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Marta Valls es presidenta ejecutiva La inversion catalana
de Punto blanco y la Corporacion en el extranjero crece
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la globalizacion de
la empresa catalana

Actualmente asistimos a un proceso de cambio de la actividad econdmica. La
globalizacién de la produccién, de los mercados, de las tecnologias de la infor-
macién y comunicacién, nos estdn llevando hacia un nuevo esquema econd-
mico.

Entendemos por globalizacién el proceso de transferencia de conocimiento y
capital de los paises mds desarrollados a los menos desarrollados, con el consi-
guiente “crecimiento” del pais pobre gracias a las exportaciones de productos
intensivos en mano de obra.

Dicho asi, la globalizacién puede verse como un fenémeno que nos beneficia a
todos en conjunto, pero en cualquier proceso de transformacién y cambio hay
perdedores, como por ejemplo los trabajadores manuales de los paises desarro-
llados que ven como pierden puestos de trabajo.

Esta situacién no ha sido ajena a la economia catalana, que estd sufriendo en
estos tltimos afios la deslocalizacién de la actividad industrial. Empresas como
Lear en Cervera o Samsung en Celra hemos visto como dejaban nuestro pais
buscando un nuevo emplazamiento que les permitiese competir con costes mds
bajos.

El reto ahora es emprender un proceso de recolocacién de todos estos trabaja-
dores, formdndolos para que puedan acceder de nuevo al mercado de trabajo,
basado en la fabricacién de productos de mds valor afiadido.

Este hecho, que en teorfa parece hacernos cuadrar todo el proceso, conlleva
entre otros, dos problemas fundamentales:

El primero radica en quién debe hacerse cargo del coste social y econémico de
esta reconversion.

El segundo recae en aceptar que todos los conflictos y costes de este proceso no
son tan solo responsabilidad del empresario, sino que las otras partes implica-
das, trabajadores y Administracién, han de ser participes. Los trabajadores por
lo que se refiere a la moderacién en las actitudes y exigencias, y la
Administracidn, tanto por lo que se refiere a la aportacién de los recursos como
por las modificaciones legislativas que faciliten la reconversién de nuestras
empresas.

Asi pues, desde la éptica de las pymes, reclamamos que los costes de este pro-
ceso, legitimamente provocado, no sean asumidos de forma unilateral y exclu-
siva por los empresarios; teniendo en cuenta que en muchos casos la dnica
alternativa serd la desaparicién de muchas empresas.

Sylvia Falip Told

Presidenta de la Cdmara de Comercio de Tarrega
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recelo ante lq )
qlobalizacion

La creciente unificacion de los mercados internacionales provoca que muchos vean
€S€ ProCeso COMO una amenaza a su supervivencia y que el recelo crezca, y mas
cuando son las grandes multinacionales las que manejan con mas facilidad t€rmi-
nos como ahorro de costes o deslocalizacion.

Al menos ésa es una de las conclusiones
que se desprenden de la encuesta a 100
industrias realizada por la Cdmara de
Sabadell. Con el titulo Efectos empresa-
riales de la globalizacion de la economia,
el estudio de la Cdmara vallesana apor-
ta algunos datos relevantes sobre los
que vale la pena detenerse.

De entrada, tal y como pone de mani-
fiesto el autor de este trabajo, Josep
Mila, responsable de estudios de la
Cdmara de Sabadell, las empresas mds
pequeiias, “las autéctonas”, son las que

“A veces, parece que el
modelo a sequir sea €l
de las grandes multina-
cionales y de capital
extranjero. Y no deberia
ser asl, la pyme catalana
€S quien mas necesita
€S€ apoyo”

resaltan mds los “aspectos negativos”,
aunque, contrariamente a lo que se
pudiera pensar por ese aparente pesi-
mismo vital, son también las que
exportan cada vez mds.

Y esa pyme que apunta cada vez mds
hacia el exterior pero que se cree de-
samparada frente a los grandes mons-
truos industriales que pueblan este
mundo globalizado, representa el 90 %
del censo industrial cataldn. De ahf la
necesidad de elaborar una “sélida poli-
tica industrial” que ayude a solventar

algunos de los problemas mds recurren-
tes para estas pequefias y medianas
empresas, apunta Mila.

Lo cierto es que, para el responsable de
estudios de la Cdmara de Sabadell, “a
veces, parece que el modelo a seguir sea
el de las grandes multinacionales de
capital extranjero. Y no deberia ser asf,
la pyme catalana que se esfuerza en
investigar en I+D y en buscar nuevos
mercados es quien mds necesita ese
apoyo” institucional.

Politicas industriales

Quizd el problema esté en la falta de
una politica industrial integral que per-
mita buscar soluciones globales en un
mundo global. Atrds en el tiempo que-
dan las desafortunadas declaraciones de
un ministro de Industria de infausto
recuerdo que dijo que la mejor politica
industrial era aquella que no existia.
Pues a tenor de los problemas que
apuntan los empresarios en esta
encuesta, esa politica s que hace falta.
A la pregunta de qué factores afectan
mds a la competitividad de la empresa,
las afirmaciones mds repetidas fueron,
por este orden, los costes salariales, la
flexibilidad laboral, el precio del suelo,
la legislacidn, el apoyo de las adminis-
traciones, las infraestructuras, la proxi-
midad del cliente y las telecomunica-
ciones.

Pero si esos son los problemas, a la pre-
gunta de qué medidas podrian ayudar a
mejorar la competitividad, las respues-
tas son, bdsicamente, cuatro. A saber,
formacién adecuada para la empresa,
mds y mejores lineas de financiacién, la

mejora de las infraestructuras y mds
ayudas en investigacién y desarrollo.
Son 4 factores que estdn encima de la
mesa desde hace mucho tiempo y poco
o nada se ha hecho para mejorarlos. En
cuanto a las infraestructuras, es una
demanda histérica: desde las mejores
conexiones internacionales del aero-
puerto de El Prat, a la linea de alta velo-
cidad con la consiguiente conexién a
Francia, ademds de una mejor red
ferroviaria para el transporte de mer-
cancias, asi como el cuarto cinturén
que descongestione el transporte por
carretera en las cercanfas de Barcelona.
Sobre la formacién, el propio Mila
reconoce que “no estd bien resuelto”,
entre otras cosas, ‘porque los propios
empresarios siguen manifestando que
hay que ajustar la formacién a las nece-
sidades reales de la empresa”. En defi-
nitiva, acercar los centros de formacién
y las universidades al mundo empresa-
rial. Vivir de espaldas, unos de otros,
no beneficia a nadie. Y menos a los
que, tarde o temprano, tengan que
incorporarse al cada vez mds competiti-
vo mercado laboral.

En cuanto a las lineas de financiacién,
Mila pone el acento en un aspecto poco
explotado en Espafia hasta la fecha: el
capital-riesgo. Mientras en otros paises,
especialmente EEUU, este campo estd
muy desarrollado y desde hace mucho
tiempo, aqui las empresas que consi-
guen capitalizarse a través de esta
modalidad son excepcién. En un
reciente Dinar Cambra (ver Apuntes
en la pdgina 21), Carlos Colomer, pre-

sidente de The Colomer Group, puso
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el acento en la necesidad de desarrollar
estas lfneas de crédito, “absolutamente
necesarias en un mundo globalizado”,
dijo.

Por dltimo pero no por ello menos
importante, la falta de ayudas en I+D.
Aqui el problema, ademds de mentali-
dad, ya que no hay tradicién de inver-
tir en estos campos en gran parte del
empresariado cataldn y espafiol, es de
dimensién. La estructura de pequefa y
mediana empresa no ayuda a desarro-
llar politicas de I+D, pues por mucha
inversién de futuro que sea, ésta suele
ser muy cara y muchas empresas creen
no estar suficientemente preparadas
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[ Afecta positivamente

para sostener una carga de ese tipo.
Ademds de mantener los incentivos fis-
cales, que haberlos haylos, se trata de
que el Estado y las comunidades auté-
nomas, a través de las universidades y
otros centros publicos, creen las condi-
ciones necesarias para estrechar la cola-
boracién con la empresa privada.

El tamano si importa

La encuesta tiene otros apartados en los
que no hay grandes sorpresas. A la pre-
gunta de dénde proviene mi principal
competencia, la respuesta mds extendi-
da es China, los paises de la ampliacién
de la UE y otros paises asidticos. Muy

Afecta negativamente

por detrds, quedaban América Latina y
el Magreb. Curiosamente, para nada se
citaban los paises del entorno europeo,
como Italia, Francia, Reino Unido o
Alemania, los principales mercados de
las empresas catalanas. Entre otras
cosas, porque los empresarios de esos
paises han de hacer frente a las mismas
amenazas de deslocalizacién o costes
laborales que los de aqui.

Respecto a los sectores, a excepcién de
la alimentacién, el resto se muestran
mayoritariamente pesimistas sobre
cémo les afecta la globalizacién. Todos
creen que de manera negativa, en espe-
cial el sector textil. En este tltimo caso,
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es légico, si tenemos en cuenta, tal y
como recuerda Mila, “la inmediata
liberalizacién de este sector por parte
de la OMC que obligard a una severa
reconversién de gran parte de las
empresas afectadas”. El futuro estd,
para muchas de ellas, en apostar por los
apartados de mds valor afiadido, como
el disefio, y beneficiarse de las oportu-
nidades que comporta la globalizacién,
al deslocalizar los apartados en los que
los costes de produccién sean mds altos,
tal y como han hecho los grandes gru-
pos espafioles: Mango, Inditex o
Cortefiel.

En cualquier caso, una de las conclu-
siones que destacan del estudio es que
las empresas mds grandes, las que tie-
nen mids de 250 trabajadores, son las
mds optimistas respecto del proceso
globalizador. En este apartado, obvia-
mente, estdn encuadradas todas las
multinacionales que mds uso han

hecho de las muchas posibilidades que
conlleva la globalizacién: la revolucién
en las comunicaciones, el libre movi-
miento de capitales y mercancfas y las
Las medidas que podrian
ayudar a mejorar la com-
petitividad son la forma-
cion adecuada para la
empresa, nuevas lineas
de financiacion, la mejo-
ra de las infraestructuras
y ayudas para €l [ +D

facilidades para instalarse o retirarse de
un paris.

De ahf que, dado que las pymes, a pesar
de sus constantes esfuerzos por adaptar-
se a los nuevos tiempos, ven con cierto
pesimismo el futuro mds inmediato,

con no pocos nubarrones en el hori-
zonte, Mila considere necesario que las
administraciones publicas deberfan
ofrecer mds suelo industrial para poder
aumentar su capacidad productiva. El
responsable cameral es muy claro: “Son
empresas que quieren permanecer aqui,
que estdn perfectamente enraizadas y
que, a diferencia de otras, dentro de 5 6
10 afios no marchardn cuando los cos-
tes se disparen. Eso es un valor muy
grande y por eso hay que mimarlas”.
Pero eso no es todo, el jefe de estudios
de la Cdmara vallesana entiende que,
paralelamente, se han de acometer
otras reformas para liberalizar més la
economfa y, entre otras cosas, evitar
que los costes de todo tipo se disparen
de tal modo que la merma de competi-
tividad en un mundo cada vez mds
interconectado haga imposible la aven-
tura exportadora.

Pelayo Corella

“cEsta mi empresa

suficientemente internacionalizada?”

Esta y otras preguntas como por ejemplo: “écudl es la competi-
tividad internacional de mi compafiia?”, son las que muchos
empresarios se formulan a la hora de probar suerte en los mer-
cados exteriores. Para saber exactamente cudl es la posicién de
la empresa con respecto a su sector o qué oportunidades de
mejora se le presentan, la Cdmara de Barcelona acaba de poner
en marcha un interesante proyecto: el Programa de autodiag-
nostico de internacionalizacion empresarial.

El objetivo es claro, tener a disposicién de las empresas una
herramienta Gtil que permita a éstas saber cuéles son sus capa-
cidades exportadoras y obtener una evaluacion y una serie de
indicaciones sobre sus pardmetros de competitividad y su
grado de idoneidad en el momento actual para comenzar el pro-
ceso de internacionalizacion o, si ya ha realizado operaciones
transfronterizas, para consequir mejoras competitivas y su con-
solidacién en los mercados exteriores.

Este programa se plantea, ademas, y de ahi su importancia, no
s6lo como una guia para la empresa particular, sino también
para los organismos publicos a la hora de aceptar la candidatu-
ra de una empresa en los programas de iniciacién y financiacion
de la internacionalizacién, que coordina la Cdmara de
Barcelona, u otras Camaras catalanas, en colaboracién con
otras entidades.

El cuestionario se ha disefiado de forma interactiva con res-
puestas preconfiguradas de libre eleccidn para el consiguiente
ahorro de tiempo. Posteriormente, con las respuestas que faci-
lite el empresario, el sistema genera un informe en el que se
analizan los diferentes parametros que configuran la competiti-
vidad internacional de la empresa, y en el que, entre otras
cosas, podra conocer el posicionamiento de la compafifa res-

pecto a otras empresas exportadoras del sector, ademds de
unas recomendaciones para mejorar sus procesos de interna-
cionalizacion.

Con el fin de que el informe resultante sea lo mas operativo, fia-
ble y ajustado a la realidad posible, los datos que se faciliten
han de estar validados y actualizados. Los pasos a sequir son
sencillos: lo primero de todo es contestar las preguntas que se
plantean en 6 blogues diferentes:

Caracteristicas claves de la exportacion.

Productos / servicios.

Economia y finanzas.

Estrategias de marketing internacional.

Investigacion, desarrollo e innovacién (I+D+i).

Consolidacién internacional.

Luego sdlo queda esperar la elaboracién del informe, que se
remite por correo electrdnico, en el que aparecerd, por una
parte, un andlisis de los puntos criticos de la internacionaliza-
cién basados en los siguientes puntos:

. Capacidad de produccién destinada a la exportacidn.

. Recursos econémicos destinados a la actividad exportadora.

. Capacitacion de los recursos humanos ante el fenémeno de la
internacionalizacién.

. Posibilidad de adaptacion de los productos o servicios para los
mercados exteriores.

. Experiencia exportadora.

Y por la otra, el informe aporta una serie de graficas compara-
tivas del posicionamiento de la empresa respecto al conjunto de
empresas exportadoras catalanas y respecto al sector principal
de actividad.

la india hoy:

EN _PROFUNDIDAD

ante una dificil encrucijada politica

Pere Puig i Bastard
Profesor-catedritico

de ESADE/URL

Los logros en cuanto al crecimiento sostenido de la India,
sin duda palidecen cuando se comparan con las de otras
economfas emergentes del Este y Sudeste de Asia. Resulta
evidente que la India no ha conseguido alcanzar los ritmos
de crecimiento sostenido de China. Tampoco ha alcanzado
su nivel de renta por habitante. Lo que se solia denominar
como la “pauta de crecimiento hindd” reflejarfa durante
afios unos resultados que, sin ser necesariamente desastro-
sos, sf que a menudo eran desalentadores. Eso es lo que
afortunadamente se ha superado, tras la gradual transfor-
macion y el creciente dinamismo de la economia hindd en
la segunda mitad de los afios ochenta y los primeros
noventa.

Aciertan sin duda quienes sostienen que fueron el conjunto
de las medidas de politica econémica y las reformas liberali-
zadoras “pro-mercado” de los inicios de los noventa las que
crearon buena parte de las condiciones necesarias para un
mayor crecimiento sostenido en la primera mitad de la déca-
da. A este convencimiento se suma el de quienes creen que
todavia hoy es preciso que se siga avanzando, mds y mds rdpi-
damente, en este tipo de reformas. Por tanto, a la pregunta
de qué reformas han sido necesarias para conseguir que la
India pudiera superar su trayectoria tradicional de modestas
tasas de crecimiento (del orden del 3 %), se suele ofrecer la
siguiente respuesta: las reformas de signo liberalizador y los
cambios tendentes a un mayor rigor en la gestion presupues-
taria de los noventa. Esta es una interpretacién esencialmen-
te vélida, pese a no ser necesariamente completa. En ella no
se incluye la descripcién de los hechos acaecidos en los afios
ochenta, en que el Gobierno de aquel entonces ya habria
procurado estimular las importaciones de bienes de capital,
relajar el conjunto de regulaciones que afectaban al mundo
industrial y racionalizar el sistema fiscal, desencadenando
con ello un cierto boom econémico. Las reformas mucho
mds ambiciosas de los afios noventa de hecho tendrfan un
impacto mucho mds sostenido a largo plazo.

sQué es lo que ha estado sucediendo en la economfa duran-
te la dltima década? Tres son los aspectos que cabe destacar
sobre la experiencia reciente: a) el crecimiento se ha ido
reduciendo al 5,7 % anual, bastante por debajo del 6,7 %

alcanzado en los 4 afios posteriores a las reformas de 1991;

b) la industria ha venido mostrando unos resultados
modestos, con un crecimiento anual tan sélo cercano al
5 % en los primeros afios, y c) la agricultura se ha compor-
tado de forma desalentadora, con un crecimiento por deba-
jo del 2 % anual.

Dos son los grandes retos con que se enfrentard el nuevo
Gobierno salido de las urnas el mes de mayo pasado: la
mejora de las finanzas pudblicas, mediante una mayor recau-
dacién impositiva y una reduccién de los gastos improduc-
tivos, y un cambio necesariamente profundo en la focaliza-
cién de la estrategia social y econdmica del sector publico.
Este deberfa de orientarse hacia aquello que realmente se le
debe pedir hoy que haga el Gobierno: la ensefianza prima-
ria, la sanidad y la creacién de infraestructuras rurales.

La India dificilmente va a poder contar con una tasa de
ahorro tan elevada como la que hoy posee China vy, por lo
tanto, sélo conseguird acelerar de forma sensible su creci-
miento mediante un uso mucho mds eficiente de los recur-
sos. Es por ello por lo que el nuevo Gobierno deberfa pro-
seguir también con ulteriores dosis de liberalizacién de la
economfa, una mayor libertad en la movilidad interna de
productos agricolas, una mayor liberalizacién interna de los
mercados de trabajo, y una reforma de la legislacién pro-
teccionista que todavia afecta a determinados sectores
industriales, junto con la reforma y modernizacién del sec-
tor financiero.

sEstard en condiciones el actual Gobierno, presidido por el
primer ministro Manmohan Singh, el gran protagonista de
las reformas del afio 1991, de poder lograr resultados signi-
ficativos en tan diversos frentes? Seguramente no va a ser
tarea fdcil. Sobre todo si tenemos en cuenta que aquél estd
integrado por oponentes radicales a la politica de privatiza-
ciones, y defienden, entre otras cosas, una legislacién alta-
mente protectora de la minorfa de trabajadores organiza-
dos, y el suministro de energfa a precio cero para los agri-
cultores. Va a ser muy dificil seguir aplicando, por tanto,
politicas de signo liberalizador y conseguir mantener, a la
vez, un elevado rigor presupuestario. El actual primer mi-
nistro ya ha manifestado que no piensa renunciar a las nue-
vas reformas; pero se lo van a poner muy dificil las propias
fuerzas politicas que le apoyan.
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ACTUALIDAD CAMERAL

el incremento del [PC pone en peligro
las exportaciones catalanas

Sabadell. De seguir la tendencia alcista
de los precios, la Cdmara de Sabadell
advierte de que las exportaciones catala-
nas se resentiran. Y no sélo eso, también
pueden verse directamente afectados los
planes de inversién.

De ahi que la entidad vallesana haga
una valoracién “muy negativa’ de este
incremento constante. En Catalunya, la
tasa interanual sigue casi medio punto
por encima de la espafiola, ya de por si
elevada: 3,9 % el mes de mayo y 1,6
puntos por encima de la europea. La
variacién de mayo fue del 0,6%, y el
mes pasado, del 0,2 %. El acumulado
de 2004 es ya del 2,3 %. Este incre-
mento incide muy directamente en el
sector industrial, y de manera especial
en el exportador.

En este sentido, no estd de mds recordar
que la mayorfa de las exportaciones
catalanas y espafiolas estdn dirigidas al
mercado comunitario y que en el resto

de paises, el IPC es sensiblemente infe-
rior: Francia, 2,8 %; Alemania, 2,1 %;
Holanda, 1,7 %; Irlanda 2,1 %; Italia,
2,3 %; Reino Unido, 1,5 %, y Suecia,
1,5%.

En este sentido, no esta
de mas recordar que la
mayoria de las exporta-
ciones catalanas y espa-
nolas estan dirigidas al
mercado comunitario y
que en el resto de pai-
ses, el IPC es sensible-
mente inferior

Para la Cdmara que preside Antoni
Penarroya, la subida del precio del
petréleo (ver Noticiari del mes pasado)

barcelona pide un compromiso econdmico
que permita llegar el AVE en 2007

Barcelona. Sabida es la preocupacién
que hay en Catalunya sobre al atraso en
las infraestructuras que tiene el
Principat respecto a otros polos econé-
micos de Europa. De ahi que el presi-
dente de la Cdmara de Barcelona,
Miquel Valls, a la vez que se felicitaba
por la voluntad del Gobierno espafiol
de hacer llegar el AVE a Barcelona en
2007, pedfa un compromiso econémi-
co al Ministerio de Fomento que sellase

neqgocios on-/ine

Girona. A partir de ahora, todas las
empresas gerundenses que estén intere-
sadas en publicar sus ofertas o deman-
das de cualquier tipo de producto pue-
den entrar en un mercado virtual y
darse de alta sin coste alguno.
Momento en el que podrén hacer
publicas sus peticiones mediante la web
y también ofrecer sus productos o servi-
cios a las mds de 6.370 empresas que ya

ese compromiso en algo mds que una
simple promesa.

En este sentido, desde la Cdmara de
Barcelona se quiere insistir en que los
presupuestos generales del Estado para
2005, que han de comenzarse a deba-
tir este otofio en el Congreso de los
Diputados, incluyan dicho compromi-
so econémico. Un compromiso que
deberfa incluir todos y cada uno de los
tramos y licitaciones que queden pen-

se han registrado hasta la fecha. Estas
empresas son mayoritariamente espafo-
las, pero por tratarse de Internet, cual-
quier empresa que pueda acceder a la
red puede participar.

La iniciativa es el resultado de un con-
venio establecido por la Cdmara de
Girona con Espacio Pyme, entidad par-
ticipada por las Cdmaras de Comercio
catalanas que se dedica a facilitar servi-

ha sido uno de los factores determi-
nantes del aumento del IPC. Los pre-
cios del crudo en los mercados inter-
nacionales han registrado incrementos
mensuales superiores al 13 % y la coti-
zacién del precio del petréleo (Brent)
ha llegado a mdximos de los ultimos
14 afios. De hecho, Pefiarroya entien-
de que “se han de adoptar medidas
correctoras urgentes, ya que la inci-
dencia del incremento progresivo del
IPC puede provocar una pérdida pro-
gresiva de competitividad”, entre otras
cosas porque el aumento de costes
para las empresas limita los mdrgenes
empresariales y afecta claramente el
ritmo de inversiones en investigacién,
en la aplicacién de nuevas tecnologias,
en las exportaciones y en todos aque-
llos aspectos que tienen que ver con el
de-sarrollo econémico del tejido
empresarial.

dientes entre Lleida y Barcelona.

Asimismo, la corporacién espera que el
AVE cumpla la velocidad de los 350 km
por hora y disponga de una estacién en
las terminales del aeropuerto de Barce-
lona lo més rdpido posible. La Cdmara
de Barcelona siempre ha manifestado su
convencimiento de la necesidad de una
estacién en las terminales como un ele-
mento fundamental para el futuro de-
sarrollo de la economia catalana.

cios mediante Internet y a la promocién
de la utilizacién de las nuevas tecnolo-
glas por parte de las empresas a través
de la celebracién de jornadas informati-
vas.

Este espacio, que se ha titulado “Faci
negoci amb la Cambra’, ya es plena-
mente operativo des del sitio web:
www.cambra.gi.

maragall entrega los premis cambra 2004

Terrassa. El pasado mes de junio el president de la Generalitat,
Pasqual Maragall, acompafiado por todas las autoridades de la
comarca, hizo entrega de los Premis Cambra 2004 que, como
cada afo, organiza la Cdmara de Terrassa. En la presente edi-
cidn, los galardonados en el apartado de la internacionaliza-
cién fueron: Cirprotec, de Terrassa, por aumentar un 50 % las
ventas en el mercado exterior y por la fuerte inversién realiza-
da para homologar y adaptar sus productos a los clientes de

todo el mundo, y Konixbert High Tech, de Sant Cugat del
Valles, por ser capaz de competir directamente con grandes
multinacionales, en un sector como la fabricacién de instru-
mentos de laboratorio, en el que la apuesta de I+D es muy
fuerte. Por lo que se refiere al apartado de la innovacién, los
premiados fueron Inology, de Terrassa, y Relieves Egara, tam-
bién de la capital egarense.

El presidente Maragall, acompanado por el presidente de la Cdmara de Terrassa, Albert Vilardell, posa junto a los galardonados de esta edicién

malta visita tarragona y €sta entrega sus premios

Tarragona. Representantes de la banca y organismos oficiales
malteses visitaron recientemente Tarragona para dar a conocer
el potencial de su pais. De hecho, uno de los principales obje-
tivos de la pequefia isla mediterrdnea es convertirse en una
plataforma logistica a la hora de asaltar los mercados de Norte
de Africa y Oriente Préximo. Los mdximos responsables de
Malta Enterprise entienden que, por situacién, tradicién e
idioma (el inglés es la lengua oficial) “estamos en disposicion
de servir de puente a las empresas tarraconenses que quieran
crecer més alld de Europa”.

Ralph Von Laufenberg, vicepresidente de la Comisién de
Comercio Exterior de la Cdmara de Tarragona, recordd que el
idioma y la situacion no son las dnicas ventajas, sino que los
incentivos fiscales, con exenciones impositivas que pueden lle-
gar hasta los 4 afios, segtin los productos, es otra de las razo-
nes para decidirse por Malta.

Los representantes de Malta Enterprise explicaron que a pesar
de ser un pequefio pafs, de 400.000 habitantes, hay mds de

6.000 empresas extranjeras, entre ellas compaiifas tecnoldgi-
cas como Microsoft u otras ligadas a la salud, como Glaxo.
Por dltimo, pusieron el acento en una cuestién préctica:
Malta es, a pesar de su insularidad, un pais bien comunicado.
Existen dos vuelos semanales desde Barcelona y Madrid.

En otro orden de cosas, la Cdmara ya ha hecho publicos los
premios a las empresas por su esfuerzo de internacionaliza-
cién. Por lo que se refiere al apartado de mejor estrategia
internacional, el galardén ha recaido en Princess Hotels &
Resorts, en su intento de implantarse en México.

El premio de exportacién a la empresa veterana ha ido en este
caso a Técnicas y Obras Subacudticas, una compafifa especia-
lizada en salvamento de barcos y servicios a la industria petro-
lera.

Por tltimo, el premio a la empresa novel ha sido para Dex
Ibérica. Una empresa dedicada a la investigacion, fabricacién
y comercializacién de productos dedicados a la salud y nutri-
cién animal.
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LA ENTREVISTA

Marta Valls es presidenta ejecutiva de Punto Blanco y de Corporacion Empresarial Valls

‘CONVEItirse en un pais
de inventores requiere
eneraciones

Marta Valls es presidenta ejecutiva de Punto Blanco, empresa de moda intima de la
Corporacion Empresarial Valls, uno de los principales grupos industriales familiares
de Catalunya que opera en los sectores textil, de fibras sintéticas y artes graficas,

con una facturacion consolidada de mdas de 120 MEUR.

La tradicién exportadora de Punto
Blanco la ha hecho merecedora del
Premio al Mérito Exportador 2004
concedido por la Cdmara de Comercio
de Barcelona. La marca Punto Blanco
se lanz6 al mercado nacional en 1948 y
a partir de ese momento se ha posicio-
nado como una de las firmas mds reco-
nocidas del sector de la moda intima.
Sus ventas en mercados exteriores
suponen el 15 % del total de su cifra de
negocio y tiene puntos de venta en mds
de 30 pafses, la mayorfa de ellos en la
Unién Europea.

El sector textil estd de moda...

Si, y por desgracia no sélo porque el
textil es moda, sino por los dificiles
momentos que estamos pasando.
Aunque no todos estamos en la misma
situacién, hay una situacién coyuntural
y estructural de crisis. Hay pocas ganas
de consumir por parte de la gente. Pero
no sélo en el textil, la gente de los otros
sectores también siente esta incerti-
dumbre y desconfianza que empezd
hace dos afios y contintia. Estamos
todos despistados. Parece como si las
cosas hubieran cambiado de repente
mds rdpido, como si de un dia para
otro muchas cosas hubieran dejado de
existir. Por eso ahora estamos todos
pensando cudl es la mejor estrategia.
Esta es la percepcién de todas las per-
sonas con quien he hablado. Al tener
empresas en sectores como el packa-
ging, que involucra a muchos sectores,
como el alimentario, farmacéutico,
cosmético..., veo que hay un descon-
cierto general. No hay una programa-

cién, todo va a trompicones. Hoy no
sabes qué hacer y mafiana tampoco.

Muchos cambios... A escala europea,
por ejemplo, la entrada de 10 nuevos
paises.

Si, una entrada que hay que entender
de manera solidaria, pero que conlleva
oportunidades y amenazas. Las mismas
que tenemos mds lejos, en China y el
Sudeste asidtico. Lo que ocurre es que
en este caso se presenta la posibilidad
de hacer negocios con ellos porque la

Lo que hace que ta seas
conocido es la proyec-
cion internacional que
tengas. ¢y qué mejor
proyeccion que tener
tiendas en todo el
mundo?

cultura es mds préxima y estdn mds
cerca, eso facilita las cosas. Pero el peaje
lo pagaremos y tendremos que saber
gestionarlo, de la misma manera que
otros tuvieron que gestionarlo cuando
Espafia y Grecia entraron en la UE.
Irlanda, por ejemplo, ha crecido como
pais y se ha convertido en un modelo a
imitar. Supo aprovechar muy bien la
entrada en la UE y convertirse en un
pais pionero en tecnologfa.

iCree que tiene sentido plantearse
trasladar la produccién a paises del
Este?

Unos dfas me levanto diciéndome que
si, y otros me levanto diciéndome que
no. Porque en el fondo todo tenderd a
igualarse, es 16gico. Los que ya estin
dentro de la UE tardardin menos en
igualar el nivel de sueldos y de exigen-
cias, tendrdn que adaptarse cada vez
mds a los criterios de la UE, porque no
es s6lo una cuestién de mano de obra
barata, sino también de criterios
ambientales, de prevencién de riesgos
laborales... Los que atin no estdn den-
tro, como Bulgaria o Rumania, tarda-
rdn mds afios. La solucién definitiva no
existe y, por tanto, tomar estos pafses
como solucién intermedia puede tener
sentido.

;Y Espafia serd capaz de hacer el giro
hacia la tecnologfa?

Para eso se necesitan generaciones,
generaciones y generaciones...

Un cambio de mentalidad...
Totalmente.

;Y mientras?

Mientras... Esta es la gran pregunta.
Porque, ;qué somos? ;Un pais de servi-
cios y turismo? No tenemos innovacion
tecnoldgica, no tenemos... lo que tiene
Alemania. Alemania puede estar eco-
némicamente parada, pero su capaci-
dad de innovacién y su tecnologia
estdn reconocidas en todo el mundo.
Nosotros no la tenemos y esto no es
algo que se improvise de hoy para
mafiana. Se pueden hacer cosas, pero
francamente... Catalunya como pais ha
contado con gente emprendedora e

inventora, pero lo que pasa es que no

ha tenido la proyeccién de Alemania o
Italia. Cuando hablamos de moda es
evidente que Italia es un reto que no
hemos podido emular.

Punto Blanco forma parte del Foro de
Marcas Renombradas, entre otras ini-
ciativas. ;Qué tal han funcionado
hasta ahora?

Son iniciativas que estdn muy bien,
pero al final todo depende de la inicia-
tiva privada de cada uno. Lo que hace
que td seas conocido es la proyeccién
internacional que tengas. Si hablamos
de Inditex o Mango, ;qué mejor pro-
yeccién que tener tiendas en todo el
mundo? Eso no significa que no puedas
asociarte o formar una alianza para un
proyecto concreto y asf dejar el indivi-
dualismo cataldn tan arraigado.

Entonces, lo que hay que hacer es des-
pabilar cada uno e ir a China.

Todo el mundo se estd planteando pro-
ducir en otros paises, el que diga que
no ha ido a China para ver cémo estd,
miente. Lo que hay que intentar es
hacer las cosas de una manera no trau-
mdtica, cuidar a los trabajadores. Es
mejor salvar una empresa y perjudicar a
los menos posibles que no hacer nada y
que sufra todo el mundo.

Ustedes hace tiempo que venden en
China. ;No han tenido ninguna mala
experiencia con los plagios?

Ya las habfamos tenido en los paises

drabes. {Un dfa llegé a mis manos una
camisa idéntica a las nuestras con una
etiqueta que ponfa Pato Blanco!
Hemos tenido plagios en América del
Sur; es una eterna batalla que hay que
vigilar, pero sabiendo que hay que con-
vivir con ella. En China el problema es
que se saltan todas las normativas, las
de copia, medioambientales, de riesgos
laborales, no cumplen ninguna de las
normativas que cumplimos los europe-
0s y por eso son tan competitivos. Y eso
no se puede frenar, por mucho que el
Gobierno lo intente.

Sus productos se encuentran hoy en
casi todo el mundo. ;Cudl ha sido su
estrategia exportadora?

Nuestra tradicidén exportadora empezd
con los inicios de la empresa, quizd
porque mi padre habfa vivido muchos
afos fuera. Siempre hemos tenido
vocacién exportadora, tuvimos una
planta productora en Francia, otra en
Brasil..., pero ahora las cosas han cam-
biado y hemos seguido la estrategia de
flexibilizar las estructuras y adecuarlas a
lo que hemos considerado mejor segtin
las circunstancias. Por ejemplo, si antes
tenfamos agentes, ahora cada vez mds
tenemos vendedores propios fuera del
Estado. As{ controlas mds la venta de tu
producto y sabes que esas personas s6lo
se dedican a ti.

Y en lo que se refiere a logistica?
Estd claro que tendremos que producir
en otros paises y plantearnos cémo

hacer llegar los productos. Es una asig-
natura en la que estamos trabajando;
muchas empresas estamos acostumbra-
das a gestionar la industria, pero nos
falta saber gestionar la distribucién.
Eso lo hacen muy bien empresas como
Inditex y Mango. Pero eso lleva tiempo
y aprendizaje. Estamos en ello, ahora es
un factor bdsico.

¢Tal vez ha sido esta vocacién exporta-
dora la que ha hecho de Punto Blanco,
una empresa familiar, lo que es ahora?
Yo creo que el espiritu de mi padre hizo
mucho. Siempre hemos tenido la
voluntad de estar fuera, de tener la
mejor tecnologfa y de hacer las cosas
con mucha calidad. El era una persona
muy abierta y tenfa claro que el mundo
estaba fuera. En aquel momento nos
sacaban los productos de las manos,
habia gente haciendo cola para com-
prar, era muy importante la tecnologfa
para poder producir més. El se inventa-
ba cualquier cosa para importar tecno-
logfa y también credbamos nuestras
propias mdquinas.

iMenudos cambios de mercado!

iSi! De tener lista de espera a ir a buscar
al cliente, a pelearnos todos por el
cliente.

¢Qué recomendaciones cree que puede
hacerle una empresa familiar a una
multinacional y a la inversa?

Las multinacionales probablemente no
quieren aprender nada de las empresas
familiares, pero yo les recomendarfa
estar mds cerca de la gente. Aunque en
las empresas familiares estamos mds
cerca de los trabajadores y al cerrar una
empresa lo vivimos de manera mds per-
sonal y eso no es bueno para una mul-
tinacional. La dnica manera que tiene
una multinacional de tirar adelante es
no preocuparse y buscar la rentabili-
dad. La multinacional tiene que apren-
der un poco mds de ética, pero en otros
aspectos, sobre todo en transparencia.
Aunque es dificil combinar ética y
supervivencia de la empresa, hay que
intentarlo. Y hay que hacerlo porque
son tus valores internos, no porque te
lo imponen desde arriba. Las empresas
familiares deberfamos aprender de la
flexibilidad de las multinacionales.

Sira Abenoza

comerg
exterior

11

Jul-Ago 04



un pais para los nuevos

exportadores

Portugal es, por razones obvias, basicamente su proximidad geografica y cultural y
porque es un mercado no muy saturado, un buen comienzo para aquellas empresas
que s¢ lanzan a la aventura de la internacionalizacion sin apenas experiencia y que
quieren un primer destino asequible a su bisonez exportadora.

Hace ya afios que las Cdmaras catala-
nas, el COPCA y el ICEX desarrollan
un plan para fomentar la internaciona-
lizacién de las pyme catalanas y espafio-
las: el NEX-PIPE. Pues bien, con cierta
periodicidad, normalmente cada afio
desde 2001, las Cdmaras catalanas
organizan misiones al pais vecino, espe-
cialmente a las dreas de Lisboa vy

Oporto, y muchas de las empresas que
se registran para explorar ese mercado
son nuevas en esto de la exportacidn.
Lo hacen porque empezar por lo mds
préximo genera confianza.

Asf lo entiende Carola Nicolds, respon-
sable de exportacién de Alifarm, una
empresa de Llicd de Vall, especializada
en los productos dietéticos, cuando

dice que “puede que, a la larga, no sea
nuestro mercado natural, pero se consi-
gue un rodaje muy necesario”. Nicolds
valora su corta experiencia lusa como
“muy positiva’, aunque reconoce que
los problemas, y mds en su sector, en el
que cada pafs “hace una adaptacién
libre de las directrices comunitarias”,
no faltan.

Alifarm estd metida de lleno en su pri-
mera experiencia internacional y a
pesar de que ha conseguido cerrar més
de un pedido, su responsable de expor-
tacién entiende que auin les queda un

"Puede que, a la larga,
Nno sea nuestro mercado
natural, pero se consigue
un rodaje muy necesa-
rio”. Nicolas valora su
corta experiencia lusa
COmoO “muy positiva”

largo trecho por recorrer: “Estamos en
la fase de enviar muestras, de realizar
estudios de mercado y de darnos a
conocer”. Es 1dgico, puntualiza
Nicolds, “primero nos hemos de hacer

crefbles y, ademds, nuestros clientes
quieren saber qué compran”.

Dado que, al menos en su sector, la
competencia es mucha, y eso repercute
notablemente en los precios, Carola
Nicolds dice que se han visto obligados
a poner el acento en el mdrketing y en
el servicio posventa. Pero de una cosa
estd segura, a pesar de los pesares,
“Portugal es un mercado relativamente
asequible, nos entienden en castellano y
nosotros a ellos en portugués”. De
hecho, si tuviese que volver a comenzar,
volverfa a apostar por el mercado luso,
“nunca se me ocurrirfa iniciarme en
paises como Alemania; podria volver
llorando”.

Parecida es la experiencia de Mytplast.
Al igual que Alifarm, realizé una
misién comercial organizada por la
Tricameral al pafs vecino en otofio
pasado y, en palabras de su mdximo res-

ESPECIAL PORTUGAL

ponsable, Marcial Paricio, la ocasién
sirvié “para poder realizar varios con-
tactos que se estdn consolidando” y
para “perder el miedo”.

En el decenio compren-
dido entre 1980 y
1905, las exportaciones
espanolas a Portugal
aumentaron un 6”1 %.
Esto es. un aumento del
0% % de media no acu-
mulada cada ano

Viejos recelos
Paricio reconoce que le sorprendié la

amabilidad y las posibilidades de nego-

Una evolucion positiva

Portugal ha experimentado una rapida evolucidn en el terreno
econdmico y comercial en la Gltima década. Desde su incorpo-
racion a la CEE en 1986, la economia del pais ha mejorado nota-
blemente gracias a las ayudas comunitarias, que han supuesto
una inversion anual equivalente al 3 % 6 4 % del su PIB. Por otra
parte, las inversiones nacionales y extranjeras han aumentado y
las infraestructuras se han modernizado. Ademas, gracias a los
buenos resultados econdmicos, Portugal formé parte del primer
grupo de paises fundadores de la zona euro (efectiva desde
enero de 1999).

A pesar de que este pais histéricamente se ha caracterizado por
tener una economia tradicionalmente agraria, en los Ultimos
afios su industrializacion se ha acelerado y se han privatizado
muchas empresas estatales, liberalizando las dreas dominantes
de la economia, como el sector financiero y las telecomunica-
ciones. Este descenso de la produccion agricola ha provocado
que actualmente se hayan de importar algunos alimentos. En
cambio, en el sector industrial cabe destacar la produccion tex-
til, del calzado y de productos para la industria del automavil.
En la actualidad Portugal tiene una economia mas diversificada,
dedicada también al sector servicios, que representa mas del
50 % de los puestos de trabajo de la poblacidn activa, mientras
que la agricola representa menos de un 15 %. Aunque el des-
arrollo econémico ha estado por debajo del promedio de la UE
durante buena parte de los Gltimos afios, el PIB per capita actual
es tan solo el 75 % del de las principales economias de la UE.
Por lo que se refiere a los intercambios comerciales entre
Portugal y Espafia, es evidente que desde la adhesion de ambos
pafses a la CEE, la intensificacion de los intercambios bilaterales
ha constituido un proceso sin interrupcion. Ademas, éste ha sido
de tal magnitud que, desde entonces, el comercio ha duplicado
el de sus respectivos intercambios globales hasta el punto que

Espafa es el primer proveedor de Portugal. Las exportaciones
catalanas representan el 30 % del total de las espafolas.

La proximidad geografica, cultural y lingiiistica con Portugal
provoca que sea uno de los mercados mas proximos y naturales
para la empresa catalana. Por otra parte, la localizacion geogra-
fica del pafs proporciona un rapido acceso a la costa atlantica
de Norteamérica, Latinoamérica y al continente de Africa.

En otro orden de cosas, Portugal ha ido incrementando su par-
ticipacion relativa en nuestras ventas al exterior, a la vez que ha
ido mejorando su posicion en el ranking: es el cuarto pais clien-
te de las empresas catalanas.

Y es que Portugal es la prolongacion natural para las empresas
catalanas que quieren ampliar su mercado y comenzar su acti-
vidad exportadora cubriendo toda la peninsula Ibérica. Se trata
de un mercado perfectamente controlable desde Catalunya.
Ademas, muchas multinacionales abastecen el mercado portu-
gués desde sus sedes en Espafia.

La apertura del Centro de Promocion de Negocios del COPCA en
Lisboa, en 1989, responde al incremento de las relaciones
comerciales entre Catalunya y Portugal, asi como a la fuerte
demanda de asesoramiento por parte de las empresas catalanas
a la hora de introducirse en el mercado luso. Desde este Centro
se han llevado a cabo mds de 220 proyectos individuales de
internacionalizacion, como: bdsqueda de canales de comerciali-
zacion, estudio de la competencia, la blsqueda de partners
locales para el establecimiento de joint-ventures, bisqueda de
personal y de participacion activa en implantaciones directas en
el pais.

) Victoria Sdenz
Consultora del Area de Europa del COPCA
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Del pesimismo a la euforia

Portugal es un pafs que, como los péndulos, pasa rdpidamente
del pesimismo a la euforia. En los Gltimos afios, los problemas
econdmicos, la dificil cuadratura de las cuentas publicas, unido
a un escandalo de pederastia que afecté a algunas personalida-
des muy conocidas, sumieron en el desdnimo a buena parte de

cio, asi como la buena imagen que tie-
nen de Espafia a la hora de hacer nego-
cios. No obstante, lo cierto es que en
algunos sectores de la poblacién lusa se
ve a Espafia como una amenaza, como
el pez grande que quiere comerse al
chico.

Vamos, que es como si la moderniza-
cién econdmica espafiola, y con ella su
internacionalizacidn, especialmente de
las grandes compaiifas, incluyese “colo-
nizar” la antigua Lusitania. Es un rece-
lo ancestral de dos pafses que, a pesar
de compartir la peninsula Ibérica y de
compartir unas trayectorias politicas,
econdmicas y sociales semejantes, han
vivido excesivo tiempo de espaldas el
uno del otro.

Gonzalo Avila, el que fuera hasta el
afio pasado el consejero econdmico y
comercial en la Embajada de Espafia
en Portugal, reconocfa no hace mucho
en un articulo publicado en Economia
Exterior que “esos tépicos nacieron en
su momento fruto de viejos recelos his-
téricos, no necesariamente de tipo eco-
ndémico, consecuencia de la vecindad
con un pais de mayor dimensién geo-
grifica y poblacional”. Avila entiende
que ese recelo puede surgir por el
hecho de “tener como vecino una eco-

nomia y una poblacién varias veces
superior en tamafio”, pero que eso “no
implica ni dependencia ni invasién”.
De ahf que esas reticencias a veces aflo-
ran cuando hay intereses econémicos
en juego muy especificos. Los afecta-
dos apelan a algunos de los tépicos
para “defender sus intereses particula-
res en un conflicto o una situacién de
incomodidad por una competencia no
deseada”, sentencia Avila.

La balanza comercial es
muy positiva para
Espana. De hecho, la
tasa de cobertura supera
ampliamente el 200 %

Pero esa serfa la excepcién. Cémo
explicar si no la presencia de unas
3.000 empresas espafolas en suelo por-
tugués. De hecho, el pais luso es, segtin
el ICEX, “el segundo destino mundial
de las inversiones de Espafia en el exte-
rior” (por detrds del Reino Unido),
representando el 7,8 % del total.

En términos de intercambios comer-
ciales, a pesar de la caida del 2,5 %,

la poblacion. En un mes, tras el éxito de la pasada Eurocopa de
fltbol, a pesar de perder la final ante Grecia, se percibe un opti-
mismo vital que todo lo puede. La gente cree en su pais, se enor-
gullece de ello y lo muestra vivamente. Lo que antes era un
tinel, ahora es luz y resplandor.

Portugal fue el pasado afio el cuarto
mejor cliente de las empresas espafiolas
y el octavo proveedor mundial. Cata-
lunya, Madrid y Galicia son las comu-
nidades espafiolas que registran cifras
mids elevadas tanto en las ventas, como
en las compras, con el pais vecino.

De hecho, desde la entrada de ambos
paises en la UE en 1986, el comercio
bilateral se disparé. No es una exagera-
cién. Sin ir mds lejos, en el decenio
comprendido entre 1986 y 1995, la
importacién espafola de Portugal cre-
cié un 556 %, es decir, una tasa media
anual no acumulativa del 55 %. Por lo
que se refiere a las exportaciones espa-
fiolas a Portugal, el incremento ascen-
dié al 631 %, el 63 % mds de media
cada afio.

Y lo mejor de todo es que, tal y como
sefiala Gonzalo Avila, se trata de “un
comercio reciproco generalizado y no
especializado”. Esto es, empresas de
todos los sectores recogidos en los
censos aduaneros estdn presentes en
ambos mercados. Todos, en mayor o
menor medida, tienen sus oportuni-

dades.

Pelayo Corella
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las pym€S

FINANCIACION EMPRESARIAL

también tienen derecho a crecer

Finalmente, Catalunya cuenta ya con la solucion a los problemas de financiacion
de las pymes. Su nombre €s Avalis y se trata de una sociedad de garantia recipro-
ca que viene operando desde el pasado mes de octubre y ya se ha consolidado
como una valiosa herramienta para potenciar la inversion.

Las sociedades de garantia reciproca (SGR) son entidades que
nacen a rafiz de la voluntad de las administraciones publicas de
potenciar la inversién de las pymes en I+D, internacionaliza-
cién y ocupacidn, entre otros aspectos. En otras comunidades
auténomas, las pequefias y medianas empresas hace tiempo se
benefician de la posibilidad que les brindan las SGR de supe-
rar las barreras a la financiacién impuestas por la mayorifa de
bancos y cajas. Algunas comunidades como Euskadi,
Andalucia y Galicia cuentan incluso
con mds de una SGR. Catalunya
tiene ya, por fin, la suya.

Avalis es una entidad financiera
mutual y sin dnimo de lucro que
cuenta con el apoyo del Fondo
Europeo de Inversiones y el
Ministerio de Economia. Su princi-
pal accionista es la Generalitat de
Catalunya, pero también son socios
protectores las 10 cajas catalanas, la
mayorfa de bancos que operan en Catalunya, otras cajas del
resto del Estado, el Consejo de Cdmaras de Catalunya, las dos
patronales y otras federaciones y asociaciones.

La funcién de Avalis es ofrecer avales financieros a las pymes
y los auténomos catalanes con unas condiciones de financia-
cién mejores que las que obtienen normalmente las empresas.
Para ello, las SGR tienen convenios de colaboracién con los
bancos y cajas de su territorio. Ocasionalmente, también con-
cede avales técnicos para el acceso a concursos vy licitaciones
publicos.

Aquellas pymes y auténomos catalanes que deseen realizar
una inversién y requieran un aval financiero o bien precisen
una hipoteca del 100 % del valor del inmueble, pueden soli-
citar los servicios de Avalis. Tienen dos opciones, si la entidad

Avalis ofrece avales
financieros a las pymes
y autdnomos con unas
condiciones de financiacion
mejores que las que obtienen
normalmente las empresas

cién con Avalis, la SGR recomienda a las empresas ir a su
banco o caja primero y pedir que sea Avalis quien se encargue
de avalar el crédito solicitado; si la entidad financiera de con-
fianza de la empresa no tiene ningtin acuerdo con Avalis, la
empresa puede acudir directamente a las oficinas de la SGR.
La documentacién necesaria para la obtencién de un aval o
una hipoteca de Avalis es la misma que exigen las entidades
financieras a la hora de conceder lineas de crédito, lo que
cambia son los criterios de acepta-
cién. Mientras que los bancos o cajas
sélo financian aquellas empresas que
tienen las cuentas saneadas y son una
garantfa de cobro, Avalis concede su
apoyo en funcién del proyecto en sf
y de la fiabilidad de los gestores de la
empresa, aunque en ese momento la
situacién financiera de la misma
pueda ser critica.

Para recibir un aval es también requi-
sito indispensable que la empresa sea participe, esto es, que
entre a formar parte del capital de Avalis. La participacién
requerida en los avales es del 4 % del importe y para los ava-
les técnicos es necesaria una suscripcién de una participacién
social con un valor nominal de 200 EUR.

Todas las pymes y auténomos catalanes que ya han solicitado
los servicios de Avalis y aquellos que conocen la entidad pero
todavia no han hecho uso de ella opinan que es una muy
buena idea. “Lo que sorprende a muchos”, cuenta Olga
Garcfa, directora de Organizacién y Sistemas, “es el no haber
oido a hablar de una herramienta tan util; no entienden por
qué no se ha hecho més publicidad de algo que puede bene-
ficiar a tantas empresas catalanas”. Por ello Avalis quiere ahora
explicar a su publico objetivo cudles son sus funciones.

financiera con la que trabajan tiene un convenio de colabora- S. A.
ENTIDADES FINANCIERAS CON LAS QUE AVALIS TIENE CONVENIOS DE COLABORACION:
Banc Sabadell Bancaja E,!'_"_f.‘,"_ e |
Banco Atlantico Banco Guipuzcoano
Banco Popular Espafiol Banesto Ll
BBVA Caixa d'Estalvis de Catalunya

Caixa d'Estalvis de Sabadell

Caixa d'Estalvis i Pensions

Caixa Tarragona Caja Madrid

Deutsche Bank

ICF (Institut Catala de Finances)

SCH Caixa Girona

Caja de Ahorros del Mediterréneo

www.avalis-sgr.com
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ENCUESTA DE COYUNTURA EXPORTADORA

leve aumento, leve

El primer trimestre de 2004 se cerrd con un ligero aumento en la cartera de pedi-
dos de exportacion y una cierta recuperacion en la actividad exportadora. Sin
embargo, 1os precios y los mdargenes de beneficio siguen estables, situandose, para
una mayoria de los encuestados. por debajo de los méargenes en el mercado interior.

El Ministerio de Industria, Turismo y
Comercio ya ha publicado los resulta-
dos de la tltima Encuesta de Coyuntura
de Exportacién y éstos dejan claro que
no hay que alarmarse. A pesar de la evo-
lucién del tipo de cambio, que ha esta-
do jugando a la contra, los cambios de
la demanda externa y el lanzamiento de
nuevos o mejores productos han permi-
tido al 48 % de los encuestados registrar
un leve aumento de las ventas de sus
productos en el extranjero.

Aunque no todos estdn tan contentos.
El 34 % de las empresas entrevistadas
dice no haber engrosado su cartera de
pedidos y el 18 % restante admite
incluso haber disminuido sus ventas.
De todos modos, si se comparan estos
resultados con los del afio pasado los
cifras resultan muy alentadoras. El por-
centaje de encuestados que han incre-
mentado sus ventas ha crecido 26 pun-
tos, mientras que la proporcién de
empresas que han vendido menos ha
bajado 20. En resumen, se trata de unos
voldmenes de ventas intermedios segin
el 68 % de las empresas encuestadas.

El futuro estd por llegar, pero si su mar-
cha se corresponde con la que prevén
los encuestados los resultados del pri-
mer trimestre no significardn el inicio
de una recuperacidn solida. Seis de cada
diez entrevistados no esperan aumentar
sus ventas el segundo trimestre de 2004,
un 14 % estdn preparados para una

El 60 % de los entrevis-
tados no esperan aumen-
tar sus ventas en el
segundo trimestre de
2004, un 14 % cree
que se reduciran, y solo
un 24 % espera aumen-
tarlas

reduccién, y sélo un 24 % se muestra
confiado y creen que aumentardn sus
cifras de negocios con el extranjero. Si
se intenta dibujar el porvenir a mayor
largo plazo, por ejemplo a un afo vista,
los resultados obtenidos son similares:

EVOLUCION DE LOS PRECIOS DE LA EXPORTACION (%)
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las perspectivas alcistas disminuyen res-
pecto el trimestre pasado y se generaliza
la sensacién de estabilidad.

Estabilidad de precios

Los precios de venta al exterior se han
mantenido estables para casi la mitad de
los encuestados. Del 50 % restante, el
24 % dice haberlos disminuido y el
26 %, siete puntos mds que el trimestre
anterior, ha podido incrementarlos. En
lo que refiere a los precios de los com-
petidores extranjeros, también la mitad
de los encuestados considera que los
precios internacionales de su sector se
mantuvieron como estaban.

El margen de beneficio comercial se
encuentra en una situacion ligeramente
peor. Si por un lado el 46 % de los
entrevistados ha mantenido esta propor-
cién de ganancia estable, hay un 33 %
que ha tenido que disminuirlo. Esto ha
provocado que mds de la tercera parte de
los encuestados tengan un margen
comercial de exportacién inferior al del
mercado interior, un 13 % mds que el
mismo trimestre del afio pasado.

Ter trimestre 2003

20 trimestre 2003
B 3er trimestre 2003
I 40 trimestre 2003
[ er trimestre 2004

Fuente: Ministerio de Industria, Turismo y
Comercio

CARTERA DE PEDIDOS ACTUAL (ler. T. 04) (%)
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Al alza Estable

Dentro de los factores que explican esta
evolucién negativa se encuentran el tipo
de cambio, los cambios de la demanda
exterior y la competencia internacional
en base a los precios; en algunos casos
también se menciona el aumento del
coste de materias primas.

Aunque no hay que olvidar que el
balance ha sido positivo y que las ventas
han aumentado. Los elementos favore-
cedores que sefalan los encuestados son
similares a los negativos: la evolucién de
la demanda, el lanzamiento de produc-

Ala baja

Si se comparan €stos
resultados con los del
pasado ano, se observa
que el porcentaje de
encuestados que han
incrementado sus ventas
ha crecido 20 puntos

tos, la competencia internacional en
base a precios y el tipo de cambio. De

Ter trimestre 2003

20 trimestre 2003
B 3er trimestre 2003
I 40 trimestre 2003
[ er trimestre 2004

Fuente: Ministerio de Industria, Turismo y
Comercio

La cartera de pedidos ha mejorado signifi-
cativamente y de manera progresiva
desde el primer trimestre de 2003. Un 26
% mds de empresas ha aumentado su car-
tera de pedidos y un 20 % menos la ha
disminuido.

aqui se deduce que determinados facto-
res han beneficiado a algunos y perjudi-
cado a otros.

La situacién internacional en general
s6lo ha afectado negativamente a un
24 % de los entrevistados, mientras que
el 67 % dice no haberse resentido de la
coyuntura. Los destinos que mds se han

visto afectados son la UE y Oriente
Medio.

S.A.
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EL BALANCE DE UN ANO: LAS EXPORTACIONES

las exportaciones
catalanas,

n crescendo

El diminuendo espanol no esta afectando a la buena racha de la industria catalana.
Mientras que en la totalidad del Estado espanol la inversion en el extranjero cayo
mas de un 40 % €l 2007, en el Principat, teniendo en cuenta la coyuntura, se€ con-

tabilizo un leve pero significativo aumento del 5,80 %.

Pere Esteve, conseller de Comercio,
Turismo y Consumo, durante la confe-
rencia “El papel de las pymes en la
internacionalizacién de la economia
catalana”, celebrada en el Circulo de
Economia, comentd estos datos y sefia-
16 que “la inversién catalana en el
extranjero es la dnica que aguanta en

Catalunya esta pasando
de ser un pais receptor
de inversion a ser un
pais con capacidad de
invertir en el extranjero

2003 y su peso sobre el total espafiol
raya el 15 %, el mds alto desde 1999”.
Después de un 2002 poco alentador, en
el que Catalunya registré una disminu-
cién de la inversién del 21,16 %, esta
Autonomfa ha superado la tendencia
bajista, recibiendo 3.642,91 MEUR. El
resto del Estado, en cambio, ha poster-
gado el descenso que inicié en el afo
2000. En 2003 se saldé en el conjunto
del pafs con un total de 24.340,94
MEUR, casi la mitad de los 41.686
MEUR registrados 4 afios antes.

Pero para hacer un andlisis completo de
la situacién de la economia catalana,
hay que estudiar los flujos opuestos,
esto es, de la inversién extranjera en

Catalunya. Y la disminucién progresiva
desde 1999 revela el cambio de rol que
estd experimentando esta Comunidad.
El conseller Esteve lo dijo claramente:
“Catalunya estd pasando de ser un pais
receptor de inversién a ser un pafs con
capacidad de invertir en el extranjero,
en linea con lo que estd ocurriendo en
otras economfas crecientes’ .

Este salto al otro lado del tablero es
especialmente significativo en el sector
industrial, que representa un 77,7 %
del total de la inversién en el extranje-
ro, mientras que el sector financiero
sigue concentrando la entrada de inver-
sién.

En lo que se refiere a los destinos de la
inversién, la UE ocupa el primer lugar
al sumar mds de un 77 % de la misma
0 2.830 MEUR, y Latinoamérica le
sigue a mucha distancia con un
13,9 %, es decir 506,3 MEUR en
2003.

Las exportaciones catalanas también
siguen un buen ritmo y lideran el rdn-
king por comunidades del Estado espa-
fiol. Entre 1995 y 2003 se ha duplica-
do la cifra y desde 1999 han crecido un
30 %. La tasa de apertura de esta
Autonomia es 30 puntos mayor que la
del resto del pais. “Estos resultados”,
indicd Esteve, “se inscriben en el marco
del comercio mundial; las exportacio-
nes en el mundo crecen un 4,5 % y en
Catalunya un 4 %”.

Ayudas a la internacionalizacion
Esta tendencia a la internacionaliza-
cién, segin el conseller, debe ser impul-
sada por politicas que alienten a las
pymes a potenciar su competitividad,
ya que la inversién catalana en el
extranjero estd formada mayoritaria-
mente por pequefias y medianas
empresas.

Las exportaciones catala-
nas siguen un buen ritmo
y lideran el ranking por
comunidades del Estado
espanol; entre 1005 y
200% se ha duplicado la
cifra

Este tipo de empresas, que a menudo
cuentan con un poder adquisitivo limi-
tado, tiene problemas para culminar el
dltimo estadio de la internacionaliza-
cién, el establecimiento de una filial en
el extranjero. Por todo ello, el COPCA
estd impulsando la creacién de
Plataformas Empresariales, una herra-
mienta que consigue reducir a la mitad
el tempo de consolidacién de una
empresa en el mercado internacional.

El COPCA va a invertir 2 MEUR para
que a finales de este afio ya estén en
marcha diez Plataformas, en: México,

Miami, El Cairo, Casablanca, Beijing,
Tokio, Nueva Delhi, Sao Paulo,
Varsovia y Budapest, y en 2006 fun-

INVERSION EN EL EXTRANJERO

cionen ya las 7 restantes.
Esta accién se impulsa en coordina-
cién con la elaboracién del Acuerdo

Estratégico para la Internacionaliza-
cién, un plan que también contempla
politicas de ocupacién, formacién,

I+D+i y la necesidad de desarrollar
infraestructuras de transporte, comu-
nicaciones y energfa.

“Aunque se hayan alcanzado algunos
de los objetivos fijados en la cumbre de
Lisboa, como la apertura de la compe-

2002 2003
CATALUNYA 3.507,61 3.64291
% variacion anual -2116 3,86
ESTADO ESPANOL 41.686,02 24.340,94
% variacion anual -8,63 -41,61
PESO CAT/ ESP 8,41 1497

DISTRIBUCION DE LA INVERSION EN EL EXTRANJERO POR AREAS GEOGRAFICAS (2003)

tencia en determinados mercados o la

mayor concrecién de la economia del
L. . . 1.,

conocimiento”, indicé Esteve en el
Circulo de Economia, “todavia que-
dan dificultades por resolver, como la
viabilidad de las finanzas publicas, la
ocupacién o la productividad del
conocimiento”.

S.A.
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CATALUNYA ESTADO ESPANYOL
MEURTOTAL = % MEURTOTAL = %
PAISES DE LA UE 2.8309 7 15.557,7 639
RESTO DE LA OCDE 64,2 18 2,664 109
LATINOAMERICA 506,3 39 41009 16,8
PARAISOS FISCALES 6.4 02 1755 07
RESTO DEL MUNDO 2351 6,5 1842/ 76
TOTAL 36429 100 24.3409 100
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EL BALANCE DE UN ANO:. LAS INVERSIONES

catalunya tira del carro

El pasado ano, las exportaciones catalanas ascendieron a 57.278 MEUR, o lo que
es lo mismo, 2,0 millones de operaciones comerciales con el exterior. Esta cifra
representa un aumento del 4 % anual y una mejora de la evolucion del sector expor-
tador catalan respecto de 2002, cuando las ventas al exterior registraron un des-

censo del 0.5 %.

Esos 6 billones de las antiguas pesetas
que Catalunya vendid al exterior en
2003 suponen que la cuota catalana en
el total espafiol se mantienen muy por
encima del 20 %: en concreto, supone
un 23,4 %, lo que le permite mante-
nerse como la primera Comunidad
Auténoma exportadora.

Este incremento ha de valorarse muy
positivamente, si tenemos en cuenta las
muchas dificultades que han caracteri-
zado el contexto exterior durante los
tltimos 24 meses. Por una parte, los
tipos de cambio del euro se apreciaron
cerca de un 20 %, lo que encarecié
sobremanera y dificulté muy mucho
las exportaciones mds alld de la zona
euro. De la otra, la demanda europea
ha mostrado una gran debilidad, con
un escaso y raquitico aumento del PIB

China se ha convertido
en el destino que mas
crece y, si se mantiene la
tendencia, adn crecera
mas en el futuro debido a
su cada vez mayor inte-
gracion en la economia
mundial

de la Unién Econdmica y Monetaria
del 0,4 %. Ademds, la evolucién eco-
némica fue, y sigue siendo, particular-
mente débil en los mercados de
Alemania, Francia, Italia y Portugal,
que son los destinos preferentes de las
exportaciones catalanas dentro de la
UE (en conjunto, concentran el 51 %
del total del comercio exterior del
Principat).

Aun a pesar de esta suma de obstdculos,
la cuota catalana en las exportaciones

mundiales se ha elevado hasta el
0,57 % durante 2003, un valor que
establece un récord histérico y que
dobla mds que sobradamente la cuota
que Catalunya reflejaba justo antes de
entrar en la entonces CEE.

Por dreas geogrdficas, los mercados mds
dindmicos durante 2003 fueron el
grupo de los 13 paises candidatos a la
UE, con un crecimiento del 12,1 %, y
los paises del resto de Europa occiden-
tal (12,6 %). Los mercados de la UE
registraron un aumento mds discreto,
del 5,3 %, pero mds favorable que el
descenso del 1,5 % registrado el afo
anterior.

El aumento de las ventas ha sido atin
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mds limitado en los paises de Oriente
Préximo (4,5 %) y el continente asidti-
co (3 %), mientras que las ventas en
América, Africa y Oceania cayeron el
8,2 %, 2,1 % y 0,7 %, respectivamen-
te. Algunos pafses concretos se escapan
del comportamiento global desfavora-
ble de los mercados externos a la UE,
entre los que destaca el elevado dina-
mismo de China, con un crecimiento
de las exportaciones del 36,3%. El
Imperio del Centro se ha convertido ya
en un mercado de importancia relativa
similar a la de Turqufa, Marruecos,
Polonia, Austria o Suiza, y por delante
de paises como Japén, Brasil, Argen-
tina, Republica Checa o Polonia.

Trazamos
los puentes...

via®
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...que comu nir...: n
sus negocios

“el éxito no puede envejecer”

Los tradicionales Dinars Cambra que
organiza la Cdmara de Barcelona sue-
len ser ocasiones ideales para escuchar
experiencias empresariales de éxito. El
ultimo que se celebrd en la Llotja de
Mar, tuvo como invitado a Carlos
Colomer, presidente de The Colomer
Group, que, en palabras del presiden-
te Miquel Valls, “es el ejemplo perfec-
to de cémo una empresa familiar
puede convertirse en un referente de
su sector”. Y en un referente no para
pymes, sino para las grandes multina-
cionales, porque el imperio que ha
construido Colomer consta de 18
filiales, 29 marcas y presencia en un

plataformas,

Dos fueron sus mensa-
jes: el liderazgo en una
empresa no ha de estar
sOlo en manos del
empresario y que, por
desgracia, en Espana
llevamos un considerable
retraso en lo que se refie-
re a la consolidacion del
capital-riesgo

APUNTES

centenar de pafses. Casi nada.

sCudl es su secreto? Por una parte,
una apuesta personal por la “innova-
cién” con importantes dosis de
“pasién”. Por la otra, no olvidando
nunca que ‘el éxito no puede enveje-
cer”, pues en tal caso, no tardarfa en
llegar “la decadencia y la falta de
pasion”.

Pero Colomer dijo mds cosas impor-
tantes en esta amena comida. Como
por ejemplo, que su experiencia nor-
teamericana le sirvié para darse cuen-
ta de que “el liderazgo en una empre-
sa no ha de estar sélo en manos del
empresario, ha de ser compartido” y
que, por desgracia, en Espafa lleva-
mos un considerable retraso en lo que
se refiere a la consolidacién del capi-
tal-riesgo. El miedo al fracaso, al qué
dirdn y la desconfianza de los inverso-
res, que van a lo seguro, y por ende, a
veces, a lo poco rentable, explican las
dificultades que tienen los mds
emprendedores de poder hacer reali-
dad sus suefios empresariales. Vamos,
que si en Sillycon Valley hubiesen
tomado ejemplo de la mentalidad his-
pana, algunos personajes famosos
como Gates y compafifa no serfan
mds que inteligentes programadores

en IBM.

Carlos Colomer acompafiado por el presiden-
te de la Cdmara de Barcelona, Miquel Valls

la nueva herramienta exportadora

Uno de los proyectos que estdn llama-
dos a convertirse en santo y sefia del
COPCA en los préximos afios es el de
las plataformas empresariales. Eso es,
al menos, lo que se desprende de las
palabras del conseller Pere Esteve, que
asisti6 hace unas semanas al IV
Encuentro  Empresarial de la
Tricameral en un concurrido hotel
sabadellense.

El flamante conseller de Comerg i
Turisme esbozd las lineas maestras de
la politica de internacionalizacién que

llevard a cabo los préximos afios la
Generalitat catalana. De entre todas las
medidas, destacé una: la creacién de
las llamadas plataformas empresariales.
Que no es otra cosa que, alld donde el
COPCA tenga unas dependencias,
poder alquilar parte de éstas, de mane-
ra temporal, a aquellas empresas que
hayan apostado por establecerse de
manera permanente en €sos pafses.

Con estas plataformas se quiere incen-
tivar la presencia fisica de las empresas
catalanas en otros mercados y, para dar

los primeros pasos o para poder estu-
diar con mds calma cémo abordar esos
proyectos, permitir que las companias
tengan un espacio fisico desde donde
operar.

El conseller también aposté por pro-
fundizar la internacionalizacién de la
economia catalana, y por ende, de las
empresas del Principat, asf como
diversificar las 4reas de accién para evi-
tar que la UE, América Latina y el
Magreb concentren gran parte de la
cuota exportadora.
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Misiones directas

ARGENTINA, CHILE, BRASIL
Cdmara:

Sector:

Contacto:

4 AL 16 DE SEPTIEMBRE

Girona, Palamdés y Sant Feliu
Multisectorial

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

ESTONIA, LETONIA Y LITUANIA 12 AL 18 DE SEPTIEMBRE
Cdmara: Tricameral, Barcelona
Sector: Multisectorial
Contacto: Viceng Vicente (Tel. 937 451 263)
vvicente@cambrasabadell.org
[RAN, EAU 17 AL 24 DE SEPTIEMBRE
Cdmara: Tricameral, Barcelona
Sector: Multisectorial
Contacto: Viceng Vicente (tel. 937 451 263)
vvicente@cambrasabadell.org
INDONESIA Y VIETNAM 27 DE SEPTIEMBRE
AL 7 DE OCTUBRE DE 2004
Cdmara: Barcelona
Sector: Multisectorial
Contacto: Marta Taléns
(tel. 934 169 551, fax 934 160 735)
mtalens@mail.cambrabcen.es
0 asia@mail.cambrabcn.es
COREA DEL SUR Y JAPON 25 DE SEPTIEMBRE AL 6 DE OCTUBRE
Sector: Multisectorial
Cdmara: Barcelona
Contacto: Marta Taléns
(tel. 934 169 551, fax 934 160 735)
mtalens@mail.cambrabcn.es
o asia@mail.cambrabcn.es).
MARRUECOS 4 AL 8 DE OCTUBRE
Cdmara: Tarragona
Sector: Multisectorial
Contacto: Robert Barros (tel. 977 219 676)

rbarros@cambrescat.es

L{BANO, EGIPTO 9 AL 14 DE OCTUBRE

Cdmara: Tricameral, Valladolid

Sector: Multisectorial

Contacto: Viceng Vicente (tel. 937 451 263)
vvicente@cambrasabadell.org

POLONIA 17 AL 22 DE OCTUBRE

Cdmara: Terrassa

Sector: Multisectoral

Contacto: Enric Vila (tel. 937 339 837)

evila@cambrescat.es

SUDAFRICA, MOZAMBIQUE,
ANGOLA

Cdmara:

Sector:

Contacto:

17 AL 27 DE OCTUBRE

Tarragona

Plurisectorial

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

GRECIA-CHIPRE, TURQUIA
Cdmara:

Sector:

Contacto:

17 AL 27 DE OCTUBRE

Tricameral,

Multisectorial

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

COREA DEL SUR, JAPON
Cdmara:

Sector:

Contacto:

23 AL 30 DE OCTUBRE

Tricameral, Girona y Lleida
Multisectorial

Viceng Vicente (tel. 937 451 263)

vvicente@cambrasabadell.org

CHINA (SHANGHAI Y BEIJING)

OCTUBRE

TECHNICAL FAIR PLOVDIV
(PLOVDIV, BULGARIA)
Sector:

Organiza:

Contacto:

27 DE SEPTIEMBRE AL 2 DE OCTUBRE
Subcontratacién

Cdmara de Sabadell
(participacién agrupada)

Beatriz Melgar
bmelgar@cambrasabadell.org

AGENDA

CONCRETA (OPORTO, PORTUGAL) 28 DE OCTUBRE

CHINO DE NEGOCIOS |1 16 DE SEPTIEMBRE AL 14 DE ABRIL

Lugar: Cédmara Sabadell

Contacto: Marta Carbonell
(mcarbonell@cambrasabadell.org)

TECNICO ADMINISTRATIVO

EN COMERCIO INTERNACIONAL 4 DE OCTUBRE AL 9 DE MARZO

Lugar: Cédmara Sabadell

Contacto: Marta Carbonell

(mcarbonell@cambrasabadell.org)

Sector: Construccién y piedra

Organiza: Cédmara de Sabadell (visita agrupada)

Contacto: Beatriz Melgar
bmelgar@cambrasabadell.org

BAUMA CHINA 2004 16 AL 19 DE NOVIEMBRE

Organiza ICEX

Sector: Magquinaria

Contacto José Luis Valencia

(tel. 913 496 379)

Mluisa.mingorance@icex.es

Sector: Medio ambiente
y otros sectores estratégicos
Contacto: Marta Taléns
(tel. 934 169 551, fax 934 160 735)
mtalens@mail.cambrabcn.es
0 asia@mail.cambrabcn.es).
CHINA 13 AL 27 DE NOVIEMBRE
Cdmara: Barcelona
Sector: Bienes industriales
Contacto: Marta Taléns
(tel. 934 169 551, fax 934 160 735)
mtalens@mail.cambrabcn.es
0 asia@mail.cambrabcn.es).
FRANCIA 14 AL 19 DE NOVIEMBRE
Cdmara: Tricameral
Sector: Multisectorial
Contacto: Monica Espinds (tel. 937 451 263)
mespinos@cambrasabadell.org
CHINA 20 AL 27 DE NOVIEMBRE
Cdmara: Tricameral
Sector: Multisectorial
Contacto: Viceng Vicente (tel. 937 451 263)

vvicente@cambrasabadell.org

EMBALLAGE (PARIS, FRANCIA) 23 AL 24 DE NOVIEMBRE

Sector:
Organiza:
Contacto:

Envase y embalaje

Cédmara de Sabadell (visita agrupada)
Beatriz Melgar
bmelgar@cambrasabadell.org

Encuentros empresariales

MARKETING INTERNACIONAL

Lugar:
Contacto:

Jornadas

MEDIO AMBIENTE EN CHINA
Lugar:
Contacto:

14 AL 28 DE SEPTIEMBRE
Cdmara Lleida

Esther Ferndndez
(efernandez@cambrescat.es)

8 DE SEPTIEMBRE

Llotja de Mar

Paola Cobos
pcobos@mail.cambraben.es

ARGENTINA, OPORTUNIDADES

DE INVERSION
Lugar:
Contacto:

15 DE SEPTIEMBRE

Llotja de Mar

Paola Cobos
pcobos@mail.cambraben.es

VISITA A LAS SEDES DEL BANCO

MUNDIAL Y DEL BANCO
INTERAMERICANO

DE DESARROLLO
Cdmara:

Lugar:

Contacto:

Ferias

29 DE NOVIEMBRE AL 3 DE DICIEMBRE
Barcelona

Washington-Estados Unidos
Anna Alés

americallatina@mail.cambrabcn.es

EXPOSICION DE CATALOGOS FERIA ALIHANKINTA

(FINLANDIA)
Organiza:
Sector:
Contacto:

15 AL 17 DE SEPTIEMBRE

Cémara de Alava
Subcontratacién industrial
Fidel Gomez (tel. 945 141 800)

Fidel.gomez@camaradealava.com

CHIPRE, OPORTUNIDADES
DE INVERSION

Lugar:

Contacto:

22 DE SEPTIEMBRE

Llotja de Mar

Paola Cobos
pcobos@mail.cambraben.es

|V ENCUENTRO EMPRESARIAL
ESPANA-CENTROAMERICA 16 Y 17 DE NOVIEMBRE
Lugar: San Pedro Sula (Honduras)
Contacto: Para mds informacién:
www.centroamerica2004.biz
EXTENSION A MEXICO DF 18 Y 19 DE NOVIEMBRE
ARGENTINA'Y CHILE 22 AL 26 DE NOVIEMBRE
Lugar: Buenos Aires y Santiago de Chile
Contacto: Anna Aléds
americallatina@mail.cambrabcn.es
BUSINESS BRIDGE
BARCELONA-NEW YORK 5 AL 10 DICIEMBRE, NUEVA YORK
Organiza: Cdmara de Barcelona
y Ayuntamiento de Barcelona
Contacto: nordamerica@mail.cambrabcn.es

Seminarios

TRANSPORTE INTERNACIONAL 27 DE SEPTIEMBRE AL 6 DE OCTUBRE

TURQUIA, OPORTUNIDADES

Lugar: Cdmara Terrassa

Contacto: formacio@cambrescat.es
CHINO DE NEGOCIOS | 21 DE SEPTIEMBRE AL 9 DE ABRIL
Lugar: C4mara Sabadell

Contacto: Marta Carbonell

(mcarbonell@cambrasabadell.org)

DE INVERSION 23 DE SEPTIEMBRE

Lugar: Llotja de Mar

Contacto: Paola Cobos
pcobos@mail.cambraben.es

DESAYUNO DE TRABAJO

LA POLITICA DE PRECIOS

DE UNA PYME

EN MERCADOS EXTERIORES 16 DE SEPTIEMBRE

Lugar: ESCI

Contacto: difusiointernacional@

mail.cambrabcn.es




Invertir en Portugal

www.portugalinbusiness.com/

Icep Portugal es una agencia gubernamental independiente, creada en 1949, cuyo objetivo es
atraer capitales al pafs y promocionar Portugal. A través de esta pdgina web se puede encon-
trar cuantiosa informacién sobre nuestros vecinos: legislacién, oportunidades comerciales o
numerosos enlaces de instituciones publicas o privadas, empresas u organismos de interés para

el inversor.

0L

= CIDOD y su anuario
www.cidob.org

Unas semanas atrds, el ministro espafiol de Exteriores, Miguel Angel Moratinos,
Barcelona para presentar una obra de referencia: el Anuario CIDOB. Esta instit
Centro de Relaciones Internacionales y de Cooperacién Internacional, de la que
hablado en mds de una ocasién, estudia conflictos internacionales y edita numeros
ciones de interés. La mds importante es este anuario, que recoge toda la activida

espafiola, tanto la politica como la econédmica.

Valencia también mira al exterior

WWW.ivex.es

Para cualquier empresa catalana exportadora, hablar del COPCA o del ICEX es lo mds nor-
mal del mundo. Ahora bien, otras comunidades auténomas, aparte de la catalana, también
han creado sus organismos para potenciar las relaciones econémicas en el exterior. Uno de los
que estdn pegando mds fuerte es el IVEX, el Instituto Valenciano de la Exportacién, en el que,
en el apartado de enlaces, abundan los que nos llevan a otras instituciones u organismos nacio-

nales e internacionales.

AGENDA DE LA WNTEMMACIOMALTTACK

WEDBS DE INT

La Agenda de la Internacionalizacién: punto de encuentro y difusién de todos los actos relacionados con el comer-
cio exterior que se celebran en Catalunya, en www.copca.com

SESIONES DE INFORMACION
Austria: centro neurélgico de la
nueva UE

Jueves, 7 de octubre de 2004
Lugar: COPCA

Organiza: COPCA

ENCUENTRO EMPRESARIAL
Ronda de negocios Presencia
catalana en Chile 2004

Miércoles, 29 de septiembre de 2004
Lugar: Chile

Organiza: Agrupacié d’Empresaris
d’Ascendéncia Catalana

Misién comercial inversa

de importadores de México
Miércoles, 29 de septiembre de 2004
Lugar: Cdmara de Comercio de
Lleida

Organiza: Cdmara de Comercio de

Lleida

Misién comercial inversa

de importadores de Hungria

Del 29 de septiembre al 3 de octubre
de 2004

Lugar: Lleida

Organiza: Cdmara de Comercio de

Lleida

FERIAS Y CONGRESOS
Expohogar Regal Tardor

Del 18 al 21 de septiembre de 2004
Lugar: Fira Barcelona

Organiza: Fira Barcelona

Participacién agrupada en la
International Trade Fair

Del 27 de septiembre al 2 de octubre
de 2004

Lugar: Bulgaria

Organiza: Cdmara de Comercio de
Sabadell y Borses de

Subcontractacié de Catalunya

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

Eurofruit

Del 29 de septiembre al 3 de octubre
de 2004

Lugar: Lleida

Organiza: Fira de Lleida

Liber. Salén Internacional del Libro
Del 29 de septiembre al 2 de octubre
de 2004

Lugar: Barcelona

Organiza: Fira Barcelona

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

preguntas mas frecuentes...

:Qué elementos integran necesariamente el documento
B/L2

Partes contratantes, datos del buque, datos de la mercancfa,
itinerario, flete y lugar y fecha de emisién.

- Partes contratantes (naviera o armador, consignatario de
buques, cargador [shipper] y destinatario de la mercancia
[consignee]).

- Nombre del buque.

- Ntimero de viaje.

- Puerto de carga.

- Puerto de descarga.

- Descripcién de la mercancia a transportar (con las marcas
y ntimeros de sus embalajes).

- Numeracién de contenedores (si la mercancia va en con-
tenedores).

- Peso bruto y volumen de la mercancfa.

- Flete a satisfacer: indicacién si el flete es pagadero en ori-
gen (prepaid) o en destino (collect).

- Lugar y fecha de emisién del documento (puerto de carga
y momento en que se efectda la carga).

- Ndmero de originales del B/L emitidos por el consignata-
rio de buques.

:Cudntos ejemplares de B/L son emitidos habitualmente?
A instancia de los exportadores (o de sus agentes de adua-
nas), los consignatarios de buques suelen emitir 3 6 5 ¢jem-
plares originales de BL. Los exportadores deben remitir
posteriormente los B/L originales a los importadores para
que éstos puedan retirar las mercancfas del puerto de desti-
no. De hecho, basta con un original para que el importador
o su agente de aduanas puedan retirar la mercancia del
muelle del puerto de destino. En todo caso, es recomenda-
ble enviar a los importadores los originales de los B/L a tra-
vés de distintas vias (via courier y via buque). De este modo
se garantiza que al menos algin B/L original llegard a los
importadores y que éstos podrdn retirar las mercancias del
puerto de destino.

sQuién es el consignee en el B/L?

Puede ser el importador, el agente de aduanas del importa-
dory, en los créditos documentarios, el banco que estd ava-
lando al importador en la compra. Quien figura como con-
signee en el B/L es el tnico que puede retirar la mercancia
del puerto de destino. En todo caso, si el B/L estd emitido
a la orden del consignee, éste puede realizar el endoso del
B/L a un tercero para que sea quien retire la mercancfa del
puerto de destino.

:Quién es el notify en el B/L?
Suele ser el importador o el agente de aduanas del importa-
dor. Puede coincidir (o no) con el consignee.

¢Qué indica en el B/L la cliusula “clean on board” debi-
damente firmada por el consignatario del buque?

FA.Q.

transporte maritimo

El reconocimiento por parte del consignatario del buque
que la mercancia ha sido embarcada para su transporte en
perfectas condiciones respecto a su acondicionamiento y
aspecto exterior (embalaje correcto). En consecuencia, cual-
quier defecto que pueda apreciarse en el exterior de la mer-
cancfa en el puerto de destino serd achacable a la naviera.

sQué indica en el B/L la cldusula “on board” o “shipped
on board”?

La mercancfa ha sido embarcada sin pronunciarse sobre su
estado exterior, lo cual exime a la naviera de posibles defec-
tos externos que pueda presentar la mercancia cuando lle-
gue a puerto de destino.

sQué indica en el B/L la cldusula “dirty on board™?

Al hacerlo, exime a la naviera de posibles defectos externos
que pueda presentar la mercancia cuando llegue a puerto de
destino.

sCudl es el circuito documental del B/L?

Lo emite el consignatario de buques del puerto de origen y
se lo hace llegar al exportador (a través, normalmente, de su
agente de aduanas). Posteriormente, el exportador lo envia
al importador (ya sea por courier, via bancos o junto con la
mercancfa). Finalmente, el importador (a través, normal-
mente, de su agente de aduanas) lo presenta en el muelle de
descarga del puerto de destino para poder retirar la mer-
cancfa.

sQué implica la consideracién del B/L como titulo de pro-
piedad de la mercancia para quien lo tiene en su poder?
a) Posibilidad de endoso (cesién a terceros en pago de deu-
das). El importador puede recibir el B/L mucho antes que
la mercancia. En ese caso, puede ceder el documento a algu-
no de sus acreedores para que se cobren con la mercancia
que ha de llegar. Al endosar el B/L, el importador transfie-
re la propiedad de la mercancia a su acreedor (cesionario) y
éste serd quien pueda retirarla del muelle en cuanto llegue
al puerto de destino. En este caso (endoso efectuado por
receptor), para poder endosar el B/L, dicho documento
debe estar consignado a la orden del consignee (receptor).
b) Posibilidad de negociacién (consecucién de anticipos).
El importador puede conseguir que su banco (u otra enti-
dad financiera) le anticipe las cantidades que supuestamen-
te cobrard en cuanto venda las mercancias que ha de recibir
por via marftima y que vienen reflejadas en el B/L. Para ello
deberd ofrecer a la entidad financiera garantfas distintas a
las mercancfas recogidas en el B/L.

¢) Posibilidad de pignoracién (consecucién de préstamos).
El importador puede conseguir que su banco (u otra enti-
dad financiera) le preste dinero, ofreciéndole las mercan-
cfas reflejadas en el B/L como garantfa de dicho préstamo.

Fuente: c@cex (www.cacex.org)
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Las Cdmaras de Comercio son la primera institucion, 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 desarrollo.
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.

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

set_contactos_internacionales.htm
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SERVICIOS INTERNACIONALLES

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

cl sistema

La armonfa entre las partes es un factor esencial para obte-
ner la organizacién perfecta, dice Mintzberg. Las empresas
son complejas, necesariamente complejas si quieren compe-
tir y obtener el éxito.

A veces el directivo se crea una guardia pretoriana, con la
que saca adelante los cometidos mds inmediatos; incluso
con ese grupo disefia los futuros posibles. Pero vive aislado
de otras dreas, de otras divisiones, del conjunto de la insti-
tucién; incluso se mantiene directa o indirectamente al
margen de los clientes, de los accionistas, de los intermedia-

EN DOS PALADBRAS

dores, de los proveedores, de los asesores; en fin, de todos los
wholesalers que circundan la empresa.

Una empresa es una entidad viva, en constante cambio por-
que asf lo requieren los clientes y el entorno. Ello exige
transpirarlo todo del conjunto, beneficiarse y beneficiar,
abordarlo todo desde una perspectiva holistica: recuperar, en
fin, la visién de sistema, factor esencial de toda organizacién
perfecta.

Josep-Francesc Valls

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 posicién en el
i MIBE conjunto de la UE y en la misma puede
obtenerse informacién sobre:

Actualidad europea

Proyectos europeos de busqueda de socios

Cooperacién empresarial

.

Pymes y comercio electrénico
Publicaciones europeas

Otras pdginas de interés
Legislacién europea
Licitaciones

Mi4s informacién en:
www.cambrabcn.es/Castellano/Comerc_exterior/frame-
set_euro_info_centre.htm
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Cambra de Comerg de Barcelona
Av. Diagonal, 452 - 454

08006 Barcelona

Tel: 902 448 448

Fax: 934 169 400

C/e: ecollvinent@mail.cambrabcn.es

www.cambrabcn.es

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

Cambra de Comerg de Sabadell
Alfonso XIlI, 45

08202 Sabadell

Tel: 937 451255

Fax: 937 451256

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
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
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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 solucié integral per a la implantacié presencial:

“ Infraestructura tecnoldgica per ser operatiu des del primer dia.

# Suport en la gestié 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.
propia p G p p

VCOPCA :<”|,D: Generalitat

de Catalunya

Consorci de Promocié Comercial
de Catalunya




