
www.cambralleida.com

Cambra de Comerg de Manresa
Placa Pedregar, 1

08240 Manresa

Tel: 938 724 222

Fax: 938 727 766

C/e: jferrer@cambrescat.es
www.cambramanresa.com

Cambra de Comerg de Palamés
Placa de la Murada, 1

17230 Palamés

Tel: 972 314 077

Fax: 972 318 810

C/e: palamos@cambrescat.es
www.cambrescat.es/palamos

Cambra de Comerg de Reus
Boule, 2

43201 Reus

Tel: 977 338 016

Fax: 977 315 810

C/e: smasip@cambrescat.es
www.cambrareus.org

Av. Pau Casals, 17

43003 Tarragona

Tel: 977 219 676

Fax: 977 240 900

C/e: rbaros@cambrescat.es
www.cambratgn.com

Cambra de Comerg de Tarrega
Placa Major, 4

25300 Tarrega

Tel: 973 314 327

Fax: 973 314 355

C/e: tarrega@cambrescat.es
www.cambratarrega.com

Cambra de Comerg de Terrassa
Blasco de Garay, 29-49

08224 Terrassa

Tel: 937 339 833

Fax: 937 891165

C/e: terrassa@cambrescat.es
www.cambraterrassa.es

Cambra de Comerg de Tortosa
Cervantes, 7

43500 Tortosa

Tel: 977 441 537

Fax: 977 444 370

C/e: pbellaubi@cambrescat.es
www.cambratortosa.com

Cambra de Comerg de Valls
Jacint Verdaguer, 1

43800 Valls

Tel: 977 600 909

Fax: 977 606 456

C/e: valls@cambrescat.es
www.cambravalls.com



PLATAFORMES
EMPRESARIALS

(L
COPCA >INT

DESTINACIONS PER A L'ENLAIRAMENT INTERNACIONAL
DE L'EMPRESA CATALANA >>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>
L'ENLLAC MES RAPID AMB L'EXIT ALS MERCATS EXTERIORS >

Les empreses catalanes que vulguin créixer i implantar-se a nous
mercats tenen a la seva disposicié les "Plataformes Empresarials",
una nova eina de la Generalitat de Catalunya.

Aquest nou servei del COPCA accelera la implantacié de I'empresa
catalana en els mercats internacionals, i ofereix una resposta integral
a les seves necessitats mitjancant [|'assessorament especialitzat
dels equips d'experts en els mercats de destinacié aixi com el
proveiment de les infrastructures necessaries per desenvolupar
les seves activitats.

La soluci6 integral per a la implantacié presencial:

“ Infraestructura tecnoldgica per ser operatiu des del primer dia.

* Suport en la gesti6 per reservar tot el vostre temps per a I'empresa.

* Tutoria individualitzada per a un seguiment exclusiu de la vostra empresa.
+ Assessorament constant perqué les decisions siguin sempre les encertades.
“ Espai de trobada i aprenentatge per compartir coneixement i experiéncies.

www.copca.com

* Oficina propia per reforcar la preséncia de la vostra empresa a I'exterior.

VCOPCA :@]“}D: Generalitat

de Catalunya

Consorci de Promocié Comercial
de Catalunya




