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Las Cdmaras de Comercio son la primera institucién, des-
pués de la Administracién, que mds recursos destina a
fomentar la internacionalizacién de las empresas y ofrecer
apoyo logistico en las acciones exportadoras.

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

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

Misiones directas

Misiones inversas

Encuentros empresariales

NEGOCIOS INTERNACIONALES

En esta pdgina web se puede encontrar una interesante
bolsa de oportunidades comerciales en la que caben
tanto las demandas y las ofertas en los 5 continentes, ade-
mds de licitaciones de los diferentes bancos de 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.

Mi4s informacién en:
www.cambrabcn.es/Castellano/Comerc_exterior/frame-
set_contactos_internacionales.htm
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SERVICIOS INTERNACIONALES

Seminarios, jornadas y conferencias
Tramitacién de ayudas

Expedicién de cuadernos ATA

Expedicién de certificados de origen
Legalizacién de facturas comerciales

Bolsa de subcontratacién

Formacién

Programa NEX PIPE 2000

Programa de seguimiento PIPE 2000 Catalunya
Informes comerciales

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

EURO INFO CENTRE

Euro Info Centre es una red de informa-
cién y asesoramiento, promovida por la
Comisién Europea, al servicio de las

empresas para mejorar su posicién en el
M = 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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Si desea suscribirse gratuitamente al Noticiari de Comerg Exterior, envienos sus datos al

USCR PCION fax: 932 848 192 / tel. 932 848 911 / direccién electrénica: informatiu@cambrescat.es

Nombre y apellidos

Empresa

Direccién

Poblacién

Fax Direccién electrénica

Cédigo postal

Teléfono

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

carta abierta

un plan para ayudar
a las empresas

En este primer Noticiari de Comerg Exterior del afio se presenta el Plan
de Accién Internacional 2007 (PAI), que las Cdmaras de Comercio de
Catalunya desarrollaremos a lo largo del afio, con el fin de ayudar al teji-
do industrial cataldn a potenciar las exportaciones y la internacionaliza-
cién de las empresas mediante una serie de instrumentos que consoliden
y ayuden a abrir nuevos mercados internacionales; a través de la partici-
pacién en ferias internacionales, un nimero muy importante de misio-
nes comerciales directas e indirectas a los mds diversos pafses del mundo,
encuentros empresariales internacionales, la realizacién de Nex Pipe,
programa de nuevos exportadores... Asi, todo ello, ademds del Plan
Cameral de Promocién de Exportaciones —para todo el Estado—, cons-
tituird el grueso de la actividad en pro del fomento de las exportaciones
que realizamos todas y cada una de las Cdmaras de Comercio catalanas.
Las Cdmaras de Comercio, ya es tradicién desde hace muchas décadas,
venimos desarrollando una activa gestién en pro del comercio exterior
y, ayudadas por distintas administraciones, cabe decir que es mucho lo
que se ha avanzado en este sentido. Las Cdmaras, con dinamismo, apos-
tamos decididamente por la internacionalizacién de las empresas, una
de las bases de nuestra economfa. Observando el PAI puede constatar-
se la cantidad de acciones de promocién de comercio exterior a las que
pueden acogerse las empresas catalanas.

También se dedica amplia informacidn a la evolucién de las acciones de
promocién y fomento de las exportaciones, de las que las empresas
exportadoras catalanas son sus actores principales, ya que gracias al
esfuerzo y visién de cada una de ellas hoy el volumen exportador cata-
lén y la proyeccidn internacional de sus empresas es muy considerable.
Otro apartado importante dentro de la internacionalizacién es la atrac-
cién de turistas extranjeros; en una oferta turistica consolidada como la
nuestra, el turismo cultural y gastronédmico desempefian cada dfa un
papel de mayor atractivo. Asi, en concreto desde nuestra Cdmara de
Comercio de Valls, hemos abierto la temporada de turismo de les calgo-
tades —que se prolonga hasta el mes de abril- con la Gran Festa de la
Calcotada, celebrada el dltimo domingo de enero. Gracias a este evento
nos prestan atencion algunas televisiones de paises europeos, y también
periodistas gastrondmicos realizan reportajes en periédicos y revistas de
Alemania, Inglaterra, Francia, Bélgica... En enero, ademds, realizamos
sobre la misma acciones promocionales en el Sur de Francia, con arti-
culos y encartes de folletos en periddicos y baberos de ropa con la ins-
cripcién “Valls, ville d’origine de la Calgotada”, y asimismo de atraccién
de turismo gastronémico-cultural, contando con la visita de la Ruta del
Cister. Hay que decir que el nimero de visitantes de diversas nacionali-
dades es cada afio mayor.

Por tltimo, sirvan estas lineas para desear a todas las empresas un buen
afio exportador y de incremento de la internacionalizacién, y que con el
esfuerzo de todos, Cdmaras y Administracién, sea un buen afio de atrac-
cién turistica de personas venidas de todas partes del mundo.

Marcel-lf Morera i Figuerola
Presidente de la Cdmara de Valls
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PORTADA

las camaras presentan
el plan de accion
internacional 2007/

Son cada vez mds las empresas que, ano tras ano, esperan con cierta expectacion
conocer el contenido del Plan de Accion Internacional (PAI) que desarrollan con-
juntamente las 1% Camaras catalanas, para asi adecuar sus previsiones a alguna
mision comercial, curso, seminario o encuentro empresarial que sea de su interes.

Y es que las Cdmaras son, por mérito
propio, y porque as{ estd recogido en la
legislacién vigente, los principales agen-
tes para dinamizar, alentar y estimular
la internacionalizacién de las empresas
del Principat. No hay ningtin otro
organismo publico o privado que desti-
ne tantos esfuerzos ni realice tantas
acciones en pos de ese objetivo.

Y fijese el lector que, de un tiempo a
esta parte, tanto las Cdmaras como el
resto de actores presentes en el “juego”
hablan de internacionalizar y no de
comercio exterior. Este es sélo una
parte de la internacionalizacién tal
como se entiende hoy. Tan vdlido es ir a
vender al exterior como a comprar. De
la misma manera que una empresa
internacionalizada es también aquella

que ha decidido deslocalizar o subcon-
tratar cualquier proceso productivo,

Las Camaras consideran
que el futuro pasa por
un cambio de modelo en
el que salgan reforzados
aquellos sectores

y aquellas empresas

que den a sus productos
un valor anadido

todo o en parte. Lo importante, ganar
un valor afiadido que permita competir

tanto en los mercados interiores como
exteriores ante la creciente competencia
internacional.

Por eso mismo, el PAI comprende 3
ejes sobre los que pivota un amplio aba-
nico de acciones que, entre este mismo
ndmero (ver de la pdgina 12 a la 20) y
en el que viene, el Noticiari tiene la
intencién —como en ediciones pasadas—
de reproducirlo en su totalidad.
Cudles son esos 3 ejes? Muy sencillo: el
sectorial, el geogréfico y el operacional.
Este dltimo, como se recoge en el PAIL,
tiene por objetivo “ayudar” al empresa-
rio en todo el proceso de la internacio-
nalizacién, facilitando “desde la infor-
macién relevante de un pafs hasta la
seleccién de ayudas financieras, asis-
tiéndole en cada fase para que logre la



Como negociar con éxito en 50 paises

La Camara de Barcelona ha editado, coincidiendo con la presen-
tacion del PAI, este libro de Garcia-Lomas en el que se dan unas
minimas pautas sobre cémo afrontar las, a veces, dificiles nego-
ciaciones con otros directivos si, ademas, éstos son de otras
nacionalidades y, por ende, con otros parametros culturales y
mentales.

La seleccion del medio centenar de paises viene marcada por la
[6gica aplastante de los nimeros: entre ellos suman mas del
90 % del PIB mundial. Dicho esto, otra advertencia. Este libro es
mds una obra de consulta que de lectura. Esto es, ideal como
manual de consulta para refrescar algunas ideas sobre los com-
portamientos y la manera de hacer negocios en algunos paises.
Leerlo de una tirada no es recomendable, ya que al final el lec-
tor puede llegar a olvidar si esta o aquella estrategia de nego-

EL LIBRO

ciacion o norma de protocolo perte-
nece a China, Japén o es
fruto de su inventiva tras
tantos datos y maneras dife-
rentes de encarar una nego-
ciacion.
La obra contiene una ficha de
cada pais con los datos mads
basicos (PIB, divisa, idioma, reli-
gién) e imprescindibles (prefijo
nacional o el de las principales
ciudades), unos apuntes sobre el
entorno empresarial, sendos apar-
tados sobre las principales estrategias de negociacién y normas
de protocolo y, por dltimo, una relacién de las paginas web mas
importantes con informacion de ese pais: desde Camaras de
Comercio, a estadisticas oficiales, organismos oficiales o prensa
local.

EVOLUCION DE LAS EXPORTACIONES

(% VARIACION INTERANUAL)

ESPARA CATALUNYA
2005 49 7]
2004 6,3 44
2003 34 1
2002 2.1 1.6
2001 45 8,6
2000 18,52 212
1999 49 2.7
1998 6,9 9.3
1997 19.4 18,5
1996 14,8 18,4
1995 16,3 216
1994 257 269
1993 16,5 15,6
1992 98 131
1991 17 9.3
1990 9.7 10,6
1989 10,2 10,1

Fuente: Plan de Accidn Internacional 2007

mdxima competitividad a la hora de
tomar decisiones internacionales”.

De hecho, si se echa un vistazo al PAI,
en €l se recogen diferentes actuaciones
en funcién de las necesidades empresa-
riales. Cada empresa es un mundo vy,
por eso mismo, las herramientas han de
ser diferentes: estudios de pais o secto-
riales para los que busquen o necesiten
informacién a la hora de planificar el

asalto a nuevos mercados; seminarios,
jornadas y cursos, para los que bus-
quen, ademds de mayor informacidn, el
siempre necesario reciclaje y puentes
empresariales, prospeccién de merca-
dos, misiones comerciales o de compra-
dores, asf como encuentros empresaria-
les, misiones inversas, visitas a ferias o
misiones inversionistas para los que
busquen el contacto con empresas de
otros paises y reforzar o explorar nuevos
mercados.

Programas camerales

Pero eso no es todo. Desde la vertiente
operacional, las Cdmaras tienen ademds
a disposicién de las empresas un sinfin
de programas que, en funcién de su
grado de internacionalizacién, pueden
resultar sumamente ttiles. Tal es el
caso del programa de consulta interna-
cional que puso en marcha este otofio
Terrassa o el programa de autodiagnds-
tico, el de alertas internacionales o el
taller de internacionalizacién de la de
Barcelona.

Pero no son los tnicos. A disposicién
de todas las empresas del pais estdn los
programas C@sce y C@abi que se pue-
den consultar gratuitamente a través de
la Red. De la misma manera, y con el
fin dltimo de aumentar el ndimero de
empresas  internacionalizadas, las
Cdmaras participan con otros organis-
mos en planes de dinamizacién e inter-
nacionalizacién empresarial. Es el caso

del programa Nex Pipe, en colabora-
cién con el COPCA y el ICEX o el
Programa de Seguimiento Pipe Cata-
lunya con el ICEX.

El segundo eje sobre el que pivota el
PAI es el geogréfico. No es dificil ima-
ginar las razones que han llevado a las
Cdmaras a impulsarlo. El cierre de los
datos de 2006 en materia de exporta-
ciones adn no es definitivo, y tiempo
habrd de hacer los oportunos anlisis.
Lo que sf se puede avanzar ya es que no
rompe una tendencia muy acusada del
sector exportador cataldn. Y es que éste
se concentra excesivamente en los pai-
ses europeos. Y tal como estd el mundo,
eso es... si no un riesgo, si una pérdida
de oportunidades en otros mercados,
ciertamente mds lejanos, pero a la par
mucho m4s dindmicos.

El andlisis que el catedrdtico de la
Universidad de Barcelona Joan Tugores
realizd hace un afio en la presentacién
del PAI 2006 sigue siendo plenamente
actual: desgraciadamente, la presencia
de las empresas catalanas es inversa-
mente proporcional al dinamismo de
las economias en las que estdn presen-
tes. Esto es, aquellos mercados que mds
crecen, es donde la presencia catalana (y
espafiola) es mds reducida.

De hecho, tres cuartas partes de las
exportaciones se dirigen al continente
europeo. No es extrafio, pues, que el
presidente de la Cdmara de Barcelona y

del Consell General de Cambres de

comerg
exterior

05

Ene 07



PORTADA

Las economias emergentes
en el horizonte del ano 2010

El Observatori de Mercats Exteriors (OME) del Consorci de
Promocié Comercial de Catalunya (COPCA) presenta los resulta-
dos de un estudio elaborado recientemente sobre la evolucion
de las principales economias emergentes en los proximos afios

y analiza sus atractivos y retos.

Asi pues, en los préximos afios se espera que las economias

VARIABLES DE TENDENCIAS

Evolucion de la productividad
(2005-2010)

emergentes sigan demostrando un gran vigor, dinamismo y
capacidad de crecimiento. Se prevé que el PIB de China, la India,
Corea del Sur y Tailandia crezca anualmente a un ritmo medio
superior al 10 % hasta 2010. Por lo que se refiere a Sudafrica,

México y Chile, su crecimiento se sitda entre el 4-5 % y para

CHINA | INDIA COREA

DEL SUR

TAILANDIA

Brasil se estima que serd del 3,1 %.

SUDAFRICA ~ MEXICO = BRASIL  CHILE

PIB TACM 06-10

Evolucion del coste
laboral TACM 05-10

Evolucion del poder
de compra paritario (2005-2010)

Evolucion del IPC (2005-2010)

Evolucién de la poblacién TACM 05-10

Evolucién de la tasa de paro TACM 05-10

Evolucion de la inversidn extranjera
TACM 05-10

Facilidad para hacer negocios
(2005, s/175 paises)

Riesgo (Globalizacion indice, /62 paises)

Fuente: Escenaris dels paisos emergents (publicacion del Observatori de Mercats Exteriors).

Catalunya, Miquel Valls, en su compa-
recencia ante los medios de comunica-
cién durante la presentacién del PAI,
reconociese putiblicamente que habia
que prestar mds atencion a los merca-
dos emergentes y que la Cdmara de
Barcelona iba a poner especial empefio
en los mercados centroasidtico y norte-
americano.

El eje sectorial

De hecho, si se analiza con calma el
PAI, se observa como, comparativa-
mente, hay muchas mds acciones hacia
mercados no europeos que los dedica-
dos al Viejo Continente. Siendo en el
segundo caso, especialmente centradas

De hecho. tres cuartas
partes de las exportacio-
nes se dirigen al conti-
nente europeo. No €s
extrano, pues, que las
Cdmaras apuesten por
diversificar y presten mas
atencion a otros merca-
dos

en los paises de Europa del Este y de
reciente integracién en la UE, o en el
caso de por ejemplo Alemania con mds

D S0B D1A
) | PORTACION
ATALANAS POR PAIS
(% 2005)
Francia 204
Alemania 18
Italia 97
Portugal 8.7
Reino Unido 12
Paises Bajos 33
Bélgica 29

Estados Unidos 2.8

Fuente: Plan de Accién Internacional 2007

visitas a ferias internacionales que
misiones comerciales.



Hay que destacar, también, el fuerte aumento de la productivi-
dad, especialmente en las econom/as asiaticas y el incremento
progresivo de los costes laborales. Por otra parte, a pesar de
los riesgos que presenta la India a la hora de hacer negocios
-segln el Globalization Index de AT Kearney, este pais se situa-
ria en la cola de los paises menos globalizados-, sera precisa-
mente en la India, junto con Corea del Sur, donde mas crecera
la inversion directa extranjera en los préximos afios. Esto reve-
la el enorme potencial del pais en los préximos afios, que
puede convertirse en un protagonista de la economia mundial
a medida que sus infraestructuras y su sistema institucional
mejoren.

Cada uno de estos paises presenta una miriada de oportunida-
des para empresas de diversos sectores. No obstante, seria
bueno detallar algunas iniciativas concretas que pueden tener
repercusiones inmediatas en los proximos afios.

Corea del Sur estd apostando por ser uno de los referentes
mundiales en electronica de consumo: mds de 100 empresas
coreanas estan desarrollando la nueva generacion de produc-
tos de audio, los cuales integraran telefonia mavil, reproducto-
res MP3, radio, video y CD en un dnico formato. En Tailandia, el
Gobierno estd fomentando el desarrollo de industrias emer-
gentes como los productos bioldgicos, electrénica, “autotroni-
ca” y “agritronica” (electronica dentro de la automocion y la
agricultura, respectivamente). Por otra parte, el sector audio-
visual en la India es un claro referente mundial. De hecho, se
espera que en 2010 este pais sea la primera potencia mundial
en ocio. Con crecimientos del 16 % anual en equipos de televi-
sion, del 14 % en publicidad, del 20 % en suscriptores y del
18 % en cine, parece que esta prevision es claramente plausi-
ble. También hay que destacar la apuesta decidida de China por
figurar entre las “10 potencias tecnoldgicas del mundo” en
2010. Por eso la inversion en I+D ha aumentado a un ritmo del
15 % en los Ultimos ejercicios. Los sectores que han experi-
mentado mejores resultados son biotecnologia, nanotecnolo-

gia, materiales sintéticos, software y telecomunicaciones.

En el continente americano, Brasil se esta especializando en el
sector guimico, con un incremento de sus exportaciones en
2005 del 25,4 % respecto al afio anterior. Los servicios de tele-
comunicaciones también se encuentran en plena expansion,
igual que el sector energético -especialmente la produccion
hidroeléctrica-, como lo demuestra el hecho de que Brasil ha
reducido su dependencia del petréleo, pasando de importar el
70 % del total de petréleo consumido al 33 %. En México, el
Gobierno esta impulsando el subsector del software de teleco-
municaciones y se ha propuesto como objetivo para 2010 lle-
gar a los 5.000 MUSD de produccidn. En el caso chileno, existe
una clara intencion de ser el principal subministrador silvicola
y agropecuario del mundo gracias a sus abundantes recursos
naturales. Ademads, gracias a las inversiones de los bancos
espafioles, Chile espera convertirse en la capital financiera de
América del Sur. En el continente africano, Sudafrica quiere ser
un referente mundial como pais receptor de turismo, aprove-
chando su extensa zona costera y sus recursos naturales.
Igualmente, Sudafrica destaca en el crecimiento de la industria
del vino y presenta buenas oportunidades para las empresas
de este sector.

No obstante, no todo son aspectos positivos al atisbar el hori-
zonte. El crecimiento de las economias emergentes plantea un
gran reto futuro: el suministro energético. De estas 8 economi-
as emergentes, 6 presentan déficit energéticos importantes y
las tensiones pueden ir en aumento a medida que el ritmo de
crecimiento de estos paises se acelere. Habrd, por tanto, que
coordinar esfuerzos para replantear el actual modelo energé-
tico con soluciones innovadoras a escala global.

Pablo Sanchez

Consultor del Observatori de Mercats Exteriors (OME)
COPCA

www.copca.cat

Por ultimo, el tercer eje, el sectorial. Si
en el caso de la geograffa hay una con-
centracién excesiva en Europa, en
cuanto a sectores que exportan, tam-
bién. Las Cdmaras consideran que el
futuro pasa por un cambio de modelo
en el que salgan reforzados aquellos sec-
tores y aquellas empresas que den a sus
productos un valor afadido que, en
muchos casos, pasa por la tecnologfa, el
disefio y el I+D. Ademds, de lo que se
trata es de convertir Catalunya en un
polo de conocimiento en sectores como
la nanotecnologfa, la biomedicina o la
aerondutica. Sectores todos ellos difici-
les de deslocalizar, que estdin mds y
mejor protegidos de los embates globa-

lizadores y deslocalizadores procedentes
de Asia, ya que en estos casos no pri-
man los costes laborales y la produccién
masiva con escaso valor afiadido, sino
todo lo contrario: investigacién, cono-
cimiento, tecnologfa... Es una apuesta,
claro estd, a medio plazo, pero que hay
que encarar desde ya y donde todos los
sectores econémicos del pafs han de ser
conscientes que, en la medida de sus
posibilidades, pueden ayudar a sumar.

Asi pues, el PAI estd ya disponible para
que las empresas puedan consultarlo y
adaptar sus necesidades a las misiones o
programas de formacién en él recogi-
dos. Se trata, en definitiva, de una
herramienta hecha por y para las

empresas, al objeto de que éstas afron-
ten con mayor probabilidad de éxito su
particular aventura diaria de hacerse un
hueco en el cada vez mds competitivo
mundo global en el que vivimos.

Pelayo Corella

Mis informacién sobre el contexto de la
economfa mundial en 2007, en las pdgi-
nas 10-11y 21, y sobre los programas de
ayuda a la internacionalizacién, semina-
rios y misiones comerciales en todas y
cada una de las 13 Cdmaras catalanas ver
pdginas 12-20.
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pal 2007

aprender del projimo

La Camara de Barcelona quiso que en un dia tan sefalado, el de la presentacion
del Plan de Accion Internacional, los empresarios fuesen los protagonistas. Por

dicha razon invité a 4 de ellos a debatir en puablico sobre sus experiencias en el
mundo de la internacionalizacion.

De izquierda a derecha: Jordi Catald, Didac Lee, el periodista Antoni Bassas, que ejercié de moderador, Nani Marquina y Ramon Poll

Asi, entre anécdotas y experiencias de
una labor, la de vender, comprar vy,
seguin los casos, producir en el exterior,
que les ha llevado a todos los rincones
del mundo, los asistentes pudieron
comprobar cdmo la tarea de internacio-
nalizarse puede ser complicada, a veces
arriesgada, pero nunca aburrida.

Dejando a un lado los avatares propios
y las tareas mds mundanas, incluyendo
las mds burocrdticas de esta profesidn,
los 4 empresarios rememoraron mo-
mentos y pasajes en su larga trayectoria
profesional en los que aprendieron y
sintieron por lo que apreciaban en “el
otro”. Fue, en definitiva, una sesién
prictica de cudn importante es la
empatfa en un negocio como éste. Y
cémo, para salir al exterior, hay que ir

con humildad a la par que con una
firme seguridad, y, eso si, sin olvidar
que independientemente de la proce-
dencia, lo que cuenta es el producto
que uno vende, y si éste es bueno, la
calidad y competitividad se acaban
imponiendo. Asi son los negocios.

Los invitados a disertar fueron represen-
tantes de 4 empresas catalanas muy dife-
rentes entre sf, no ya por los sectores a
los que pertenecen, sino también por su
localizacién geogréfica y dimensién.
Jordi Catala, director general de
Mecalux, hablé en nombre de esta
empresa con sede en L'Hospitalet de
Llobregat y especializada en sistemas de
almacenaje que, como se dijo en la pre-
sentacién, en su dfa facturaba 800
MPTA vy ahora 500 millones... pero de

euros. Didac Lee, director de Intercom
Telemdtica, es pese a su juventud (32
afios), el mdximo responsable de esta
empresa de Girona especializada en las
nuevas tecnologfas y que presta servicios
de software a otras empresas. La tercera
ponente era Nani Marquina, directora
general de la empresa con su mismo
nombre. Marquina se dedica al disefio
de alfombras y ha conseguido un impor-
tante éxito apostando por un disefio y
una calidad en el producto que la han
situado en una gama alta en su nicho de
mercado. El cuarto y tltimo ponente era
Ramon DPoll,
Euroquimica, una empresa que tiene la
sede central en Dosrius (Maresme) y que
se dedica a los revestimientos y pinturas
especiales para el sector industrial.

director general de



Interpelados sobre cémo la globaliza-
cién afecta a la marcha de los nego-
cios, las respuestas variaron en funcién
del posicionamiento y las dindmicas
propias de cada empresa. Asi, Catala
reconocié que “nos afecta en cuestio-
nes como la mano de obra”, ya que las
materias primas suelen ser las mismas
y con precios similares independiente-
mente del pais en el que esté localiza-
da la empresa. Dicho de manera mds
clara: “Alli donde sea mds barato es
donde se acabard fabricando”. Y en el
caso de que cualquier empresa muestre
serias reticencias a dejarse llevar por
esa imparable dindmica, Catala sefiald
que lo acabard notando, porque “si no
lo hace ella, lo hard su competencia’.

Los origenes

En cualquier caso, Poll quiso puntua-
lizar, y si bien no rebatié la I6gica de la
competitividad via costes, si quiso
poner de manifiesto que al menos en
su sector, tan importante como los
costes es la formacidn, y que para pro-
ductos como los que fabrica Euroqui-
mica, ésta es fundamental. “Y no
siempre se encuentra la mejor forma-
cién en todos los paises”.

Marquina, por su parte, reconocié que
en su caso, al basar su grupo la estrate-
gia en el disefio, la cuestién de los cos-
tes “no les afectaba tanto”. Es mds, en
el caso de Nani Marquina, la desloca-
lizacién ha sido para encontrar paises
y personas que “trabajasen de una
manera mds artesanal, dejando a un
lado los procesos de tecnificacion”.
Antoni Bassas, el periodista de
Catalunya Radio que moderaba el
debate, les pregunté por los origenes,
por si ser de Barcelona o Catalunya era
una ventaja o un inconveniente.
Marquina afirmé que, estando Barce-
lona asociada a la modernidad y el dise-
flo, en su caso eso era un valor afiadido
importante, aunque inmediatamente
apostillé que paises como Italia lo habi-
an sabido hacer mucho mejor y posi-
cionarse en el mercado internacional de
una manera mucho mds clara.

Lee, por su parte, indicé que en su sec-
tor, el del software, la cosa es mds com-
plicada, porque son pocos los que aso-
cian a Espafa o Catalunya con ese seg-
mento de la industria y los servicios, y
que el mayor reconocimiento y la
mejor imagen la tenfan en el resto de
Espafia.

Jordi Catala:

“Siempre hemos ido
por libre y son pocos
los socios que tenemos.
A lo sumo, algin
distribuidor”

Nani Marquina:

"En nuestro caso,

lo que queremos

€S quE SE€ CIee una marca
de diseno catalana,

y especialmente

de bBarcelona”

Didac Lee:

"A pesar de tener

una falta de imagen
tecnologica en el
exterior, €l 80 % de
nuestras exportaciones
van a EEUU"

Ramon Poll:

"En definitiva, de lo que
se trata en la globaliza-
cion es de poner los
huevos en diferentes
cestas para diversificar
riesgos”

Coll senalé no obstante que, indepen-
dientemente del sector, si es cierto que
existia un reconocimiento a “la labo-
riosidad y a la seriedad de las empresas
catalanas”. Algo con lo que Catala se
mostré de acuerdo, ademds de recor-
dar los muchos problemas que 20 6 25
afios atrds Mecalux habia tenido en
Francia para demostrar a sus clientes
que una empresa catalana podia ser
mejor que cualquier otra. “Algo que
ahora ya no ocurre”, sentencid.

Bassas se interesé por quiénes eran los
mejores en el dmbito internacional en
sus respectivos sectores y las respuestas
se puede decir que no sorprendieron al
auditorio. Para Marquina, en el seg-
mento del disefio, claramente los italia-
nos; para Lee, en el campo de las nuevas
tecnologias y el software, los estadouni-
denses; en el caso del sector que afecta a
Mecalux, Catala afirmé que, sin duda,
los alemanes, “por su trayectoria, tradi-
cién y cultura’, y por dltimo, para Poll,
en el sector de los revestimientos y pin-
turas especiales, dependia del continen-
te: en Europa, los alemanes; en
América, EEUU, y en Asia, Japén.

En un mundo global, con una gran
competencia entre empresas y paises,
¢dénde se encuentran las mejores
oportunidades de negocio? Ante esta
pregunta, las respuestas fueron igual-
mente dispares dependiendo de las
particulares caracteristicas de los sec-
tores representados en este debate a 4.
Para Catala, la estrategia de Mecalux
pasa por estar allf donde haya “grandes
concentraciones humanas”. Para el
representante de Intercom Telemdtica,
Didac Lee, en América Latina y China
“todo estd por hacer”, mientras que
para Marquina, la apuesta es clara: no
es una cuestién geogrdfica sino de seg-
mento de mercado: “Estar alli donde
exista un alto poder adquisitivo, ya sea
con un cliente en Tel-Aviv o en las
tiendas de alto szanding de China”.
Esta fue la presentacién en la Ciudad
Condal pero el resto de Cdmaras estdn,
a lo largo de este mes, presentando sus
lineas de actuacién y las carateristicas
principales del PAI. Un programa com-
partido por todas ellas cuya caracteristi-
ca principal es la coordinacién de las 13
corporaciones para ayudar a las empre-
sas a salir al exterior, ya sea a comprar,
vender o subcontratar.

P. C.
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EN PROFUNDIDAD

cun ano mas de solido
crecimiento mundial?

A pesar de haber estado sometidos a
una situacién de elevados precios de
la energfa, parece probable que el afio
2006 se acabe cerrando con una tasa
de crecimiento indudablemente
robusta de la economfa mundial, cer-
cana al 4,5 %, segtn las dltimas esti-
maciones internacionales. La econo-
mia global habrfa venido expansio-
ndndose, contrariamente a los prime-
ros prondsticos mds pesimistas, a una
tasa media superior al 4 % anual entre
los afios 2002 y 2006. A lo largo de 4
afios se habrd alcanzado, de hecho,
una excelente tasa de crecimiento del
PIB. Un resultado que el conjunto de
la economfa mundial no habfa logra-
do alcanzar de modo sostenido desde
los afios setenta.

Las perspectivas de crecimiento para el
afio 2007 se estarfan viendo enfrenta-
das, en cambio, a unos grados mucho
mds elevados de incertidumbre.

La causa radicarfa en la dificil percep-
cién existente sobre cudl pueda ser el
ritmo de evolucién de la demanda
interna del conjunto de grandes eco-
nomias, eventualmente afectadas por
un mayor endurecimiento de las poli-
ticas aplicadas por las respectivas auto-
ridades monetarias. El doble compro-
miso de tener que hacer frente a unas
visibles tensiones inflacionarias y a
unas crecientes exigencias de competi-
tividad internacional, van a presionar
seguramente en este sentido. Tanto los
riesgos asociados a la compleja evolu-
cién de la situacién politica y financie-
ra internacional, como los que se rela-
cionan con la evolucién de las fuentes
de aprovisionamiento y los precios de
la energfa, son, sin duda, muy impor-
tantes. Afiaden ademds mucha incerti-
dumbre a la evaluacién de expectativas
y a la toma de decisiones empresariales

NOO

de inversién, asf como a la fiabilidad
de las previsiones del gasto de consu-
mo. El hecho es que las mediciones
mds amplias que recogen los deflacto-
res agregados de precios, nos muestran
mds inflacién de la que se deriva de los
indicadores de precios de consumo.
Los bancos centrales de las economfas
mds importantes ya han empezado a
dar pruebas de su esperable firmeza
frente a una situacién potencialmente
inflacionaria y sin duda van a seguir
haciéndolo este afo.

Dos posibles amenazas deberdn ser
tenidas en cuenta, sin duda, a la hora
de valorar los grados de certidumbre o
incertidumbre existentes detrds de las
previsiones de crecimiento anuncia-
das: en primer lugar, la posibilidad de
que se produzca una desaceleracién
mucho més intensa de lo esperado en
Estados Unidos. En algunos medios
ésta se considera muy ligada a la
intensidad de la caida, ya iniciada por
cierto, de la demanda y de los precios
de las nuevas viviendas. En segundo
lugar, se situaria el riesgo derivado de
algin importante choque politico o
financiero que pudiese llegar a pertur-
bar gravemente el buen funciona-
miento de la economia global. La his-
toria nos muestra hasta qué punto la
combinacién de estas 2 fuerzas puede
llegar a ser capaz de provocar, como
de hecho lo fue en el pasado en el caso
de la crisis de 2001, una recesién eco-
némica grave del conjunto de las eco-
nomifas.

El sector de la vivienda de Estados
Unidos se encuentra, de hecho, atrave-
sando ya una fase de recesién. La caida
de la inversién en el sector ha venido
reduciendo en cerca de un punto la
tasa de crecimiento del PIB en los 2
tltimos trimestres de 2006. Cabria



considerar dentro de lo posible, a
modo de hipétesis no del todo inima-
ginable, un escenario en el que los con-
sumidores de Estados Unidos optaran
ya en el afio 2007 por el inicio de una
accién de ajuste drdstico y se decidie-
ran a efectuar un fuerte recorte de sus
gastos como consecuencia de las pérdi-
das experimentadas en el valor de sus
activos inmobiliarios.

Los efectos de una significativa revi-
sién al alza de las tasas de ahorro podri-
an llegar a desencadenar, bajo determi-
nadas circunstancias, una cierta rece-
sién a corto o medio plazo de la
demanda en Estados Unidos. Nada
nos indica, hoy por hoy, sin embargo,
que un horizonte tan extremadamente
pesimista vaya a poder surgir en el afio
que ahora iniciamos, a menos que gra-
ves acontecimientos internacionales
contribuyesen a ello de modo impor-
tante o que eventuales errores de orien-
tacién de las politicas internas los faci-
litasen de un modo hasta cierto punto
sorpresivo. La mayorfa de los analistas
estdn de acuerdo con la predicciéon
generalizada de que la economia esta-
dounidense, como “motor” del creci-
miento mundial, va a funcionar mds
lentamente en 2007. El fuerte dina-
mismo existente, en cambio, en las
economias emergentes de mayor tama-
fio del mundo, tales como China y la
India, seguirdn actuando, por supues-
to, como factores favorecedores del
crecimiento, de las inversiones y de la
demanda a escala global.

La economia, por supuesto, no es una
ciencia exacta. Por lo tanto, habrd que
tener mucho cuidado para no eludir
la consideracién de los efectos de
posibles cambios a medio plazo. Y
sobre todo de aquellos peligros y ries-
gos de muy dificil evaluacién. Nos

La economia, por
supuesto, no €s una
ciencia exacta. Por lo
tanto, habra que tener
mucho cuidado para no
eludir la consideracion
de los efectos de posi-
bles cambios a medio
plazo

Dos posibles amenazas:
la posibilidad de que

se produzca una
desaceleracion mucho
mas intensa de lo
esperado en EEUU

y el riesgo derivado de
algun importante choque
politico o financiero

El sector de la vivienda
de Estados Unidos se
encuentraatravesando ya
una fase de recesion.

La caida de la inversion
en el sector ha venido
reduciendo en cerca de
un punto la tasa de cre-
cimiento del PIb

enfrentamos, en el momento de ini-
ciar el afo, con una peligrosa situa-
cién de disparidad. Por un lado, se
nos ofrece una visién relativamente
cautelosa, a veces incluso pesimista,
en torno a la valoracién de los riesgos
macroeconémicos existentes en la
economia productiva global. Por otro
lado, los riesgos de tipo crediticio y
financiero son apreciados o valorados,
en cambio, de modo marcadamente
optimista, en unos mercados financie-
ros internacionales en general muy
confiados. Como siempre, existe la
posibilidad de que los mercados estén
siendo demasiado optimistas y per-
manezcan algo miopes respecto de la
incidencia de cambios importantes.
Los riesgos derivados de repentinos
giros geopoliticos, de perturbaciones
no esperadas y del surgimiento de
cambios profundos, podrian estar
siendo subvalorados, cosa que quizd
tengamos que llegar a lamentar. Ello
es algo bien sabido por gran parte de
los inversores mds avezados. Pero es
tipicamente ignorado por quienes se
suman tarde a las grandes corrientes
de euforia especulativa. Habrd que
recomendar prudencia a unos y otros.

Mis informacién sobre cémo se presenta
este 2007 en pdgina 21

Pere Puig i Bastard

Catedritico de Economia

ESADE/URL
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pal 2007

un pla
per a la conquesta del mon

Les cambres catalanes, tal com s'explica en el reportatge de portada, han conce-
but un ambicids pla per donar resposta a les empreses que aposten per la con-
questa de nous mercats. A continuacio, un recull exhaustiu de les accions de pro-
mocio i de suport, ordenades de manera geografica i tematica. I en el proper
namero, la formacio i les fires.

ALGERIA

ANGOLA

BENIN
BURKINA FASO

COSTA D’IVORI
EGIPTE

GHANA

ILLA DE LA REUNIG
KENYA

LIBIA

MALI
MARROC

MAURITANIA
MOCAMBIC

NAMIBIA
NIGERIA

REP. DE SUD-AFRICA

SENEGAL

Missid directa a Algéria i el Marroc (maquinaria i béns d'equipament)

Missid directa a Algéria (multisectorial)

Seminari. Com fer negocis amb el Marroc i Algeria: oportunitats comercials
Missi6 directa a Algeria i Libia (multisectorial)

Missid directa a Angola i la Repdblica de Sud-africa (multisectorial) Missid
directa a Angola i Namibia (multisectorial) Missid directa a Angola, Replblica
de Sud-africa i Mogambic (multisectorial) Missi6 directa a Angola i la Repdblica
de Sud-africa (multisectorial)

Missid directa a Nigéria, Benin, Ghana i Costa d'Ivori (multisectorial)

Missi6 inversa amb empreses sudaneses, malianes i burkineses (construccid)
Missid directa a Nigéria i Burkina Faso (multisectorial)

Missid directa a Nigeria, Benin, Ghana i Costa d'Ivori (multisectorial)

Missid directa a Egipte (multisectorial)

Missid directa a Nigéria, Benin, Ghana i Costa d'Ivori (multisectorial)

Missid directa a Kenya, Tanzania i I'llla de la Reunid (multisectorial)

Missi6 directa a Kenya, Tanzania i I'llla de la Reunié (multisectorial)

Missid directa a Libia (multisectorial) Missié directa a Algéria i Libia
(multisectorial)

Missi6 inversa amb empreses sudaneses, malianes i burkineses (construccid)
Missi6 directa a Algeria i el Marroc (maquinaria i béns d'equipament)

Missi6 directa al Marroc (multisectorial)

Visita a la Fira SICCAM 2007 a Casablanca (call-centers)

Seminari. Com fer negocis amb el Marroc i Argéria: oportunitats comercials
Missio directa/inversid al Marroc (béns d'equipament)

Trobada empresarial a la Fira SISTEP a Casablanca (subcontractacic)
Seminari. Com fer negocis amb Mauritania

Missi6 directa al Senegal i Mauritania (multisectorial)

Missi6 directa a la Repdblica de Sud-africa i Mocambic (multisectorial)
Missid directa a Angola, Repliblica de Sud-africa i Mogambic (multisectorial)
Missid directa a Angola i Namibia (multisectorial)

Missid directa a Nigéria, Benin, Ghana i Costa d'Ivori (multisectorial)
Seminari. Com fer negocis amb Nigéria

Missid directa a Nigeria i Burkina Faso (multisectorial)

Seminari. Com fer negocis amb la Repiblica de Sud-africa

Missid directa a Angola i la Repdblica de Sud-africa (multisectorial)

Missi6 directa a la Repdblica de Sud-africa i Mocambic (multisectorial)
Missid directa a Angola, Replblica de Sud-africa i Mogambic (multisectorial)
Missi6 directa a Angola i la Republica de Sud-africa (multisectorial)

Missi6 directa al Senegal i Mauritania (multisectorial)

marg-abril
3 de juliol setembre

12-21 de marg
setembre novembre
febrer

21-23 de febrer
finals d'oct.

febrer

marg

febrer

2-6 de juliol

2-6 de juliol

marg setembre
21-23 de febrer
marg

marg

18-20 de maig
3 de juliol
octubre
desembre
abril
novembre

4-8 de juny
setembre
finals de marg
febrer

maig

finals d'oct.
febrer

12-21 mar¢

4-8 de juny
setembre
novembre
novembre

Girona Manresa
Girona Lleida

Terrassa Barcelona
Tarragona Lleida
Tarragona

Barcelona Barcelona
Tarragona

Manresa

Tarragona
Barcelona

Barcelona

Manresa Lleida
Barcelona
Girona
Manresa
Tarragona
Girona
Tortosa
Manresa
Barcelona
Barcelona
Barcelona
Tarragona
Barcelona
Tarragona
Barcelona
Barcelona
Barcelona
Terrassa
Barcelona
Tarragona
Lleida
Barcelona



SUDAN Missi6 inversa amb empreses sudaneses, malianes i burkineses (construccid)  21-23 de febrer Barcelona

TANZANIA Missid directa a Kenya, Tanzania i I'llla de la Reunid (multisectorial) 2-6 de juliol Barcelona
ARABIA SAUDITA Missié directa a Arabia Saudita, Qatar i Emirats Arabs (multisectorial) 22-29 de juny Terrassa
EMIRATS ARABS Missi6 directa a I'lran i els Emirats Arabs (multisectorial) marg Sabadell
Missi6 directa als Emirats Arabs i IIran ( cosmétics i articles de consum) abril Girona
Visita a la Fira BEAUTY WORLD DUBAI (cosmética) 20-22 de maig Barcelona i Sabadell
Missié directa a Arabia Saudita, Qatar i Emirats Arabs (multisectorial) 22-29 de juny Terrassa
Visita a la Fira BIG 5 SHOW als Emirats Arabs (construcci6) octubre Barcelona
Missi6 inversa amb empreses de Dubai (multisectorial) 6-7 novembre Terrassa
IRAN Missid directa a I'lran i els Emirats Arabs (multisectorial) marg Sabadell
Missié directa als Emirats Arabs i I'lran (decoraci6, perfumeria, cosmétics
i articles de consum) abril Girona
Il Trobada de Subcontractacid Hispano-Irani a Teheran (automobil) abril Barcelona
Visita a la Fira IRAN AGROFOOD (alimentaria, maquinaria i equipament) maig Barcelona i Sabadell
Missid directa al Pakistan i I'lran (multisectorial) 311 d'oct. Barcelona
QATAR Missi6 directa a Arabia Saudita, Qatar i Emirats Arabs (multisectorial) 22-29 de juny Terrassa
CANADA Missi6 directa al Canada (multisectorial) maig Lleida
Annual Exhibition APMA a Ontario (subcontractacid, automobil) maig Barcelona
Missi6 directa al Canada (multisectorial) octubre Reus
ESTATS UNITS Pont tecnologic i d'innovacid a Silicon Valley IIl i Seattle
(TIC, telecomunicacid i aeroespacial) marg Barcelona
Missid directa a Mexic i Florida (cerca de distribuidors) 4-11 marg Sabadell
Missid directa a Nova York (béns de consum) 13-17 de maig Terrassa
Missi6 comercial de prospeccid als Estats Units (béns industrials) juliol Sabadell
Missi6 directa a California i Texas (béns industrials) 15-21 juliol Sabadell
Pont tecnologic i d'innovacid Boston Il (noves tecnologies/biotecnologia) 16-20 de jul. Barcelona
Missi6 directa a Xicago (multisectorial) octubre Barcelona
Missid directa a Miami (béns de consum) 15-19 d'oct. Girona
Missid directa a Los Angeles (béns de consum) octubre Girona
Missid directa a Nova York (béns de consum) octubre Girona
Missi6 directa a Boston (multisectorial) octubre Reus
Pont audiovisual Los Angeles Il (audiovisual) finals d'oct. Barcelona
ESTATS UNITS | CANADA Missid inversa amb els Estats Units i Canada (productes gourmet, vins i caves) octubre Barcelona
ARGENTINA Missid directa al Brasil, Argentina, Uruguai i Xile (multisectorial) 7-18 maig Sabadell
Missid directa a Argentina (multisectorial) juny Barcelona
Missid directa a Argentina (multisectorial) oct./nov. Valls
BRASIL Missid directa al Brasil (multisectorial) abril Barcelona
Trobada empresarial al Brasil (multisectorial) 7-9 maig Sabadell
Missi6 directa al Brasil, Argentina, Uruguai i Xile (multisectorial) 7-18 maig Sabadell
Missi6 directa/inversid al Brasil (multisectorial) maig/juny Tortosa
Missid directa al Brasil (multisectorial) setembre Girona i Sant Feliu de
Guixols
Pont mediambiental al Brasil (medi ambient) octubre Barcelona
Missid directa al Brasil, Argentina i Xile (multisectorial) oct./nov. Valls
COLOMBIA Missid directa a Equador, Colombia i Venecuela (multisectorial) 5-17 febrer Terrassa
Missi6 directa a Colombia i Venecuela (béns industrials) octubre Lleida
COSTA RICA Missid directa a Costa Rica, Panama i Repdblica Dominicana (multisectorial)  abril Tarragona
Missid directa a Méxic i Costa Rica (multisectorial) juny Girona i Sant Feliu de
Guixols
EQUADOR Missid directa a Equador, Colombia i Veneguela (multisectorial) 5-17 febrer Terrassa
MEXIC Missid directa a Méxic i Florida (cerca de distribuidors) Missid directa a Méxic ~ 4-11 marg juny Sabadell Girona
i Costa Rica (multisectorial) Missid directa a Méxic (multisectorial) setembre i Sant Feliu de Guixols
Reus
NICARAGUA Trobada empresarial Hispano-Centroamericana a Nicaragua (multisectorial)  a determinar CSC
PAISOS ANDINS Trobada empresarial als paisos andins maig Barcelona
PANAMA Seminari. Com fer negocis amb Panama Missid directa a Costa Rica, Panama
i Reptblica Dominicana (multisectorial) 17 d'abril abril Barcelona Tarragona
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REP. DOMINICANA
VENECUELA

URUGUAI
XILE

Missid directa a Costa Rica, Panama i Reptblica Dominicana (multisectorial)

Missid directa a Equador, Colombia i Venecuela (multisectorial)
Missi6 directa a Colombia i Venecuela (béns industrials)

Missi6 directa al Brasil, Argentina, Uruguai i Xile (multisectorial)
Pont mediambiental invers amb empreses xilenes (medi ambient)
Missid directa al Brasil, Argentina, Uruguai i Xile (multisectorial)
Missid directa a Xile (multisectorial)

abril

5-17 febrer
7-18 maig

mar¢ 7-18 maig
oct./nov.

Tarragona

Terrassa Lleida
Sabadell

Barcelona
Sabadell Valls

COREA

FILIPINES
iNDIA

JAPG

KAZAKHSTAN
MALAISIA
PAKISTAN
SINGAPUR
TAILANDIA
TAIWAN

VIETNAM

XINA

Missid directa al Japd i Corea de Sud (agroalimentaria)

Missid directa a la Xina (Beijing), el Japd i Corea del Sud (quimic i alimentari)

Missi6 directa al Vietnam i Filipines (multisectorial)

Visita a la Fira ELECTRONIC (electronica)

Visita a la Fira CHEMTECH a I'ndia (energia)

Visita a la Fira PHARMA WORLD (quimic-farmaceutic)

Missi6 directa a I'india (maquinaria i béns d'equipament)
Pont mediambiental a I'hdia (medi ambient i infrastructures)
Missi¢ d'estudi a I'india (subcontractaci6)

Seminari. Com fer negocis amb I'ndia: oportunitats comercials
Missié directa a I'ndia (multisectorial)
Missio directa a I'india (multisectorial)

Pont tecnoldgic i d'innovacié a I'india Il (noves tecnologies/biotecnologia)
Missi6 directa a I'india amb altres cambres espanyoles (agroalimentari)

Missi6 directa al Japd i Corea del Sud (agroalimentari)

Missi6 directa a la Xina (Beijing) el Japé i Corea del Sud (quimic i alimentari)

Visita a la Fira Spain Gourmet a Toquio (productes gourmet)

Missid directa a Ucraina i Kazakhstan (multisectorial)

Visita a la Fira KAZBUILD a Kazakhstan (construccid i afins)

Missi6 directa a Malaisia (multisectorial)

Missid directa a Singapur, Malaisia i Tailandia (multisectorial)
Seminari. Com fer negocis amb el Pakistan

Missid directa al Pakistan i I'lran (multisectorial)

Business Bridge Barcelona-Ho Chi Minh City i Singapur (multisectorial)
Missid directa a Singapur (multisectorial)

Missi6 directa a Singapur, Malaisia i Tailandia (multisectorial)

Missid directa a Singapur, Malaisia i Tailandia (multisectorial)

Pont tecnologic a la Xina i Taiwan (noves tecnologies/biotecnologia)
Business Bridge Barcelona-Ho Chi Minh City i Singapur (multisectorial)
Missi6 directa al Vietnam i Filipines (multisectorial)

Missi6 directa a la Xina (aprovisionament)

Pont audiovisual a Hong Kong. Fira FILMART (TIC, audiovisual)

Missi6 directa a la Xina (multisectorial)

Missi6 directa a la Xina (franquicies)

Trobada de Subcontractacid a la Xina (automocid)

Missi6 directa al delta del Yangtse i el delta del Perla (multisectorial)
Pont tecnologic a la Xina i Taiwan (noves tecnologies /biotecnologia)
Missid directa a la Xina (Beijing) el Japd i Corea del Sud

(quimic i alimentari)

Missi6 directa a la Xina (multisectorial)

Missid directa a la Xina (béns d'equipament i maguinaria)

Trobada de Subcontractacié a la Fira SUBCON a Chongging

Stand informatiu a la Fira SUBCON a Chongging (subcontractacid)
Missid directa a la Xina (aprovisionament)

Seminari. Xina, perspectives 2008

Missi6 import/export i d'inversid a la Xina

Missid Inversa a la Xina (béns industrials)

Missio directa a la Xina (cooperaci6/inversid)

Missid directa a la Xina (construccid)

maig

juny

octubre

6-8 de febrer
6-10 de febrer
6-10 de febrer
marg

16-21 d'abril
juliol

02-jul.
octubre
desembre

a determinar
a determinar
maig

juny

2a quinzena set.

22-27 abril
setembre

marg

17-29 novembre
setembre

311 d'oct.

13-20 de gener
marg

17-29 novembre
17-29 novembre
2-8 de juny
13-20 de gener
octubre

27 gen.-3 feb.
11-18 de marg
marg

20-25 d'abril
abril

maig

2-8 de juny
juny

22-29 setembre
octubre
octubre
octubre
novembre
desembre

a determinar

a determinar

a determinar

a determinar

Girona
Tarragona
Sabadell
Sabadell
Sabadell
Sabadell
Girona
Barcelona
Barcelona, Manresa i
Sabadell
Girona
Manresa
Manresa-Sabadell
Barcelona
Barcelona
Girona
Tarragona
Barcelona
Terrassa
Barcelona
Reus
Terrassa
Barcelona
Barcelona
Barcelona
Reus
Terrassa
Terrassa
Barcelona
Barcelona
Sabadell
Sabadell
Barcelona
Reus
Barcelona
Sabadell
Sabadell
Barcelona

Tarragona
Terrassa

Girona
Barcelona i Sabadell
Borses Catalanes
Sabadell
Barcelona
Barcelona
Sabadell
Sabadell
Sabadell
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pal 2007

AUSTRALIA

NOVA ZELANDA

EUROPA

ALEMANYA

ANDORRA
AUSTRIA
BENELUX

BIELORUSSIA
BOSNIA-HERCEGOVINA

BULGARIA

CROACIA
ESCANDINAVIA*

ESLOVAQUIA

ESTONIA
ESPANYA

FINLANDIA
FRANCA

Missid directa a Australia i Nova Zelanda (multisectorial)
Missid directa a Australia i Nova Zelanda (suro)

Jornada sobre Australia i Nova Zelanda

Missid directa a Australia i Nova Zelanda (multisectorial)
Missid directa a Australia i Nova Zelanda (suro)

Jornada sobre Australia i Nova Zelanda

Visita a la Fira BEAUTY WORLD (cosmética)

Trobada de Subcontractacid a Leipzing. Purchasing Days Z2007 (automocid)
Stand informatiu a la Fira ZULIEFERMESSE HANNOVER (subcontractacid)
Visita agrupada a la Fira ZULIEFERMESSE HANNOVER (subcontractaci)
Visita Fira AIRCRAFT INTERIORS EXPO a Hamburg (aerospacial)

Retail Tour Berlin

Missié directa a Alemanya, Austria i Suissa (multisectorial)

Visita a la Fira GIFA (fundicid, metal-lirgic) (Subcontractacid)

Visita agrupada a la Fira ANUGA (alimentaria)

Visita Fira AIRTEC a Frankfurt (aerospacial)

Stand informatiu Fira EUROMOLD-TURN TEC a Frankfurt (subcontractacic)
Missid inversa subcontractacié amb empreses alemanyes (automocid)
Visita a la Fira d’ANDORRA LA VELLA a Andorra

(amb representacié d'empreses de I'Alt Camp)

Missié directa a Alemanya, Austria i Suissa (multisectorial)

Missi6 directa a Austria i Suissa (sector del cava)

Programa d'inici i consolidacié dels mercats exteriors (PIC) al Benelux
Missid directa a Benelux (multisectorial)

Missid directa a Benelux (NEX PIPE)

Missid directa a Polonia i Bielortssia (multisectorial)

Missi6 directa a Sérbia, Croacia i Bosnia-Hercegovina (multisectorial)
Seminari. Com fer negocis amb Bosnia-Hercegovina

Missid directa a Bosnia-Hercegovina, Montenegro i Serbia (multisectorial)
Missid directa a Bulgaria i Romania (construccid)

Trobada de Subcontractacié. Fira TIB IndUstria a Bucarest i Brasov
Missi6 inversa amb empreses bllgares (material agricola)

Missid directa a Bulgaria i Romania (multisectorial)

Missid directa a Serbia, Croacia i Bosnia-Hercegovina (multisectorial)
Workshop a Dinamarca (agroalimentari)

Missi6 directa a Escandinavia (béns de consum i agroalimentari)
Missid directa a Letonia i Suécia (multisectorial)

Missid directa a Escandinavia (NEX PIPE)

Missi6 inversa amb empreses escandinaves (agroalimentaria)

Stand informatiu a la Fira Hi-Industry a Dinamarca (subcontractacic)
Stand informatiu a la Fira ELMIA a Suécia (subcontractacid)

Missid directa a la Repdblica Txeca i Eslovaquia (multisectorial)
Jornada sobre Repdblica Txeca i Eslovaquia

Seminari. Com fer negocis amb Estonia

VIl Trobades Europees de la Subcontractacid Industrial a Barcelona
Visita Fira PASSENGER TERMINAL EXPO 2007 a Barcelona (aerospacial)
Trobada empresarial a la Fira MAQUITEC (subcontractacid)

Participaci6 agrupada Fira SUBCONTRATACION de Bilbao (subcontractaci6)
Stand informatiu Fira ALIHANKINTA (subcontractacio)

Programa d'inici i consolidacié dels mercats exteriors (PIC) a Franca
Visita al SALON DES TAXIS (transports)

Stand informatiu Fira STIM de Li6 (subcontractacid)

Pont audiovisual invers a Franca (audiovisual)

Visita al Sal6 Aeronatic Le Bourget (aerospacial)

Missid directa a Pau (aerospacial)

Visita a la Fira SIANE a Toulouse (subcontractacid, aeronautic)

novembre
a determinar
a determinar
novembre
a determinar
a determinar

DATA

24-28 de gen.
14-16 mar¢
16-20 d'abril
16-20 d'abril
17-19 d'abril
21-23 de maig
17-28 juny
12-16 juny
octubre
23-26 d'oct.
novembre

a determinar

26-28 d' oct.
17-28 juny
setembre
gener-des.
marg
novembre

Juny
14-20 d'oct.

Juny

octubre

12-16 de maig
setembre
setembre
setembre
14-20 d'oct.
25-28 de feb.
marg-abril
abril

abril

maig

4-7 de set.
25-27 de set.
a determinar
a determinar
marg

marg

27-29 de marg
setembre
25-28 de set.
setembre
gener-des.
10-11 de feb.
marg

juny

18-24 de juny
1r. semestre
octubre

Tarragona
Palamds
Palamds
Tarragona
Palamds
Palamds

ENTITAT

Sabadell
Sabadell

Borses Catalanes
Sabadell
Barcelona
Barcelona
Terrassa
Sabadell

Reus

Barcelona
Borses Catalanes
Sabadell

Valls

Terrassa
Barcelona

Girona

Lleida

Sabadell

Lleida

Terrassa
Barcelona
Barcelona
Barcelona
Barcelona i Manresa
Lleida

Sabadell
Terrassa

Girona

Tortosa
Barcelona
Sabadell

Reus

Borses Catalanes
Borses Catalanes
Barcelona i Palamds
Palamés
Barcelona
Barcelona
Barcelona
Barcelona
Borses Catalanes
Sabadell

Girona

Sabadell

Borses Catalanes
Barcelona
Barcelona
Barcelona
Barcelona i Manresa



GRECIA
HONGRIA

IRLANDA

[TALIA

MONTENEGRO
PATSOS BAIXOS
POLONIA

PORTUGAL

REGNE UNIT

REP. BALTIQUES**

REPUBLICA TXECA

ROMANIA

RUSSIA

Retail Tour Paris

Visita a Fira a Paris (assequrances)

Trobada de Subcontractacié AEROMART a Toulouse (aeronautic)
Stand informatiu a la Fira MIDEST a Paris (subcontractacic)

Visita agruapada a la Fira MIDEST a Paris (subcontractaci6)

Missid directa a Grécia i Xipre (multisectorial)

Missid directa a Polonia, Hongria i Reptblica Txeca (multisectorial)
Trobada de Subcontractacid a Polonia, Republica Txeca i Hongria.
Aliances estrategiques

Pont tecnologic i d'innovacié a Hongria

Pont tecnologic i d'innovacié a Irlanda (TIC i biotecnologies)

Visita a la Fira SALONE DEL GUSTO (alimentaria)

Missid directa al Regne Unit i Irlanda (NEX PIPE)

Programa d'inici i consolidacid dels mercats exteriors (PIC) a Italia
Visita agrupada a la Fira SEATEC a Carrara

(subcontractacid, construcci6 nautica)

Stand informatiu Fira SUBFURNITURA (subcontractacid)

Missid directa a Bosnia-Hercegovina, Montenegro i Serbia (multisectorial)
Stand informatiu a la Fira ESEF (subcontractacic)

Programa d'inici i consolidaci6 dels mercats exteriors (PIC) a Polonia
Missid directa a Polonia, Hongria i Repdblica Txeca (multisectorial)
Seminari. Inversions a Polonia

Trobada de Subcontractacid a Polonia, Republica Txeca i Hongria.
Aliances estrategiques

Missid directa a Polonia i Bielordssia (multisectorial)

[l Trobada de Subcontractacié Hispano-Polonesa (subcontractacio)
Missid inversa amb empreses poloneses (multisectorial)

Fira POLENKO (medi ambient)

Trobades empresarials IRC a Polonia (energies renovables)

Missid directa a Polonia (multisectorial)

Fira TEKTONICA (construccid i obres publiques)

Missid directa a Portugal (multisectorial)

Seminari. Doing business in UK.

Stand informatiu a la Fira SUBCON a Birmingham (subcontractacic)
Missid directa al Regne Unit i Irlanda (NEX PIPE)

Visita técnica a la NORTHWEST AEROSPACE ALLIANCE (aerospacial)
Missid directa a Letonia i Suecia (multisectorial)

Missid directa a les Republiques Baltiques (multisectorial)

Missid inversa amb empreses letones

Programa d'inici i consolidacid dels mercats exteriors (PIC) a la Rep. Txeca
Missid inversa amb empreses txeques (fruita)

Missid directa a Polonia, Hongria i Reptblica Txeca (multisectorial)
Trobada de Subcontractacid a Polonia, Republica Txeca i Hongria.
Aliances estratégiques

Stand informatiu Fira MSV (subcontractaci6)

Missid directa a la Repiblica Txeca i Eslovaquia (multisectorial)
Jornada sobre Repdblica Txeca i Eslovaquia

Seminari. El sector immobiliari a Romania

Programa d'inici i consolidacio dels mercats exteriors (PIC)

a Romania/Moldavia

Missid directa a Bulgaria i Romania (construccic)

Trobada de Subcontractacié. Fira TIB IndUstria a Bucarest i Brasov
Missid directa a Bulgaria i Romania (multisectorial)

Fira COSMOPROF (cosmética)

Fira HOTELEXPO (Horeca)

Fira MOSBUILD (construccid)

Missid directa a Russia (alimentari, carnics)

Missid inversa amb empreses russes (construccio)

Missid directa a Rdssia (multisectorial)

Missid directa a Rdssia (multisectorial)

22-24 d'oct.
octubre
novembre
novembre
novembre
4-9 marg
16-25 abril

juny
novembre
setembre
octubre
octubre
gener-des.

1-3 de febrer
22-24 de marg
octubre

marg
gener-des.
16-25 abril
marg

juny

juny

octubre

20 maig - 1juny
novembre

a determinar
a determinar
27-31 de mar¢
21-24 de maig
24-octu

1-3 de maig
octubre

a determinar
abril

juny

a determinar
gener-des.
febrer

16-25 abril

juny
setembre

a determinar
a determinar
febrer

gener-des.
12-16 de marg
setembre
setembre
marg

21-23 de marg
3-6 d'abril
23-35 d'abril
maig

juny

juny

Barcelona
Tarragona
Barcelona i Manresa
Borses Catalanes
Sabadell

Terrassa

Terrassa

Barcelona i Sabadell
Barcelona
Barcelona
Tarragona

Sabadell

Girona

Sabadell

Borses Catalanes
Barcelona

Borses Catalanes
Girona

Terrassa
Barcelona

Barcelona i Sabadell
Lleida

Sabadell
Terrassa
Barcelona
Barcelona
Barcelona
Tarragona

Girona

Girona

Borses Catalanes
Sabadell
Barcelona
Barcelona

Reus

Barcelona

Girona

Lleida

Terrassa

Barcelona i Sabadell
Borses Catalanes
Barcelona i Palamds
Palamds

Barcelona

Girona

Barcelona
Barcelona i Manresa
Sabadell

Sabadell

Sabadell

Sabadell

Girona

Barcelona

Reus
Sabadell i Tarrega

comerg
exterior

17
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SERBIA

SUISSA

TURQUIA

UCRAINA

XIPRE

Fira PHARMAPACK (farmacéutic)

Missid inversa amb empreses russes (multisectorial)

Missid directa a Serbia, Croacia i Bosnia-Hercegovina (multisectorial)
Missi6 directa a Bosnia-Hercegovina, Montenegro i Sérbia (multisectorial)
Missié directa a Alemanya, Austria i Suissa (multisectorial)
Missié directe a Austria i Suissa (sector del cava)

Fira ILMAC (I+D)

Fira BAIKA (subcontractaci6, automobil)

Fira IGHEO (Horeca)

Stand informatiu Fira SWISSTECH (subcontractacic)

Visita a la Fira WIN (industrial)

Visita a la Fira EXPOMED (equipament medic)

Visita a la Fira AUTOMECHANIKA (automocid)

Vista a la Fira EVTECKS (textil, llar)

Stand informatiu Fira SUBCONIST a Istanbul (subcontractacid)
Seminari. Mercats a la carta: Turquia

Trobada de Subcontractacid a Istanbul

Missid directa a Turquia (multisectorial)

Visita a la Fira TUSID (Horeca)

Missi6 inversa Turquia (habitat i construccid)

Visita a la Fira BEAUTY EURASIA a Istanbul

Missid directa a Ucraina i Kazakhstan (multisectorial)

Missi6 directa a Ucraina (agroalimentari i productes carnics)
Trobada de Subcontractacié (multisectorial)

Missi6 directa a Grécia i Xipre (multisectorial)

Missid inversa amb paisos de la Unié Europea (sector vinicola)
Programa Comercia-Europa

*Inclou Dinamarca, Noruega i Suécia

**Inclou Estonia, Lituania i Letonia

ACTIVITATS DE SUPORT
PROGRAMES ' DATA  ENTTAT

Autodiagnostic d'internacionalitzacié

NEX PIPE

Seguiment PIPE Catalunya

Tallers internacionals

Executive Training Programme Corea
Executive Training Programme Jap6

Informacié i assessorament a les empreses que volen desenvolupar
negocis a Europa. Eurolnfo Centre.
Presentacid del Pla d'acci6 internacional 2007

Presentacio del Pla d'accid internacional 2007

Noticiari de comer¢ exterior

Butlleti electronic Connecta

Servei c@bi de cerca dinformacié de comerg exterior (directoris
empresarials, mercats exteriors, fires internacionals, licitacions, etc.)

a través d'Internet

Butlleti d'informacid sobre comerg internacional, 12 edicions, mensual,

butlleti electronic

Informacions Cambra, 24 edicions, quinzenal, butlleti electronic
Informacié sobre subvencions i programes del COPCA i 'ICEX

per a empreses exportadores

Butlleti electronic de comerg exterior

Butlleti d'informacié setmanal amb informacid sobre les accions de
promocié/formacié de totes les cambres catalanes i informacid de la UE
Informacié sobre els fluxos de documentacid en operacions de

19-22 de juny
2-5 octubre
14-20 d'oct.
octubre
17-28 juny
setembre
25-28 de set.
setembre
17-21 de nov.
novembre
marg

marg

19-22 d'abril
maig

juny

juny

octubre
novembre
novembre

a determinar
a determinar
22-27 abril
3-4 de juliol
juliol

4-9 marg
abril/maig
tot I'any

tot I'any
tot I'any
tot I'any
mensual
1r semestre
1r semestre

tot I'any
gener

gener
mensual
mensual

tot I'any

tot I'any
tot I'any

tot I'any
mensual

tot I'any

Sabadell
Terrassa
Terrassa
Barcelona
Terrassa
Barcelona
Sabadell
Barcelona i Terrassa
Sabadell

Borses Catalanes
Sabadell
Sabadell
Sabadell
Sabadell

Borses Catalanes
Sabadell
Manresa
Sabadell
Sabadell
Sabadell
Barcelona
Terrassa

Girona

Sabadell
Terrassa

Girona
Barcelona

Barcelona
Cambres Catalanes
Cambres Catalanes
Barcelona
Barcelona
Barcelona

Barcelona
Barcelona

i delegacions
Sabadell

Cambres Catalanes
Barcelona

Cambres Catalanes

Manresa
Manresa

Cambres Catalanes
Palamés

Reus



compravenda internacional
Sistema d'alertes internacionals

per determinar

tot I'any

Reus
Barcelona

Mercats internacionals
Analisi de les perspectives de futur amb ambaixadors de diferents paisos
Cercle de negocis internacionals

Els intercanvis intracomunitaris de mercaderies: IVA i Intrastat
Mercats a la carta: Centre Europa

Com planificar un web avancat d'exportacio

El sector immobiliari a Romania

Presentacid de la quia de creacié d'empresa Euro-regions

Els nous mercats de I'Est d'Europa

Com negociar credits documentaris

mensual
mensual

gener
gener
gener
febrer
febrer
febrer
21 de febrer

Barcelona

Barcelona

i delegacions
Sabadell

Sabadell

Sabadell

Barcelona

Barcelona
Barcelona-Viladecans
Girona

mitjancant Internet

Com buscar informacid per exportar

Inversions a Polonia

L'etiquetatge en els productes alimentaris

Aspectes clau de la negociacid internacional

Mercats emergents: Asia

Estratégies de marqueting internacional per a PIMES. Com fixar els preus
Iniciacié a I'exportacid: per que, quan, com i quant

Fonts d'informacid i ajuts per el comerg exterior

Com negociar un crédit documentari

Us del Marketplaces (mercat web) com a eina per internacionalitzar-se
Com coneixer que esta fent la competéncia sense moure's de l'oficina
Com operar en paisos d’America Llatina

Responsabilitat social empresarial internacional: ambit social

Ajuts financers per a la internacionalitzacid: Casos practics

Aspectes clau de la negociacid internacional

Fidelitzacid de clients-C.R.M-

La contractacid pdblica: una oportunitat per a les empreses
Negociacio entre empreses: mediacid

L'Europa dels 27

La pime i la fiscalitat internacional

Patents europees

Com planificar un web avancat d'exportacid

febrer
febrer
marg
marg
marg
marg
marg
marg

marg

marg
marg

marg

Ir trimestre
abril

abril

abril

7 d'abril

18 dabril
maig

juny

1r semestre
Ir semestre
6 de juny

Sabadell

Sabadell

Barcelona
Barcelona
Barcelona-Maresme
Barcelona-Anoia
Barcelona-Osona
Barcelona-Valles
Oriental

Barcelona-
L'Hospitalet
Sabadell

Sabadell

Sabadell

Sant Feliu de Guixols
Barcelona
Barcelona
Barcelona-El Garraf
Girona

Girona

Barcelona
Barcelona
Barcelona-Viladecans
Barcelona

Girona

internacional d'agéncia i distribucié

Mercats a la carta: Turquia

L'IVA en el comerg internacional: I' INTRASTAT

Com fer negocis amb I'india: oportunitats comercials

Com fer negocis amb el Marroc i Argelia: oportunitats comercials
Barreres a I'exportacid: com es detecten?

Responsabilitat social empresarial internacional: I'impacte ambiental
Com complimentar Intrastrat

La inddstria aeronautica

La distribucié comercial a Europa

Els mercats americans: punts clau

Mitjans de cobrament i pagament internacional

Doing business in UK.

Com contractar un agent comercial

Responsabilitat social empresarial internacional: sequretat en el treball
Aspectes clau de la negociacid internacional

Estratégies de marqueting internacional per a PIMES. Com fixar preus

20 de juny
juny

2n trimestre
2 de juliol
19 de juliol
11 de juliol
setembre

octubre
octubre
octubre

10 d'octubre
24 d'octubre
octubre
novembre
novembre
novembre

Girona

Sabadell

Sant Feliu de Guixols
Girona

Girona

Girona

Barcelona

Girona

Barcelona
Barcelona-Maresme
Barcelona-Osona
Girona

Girona

Sabadell

Barcelona
Barcelona-Viladecans
Barcelona-
L'Hospitalet

comerg
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Com negociar amb un distribuidorn
Xina, perspectives 2008
Negociaci¢ intercultural

La prevencid de riscos a |'exportaci6

Jornades sobre paisos

Jornada sobre Republica Txeca i Eslovaquia

Jornada sobre Australia i Nova Zelanda

Casuistica dels mitjans de pagament internacional. Analisi per paisos
Logistica Internacionala deteminar

Mercats a la carta: paisos objectiu

Negociaci6 internacional

Presentacid dels ajuts del COPCA i I'ICEX pel 2007

Com negociar un crédit documentari

Cobrarem la mercaderia: errors freqgiients en los documents a exportar
Com establir els preus en les exportacions

Com negociar amb agents i distribuidors en un mercat exterior

Com buscar informacid per exportar

El poder de la marca en la internacionalitzacid

Presentaci6 dels ajuts a la reorientacié d'activitats productives

Les TIC's en el mén global
El futur d'Europa
Mercats internacionals potencials del segle XXI

Com estructurar un departament d'exportacié
Fonts d'informacid

Els consorcis d'exportacid

Fires internacionals

Mitjans de pagament

Marquéting en mercats emergents

L'IVA internacional en el sector dels serveis
Canals de venda als mercats internacionals
Marqueting internacional

Males practiques en comerc internacional

Les franquicies a la Xina

Xina, aproximacio per regions; El sud-oest de la Xina
Pais-plataforma: la utilitzacid profitosa dels tractats de lliure comerg
Xina, aproximacid per regions; El riu de la Perla

Accés a licitacions internacionals en el sector del medi ambient

Accés a licitacions internacionals en el sector de la innovacid tecnologica
Accés a licitacions internacionals en el sector de la logistica i el transport
Accés a licitacions internacionals en el sector de I'energia

Com fer negocis amb la Repiblica de Sud-africa

Com fer negocis amb Estonia

Com fer negocis amb Panama

Com fer negocis amb Mauritania

Com fer negocis amb Nigéria

Com fer negocis amb Bosnia-Hercegovina

Com fer negocis amb el Pakistan

novembre
desembre
2n semestre

12 de desembre
tot l'any

tot I'any
3r. trimestre

febrer
maig
octubre

18 de gener

15 de febrer

15 de marg

19 d'abril

17 de maig

21 de juny

20 de setembre
18 d'octubre

15 de novembre
13 de desembre

febrer
marg

Ir semestre
novembre

febrer
abril
juny
octubre
febrer
marg

17 d'abril
abril
maig
juny
setembre

Sabadell
Barcelona
Barcelona-Valles
Oriental
Girona
Lleida
Palamds
Palamds
Palamés
Sabadell
Sabadell

Sant Feliu de Guixols

Tortosa
Tortosa
Tortosa
Tortosa
Tortosa
Tortosa
Tortosa
Tortosa

Barcelona
Barcelona
Barcelona

Barcelona
Barcelona
Barcelona
Barcelona
Barcelona
Barcelona
Barcelona
Barcelona
Barcelona
Barcelona

Barcelona
Barcelona
Barcelona
Barcelona

Barcelona
Barcelona
Barcelona
Barcelona
Barcelona
Barcelona
Barcelona
Barcelona
Barcelona
Barcelona
Barcelona



APUNTES

OptImISIMO
a pesar de los riesgos

Josep Oliu, presidente del banco Sabadell, participo el pasado 10 de enero
en el Forum Club d'Empreses Segle XXI, un acto organizado por la Camara
de Sabadell en el que, bajo el lema “2007: perspectivas economicas”, refle-
xiono largo y tendido sobre cOmo se presenta €ste nuevo €jercicio.

Oliu fue optimista, ya que, de entrada, calificé el
momento actual de “excepcional”. ;Razones? A diferen-
cia de lo que sucedfa en otras coyunturas pretéritas,
ahora todas las regiones del mundo crecen. Aunque no
escapa a nadie que las hay que lo hacen con mucho mds
empefio.

En este sentido, sefialé que el gran cambio que se ha
producido es “la irrupcién de las economfas emergen-
tes”. Aunque inmediatamente apostillé que también ha
sido importante el hecho de que “la penitencia de Japén
haya quedado atrds”. Buena muestra de ello es que el
crédito bancario en aquel pafs “ha crecido por encima
del 2,5 %”. De Europa sefialé que “los indices de con-
fianza han mejorado” ostensiblemente y que, segura-
mente, ‘el cambio politico en Alemania habfa ayudado”
a ese cambio de tendencia.

Eso si, alerté de que, dada la fuerza de la demanda,
siguen existiendo riesgos de presiones inflacionistas,
pero que a diferencia de lo sucedido en los afios setenta
con el doble shock petrolero, ahora las politicas de los
tipos de interés llevadas a cabo por los bancos centrales
han conseguido capear el temporal. Las subidas han
sido rdpidas y la inflacién se ha controlado con suma
eficacia.

Del Banco Central Europeo, Oliu menciond que estd
cerca de conseguir unos tipos neutros y que con ellos se
conseguirfa lo que llamé “la neutralidad monetaria”,
que no es mds que “unos tipos que sean iguales a la tasa
de inflacién més la de crecimiento”. Y en el caso euro-
peo, “ésta estd alrededor del 4 %”. Asf pues, margen de
subida hay, pero de corto recorrido.

En relacién con los desequilibrios y/o los riesgos, Oliu
apunté 2 cosas: por un lado, el consabido déficit en la
balanza por cuenta corriente estadounidense y, por el
otro, “el alto nivel de autocomplacencia y también los
hedge funds”. En relacién con estos tltimos, el presiden-
te del Banco Sabadell sefialé la incertidumbre que
habrfa en los mercados en el hipotético caso de que se
produjera una crisis en cadena de estos mecanismos de

inversién. “Es un factor de riesgo latente que preocupa
a las autoridades reguladoras”, apostillé.

En cualquier caso, Oliu sefialé6 que no habria que de-
sechar una crisis en el mercado de alguna materia prima
en funcién del riesgo geopolitico y que, en consecuen-
cia, de producirse una crisis, ésta se deberfa a “riesgos
mds politicos que econémicos”.

Respecto a los mercados financieros, el presidente de la
entidad vallesana recordd “la fuerza” con la que acaba-
ron 2006, la baja volatilidad existente debido al valor
que no ha decaido. Y eso, en parte, debido a la alta acti-
vidad en OPAs, fusiones y adquisiciones empresariales.
En cualquier caso, Oliu recordé que los mercados han
aprendido, vista la experiencia de altibajos tan significa-
tivos como los de la crisis asidtica o el 11-S, y ahora el
mundo es mucho m4s continuo y lineal y “dificilmente”
se producirdn alteraciones en el devenir de fechas
recientes. En muchos casos, “son reacciones que se
deben mds al efecto psicolégico que al econémico”,
puntualizé.

Por lo que a la coyuntura econémica espafiola se refiere,
Oliu cité 2 problemas: la pérdida de competitividad y el
endeudamiento familiar creciente, que es superior al de
pafses de nuestro entorno, con lo que las subidas de
tipos “nos afectarfan mds que al resto”. La solucién a
estos males contempordneos: no perder mds comba en
los mercados internacionales y ganar competitividad via
aumento de la productividad. Algo que, tarde o tem-
prano, “sucederd, se quiera o no’. Aunque no es lo
mismo, vino a decir, hacerlo por propia voluntad que
por un ajuste fuerte del mercado.

En otro orden de cosas, Sabadell organizé también
recientemente otro acto en el que se evaluaron las pers-
pectivas de negocio en China. Durante la conferencia,
que corrié a cargo de Eduardo Morcillo, director gene-
ral para Espafa de Interchina Investment Consulting, se
destacé que no todos los proyectos son susceptibles de
triunfar en aquel pafs aunque hay una oportunidad clara
por el creciente poder adquisitivo de las clases medias.

comerg
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ACTUALIDAD CAMERAL

reunion del conseller huguet con el consell de cambres

Miquel Valls junto al conseller Josep Huguet

Barcelona.- El Consell de Cambres de Catalunya se reunid el
mes pasado con el conseller de Innovacién, Universidades y
Empresa, Josep Huguet. En el encuentro, Miquel Valls, en
nombre de todos los presidentes de las Cdmaras catalanas,
manifesté la voluntad de apoyo de estas corporaciones al
nuevo Govern, pero recordd al conseller la necesidad de que
Catalunya tenga un Govern estable y de gestién.

Ademids de mostrar satisfaccién por la entrada en el Parlament
del proyecto de la Ley de la Agencia de Turisme de Catalunya,
las Cdmaras valoraron positivamente la nueva estructura del
Departamento, especialmente respecto a la coordinacién de

los esfuerzos en materia de innovacién e internacionalizacién
en el seno de la nueva Direccién General responsable directa
del CIDEM vy del COPCA.

Miquel Valls insistié que para el futuro crecimiento econémi-
co y la competitividad empresarial es preciso que se mejore la
formacién de los estudiantes y el nivel de conocimiento del
inglés. Para los empresarios es necesario que Catalunya a
medio plazo termine siendo trilingiie, ya que actualmente
s6lo el 20 % de la poblacién es capaz de expresarse en dicho
idioma, en comparacién con el 46 % de la UE de los Quince.
Las Cdmaras catalanas creen que se ha de aumentar el gasto en
educacién por estudiante en Catalunya para reducir el fracaso
escolar, acercar los contenidos de las materias de formacién
profesional a la realidad empresarial y aumentar el nivel cien-
tifico y tecnoldgico medio de los niveles de ensefianza escolar
y universitaria.

También se expresé a Josep Huguet la necesidad de promover
el interés de los jévenes por las carreras de contenido técnico
y cientifico, especialmente las orientadas al desarrollo y uso de
las tecnologfas de la informacién. Asimismo, los presidentes
de las Cdmaras catalanas reafirmaron al conseller 1a necesidad
de un imprescindible acercamiento entre el mundo universi-
tario y el sector productivo.

fomento no licita buena parte de las obras presupuestadas

Barcelona.- La Cdmara de Barcelona ha
puesto el dedo en la llaga. Ya se pueden
presupuestar mil y una obras, que si
éstas no se licitan, los proyectos no
pasan de ser eso: simples proyectos muy
bien esbozados en completos planos
con el correspondiente sello ministerial.
Segin datos de la Cdmara Oficial de
Contratistas de Obras de Catalunya, la
Administracién central licité obras por
valor de 983,5 MEUR durante los pri-
meros 10 meses de 2006, cifra que
representa el 34 % del total presupues-
tado. Teniendo en cuenta tales datos, la
Cdmara que preside Miquel Valls consi-
dera que “dificilmente se puede llegar a
licitar la obra presupuestada este afio
[por el 2006], a pesar del esfuerzo que
hace el Gobierno en los tltimos meses
del afo, asi como las tdltimas adjudica-
ciones dadas a conocer”.

La corporacién barcelonesa considera

que hay algunas obras muy urgentes
que han sido dejadas de lado y que
comprometen el desarrollo presente y
futuro del pais. Asi, la Cdmara conside-
ra que “el Ministerio ha prescindido de
la propuesta de remodelacién de las cer-
canfas de RENFE ya consensuada y
presentada por la Autoritat del
Transport Metropolita en 2002, y ha
encargado un nuevo estudio, que no
estard listo hasta finales de 2007 y que
obligard a iniciar todo el proceso desde
el principio”.

Del mismo modo, y sin entrar en otro
grave problema: la congestién en auto-
pistas y carreteras de la zona metropoli-
tana especialmente en las horas punta,
existen otras cuestiones igualmente
importantes que acumulan importantes
retrasos. A saber, el puerto y el aero-
puerto.

En el caso del Puerto de Barcelona, en

pleno proceso de ampliacién, atn tiene
en fase de estudio los nuevos accesos
ferroviarios y viarios. La ampliacién del
Puerto permitird aumentar la capacidad
hasta los 135 millones de toneladas. A
pesar de ello, el crecimiento de su
demanda, que en 2006 estaba previsto
superase los 56 millones de toneladas,
se ve ya limitado por la congestién de
las actuales instalaciones. Por lo que se
refiere al dmbito aeroportuario, hace
falta que entren en servicio lo antes
posible 2 infraestructuras claves, la
nueva torre de control y la nueva termi-
nal sur, cuya ejecucién acumula ya
retrasos respecto a los plazos inicial-
mente previstos.

Otras obras de competencia de
Fomento que no han visto la luz son la
autovia orbital B-40 o los desdobla-
mientos de la N-340 y el de la N -II
entre Tordera y la frontera francesa.



tarragona recibe una mision marroqui

Tarragona.- El pasado 13 de enero una
delegacién diplomdtica de Rabat, la
capital de Marruecos, visité la Cdmara
de Tarragona con el objetivo de estre-
char las relaciones econémicas entre las
empresas de la demarcacién y el pais
magrebi. Albert Abelld, presidente de la
Cdmara de Tarragona, recibié a
Abdelali LOudguiri, presidente de la
Cdmara de Rabat; Adil Douiri, minis-
tro de Turismo, Artesania y Economia
Social de Rabat, y Sahid Ulbacha, presi-
dente de la Diputacién de Rabat.

Los representantes marroqufes visitaron la Cdmara de Tarragona con el objetivo de estrechar lazos

manresa premia
el esfuerzo exportador

Manresa.- La Cdmara de Manresa ya ha hecho publico
qué empresas han sido galardonadas con los Premis
Cambra que se entregardn en el transcurso de un acto el
26 de este mes de enero cuya celebracién tendrd lugar en
el Museu de la Técnica presidida por el ministro de
Industria, Joan Clos.

Estos galardones tienen como objetivo el reconocimiento
publico de la actividad que desarrollan algunas empresas
de la comarca, muchas de ellas lideres en sus respectivos
sectores, ademds de contribuir a mejorar la autoestima del
tejido empresarial de la demarcacién. Nacidos en el afio
2000, los Premis Cambra son la continuacién de los anta-
fio conocidos como Premios al Mérito Exportador, que se
concedieron entre 1991 y 1999.

En el 4mbito de la internacionalizacidn, la empresa galar-
donada ha sido el Grup Estany, que se dedica a la comer-
cializacién de setas en conserva y en la actualidad es la pri-
mera empresa catalana en exportacién de caracoles a
Europa. El premio le ha sido concedido por su proceso de
globalizacién, que incluye la apertura de una planta de
elaboracién de setas en Rumania. Esta empresa del sector
agroalimentario, que basa su actividad en productos tan
tradicionales como las setas o los caracoles, ha puesto su
empefio en la conquista de nuevos mercados tanto de la

UE como de EEUU.
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FISCALIDAD

CcOmMoO impactara

a reforma fiscal

en las empresas

El proceso de convergencia europea ha provocado que algunas de las herramien-
tas cldsicas y tradicionales que tiempo atrds estaban en manos de los Estados,
hayan sido traspasadas a organizaciones supraestatales, caso de los tipos de inte-
rés y el banco Central Europeo (BCE). con lo que el margen de maniobra es ahora

mucho menor,

Asi, en tiempos pretéritos, y teniendo en cuenta el descomu-
nal problema del déficit exterior que padece Espaia, es segu-
ro que la peseta, en caso de que atn existiera, ya se hubiese
devaluado. Pero como este pafs comparte moneda con otros
socios, esa alternativa ha desaparecido. Lo mismo puede
decirse del tema de la inflacién. Cuando ésta era sensible-
mente superior, por ejemplo, a la alemana, seguro que los
tipos de interés que hubiese marcado el Banco de Espana
hubiesen sido diferentes a los que ha venido marcando el
BCE.

Por eso mismo, y sin olvidar el marcaje que supone el Pacto
de Estabilidad, lo cierto es que una de las pocas vias que les
resta a los gobiernos para
dirigir la economifa es la poli-
tica fiscal. Y mds en un
momento en el que la com-
petencia internacional obliga
a reducir diferencias en los
tipos impositivos. Una carga
fiscal excesiva es un elemento
mds que puede favorecer la
deslocalizacién industrial o
disuadir importantes inver-
siones.

Por todo ello, habia 14gica expectacién en el mundo empre-
sarial por conocer a fondo los entresijos de la dltima reforma
que entré en vigor el pasado 1 de enero. Las Cdmaras de
Girona y Barcelona han celebrado sesiones informativas en las
que las preguntas y dudas de no pocos empresarios han
demostrado que es un tema que preocupa, y mucho.

En la sesién organizada por la Comisién de Asuntos Fiscales
de la Cdmara de Barcelona, el impuesto de sociedades, de no
residentes y sobre el patrimonio, asf como la reforma del
IRPF y las medidas de prevencién del fraude fiscal fueron
algunas de las principales cuestiones que se abordaron.

El socio del Departamento Fiscal de Baker & MacKenzie
(B&M), Esteban Raventds, fue el encargado de desgranar los

La Ley de prevencion del fraude fiscal
también ha establecido importantes
novedades y modificaciones en el ambi-
to del IVA, entre ellas la creacion de un
nuevo régimen especial

detalles de las novedades introducidas en el impuesto de
sociedades. Entre ellas, la desaparicién de las sociedades patri-
moniales. En este sentido, Raventds afirmé que a pesar de
que se reducen los tipos, con el objetivo de mejorar la com-
petitividad de las empresas, la noticia es menos buena de lo
que se esperaba. “A partir del 1 de enero, en el plazo de 2
afos, se pasa del 35 % al 30 % vy se deja en un 25 % el tipo
aplicable a las empresas de dimension reducida. A pesar de
ello, continuamos por encima del tipo medio de la UE
(25 % aproximadamente) y mds lejos atn de los tipos nomi-
nales de los paises de reciente adhesién”, aseguré el experto.
Por otra parte, la deduccién por reinversiones ha sido, en
palabras de Raventds, una de
las pocas que se ha manteni-
do, con el esfuerzo de las
Cdmaras y la comunidad
empresarial, después de la
importante eliminacién que
se ha llevado adelante. Otro
aspecto relevante es la desapa-
ricién del régimen especial de
las sociedades patrimoniales,
sucesoras de les antiguas
sociedades transparentes desde 2003.

Respecto a las nuevas novedades en el IRPF que afectan a los
empresarios y las transmisiones patrimoniales, José Luis
Prada, socio fiscalista de B&M, asegurd que la principal nove-
dad es la tributacién de las rentas del ahorro al tipo fijo del
18 %. “Otro cambio importante que afecta a la estructura del
IRPF es el nuevo tratamiento del minimo personal y familiar,
que aumenta las cantidades y se gravan al tipo cero”, conclu-
y6 el especialista.

Igualmente se incorpora el requisito de documentacién sobre
los procedimientos de cdlculo de los valores de mercado para
las operaciones entre sociedades vinculadas. En este sentido,
Pedro Aguardn, socio del Departamento Fiscal de B&M,
sefialé que a su entender “a nuestro sistema fiscal le ha falta-



do, desde hace tiempo, el marco juridico adecuado para

afrontar la problemdtica fiscal de las operaciones entre empre-
sas relacionadas. La Ley 43/95 intent$ timidamente poner las
bases para encarar este tema sin mucho éxito, debido sobre
todo a la falta de requisitos de documentacién de estas opera-
ciones y, por tanto, de instrumentos juridicos eficaces por la
Administracién tributaria para acabar con este problema”.
La Ley de prevencién del fraude fiscal también ha establecido
importantes novedades y modificaciones en el dmbito del
IVA, entre ellas la creacién de un nuevo régimen especial, el
del grupo de entidades, que entrard en vigor a partir del 1 de
enero de 2008. Ademds, se han aprobado diferentes medidas
para intentar atenuar la canti-
dad de litigios entre los con-
tribuyentes y la Administra-
cién tributaria.

Para Victor Mercedes, direc-
tor del Departamento Proce-

del velo y las modificaciones i

relacionadas con el delito fis-  CALIVO

cal, derivadas del proyecto de

ley de reforma del Cédigo Penal, son otras novedades rele-
vantes en materia de prevencién del fraude fiscal. En este sen-
tido, el abogado del Estado afirma: “Los nuevos supuestos de
responsabilidad introducidos generardn, seguramente, litigios
por su compleja configuracién”.

Sesion en Girona

Por su parte, en la sesién organizada por la Cdmara de Girona
participaron el inspector de Hacienda Fernando Bldzquez y el
delegado en Girona de la Agencia Tributaria, Jordi Boixareu.
Ambos realizaron un detallado andlisis de los cambios que se
avecinan. Asi, las principales novedades introducidas por la
reforma son:

- En el apartado de las rentas exentas, las novedades son la

En muchos casos las rebajas de los
tipos impositivos podrian ser compen-
sadas por las modificaciones en el sis-
sal y Pablico de B&M, lares-  tema de deducciones y, por tanto, el
ponsabilidad por alzamiento  jm 4 ¢t final podria no ser muy signifi-

exencién de los primeros 1.500 EUR de dividendos y partici-
pacién en beneficios (aunque se elimina la deduccién por
doble imposicidn), asi como la introduccién de un nuevo
producto financiero, que pasa a ser el que mejor tratamiento
fiscal recibe: los planes individuales de ahorro sistemdtico
(PIAS).

- Por lo que a los rendimientos del trabajo se refiere, aparece
la nueva figura de los planes de previsién social empresarial,
que soluciona la problemdtica en la imputacién de los segu-
ros colectivos.

- En relacién con el rendimiento por el sistema de médulos,
para determinar los limites se tiene en cuenta la unidad fami-
liar y no el contribuyente,
hecho que puede ser fuente
de conflictos con Hacienda.

- En las rentas del ahorro sélo
figuran los intereses, los divi-
dendos y los seguros, por
tanto los rendimientos inmo-
biliarios son renta general.

n el coloquio posterior,

Bldzquez hizo notar que los
capitales propios cedidos a
entidades vinculadas con el contribuyente forman parte de la
renta general, y por tanto, los intereses devengados tributan
con progresividad y no al tipo fijo del 18 %, lo que puede
hacer cambiar las férmulas de financiacién de las pymes fami-
liares.
También se puso de manifiesto la ausencia de férmulas apli-
cables con cardcter general y la necesidad de estudiar cada
caso para maximizar el ahorro fiscal. La impresién general
sobre el impacto de la reforma fue que, en muchos casos, las
rebajas de los tipos impositivos podrian ser compensadas por
las modificaciones en el sistema de deducciones y que, por
tanto, el impacto final podria no ser muy significativo, pero
que en cualquier caso este impacto dependerd de las circuns-
tancias propias de cada contribuyente.
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El PAI a mano

www.cambrabcen.es

La Cdmara de Barcelona ha colgado en la Red el PAT de las 13 Cdmaras catalanas en for-
mato <pdf> para el que quiera descargdrselo o consultarlo puntualmente. Lo encontrard en
el apartado “Internacionalizacién” en un enlace denominado “calendario de acciones’. Es
util y nunca estd de mds tenerlo siempre a mano.

— NSNS M4s sobre el programa C@bi
www.plancameral.org/cabi/CabiQueEs.asp
: En el reportaje de portada hemos comentado que uno de los program:
g actual es el C@bi, un programa cuyo objetivo bdsico aunque a la vez
- cador de informacién de todo tipo para empresas internacionalizadas
internacionalizarse.

Directorio de empresas

WWW.europages.com

Y si de internacionalizarse se trata, he aqui otra herramienta muy util: un directorio o bus-
cador de empresas europeas. Ya se sabe que el primer paso a la hora de intentar dar el salto
al exterior es informarse sobre cémo estd la competencia y qué es lo que hace. A través de
este buscador puede que sea mds fdcil.
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Puede suscribirse al boletin personalizado de la Agenda de la Internacionalitzacié de Catalunya en <http://agenda.copca.com> y recibird, periédicamente en su
correo electrénico, el calendario de los actos relacionados con el comercio exterior de su interés.



tendencia generalizada

Comenzé con las lineas aéreas; se traspasé al sector turistico,
hoteles, paquetes vacacionales, alquiler de vehiculos..., y-ahora
ha alcanzado a la mayorfa de negocios: la distribucidn, el tex-
til, los coches, los servicios legales, los créditos e hipotecas...

El bajo precio es una de las tendencias que mds estd crecien-
do en Europa en los tltimos 3 4 4 afios; mientras tanto, sube
con moderacién la demanda de gama alta de productos y ser-
vicios, y se mantiene la de las marcas propias. Los clientes
imponen el precio como un elemento decisivo en el momen-
to de la compra, aspecto que en el pasado no posefa tanta
importancia. Esto ha forzado a que el volumen de productos

EN DOS PALABRAS
al bajo precio

y servicios de bajo precio estén aumentando sin cesar en el
mercado. Asf lo estdn entendiendo casi todos.

Aquellas empresas que deseen dirigirse al bajo precio han de
ordenar los factores productivos de manera distinta: combi-
nar la seleceién de proveedores, la reduccién de costes en
toda la cadena de valor, la seleccién del mejor canal de venta
para acceder al mercado real, la utilizacién de las nuevas tec-
nologias; la publicitacién de los precios mds bajos, y la ges-
tién de los precios dindmicos. Estos son los factores de éxito
del bajo precio.
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una nova etapa en la internacionalitzacio
de Catalunya
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