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Si hay un aspecto que caracteriza a las Cdmaras de Comercio, y especialmente
a las Cdmaras de Comercio de Catalunya, es la preocupacién por la promocién
internacional.

De hecho, las Cdmaras de Comercio catalanas no han hecho otra cosa que
recoger el espiritu emprendedor de la sociedad civil y el empuje y dinamis-
mo de un sector empresarial abierto y claramente competitivo.

Y lo hemos hecho en estrecha colaboracién con la Generalitat de Catalunya y

el mundo

concretamente con el Consorcio de Promocién Comercial (COPCA).

Este afio, en el seno del Plan para la Internacionalizacién de la Empresa
Catalana, y en el marco del Plan Cameral de Promocién de Exportaciones, se ha
hecho un especial esfuerzo de coordinacién entre todas las Cdmaras catalanas.
Se ha pretendido ofrecer una oferta unitaria que pueda dar una respuesta préc-
tica a las necesidades empresariales. La iniciativa ha sido muy bien recibida, lo
cual nos anima a continuar en esta misma linea de trabajo en el futuro.

La aportacién de las Cdmaras a la internacionalizacién de la economia catala-
na es realmente importante y considerable. Basta con dar un vistazo a algunas
de las acciones que se contemplan para el préximo afio en el marco del Plan de

10 EI NEX PIPE crece Accién Internacional:

59 acciones a paises de la UE.
24 acciones a Asia.

16 a América Latina.

19 Apuntes 6a A’mérica del Norte.

6 al Africa subsahariana.

5 al Norte de Africa.

11 PAIC 2005
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E nt re n e n e I Se rv I C I O s I n fro n te ra S Zlelm He\ilcl?((;(? mas saturado Las Cdmaras catalanas seguiremos colaborando directa y activamente en todas

aquellas acciones, programas e iniciativas que tengan como objetivo la promo-
cién internacional de nuestro sector empresarial.

Nuestros servicios, a su alcance en cualquier pais de Europa.
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El Consell General de Cambres de Catalunya ha elaborado ya la que seré la agen-
da mas ambiciosa de los ultimos anos para ayudar a la empresa catalana en su
aventura exterior. El Plan de Accion Internacional de Catalunya 2005 (PAIC 05)
recoge todo lo necesario para la aventura exportadora.

Dicho plan se ha elaborado contando
con la colaboracién de los otros 2 gran-
des organismos que impulsan la inter-
nacionalizacién de la economfa catala-
na: COPCA e ICEX. De ah{ su meti-
culosidad. Es por eso que el objetivo
del Consell ha sido que el presente
PAIC ayude a “desarrollar, planificar y
hacer operativa la competitividad inter-
nacional de las empresas a través de un
conjunto de acciones que permitan el
establecimiento de relaciones econémi-
cas” con otras empresas en otros paises.
A través de una minuciosa coordina-
cién entre las 13 Cdmaras catalanas, las
empresas tienen a su disposicidn esta
util herramienta que les ha de servir
para consolidar sus posiciones o para
abordar esos siempre dificiles primeros
pasos. El Plan recoge 3 niveles comple-
mentarios: por una parte, el estratégico,
que es una definicién micro y macroe-
condémica de las dreas con mayor dina-
mismo en las que habria que estar por
las grandes oportunidades de negocio
que se pueden hallar. El segundo nivel
es el sectorial. No todos los sectores tie-
nen el mismo dinamismo ni todos pre-
sentan las mismas oportunidades de
negocio. El PAIC ha intentado, pues,
detectar cudles son los mds interesantes
de cara a la aventura exterior. El tercer
y ultimo nivel es el operativo. Realizar
una misién comercial es algo que con-

lleva un trabajo importante, ya que hay
que estar en contacto con el pafs de
destino, se han de organizar las agendas
de trabajo y eso es demasiado para sélo
una empresa novicia en estas lides. Que
las Cdmaras sepan qué, cémo y cudndo
hacerlo es fundamental para ayudar a
tener éxito en la internacionalizacién.

El PAIC recoge una amplia y variada
oferta de acciones que, en funcién de

El PAIC recoge una
amplia y variada oferta
de acciones que, en fun-
cion de su tipologia, sir-
ven de manera muy
especifica a todas las
empresas en funcion de
sus objetivos

su tipologfa, sirven de manera muy
especifica a todas las empresas en fun-
cién de sus objetivos. A continuacién
se ofrece la descripcién detallada de
cada una de ellas, que bien podrian
dividirse en acciones de promocién y
de formacién.

Misiones directas
Son viajes comerciales en que los
empresarios catalanes se desplazan a

terceros pafses para entrar en contacto
con clientes potenciales. Con este tipo
de accién se consigue un contacto
directo con potenciales compradores o
suministradores, un conocimiento in
situ de las oportunidades del pafs, acce-
der de manera directa a la competencia
local, asi como el conocimiento de los
usos y costumbres en la forma de reali-
zar los negocios. Es una manera ideal
para iniciarse en la exportacién, porque
ademds de la experiencia personal per-
mite un contacto permanente con el
resto de miembros de la expedicién.
Compartir experiencias es una manera
tan védlida como cualquier otra de
aprender.

Misiones inversas

A diferencia de las anteriores, quien
viaja no es la empresa catalana sino
que son los clientes potenciales quie-
nes visitan nuestro pafs. Es, pues, un
producto disefiado para satisfacer el
interés internacional de las empresas
que no disponen de recursos suficien-
tes para llevar a cabo una actividad
exportadora activa o bien para empre-
sas con una amplia presencia interna-
cional pero que quieren aprovechar la
oportunidad que se plantea con la visi-
ta de potenciales nuevos clientes. De
este modo, ademds de un rodaje en la
toma de contacto con empresas de

otros pafses, las empresas amplfan sus
horizontes sin salir de casa.

Puentes empresariales

(business Bridges)

De reciente creacién, estos puentes
empresariales se basan en un viaje insti-
tucional y empresarial a través del cual
se pretende acaparar el interés de la ciu-
dad de destino a través de los contactos
al mds alto nivel. De esta manera, se
pretende conseguir un triple objetivo:
primero, crear y desarrollar un puente
empresarial basado en la cadena de
valor del negocio en todos los dmbitos
con tal de establecer relaciones empre-
sariales estables de cara al futuro;
segundo, promover Barcelona como
centro de negocios que dispone de un
gran potencial econémico y comercial,
y tercero, conocer las oportunidades
econdmicas y analizar los factores com-
petitivos y las claves del éxito de las
regiones y ciudades que se visitan.

Ferias

Supone un instrumento imprescindible
para dar a conocer al mundo las nove-
dades periddicas que las empresas anun-
cian, en un marco pensado para ello.
Visitar de manera agrupada las princi-
pales ferias mundiales es una actividad
que repercute positivamente en la
mayorfa de visitantes: pone en contacto
a posibles clientes, da ideas y permite el
andlisis del sector de un modo rdpido y
cémodo. Y todo, en 1, 2 ¢ 3 dfas.

Misiones inversoras

Disefiadas especialmente para aquellas
empresas que tienen la necesidad y la
voluntad de invertir y/o implantarse
internacionalmente. Son viajes institu-
cionales y empresariales que pretenden
captar el interés de empresas privadas
con necesidades de financiacién o de
knowledge y empresas publicas con pro-
yectos de gran envergadura que no pue-
den ser desarrollados por empresas loca-
les. En este tipo de misién, los partici-
pantes podrdn realizar los primeros con-
tactos cara a cara, detectar 77 situ las ven-
tajas o inconvenientes de implantarse en
esos paises, estudiar el mercado y la
competencia local, asi como el acceso a
terceros pafses y la toma de contacto con
las entidades financieras del lugar.

Encuentros empresariales
Se trata de un producto disefiado para
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satisfacer el interés de empresas con
voluntad de importar, exportar o de
implantarse en otros pafses en el que
podrén tomar contacto con empresas
del mismo sector de muy diferentes
procedencias.

Acciones de informacion, formacion
0 apoyo

La informacién es un valor intangible
tan o mds importante que cualquier
otro. De ahi que las Cdmaras hayan
apostado muy fuerte por este tipo de
acciones en las que las empresas, a través
de jornadas, desayunos de trabajo, cur-
sos especificos o acciones mds personali-
zadas, podrdn informarse y prepararse
para el asalto a los mercados exteriores.

Estas son las herramientas que las
Cdmaras ponen a disposicién de las
empresas para que puedan participar en
misiones, ferias y encuentros empresa-
riales. Ahora bien, llegados a este
punto, la pregunta es otra: ;dénde se
encuentran las oportunidades de nego-
cios? En un mundo globalizado,
muchos son los paises y las regiones en
los que se pueden encontrar numerosas
oportunidades comerciales. Eso depen-
derd del momento del afio, del sector
econémico y de la propia capacidad
que tenga la empresa para seducir con
las bondades de su oferta.

En cualquier caso, las Cdmaras, después
de analizar la trayectoria del comercio
exterior cataldn, de estudiar la actuali-
dad politica, econémica y social de todo
el mundo, entienden que hay unas
zonas, las llamadas ARC (ver mapa), las
dreas de redinamizacién comercial, que
merecen un trato especial.

En Europa se tiene una imagen un
tanto tergiversada de lo que ha supues-
to el 2004 para la economia mundial.
Condicionados por un crecimiento
muy endeble dentro de la zona euro, en
realidad el afio que acaba de finalizar
fue muy bueno: la economfa mundial,
a la espera de las cifras definitivas, cre-
cié cerca de un 5 %. Es cierto que 2005
no serd tan bueno y que el crecimiento
se ralentizard, aunque la tasa de creci-
miento rondard el 4 % (FMI) o, en su
defecto, caerd hasta el 3,6 % (Stephen
Roach, economista jefe de Morgan
Stanley). Riesgos para el presente ejer-
cicio —haberlos haylos, segun 7he
Economist Intelligence Unit— serian,
bdsicamente, una hipotética subida de
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los precios del petrdleo, que casi nadie
desea pero que casi nadie tampoco atis-
ba; la subida de los tipos de interés, con
muy negativas repercusiones en los
mercados inmobiliarios, caso de Espa-
fia, y las catastréficas repercusiones que
ello tendria en la constriccién del con-
sumo vy, por ultimo, en un aterrizaje
nada suave del crecimiento chino. En
cualquier caso, veamos con mds detalle
cudl es la situacién particular de los
diferentes ARC.

Europa

Es cierto que la Vieja Europa anda al
ralentf, pero también lo es que se trata de
un mercado bdsico para las empresas
catalanas y espafiolas y que éstas, afortu-
nadamente, gozan ya de buen prestigio y
un hueco en mercados tan competitivos.
Lo mejor, que el alza del euro no afecta
para nada a la hora de abordar estos mer-
cados. El reto, qué duda cabe, estard en
los nuevos paises de la UE. La presencia
espafiola y catalana, con honrosas excep-
ciones, es meramente testimonial. Por
fortuna, el crecimiento en la Europa del
Este, segin el FMI, superard amplia-
mente el 6 %. Lo mismo que en Rusia.
En Ucrania, por cierto, después de la
tempestad, la calma, que siempre es
bienvenida para emprender negocios.

Norteameérica

La locomotora estadounidense tiene 2
grandes desequilibrios (déficit publico y
balanza comercial). Aun asi sigue tiran-
do del carro de la economfa mundial
(mds informacién en la pdgina 20). De
hecho, si las importaciones norteameri-
canas se redujeran, el mundo sufrirfa
mucho. Una vez pasado el efecto de las
rebajas fiscales, Bush ha perdido gran
parte de las cartas que tenfa. Eso si,
cuenta con una economia que crecerd
un 3,5 %. Por su parte, Canadd es otra
opcidén interesante. Un pafs estable,
mds préximo en mentalidad a Europa
que a su vecino de las barras y estrellas
y con el Quebec, la parte francéfona
que en los dltimos afios ha realizado
muchas acciones para aproximarse a
Catalunya. Un buen destino.

Sudamérica

Todos los organismos internacionales
hablan con cierto alivio de la situacién
econémica del continente hermano.
Desde la CEPAL, pasando por el FMI,
todos, absolutamente todos, reconocen

que el crecimiento se mantendrd duran-
te este ejercicio. Lo cierto es que Lula
mantiene el tipo, que Argentina va,
poco a poco, levantando cabeza, y que
en Venezuela, tras el ruido del dltimo
referéndum, las aguas bajan mucho mds
tranquilas. El reto para los sudamerica-
nos es conseguir una mayor unién eco-
némica entre ellos. Y el de Europa,
avanzarse en la firma de este tipo de
acuerdos a EEUU.

Magreb

El Sur del Mediterrdneo es, por razones
obvias, una zona estratégica para las
empresas catalanas. Pero este afio, cuan-
do se cumplen 10 afios de la Cumbre
de Barcelona, parece un buen momen-
to para volver a apostar por unos paises
que intentan acercarse al calor de la
UE. Tanto Marruecos, como Ttnez,

Es cierto que 2005 no
sera tan bueno y que el
crecimiento se ralentiza-
1d, aunque la tasa de
crecimiento rondara

el 4 % o. en su defecto.
caerd hasta el 5.0 %

Argelia o la recién reinsertada en la
comunidad internacional Libia tienen,
no obstante, una cuenta pendiente
entre ellas: conseguir un mayor dina-
mismo econdémico entre si y dejar atrds
rivalidades y disputas eternas como las
de Argel y Rabat. Buena muestra del
interés que despiertan en Espafia estos
paises es la misién que este mismo mes
lleva a numerosos empresarios espafo-
les y catalanes, junto a SAR Juan Carlos
I, a Marruecos (mds informacién en

pdg. 8-9)

Oriente Proximo

Fue Churchill quien dijo que los
Balcanes producfan mds historia de la
que podian digerir. Pues bien, en
Oriente Préximo el conflicto entre dra-
bes e israelies mantiene esa misma téni-
ca ¢ hipoteca muchas oportunidades,
especialmente en inversiones, en una
regién que las necesita como agua de
mayo. Claro estd que lo que ocurre en
Irak tampoco ayuda. En cualquier caso,
sigue habiendo paises que dan pasos

hacia una mayor apertura, especialmen-
te en el campo econdémico mds que en
el politico, y que son una buena opor-
tunidad, caso de Siria o Jordania. En el
Golfo, los pequefios emiratos (EAU,
Qatar o Bahrein) son muy estables y,
debido a las elevadas rentas per cdpita
procedentes del oro negro, favorecen
un consumo de articulos de lujo y de
bienes de consumo mds mundanos
muy interesante.

Extremo Oriente

Significa el futuro, si no es ya el presen-
te. La zona mds dindmica del planeta
tiene para Espafia y Catalunya, y por
ende para las empresas de aqui, un duro
hdndicap: la presencia hispana es casi
nula. Y eso es un problema, o lo puede
seguir siendo si no se le pone remedio
desde ya. China crecié en 2004 mds de
un 9 % y se espera para el presente ejer-
cicio una leve desaceleracion que alivie,
en parte, el recalentamiento de su eco-
nomifa. Eso si, su PIB se incrementard a
buen seguro un 8 % o mds y no un
7,5 % tal y como prevé el FMI. Todo lo
que se diga del Imperio del Centro
sobra, la voracidad del dragén parece no
tener fin. Pero Asia no acaba tras la mura-
lla china. Mds all{ también hay vida.
India crecerd casi un 7 %, mientras que
Japén, dejando atrds su particular década
perdida, superard con holgura el 2 %.

Oceania

Al Sur de Singapur hay todo un mundo
por descubrir. Esta plaza, antigua colo-
nia britdnica, es una magnifica platafor-
ma para abordar el Sudeste asidtico.
Pero mds al Sur podemos encontrar
otros mercados mds “europeos’.
Australia y Nueva Zelanda son —tal
como reflejé el Noticiari hace 2 meses—
2 mercados a descubrir. Tienen claras
ventajas: su alto poder de compra, su
estabilidad politica y econémica y un
marco incomparable, tanto por su
gente como por la alta calidad de vida
de que allf se disfruta.

Pelayo Corella

Todas las acciones que las Camaras
catalanas han organizado para el pre-
sente afio y que estan recogidas en el
PAIC 2005 las pueden consultar en las
paginas centrales de este mismo
ntmero del Noticiari.

EN PROFUNDIDAD

la caida persistente del dolar:

una salida inaceptable para la economia mundial

Pere Puig i Bastard
Profesor-catedritico

de ESADE/URL

Un desafio econémico muy importante se nos presenta
hoy, justo al empezar el afio 2005 en el conjunto de la eco-
nomia mundial: el de conseguir un ajuste razonable frente
al importante desequilibrio que viene arrastrando la balan-
za de pagos exteriores de la economfa de mayor tamafio del
mundo. No resulta sostenible ya, ni el mantenimiento de
una situacién de crecimiento indefinido del nivel de
endeudamiento exterior de Estados Unidos, ni un ajuste
basado en dejar flotar libremente la cotizacién del délar
americano frente a las demds monedas. Lo que realmente
hace falta es un esfuerzo efectivo de coordinacién y coope-
racién entre los gobiernos de las grandes economifas.
Estados Unidos, hasta el momento actual, ha estado en
condiciones de asegurar una cierta funcién de suministrar
lo que alguien ha denominado como el componente
expansivo “de dltima instancia® del crecimiento de la
demanda mundial. Pero en los momentos actuales esto ya
no es posible. Estados Unidos estd transitando ya por una
senda insostenible. EIl déficit exterior por cuenta corriente
norteamericano se ha elevado hasta cerca del 6 % del PIB,
y el conjunto de su endeudamiento ronda el 30 % del PIB.
Sino se produce pronto un cambio significativo de ten-
dencia, estas 2 ratios van a seguir creciendo todavia mds en
un futuro inmediato.

Los mercados ya no aceptan que ésta sea una situacién sos-
tenible. El délar ha caido cerca de un 38 % frente al euro
desde el mes de noviembre de 2000. Pero la devaluacién
global del ddlar frente al conjunto de las divisas mundiales
ha sido tan sélo del 16 % desde aquella fecha, segtin nos
indica la Reserva Federal. La razén de esta discrepancia se
encuentra sin duda en la determinacién mostrada por
parte de muchos gobiernos asidticos —y particularmente
por el Gobierno chino— de limitar los efectos erosionado-
res que para su elevada competitividad exterior supondria
una eventual revaluacién de sus monedas frente al délar.
Esta determinacién es la que se ha traducido en un enor-
me aumento de las reservas exteriores por parte de sus ban-
cos centrales.

Algunos economistas y expertos financieros han venido
arguyendo hasta hace poco que era necesario admitir un
proceso de depreciacién adicional del délar norteamerica-
no frente a las demds divisas, y en particular frente al euro.

[l———

Ello tendrfa efectos favorables, se decfa, en la medida que
reducirfa el déficit exterior de Estados Unidos, sin provo-
car un fuerte ajuste de la demanda. Evitarfa los efectos
indeseados de una caida de la demanda interna y en cam-
bio las compras de bienes y servicios que los americanos
harfan en el interior serfan relativamente mds baratas fren-
te a las importaciones. Los optimistas congénitos, en defi-
nitiva, contemplaban hasta hace muy poco la caida del
délar norteamericano como formando parte de un proce-
so favorable de reequilibrio.

El hecho es que, sin un ajuste notable de los diversos tipos
de cambio y un afortunado cambio en el ritmo de creci-
miento de las diversas economias, el déficit exterior de
Estados Unidos seguird avanzando en su trayectoria de cre-
cimiento explosivo. Podrfa llegar a ampliarse hasta el 8 %
del PIB en 2008, y atin alcanzar el 12 % en 2010. Lo que
sucede es que déficit de esta magnitudes no son ya sosteni-
bles. Los inversores internacionales no estdn dispuestos a
seguir financidndolos de manera ilimitada, sobre todo
cuando son consecuencia de unos crénicos desajustes pre-
supuestarios publicos en vez provenir de unos elevados rit-
mos de la inversién productiva de las empresas.

Es una obviedad, que tiene por cierto su lado comercial
peligroso, el abogar simplemente por una mayor deprecia-
cién del délar. Lo que realmente se necesita hoy es un pro-
ceso de realineacion general de tipos de cambio, que nece-
sariamente deberfa abarcar la cotizacién de monedas de
paises como China y de algunas de las grandes economfas
asidticas emergentes. Y junto a ello, un elevado grado de
coordinacién entre las politicas aplicadas en las diversas
dreas y pafses.

Lo que se trata de lograr, ciertamente, no es en absoluto
facil: conseguir mantener un nivel lo mds alto posible de la
actividad productiva global, mientras se alcanza un ajuste
generalizado de tipos de cambio y un elevado grado de
coordinacién entre las politicas fiscales y las politicas
monetarias. Ello exige, sobre todo, una alta colaboracién
entre quienes son, hoy por hoy, los dos grandes motores
del crecimiento mundial: China y Estados Unidos. Y la
participacién responsable, por supuesto, de las otras 2
4reas, hoy por hoy bien poco expansivas: la zona euro den-

tro de la UE y Japén en Asia.
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ACTUALIDAD CAMERAL

| salon inmobiliario de !leida

habitaad

Lleida. El préximo mes de febrero,
durante los dias 25, 26 y 27, tendrd
lugar la primera feria del sector de la
construccién en Lleida: Habitaria. Un
certamen organizado conjuntamente
por la Feria de Lleida y Big Exhibitions
que nace con el objetivo de reunir en un
espacio comun toda la oferta de vivien-
da nueva, de segunda mano y segunda
residencia, asi como de suelo residen-
cial, naves, locales y oficinas, compren-
didos en el marco geogrifico situado
entre las Terres de Lleida, el litoral
mediterrdneo y los Pirineos. Habitaria

miquel valls se redne en washington
con representantes del departamento de estado y comercio

Barcelona. La Cdmara de Barcelona
quiere consolidar y desarrollar las rela-
ciones econémicas con EEUU, proyec-
tar Barcelona internacionalmente como
ciudad de negocios y explorar la posibi-
lidad de establecer nuevas rutas aéreas
entre Barcelona y EEUU. Con estos
objetivos, Miquel Valls viajé el pasado
mes de diciembre a Washington para
reunirse con altos representantes del
Departamento de Estado y Comercio.

La visita del presidente coincidié con
un Business Bridge a Nueva York que
agrupé a una veintena de empresarios
catalanes del sector textil, disefio, IT y
alimentacidn.

La Cdmara, el Ayuntamiento y la
Generalitat trabajan conjuntamente
desde el pasado mes de julio para sol-
ventar el problema que evidencid el
estudio realizado por la Cdmara: que en
Barcelona existe una falta importante

dispondrd también de un espacio donde
los ayuntamientos podrdn exponer sus
proyectos urbanisticos.

El salén inmobiliario tendrd una super-
ficie de unos 6.000 m* La feria estd
dirigida al publico interesado en llevar a
cabo cualquier tipo de operacién inmo-
biliaria, e igualmente a los miembros de
colegios profesionales del sector, empre-
sarios e instituciones publicas con com-
petencias urbanisticas.

de vuelos directos de larga distancia.

El primer convenio firmado para forta-
lecer los vinculos entre las dos orillas
fue el de colaboracién entre la Cdmara
de Barcelona y la Manhattan Inter-
national Development Corporation /
Manhattan Chamber of Commerce
que se establecié con el objetivo de ayu-
dar a poner en contacto a las empresas
de ambas ciudades.

satisfaccion por las inversiones viarias aprobadas

Barcelona/Terrassa. La Cdmara de Barcelona ha manifestado

tido. De esa voluntad nacen los estudios e informes presenta-

barcelona lidera la mision empresarial
que acompano al rey a marruecos

Miquel Valls, junto al monarca alaui, en una foto de archivo

Barcelona. El histérico viaje del rey
Juan Carlos I a Marruecos ha tenido,
ademds de la componente simbdlica y
politica, un fuerte calado econdémico.
Fueron mds de 70 empresas espafiolas
(42 de ellas bajo el amparo de la
Cédmara de Barcelona, en la que supone
la primera participacién de la entidad
que preside Miquel Valls como inte-
grante en un viaje real) las que quisie-
ron acompafarle al pafs vecino. Y fue
precisamente el presidente de la
Cédmara barcelonesa quien lideré una
comitiva en la que participaron empre-
sas de sectores tan variados como la ali-
mentacién, construccién, banca, tecno-
logfa, ingenierfa o arquitectura, entre
otros.

era doble: por una parte, establecer nue-
vos lazos econémicos; y por otra, con-
solidar los ya existentes. De ahi que el
pasado 19 de enero los empresarios ca-
talanes y espafioles, junto con sus cole-
gas marroquies, participasen en diferen-
tes mesas sectoriales sobre tecnologfa de
la informacién y comunicacién; agroin-
dustria e infraestructuras, concesiones
publicas e inmobiliarias. De hecho, la
amplia delegacién empresarial también
asistié a 2 conferencias informativas
impartidas por Hassan Bernoussi,
director de Inversiones Exteriores del
Reino de Marruecos, sobre el panorama
que se abre a las empresas ante los
acuerdos de libre comercio que
Marruecos acaba de firmar reciente-
mente con EEUU, y por el vicepresi-

dente ejecutivo del ICEX, Angel M.
Acebes, sobre las relaciones bilaterales
entre Espafa y el pais norteafricano.
No hay que olvidar que Marruecos es
para Catalunya un pafs prioritario y
como buena muestra de ello cabe men-
cionar el viaje que realizé el pasado afio
el president Maragall o las constantes
acciones que desarrolla la Cdmara de
Barcelona con ese destino. El interés
politico e institucional se refleja en lo
econémico en una cifra lo suficiente-
mente esclarecedora: desde 1997,
Catalunya y Espafia han triplicado sus
inversiones en Marruecos.

Desde la Cdmara de Barcelona también
se han llevado a cabo programas para
ampliar la cooperacién mediante la cre-
acién de mecanismos que contribuyan a
su dinamizacién, como el acuerdo de
cooperacién entre la propia Cdmara
catalana y la Federacién de Cdmaras de
Comercio e Industria de Marruecos o la
constitucién de la Fundacién Catalu-
nya Marruecos.

Asi pues, con este viaje, empresas como
Cobega, Alta Partners, Banc Sabadell, la
Caixa, Copcisa, el Grupo Serhs,
Pulligan, Saba, Santasusana, SCS
Venture Partners o Tourism & Leisure
tendrdn nuevas oportunidades de refor-
zar o inaugurar su presencia en un mer-
cado tan préximo como el marroqui.

su plena satisfaccién por las inversiones en 4 ejes viarios que
la Generalitat acaba de aprobar. La Cdmara siempre ha consi-
derado necesario que Catalunya disponga de una red viaria no
radial, homogénea y completa (a diferencia del resto del
Estado espafiol) y el plan aprobado encaja perfectamente con
el modelo de corredores solicitado por la Cdmara. La
Corporacién considera que el Departamento de Politica
Territorial y Obras Publicas ha demostrado su eficacia y rapi-
dez en la propuesta de este plan y la posterior aprobacién por
parte del Gobierno cataldn.

El modelo de corredores presentado por la Cdmara el pasado
mes de junio que integra carreteras, ferrocarriles y servicios,
apuesta por completar y racionalizar la red de transporte,
tanto mediante la finalizacién de los ejes viarios del Llobregat
y el Congost (corredor central), como a través del refuerzo de
otros ejes demandados desde hace tiempo por sus usuarios y
que dan servicio a relaciones de movilidad no radiales (corre-
dor transversal).

Uno de los principales objetivos de la Cdmara de Barcelona
durante estos tltimos afios ha sido el denunciar el déficit his-
térico de infraestructuras que sufre Catalunya y pedir a todas
las administraciones inversiones complementarias en este sen-

dos los tltimos tiempos.

Por otra parte, la Cdmara de Terrassa, ante el proyecto de
construccién de un tercer carril del AVE que atravesarfa la
comarca del Valles para transportar mercancias entre el Puerto
de Barcelona y Francia, ha manifestado la necesidad de recon-
siderar la posibilidad de destinar también esta via al paso del
tren con pasajeros y situar una estacién principal en el muni-
cipio de Sant Cugat del Vallés.

Esta peticién se corresponde con el primer borrador del pro-
yecto que se realizé 5 afios atrds, y con el estudio informativo
del proyecto de 1996; en ambos documentos se contemplaba
la posibilidad de utilizar el ramal que pasa por el Valles para
construir una estacién en la comarca. La Cdmara considera
poco coherente el proyectar un carril exclusivamente para
mercancfas y no aprovechar la infraestructura para ofrecer el
servicio a los usuarios del AVE de las comarcas del Valles
Occidental y Oriental, Baix Llobregat y Bages.

La Cdmara pedird al Ministerio de Fomento y al
Departamento de Politica Territorial y Obras Publicas de la
Generalitat que impulse las acciones necesarias para hacer
posibles estas 2 peticiones: el transporte de personas y la esta-
cién en Sant Cugat del Valles.

El objetivo, segin fuentes camerales,
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1 20 nuevas CINPICSAS
se SUINAI al programa
NEX pIpcC

En 2004, 120 empresas catalanas entraron en €l programa de ayuda a la interna-

cionalizacion NEX PIPE. Un 50 % maés que en el gjercicio anterior. Las Camaras,
COPCA ¢ ICEX han incrementado sus dotaciones. Su eficacia ha hecho que se
prorrogue mas alld del 2000, fecha inicialmente prevista para su finalizacion.

El Programa de Iniciacién a la Pro-
mocién Exterior (PIPE 2000) sigue
ofreciendo la posibilidad de internacio-
nalizarse a pequefas y medianas empre-
sas que, de otro modo, lo tendrfan cier-
tamente complicado para conseguir los
recursos necesarios y saber cémo lanzar-
se al exterior. Fsta es la clave de su éxito.
El pasado ejercicio, el programa NEX
PIPE 2000 acogié a un total de 120
empresas de toda Catalunya, 85 de la
demarcacién de la Cdmara de Barce-
lona (70 %) y 14 de la de marcacién de
la Cdmara de Terrassa. Una cifra muy
importante teniendo en cuenta que los
afios anteriores se acogieron al progra-
ma 80 empresas. Eso ha sido posible
gracias al aumento de presupuesto faci-
litado por las 3 entidades promotoras
del programa: Cdmaras, COPCA e
ICEX.

El programa de seguimiento destinado
a las empresas que han finalizado satis-
factoriamente el NEX PIPE, por su
parte, incorporé a un total de 50
empresas de todo el Principat, 24 de la
Cdmara de Barcelona (48 %) y 6 de la
Cdmara de Lleida.

Para conocer con mds profundidad el
perfil de los participantes del NEX PIPE
y su evolucién, el COPCA realizé el
pasado verano un estudio con 51 empre-
sas que habfan participado en el progra-
ma. Del total de compaiiias encuestadas,
el 90 % consideré que el programa estu-
vo bien o muy bien, el 88 % volveria a
participar en él, y el 86 % considera que
el tiempo de asesoramiento fue correcto.
El 94 % valoré positivamente el trabajo
del asesor y la nota media que se dio al
programa fue un 7.

El 40 % de las empresas analizadas se

encuentran en la comarca del Barce-
lones. El Baix Llobregat es la segunda
comarca en concentracién de empresas
seguida del Maresme, Osona y el Valles
Oriental. Por sectores, el textil es el pri-
mero con un 20 % de las empresas, el
metaltrgico agrupa a un 18 % y el ali-
mentaario a un 16 %.

La media del nimero de trabajadores de
las empresas es de 18 personas. El 43 %
tiene entre 10 y 25 trabajadores, el 27 %
tiene de 5 a 10 empleados y suponen el
19 % las empresas entre 25 y 50 trabaja-
dores. La facturacién media total de las
empresas es de 2.160.000 EUR (el 47 %
factura entre 1 y 5 millones y el 41 %
menos de 1 millén), y su volumen de
exportaciones se sittia en una media de
92.000 EUR.

El incremento medio de las exportacio-
nes fue de un 107 %. Pero hay que
tener en cuenta que un 20 % de las
empresas no exportaban nada antes de
iniciar el programa. Una vez finalizado

el mismo, la cifra de empresas no
exportadoras se redujo al 8 %.

Siendo los principales destinos de las
exportaciones: Francia, Portugal e
Italia. Un dato significativo de la evolu-
cién de las empresas es que al iniciar el
programa sélo un 37 % de les empresas
tenfa un responsable de exportacidn,
mientras que al finalizarlo, el 86 %
contaba con uno.

Gemma Llanes, responsable de expor-
tacién de Flower, empresa de abonos y
productos fitosanitarios de la demarca-
cién de Lleida que ha participado en el
programa NEX PIPE y que ahora estd
realizando el seguimiento, afirma que
“estd muy satisfecha con el programa”.
También asegura que “hay muchas
acciones necesarias que sin el programa
NEX PIPE” no podrian haber realiza-
do, “y por ese motivo decidimos solici-
tar el programa de seguimiento”.

Sira Abenoza

Consultoria personalizada para

vender en la red

ICEX ha puesto en marcha un nuevo servicio complementario para las empresas que hayan
finalizado el programa NEX PIPE. Se llama PIPENET y es su objetivo potenciar el negocio
internacional de las empresas a través de un servicio de consultoria personalizado.
Mediante una asesoria de 3 meses, PIPENET ayudard a las empresas a disefiar su estra-
tegia de negocio a través de Internet. Durante los 12 meses posteriores, ademas, las
empresas dispondran de un servicio de asistencia técnica que les ayudard a solventar
cualquier duda referente a la implantacion de su negocio en la Red.

PIPENET también esta pensado para reforzar las relaciones de las empresas con sus dis-
tribuidores, ofrecer un mayor conocimiento de la competencia, realizar tests de mer-
cado, recuperar informacion de clientes, posicionarse adecuadamente...

Las empresas que deseen mds informacion, pueden consultar la direccién
<www.icex.es/pipe2000> o llamar al teléfono: 902 192 000.

Després d'un acurat estudi sobre les necessitats de les empreses catalanes: el seu
perfil, els sectors estrategics, els mercats potencials, les estrategies d entrada...,

les Cambres han elaborat €l seu Pla per a la internacionalitzacié de I'economia.

El Pla es divideix en diversos tipus d'accions: missions directes, missions inverses,
fires, ponts empresarials, missions inversores, trobades empresarials i accions de

fent cami
cap a la internacionalitzacio

formacio, informacié o suport.

ZIP AFRICA

Africa Occidental
Africa Oriental
Benin

Benin

Costa d'Ivori
Ghana

Ghana

Kenya

Madagascar
Maurici

Nigeria
Nigeria
Nigéria
Senegal
Senegal
Senegal
Senegal

Republica de Sud-africa
Replblica de Sud-africa
Republica de Sud-africa

Tanzania

Taula rodona “Com fer negocis amb I'Africa Occidental”

Taula rodona “Com fer negocis amb IAfrica Oriental”

Missi6 directa a Nigéria, Benin, Ghana i el Senegal (plurisectorial)
Missid directa a Nigeéria, Benin i Ghana (plurisectorial)

Missid directa al Senegal i Costa d'lvori (plurisectorial)

Missid directa a Nigeria, Benin, Ghana i el Senegal (plurisectorial)
Missid directa a Nigeria, Benin i Ghana (plurisectorial)

Missid directa a Kenya, Madagascar, Maurici i Tanzania (plurisectorial)

Missid directa a Kenya, Madagascar, Maurici i Tanzania (plurisectorial)
Missid directa a Kenya, Madagascar, Maurici i Tanzania (plurisectorial)

Taula rodona “Com fer negocis amb Nigeria”

Missid directa a Nigeéria, Benin, Ghana i el Senegal (plurisectorial)
Missid directa a Nigéria, Benin i Ghana (plurisectorial)

Taula rodona “Com fer negocis amb el Senegal”

Missid directa a Nigéria, Benin, Ghana i el Senegal (plurisectorial)
Trobades internacionals de la subcontractaci6 al Senegal - Programa Pro - Invest
Missid directa al Senegal i Costa d'lvori (plurisectorial)

Missi6 directa a la Republica de Sud-africa (plurisectorial)

Missid directa a la Repdblica de Sud-africa (plurisectorial)

Missi6 directa a la Republica de Sud-africa (plurisectorial)

Missid directa a Kenya, Madagascar, Maurici i Tanzania (plurisectorial)

ARC AMERICA DEL NORD

Canada

Estats Units

Estats Units

Estats Units
Estats Units

Missi6 de cooperacid empresarial al Quebec (Montreal)

(aerospacial, automocid, metalls i transformats)

Seminari “Oportunitats de negoci i d'inversid als Estats Units”

(Pla pais del Consejo Superior de Camaras-CSC)

Taula rodona “Com fer negocis amb diferents zones dels Estats Units”
(cicle de diverses sessions)

Pont tecnologic a San Francisco (noves tecnologies)

Missi6 inversa (vins i caves)

Per determinar
Per determinar
Febrer

Maig

Desembre
Febrer

Maig
Novembre

Novembre
Novembre

Per determinar
Febrer

Maig

Per determinar
Febrer

25-29 de gener
Desembre
Febrer

Juny

18 d'octubre
Novembre

9-12 de maig
Per determinar
Per determinar

2-7 d'abril
14-17 de marg

Barcelona
Barcelona
Tarragona
Barcelona
Barcelona
Tarragona
Barcelona
Barcelona /
Tarragona
Barcelona /
Tarragona
Barcelona /
Tarragona
Barcelona
Tarragona
Barcelona
Barcelona
Tarragona
Barcelona
Barcelona
Terrassa
Barcelona
Barcelona
Barcelona /
Tarragona

Barcelona
Barcelona
Barcelona

Barcelona

comerg
Barcelona exterior
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Estats Units Missio directa (plurisectorial) Abril Lleida ARC/ZI P ASIA
Estats Units Missid directa a Los Angeles-San Diego 4-10 de juny Barcelona
(magquines i aparells, material electric, audiovisual i agroalimentari)
Estats Units Missi6 directa (béns de consum, mobles, agroalimentari) Octubre Tortosa Curs "Xines de negocis" Per determinar Barcelona
Estats Units Missi6 directa a Chicago-Detroit (automocid, manufactures, 1-7 d'octubre Barcelona Curs "Xines de negocis. Nivell 1" Gener Sabadell
plastics, maquines i aparells, material electric) Curs "Xings de negocis. Nivell 1" Setembre Sabadell
Estats Units Pont empresarial a Boston (biotecnologia, inddstries quimiques, educatiu, plastics) 5-10 de novembre  Barcelona Curs: "Xines de negocis. Nivell 2" Setembre Sabadell
Bangladesh Seminari “Oportunitats de negoci i d'inversié a I'lndia - Bangladesh” Per determinar Barcelona
Bangladesh Missi6 directa a I'india - Bangladesh (plurisectorial) Octubre Barcelona
AREA GEOGRAFICA TIPUS DATES CAMBRA Corea del Sud Missid inversa durant |a fira Construmat (construccio) Abril Barcelona
Corea del Sud Seminari CEl “Corea, perspectives de futur” 14 de juny Barcelona
América Central V Trobada Empresarial Espanya-América Central Per determinar Barcelona Corea del Sud Missid directa a Corea del Sud i el Japd (habitat, textil) Novembre Sabadell
Amgrica Llatina Forum de cooperacid iberoamericana: trobada de cambres Maig-juny Barcelona Filipines Taula rodona “Com fer negocis amb les Filipines” Per determinar Barcelona
de comerg iberoamericanes a Barcelona (AICO) Filipines Seminari sobre oportunitats de negoci a través del Marg Barcelona
Argentina Seminari CEl "L'Argentina, perspectives de futur” 15 de febrer Barcelona Banc Asiatic de Desenvolupament i presentacié de la missio
Argentina Sessid informativa "Mercosur: oportunitats de negoci" Febrer Sabadell Filipines Missi6 institucional a la seu del Banc Asiatic de Desenvolupament a Manila (Filipines) Maig Barcelona
Argentina Trobada empresarial a Verona (Fira Vinitaly) entre empreses europees i empreses 819 d'abril Barcelona [ndia Seminari "Oportunitats de negoci i d'inversid a I'india - Bangladesh” Per determinar Barcelona
de I'Argentina, el Brasil, Méxic, Xile, el Perd i I'Uruguai - Programa AL-INVEST (vinicola) India Missi6 directa a I'india (plurisectorial) Marc Manresa
Argentina Missi6 directa a I'Argentina, el Brasil i Xile (plurisectorial) Maig Sabadell India Seminari CEl “L'india, perspectives de futur” 19 d'abril Barcelona
Brasil Seminari “Oportunitats de negoci i d'inversid al Brasil” (medi ambient) Per determinar Barcelona India Missid directa a I'india - Bangladesh (plurisectorial) Octubre Barcelona
Brasil Sessi6 informativa "Mercosur: oportunitats de negoci" Febrer Sabadell Japd Seminari “Oportunitats de negoci i d'inversi6 al Jap6” Per determinar Barcelona
Brasil Seminari CEl “El Brasil, perspectives de futur” 15 de marg Barcelona (Pla pais del Consejo Superior de Camaras - CSC)
Brasil Trobada empresarial a Verona (Fira Vinitaly) entre empreses europees i empreses 89 d'abril Barcelona Japo Jornada informativa sobre les oportunitats que ofereix el Programa “Gateway to Japan” Per determinar Barcelona
de I'Argentina, el Brasil, Méxic, Xile, el Perd i I'Uruguai - Programa ALINVEST (vinicola) Japo Missi6 inversa durant la fira Construmat (construccid) Abril Barcelona
Brasil Missi6 directa a I'Argentina, el Brasil i Xile (plurisectorial) Maig Sabadell Jap6 Missi6 directa a Toquio- Programa "Gateway to Japan” 9 -13 de maig Barcelona
Brasil Trobada empresarial al Brasil (plurisectorial) Juliol Barcelona (tecnologies de la informaci6 i la comunicacid)
Brasil Missid directa al Brasil (plurisectorial) Octubre Lleida Japd Missid directa a Toquio - Programa “Gateway to Japan” (interiorisme i decoracio) 610 de juny Barcelona
Brasil Missi6 directa a Sao Paulo, Rio de Janeiro, Salvador de Bahia (medi ambient) 21-25 de novembre  Barcelona Japo Missi6 directa a Toquio - Programa “Gateway to Japan” ( materials de construccié)  12-16 de setembre  Barcelona
Colombia Seminari “Oportunitats de negoci i d'inversié a Colombia” Per determinar Barcelona Japd Missi6 directa al Japo - Programa “Gateway to Japan” (tecnologies mediambientals) Per determinar Barcelona
Colombia Trobada empresarial a Bogota (plurisectorial - émfasi en agroinddstria, quimica i turisme) 6-7 de juny Barcelona Japo Missid directa al Japd - Programa “Gateway to Japan” (alimentacio i begudes) Per determinar Barcelona
Comunitat andina Seminari sobre oportunitats de negoci als paisos de la comunitat Juny Barcelona Japd Sessid informativa "EI Jap: oportunitats de negoci" Juny Sabadell
andina i presentacio de la missio Jap6 Spain Gourmet Show, presentacid de productes agroalimentaris catalans Setembre Barcelona
Comunitat andina Missi6 institucional a la seu de la Corporacié Andina de Foment a Caracas, Octubre Barcelona en una sala d'exposicié al Japé (participacid)
Venecuela (obres civils, consultoria i subministrament de béns) Japo Missi6 directa al Japd (exposicié universal AICHI) Setembre Barcelona
Costa Rica Missio directa a Costa Rica, Guatemala i M&xic (plurisectorial) Marg Tarragona Japd Missid directa a Corea del Sud i el Japd (habitat i textil) Novembre Sabadell
Cuba Missio directa a Cuba i Reptblica Dominicana (plurisectorial) 27 feb.-6 marg Barcelona Kazakhstan Seminari previ a la fira Kazbuild Almaty (construccid i sectors afins) Marg Barcelona
El Salvador Missio directa a El Salvador, Guatemala i Mexic (plurisectorial) Octubre Terrassa Kazakhstan Fira Kazbuild Almaty - Participacié agrupada (construccid i sectors afins) 7-10 de setembre Barcelona
Equador Taula rodona “Com fer negocis amb I'Equador” Per determinar Barcelona Malaisia Missid directa a Malaisia, Singapur i el Vietnam (plurisectorial) Novembre Terrassa
Equador Expocatalogoteca (plurisectorial) Maig Tarragona Singapur Missi6 directa a Singapur i la Xina (plurisectorial) Novembre Barcelona/Reus
Equador Trobada empresarial a I'Equador (agroindstria, quimica i turisme) 9-15 de juny Barcelona Singapur Missid directa a Malaisia, Singapur i el Vietnam (plurisectorial) Novembre Terrassa
Guatemala Missi6 directa a Costa Rica, Guatemala i M&xic (plurisectorial) Marg Tarragona Tailandia Missid directa a Tailandia, el Vietnam i la Xina (plurisectorial) Juny Tarragona
Guatemala Expocatalogoteca (construccid, alimentacid, equips per a col-lectivitats, turisme) Per determinar Girona Uzbekistan Seminari “Oportunitats de negoci i d'inversi¢ a I'Uzbekistan” Per determinar Barcelona
Guatemala Missi6 directa a EI Salvador, Guatemala i Méxic (plurisectorial) Octubre Terrassa Uzbekistan Missic directa a I'Uzbekistan (plurisectorial) Juliol Barcelona
Mexic Taula rodona “Com fer negocis amb Méxic" Per determinar Barcelona Vietnam Missid directa a Tailandia, el Vietnam i la Xina (plurisectorial) Juny Tarragona
Mexic Missio directa a Mexic (téxtil i maquinaria) Marc Girona Vietnam Missid directa a Malaisia, Singapur i el Vietnam (plurisectorial) Novembre Terrassa
Mexic Missio directa a Costa Rica, Guatemala i Méxic (plurisectorial) Marg Tarragona Xina Seminari “Oportunitats de negoci i d'inversi6 a la Xina” Per determinar Barcelona
Mexic Pont empresarial a Monterrey (noves tecnologies) Abril Barcelona (Pla pais del Consejo Superior de Camaras -CSC)
Mexic Trobada empresarial a Verona (Fira Vinitaly) entre empreses europees i empreses 89 d'abril Barcelona Xina Pont empresarial a Beijing (components de I'automobil, gestic d'instal-lacions 15-20 de gener Barcelona
de I'Argentina, el Brasil, Méxic, Xile, el Perd i I'Uruguai - Programa AL-INVEST (vinicola) esportives, agroalimentacio, turisme, noves tecnologies / biotecnologia)
Mexic Missi6 directa a EI Salvador, Guatemala i Mexic (plurisectorial) Octubre Terrassa Xina Sessié informativa "La Xina: oportunitats de negoci" Febrer Sabadell
Per(i Taula rodona “Com fer negocis amb el Per(” Per determinar Barcelona Xina Missi6 sectorial (automocid) Mar¢ Sabadell
Per(l Trobada empresarial a Verona (Fira Vinitaly) entre empreses europees i empreses 89 d'abril Barcelona Xina Trobada empresarial, fira Water China & AW China 2005, 8-11 de mar¢ Barcelona
de I'Argentina, el Brasil, Méxic, Xile, el Perd i I'Uruguai - Programa ALINVEST (vinicola) Guangzhou - Visita a la fira (medi ambient)
Perli Trobada empresarial a Lima i Trujillo (agroindustria, quimica i turisme) 9-15 de juny Barcelona Xina Fira Chinese Export Commodities, Guangzhou - Visita de compradors (plurisectorial)  Abril Barcelona
Republica Dominicana Missid directa a Cuba i Reptiblica Dominicana (plurisectorial) 27 feb.-6 marg Barcelona Xina Pont aerospacial a la Xina Abril Barcelona
Xile Seminari CEl "Xile, perspectives de futur” 18 de gener Barcelona Xina Missid directa a la Xina (plurisectorial) Abril Sabadell
Xile Sessi6 informativa "Mercosur: oportunitats de negoci" Febrer Sabadell Xina Seminari CEl “La Xina, perspectives de futur” 17 de maig Barcelona
Xile Missié directa a Santiago de Xile, Valparaiso i Concepcién (medi ambient) 310 d'abril Barcelona Xina Missid sectorial (construccid) Maig Sabadell
Xile Trobada empresarial a Verona (Fira Vinitaly) entre empreses europees i empreses 89 d'abril Barcelona Xina Fira Buildtec / Kitchen&Bath / Lightning / Wintec / Floortec Maig Sabadell
de I'Argentina, el Brasil, Méxic, Xile, el Peri i 'Uruguai - Programa AL-INVEST (vinicola) / Coating&Painting / Security&Automation / Forestry 2005
Xile Missio directa a I'Argentina, el Brasil i Xile (plurisectorial) Maig Sabadell Xina Missid de compradors a la Xina (productes industrials intermedis) Maig Barcelona
Uruguai Trobada empresarial a Verona (Fira Vinitaly) entre empreses europees i empreses 819 d'abril Barcelona Xina Missid directa a Tailandia, el Vietnam i la Xina (plurisectorial) Juny Tarragona
de I'Argentina, el Brasil, Méxic, Xile, el Perdi i I'Uruguai - Programa AL-INVEST (vinicola) Xina Fira Ciepec - Participaci6 agrupada (medi ambient) Juny Sabadell
Xina Missi6 sectorial (medi ambient) Juny Sabadell
Xina Trobada empresarial a Shenyang (Liaoning) -Programa ASIA-INVEST (béns d'equipament) Setembre Barcelona comerg
Xina Missid directa a Singapur i la Xina (plurisectorial) Novembre Barcelona/Reus ST
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Xina
Xina

Missid de compradors a la Xina (productes industrials intermedis)
Trobada empresarial Forum Europeu del CEF(China Entrepreneurs Forum)

ARC EUROPA

Ampliacié UE

Ampliacié UE
Alemanya
Alemanya
Alemanya
Alemanya
Alemanya
Alemanya
Alemanya
Andorra
Belgica
Bosnia i Hercegovina
Bulgaria
Bulgaria
Bulgaria
Bulgaria
Bulgaria
Bulgaria
Bulgaria
Bulgaria
Bulgaria
Croacia
Croacia
Dinamarca
Dinamarca
Eslovaquia
Eslovaquia

Eslovaquia
Eslovenia
Eslovenia
Espanya
Espanya
Estonia
Estonia
Estonia
Franca
Franca
Franca
Franca
Franca
Franca
Finlandia
Grécia
Grécia
Hongria
Hongria
Hongria

Hongria
Hongria

Irlanda

Italia

Seminari “Oportunitats de negoci i d'inversig”

(10 2 sectors probablement inclosos dins del cicle de conferéncies EIC)
Missid inversa (plurisectorial)

Fira Boot (turisme nautic)

Fira Bau - Visita agrupada (materials de construccid)

Trobada empresarial - Zuliefermesse, Hannover - Visita agrupada (subcontractacid)
Fira IFAT - Visita d'empreses (medi ambient)

Fira Z2005 - Participacié agrupada (subcontractacid)

Missi6 inversa (maquinaria agricola)

Promocid d'aliances industrials (automocié, subcontractacid)

Fira (multisectorial)

Missid directa a Belgica i els Paisos Baixos (nous exportadors)

Missid directa a Bosnia i Hercegovina, Croacia i Eslovenia (plurisectorial)
Promocid d'aliances industrials (subcontractacid)

Taula rodona “Com fer negocis amb Bulgaria”

Missid inversa de Bulgaria (plurisectorial)

Sessid informativa "Bulgaria i Romania: oportunitats de negoci"

Missid directa a Bulgaria i Romania (textil, confeccid)

Missid directa d'inversionistes a Bulgaria i Romania (plurisectorial)

Fira ITF - Participacié agrupada (subcontractacid)

Missid directa a Bulgaria i Romania (plurisectorial)

Missid directa a Bulgaria i Romania (maquinaria, béns equipament, alimentacid)
Missid directa a Bosnia i Hercegovina, Croacia i Eslovenia (plurisectorial)
Missid directa a Croacia i Eslovénia (plurisectorial)

Missid directa a Dinamarca, Noruega i Suécia (agroalimentari)

Missi6 directa a Dinamarca, Finlandia i Suécia (nous exportadors)

Missid directa a Eslovaquia i la Republica Txeca (auxiliar automobil i peces metal-liques)
Missid directa a Hongria, la Repdblica Txeca i Eslovaquia

(maquinaria, béns manufacturats, alimentacid)

Missid directa d'inversionistes a Eslovaquia (plurisectorial)

Missid directa a Bosnia i Hercegovina, Croacia i Eslovenia (plurisectorial)
Missio directa a Croacia i Eslovénia (plurisectorial)

V Trobades europees de la subcontractacid

Fira Subcontrata - Participacié agrupada (subcontractacid)

Missi6 directa a Estonia, Letonia i Suécia (plurisectorial)

Missio directa a Estonia, Letonia i Lituania (plurisectorial)

Missid directa a Estonia, Letonia, Lituania i Rissia (plurisectorial)

Fira Maison & Object (decoracid, regals, parament de Ia llar)

Fira Satcar 2005, Clermond-Ferrand (subcontractacid)

Fira Batimat (materials i equipament de construccic)

Missi6 directa a Franca (nous exportadors)

Trobada empresarial - Fira Midest (subcontractacid)

Fira Salon Nautique - Visita (turisme, nautic)

Missi6 directa a Dinamarca, Finlandia i Suécia (nous exportadors)

Missid directa a Grecia (maquinaria agricola, agroalimentari)

Missi6 directa a Grécia, Xipre i Turquia (plurisectorial)

Taula rodona “Com fer negocis amb Hongria"

Missid directa a Hongria i la Republica Txeca (plurisectorial)

Missid directa a Hongria, la Republica Txeca i Eslovaquia

(maquinaria, béns manufacturats, alimentacid)

Missid directa a Polonia i Hongria (plurisectorial)

Missid directa a Hongria i Polonia (quimic, farmacia, veterinaria, paper, fusta)
Missid directa a Irlanda (Béns de consum, mobles, marroquineria,
material de construccid, olis aromatics)

Missi6 d'estudi (mobiliari)

Novembre
Final d'any

Per determinar

Per determinar
Gener

17-22 de gener
Abril

20-22 d'bril
21-23 de juny
Setembre
Gener-desembre
Octubre

Abril

Marg

Per determinar
Per determinar
Marg

Juny

Juliol
Setembre
Setembre
Setembre
Octubre

Mar¢

Octubre

Abril

Juny

Abril

Maig

Juny

Marg
Octubre
Octubre
Setembre
Maig

Juny
Octubre

28 gen.-1 feb.
23-24 de marg
Octubre
Desembre
Desembre
Desembre
Juny

Juny
Setembre
Per determinar
Abril

Maig

Maig
Octubre
Octubre

Per determinar

Barcelona
Barcelona

Barcelona

Terrassa
Tarragona
Sabadell
Sabadell
Barcelona
Sabadell
Lleida
Manresa
Valls
Sabadell
Barcelona
Manresa
Barcelona
Barcelona
Sabadell
Barcelona
Barcelona
Sabadell
Sabadell
St. Feliu Guixols
Barcelona
Terrassa
Tortosa
Sabadell
Barcelona
Girona

Barcelona
Barcelona
Terrassa
Barcelona
Sabadell
Terrassa
Barcelona
Tarragona
Palamds
Barcelona
Lleida
Sabadell
Sabadell
Tarragona
Sabadell
Lleida
Sabadell
Barcelona
Terrassa
Girona

Lleida
Barcelona

Girona

Tortosa

Italia
Italia

Italia
Italia
Letonia
Letonia
Letonia
Lituania
Lituania
Lituania
Noruega
Paisos Baixos
Polonia
Polonia
Polonia
Polonia
Polonia
Polonia

Polonia

Polonia

Polonia
Portugal
Portugal

Regne Unit
Regne Unit
Regne Unit
Regne Unit
Regne Unit
Regne Unit
Repdblica Txeca
Republica Txeca
Repdblica Txeca

Romania
Romania
Romania
Romania
Romania
Romania
Romania
Russia
Russia
Russia
Rissia

Russia
Suécia
Suécia
Suécia
Ucraina

Xipre

AREA GEOGRAFICA

Algeria
Algéria
Algéria

Seminari “Oportunitats de negoci i d'inversid a Italia”

Trobada empresarial a Verona (Fira Vinitaly) entre empreses europees i empreses
de I'Argentina, el Brasil, Méxic, Xile, el Perd i I'Uruguai - Programa AL-INVEST (vinicola)
Missid directa (plurisectorial)

Fira Eima (maquinaria agricola)

Missid directa a Estonia, Letonia i Suécia (plurisectorial)

Missid directa a Estonia, Letonia i Lituania (plurisectorial)

Missié directa a Estonia, Letonia, Lituania i Rissia (plurisectorial)

Missid directa a Estonia, Letonia i Lituania (plurisectorial)

Missid directa a Lituania i Polonia (béns industrials)

Missi6 directa a Estonia, Letonia, Lituania i Russia (plurisectorial)

Missié directa a Dinamarca, Noruega i Suécia (agroalimentari)

Missi6 directa a Bélgica i els Paisos Baixos (nous exportadors)

Missid directa a Polonia (plurisectorial)

Missid directa a Polonia i Hongria (plurisectorial)

Sessio informativa "Polonia: oportunitats de negoci"

Missid directa a Lituania i Polonia (béns industrials)

Missié directa a Hongria i Polonia (quimic, farmacia i veterinaria, paper, fusta)
Missid directa a Polonia (béns de consum, maquinaria i equipaments, material
de transport, medi ambient, construccid)

Pont empresarial a Varsovia

Seminari CEl “Polonia, perspectives de futur”

Missid institucional a Polonia (Pla pais del Consejo Superior de Cdmaras - CSC)
Missi6 directa a Portugal (nous exportadors)

Missid directa a Portugal (plurisectorial)

Pont d'innovacié tecnologica i empresarial a Anglaterra i Pais de Gal-les
Missi6 inversa (fruita)

Seminari "Oportunitats de negoci i d'inversi6 a la Gran Bretanya”

Missi6 directa al Regne Unit (plurisectorial - mobles i articles)

Missid (agroalimentari)

Missid directa al Regne Unit (nous exportadors)

febrer
819 d'abril

Octubre
Novembre
Maig
Juny
Octubre
Juny
Juny
Octubre
Abril
Abril
14-17 de marg
Maig
Juny-julio
Juny
Octubre
Octubre

Octubre

15 de novembre
Per determinar
Marg

Juny

Maig

Abril

9 de febrer
Juny

Juny
Novembre

Missio directa a Eslovaquia i la Republica Txeca (auxiliar de I'automobil i peces metal-liques) Abril

Missid directa a Hongria i la Republica Txeca (plurisectorial)

Missio directa a Hongria, la Republica Txeca i Eslovaquia

(maquinaria, béns manufacturats, alimentacid)

Taula rodona “Com fer negocis amb Romania"”

Sessid informativa "Bulgaria i Romania: oportunitats de negoci"

Missi6 directa a Bulgaria i Romania (textil i confeccio)

Missid directa d'inversionistes a Bulgaria i Romania (plurisectorial)

Promocid d'aliances industrials (subcontractacid)

Missid directa a Bulgaria i Romania (plurisectorial)

Missid directa a Bulgaria i Romania (maquinaria, béns d'equipament, alimentacid)
Sessid informativa "Russia: oportunitats de negoci"

Missi6 directa a Russia (textil, alimentacic)

Missi6 directa a Russia (financer, assegurador, medi ambient)

Missid directa a Russia i Ucraina (béns de consum, maquinaria i equipaments,
material de transport, medi ambient, construccid)

Missi6 directa a Estonia, Letonia, Lituania i Russia (plurisectorial)

Missid directa a Dinamarca, Noruega i Suécia (agroalimentari)

Missid directa a Estonia, Letonia i Suécia (plurisectorial)

Missid directa a Dinamarca, Finlandia i Suecia (nous exportadors)

Missid directa a Russia i Ucraina (béns de consum, maquinaria i equipaments,
material de transport, medi ambient, construccid)

Missid directa a Grecia, Xipre i Turquia (plurisectorial)

TIPUS

Forum economic i trobada empresarial Algéria-Catalunya
Missid directa a Algeria i el Marroc (plurisectorial)

Missié directa a Algéria (maquinaria., material eléctric, quimic,
plastic, material de transport, begudes)

Abril
Maig

Per determinar
Juny
Juliol
Setembre
Setembre
Setembre
Octubre
Marg

Abril

Maig
Juny-juliol

Octubre
Abril

Maig

Juny
Juny-juliol

Setembre

DATES

Marg
Abril
Maig

Barcelona
Barcelona

Palamds
Lleida
Terrassa
Barcelona
Tarragona
Barcelona
Terrassa
Tarragona
Tortosa
Sabadell
Reus
Lleida
Sabadell
Terrassa
Barcelona
Sabadell

Barcelona
Barcelona
Barcelona
Terrassa
Valls
Barcelona
Lleida
Barcelona
Tortosa
Reus
Sabadell
Barcelona
Terrassa
Girona

Barcelona
Sabadell
Barcelona
Barcelona
Manresa
Sabadell
St. Feliu de Guixols
Sabadell
Girona
Barcelona
Sabadell

Tarragona
Tortosa
Terrassa
Sabadell
Sabadell

Sabadell

CAMBRA

Barcelona
Manresa
Barcelona

COmerg
exterior
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Algeria Missio directa a Algeria, Libia i el Marroc (plurisectorial) Setembre Tarragona Nova Zelanda Missi6 directa a Australia i Nova Zelanda (tecnologic, biomedic, construccié) 4-14 d'abril Barcelona
Egipte Missi6 directa a Egipte (plurisectorial) Mar¢ Girona
Egipte Missid directa a Egipte i Libia (plurisectorial) Marg Sabadell
Egipte Taula rodona “Com fer negocis amb Egipte” Maig Barcelona
Egipte Missi6 directa a Egipte (maquinaria, material electric, material de transport, quimic, plastic) Juny Barcelona AREA GEOGRAFICA RS DATES CAMBRA
Eqgipte Forum economic | trobada empresarial Setembre-octubre  Barcelona Emirats Arabs Units  Missi6 directa als EUA i I'lran (maquinaria, béns d'equipament, automocié, cosmetics) Marg Sabadell
Israel Pont tecnologic a Israel Novembre Barcelona Emirats Arabs Units  Fira Beauty World Middle East, Dubai (cosmética, perfumeria) - Participaci6 agrupada 2-4 de maig Barcelona
Liban (eXtenSié Slll'la) Forum economic i trobada empresarial (Med-Enterprise UE‘Lllban) Abril Barcelona Emirats Arabs Units Seminari prev] a fira INDEX, Dubai (interiorisme, decorac]é) Juny Barcelona
Liban Taula rodona “Com fer negocis amb el Liban” Setembre Barcelona Emirats Arabs Units  Fira PLME - Private Label Middle East, Dubai - Visita d'empreses (productes marca blanca) 17-19 de setembre  Barcelona
Liban Missid directa al Liban (minerals, textil, maquinaria, quimic) Setembre Barcelona Emirats Arabs Units  Fira INDEX, Dubai - Participacié agrupada (interiorisme, decoracid) 28 nov.- 2 des. Barcelona
Liban Missi6 directa al Liban (alimentacid) Octubre Girona Iran Sessid informativa "Iran: oportunitats de negoci" Gener Sabadell
Libia Sessi6 informativa "Libia: oportunitats de negoci" Gener Sabadell Iran Seminari previ a la fira Iran Agro Food (alimentaci6, maquinaria de processament
Libia Missid directa a Eqgipte i Libia (plurisectorial) Mar¢ Sabadell i ‘_jlef‘,"a§at d'aliments, maquinaria a.qr‘l'c.ola), ) y ” Gener Barcelona
Libia Forum de construccié Maig Barcelona Iran MISSIO directa als EUA i I'lran (maqumana,. bens, d'equamenp automoluo, cosmetics) Marg Sabadell
Libia Missid directa a Algeria, Libia i el Marroc (plurisectorial) Setembre Tarragona el bl Ir.ar] Aqro LTS Tehgran ) Partiupa;io G R .(allmentac,io, s
Marroc ST T 8 e el e Per determinar Barcelona magquinaria de processament i d'envasat d'aliments, maquinaria agricola) 29 maig-1juny Barcelona
) - L. o X Iran Seminari CEl “Iran, perspectives de futur” 13 de desembre Barcelona
Marroc Pont empresarial a Casablanca (textil, maquinaria, material electric, quimic, Per determinar Barcelona AT Taula rodona “Com fer negocis amb Jordania” [ e sl
plastic, minerals, metalls, manufactures, medi ambient) Jordania Missi6 directa a Jordania (maquinaria industrial, farmaceutic,
Marroc Missid directa al Marroc (construccid) Febrer Barcelona quimicoagricola, telecomunicacions, turfstic, portuari) Abril Barcelona
Marroc Missi6 directa al Marroc i Tunisia (plurisectorial) Mar¢ Lleida
Marroc Missi6 directa a Algéria i el Marroc (plurisectorial) Abril Manresa
Marroc Missi6 directa al Marroc (turisme i immobiliari) Abril Barcelona
Marroc Segona edicid del forum economic i trobada empresarial Catalunya-Marroc (Casablanca) Juny Barcelona AREA GEOGRAFICA TIPUS DATES CAMBRA
Marroc Missid directa al Marroc (agroalimentacic) Juliol Barcelona
Marroc Missi6 directa a Algeria, Libia i el Marroc (plurisectorial) Setembre Tarragona PROGRAMES
Tunisia Missi6 directa al Marroc i Tunisia (plurisectorial) Marg Lleida Programa d'autodiagnostic d'internacionalitzacio Durant tot I'any
Turquia Sessid informativa "Turquia: oportunitats de negoci" Maig Sabadell Programa NEX PIPE 2000 Durant tot I:any
Turquia Promocié d'aliances industrials (subcontractacié) Juny Manresa Programa de seguiment PIPE 2000 Catalunya Durant tot Iany
Turquia Missi6 directa a Turquia (maquinaria, productes quimics, béns semifacturats) Juny Girona SEMINARIS TEMATICS
Turqu!a F|ra .Is,ta.nbul Packa‘gmg F‘?" / ,FOOdtth . V|s!ta aqf%‘pada (envas i embalatge) Setembre Sabadell Jornada sobre la internacionalitzacié de I'empresa catalana Per determinar Barcelona
Turquia Missio directa a Grecia, Xipre i Turquia (plurisectorial) Setembre Sabadell Sessi6 informativa "Presentacio del Pla d'accid internacional de la Cambra de Comerc de Sabadell per al 2005" Gener Sabadell
Turquia Missi6 directa a Turquia (maquinaria, turistic, portuari, alimentari, begudes) Setembre-octubre  Barcelona Seminari sobre financament internacional:
Turquia Forum economic i trobada empresarial Octubre Barcelona "Com accedir a les subvencions per a la internacionalitzacié de I'empresa” 24 de febrer Barcelona
Turquia Missid directa a Turquia (plurisectorial) Novembre Lleida Seminari tematic: "Com aconsequir que la nostra marca sigui un referent
Mediterrani Taula rodona “Com fer negocis amb I'Arc Mediterrani” Per determinar Barcelona internacional: sector cosmetic i farmaceutic" Abril Barcelona
Mediterrani Seminari sobre noves eines de financament en el marc de la cooperacié Seminari tematic: ""Com aconsequir que la nostra marca sigui un referent
euromediterrania (capital, risc, microcredit, etc.) Per determinar Barcelona internacional: sector agroalimentari i begudes" Maig Barcelona
Mediterrani Seminari informatiu sobre els mercats de paisos musulmans: qué és la Seminari tematic: "Com aconseguir que 'f' nostra marca sigui un referent
banca islamica, el métode Halal - Oportunitats i perspectives Per determinar Barcelona internacional: serveis de consultoria, turistics, bancaris, etc." , _ Juny Barcelona
Mediterrani Seminari "Impacte de les noves tecnologies de les pimes a I'area mediterrania" Per determinar Barcelona Sem!nar! S qportumtats Qe negoct per (IS agencies g Ie; Nacmns‘ Un\|dgs . L determ!nar BAEEIO
Mediterrani Forum Dental Mediterrani a Barcelona (inddstria dental) 2728 de gener Barcelona Seminari sobre finangament internacional: Com aconsequir recursos financers i credits per a I'exportacid Per determinar Barcelona
) ) - N ] ) o ) Seminari tematic: “Estrategia sobre els preus dels productes que es volen exportar” Per determinar Barcelona
Mediterrani Tercera edicid del Forum Mediterrani de Franquicies (MEDA-Franchise Forum), Seminari tematic: “Eines Gtils multilingies de promoci6 internacional” Per determinar Barcelona
a Barcelona (franquicia) 25-26 de febrer Barcelona
Mediterrani Segona edici6 del Forum Mediterrani de Desenvolupament Sostenible ESMORZARS DE NEGOCIS
Ecomed-Pollutec (ECOMEDA-Forum), a Barcelona (medi ambient) 8-9 de mar¢ Barcelona Esmorzars de negocis a les delegacions: "Eines per a I'exportador” Ir trimestre Barcelona
Mediterrani Primera edicié del Forum Mediterrani de la Construccid, a Barcelona (construcci6) 1112 d'abril Barcelona Esmorzars de negocis a les delegacions: "Eines per a I'exportador" 2n trimestre Barcelona
Mediterrani Tercera edici6 del Forum de Logistica i Transport del Mediterrani Esmorzars de negocis a les delegacions: "Eines per a I'exportador" 4t trimestre Barcelona
(MEDA-Logistics & Transport Forum), a Barcelona (logistica i transport) 17-18 de maig Barcelona
Mediterrani Tercera edici6 del Forum de Negocis i Desenvolupament ESMORZARS ESCI .y ) »
del Nord d'Africa (NABDF), a Barcelona (inversi6) 30 de maig Barcelona Esmorzar ESCI: "L'accés a nous mercats: fpnt; d'informacid" 20 de gener Barcelona
Mediterrani Primera edicié del Forum Mediterrani de Prevencid i Sequretat (PREVENTIA) Esmorzar ESCI: "L'agent comercial o distribuidor” caELe] Barcelona
o ' . Esmorzar ESCI: " Instruments de cobertura del risc comercial (credit management)" 17 de marg Barcelona
. . 8 Barcelonfa .(,preven\ao l assegurancgs) ., . LI Barcelona Esmorzar ESCI: "Geoestrategia dels mercats" 21 d'abril Barcelona
Mediterrani Segona edici del Forum Mediterrani de Cooperacid Industrial Esmorzar ESCI: "Fires internacionals: estratégies dels expositors" 19 de maig Barcelona
(MEDA-Industrial Forum), a Barcelona (industrial) Octubre Barcelona Esmorzar ESCI: "La pagina web de I'empresa exportadora: punts clau" 16 de juny Barcelona
Mediterrani 1a Trobada entre Cambres de Comerc i Poders Locals del Mediterrani Novembre Barcelona Esmorzar ESCI: "Etica empresarial i comerg internacional: la produccio ética a paisos tercers" 22 de setembre Barcelona
Mediterrani Cimera Euro-mediterrania de Liders Empresarials 17,018 de novembre Barcelona Esmorzar ESCI: "Plataformes logistiques i de transport internacional" 20 d'octubre Barcelona
Esmorzar ESCI: "Estratégies de marqueting internacional per a pimes" 17 de novembre Barcelona
Esmorzar ESCI: "La gestié internacional de compres: com reduir costos amb nous proveidors" 15 de desembre Barcelona
AREA GEOGRAFICA  TIPUS DATES CAMBRA
CICLE L'EXPERT RESPON
Australia Missi6 directa a Australia i Nova Zelanda (tecnologic, biomedic, construccid) 4-14 d'abril Barcelona L'expert respon "Ambit fiscal: I''VA en el comerg internacional” 25 gener Barcelona Exierion
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L'expert respon "Ambit de la logfstica: subcontractar, externalitzar i gestié d'estocs internacionals"
L'expert respon "Ambit legal: els nous contractes internacionals"

L'expert respon "Ambit bancari: noves formes de pagament i cobrament"

L'expert respon "Ambit de la politica econdmica: crisi en els paisos del centre i del sud d’America"
L'expert respon "Ambit del marqueting internacional: quin és el mercat més

adequat per als meus productes?"

JORNADES EURO INFO CENTRE (EIC)

Jornades EIC sobre sectors d'activitat d'interés als nous paisos de la UE (p.ex. turisme, agroalimentari,
serveis de consultoria, assessories de medi ambient i entitats financeres i bancaries)

Jornades EIC sobre la creacié d'una empresa dins d'un marc europeu: els incentius que ofereixen

les institucions per crear una empresa

Jornades EIC - Presentacid de la xarxa Europa Business Angels

Jornades EIC - Programes europeus de cooperacio: Al Invest, Asia Invest, Pro-Invest, Meda

Jornades EIC - Com treure el maxim partit d'una trobada organitzada en el marc d'un programa europeu
Jornades EIC - Politica europea en la gestid dels residus

Jornades EIC - L'etiqueta ecoldgica (sectors textil, paper, pintures, detergents, alimentaci6, etc.)

TROBADES SECTORIALS DE SUBCONTRACTACIO

Trobada sectorial de plastics a Barcelona (subcontractacid)
Trobada del sector aerospacial (subcontractacio)

Trobada del sector de I'electronica (subcontractaci6)

Fira Satcar 2005, Clermond-Ferrand (Franca)

V Trobades europees de la subcontractacio

FORMACIO (*)

Curs “Com minimitzar la carrega fiscal de l'activitat internacional”
Curs sobre com preparar i presentar licitacions als organismes financers multilaterals
Curs "Business English Workshop"

Sessi6 informativa "Com saber qué esta fent la competéncia sense moure’s de l'oficina?"
Seminari "EIs intercanvis intracomunitaris de mercaderies. IVA i Intrastat"
Curs “Estrategia internacional per a pimes”

Seminari “Com crear una web per a I'exportacid”

Com negociar un contracte de distribucid internacional

Gestid duanera

L'IVA en el comerg exterior: Intrastat

Seminari "Com buscar informacié per exportar"

Sessi6 informativa "Ajuts en el comerg internacional"

Com negociar un contracte de compravenda internacional
Seminari "Com negociar un credit documentari"

Curs “Programa de direccid i gestié per a empreses”

Transport internacional

Finances internacionals

Gestio administrativa en comerg exterior

Com contractar un agent comercial a I'estranger

Fiscalitat internacional

Seminari "Tributacid internacional de I'empresa espanyola"

Curs “Com utilitzar internet en els processos d'exportacid”

Sessid informativa "Cobertures de risc i tipus de canvi"
L'asseguranca en el transport internacional

Contractacid internacional

Costos de les operacions en comer¢ exterior: Incoterms

Internet i exportacio

Logistica internacional

Seminari "Com contractar un agent comercial"

Curs "Gestio administrativa del comerg exterior"

Seminari "Negociar amb un distribuidor a I'exterior"

Marg
Maig
Juliol
Setembre

Novembre

Per determinar

Per determinar
Per determinar
Per determinar
Per determinar
Per determinar
Marg

Per determinar
Per determinar
Per determinar
23-24 de marg
Octubre

per determinar
Per determinar
12 gen.-13 jul.
18 de gener

25 de gener

31 gen.- 23 feb.
7 de febrer

7 de febrer
1-15 de febrer
16-18 de febrer
22 de febrer
Marg

2 de marg

7 de marg

9-23 de marg
30 marg-1 abril
4-8 d'abril

12 d'abril-12 de maig
18 d'abril

18-27 d'abril
Maig

5-26 de maig
Maig

6 de maig

17-31 de maig
20-22 de maig
2 de juny

14-16 de juny
Octubre
Octubre-desembre
Novembre

Barcelona
Barcelona
Barcelona
Barcelona

Barcelona

Barcelona

Barcelona
Barcelona
Barcelona
Barcelona
Barcelona
Barcelona

Barcelona
Barcelona
Barcelona
Barcelona
Barcelona

Terrassa
Barcelona
Sabadell
Sabadell
Sabadell
Terrassa
Terrassa
Barcelona
Barcelona
Barcelona
Sabadell
Sabadell
Barcelona
Sabadell
Terrassa
Barcelona
Barcelona
Barcelona
Barcelona
Barcelona
Sabadell
Terrassa
Sabadell
Barcelona
Barcelona
Barcelona
Barcelona
Barcelona
Sabadell
Sabadell
Sabadell

(*) consulteu les dates en altres delegacions de la Cambra de Barcelona (Alt Penedes, Anoia, Baix Llobregat, Barcelonés Nord, Berqueda, Garraf,

I'Hospitalet, Maresme, Osona i Valles Oriental)

el P€AJ€ aleman

De todos es sabido que las autopistas alemanas han sido
siempre la envidia de Europa. No ya por sus trazados, sino
por su gratuidad. Para el transporte de mercancias ese mito
cay$ hace tiempo, pues los camioneros que conducfan
camiones de alto tonelaje pagaban ya unas tasas diarias de
8 EUR. Pero desde el pasado 1 de enero se ha puesto en
marcha el nuevo sistema de pago y de seguimiento por GPS
que ha traido de cabeza a las autoridades alemanas.

Lo que iba a convertirse en santo y sefia del made in
Germany pasé a ser uno de los fiascos tecnolégicos mds sona-
dos de Europa. Tras meses y meses de demora, en 2005
finalmente ha nacido —con casi afio y medio de retraso— una
nueva manera de pagar peajes. Eso si, este nuevo sistema estd
trayendo no pocos dolores de cabeza a los mds de 15.000
camioneros espafioles que cruzan diariamente Europa.

El funcionamiento, dicen, es dificil, entre otras cosas por-
que no estd disponible en espafiol y porque una vez se ha
trazado el camino debe seguirse a rajatabla. Si te pasas o te
equivocas de salida, multa. Claro que desde el nuevo con-
sorcio sefalan que uno siempre puede “cambiar el trayecto”
volviendo a reiniciar la tramitacién del trayecto. El invento
ha obviado las barreras, todo funciona gracias a unas termi-
nales que se instalan en las cabinas de los camiones, las lla-
madas “unidades de a bordo” (OBU, en sus siglas en inglés)
que a través de un seguimiento GPS y unos detectores ins-
talados en los puentes de las autopistas realizan un segui-
miento de todos los camiones.

Daimler-Chrysler, Deutsche Telekom y Cofiroute, los inte-
grantes del consorcio adjudicatario, Toll-Collect, ya dan,
después de muchos quebraderos de cabeza, grandes saltos de
alegria, al igual que el fisco alemdn. A buen seguro, la idea
no tardard en exportarse. Ahora bien, si con el alza del gasé-
leo no habfa suficiente, las empresas de transporte catalanas,
espafolas y europeas, saben que pasar por Alemania, hoy
por hoy, tiene su precio.

asia, .
en el ojo del huracan

A veces, una imagen vale mds que mil palabras. Y lo que
hemos podido ver estas dltimas semanas con relacién a la
catdstrofe del tsunami asidtico supera, con creces, los limites
de la imaginacién humana. La devastacién ha sido tan gran-
de que sobran comentarios sobre la necesidad de ayudar a
unos paises que, por su posicién en el mapa, sufren terremo-
tos, tifones y tornados mds veces de lo que ellos quisieran.
Aun asi, y dejando de lado las escalofriantes cifras de muer-
tos, hay un mal menor: las infraestructuras destrozadas no
han sido tantas si comparamos lo que hubiese podido ocu-
rrir si las zonas afectadas hubiesen sido grandes poblaciones,
as{ como nucleos industriales. En el deseo de todos estd que
en esos pafses nuevamente brille el sol, recuperen el 4nimo
y la esperanza y vuelvan a la senda del crecimiento que les
asegure un futuro mejor.

APUNTES

la constitucion
europea

m—

INFO CENTRE

El 20 de febrero serd una fecha histérica. Al menos en

Espafia. Para el resto de europeos, serd un pequeno pasito
mds hacfa el dfa de la ratificacién definitiva del Tratado
constitucional. Si ese dfa Espafia dice sf, quedard un trdmi-
te menos, aunque no el mds dificil, para ese suefio de
muchos.

Claro estd que para poder votar sf (0 no) se necesita infor-
macidén. Y hasta la fecha, ésta ha brillado por su ausencia.
Dejando de lado las discusiones internas en algunos parti-
dos politicos, ha habido una ausencia total de debate publi-
co. Se supone que con la campafia electoral, que se iniciard
después de la primera semana de febrero, las discusiones
sobre Europa y su Constitucién nos enriquecerdn a todos.
A la espera de ese necesario debate, los lectores del Noticiari
pueden consultarla en esta direccién de Internet:
<www.constitucioneuropea.es/index.jsp>.

cl tamano
si IMporta

Las discusiones sobre el tamafio siempre han sido muy par-
tidistas en funcién de lo grande o pequefio que sea uno.
Pero lo que parece estar cada vez mds claro es que para
poder ser alguien en un mundo cada vez mds global, hay
que crecer en dimensién. Es ésta, sin duda, una de las asig-
naturas pendientes de la empresa catalana. De ah{ que en
los afios ochenta, cuando se iniciaba la internacionalizacién
de la economia catalana, se hablase de multinacionales de
burxaca.

Pero en pleno siglo XXI esas empresas, antafio pequefias,
necesariamente han de pasar a medianas, y éstas, a grandes,
a riesgo de quedar relegadas en la cola del pelotén u orilla-
das en la cuneta. Decimos esto porque recientemente
Actualidad Econdmica realizé un rdnking sobre los mayores
grupos empresariales no financieros por cifra de negocio
espafioles, y de los 25 primeros, sélo 3 eran catalanes. O
mejor dicho, tenfan sede en Catalunya, porque SEAT, uno
de los integrantes de la lista, pertenece al Grupo
Wolkswagen, que es alemdn.
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ol INercado mas
saturado del mundo

Vender en EEUU no es facil. O si, depende del cristal con que se mire. No es facil
porque es un mercado muy maduro en el que todo o casi todo esta ya inventado.
Eso si, una buena idea, bien presentada, y mejor desarrollada, siempre tendra un
hueco en un mundo donde €l consumismo es la razon misma de la existencia.

Y es que ya lo dicen los propios esta-
dounidenses: business is business. No
importa de dénde vengas —excepciones
y anécdotas al margen, como la de las
freedom frites de hace unos meses—, si
eres bueno y gusta lo que haces, los nor-
teamericanos lo compran. De hecho, el
pasado afio, el hasta hace poco director
general de Inoxcrom USA, Josep Piqué,
reconocfa al Noticiari su amor por un
pais en el que todo el mundo tiene su
oportunidad si sabe aprovecharla y no le
faltan “ganas de trabajar”.

Esas “ganas de trabajar” son fundamen-

A la hora de penetrar en
este mercado, el empre-
sario catalan haria bien
€N preguntarse si €s
innovador o un me too
mas, senala Must

tales, ya que la competitividad es otra de
las sefias de identidad. El nivel de exi-
gencia es méximo y de ello, la empresa
que quiera abordar aquel mercado, debe
ser plenamente consciente. Como tam-
bién ha de tener claro una perogrullada
tal como ésta: EEUU es muy grande y
en su totalidad es imposible abarcarlo.

Pero no es sélo grande en extensién,
también en poblacién y en la capacidad
de consumo que tiene una sociedad con
una renta per cdpita superior a los
32.000 USD. Eric Must es export
manager de Nutrexpa y trabaja en esta
multinacional catalana como responsa-
ble del mercado estadounidense. Must,

norteamericano, es muy consciente de
esta realidad y aboga por planificar bien
la entrada en un pafs que consume com-
pulsivamente. Siempre hay un dfa para
comprar: ya sea por Halloween, en
Navidad, para el Easter, el Valentine’s
Day o para la back to school. Y hablamos
de un volumen de compras mareante,
como “los mds de 2.000 MUSD en
confiterfa durante Halloween de 2003”,
recuerda Must.

De la misma opinién es Luis de Velasco,
consejero econémico y comercial jefe de
la Oficina Econémica y Comercial de
Espafia en Nueva York, que en el dltimo
namero de E/ Exportador reconocia que
hay que concentrar esfuerzos debido a
“la inmensidad de este pais”. De Velasco
recomendaba 2 puertas de entrada para
los productos espafioles. Ambas, obvia-
mente, en el Atlintico: el llamado
TriState (que forman los Estados de
Nueva York, New Jersey y Connecticut)
o Florida, donde la presencia hispana es
muy grande y puede servir también
como plataforma a Centroamérica.

El bueno de la pelicula

Precisamente en Florida se instalé hace
ya casi 25 afios Iberia Tiles, una filial de
Cerdmica Sugrafies, creada expresamen-
te como una distribuidora de materiales
de construccién. Rosa Sugrafies estd
desde entonces al frente de ella y des-
pués de todos estos afios la firma ha
alcanzado casi 20 MEUR de factura-
cién y emplear a 50 personas.

Desde la matriz catalana, Marcel-lf
Sugrafies, el consejero delegado, consi-
dera que el mercado norteamericano es
sumamente “agradecido”. A diferencia
de lo que pasa en otros lares, en EEUU

“el empresario es el bueno de la pelicula
y se le agradece publica y privadamente
los riesgos que asume y los esfuerzos que
realiza para crear riqueza y generar
empleo”.

Sugrafies cree que una de las primeras
cosas que hay que hacer para abordar
ese mercado es desterrar algunos tépicos
como el que los americanos son inge-
nuos e inocentes: “menospreciar su
capacidad empresarial o el talento indi-
vidual o colectivo de su gente es un
error que se suele pagar muy caro”,
senala.

el pais de
los abogados

Con mas de 9 millones de km’ y aproxi-
mandose a los 300 millones de habitan-
tes, EEUU es un pais muy diverso y plu-
ral, en el gue prima una movilidad y fle-
xibilidad laboral desconocida en
Europa. Es un pais obsesionado con Ia
ley y el orden. Saltarse la ley es pecado
y esta duramente penado, asi como vio-
lar la sacrosanta libertad individual de
las personas.

Ante este panorama, es Idgico que los
abogados hayan hecho de su profesién
un modus vivendi. Todo es denunciable
y defendible. Eso nos lleva a un consejo
muy practico a las empresas espafiolas
que se establezcan alli: lo mejor que
pueden hacer es firmar un sequro de
responsabilidad civil. Le librara de las
presiones de su distribuidor y de las
amenazas de lequleyos dvidos de
cobrar un porcentaje de indemnizacio-
nes millonarias.

ser o no ser... digital

En anteriores ediciones hablamos de la necesidad de adaptar y
americanizar los productos y el servicio de las empresas cata-
lanas para acceder con éxito al mercado de Estados Unidos.
En esta ocasion, destacaremos la gran ventaja que puede
suponer el uso de las herramientas digitales para acceder y
aumentar la cuota de participacion en el mercado norteameri-
cano. Ciertamente, Internet no da una solucidn universal, aun-
que usado correctamente, puede ser una herramienta muy
poderosa para superar las barreras que encuentran las empre-
sas cuando intentan penetrar en un pafs y, muy especialmente,
en Estados Unidos.

Los siguientes datos nos permitiran dimensionar las potenciali-
dades de la herramienta.

Mundialmente, hay unos 620 millones de usuarios entre parti-
culares, empresas y organizaciones conectadas a Internet y
esta cifra aumenta cada dia. Estados Unidos, con unos 205
millones de usuarios, concentra el 33 % de la poblacién de
Internet.

Por lo que respecta a los mercados digitales (market places),
se estima que existen unos 2.500 en todo el mundo, teniendo
aproximadamente un 80 % su ambito de actuacion en Estados
Unidos y siendo en este pais donde el volumen de negocio que
se efectlia via Internet (e-commerce) es mas elevado. EI 18 %
del negocio que se genera en Estados Unidos se lleva a cabo
mediante este canal.

Un (ltimo dato relativo a la importancia de Internet es que,
aproximadamente, de los 3.000 millones de paginas web que
existen actualmente, unos 1.700 millones son de Estados
Unidos, es decir, el 56 % del total mundial.

Todos estos datos nos indican que la empresa que ha hecho el
esfuerzo de digitalizarse, esta mejor posicionada y dispone de
unas mejores herramientas de promocidn para acceder al mer-
cado de Estados Unidos.

Las ventajas en cuanto a promocion y comercializacion son

ESPECIAL EEUU

claras. Estar presente con una buena pagina web en la Red sig-
nifica estar, mediante Internet, donde los clientes y/o provee-
dores, actuales o potenciales, sequramente estan buscando la
informacion.

El hecho de que la empresa catalana disponga de una buena
pagina web significa que en la tarea que con frecuencia se nos
solicita de busqueda de canales de comercializacion o de clien-
tes finales, no tengamos que limitarnos a los canales tradicio-
nales (fuera de linea), sino que podamos completar el espectro
de posibilidades con todas las empresas que desde Internet se
ofrecen (en linea).

Ademas, el poder participar en comunidades virtuales y mer-
cados digitales ofrece a la empresa una informacién muy valio-
sa sobre la percepcion de sus productos o servicios en los mer-
cados, permite obtener el feedback de los clientes y un mejor
conocimiento de la forma de realizar negocios en los mercados
objetivos. Todo ello permite a la empresa ser mas precisa en
sus estrategias de expansion internacional, pasando de una
estrategia geografica mas general a una estrategia de seg-
mentacion de clientes y de identificacion de nichos de mer-
cado.

Con el objetivo de facilitar el acceso al mercado, el equipo del
COPCA responsable de Estados Unidos, tanto en Barcelona
como en Nueva York, Miami, Los Angeles, nos ponemos a la dis-
posicion de la empresa catalana para aconsejarles acerca del
mejor modo de adaptar sus medios de promocidn digital al
mercado de Estados Unidos.

Miguel Alabern i Nebot

Director del Centro de Promocién de Negocios
del COPCA en Nueva York

america@copca.com

La segunda regla de oro, en opinién de
Sugrafies, es limitar el proyecto a la
capacidad financiera de la empresa.
Como decfa Must, querer abarcar todo
el mercado es, de entrada, una temeri-
dad. Paso a paso y, como decfan anta-
fio, “con buena letra”. El empresario
espafiol ha de tener muy claro que,
seguramente, el primer pedido que le
hagan sea de tanteo y que esas no serdn
las cantidades futuras. ;Cudntas empre-
sas espafiolas de alimentacién podrian,
por ejemplo, hacer frente a un pedido a
gran escala de Wal Mart?

A Sugrafies también le gusta repetir
una obviedad: “jA los americanos les
gustan las hamburguesas!”. Esto es, de
nada sirve intentar convencerles de que
prueben las bondades de una buena

demas.

el dolar, en caida libre

Desde que en Bretton Woods nacié el nuevo orden econémico internacional de las
cenizas de la IIGM, el délar ha sido el claro dominador del escenario mundial. Ahora
bien, desde que la Administracion Nixon acabara con la paridad oro-ddlar, también es
verdad que las apreciaciones y devaluaciones del billete verde han estado al orden del
dia. Parece que ya nadie se acuerda que, entre los afios ochenta y noventa, el ddlar
fluctud entre las 90 y las 200 pesetas. El problema actual es que con la politica que
parece empefiado en llevar adelante el presidente Bush, poco o nada va a cambiar, al
menos en los préximos meses. Asi las cosas, los exportadores catalanes que quieran
sequir manteniendo el tipo al otro lado del Atlantico, tendran que ajustar muy mucho
los precios y redoblar esfuerzos para no perder cuota de mercado.

Ciertamente, ante el gigantesco doble déficit, poco puede hacerse y la dnica salida
viable que tiene la Casa Blanca es dejar que su moneda se devalde hasta que consiga
reequilibrar el excesivo déficit comercial. El problema es que, tal y como comentaba-
mos en el ndmero pasado, los chinos, con el yuan atado al délar no sufren las conse-
cuencias. 0 dicho de otra manera: el cobro de semejante “marrén” se lo come Europa,
cuya economia no esta precisamente para tirar cohetes ni pagar los dispendios de los

tortilla de patata o una deliciosa paella.

comerg
exterior

21
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Para tener éxito en aquel mercado hay
que acoplarse a sus gustos y manfas.
Adaptar los catdlogos a las medidas
estandar, convertir las medidas del siste-
ma métrico al imperial, presentar los
certificados conforme a la normativa
americana o trabajar en ddlares.

El empresario espanol
ha de tener muy claro
que, seqguramente, €l pri-
mer pedido que le hagan
sea de tanteo y que esas
no seran las cantidades
futuras

Por dltimo, el consejero delegado de
Cerdmica Sugrafes recuerda que, a
todas aquellas empresas que se quieran
instalar en suelo estadounidense, adop-
ten politicas de recursos humanos pro-
pias de alli, y no las europeas. La expli-
cacién es sencilla, “el principal proble-
ma de las empresas suele ser retener a los
buenos colaboradores” debido a que la

mas facil comprar que vender

Debido a esa peculiar cotizacién del ddlar respecto del euro, a las empresas espa-
fiolas les sale mas barato comprar que vender. Pero esa oportunidad de compra no
sdlo deberia de limitarse a consequir algdn socio proveedor, sino que deberia apro-
vecharse para posicionarse en un mercado tan complejo como éste comprando algu-
na pequefia empresa estadounidense. Salvando las distancias de tamafio respecto
de las pymes catalanas, es lo que ha venido a hacer el BBVA con la adquisicién de
una pequefa entidad bancaria del Estado de Texas, el Laredo National, por un total

de 850 MUSD.

Tous no compra pero si aprovecha la ocasion para implantarse en ese pais: entre
2004 y 2005 tiene previsto inaugurar casi una quincena de establecimientos. En un
proceso semejante de expansion esta la firma barcelonesa de moda Simorra, que en
15 meses tiene previsto abrir 12 puntos de venta. Otro que esta disefiando su asalto
a este mercado es la vallesana Mango, en este caso pasando antes por Canada.

economfa es muy cambiante y dindmica
y ofrece muchas oportunidades, espe-
cialmente a los mejores, dice Sugrafies.
De ahf la necesidad de “disefiar progra-
mas de fidelizacién y retencién de
empleados”.

Pero hay otros 2 mitos que deben tener-
se muy en cuenta. Es cierto que es un
mercado muy abierto y competitivo y
los aranceles no suelen ser un gran
impedimento para entrar. El problema

es otro: hay que adaptar el producto a la
legislacién estadounidense. Y eso re-
quiere tiempo y dinero. Por otra parte,
es necesario ser unos verdaderos genios
del miérketing y tener un servicio pos-
venta que cumpla las exigencias del
cliente americano.

Pelayo Corella

AC HOTELS EN LEVANTE

AC CASTELLON

AC ELCHE

AC CIUTAT DALCOI

informaadn y Resanas

902 292 293

Wi a0 -hotals .com

AC PETRER

FERIAVALENCIA

Bl HABLEMOS DE NEGOCIOS

Feria Valencia, ahora mas espacio, mas servicio

Yy mas negocio.

Feria Valencia se ha transformado en un nuevo concepto de feria orientada a
la satisfaccion, a la comodidad y al establecimiento y desarrollo de negocio.

B Una gran feria a la
vanguardia de los recintos
europeos y la mayor
superficie expositiva del
panorama espafol.

Feria Valencia ha acometido
un ambicioso proyecto de
ampliacién y modernizacién de
sus instalaciones. El resultado
es una gran feria a la vanguardia
de los recintos europeos y la
mayor superficie expositiva del
panorama espafiol, al disponer de
230.000 m2. Feria Valencia no
solo ha crecido en espacio, también
ha invertido en la mejora y
ampliacién de servicios asi como
en infraestructuras.

B Un proyecto de
modernizacion y
ampliacion que se ha
concretado en un recinto
ferial de mas de
600.000 m2,

El incremento del 55% de
superficie de exposicién, respecto
al recinto antiguo, se ha visto
acompafiado de una mejora y
una ampliacion de otras éareas
necesarias para el desarrollo de

la actividad ferial. La superficie destinada a servicios asciende
a 110.000 m2 (un 300% mas que en el antiguo recinto) y los
90.000 m? de parking supone una dotacién de 7.000 plazas

de aparcamiento.

Feria Valencia también ha
realizado un esfuerzo para mejorar
los accesos y las comunicaciones
internas, simplificando los
desplazamientos y recorridos
por el recinto ferial asi como
las conexiones con la ciudad de
Valencia. En definitiva, una gran
feria de mas de 600.000 m2.

W La superficie
destinada a servicios
asciende

a 110.000 mz2,

un 300% mas que en
el antiguo recinto.

La mejora de las instalaciones
conlleva un especial esmero en la
calidad de los servicios prestados
para cubrir las necesidades de
visitantes y expositores.

Feria Valencia ha apostado por
las nuevas tecnologias dotando sus
instalaciones de fibra o6ptica y
plataforma de red inaldmbrica WIFI.
También se ha mejorado la
movilidad de vehiculos en el recinto
con el acceso de vehiculos pesados
en todos los niveles para facilitar
la carga y descarga.

Feria Valencia se ha transformado en un nuevo concepto de
feria orientada a aumentar la satisfaccion y la comodidad de
visitantes y expositores y que acttia como perfecta plataforma
en el establecimiento y desarrollo de negocio. [ J |




Seminarios

ESTRATEGIA INTERNACIONAL
PARA PYMES

Lugar:

Contacto:

31 DE ENERO

Cdmara Terrassa

Lucfa Carmona
formacio@cambraterrassa.es

AGENDA

ESTUDIO DEL PERFIL EXPORTADOR DE LAS EMPRESAS
DE LA DEMARCACION DE TERRASSA

GESTION ADMINISTRATIVA EN EL COMERCIO

INTERNACIONAL. NIVEL I
Lugar:
Contacto:

7 DE FEBRERO

Cdmara Terrassa

Lucia Carmona
formacio@cambraterrassa.es

9 DE FEBRERO
Lugar: Cdmara Terrassa
Contacto: Natalia Bertran
nbertran@cambraterrassa.es
PRESENTACION DEL PAIC 27 DE ENERO
Lugar: Sabadell
Contacto: Berta Colomo

bcolomo@cambrasabadell.org

CGMO CONTRATAR A UN AGENTE COMERCIAL

EN EL EXTRANJERO 27 DE ENERO

Lugar: Cdmara Lleida

Contacto: Esther Fernandez
efernandez@cambrescat.es

PRESENTACION DEL PAIC 28 DE ENERO

Lugar: Cdmara de Barcelona

Contacto: Helena Lloveras

hlloveras@mail.cambrabcn.es

OPORTUNIDADES DE INVERSIONES
Y NEGOCIO EN EL REINO UNIDO 9 DE FEBRERO

Lugar:
Contacto:

Cdmara de Barcelona
Paola Cobos
pcobos@mail.cambraben.es

NEGOCIACION INTERNACIONAL 16 DE FEBRERO

Lugar: Cdmara Terrassa

Contacto: Lucfa Carmona
formacio@cambraterrassa.es

FISCALIDAD EN EL COMERCIO

INTERNACIONAL 21 DE FEBRERO

Lugar: Cdmara Terrassa

Contacto: Lucfa Carmona
formacio@cambraterrassa.es

FORMAS DE PAGO Y COBROS

INTERNACIONALES 21 DE FEBRERO

Lugar: Cdmara Terrassa

Contacto: Lucia Carmona
formacio@cambraterrassa.es

GESTION ADMINISTRATIVA

EN EL COMERCIO EXTERIOR DEL 29 DE MARZO AL 26 DE MAYO

Lugar: Cédmara Lleida

Contacto: Esther Fernandez

efernandez@cambrescat.es

ESTUDIO DEL PERFIL EXPORTADOR
DE LAS EMPRESAS DE LA DEMARCACION

INTERCAMBIOS INTRACOMUNITARIOS DE MERCANCIAS: DECLARACIONES

INTRASTAT E IVA 17 Y 19 DE MAYO

Lugar: Cémara Lleida

Contacto: Esther Fernandez
efernandez@cambrescat.es

LOS DOCUMENTOS EN EL

COMERCIO INTERNACIONAL:

SU TRAMITACION 24'Y 26 DE MAYO

Lugar: Cémara Lleida

Contacto: Esther Fernandez

efernandez@cambrescat.es

DE TERRASSA 9 DE FEBRERO

Lugar: Cdmara Terrassa

Contacto: Natalia Bertran
nbertran@cambraterrassa.es

COMO HACER NEGOCIOS

EN SIRIA Y JORDANIA 10 DE FEBRERO

Lugar: Cdmara de Barcelona

Contacto: Paola Cobos
pcobos@mail.cambraben.es

ARGENTINA,

PERSPECTIVAS ECONOMICAS 15 DE FEBRERO

Lugar: Cdmara de Barcelona

Contacto: Paola Cobos

pcobos@mail.cambraben.es

INCOTERMS, CALCULO DE PRECIOS

COMO BUSCAR INFORMACION
PARA EXPORTAR

Lugar:

Contacto:

22 DE FEBRERO
Cdmara Sabadell

Marta Ferndndez

mafernandez@cambrasabadell.org

PARA LA EXPORTACION 30'Y 31 DE MAYO

Lugar: Cdmara Lleida

Contacto: Esther Fernandez
efernandez@cambrescat.es

Jornadas

COMO CREAR UNA WEB PARA LA EXPORTACION.
PROMOCION DE VENTAS EN LA RED

Lugar:
Contacto:

7 DE FEBRERO

Cdmara Terrassa

Lucfa Carmona
formacio@cambraterrassa.es

CGOMO ACCEDER A LAS SUBVENCIONES PARA LA INTERNACIONALIZACION

DE LA EMPRESA
Lugar:
Contacto:

24 DE FEBRERO

Cdmara de Barcelona
Paola Cobos
pcobos@mail.cambraben.es

PERFECCIONAMIENTO EMPRESARIAL

PARA PYMES
Lugar:
Contacto:

24 DE FEBRERO

Cdmara Terrassa

Natalia Bertran
nbertran@cambraterrassa.es

Durante los préximos meses de febrero, marzo y abril estdn previstas las visitas de los siguientes resp

de Promocién de Negocios (CPN):

OFICINA AMBITO CONTACTO FECHAS

DE ACTUACION BARCELONA
Berlin Alemania Josep M. Gomes Prevision marzo 2005
Plataforma Stuttgart | Alemania -automocién- | Josep M. Gomes Prevision marzo 2005
Stuttgart Alemania Josep M. Gomes Del 19 al 21 de enero 2005
Buenos Aires Argentina Trini Bofarull Prevision abril 2005
Sydney Australia y Nueva Zelanda | Anna Bellver Prevision febrero 2005
Viena Austria Montserrat Mont Prevision enero 2005
Bruselas Bélgica y Paises Bajos Silvia Valls Prevision febrero 2005
Sao Paulo Brasil Trini Bofarull Prevision abril 2005
Montreal Canadd Trini Bofarull Prevision abril 2005
Copenhague Dinamarca, Finlandia,

Suecia y Noruega Silvia Valls Previsién marzo 2005
El Cairo Egipto Xavier Albarracin Prevision marzo 2005
Dubai Emiratos Arabes

y Arabia Saudi Xavier Espasa Prevision febrero 2005
Los Angeles EEUU Sonia Gonzalez Prevision abril 2005
Miami EEUU Sonia Gonzalez Prevision abril 2005
Nueva York EEUU Sonia Gonzalez Prevision abril 2005
Lyon Francia Montserrat Mont Prevision enero 2005
Paris Francia Montserrat Mont Previsién febrero 2005
Hong-Kong Hong-Kong Xavier Espasa Previsién marzo 2005
Budapest Hungria Eva Aumedes Prevision febrero 2005
Nueva Delhi India Marta Coca Previsién abril 2005
Mildn Italia Silvia Valls Del 24 al 28 de enero 2005
Teherdn Irdn Xavier Albarracin Prevision febrero 2005
Tokio Japén Marta Coca Previsién marzo 2005
Casablanca Marruecos Xavier Albarracin Previsién marzo 2005
México DF México Roger Costa Previsién abril 2005
Varsovia Polonia Eva Aumedes Prevision marzo 2005
Lishoa Portugal Victoria Sdenz Prevision febrero 2005
Londres Reino Unido Victoria Sdenz Prevision marzo 2005
Praga Republica Checa Eva Aumedes Prevision febrero 2005
Moscu Federacion Rusa Victoria Saenz Prevision abril 2005
Singapur Singapur, Malasia, Marta Coca Prevision marzo 2005

Indonesia y Filipinas
Johannesburgo Sudafrica Marta Coca Previsién marzo 2005
Taipei Taiwdn Xavier Espasa Prevision marzo 2005
Estambul Turquia Xavier Albarracin Prevision marzo 2005
Montevideo Uruguay Trini Bofarull Prevision abril 2005
Santiago de Chile | Chile Roger Costa Prevision abril 2005
Beijing China Xavier Espasa Del 17 al 21 de enero 2005

Los interesados en hablar con algtin responsable de las mismas, pueden ponerse en contacto con el

Comerg
exterior
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SERVICIOS INTERNACIONALES EN DOS PALADBRAS

Las Cdmaras de Comercio son la primera institucién, des-  Seminarios, jornadas y conferencias o .

pués de la Administracién, que mds recursos destina a  Tramitacidn de ayudas O t 1 I I ‘ l S I I ‘ O

fomentar la internacionalizacién de las empresas y ofrecer ~ Expediciéon de cuadernos ATA

apoyo logistico en las acciones exportadoras. Expedicién de certificados de origen

Por ello, las 13 Cdmaras que componen el Consell General ~ Legalizacién de facturas comerciales Los espafioles contemplamos con mucho optimismo la “recién ingresados en'la UE, como Polonia, Eslovaquia,
de Cambres de Catalunya ofrecen una serie de servicios  Bolsa de subcontratacién situacién econémica de 2005. Tal estado de dnimo se des-  Hungrfa 0 Repiiblica Checa.

para promocionar la internacionalizacién y en las que par-  Formacién dobla en dos puntos: el mayor dinamismo econémico y las  Los espafoles traducen esta bonanza en 3 mejoras: la finan-
ticipan anualmente miles de empresas del pafs. Programa NEX PIPE 2000 mejores perspectivas de consumo. Asi se desprende de una ciera, la de la calidad de vida y la de la capacidad de invertir.
El Noticiari de Comerc Exterior recoge en esta pagina algu-  Programa de seguimiento PIPE 2000 Catalunya encuesta a 7.800 consumidores europeos de 15 paises, rea- La encuesta revela que casi la mitad de los espafioles cree que
nos de los servicios que cualquier empresa puede solicitar  Informes comerciales lizada por el Banco Cetelem, entidad especializada en con-  consumird mds que en 2004; y que un tercio presupone que

a la Cémara correspondiente a su demarcacién: cesion de créditos al consumo. Preguntados sobre la situa-  ahorrard mds.

Participaciones en ferias
Misiones directas

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

cién actual con vistas al nuevo afio, los espafioles la valoran ~ No sé si vivimos en la Insula Barataria, como en £/ Quijote.
con un 5,81 sobre 10, sélo por detrds de Bélgica, y muy por  Pero el hecho es que a pesar del incremento del endeuda-

NS S encima de la media comunitaria (4,71). Atrds, muy atrds, miento inmobiliario, el mercado interior sigue muy poten-

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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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 posicién en el
INFC CENTRE 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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b TiN D Si desea suscribirse gratuitamente al Noticiari de Comere Exterior, envienos sus datos al
g
SUSCRIDCION fax: 932 848 192 / tel. 932 848 911 / direccidn 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. u
También tiene derecho a negarse a recibir mds ofertas por correo u otros medios; si es asf, marque una cruz en la casilla siguiente

quedan los portugueses, los alemanes, o los italianos, los

franceses o los ingleses.

Contrasta esta percepcion de la realidad econémica con la

te. La fortaleza del mercado interno facilita, cémo no, la

capacidad de mejorar la posicién en el europeo y en los

del resto de los paises europeos, incluyendo algunos de los

Edicién:
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Difusién controlada por:

o/»

Consejo de redaccién:

Pilar Bellaubf, Jaume Bercial, Narcis Bosch,
Palmira Cabafiero, Josep Maria Cervera,
Ramon Clivill¢, Jaume Ferrer, Narcfs
Puigvert, Jordi Quejido, Laura Rodriguez,

Sonia Sas, Josep-Francesc Valls

Director
Josep-Francesc Valls

Redactor jefe
Pelayo Corella

Redaccién y produccién
Sira Abenoza, Hortensia Ferndndez,
Susan Ruiz

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

Fotografia e ilustracién
José Luis Carrasco y Daniel H. Agostini

Supervisién lingiifstica
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

Grdficas 94, SL

Publicidad
Gecap, 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.

www.cambrescat.es

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: exteriorcambrareus@cambrescat.es

www.cambrareus.org

internacionales.

Josep-Francesc Valls

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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L’Anella Internacional

El Punt de trobada de la
internacionalitzacio a Catalunya

WWWw.copca.com

L’Infoexport

El servei de documentacio
L’Agenda de la internacionalitzacio
L’Actualitat internacional

EL COPCA informa

L'InfoCOPCA

EL dgMarket

Les Ayles tematiques

EL COPCA al mon
Els Serveis a la internacionalitzacio

La Fira virtual de l'exportador catala
El Directori d’empreses catalanes

L’Eina per captar, crear i intercanviar coneixement

EL Club NEI

El Xat dels becaris

Els Forums: L'empresa i la cooperacié al desenvolupament;
Import/Export; Els joves i la internagj

L’Enquesta

La Tramitacio electronica de subvencions

§ COPCA

Consorci de Promoci6é Comercial
de Catalunya
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