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la caida del dolar en los
mercados, ¢hasta cuando?

Noticias recientes apa-
recidas en los periodicos
permiten constatar que
el euro, la moneda
Unica europea, se en-
cuentra en un proceso
de alza sostenida frente
al délar, y ha alcanzado
ya un maximo histérico
respecto de su creacion
en enero de 1999. En lo
Pere Puig i Bastard que llevamos transcurri-
profesor-catedratico de ESADE/URL g del afio 2003 el euro

se ha fortalecido ya un
13 % frente al délar. Respecto de los minimos alcanzados en
su relacion con el délar en octubre de 2002 (1 euro =
0,8272 USD), el euro se habria apreciado en méas de un 40 %.
La doble pregunta que nos for-
mulamos es: ;por qué se esta pro-
duciendo en estos momentos un
proceso tan fuerte de debilita-

Una de las respuestas que

Debemos reconocer, no obstante, que no es gran cosa lo que
podria hacerse hoy desde la Administracién pablica para tra-
tar de evitar que el délar norteamericano siga fluctuando a la
baja y se continte comportando como una divisa francamen-
te fragil. Una situacion de mercados financieros abiertos a la
movilidad internacional de capitales necesariamente exige,
como sabemos, que los diferenciales que puedan existir entre
los niveles de tipos de interés de los paises acaben traducién-
dose en variaciones significativas en los tipos de cambio. Asi
pues, si el nivel de los tipos de interés de un determinado pais
tiende a mantenerse elevado respecto del nivel existente en
las economias de su entorno, ello comportara que su tipo de
cambio tienda a apreciarse, mientras que éste tendera a depre-
ciarse siempre que los tipos de interés tiendan a situarse por
debajo del nivel existente en las economias mas importantes.
El dolar, de hecho, empezd a debilitarse ahora ya hace mas de
un afo, y lo que ha acabado sucediendo en estas ultimas
semanas no es mas que una acele-
racion de todo un proceso que
obedece a ciertas razones de
fondo. Entre ellas cabe destacar

cion del délar frente al euro? S€ NOS ofrecen, en ciertos medios,  lostres hechos siguientes: 1) Los

¢(Hasta qué punto es este un  ~q |4 de hasta qué punto no

se estaria impulsando, por parte
Una de las respuestas que se nos e la Administracion publica
norteamericana, una politica de
impulsando, por parte de la debilitacion “intencionada” del
ddlar con el objetivo de favorecer
tacion “intencionada” del dolar la competitividad exterior de su

hecho que tenderd a mantenerse
en los mercados?

ofrecen, en ciertos medios, es la
de hasta qué punto no se estaria

Administracion publica nortea-
mericana, una politica de debili-

con el objetivo de favorecer la  cconomia
competitividad exterior de su

economia. Se trataria de reducir

con ello el importante déficit comercial que la economia nor-
teamericana viene arrastrando, particularmente con la UE,
desde los tiempos algo lejanos del mantenimiento de un délar
fuerte. Con ello se estaria ayudando a corregir, no debemos
ignorarlo, uno de los desequilibrios graves que podrian obs-
taculizar una futura recuperacion econémica norteamericana.
Algunos analistas parecerian estar convencidos de que la

mercados se muestran cada vez
mas preocupados por cuél vaya a
acabar siendo la evolucion efecti-
va y el impacto real sobre el défi-
cit publico de la politica fiscal de
la actual Administracion Bush.
2) Lejos de reducirse, parece que
estd tendiendo a aumentar la
incertidumbre que afecta a los
grandes decisores de proyectos de
inversion empresarial debido al
grave desconocimiento de cuéles
puedan ser los efectos politicos y
econdmicos derivados de la agresiva politica exterior nortea-
mericana y de la consiguiente ocupacion militar del territorio
de Irak. 3) Se tiende a percibir, por ultimo, un cierto vacio
de poder en el ntcleo mismo desde donde se toman las deci-
siones que afectan a las grandes orientaciones de la politica
econdmica en Estados Unidos, en la medida en que ya ha
habido una pérdida clara de peso del equipo econémico del
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al otro lado del
mare nostrum

Tunez tiene fama de ser el pais del Magreb mas estable politica y econémica-
mente, asi como el més occidentalizado. Para potenciar esa imagen y para
acercar la realidad de un pais tan proximo geograficamente pero lejano en lo
cultural y en lo econémico, el pasado mes se celebro en la Llotja de Mar de
Barcelona un encuentro empresarial al que asistieron los embajadores tuneci-
no y espafiol, el presidente de la Camara de Barcelona y representantes del
Institut Europeu de la Mediterrania.

Senan Florensa, embajador espafiol en TUnez, reconocid que se esta aplican-
do, segun lo establecido, la reduccion arancelaria acordada entre el pais magre-
biy la UE y que ese desarme arancelario va un afio adelantado segun el calen-
dario marcado.

Para Florensa, las oportunidades de negocio son muchas en un pais donde el
Gobierno ha demostrado en mas de una ocasion una firme voluntad de
modernizacion de sus estructuras politico-administrativas y econémicas. De
hecho, el diplomatico espafiol sefialé que hay tres sectores en los que las
empresas catalanas pueden aprovechar las oportunidades: en las industrias que
utilizan mano de obra intensiva, como las relacionadas con el sector textil; las
empresas en proceso de privatizacion, en las que es aconsejable ir acompafia-
do de un socio local, y, por dltimo, un sector fundamental para TUnez y en el
que Espafa cuenta con una amplia experiencia: el turismo.
Afortunadamente, los atentados de Djerba, aunque supusieron un duro golpe
para la imagen del pais, no evitaron que el turismo sigua siendo, junto a la
agricultura, el gran motor econémico del pais.

La aventura de Uniland

En el apartado de experiencias empresariales, Francisco Reynes, director gene-
ral de Uniland, explico cdmo se forjo la apuesta de esta cementera catalana por
un mercado como el tunecino. De entrada, hablamos de una inversion estraté-
gica que, en 2004, habra alcanzado los 350 MEUR, y que les ha permitido con-
vertirse ya en los principales productores de cemento de este pais norteafrica-
no. La manera de introducirse fue la de asociarse con una empresa tunecina y
optar por una cementera que iba a ser privatizada. Desde entonces, y en pala-
bras del propio Reynes, “se han producido pocos cambios en la gestion”, el
clima laboral ha sido excelente y el nimero de espafioles desplazados, minimo.
De la descripcion del pais, Reynes sefial6 que la accesibilidad a los niveles altos
de la Administracion es “facil”, aunque no neg6 la pesada carga de la buro-
cracia. Del sistema financiero, destaco el gran intervencionismo del banco
central, que esta en proceso de privatizacion, y que para grandes proyectos, la
financiacion debe buscarse fuera del pais.

P.C.

viene de la pagina anterior

la caida del doélar en los
mercados, ¢hasta cuando?

forzar a los demas paises a aceptar una
nueva situacion de niveles de tipos de
interés mas bajos. Ello podria ayudar
a generar un entorno internacional
mas expansivo que facilitaria sin duda
una posterior agenda de la recupera-
cién en EEUU.

Una conclusion final nos debe quedar
clara: el actual declive del ddlar en los
mercados es algo que estd mucho mas
relacionado con la falta de capacidad
para hacer frente a los graves y visibles

El actual declive del
dolar en los mercados
es algo que esta mucho
mas relacionado con la
falta de capacidad para
hacer frente a los graves
y visibles desequilibrios
existentes en la econo-
mia norteamericana

desequilibrios existentes en la econo-
mia norteamericana, asi como con los
efectos poco deseables de sus recientes
politicas presupuestarias, que con la
retorica, brillante o inoportuna, que
haya podido mostrar en un momento
dado su secretario del Tesoro. El Sr.
John Snow estaria, en cambio, plena-
mente en lo cierto, todo hay que
decirlo, cuando afirma que Estados
Unidos necesita una politica fiscal
—no favorecedora del endeudamiento
entendemos noso-tros— que inspire
confianza al inversor. En el momento
en que la economia norteamericana
lograse dicho objetivo, hoy distante, y
en que a la vez los diferenciales de
tipos de interés tendieran a reducirse,
podemos estar seguros de que el ddlar
dejaria de comportarse como una
moneda débil. Cesaria entonces, afor-
tunadamente para todos, un proceso
ciertamente anémalo de alza exagera-
da del euro, que no se corresponde
con la verdadera situacion econoémica
europea. Si bien es cierto que éste
seria  un horizonte favorable para
todos, también lo es que hoy por hoy
se encuentra algo lejos.

carta abierta

la nueva europa
de los veinticinco:
cventajas o inconvenientes?

Joan Puig Valls
Presidente de la Camara de
Comercio de Sant Feliu de Guixols

undécima leccion:

El dia 1 de mayo de 2004 ocho paises
de Europa central y oriental y dos
del Mediterraneo se incorporaran a la
Union Europea y enterraran definiti-
vamente los odios seculares que provo-
caron las dos guerras mundiales y que
fragmentaron el continente en dos
mundos separados por un muro de
cemento.

A menos de un afo vista de tal aconte-
cimiento, la Cémara de Comercio,
Industria y Navegacion de Sant Feliu
de Guixols junto con las Camaras de
Comercio de Girona y Palamés, el sin-
dicato Comisiones Obreras de
Catalunya, la patronal FOEG vy el
Patronat Catala Pro Europa (Dele-
gacion de Girona) organizamos una
jornada el pasado dia 26 de mayo en
Girona sobre las posibles oportunida-
des de negocio o el riesgo de deslocali-
zacion que puede significar la proxima
ampliacion de la Union Europea.

Fue una jornada interesante y exitosa
donde se analizo la posible ampliacion
europea desde todos los puntos de
vista posibles.

Como conclusiones, cabe destacar que

los empresarios aprecian los riesgos
que dicha ampliacion puede suponer
a los intereses espafioles, especialmen-
te por el hecho que durante la época
de los afios noventa no se han mostra-
do muy proclives a realizar inversiones
en Polonia, Republica Checa o
Hungria.

Asimismo la llegada de los diez paises
no aporta un gran consumo inmediato
a los Quince y si en cambio introduce
una gigantesca planta de trabajo, con
obreros cualificados y salarios bajos, lo
que nos llevard a tener que luchar para
aumentar nuestra productividad.

El otro gran peligro es que se desvie a
los nuevos socios parte de las inversio-
nes que ahora llegan a Espafia.
Aunque el mensaje que llega desde la
Comision Europea es que la amplia-
cion sera beneficiosa para todos a
corto y medio plazo, lo que esta claro
es que Espafia tendra que redoblar su
esfuerzo en investigacion y desarrollo y
mejorar su productividad para paliar
las tensiones laborales, la mayor com-
petencia y poder asi obtener beneficios
de la integracion a largo plazo.

aprovechar las oportunidades

El frenesi de las operaciones. El fragor de la batalla. La intui-
cion genial del negocio: “Acabo de descubrir qué es lo que

debo hacer”.

Y nos lanzamos al abismo o a la gloria. Porque, en la mayoria
de los casos, el éxito y el fracaso utilizan idéntica capacidad de
riesgo, idéntica capacidad de esfuerzo. ;De qué depende, a

tunidad es la adecuada —y siempre hay que estar presto a
cazarla—, de tres factores clave: de la informacion obtenida, de

la capacidad de analizarla y de actuar en consecuencia.

pesar de gastar la misma intensidad de riesgo y de esfuerzo,
que los resultados sean diametralmente opuestos? Si la opor-

No es malo disponer de capacidad de riesgo y de esfuerzo,
pero sin los otros tres factores, los vuelos de los negocios resul-
tan maés rasos. Y el porcentaje de éxito, menor.

Josep-Francesc Valls
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Joan Gali, international manager de Galloplast

“afrontamos la expansion
internacional como un

reto a superar’

Joan Gali es uno méas de una empresa familiar de segunda generacion, Galloplast,
que ha decidido dar el salto al exterior. Con sabia nueva, y encabezados por

el director general, que no es otro que su hermano Oriol, han decidido ampliar

el horizonte de una empresa en constante expansion. La apuesta €s, segan sus
propias palabras, “apasionante, y al mismo tiempo ardua, pero vale la pena”.

Instalados ya en la nueva planta de
8.000 m? que la empresa ha construido
en Vacarisses, Galloplast cuenta, en la
actualidad, con una plantilla cercana a
los 100 trabajadores y con un cartera de
pedidos que les permitié facturar en el
pasado ejercicio 18 MEUR.

¢Cuando se decidieron a dar los pri-
meros pasos hacia la internacionaliza-
cion?

Por necesidades de produccion.
Apostamos por nuevas lineas de pro-
ductos y eso nos obligaba a ampliar
nuestros horizontes. EI mercado espa-
fiol se habia quedado pequefio y ello
nos obligaba a iniciarnos de verdad,
con seriedad y rigor, en la busqueda de
nuevos clientes en terceros paises.

¢COmo se gesta esa decision?

Fue el inicio de un cambio mas pro-
fundo. ;Cuadndo nace este cambio? En
esta empresa familiar, en la que se pro-
duce un cambio generacional, nos
resistimos a seguir el mito de que “el
padre la crea, el hijo la amplia y los nie-
tos la deshacen”. De momento, en esta
segunda generacion hemos apostado
por la expansion. Oriol Gali, mi her-
mano, que es el director general, apues-
ta por este plan de expansion que inclu-
ye el reto de la exportacion. Las expor-
taciones esporadicas no eran ni son
suficientes y el primer paso era montar
un sistema sélido y aprender de todas
aquellas instituciones y organismos que
tienen una larga experiencia en este
campo.

¢Con quién se conté para formar el
equipo que dirigiria la expansion
internacional?

Como todas las empresas familiares,
comenzamos a partir del momento en
el que ya se habian creado los nuevos
productos y que en la Direccion habia
alguien para hacerse cargo de esta
ingente tarea. En este caso, me toco a
mi, que ya tenia experiencia en la parte
comercial. Tomamos la iniciativa, reco-
gimos informacion, especialmente a
través de las Camaras, en este caso la de
Terrassa, que es la institucion que tene-
mos mas a mano. Creamos un Depar-
tamento de Exportacion, y a partir de
aqui, empezamos a realizar misiones
comerciales; hicimos los primeros con-

Nos ha sorprendido lo
mucho que nos valoran
por nuestro producto,
cuando en un principio
pensdbamos que no iba
a ser asi

tactos y realizamos un estudio de mer-
cado para ver donde teniamos posibili-
dades de penetracion. Por otra parte,
también analizamos, con otro estudio,
donde estaba implantada y dénde no la
competencia. Y asi, poco a poco,
hemos ido entrando en este mundo.
Nos queda, eso si, mucho camino por
recorrer. Nos estamos encontrando con
muchas sorpresas...

¢Como por ejemplo?...

Pues, por ejemplo, que nos valoran
mucho nuestro producto, cuando en
un principio pensabamos que no iba a
ser asi. A veces tenemos ese complejo
de vergiienza y de inferioridad, cuando
en realidad los productos espafioles
estan muy bien valorados, especialmen-
te en Europa. Pero también en América
Latina y Africa, tanto en el Magreb
como en Sudafrica. Esto, sin ninguna
duda, te motiva y te da més fuerza para
buscar nuevos mercados.

Fruto de los estudios de mercado y de
ese andlisis detallado realizado, ;a qué
paises han ido a exportar?

Exportar aln exportamos poco, nos
estamos iniciando. Pero hemos estado
en las regiones que antes le menciona-
ba. En Centroamérica, en Europa, el
Magreb, Oriente Medio y Sudafrica,
que es un mercado muy interesante.

En una decision estratégica como ésta,
imagino que tienen marcados unos
objetivos, ;cuales son?

Hemos querido priorizar aquellos pai-
ses en los que creemos que es mas facil
introducirse, para que nos sirvan de
aprendizaje. Que sean paises abiertos y
que vean con buenos ojos el producto
espafiol. No nos planteamos empezar
por mercados como Estados Unidos en
los que es muy dificil vender, por la tre-
menda competencia existente, eso lo
dejamos para cuando tengamos mas
rodaje.

Inicialmente, ;cuantas personas for-
man el Departamento de Expor-
tacion?

Ahora mismo somos dos. Una persona
que lleva la parte mas administrativa y
yo mismo, que hago mas de “misione-
ro”.

Este plan de internacionalizacién,
desde el punto de vista econdmico,
¢qué costes les ha supuesto?

Es un aspecto importante, porque
desde el mismo momento en que deci-
dimos montar el Departamento de
Exportacion supuso que teniamos que
invertir en otras divisiones de la empre-
sa, como en investigacion, mejorar
equipos, contratar nuevo personal con
preparacion. Obliga, en definitiva, a

reforzar el organigrama de toda la
empresa. Contestando a su pregunta, si
que es una inversién importante. Se
estan dedicando muchos recursos.

Si tuvieran que detallar las principales
dificultades con las que se han encon-
trado, ;cuales serian?

Las dificultades mas grandes las encon-
tramos en nuestro propio pais. En con-
creto, con las entidades bancarias, que
parece como Si no quisieran entrar en
esta nueva dindmica. Fuera, los bancos
no dan hipotecas y créditos, sino que
desarrollan proyectos conjuntos con las
empresas. Si yo quiero ir a El Salvador,
lo mejor es ir con un proyecto de inver-
sién; esta inversidn ha de ir acompafia-
da de una entidad financiera. Enton-

ces, qué es lo que ocurre, que si hablas
con alemanes, suecos, noruegos, inclu-
so con franceses, sus entidades finan-
cieras tienen un espiritu empresarial
que aqui no hay. Si pedimos financia-
cion para abrir unas oficinas en un ter-
cer pais, entiendo que no es lo mismo

Hemos querido priorizar
aquellos paises en los
quE CIeemos que €s mas
facil introducirse para
que nos sirvan de apren-
dizaje

que comprar un coche o un aparta-
mento, lo que pedimos es una coopera-
cion, pero que no es solo para mi
empresa, sino para la industria catalana
y espafiola en su conjunto y eso es lo
que creo aln no entienden, o al menos,
eso parece. En ese sentido, estan anqui-
losadas en una idea que ya no es actual.

Internamente, ;qué problemas ha
tenido la empresa para adaptarse a
este plan de expansion?

Mas que dificultad, lo que ha represen-
tado este plan es una enorme motiva-
cion. Todo el personal, desde el direc-
tor general hasta el Ultimo operario de
maquina, todos estan especialmente
motivados con esta nueva etapa. No
creo, por tanto, que haya representado
ningun problema, antes al contrario,
una enorme ventaja, por esta motiva-
cién extra.

¢Como dieron los primeros pasos: a
través de ferias, de misiones comercia-
les?...

En contacto con los responsables de
las Camaras, que por cierto, me gus-
taria destacar que no han escatimado
esfuerzos en ayudarnos en todo lo
materialmente posible. Gracias a su
colaboracion y sus consejos, decidi-
mos que la manera mas facil de empe-
zar a conocer los diferentes mercados
era a través de las misiones comercia-
les, junto con otras empresas, ya que
compartes experiencias muy valiosas
aunque no sean empresas de tu
mismo sector. A partir de aqui sigues
tu propio camino. De hecho, en algu-
nos paises ya tenemos agentes y distri-
buidores.

comerg
exterior
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Por cierto, antes hablaba de la ayuda
recibida por las Camaras, ¢y del ICEX
0 COPCA? ;Como valoraria la ayuda
recibida de estos dos organismos?
Hemos tenido nuestras sorpresas agra-
dables y otras no tanto. Creemos que la
idea es buena, pero al final el esfuerzo
comercial lo ha de realizar integramen-
te la empresa. Entiendo que estas insti-
tuciones son especialmente Gtiles cuan-
do el nivel de asesoramiento es mucho
mas técnico, cuando se habla de crear
una joint-venture o de implantarse
directamente en un pais. Ahi si creo
que son necesarios, pero eso es un nivel
superior.

¢Qué mejoraria de estos organismos
publicos que asesoran a las empresas?
Que se acercasen mas a las empresas.
Que estd muy bien el estudio comer-
cial que hacen, pero creo que, en el
fondo, esta un tanto distanciado de la
realidad de las empresas. Un agente
comercial que esta en un pais y que
realiza una busqueda sobre posibles
distribuidores para nuestra empresa no
conoce suficientemente el producto ni
el perfil de la empresa. Por tanto, este
sefior, que esta gestionando y buscando
unas lineas de mercado, previamente
deberia estar un tiempo en la empresa
para conocerla mejor y saber realmente
cuales son sus prioridades y sus verda-
deras posibilidades.

¢COmo van a gestionar su presencia
internacional: con agentes, distribui-
dores, oficinas propias?

La politica a seguir la estamos desarro-
llando ahora. Estamos aln en la fase
inicial, hemos de ir poco a poco. Cada
pais tiene sus normas, sus leyes y su esti-
lo. A partir de aqui, en funcion de las
necesidades de los clientes, tendremos
agente o distribuidor. No es lo mismo
servir a una empresa familiar que a una
multinacional o una cooperativa. De
entrada, no estamos casados con una
idea fija. Dependera del mercado.

¢Se han planteado ya la posibilidad de
instalarse de alguna manera en un ter-
cer pais?

Ofertas hemos tenido, pero no quere-
mos precipitarnos. Ganas de hacerlo,
si; que pasa por nuestra mente, tam-
bién, pero a largo plazo.

De lo realizado hasta ahora ;qué cam-
biarian?

Como todavia estamos en fase de
aprendizaje, es dificil saber qué cam-
biariamos. Qué duda cabe que rectifi-
car es de sabios, pero serd el tiempo y
los resultados los que nos ensefiaran en
qué nos hemos podido equivocar.

Pelayo Corella

La posibilidad de crear colores es infinita, depende del gusto del cliente

La historia del gallo

Corria el afio 1961 cuando Joan Galf
Barceld y Miguel Lloveras Marti decidieron
crear su propia empresa. Nacia asf
Galloplast, el acréstico de Gali y Lloveras
plasticos. Ese nombre tan singular les
permitid crear el anagrama de la empresa.
La casualidad y la ldgica hicieron que la
imaginacién no fuese necesaria para
crear un logo: el propio nombre de la
ensefia era la clave, la esfinge de un gallo.
Y que este gallo tuviese unos colores
Vivos e intensos era normal, ya que en
Galloplast estdn especializados en los
concentrados de color para toda clase de
resinas plasticas. De hecho, la posibilidad
de crear colores es infinita, depende del
gusto del cliente. Muchos de esos vivos
colores, como el rosa del Petite Suisse,
han salido de las instalaciones que la
empresa tiene en Vacarisses.

reus ofrece servicios de traduccion

€ interpretacion

La Cémara de Reus, gracias a un acuerdo firmado con BK Traductores e
Intérpretes, ofrecera a las empresas de su demarcacion condiciones muy favorables
para la contratacion de servicios de traduccion e interpretacion.

Las relaciones comerciales internacionales aumentan cada vez mas y, por ello, las empre-
sas necesitan continuamente traducir textos o atender visitas procedentes del exterior.
Gracias a dicho acuerdo, las empresas podran contratar a profesionales de la traduccion
a precios econémicos y, si lo requieren, contactar con intérpretes del pais donde quie-
ran viajar, ahorrando de este modo costes de desplazamiento y manutencion.

satisfaccion por
el trabajo realizado

La Universidad de Nebrija acaba de presentar un estudio ti-
tulado La internacionalizacion de la empresa espafiola como
protagonista de nuestra economia, en el que se recoge la satis-
faccion de gran parte de la clase empresarial consultada por
como han ido las cosas en estas dos Ultimas décadas en mate-
ria de comercio exterior. De hecho, para los empresarios, tres
han sido las causas de este éxito que ha consolidado a Espafia
como noveno inversor mundial y el decimocuarto pais en
exportaciones. A saber: las oportunidades de crecimiento, la
busqueda de un mercado mas amplio y el cambio en la men-
talidad. Aunque otros muchos encuestados afiaden que tam-
bién ha sido importante la blsqueda de economias de escala,
el acceso a mano de obra mas barata y la necesidad de diver-
sificar riesgos.

No obstante, este Gltimo punto puede parecer paradojico, y
mas, si analizamos dénde se ha producido esa internaciona-
lizacion. Bésicamente, en América Latina y Europa occiden-
tal. El estudio pone de manifiesto que el factor geografico es
uno de los retos pendientes: ser capaces de apostar por otros
mercados emergentes donde la presencia hispana es, hoy en
dia, testimonial.

girona en la nueva
europa

La ampliacion de la UE hacia el Este
abrird nuevos horizontes para los
empresarios catalanes volcados a la
exportacion. Las Camaras de Girona,
Palamos y Sant Feliu de Guixols, junto
con el Patronat Catala Pro Europa, la
FOEG y CCOO organizaron una jor-
nada para profundizar en los cono-
cimientos sobre los futuros miembros
de la Uniodn.

En ella, se hablé de los requisitos nece-
sarios para llevar a cabo una relacion
comercial satisfactoria, reflexionandose
sobre los riesgos que puede suponer
tratar con estos paises, y a la vez dando
cuenta de las posibles formas de cober-
tura.

forum de empresas hiangaras

La Camara de Comercio de Terrassa participd en el Forum
Empresarial Hingaro de los sectores de electrénica, metalurgi-
ca y metal-mecanica, maquinaria y textil. EI evento se enmar-
¢0 dentro del conjunto de iniciativas destinadas a potenciar las
relaciones comerciales con los futuros miembros de la UE.

La Camara de Terrassa vio en el Forum una oportunidad para
dar continuidad a los contactos, iniciados en febrero de este
afio, con la Embajada hdngara, y para mantener contactos con
empresas del pais, desarrollando acuerdos de colaboracion.

aumentan los impagos en la ue
Segun Coface, las empresas espafiolas deben empezar a pre-
ocuparse por el aumento considerable del riesgo de impago
en paises como Francia, Alemania, Italia y Portugal. Estos
paises son destino de mas del 60 % de las exportaciones
espafiolas y las irregularidades continuadas en las fechas de
cobro pueden suponer un revés para la economia.

De todos modos, fuera de Europa, en general, las cosas tam-
poco estdn mucho mejor. La economia mundial sufre una
atonia de demanda en la mayoria de los sectores mas impor-
tantes, y, en contra de las expectativas, el final de la guerra de
Irak no ha empujado el consumo, tal y como se esperaba.
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tan cerca, tan lejos

“Cuando hay niebla en el Canal, Europa queda aislada”. Ese es un famoso refran
ingl€s que dice mucho de la peculiar idiosincrasia insular de un pais que vive
entre el recuerdo de lo que un dia fue, un gran imperio, y 1o que es hoy. el dnico
Estado importante de la UE que se resiste a entrar en la zona euro.

Ese distanciamiento respecto de todo
lo que huela a “Europa” ha sido siem-
pre su principal caracteristica. No obs-
tante, Londres es, ain hoy, un referen-
te imprescindible en el mundo de los
negocios en el Viejo Continente. Lo
que se dice y se comenta en la City
afecta a britanicos y europeos.

Lo que esta por ver es si, a pesar de que
la City diga si y que en Harrod’s acep-
ten la moneda europea, los britanicos
acabaran por renunciar a su estimada
libra. Afirman algunos expertos que si
los alemanes renunciaron al deutche
mark, por qué no iban a hacer lo
mismo los britanicos con su moneda.
“Porque los adversarios de la UE pre-
sentan argumentos atractivos para el
hombre de la calle”, afirma Antonio
Rafael Rubio Plo, profesor del Centro
Universitario Villanueva.

La oposicién antieuropeista suele ape-

lar al corazon mas que a la razén. Los
tdpicos sobre el poder centralista de
Bruselas provoca que los sentimientos
patrios se ensalcen, que el rechazo crez-
ca y que la imagen del Reino Unido
como motor de Europa quede en
entredicho. Una visita a la pagina web
de la organizacién Britain in Europe
(www.britaineurope.org) es bastante
ilustrativa: en ella pueden verse algunos
de los falsos mitos y bulos que adn hoy
son moneda coman entre muchos bri-
tanicos. Algunos, tan pintorescos como
que con el euro se prohibiria acufar la
imagen de la reina Isabel II.

Los cinco criterios

Fue debido a esa frontal oposicion de
gran parte de la poblacion que el
Gobierno de Tony Blair con su chance-
llor of the exchequer (ministro de
Economia) al frente, Gordon Brown,

intento racionalizar el hipotético ingre-
so del pais en la zona euro. Se apeld a la
conveniencia econémica. Y para ello se

La oposicion
antieuropeista suele
apelar al corazon mas
que a la razén. Los
topicos sobre el poder
centralista de bBruselas
provocan que el senti-
miento patrio se ensalce

acordé que, llegado el momento, y des-
pués de la celebracion de un referén-
dum, el Reino Unido no se acogeria al
euro si antes no se cumplian cinco cri-
terios.

A su manera

La distancia que separa Inglaterra del resto de Europa es de sélo
36 millas; unos 58 km hablando claro. Pese a la cercania, en
muchos aspectos parece como si la isla nunca hubiera abierto
sus fronteras al resto del continente. Los ingleses se sienten
orgullosos de ser diferentes.

Resulta dificil entender por qué entrados en el siglo XXI, mi peso
sigue siendo de 11 stones (piedras), por qué una libra de tomates
cuesta una libra (a pound worth of tomatoes costs a pound in
money), por qué la casa del vecino esta a 25 pies de la mia o por
qué tenemos que conducir al revés que los demas. Queda paten-
te, pues, que los ingleses son reacios al cambio.

En el dmbito econémico y empresarial no iban a ser menos. El
orgullo y el temor a perder de vista la imagen de la reina estam-
pada sobre la moneda britanica se antepone a los intereses eco-
némicos que pudieran resultar de subirse al tren del euro.
También es cierto, digase de paso, que los britanicos pueden
presumir de tener una de las economias mas fuertes de Europa,
aunque en continua regresion desde el punto de vista de los
expertos.

La empresa britanica da la impresion de estar muy organizada y
con una marcada estructura jerdrquica. El trabajo es metédico y
muchas veces no deja lugar a la improvisacidn. No intentes nunca

hacer C sin haber hecho A y B previamente. Quizd el proyecto
multimillonario del afio recaiga en manos de la competencia,
pero ello estara sobradamente justificado si no hubo forma o
tiempo material de hacer B. Las cosas se hacen bien 0 no se
hacen, no existe la palabra “chapuza“o “apafio”.
El trabajador britanico ademas de ser un gran amante del orden,
es rabiosamente puntual, y se disculpara, con educacidn, delante
de sus colleagues si llega un solo minuto tarde al puesto de tra-
bajo. Pero eso si, no esperen verle ni un minuto extra después de
las cinco, cuando se suele acabar la jornada laboral en oficinas y
COmercios.
En el mundo de la ingenieria, la mezcla del sistema métrico y
el imperial es capaz de traer de cabeza al mas pintado de los
ingenieros. ¢Es que no tenemos suficientes problemas que
solucionar? ¢Por qué se empefian en hacerlo todo mas dificil
de lo que es?
No obstante, aun con sus rarezas y diferencias, la empresa brita-
nica siempre encuentra el equilibrio que le permite mantenerse
entre las grandes potencias econémicas.
Ismael de Andrés
Design Civil Engineer
Polypipe Civils Ltd. Loughborough

Ll il _' s
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Son éstos: la confluencia de los ciclos
econémicos entre el Reino Unido y
Europa, la flexibilidad de la zona euro
para responder a los impactos econo-
micos globales, la consolidacién de la
inversion extranjera, la mejora de la
competitividad de Gran Bretafia como
centro financiero mundial y los benefi-

A pesar del solido
antieuropeismo, Londres
es, aun hoy, un referente
imprescindible en el
mundo de los negocios
en el Viejo Continente

cios como crecimiento econdmico
rapido y estable acompafiado por la
creacion de nuevos puestos de trabajo.
El problema es que, como han sefiala-
do no pocos expertos, cada uno de los
puntos anteriores daria para cientos de
tratados econdmicos e interminables
debates académicos y la verdad es que
los términos para decidir cuando los
cinco criterios se han cumplido seria
algo altamente complejo y méas aln
imposible de establecer de manera cate-
gérica. En definitiva, que por mucho
que primaran los criterios econémicos,

H !.

la decision de convocar el tan temido
referéndum no deja de ser una decision
de hondo calado politico.

De ahi que, para Rubio Plo, “el proble-
ma para el Gobierno de Tony Blair es
que los argumentos econémicos no
suelen dar mucho resultado cuando el
adversario sabe hacer uso del compo-
nente emocional”.

Mucho han de cambiar las encuestas
para que Blair, que siempre ha mostra-
do su predisposicion a adoptar la
moneda Unica, se decida finalmente a
convocar un referéndum que se ha ido
posponiendo en la medida que el alto
porcentaje de “noes” no ha disminuido
ni un apice en los Ultimos afios.
Barclays Capital presento el pasado afio
una encuesta que demuestra la crudeza
del dilema de Blair: un 61 % de los
britanicos dirian no al euro, frente a un
25 % que si.

Informe Fraser

Y frente a esa persistente negativa, las
voces de alarma que desde diferentes
frentes se lanzan para alertar de los per-
juicios que supondria un nuevo retraso
de la entrada del pais en la zona euro
no hacen sino poner entre la espaday la
pared al duo formado por Blair y
Gordon Brown, éste mas reticente que
el premier a dar ese paso.

ESPECIAL REINO UNIDO

Topicos hispanos

Si bien los términos “empresa” y “nego-
cios” no son ciertamente los primeros que
vienen a la mente de los britanicos al
hablar de Espafia, si que existen una serie
de imagenes curiosamente arraigadas en
Gran Bretafia por lo que se refiere al
mundo de los negocios en nuestro pafs,
desgraciadamente no siempre favorables:

- En general, persiste la idea de una cier-
ta lentitud y pereza en la manera de tra-
bajar de los espafioles, asi como de una
(supuesta) inhabilidad a la hora de cap-
tar plenamente el significado de la pa-
labra “urgente”.

- Otra imagen, ciertamente curiosa pero
muy extendida, es la de que cualquier
reunion laboral celebrada en territorio
espafiol degenerara indefectiblemente
en un total galimatias, ya que todos los
participantes trataran de exponer sus
puntos de vista sin escuchar al resto de
asistentes.

Como nota positiva, s que es cierto que,
en general, lo espafiol despierta sim-
patias entre la poblacién britanica, si bien
el mundo de la empresa en Espafia sigue
siendo ampliamente desconocido y por
ello proclive a topicos y estereotipos.

Aida Menéndez
Customer Service Manager
TNT Europe. Birmingham
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Sin ir més lejos, ya en julio de 2000, el
que fuera jefe de la Oficina de
Inversiones, Andrew Fraser, redact6 un
informe, supuestamente confidencial,
que acabd filtrandose a la prensa, en el
que podian leerse frases tan contunden-
tes como la siguiente: “debemos espe-
rar el cierre de grandes fabricas si no se
adopta el euro”. Fraser le decia a su
ministro de Comercio, Stephen Byers,
que el ingreso en la zona euro era
“indispensable” y que “el Gobierno
debe desafiar a los euroescépticos y
expresar que la acogida del euro es
indispensable para asegurar el futuro de
la industria britanica”.

El testimonio de Fraser era muy cuali-
ficado en tanto en cuanto él era el res-
ponsable de atraer el capital extranjero
asu pais. De tal manera que habia reco-
rrido el mundo de arriba abajo y habia
mantenido contactos con empresarios

de los cinco continentes. Su informa-
cion era de primera mano.

Estas declaraciones coincidian en el
tiempo en que una parte importante de
la industria automovilistica amenazaba
con abandonar el Reino Unido. De
hecho, BMW se desprendi6 de Rover y
Nissan amenazé con desviar la produc-
cion de algunos de sus coches a otros
paises europeos. La fortaleza de la libra
hacia estragos.

Pero la polémica del euro sigue presen-
te. Recientemente, algunas de las
empresas mas importantes del pais han
pedido publicamente que se adelante la
entrada en vigor del euro. Entre ellas,
Vodafone, British American Tobacco,
BP, ademas de multinacionales como
Ford, Siemens o Philips.

Sheena Campbell-Royle, presidenta del
Consejo de Cémaras Britanicas en
Europa continental, cree que el proble-

ma es también politico, “no es s6lo el
tema del euro, de fondo hay un debate
mucho méas hondo sobre cuél va a ser la
configuracion definitiva de Europa”.
Para Campbell-Royle, ese debate es el
que puede “complicar” la decision del
si 0 no al euro, aunque no ve alternati-
va posible a una futura entrada. El
Reino Unido “no puede estar fuera de
Europa”, sentencia.

La consul general adjunta del Reino
Unido en Barcelona, Ivonne Cherrie,
reconoce que, frente al wait and see o el
yes or not yet, hay que tener paciencia
debido a “la diferente estructura econd-
mica britanica con respecto a la euro-
pea”, y que el futuro “y los cinco crite-
rios” dirdn cémo y cuando los britani-
cos adoptaran el euro.

Sobre la imagen de Espafia en su pais,
tanto Cherrie como Campbell-Royle
reconocen que ha cambiado mucho,

Nexo entre Europa y América del Norte

Es inevitable referirnos a Londres si es que hablamos del Reino
Unido. Es cierto que Londres es uno de los principales centros
financieros del mundo y que en la City se produce la mayor con-
centracion mundial de entidades financieras, la mayor industria
de sequros y se encuentra uno de los mayores y mds importan-
tes mercados bursatiles del mundo. Igualmente, hablamos de
una de las ciudades europeas con mayor ndmero de congresos,
ferias y exposiciones durante todo el afio, que la convierten en
un escaparate europeo y mundial para todo tipo de productos y
empresas.

Pero mas alld de la gran ciudad cosmopolita de Londres, la impor-
tancia del Reino Unido como mercado para las empresas euro-
peas es notable. Se trata del tercer mercado europeo en tamafio
y el primer pais receptor de inversiones extranjeras. Con una
poblacién de cerca de 60 millones de habitantes, que ademas
posee un alto poder adquisitivo, tiene también una divisa muy
fuerte que favorece las importaciones porque las hace mucho
mds competitivas que los productos producidos en el propio pafs.
De hecho, cada vez mas, se estd fabricando menos en el Reino
Unido debido a que los costes son tan elevados que los produc-
tos pierden competitividad por su alto precio. Asi pues, esta cir-
cunstancia conlleva que el pafs tenga que importar todo tipo de
productos.

La economia britdnica, al contrario de lo que ha ocurrido con las
economias de otros motores europeos, como Francia y Alemania,
no ha sufrido la crisis del Gltimo de periodo y en los Ultimos
3 afios el PIB ha ido en constante aumento, estimandose en un
2,7 % en el afio 2003, y por el contrario, el indice de desempleo
se ha ido reduciendo hasta situarse en la actualidad en un 3,2 %,
una cifra envidiable para el resto de pafses europeos.

Por otro lado, la situacién geografica del Reino Unido es estraté-
gica y lo convierte en el nexo cultural y comercial entre Europa y
América del Norte, especialmente EEUU. Esto significa que el mer-
cado britdnico es doblemente atractivo para las empresas espa-

folas y catalanas y ello se refleja en el hecho de que Espaiia es
el sexto pais proveedor del Reino Unido, con un porcentaje del
3,2 %, por detrds de otros socios comerciales, como el propio
EEUU (13,2 %), Alemania (12,7 %), Francia (8,6 %), Italia (4,4 %) e
Irlanda (4.2 %).
Respecto de los sectores y productos con mayores posibilidades
de introducirse en el mercado britanico, cabria destacar los sumi-
nistros industriales, alimentacién, textil, cosmética, material
médico y sanitario, mobiliario y decoracién para el hogar, asi
como también los sectores de la iluminacion y la electrénica.
Es incuestionable que, como la mayoria de mercados europeos, el
mercado britanico es un mercado muy maduro, pero también es
cierto que se trata de un mercado receptivo a nuevos productos
innovadores y de calidad.
El Reino Unido presenta ciertas peculiaridades en las relaciones
comerciales que lo diferencian del resto de mercados europeos y
por ello es necesario conocer los habitos y usos britdnicos para
poder establecer una relacidén comercial fructifera y entender su
actitud. Los britanicos son muy serios en sus relaciones comer-
ciales y muy rigurosos a la hora de hablar de negocios; muestran
su opinion de forma muy directa y clara, ya sea ésta positiva o
negativa. El hecho de ser tan directos los hace tomar decisiones
de manera bastante rdpida, lo que ahorra tiempo y esfuerzos a
los posibles socios comerciales.
El Centro de Promocidn de Negocios del COPCA en Londres inicid
su actividad en el afio 1989 y estd ubicado en el barrio financiero
de la ciudad, en un edificio que data del afio 1610. Desde Londres,
la oficina cubre todo el territorio britanico.
Para més informacion, pueden ponerse en contacto con el Area
de Europa del COPCA Ilamando al teléfono 934 849 615 o bien a
través del correo electrénico: europa@copca.com, asi como con-
sultando nuestra pagina web: www.copca.com.
Victoria Sdenz Mora
Consultora del mercado del Reino Unido

especialmente desde el ingreso de
Espafia en las Comunidades Europeas
en 1986. Un dato: desde entonces, las
exportaciones britanicas han aumenta-
do més de un 350 %. De hecho, el
Reino Unido exporta més a Catalunya
que a paises como Grecia 0 Austria.
Pero no son s6lo exportaciones britani-
cas hacia Catalunya y Espafia, en la
actualidad hay en suelo britanico cerca
de 350 empresas espafiolas.

Pero frente a esa imagen de Espafia
como un pais “emprendedor”, Cherrie
y Campbell-Royle también destacan
puntos negativos: cierta inflexibilidad
en el mercado laboral, la falta de movi-
lidad territorial y de personal con un
buen nivel de inglés o la burocracia,
muy superior a la existente en Gran

Bretafia.
Pelayo Corella

Ficha econdmica de Reino Unido

DATOS BASICOS
- Superficie (miles de km?): 245
- Poblacidn
(millones de habitantes) (2001): 59,832
- Poblacidn activa (mill.)
/ Tasa de actividad %: 29.345/62.3
- Urbana (% total) (2000): 90
- Densidad de poblacién
(hab./ km?) (2001): 244
- Moneda: libra
Fuente: www.mae.es

A FAVOR:

- El Reino Unido es uno de los paises que
mads inversiones extranjeras acoge, entre
otras muchas cosas gracias a su marco
administrativo y juridico poco apremian-
te, la flexibilidad, el idioma y unas reten-
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ciones obligatorias relativamente bajas.

- Cuenta con unos niveles de paro real-
mente bajos.

- La City conserva su condicion de gran plaza
financiera, donde los mercados son particu-
larmente sensibles, eficaces y fluidos.

EN CONTRA:

- La polémica en torno al euro. La negati-
va de una parte importante de la socie-
dad a adoptar la moneda europea puede
entorpecer el futuro econdmico, ya que
puede ahuyentar futuras inversiones y
mas si la libra sigue apreciada.

- La privatizacion de los servicios publi-
cos (ferrocarriles, agua, electricidad...) no
siempre ha proporcionado una mayor
calidad en los servicios.

en EUROPA, con
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EL IRAK DEL DIA DESPUES

dificil reconstruccion

Aunque parezca un contrasentido, todo conduce a indicar que a los norteamerica-
nos les ha sido mas facil ganar la guerra que gestionar la paz. Y esa paz pasa
inexorablemente por dotar al pais de un sistema politico que acepten tanto los
kKurdos como los arabes y los sunitas como los chiitas, asi como una reconstruc-
cion de las infraestructuras destrozadas por la guerra que aseguren un crecimiento
economico acorde con el enorme potencial del pais.

La ventaja de Irak, a diferencia de lo
que le ha sucedido a Afganistan, es su
riqueza. Posee grandes reservas de
petroleo, tiene dos rios —Tigris y Eufra-
tes— que le aseguran el abastecimiento
de agua y poblacién suficiente para
sacar adelante un pais que, eso si, esta
exhausto después de tantas guerras y
tanta represion por parte de un régi-
men tan despdtico como el de Sadam
Hussein.

Esa dificil y laboriosa reconstruccion,
a la espera de que se organice politica y
administrativamente el pais, esta en
manos de EEUU, lo que ha levantado
No pocas suspicacias, a pesar de la Glti-
ma Resolucion del Consejo de
Seguridad de la ONU legitimando el
proceso de reconstruccion tal y como
se estd produciendo. Pero lo cierto es
que, a dia de hoy, y a la espera de que
se pueda celebrar una Conferencia de
Donantes para recaudar dinero sufi-
ciente y encarar con un minimo de
garantias la reconstruccion, el Gnico
pais que ha puesto dinero encima de la
mesa ha sido la Administracién Bush.
Teniendo en cuenta las buenas relacio-
nes entre Madrid y Washington, y el
solido apoyo que prestd Aznar, contra
viento y marea, durante la guerra al
Gobierno estadounidense, muchos
empresarios, politicos y medios de
comunicacion espafioles quisieron ver
ahi una oportunidad de negocio que
por el momento no se ha confirmado.

El Comisionado

Ese inesperado e inusitado interés de
las empresas espafiolas se vio en parte
alentado por el propio Gobierno espa-
fiol. Ya el dia 6 de abril, la Comision
Delegada para Situaciones de Crisis
adoptd una propuesta del propio presi-

dente Aznar para crear un Comisiona-
do del Gobierno espafiol para la
reconstruccion de Irak.

Comisionado que se cred a las pocas
semanas con la aprobacion del Real
Decreto 462/2003. En el mismo se
establecia un claro objetivo: “impulsar
la participacion de Espafia en las tareas
de reconstruccion de Irak”, para lo que
se preveia coordinar la interlocucion
con las autoridades internacionales que
participasen en dicha empresa.

Ahora bien, el secretario de Estado de
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Comercio, Juan Costa, reconoci6é que
esas expectativas de poder participar
son, a corto plazo, complicadas y a
medio y largo plazo “buenas”, segin
reconocio en una reunion con repre-
sentantes de las Camaras de Comercio.
Se trata de una opinién compartida
por el secretario técnico del Comité de
Cooperacion Empresarial Hispano-
Iraqui, Fernando Ramos, quien reco-
noce que en Irak son pocas las organi-
zaciones y las instituciones que funcio-
nan. “Sin ir mas lejos, nuestra sede esta
destruida”, sefiala. Con lo que, hasta la
fecha, lo Unico que puede hacerse es
“orientar a aquellos empresarios que se
han interesado por las oportunidades

de negocio”. Aun asi, Ramos reconoce,
sin dar nombres, que ya hay empresas
espafiolas que han conseguido los pri-
meros acuerdos.

Pero éstas serian la excepcion. En reali-
dad, ha sido una bola a la que los
medios de comunicacion han dado una
resonancia que no se corresponde con
la realidad. Al menos eso es lo que
opina Anwar Zibaoui, responsable del
area del Mediterraneo y de los paises
arabes de la Camara de Barcelona.
Zibaoui afirma que, de momento, las
empresas lo que si pueden hacer es pre-
sentar los proyectos a los que optan,
pero que “no sera hasta finales de afio”
cuando se tomaran las primeras deci-
siones al respecto.

No es de extrafiar en un pais completa-
mente devastado. Por eso, muchos
entienden que una buena manera de
penetrar es implantarse en los paises
vecinos. Ademas, “parte de los contra-
tos seran adjudicados a empresas de
capital arabe, kuwaities y jordanas”,
sefiala Emilio Carmona, director del
area de internacional del Consejo
Superior de Camaras, “por eso es opor-
tuno estudiar la posibilidad de llegar a
cuerdos con estas empresas de los pai-
ses vecinos, como posible via de pene-
tracion, tanto en materia de proyectos
como de venta de mercancias”.

¢Ventaja espainola?

Pero hay una pregunta que todo el
mundo se hace. ;Tienen las empresas
espafiolas mas opciones que las de pai-
ses como Francia y Alemania? Zibaoui
entiende que no necesariamente. Por
su parte, Alexandre Muns, profesor de
Economia Internacional en la Escola
Superior de Comer¢ Internacional y
autor de USA, Quo Vadis, entiende que

sera dificil saberlo, aunque no seria de
extrafiar la siguiente hipdtesis: que el
Departamento de Estado o el de
Defensa insinuasen a las empresas
adjudicatarias qué empresas y de qué
nacionalidad deberian de recibir algu-
na subcontrata.

De hecho, las declaraciones que en su
dia realiz6 en Espafia el gobernador de
Florida, Jeb Bush (hermano del presi-
dente norteamericano), alientan este
tipo de suposiciones. Recordemos que
a su paso por Madrid y Barcelona, en
un viaje que buscaba reforzar las rela-
ciones econdmicas bilaterales, afirmo
categorica y publicamente las buenas
perspectivas que se vislumbraban en el

¢Qué es la USAID?

La Agencia de Estados Unidos para el
Desarrollo Internacional (USAID, en sus
siglas en inglés) es un ente federal inde-
pendiente responsable de administrar la
asistencia econdmica y la ayuda humani-
taria de Estados Unidos en el exterior.
Creada en 1961 por el presidente Kennedy,
tuvo como antecedentes el famoso Plan

horizonte para las empresas espafiolas
en Irak. Claro que, en ese mismo viaje
también hablé de la “Republica” (sic)
espafiola durante uno de sus discursos
oficiales.

Mas informacion:
Www.gao.gov/new.items/d03792r.pdf
www.mcx.es/irak/index.htm
www.mde.es/mde/infoad/comisiona-
do.htm

www.usaid.gov/

Asi las cosas, lo Unico cierto hasta la
fecha es que la ocupacién anglo-norte-
americana ya ha sido sancionada por el
Consejo de Seguridad. Y que durante

Marshall y el Programa Punto Cuarto de la
Administracién Truman.

La legislacién estadounidense estable-
cia que las empresas beneficiarias de
los contratos de reconstruccion que se
pagasen con fondos de la USAID debian
ser norteamericanas, pero las suspica-
cias despertadas en la comunidad
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los proximos meses, Washington sélo
debera informar al Consejo de como va
la reconstruccion. De aqui a un afio se
evaluara el trabajo realizado. Mientras,
a través de la USAID (ver cuadro) y
con el dinero que se recaude con la
venta del petréleo una vez finalizado el
embargo y el programa “petroleo por
alimentos”, los ocupantes daran los pri-
meros pasos hacia la normalizacion de
un pais que tiene todas las papeletas
para liderar una regién estratégica y,
hasta la fecha, igualmente inestable.

Sira Abenoza
Pelayo Corella

internacional sobre las verdaderas
razones de esta querra llevaron al
Gobierno de Bush a introducir una
importante reforma: a partir de enero
de este afio, empresas no estadouni-
denses estan autorizadas a pujar por
las subcontratas.
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standby letter of credit,
cun crédito o una garantia?

El crédito documentario, como ningdn otro medio de pago, vela por los intereses
de las partes, haciendo viables las operaciones. El beneficiario ve garantizado el
cobro por una entidad financiera, si cumple las condiciones exigidas. El ordenante
se asegura de no efectuar el pago si no recibe todos los documentos exigidos.

Asi pues, en el crédito documentario la
intervencion directa de las entidades
financieras (bancos), garantizando el
pago (banco emisor), comunicando y
comprobando la autenticidad del crédi-
to (banco avisador) y afiadiendo un
compromiso adicional al asumido por
el emisor (banco confirmador), posibili-
ta las transacciones comerciales y con-
tribuye al buen fin de los contratos que
las regulan.

El crédito documentario
un medio de pago habi-
tual, sequro y extendido,
utilizdndose y admitién-
dose en casi todos los
paises del mundo

Las reglas y usos uniformes de la
Cémara de Comercio Internacional
hacen posible una interpretacion uni-
forme de las distintas situaciones posi-
bles. Los formatos estan estandarizados
y su transmision se realiza por medios
informaticos seguros (Swift). Los ban-
cos disponemos de departamentos espe-
cializados, con personas experimentadas
que aseguran un tratamiento profesio-
nal y de calidad, asesorando a nuestros
clientes en cuantos aspectos sean nece-
sarios.

Estas caracteristicas hacen del crédito
documentario un medio de pago habi-
tual, seguro y extendido, utilizandose y
admitiéndose en casi todos los paises
del mundo.

El Crédito Documentario Standby par-
ticipa de todas estas caracteristicas, Si
bien posee aspectos diferenciadores pro-
pios: no asegura el pago de una opera-
cioén comercial o de prestacion de servi-
cios, sino que garantiza la ejecucion de

los contratos o de las obligaciones con-
traidas, garantizando el cobro de los
importes establecidos en caso de
incumplimiento.

Su finalidad es cubrir una contingencia,
por lo que, si las partes cumplen con sus
compromisos contractuales, su fin seria
no utilizarse (cancelacion sin utilizar).
Sus caracteristicas formales (intervi-
nientes, actuaciones, forma de utiliza-
cion, vencimiento, pago...) son las del
crédito documentario, si bien su objeto,
cubrir un eventual incumplimiento,
son propios de una garantia.
Asegurarse de la devolucion de las can-
tidades entregadas a cuenta (si no se
recibe la mercancia o servicio contrata-
dos), asegurarse el cobro de los posibles
impagos en los suministros sucesivos de
mercancia, recibir indemnizaciones por
falta de calidad o por demoras en la
entrega de mercancias, asegurarse de la
concesion de facilidades crediticias en
entidades bancarias extranjeras, conse-
guir la emision de garantias locales por
bancos extranjeros, son algunas de las
posibilidades de cobertura que ofrecen
tanto los Créditos Documentarios
Standby como las garantias.

Por tanto, las Garantias y los Créditos
Documentarios Standby ofrecen solu-
ciones distintas a una misma necesidad
(garantizar el cumplimiento de los com-
promisos contractuales), si bien pode-
mos observar que se esta produciendo
un uso cada vez mayor de los Créditos
Documentarios Standby.

Las razones de este paulatino aumento
en el uso de los Créditos Documenta-
rios Standby, las encontramos en la
imposicion norteamericana de esta ope-
rativa y el efecto generalizador que ello
produce. Existen otros aspectos que
condicionan su uso, como puede ser la
facilidad de tratamiento informético

estandarizado por los departamentos de
operaciones documentarias y, sobre
todo, la claridad en la interpreta-
cion/ejecucion que ofrecen al someterse
a la RUU de la Camara de Comercio
Internacional, en lugar de la legislacién
particular de los paises, como hacen las
garantias.

Como casi siempre, para hacer posible

Las razones de este
paulatino aumento en

el uso de los Créditos
Documentarios Standby,
las encontramos en la
imposicion norteamerica-
na de esta operativa y el
efecto generalizador que
ello produce

la operacion principal —compraventa de
mercancias o prestacion de servicios—
conviene, cubiertos los intereses parti-
culares, adaptar la operativa a los usos
de los distintos paises utilizando los
medios de pago y de cobertura apropia-
dos en cada caso. Elegir un crédito
documentario Standby o una garantia
para cubrir eventuales contingencias
vendra determinado por el tipo de ope-
racion, paises, intervinientes, etc.
Conviene, si fuera necesario, asesorarse
en el departamento especializado de las
entidades financieras donde se encon-
trardn personas experimentadas dis-
puestas a ayudar para hallar la solucién
mas apropiada en cada caso.

Félix Garcia Garcia
Banco Popular Espafiol S.A.
Créditos Documentarios y Swift

las empresas espanolas reafirman su
INter€s por marruecos

A pesar de los atentados producidos el pasado mes de mayo
en Casablanca, las empresas espafiolas no dejan de apostar
por este importante socio comercial. Los empresarios confian
en que se trata de un hecho puntual y no temen por posibles
nuevos incidentes en el futuro.

De hecho, varios industriales coinciden en declarar que, en
todo caso, fueron los afios de tension politica entre los dos
paises, y conflictos como el del Perejil, los que pudieron difi-
cultar las relaciones econdmicas.

Joan Canals, presidente de Pulligan, una de las grandes
empresas textiles espafiolas implantadas en Marruecos, reco-
noce que estdn ampliando su fabrica en el pais y que no tiene
noticias de ninguna industria que haya detenido sus proyec-
tos a causa del atentado.

La iniciativa de muchos empresarios que decidieron trasladar
a Marruecos parte importante de su produccion ha hecho de
Espafia el tercer pais en inversiones extranjeras, por detrés de
Francia y Portugal, con un total de méas de 900 compafiias
instaladas en suelo marroqui.

A su vez, las relaciones comerciales con el reino alauita son
también muy importantes, siendo la balanza comercial de
signo positivo para Espafia, gracias a las exportaciones de
materiales textiles y productos quimicos principalmente.
Dentro de Espafia, Catalunya es la Comunidad Auténoma

que tiene un vinculo més fuerte con Marruecos, teniendo en
cuenta que, por un lado, concentra el 30 % del total de inter-
cambio comercial y que acoge al 65 % de los 250.000 inmi-
grantes marroquies residentes en nuestro pais.
Por todo ello, la Camara de Comercio de Barcelona, junto
con otras entidades, entiende que ahora lo més importante es
dar soporte al desarrollo del pafs impulsando la creacion de
marcos estables de cooperacion, que fomenten la actuacion
de los agentes econdmicos y sociales de ambos paises. Y es
que, la modernizacion de Marruecos, segun la Camara, bene-
ficia también a Espafa.
En todo caso, tal y como indica un estudio econémico reali-
zado por el Instituto Elcano, no hay que sufrir por una regre-
sion significativa en Marruecos, ya que los efectos econdmi-
cos de los atentados van a ser reducidos por tres motivos. En
primer lugar, los problemas en la balanza por cuenta corrien-
te serdn breves, ya que gracias a las remesas de los emigrantes,
Marruecos goza de un superavit en la balanza corriente de
maés de 9.300 MEUR. El descenso en el turismo tampoco va
a suponer un revés grave puesto que este sector s6lo represen-
ta un 5,9 % del PIB. Y por udltimo, la capacidad de los fun-
cionarios marroquies es suficiente como para evitar las ten-
siones econdmicas asociadas a la incertidumbre.
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exportar en tiempos dificiles

Cuando la mar no esta en calma, no hay quien la navegue. En la era global,

la mayoria de guerras y conflictos inciden, de un modo u otro, en todo €l planeta.
Y uno de los primeros elementos afectados es el comercio internacional,

a menudo el anico nexo de union entre paises.

De cdmo pueden, o deben, navegar los
buques que llevan y traen mercancias
de un confin del mundo al otro habla-
ron los tres ponentes del ultimo
Desayuno de la Cambra: Jordi Forné,
director general del Grupo Transcoma;
Francisco Ferrer, director de Agenmar,
y Oriol Batlle, director comercial de
Batlle Seguros.

Forné, que ha tenido que lidiar con no
pocas guerras durante los Gltimos trein-
ta afios, dividio los efectos de los con-
flictos sobre el comercio en tres fases.
La primera, el preconflicto, que provo-
ca una subida en los precios de flete,
debido a la inclusion de las primas de
riesgo. La segunda, durante el conflic-
to, cuando la mayoria de agentes pos-
ponen las transacciones a destinos peli-
grosos, pero los que ya tienen contene-
dores a medio camino deben solucio-
narlo como puedan. Si el barco se
encuentra en el puerto del pais conflic-
tivo, éste intentara escapar como
pueda. Si, por el contrario, las mercan-
cias estdn en camino, el buque podra
desviar su trayectoria hacia puerto
seguro. Luego serd el cliente quien
debera desplazarse a ese puerto alterna-
tivo para recoger su compra.

La tercera y Ultima fase, el posconflicto.
Es el momento en el que se restablece
paulatinamente la normalidad. El
ndmero de transbordos disminuye, los
buques dejan de viajar con sobrecarga,
los precios antes multiplicados se divi-

den... Pero ante todo, en estos casos,
Forné recomienda que “lo mas impor-
tante es escoger bien el transitario con
el que trabajar’. En cambio, para el
contexto actual, la posguerra de Irak,
Su consejo es otro, “esperar y pensar en
las oportunidades de negocio que se
generaran en los paises vecinos: Siria,
Turquia...”.

Por su parte, Francisco Ferrer centro su
explicacion en otro desastre todavia
muy presente, el 11 de Septiembre. A
partir del atentado, las importaciones
de EEUU por via maritima se vieron
sometidas a nuevas normativas. Por un
lado, el Container Security Iniciative
no permite que ningun contenedor sea
embarcado sin previa inspeccion a
fondo por parte del personal estadou-
nidense competente en el puerto de
carga.

La Regla 24 horas, a su vez, obliga a
armadores o consignatarios a comuni-
car electronicamente los manifiestos de
carga de mercancias con destino a
EEUU 24 horas antes del embarque.
De esta manera, el personal de la adua-
na puede determinar con mayor facili-
dad los contenedores potencialmente
peligrosos.

El Advance Manifest Rule, por dltimo,
estipula la informacion que hay que
remitir a la Aduana de EEUU 72 horas
antes de la salida de un buque. Ferrer
recomienda “a las compafiias que se
dispongan a vender a ese pais, que se

informen debidamente de la documen-
tacion que tienen que mandar, ya que
el incumplimiento de la normativa
supone multas de, como minimo,
5.000 USD” (ver www.customs.gov).
En lo que se refiere a los seguros de
exportacion, Oriol Batlle explico que
hay una serie de paises que no se
cubren debido a su alto indice de ries-
go. “Una sorpresa sera probablemente
Italia”, apunto Batlle, “que, a este
ritmo, ninguna compafiia querra ase-
gurar”.

Estos coeficientes de riesgo determinan
el precio de los seguros. Las compariias
deberian informar a sus clientes de las
variaciones de indices que puedan afec-
tarles, pero debido a su rapida posibili-
dad de modificacion, no lo hacen. Por
ello, al cliente no tiene que sorprender-
le una variacion en el precio acordado
sin previo aviso.

De hecho, la compafiia que se decida a
vender a un nivel internacional, tiene
que estar preparada para todo tipo de
sorpresas. De ahi la importancia de tra-
bajar con proveedores que sean capaces
de amortiguar éste y otros contratiem-
pos. Los tres ponentes lo ratifican y
coinciden al afirmar que “un buen
transitario puede ofrecer una ventaja
competitiva respecto de la competencia
y una comodidad para el comprador,
factores que ayudan a fidelizar a los

clientes”. )
Sira Abenoza

[rancia y alemania ponen trabas al transporte terrestre

En el contexto de una UE debilitada por los continuos roces,
entre otros, en materia de politica exterior comun, Alemania
y Francia han propuesto implantar una tasa que grave a los
camiones que circulen por sus autopistas. Esta medida
supone una importante traba para la libre circulacion de mer-
cancias, cargando al transporte terrestre un peso que signifi-
carfa una desventaja comparativa considerable con respecto a
la alternativa maritima o ferroviaria.

Las exportaciones espafiolas a los paises de la UE, exceptuan-
do Portugal, pais para el que no afectaria la medida, suman el
61 % del total de las ventas. De dicha cantidad, un 56 % del
valor viaja por carretera, siendo Francia y Alemania los prin-
cipales destinos. De esta manera —tal y como apuntan las
Céamaras de Comercio, que no entienden esta propuesta uni-

lateral-, la medida que pretenden adoptar estos dos paises
incidiria directamente en la inflacion y la competitividad de
los productos espafioles.

A pesar de que el Gobierno manifest6 publicamente sus reser-
vas, hay que recordar que Espafia es uno de los paises de la UE
que ha optado por el peaje para financiar sus infraestructuras.
Esta es una politica a la que, de hecho, cada vez se suman més
paises de la Unién en aras de la reduccion del déficit publico.
Ante tal situacion, la Comision Europea esta trabajando una
propuesta de Directiva sobre el pago por uso de infraestruc-
turas. EI Gobierno espafiol, por su parte, ya ha dejado claro
que se niega a cualquier tipo de “financiacion cruzada”, es
decir que prevea la construccion de vias alternativas a partir
de los fondos recaudados.

las relaciones entre china y tarragona ya superan los 5% meur

China es el séptimo pais por nimero de ventas en Espafia, y
Catalunya la Comunidad Auténoma que mas productos
compra al gigante asiatico. Segun la Camara de Tarragona,
que tiene una delegacion en el pais asiatico y que reciente-
mente ha presentado los datos sobre las relaciones econémi-
cas bilaterales, en 2002 las empresas de su demarcacion lle-
varon a cabo un total de ventas que significaba un 0,4 % de
sus exportaciones, y compraron por valor de un 0,8 % de la
suma de sus importaciones. EI primer sector de importacion,

con diferencia, es el de materias plasticas. Las exportaciones,
por su lado, se concentran principalmente en la automocion.
Para el afio que viene, las previsiones no son muy halagtefias.
La alarma provocada por la neumonia asiatica afiade incer-
tidumbre al panorama comercial. Teniendo en cuenta que otros
paises europeos, principales socios comerciales de Tarragona,
importan muchos productos de China, las consecuencias
econodmicas del estancamiento comercial chino hacia el exte-
rior afectardn a esta provincia catalana mas de lo esperado.
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domiciliacion aduanera
y despacho de mercancias

La rapidez en la entrega de las mercancias es un factor impor-
tante para determinar la competitividad de las empresas.
Uno de los sistemas de agilizacién de este proceso es el despa-
cho aduanero en la propia fabrica. La Camara de Girona, en
colaboracién con la Dependencia Provincial de Aduanas e
Impuestos Especiales y el Consejo de Usuarios del Transporte
en Catalunya organizé una jornada informativa sobre este
instrumento.

Para disponer de un despacho en factoria es necesario que la
actividad exportadora sea una practica habitual dentro de la
empresa, y que supere los 3 MEUR anuales. A la vez, los sis-
temas de gestion y contabilidad han de adecuarse a los de
inspeccion y control de la autoridad aduanera. De todos
modos, en un futuro se espera que toda empresa pueda be-
neficiarse de esta herramienta, independientemente de su
volumen de exportacion.

exporta ha congregado a mas de 6.500 profesionales

La cuarta edicion de Exporta ha reunido a 85 expositores de
un amplio panorama de servicios y ha recibido la visita de
maés de 6.300 profesionales. Estados Unidos, Francia, Suecia,
Letonia, Alemania, Dinamarca, Lituania y Canada han sido
los paises que més informacion han demandado. Se han lle-
vado a cabo mas de 1.600 entrevistas y, de nuevo, los talleres

webs de interés

Es tanta la informacion que inunda la red que, a veces, es difi-
cil dar con el articulo o la informacion deseada o adecuada.
El Noticiari quiere con esta seccion dar a conocer paginas web
o articulos digitales que, por su interés o actualidad, son de
obligada lectura y/o consulta.

http://www.ukinspain.com

La Seccion Comercial de la Embajada britanica en Madrid,
junto con los Consulados del Reino Unido en Barcelona,
Bilbao, Malaga y Las Palmas, ofrece asesoramiento practico y
colaboracién tanto a empresas britanicas como espafiolas y
fomenta los intercambios econdémicos entre Espafia y el
Reino Unido.

El Gobierno britanico pone a disposicion de las empresas
espafiolas un servicio gratuito de busqueda de nuevos prove-
edores, con un listado actualizado de mas de 50.000 compa-
fifas britanicas.

http://www.realinstitutoelcano.org/default.asp

Primeras lecturas de los atentados en Casablanca (20/5/2003)
por Javier Jordan. En los ataques terroristas producidos,
supuestamente, por la red Al Qaeda en Casablanca, la nove-
dad se encuentra en el pais donde se han perpetrado y en los
objetivos elegidos. Este analisis interpreta el significado de la
operacion terrorista y expone las consecuencias que dichos
atentados pueden tener sobre los dos paises vecinos.

de trabajo han sido uno de los grandes éxitos del evento. La
novedad de la presente edicion ha sido una mesa redonda,
“;Quiere todas las respuestas?”, que ha tenido como objetivo
resolver las inquietudes de las empresas que inician su aven-
tura internacional.

http://www.asiared.com

Asiared es una revista electronica que informa sobre la actuali-
dad econdémica, politica y cultural de los distintos paises asiati-
cos. Si desea obtener una amplia informacién sobre la neumo-
nia asiatica, aqui cuenta con una serie de articulos sobre el
tema: “Una neumonia de caracteristicas chinas”; “La neumonia
atipica, desde la perspectiva de un ciudadano de Hong Kong”
0 “SARS: China reconoce que tiene un problema”.

http://www.export911.com

Export911 es una pagina web destinada a los agentes del
comercio internacional. En ella se pueden encontrar desde
consejos sobre cdmo disefiar un departamento de exporta-
cion, hasta informacion detallada sobre temas técnicos: inco-
terms, cddigos de barras... Una herramienta potente que
intenta dar respuesta a cualquier duda que le pueda surgir a
una empresa que se disponga a exportar.

HUNGRIA, REP. CHECA,
POLONIA

Céamara:

Sector:

Contacto:

5 AL 11 DE OCTUBRE

Girona

Multisectorial

Maribel Martinez (tel. 972 418 517)
(maribelm@cambrescat.es)

Promocion

Misiones directas

EEUU 14 AL 20 DE SEPTIEMBRE

Cémara: Barcelona

Sector: Multisectorial

Contacto: Elisabet Coll-Vinent (tel. 934 169 377)
(ecollvinent@mail.cambrabcn.es)

SUDAFRICA 14 AL 19 DE SEPTIEMBRE

Camara: Reus, Tarragona, Tortosa y Valls

Sector: Multisectorial

Contacto: Sandra Masip (tel. 977 338 080)
(smasip@cambrescat.es)

EEUU (LOS ANGELES) 14 AL 20 DE SEPTIEMBRE

Céamara: Tortosa, Reus, Valls

Sector: Multisectorial

Contacto: Pilar Bellaubi (tel. 977 441 537)
(pbellaubi@cambrescat.es)

PORTUGAL 27 SEPTIEMBRE AL 3 DE OCTUBRE

Camara: Sabadell, Terrassa, Manresa

Sector: Multisectorial

Contacto: Monica Espinos (tel. 937 451 263)

(mespinos@cambrasabadell.org)

RUMANIA, BULGARIA 5 AL 11 DE OCTUBRE

Cémara: Lleida

Sector: Multisectorial

Contacto: Joan Panades (tel. 973 236 161)
(jpanades@cambrescat.es)

JAPON Y COREA DEL SUR 13 AL 24 DE OCTUBRE

Cémara: Barcelona

Sector: Bienes de equipo

Contacto: Jaume Almirall (tel. 934 169 380)
(jalmirall@mail.cambrabcn.es)

EEUU 19 AL 24 DE OCTUBRE

Cémara: Barcelona

Sector: Nuevas tecnologias

Contacto: Elisabet Coll-Vinent (tel. 934 169 377)

(ecollvinent@mail.cambrabcn.es)

ARGELIA, MARRUECOS
Cémara:

SEGUNDA QUINCENA DE SEPTIEMBRE
Tarragona

TURQUIA, GRECIA
Cémara:

Sector:
Contacto:

19 AL 24 DE OCTUBRE

Terrassa, Manresa, Sabadell
Multisectorial

Anna Pajaron (tel. 937 339 833)
(apajaron@cambrescat.es)

Sector: Multisectorial

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

IRAN, EAU 26 SEPTIEMBRE AL 2 DE OCTUBRE

Camara: Sabadell, Terrassa, Manresa

Sector: Multisectorial

Contacto: Viceng Vicente (tel. 937 451 263)

(vvicente@cambrasabadell.org)

TUNEZ, MARRUECOS
Cémara:

19 AL 25 DE OCTUBRE
Lleida

ARGELIA, MARRUECOS
Céamara:

27 DE SEPTIEMBRE AL 4 DE OCTUBRE
Manresa

Sector: Multisectorial
Contacto: Jaume Ferrer (tel. 938 724 222)
(iferrer@cambrescat.es)
CHILE, PERU 217 DE SEPTIEMBRE AL 4 DE OCTUBRE
Cémara: Girona
Sector: Multisectorial
Contacto: Narcis Puigvert (tel. 972 418 514)
(npuigvert@cambrescat.es)
ITALIA 29 DE SEPTIEMBRE AL 3 DE OCTUBRE
Cémara: Terrassa, Manresa, Sabadell
Sector: Multisectorial
(especialmente nuevas exportadoras)
Contacto: Enric Vila (tel. 937 339 833)

(evila@cambrescat.es)

ARGELIA, MARRUECOS
Cémara:

3 AL 10 DE OCTUBRE
Girona

Sector: Multisectorial

Contacto: Jordi Baqué (tel. 972 418 515)
(ccgpe@cambrescat.es)

GRECIA 5 AL 10 DE OCTUBRE

Camara: Tortosa

Sector: Multisectorial

Contacto: M. Pilar Bellaubi (tel. 977 441 537)

(pbellaubi@cambrescat.es)

Sector: Multisectorial

Contacto: Joan Panades (tel. 973 236 161)
(jpanades@cambrescat.es)

PERU, CHILE 19 AL 26 DE OCTUBRE

Cémara: Reus, Tarragona, Tortosa y Valls

Sector: Multisectorial

Contacto: Sandra Masip (tel. 977 338 080)
(smasip@cambrescat.es)

FEDERACION RUSA 20 AL 24 DE OCTUBRE

Camara: Girona

Sector: Multisectorial

Contacto: Jordi Baqué (tel. 972 418 515)

Visitas a ferias

CONCRETA
Lugar:
Sector:
Organiza:
Contacto:

(ccgpe@cambrescat.es)

22-26 OCTUBRE

Oporto (Portugal)

Cosntruccion

Céamara de Sabadell

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

Encuentros empresariales

ENCUENTRO EMPRESARIAL

EN COLONIA
Lugar:
Sector:

Organiza:
Contacto:

13 Y 14 DE OCTUBRE

Colonia

Alimentacion, maquinaria

y accesorios de envase y embalaje
Cémara de Comercio de Barcelona
Paola Cobos (tel. 934 169 383)
(pcobos@mail.cambrabcn.es)

genda



A continuacion se relaciona una seleccion de los avisos de contrato para proyectos financiados por bancos de desarrollo.

Para informacion mas detallada acerca de los proyectos y la documentacion necesaria para presentar ofertas, contactar con Ana Alds, respon-
sable de proyectos, Fundacion Barcelona Promocion (FBP) (tel.: 934 169 368, c/e: aalos@mail.cambrabcn.es) o bien consultar la pagina web:
www.cambrabcn.es/comext.

Republica Trinidad y Tobago — Carreteras:

En el Programa Nacional de Carreteras se invita a la presentacion de ofertas para la rehabilitacion y reconstruccion de puentes y carreteras
principales, asi como también la expansion de las mismas. La fecha limite para la presentacion de ofertas es el 31 de julio de 2003. La perso-
na de contacto es: Program Director. Program Implementation Unit. National Highway Program. Ministry of Works and Transports. Level
1 Plaza Espermaria, 36 Henry St. Port of Spain, Trinidad and Tobago. Tel.: (868) 625-9415, 625-9417, 627-8345 / Fax: (868) 623-5681.
N©° de convocatoria: IDB159-607/03.

Republica Dominicana — Agricultura:

En el marco del Proyecto de Apoyo a la Transicion Competitiva Agroalimentaria se invita a la presentacion de ofertas en servicios de consul-
torias, obras civiles, adquisiciones de equipos y servicios. La fecha limite para la presentacion de dichas ofertas no ha sido especificada. La
agencia de contacto es: Consejo Nacional de Agricultura. Avda. Bolivar n® 241 Esq. Calle General Castillo. Edif. Bienvenida. Apdo. 3 A.
Santo Domingo, Republica Dominicana. Tel.: (809) 286 — 0065 / Fax: (809) 535- 1697 / c/e: consejo@cna.gov.do. N° de convocatoria:
1DB121-604/03.

Paraguay — Construccion:

En el marco del Programa de Fortalecimiento de la Reforma Educativa en Educacion Basica, se invita a empresas constructoras y/o consor-
cios de las mismas para participar en la ejecucion de obras civiles: construcciones nuevas, reparaciones, ampliaciones en los departamentos de
central y demas. La fecha limite para la presentacion de ofertas es el 14 de julio de 2003. La agencia de contacto es: Convenio Préstamo
MEC/BID 1254/0OC- PR. Programa de Fortalecimiento de la Reforma Educativa en la Educacion Escolar Basica. Calle Nuestra Sefiora de
la Asuncion 661. Asuncion, Paraguay. Tel./Fax: (595-21) 452-380 /2. N° convocatoria: IDB158-607/03.

Guatemala — Suministro y saneamiento de agua:

El Municipio de Ipala invita a presentar ofertas para la construccion de obra: acueductos, alcantarillado y planta de tratamiento de Ipala. La
fecha limite para la presentacion de ofertas es el 15 de julio de 2003. Para informacion adicional contactar con: Instituto de Fomento
Municipal. 82 calle 1-66 zona 9. Guatemala, Guatemala. Tel.: (502)336-8100 Ext. 1205. N° de convocatoria: IDB160-607/03.

Pertd — Tecnologias de la informacion:

Adquisicion de ordenadores, impresoras, escaneres, estaciones graficas para actividades de cartografia y servidores para al sede Central del
Proyecto Especial Titulacion de Tierras y Catastro Rural del Ministerio de Agricultura. La fecha limite para la presentacion de ofertas es el 11
de julio de 2003. La agencia de contacto es: Proyecto Especial Titulacion de Tierras y Catastro Rural. Jiron Cahuide, 805. Limall, Perd. Tel.:
(51-1)265 7228 Anexo 133. Fax: (51-1) 471-4659. c/e: 00LPI2003@pett.gob.pe. N° de convocatoria: IDB175-608/03.

Republica Dominicana — Tecnologias de la informacion:

Adquisicion de los softwares y equipos requeridos para el fortalecimiento institucional de la Secretaria del Estado de Trabajo. La fecha limi-
te para la presentacion de ofertas es el 21 de julio de 2003. La agencia de contacto es: Secretaria de Estado de Trabajo. Oficina UTE, 42 plan-
ta. Atnn: José Luis Polanco, Coordinador Proyecto BID-SET. Av. Jiménez Moya, Centro de los Héroes, La Feria. Santo Domingo, Republica
Dominicana. Tel.: (809) 535 4404 Ext.2314. Fax: (809) 5331548. c/e: licitacion_diset1183@set.gov.do. N° de convocatoria: 1DB178-
608/03.

Seminario sobre oportunidades de negocio en América Latina con el Banco Interamericano de
Desarrollo. 25 de junio de 200%. barcelona. Casa Llotja de Mar

La Camara de Comercio de Barcelona, en colaboracién con el También se presentardn las formas de acceder a los fondos fidu-
Banco Interamericano de Desarrollo (BID), tiene previsto organi- ciarios financiados por el Gobierno espafiol, asi como los instru-
zar un seminario sobre las oportunidades de negocio que ofre- mentos de apoyo a la inversidn extranjera en América Latina que
cen los contratos financiados por este organismo internacional. ofrece el BID. Al final del seminario se incluird la posibilidad de
El seminario, que se celebrard el préximo 25 de junio en entrevistarse personalmente con los expertos del Banco.
Barcelona (Casa Llotja de Mar, Avenida de Isabel Il, 1), contard Para inscribirse, deben Ilamar al tel. 902 448 448.

con la presencia de expertos del BID que informaran sobre cémo Para consultas sobre los objetivos, el contenido y los ponentes,
participar en licitaciones internacionales de suministro de bien- pueden ponerse en contacto con Ana Alds (tel.: 934 169 368, c/e:
es, obras civiles y servicios de consultoria, derivadas de progra- aalos@mail.cambrabcn.es).

mas de desarrollo puestos en marcha por este organismo.

BOLETIN DE
SUSCRIPCION

Nombre y apellidos Empresa

Si desea suscribirse gratuitamente al Noticiari de Comerg Exterior, envienos sus datos al
fax: 932 848 192 / tel. 932 848 911 / direccion electronica: informatiu@cambrescat.es

Direccién

Poblacion Codigo postal Teléfono

Fax Direccién electronica

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

=

INFO CEMTRE

Reglamento (CE) n® 774/2003 de la Comision, de 5 de mayo de 2003, rela-
tivo a la expedicion de los certificados de importacion de los productos del
sector de la carne de ovino y caprino al amparo de los contingentes arance-
larios del GAT T/OMC no especificos por paises para el segundo trimestre de
2003. DOCE n° L 112 de 6/5/2003.

Reglamento (CE) n° 778/2003 del Consgjo, de 6 de mayo de 2003, por el
que se modifican la Decisién n® 283/2000/CECA de la Comisién y los
Reglamentos (CE) n° 584/96, (CE) n° 763/2000 y (CE) n° 1514/2002 del
Consejo en lo que se refiere a las medidas antidimping aplicables a deter-
minadas bobinas laminadas en caliente y a determinados accesorios de
tuberia, de hierro o de acero. DOCE n° L 114 de 8/5/2003.

Reglamento (CE) n° 780/2003 de la Comision, de 7 de mayo de 2003, por
el que se abre y gestiona un contingente arancelario de carne de vacuno con-
gelada del cadigo NC 0202 y productos del codigo NC 02062991 (del 1 de
julio de 2003 al 30 de junio de 2004). DOCE n° L 114 de 8/5/2003.

Reglamento (CE) n° 781/2003 de la Comision, de 7 de mayo de 2003, por
el que se establece un derecho antidimping provisional sobre las importa-
ciones de alcohol furfurilico originarias de la Republica Popular China.
DOCE n° L 114 de 8/5/2003.

Reglamento (CE) n° 787/2003 de la Comision, de 8 de mayo de 2003, que
modifica el Reglamento (CE) n° 2535/2001 por el que se establecen dispo-
siciones de aplicacion del Reglamento (CE) n°® 1255/1999 del Consejo en lo
que se refiere al régimen de importacion de leche y productos lacteos y a la
apertura de contingentes arancelarios, y establece excepciones a dicho
Reglamento. DOCE n° L 115 de 9/5/2003.

Reglamento (CE) n° 788/2003 de la Comision, de 8 de mayo de 2003, por
el que se establecen disposiciones de aplicacion de la Decision 2003/299/CE
del Consejo para las concesiones comunitarias en forma de contingentes
arancelarios de determinados productos del sector de los cereales origina-
rios de la Republica Eslovaca y por el que se modifica el Reglamento (CE)
n° 2809/2000. DOCE n° L 115 de 9/5/2003.

Reglamento (CE) n° 803/2003 de la Comisidn, de 8 de abril de 2003, por el
que se modifica el Reglamento (CE) n° 2368/2002 del Consejo por el que se
aplica el sistema de certificacion del Proceso de Kimberley para el comercio
internacional de diamantes en bruto. DOCE n° L 115 de 9/5/2003.

Reglamento (CE) n° 814/2003 del Consgjo, de 8 de mayo de 2003, por el
que se modifica el Reglamento (CE) n® 2501/2001, relativo a la aplicacién
de un sistema de preferencias arancelarias generalizadas para el periodo
comprendido entre el 1 de enero de 2002 y el 31 de diciembre de 2004.
DOCE n° L 116 de 13/5/2003.

Reglamento (CE) n° 815/2003 del Consgjo, de 8 de mayo de 2003, por el
que se aplica el articulo 12 del Reglamento (CE) n°® 2501/2001 relativo a la
aplicacion de un sistema de preferencias arancelarias generalizadas para el
periodo comprendido entre el 1 de enero de 2002 y el 31 de diciembre de
2004. DOCE n° L 116 de 13/5/2003.

Reglamento (CE) n° 812/2003 de la Comisién, de 12 de mayo de 2003,
sobre medidas transitorias, con arreglo al Reglamento (CE) n°® 1774/2002
del Parlamento Europeo y del Consejo, relativas a la importacion y el tran-
sito de algunos productos de terceros paises. DOCE n° L 117de 13/5/2003.

Reglamento (CE) n° 829/2003 de la Comisién, de 14 de mayo de 2003, por
el que se modifica el Reglamento (CE) n° 225/2003 en lo que respecta a la
ampliacion de la fecha de validez de los certificados de origen de las setas ori-
ginarias de China. DOCE n° L 120 de 15/5/2003.

Reglamento (CE) n° 833/2003 de la Comision, de 14 de mayo de 2003, que
modifica el Reglamento (CE) n° 174/1999 por el que se establecen disposi-
ciones especificas de aplicacion del Reglamento (CEE) n° 804/68 del
Consejo relativo a los certificados de exportacion y de las restituciones por
exportacion en el sector de la leche y de los productos lacteos. DOCE n° L
120 de 15/5/2003.

Reglamento (CE) n° 834/2003 de la Comision, de 14 de mayo de 2003, que
modifica el Reglamento (CE) n® 1899/97 por el que se establecen las dispo-
siciones de aplicacion del régimen establecido en el marco de los Acuerdos

europeos con los paises de Europa Central y Oriental por los Reglamentos
(CE) n° 1727/2000, (CE) n° 2290/2000, (CE) n°® 2433/2000, (CE) n°
2434/2000, (CE) n° 2435/2000 y (CE) n° 2851/2000 del Consejo, en los
sectores de los huevos y la carne de aves de corral. DOCE n°® L 120 de
15/5/2003.

Reglamento (CE) n° 836/2003 de la Comision, de 15 de mayo de 2003, que
modifica el Reglamento (CE) n° 2103/2002 por el que se homologan las
operaciones de control de conformidad con las normas de comercializacion
aplicables a las frutas y hortalizas frescas efectuadas en Sudafrica antes de la
importacion en la Comunidad. DOCE n° L 121 de 16/5/2003.

Reglamento (CE) n° 872/2003 de la Comision, de 20 de mayo de 2003, que
establece medidas especiales de inaplicacion de los Reglamentos (CE) n°
1371/95, (CE) n° 1372/95, (CE) n°® 800/1999 y (CE) n° 1291/2000 en los
sectores de los huevos y la carne de aves de corral. DOCE n°® L 125 de
21/5/2003.

Decisién de la Comision, de 20 de mayo de 2003, por la que se modifica la
Decisién 1999/815/CE sobre medidas relativas a la prohibicion de la comer-
cializacion de determinados juguetes y articulos de puericultura destinados
a ser introducidos en la boca por nifios menores de tres afios y fabricados con
PVC blando que contenga ciertos ftalatos. DOCE n° L 125 de 21/5/2003.

Directiva 2003/40/CE de la Comisién, de 16 de mayo de 2003, por la que
se fija la lista, los limites de concentracion y las indicaciones de etiquetado
para los componentes de las aguas minerales naturales, asi como las condi-
ciones de utilizacion del aire enriquecido con ozono para el tratamiento de
las aguas minerales naturales y de las aguas de manantial. DOCE n° L 126
de 22/5/2003.

Reglamento (CE) n° 887/2003 de la Comision, de 22 de mayo de 2003, por
el que se establecen para el Reglamento (CE) n° 2535/2001 disposiciones
transitorias aplicables a la importacion de determinados productos lacteos
procedentes de la Republica Checa y de la Republica Eslovaca. DOCE n®
L 127 de 23/5/2003.

Reglamento (CE) n° 888/2003 de la Comision, de 22 de mayo de 2003, por
el que se fijan las cantidades de tabaco crudo que podran transferirse a otro
grupo de variedades, en el marco del umbral de garantia, para la cosecha de
2003 en Alemania, Espafia y Portugal. DOCE n° L 127 de 23/5/2003.

Decision de la Comision, de 22 de mayo de 2003, por la que se da por con-
cluido el procedimiento antidimping relativo a las importaciones de discos
compactos registrables originarias de la India. DOCE n° L 127 de 23/5/2003.

Reglamento (CE) n°® 908/2003 de la Comision, de 23 de mayo de 2003, por
el que se fija el importe de la ayuda compensatoria para los platanos produ-
cidos y comercializados en la Comunidad en el afio 2002 y el importe uni-
tario de los anticipos correspondientes al afio 2003. DOCE n° L 128 de
24/5/2003.

Reglamento (CE) n°® 909/2003 de la Comision, de 23 de mayo de 2003, por
el que se modifica el Reglamento (CE) n® 1693/2002 en relacion con el regis-
tro de importaciones de determinados accesorios de tuberia de fundicién
maleable fabricadas por un productor exportador argentino. DOCE n° L
128 de 24/5/2003.

Reglamento (CE) n°® 915/2003 de la Comision, de 26 de mayo de 2003, que
modifica el Reglamento (CE) n°® 2366/2002 por el que se abren contingen-
tes arancelarios comunitarios de ganado ovino y caprino y de carne de
ovino y caprino para 2003. DOCE n° L 130 de 27/5/2003.

Reglamento (CE) n°® 925/2003 de la Comision, de 27 de mayo de 2003, por
el que se establecen disposiciones de aplicacion de la Decision 2003/298/CE
del Consejo con respecto a las concesiones en forma de contingentes aran-
celarios comunitarios de determinados productos cerealistas originarios de
la Republica Checa y se modifica el Reglamento (CE) n® 2809/2000.
DOCE n° L 131 de 28/5/2003.

Reglamento (CE) n°® 929/2003 de la Comisién, de 27 de mayo de 2003, por
el que se autorizan transferencias entre los limites cuantitativos para los pro-
ductos textiles y prendas de vestir originarios de la Republica Popular
China. DOCE n° L 131 de 28/5/2003.
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Los siguientes anuncios han sido publicados en la serie “S” del Diario Oficial de las
Comunidades Europeas. Para mas informacion sobre éstas y otras convocatorias, con-
tactar con Euro InfoCentre de la Cdmara de Comercio de Barcelona, tel. 902 448
448, fax 934 160 735 o bien consultar la pagina web: www.cambrabcn.es/euroinfo.

LICITACIONES LUGAR

ISPA - Disefio, construccion y puesta en marcha de una planta de tratamiento

de aguas residuales (WWTP) PL-Katowice
Phare - Desarrollo de la capacidad de formacion de los servicios de la sequridad social checa

/Agencia del Sequro Social (suministro de mobiliario, equipo informatico, cableado,

fotocopiadoras, central telefénica, equipo de interpretacion y equipo de audio) CZ-Praga

ISPA - Obras de reconstruccién de la estacién de Monor HU-Budapest
Cards - Equipo de oficina para la Agencia Nacional de Empleo y sus Oficinas de Empleo MK-Skopie
Servicio de traduccion L-Luxemburgo
Revision critica de informacion académica relativa a las directivas de la UE para combatir

la discriminacién B-Bruselas
Revision por homélogos en el dmbito de las politicas de inclusién social B-Bruselas
Prestacion de servicios en los dmbitos de la edicién multimedia L-Luxemburgo
Convocatoria de manifestaciones de interés para la prestacion de asistencia en el dmbito

de diversas actividades técnicas, administrativas y organizativas propias de las Direcciones

que participan en el programa de TSI B-Bruselas
Equipamiento técnico destinado al Centro Técnico del Textil y del Vestuario

(Centre Technique du Textile et de I'Habillement, CTTH) MA-Rabat
Phare - PL0106.01.04 Desarrollo turistico en los alrededores del Lago Goplo PL-Varsovia

ISPA - Obras de infraestructura del tramo de la linea Zalalovo (excl.) - Zalacséb-Salomvar (excl.)
Phare - Suministro de equipo de comunicacion de radio para las fuerzas de policia
de la frontera occidental

HU-Budapest

PL-Varsovia

Tacis - Tratamiento del residuo liquido radiactivo en la central nuclear BN-350 KZ-Aktau
Cards - Suministro de equipamiento para el control de la calidad del aire MK-Skopie
Material de oficina. Convocatoria de manifestaciones de interés NL-Petten
Suministros informaticos. Convocatoria de manifestaciones de interés NL-Petten
Prestacion de asesoramiento juridico en el dmbito de las solicitudes de autorizaciones

medioambientales. Convocatoria de manifestaciones de interés NL-Petten
Cursos de lenguas. Convocatoria de manifestaciones de interés NL-Petten
Provision de carpetas de sesién. Convocatoria de manifestaciones de interés B-Bruselas
Suministro de proyectores de datos/ video y de pantallas de proyeccién. Convocatoria

de manifestaciones de interés B-Bruselas

Adquisicién de equipos informéticos, audiovisuales y de ofimética destinados a los sectores
de la artesania y la agricultura MA-Casablanca
Adquisicion de equipos de artesania de hierro forjado y de cerdmica destinados al sector de la artesania MA-Casablanca
MEDA - Equipo para el desarrollo de la plataforma satélite de los paises euromediterraneos:

Argelia, Chipre, Eqgipto, Francia, Alemania, Grecia, Italia, Marruecos, Tdnez y Turquia D-Berlin
ISPA - Ampliacion de la red de alcantarillado municipal - Fase | (Muchobor, Oporow |, Klecina I) PL-Varsovia
ISPA - Modernizacion de la planta de tratamiento de agua potable de Drweca - Jedwabno PL-Torun

Prestacion de servicios de un coordinador de sequridad para estudios relativos a proyectos
de transformacion y acondicionamiento en los edificios ocupados por la Secretaria General

del Consejo de la Unidn Europea. Convocatoria de manifestaciones de interés B-Bruselas
Convocatoria de manifestaciones de interés para asesoramiento juridico NL-Petten
Contrato marco para la realizacién de evaluaciones, andlisis de impactos y servicios

de sequimiento en el marco de acuerdos de colaboracién en materia de pesca concluidos

entre la Comunidad y los Estados costeros terceros B-Bruselas
Mantenimiento y desarrollo del sistema de informacion mutua sobre la proteccidn social (MISSOC).
Convocatoria de licitacién VT/2003/52 B-Bruselas

MEDA - Equipo para el desarrollo de los sistemas de informacién en materia de salud publica
en los paises euromediterraneos: Argelia, Egipto, Francia, Italia, Jordania, Libano, Marruecos,
Tinez, en el marco del proyecto EUMEDIS: "EMPHIS" - Sistema de informacidn en materia

de salud pdblica en los paises euromediterraneos F-Lyon

Phare - PL0108.07 Adquisicion de equipo de reconocimiento y rescate PL-Zielona Gora
Equipos técnicos para el Centro Técnico de la Industria Agroalimentaria - CETIA MA-Rabat
Phare - Mejora de la lucha contra la violencia y el crimen organizado cableado estructurado de lared CZ-Praga

Phare - Infraestructura viaria en la zona de Lodz PL-Lodz

Phare - Instrumental para el control de los contaminantes atmosféricos cubiertos por las directivas
99/30/CE, 2000/69/CE que desarrollan la Directiva 96/62/CE

Convocatoria de manifestaciones de interés n® DG EAC/47/2003 relativa a la prestacion de servicios en
los campos de la educacién y formacidn, idiomas, politica audiovisual, deporte, ciudadania y juventud ~ B-Bruselas
Estudio sobre la poblacién romani en la UE ampliada - Implicaciones para las politicas contra
la discriminacion y sobre la inclusion social

CZ-Praga

B-Bruselas
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2003/S 87-077172

2003/S 87-077174
2003/S 87-077175
2003/S 88-077974
2003/S 89-079161

2003/S 90-079936
2003/S 90-079937
2003/S 90-079938

2003/S 90-079940

2003/S 91-080820
2003/S 91-080827
2003/S 91-080830

2003/S 92-081675
2003/S 92-081680
2003/S 92-081682
2003/S 92-081755
2003/S 92-081756

2003/S 92-081761
2003/S 92-081762
2003/S 93-083175
2003/S 93-083176

2003/S 94-084055
2003/S 94-084056

2003/S 94-084057

2003/S 94-084059
2003/S 94-084060

2003/S 94-084145
2003/S 94-084149
2003/S 94-084152

2003/S 94-084154

2003/S 95-085072
2003/S 95-085075
2003/S 96-085917
2003/S 96-085920
2003/S 96-085921

2003/S 96-085926
2003/S 96-085977

2003/S 96-085981

LICITACIONES LUGAR

Medidas politicas para garantizar el acceso de inmigrantes y minorias étnicas a una vivienda digna B-Bruselas
Estudio relativo a la influencia de las estructuras domésticas y del rol del hombre y la mujer

en relacion con la pobreza y la exclusién social B-Bruselas
Medidas politicas para fomentar el uso de microcréditos B-Bruselas
Indicadores regionales para reflejar la exclusién social y la pobreza B-Bruselas
FED - Obras de construccién de carreteras UG-Kampala
Phare-Desarrollo de capacidades para la PAC: implementacién técnica de IACS componente

del sistema de control (suministro de hardware y software de Tl), Repdblica Checa CZ-Praga

Equipo destinado al sector de las nuevas tecnologias de la informacion y de las comunicaciones

de la OFPPT MA-Casablanca

Phare - Equipo informatico para el Instituto Piblico de Control de Medicamentos CZ-Praga
Phare - Inversion en la modernizacion y mejora de la capacidad técnica de la prensa CZ-Nejdek
Convocatoria de candidaturas para formar parte de listas de examinadores y revisores en el marco

del Plan de accion para fomentar la sequridad en Internet B-Bruselas

Suministro, instalacién y puesta en funcionamiento de una solucion "llave en mano" para el sistema

integrado de gestion y control (IACS) y provision de la infraestructura de Tl necesaria CY-Nicosia

ALA - Suministro de bibliografia de consulta técnica-tecnoldgica en las dreas industrial y comercial SV-San Salvador
ALA - Suministro de equipo técnico-didactico para institutos de educacién media técnica,

de las éreas de mecanica automotriz, mecanica general y electrotecnia SV-San Salvador
ISPA - Disefio y construccién de una planta de tratamiento de carbon activado granulado para

el tratamiento de aguas de Miedwie, Pomerania Occidental, Polonia PL-Szczecin
Compra de un emisor digital y servicios conexos L-Luxemburgo
Servicios de estudios, investigacion, encuestas y evaluacion de programas.

Convocatoria de manifestaciones de interés B-Bruselas

Apoyo al mapeo de imagen y a la produccion de mapas. Convocatoria de manifestaciones de interés I-Ispra
Prestacion de diversos servicios en el mbito de la gestion: integracidn de sistemas de produccidn, de gestion

de documentos: disefio de estacién de trabajo editorial. Convocatoria de manifestaciones de interés L-Luxemburgo
Equipos técnicos del Centro de Estudios y de Investigacion de las Industrias Mecanicas,

Metaldrgicas, Eléctricas y Electrénicas (Centre d'Etudes et de Recherches des Industries Mécaniques,

Métallurgiques, Electriques et Electroniques - CERIMME) MA-Rabat
Apoyo a la educacion bésica GA-Libreville
Apoyo a la educacién bésica GA-Libreville
Equipo destinado al sector de la pesca costera (lote: simuladores) MA-Casablanca
Cards - Establecimiento y apoyo a centros nacionales de transfusion de sangre en Serbia YU-Belgrado

Equipos audiovisuales y multimedia para la sala de periodistas del Parlamento europeo en Bruselas B-Bruselas
Suministro de equipo para la molienda de cacahuetes y productos similares que se utilizara

en la produccion de materiales de referencia. Convocatoria de manifestaciones de interés B-Geel
Sistemas de adquisicion de datos de parametros mdltiples para mediciones nucleares.
Convocatoria de manifestaciones de interés B-Geel

Suministros de electroforesis y de cromatografia y accesorios. Convocatoria de manifestaciones de interés B-Geel
Suministro de etiquetas para la identificacion de los materiales de referencia.

Convocatoria de manifestaciones de interés B-Geel

Tres estudios sobre cuestiones vinculadas a la ensefianza de lenguas en Europa B-Bruselas
Servicios para prestar asesoramiento experto a los institutos nacionales de metrologia en el marco

de la ampliacién de la UE y la interaccion con las economias en proceso de desarrollo.

Convocatoria de manifestaciones de interés B-Geel
Prestacion de servicios de apoyo técnico para la gestion de datos y la logistica relacionada

con la realizacion de comparaciones entre laboratorios. Convocatoria de manifestaciones de interés B-Geel

EDF - Suministro e instalacion de redes de telecomunicaciones en zonas rurales MZ-Maputo
Phare - PL0103.09.04 Equipo informético para la lucha contra el crimen con equipo informético adicional PL-Varsovia
ISPA - Red de alcantarillado - Trabajos de edificacién y obra civil proyectada por el empresario:

"Warszawska". "Calles sobre el rio Rawa", "Sokolska" PL-Katowice
ISPA - Obras de subestructura en el tramo de la linea ferroviaria Zalalovo (excl.) - Zalacséb-Salomvar (excl.)HU-Budapest
Prestacién de servicios de formacion con cardcter educativo para el personal de las guarderias y las

guarderias postescolares gestionadas por la Comision. Convocatoria de manifestaciones de interés B-Bruselas

Dispositivos y software de sistemas de informacion para el estudio forestal en India B-Bruselas
ALA - Compra de vehiculos para el proyecto de refuerzo sostenible de las competencias

de comunidades tribales (STEP) B-Bruselas
Phare - Adquisicion de equipo para el Centro de Ciencia Forense (Forensic Science Centre)

del Lithuanian Criminal Police Bureau (Oficina de la Policfa Criminal de Lituania) LT-Vilnius

Phare - Reconstruccidn de la célula de alta actividad de la instalacién de almacenamiento Richard  CZ-Praga
Phare - Adquisicion de equipo para el refuerzo de las capacidades para gestionar

el sistema sanitario pablico de conformidad con los reglamentos de la UE LT-Vilnius
Phare - Fortalecimiento de capacidades en el sector fitosanitario

(suministro de equipo de diagndstico, lotes 2, 3, 9 y 10), Republica Checa CZ-Praga
Tacis - Desarrollo de la metodologfa ALARA y suministro de equipo dosimétrico (R1.01/97A) RU-Moscli
ISPA - Apoyo a la unidad de aplicacion del proyecto para la medida ISPA "'Bydgoszcz water

and sewerage project"/sistema de informacion de gestion del proyecto PL-Bydgoszcz
Cards - Rehabilitacién de puentes sobre la carretera M2 desde Pristina a la carretera

de cruce fronterizo de Blace - Rehabilitacion y refuerzo YU-Pristina
Equipos portatiles de comunicacion por satélite. Convocatoria de manifestaciones de interés B-Bruselas

Estudio inventario acerca de la situacion y los avances actuales de la tecnologia y las reglamentaciones
relacionadas con el comportamiento medioambiental de los motores marinos de recreo B-Bruselas
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Demanda
Comercial

Agricola-Ganaderia-
Pesca

CLIMATIZACION DE INVERNADEROS
India

SAROJ INDUSTRIES

D-111/3642 Vasant Kunj

NEW DELHI 110070

Gagan Sinha

Tel.: 9111 26792205

Fax: 9111 26137012
saroj_industries@vsnl.com
Ref.: 200305146

COSECHADORAS

China

MODERN AGRICULTURAL EQUIPMENT
0.

P0. Box 818 N°1 Beishatan,
Deshengmen W

100083 BEIJING

Mr Wang Xinwei

Tel.: 86 10 64882293

Fax: 86 10 64872397

Ref.: 200305095

FLORES, SEMILLAS, PLANTAS

China

BEIJING LAI TAI FLOWER & PLANT CO.
Chaoyang District, Maizi Dian Xi lu 9
BEIJING

Ms Han Hailli

Tel.: 86 10 6463614

Fax: 86 10 64634556

Ref.: 200305090

MATERIAL AGRICOLA
Francia

LES ROUGES HAUTS
Tel.: 33 5 63566163
Fax: 33 5 63790049
Ref.: 200305332

Alimentacion-bebidas
ACEITE, ACEITUNAS, MOSTAZA
Portugal

MACARICO S.A.

Apartado 1

3074908 PRAIA

Tel.: 351 231 472115

Fax: 351 231 472306

Ref.: 200304265

BEBIDAS

Reino Unido

DRINKS BROKERS
Cinquecliffe Grange, Thirlby
THIRSK YO7 2EA

Gerald Lawson

Tel.: 441845 597017

Fax: 441845 597017
gerald@drinksbrokers.com
www.drinksbrokers.com
Ref.: 200304504

FRUTAS Y VERDURAS

Kenia

1JIT EXPORT AGENCY

Mr M W Murage

P.0. Box 5316, 200 City Square
NAIROBI

Fax: 254 2 230230
ijitr4@hotmail.com

Ref.: 200304509

TOCINO

Rusia

IMPACT TRADE

ul. Vuchtia, 32-100
MOSCU

Tel.: 7.095 2103146
import-trade@yandex.ru
Ref.: 200304100

VINOS

Rusia

SEVER, GRUPO DE COMPARIAS
Ulitsa Novoguireevskaya 39A
MAKHACHKALA

Tel.: 7 095 9184896

Fax: 7095 9185437

Ref.: 200304349

Artesania-Joyeria-
Regalo-Ocio

ABANICOS

Alemania

GEORG MALKOWSKI
georg.malkowski@carussell.de
Ref.: 200305292

ARTICULOS ESCOLARES
Colombia

PROMO STUFF LDA.
Dpto. Mercadeo
BOGOTA

Camilo Arias

Tel.: 5713687051

Ref.: 200305310

PERLAS/ALFARERIA

Japén

YETO & COMPANY

1-3-6, Nakanohara, Arita Machi
SAGA PREF. 844-0009
Teléfono: 81955 424467

Fax: 81 955 424467
nn424467@eagle.ocn.ne.jp
Ref.: 200305004

REGALOS, JUEGOS, JOYAS
Francia

AGENCE COMMERCIALE DE THIER-

ACHE

Tel.: 33 3 23977807

Fax: 33 3 23977807
jackylacherest@wanadoo.fr
Ref.: 200305187

Automocion-Naval-
Aerondutica
COMPONENTES P. CAMIONES
Francia

SODIPAC

J C Le Bourdonnec

Z.1. Rue de I'Industrie
85500 LES HERBIERS

Tel.: 33 2 51911156

Fax: 33 2 51910036

Ref.: 200304485

ESPEJOS RETROVISORES
Irén

MIZAN SOHA COMPANY
Mejid Rezai

P0. Box 16765-3149
TEHRAN

Tel.: 98 21 2510028

Fax: 98 21 2517746
mizan@neda.net

Ref.: 200304487

PIEZAS SECTOR AUTOMOCIGN
Francia

MATRA AUTOMOBILE

Patrice Dager

B.P.2

8191 TRAPPES CEDEX

Tel.: 33130684988

Fax: 33130693098

patrice.dager@matra-automobile.fr

Ref.: 200304466

VEH(CULOS

Senegal

IBENYI MOTORS

Mr Jones C. Ibenyi

BP 22387
DAKAR-PONTY

Tel.: 221 6692687

Fax: 221 8262597
ibenyi@yahoo.com
Ref.: 200304267
Construccion-
Electricidad
CONSTRUCCION Y ELECTRICIDAD
Gabén

TK.B GABON

Mr. 0. E. Emmanuel
B.P. 8164

LIBREVILLE

Tel.: 241 056143

Fax: 241760922
tkbgabon@yahoo.com
Ref.: 200304181

LADRILLOS

Rusia

REIHAN

Ms Irina

Ulitsa Yershova, 7
KAZAN

Tel.: 7 8432 642385

Fax: 7 8432 642385
IRINA_REIKHAN@I-SET.RU
Ref.: 200304348

LAMPARAS DE SODIO
Reino Unido

COSMOS STARS LTD.

183 A, Cranbury Road
EASTLEIGH S050 5HH

Mr. Joseph Bunni

Tel.: 44 23 80653951

Fax: 44 23 80653952
joebunni@btconnect.com
Ref.: 200305154

Electronica-
Informatica

CHAPAS DE RADIOGRAF(A
Portugal

MS-VALORIZACAO DE RESIDUOS

Rua das Quintas, 19 Soudos Vila Paco

2950201 TORRES NOVAS
Mr. José Serra

Tel.: 351 24 9791107

Fax: 351 24 9791112

Ref.: 200305389

ORDENADORES

Yemen

OTHMAN ABDULLA ALBOR
P0. Box 8163, Hadhramout
Governorate

MUKALLA

Fax: 967 5 306449

Ref.: 200305036

SISTEMAS DE SEGURIDAD
Malasia

CGR PRODUCTION

105 Jalan Telawi Bangsar Baru
59100 KUALA LUMPUR

Tel.: 60 3 22848337

Fax: 60 3 33848337
cgrproduction@yahoo.com
Ref.: 200305361

TELEFONOS MOVILES, ELECTRONICA

Guinea Ecuatorial
AMAGHIONWU INTERLAND
RESSOURCES LTD.

Mr. Amaghionwu Agwu
Tel.: 240 58835

Fax: 240 82874
amaghionwu@yahoo.com
Ref.: 200305348

Hogar-
Electrodomésticos
ACCESORIOS BANO Y GRIFERIA
Bolivia

MUNDO INDUSTRIAL

Fernando de Oliveira

Calle Alto de la Alianza N° 675
LA PAZ

Tel.: 5912 2115155

Fax: 5912 2281080
munindus@ceibo.entelnet.bo
Ref.: 200304242

ELECTRODOMESTICOS VARIOS
Senegal

IBENYI MOTORS

Mr. Jones C. Ibenyi

BP 22387

DAKAR-PONTY

Tel.: 221 6692687

Fax: 221 8262597
ibenyi@yahoo.com

Ref.: 200304268

UTENSILIOS DE COCINA
Togo

ETS. UBAM TOGO IMPORT
Ms Oyediya

C.P.0. Box N° 3772

LOME

Tel.: 228 9906754

Fax: 228 2213295
ritamoore@hotmail.com
Ref.: 200304495

UTENSILIOS PARA EL HOGAR
Yemen

ALI HAMOUD TRADING

Mr Aref Al-Maznaee

P0. Box 742

SANAA

Tel.: 967 1415150

Fax: 967 1417650
a.almaznaee@y.net.ye

Ref.: 200304499

Hospitalario-
Colectividades
EQUIPOS MEDICOS

India

JOHARI DIGITAL HEALTHCARE LTD.
Ec.1,2, 3 Electronics Complex
L.I. A. JODHPUR 3420

Mr. 0 P Sharma

Tel.: 91291 2741183

Fax: 91291 2742289
joharicare@sify.com
www.joharielectrotherapy.com
Ref.: 200305140

JERINGUILLAS
Polonia

ABPLANALP AG

ul. Marconich 11/10
02-954 WARSZAWA
Mr Piotr Zych

Tel.: 48 22 8589478
Fax: 48 22 6425077
pz@abplanalp.com.pl
www.abplanalp.com.pl
Ref.: 200305374

LABORATORIOS CLINICOS
Bolivia

MEDIFARM

Rodrigo Cajas
Prolongacidn Quijarro, 108
SANTA CRUZ

Tel.: 591 3 3334222

Fax: 591 3 3334222
medifarm@ente.net.com
Ref.: 200304234

MATERIAL ODONTOLGGICO
Estados Unidos

CLARE LOGISTICS USA INC.
1039 W. Hillcrest Blvd. Suite C
INGLEWOOD CA 90301

Mr. Tuan Dang

Tel.: 1310 5682168

Fax: 1310 5682166
acct-tuan@claretex.com

Ref.: 200305106

Madera-Corcho-
Cerdmica-Vidrio
AZULEJOS

Nigeria

TA-DEBO TRADING CO.

Mr. Gbadebo Oyeniyi

9, Oko Awo Street, Lagos Island
LAGOS
gbadetrade@yahoo.com

Ref.: 200304337

CAJAS DE MADERA PARA VINOS
Francia

ROBY

Teléfono: 33 2 48733307

Fax: 33 2 48733285
dominique@roby-fr.com

Ref.: 200305338

ENVASES DE CRISTAL
Colombia

EDUARDO ALMANZA
Tel.: 5712210324
Fax: 5712219677
Ref.: 200305305

VIDRIO RECICLADO

Estados Unidos

ECLECTIC FURNITURE

56 Park Square Court Ste. 105
Richard Goldstein

Tel.: 1770 6458788

Fax: 1770 6458989
danahyir@aol.com

Ref.: 200305109

Metélico-

bienes de equipo
ACERO PARA ESTAMPACIGN
Reino Unido

CSW COLDFORM LTD.

Valley Way Market Harborough
LEICESTERSHIRE LE16

Mr. Tom Delday

Tel.: 44 1858 439514

Fax: 441858 466536
tdd@coldform.co.uk

Ref.: 200304502

ENVASADO DE LIQUIDOS
Bolivia

INDUSTRIAS CARIBE

Sr. Hugo Antezana

Av. Guadalquivir, 288
COCHABAMBA

Tel.: 591 4 4244592

Fax: 591 4 4244592

Ref.: 200304243

INSTALACIONES INDUSTRIALES
Rumanfa

SC CONFER'92 S.A.

Mr. Hincu Dragos

Tel.: 40 236 458617

Fax: 40 236 458617
tezaur@xnet.ro

Ref.: 200304266

MAQUINAS PARA LA IND. TEXTIL
Hungrfa

ENZO SPORT

Mr. Endre Gyorfi

Koztarsasag Gt 53

H-8900 ZALAEGERSZEG

Tel.: 36 92 510016

Fax: 36 92 324181
enzo@axelero.hu

Ref.: 200304191

MAQUINARIA

Pakistan

US. INTERNATIONAL

Mirza Rafaih Baig 173, Usama Block
LAHORE-54000
youmirza@yahoo.com

Ref.: 200304489

Papel-Artes gréficas-
Material oficinas
PAPEL ESMALTADO

Colombia

FRANCIA YISSETH CORDERO
BOGOTA
franciacordero@yahoo.com

Ref.: 200305306

TINTEROS Y TONERS

Portugal

FERNANDO GOMES OLIVEIRA & C,
LDA.

Rua Bartolomeu Dfaz, zona Ind.
Orriro

3701-954 S. JOAO MAD

Heider Ramos Silva

Tel.: 351 25 6880390

Fax: 351 25 6881500
cimar@olmar-palovr.com

Ref.: 200305385

Perfumeria-Farmacia
ACEITE ESENCIAL DE NARANJA
EEUU

LA CHAMPON & CO. ING.

100 Metro Park South
LAWRENCE HARBOR 0887

Tel: 1732 5667000

Fax: 1732 5668656

Ref.: 200305317

ADELGAZAMIENTO

México

JESUS HERNANDEZ SOTO
Bulevar de las Naciones, 42,
Fraccion Va

TLANEPANTLA

Tel.: 52 55 53795529

Fax: 52 55 53795529

Ref.: 200305153

COSMETICA

China

PERSONAL

Flat 1,13/F, Block A, Kam Wah
Garden Tu

HONG KONG

Tel.: 852 96218932

Fax: 852 25563267

Ref.: 200305096

PROD. FARMACEUTICOS
Reino Unido

PILLBOX LIMITED

154 Meadgate Av. Great Baddow,
Chelmsford

ESSEX CM2 7LG

Mr. Dipak Pau

Tel.: 44 1245 356388

Fax: 44 1245 356388
pillbox.ltd@npanet.co.uk
Ref.: 200305027

Quimico-Plastico-
Materias primas
CEMENTO

Portugal

CAMARA MUNICIPAL DE ODEMIRA
Sr. Antonio M. Camilo Coelh
Praca da Republica

7630 ODEMAIRA

Tel.: 351 283320900

Fax: 351283327323

Ref.: 200304236

MOLDES P. INYECCIGN PLASTICOS
Suecia

TOM SCOT

Mr. Konny Johannsson
Hevigshorgsgatan 22

SE-50447 BORAS

Tel.: 46 33 241385

Ref.: 200304038

REACTIVOS QUIMICOS
Rusfa
ENERCOPROMSERVICE
ul. Lesnuya 40 Korpu, 1
MOSCU

Tel.: 7 095 7487049
Ref.: 200304099

Textil-Cuero-Calzado
BOLSOS

Bulgaria

HOPROM-GO LTD.

Mr. Hatchik Panikian
33 Ivailo Str.

SOFIA 1606

Tel.: 359 2 9984068
Fax: 359 2 9984068
panikian@ppzlaw.com
Ref.: 200304271

BOTAS DE VAQUERO
Dinamarca

WESTERN SHOP
Gyvelvej 6

DK-8600 SIKEBORG
www.western-shop.dk
info@western-shop.dk
Ref.: 200305313

CALZADO

Gabén

TK.B. GABON

Mr. 0. E. Emmanuel
B.P.8164  LIBREVILLE
Tel.: 241 056143

Fax: 241760922
tkbgabon@yahoo.com
Ref.: 200304184

HILADOS, LANA, ETC.
Pakistén

UNITED TRADERS
339-A/1, Johar Town
LAHORE

Mr. Kauchi

Tel.: 92 42 7229219
Fax: 92 42 735503
Ref.: 200305367

MATERIAL INDUSTRIA TEXTIL
Polonia

POLCONFLEX

ul. Wolczanska 14/16

90950 LODZ

Tel.: 48 42 6335831

Fax: 48 42 6300243

Ref.: 200304090

SABANAS DE ALGODON 100%.
Grecia

MICHAEL YELEYENIDES

1, Aharnon Street

14561 KIFISIA-ATHENS

Tel.: 30 210 8082342

Fax: 30 210 8082342

Ref.: 200304322

Para mas
informacion sobre
éstas y otras
oportunidades,
consultar

preguntas mas frecuentes...

documentos comerciales

¢Qué requisitos debe cumplir la factura comercial
en un crédito documentario?
La factura comercial tiene que tener los siguientes requisitos:

- Que esté emitida por el beneficiario del crédito documentario.

- Que esté emitida a nombre del ordenante, salvo que el crédi
to indique otra forma.

- Que no sea “pro forma” o “provisional”.

- Que la descripcion de la mercancia corresponda con la del
crédito documentario.

- Que no contenga descripciones adicionales de la mercancia
que puedan poner en cuestion su estado o valor.

- Que el detalle de la mercancia, precio y términos
mencionados en el crédito coincidan con los de la factura.

- Que cualquier otra informacion indicada en la factura
—marcas, transporte, gastos de trasporte, de seguro, etc.—
sea coherente con el resto de documentos.

- Que la moneda de la factura sea la misma que la del crédito.

- Que el valor de la factura se corresponda con el valor del giro.
- Que el valor de la factura no exceda el disponible del crédito.

- Que la factura cubra el embarque completo solicitado
en el crédito si no se permiten embarques parciales.

- Que esté firmada, legalizada, visada, etc. si asi lo solicita el
crédito documentario.

- Que se presente el nimero correcto de originales y copias.

¢Qué requisitos deben cumplir el resto de documentos

en un crédito documentario?

Certificado de origen:

- Ha de ser un documento separado y no ha de estar
combinado o incluido en otro documento.

- Que esté firmado, visado, legalizado de acuerdo con lo
indicado en el crédito documentario.

- Que los datos indicados en el certificado sean congruentes
con el resto de los documentos.

- Que se indique el pais de origen y cumpla los requisitos
indicados en el crédito documentario.

Lista de pesos:

- Que sea un documento separado y no esté combinado
con otro documento.

- Que esté emitido de acuerdo con lo establecido en el
crédito documentario.

- Que los datos que contenga sean congruentes con el resto
de documentos.

Lista de empaque

- Que sea un documento separado y no esté combinado
con otro documento.

- Que esté emitido de acuerdo con lo establecido en el
crédito documentario y contenga una relacion de lo
que incluye cada bulto o paquete.

- Que los datos que contenga sean congruentes con el resto
de los documentos.

Certificado de inspeccion:

- Que sea la compariia de inspeccion mencionada
en el crédito, en su caso, la emisora del certificado.

- Que esté firmado.

- Que el certificado cumpla los requisitos de inspeccion
establecidos en el crédito documentario.

- Que no contenga ninguna declaracion perjudicial
con respecto a las mercancias: caracteristicas, calidad,
etc., salvo que el crédito lo autorice.

Resto de documentos:

De acuerdo con el articulo 21 de la UCP 500, el crédito debe
indicar quién debe emitir los documentos distintos de los de
transporte, seguros y facturas comerciales y su redaccion o los
datos que han de contener. Si el crédito no lo estipula, los
bancos aceptaran los documentos tal y como les sean presen-
tados, siempre que los datos que contengan sean congruentes
con el resto de documentos que se presenten.

¢QUuE es un packing list?
El packing list o relacion de contenido completa la informa-
cion descrita en la factura comercial, en cuanto a la mer-
cancia, y debe ser siempre emitido por el exportador.
Es un documento que tiene una gran importancia en aquellas
situaciones donde se produzca un despacho aduanero fisico y
sirve para facilitar el reconocimiento selectivo por parte del
“actuario” de aduanas.
Asimismo, se utiliza para comprobar, en el momento de
entrar la mercancia en el almacén, la correccion en cuanto a
faltas, dafios, sobras, etc.
Debe contener:
- Indicacion de la factura a la que corresponde.
- Fecha, nombre y razén social del vendedor y comprador.
- Cantidad, denominacidon precisa y tipo de embalaje
de la mercancia, con identificacion de marcas.
- Numeracion del tipo de embalaje y el contenido de cada
uno de ellos.
- Peso bruto y neto y cubicacion.

¢Es lo mismo un packing list y una lista o relacion de pesos?
No, aungue son documentos con cierta similitud. La relacion
de pesos es un documento que contiene una menor informa-
cion que el packing list o relacién de contenido.

Como su nombre indica, hace referencia al peso de la mer-
cancia objeto a exportar, siendo su uso mas frecuente en pai-
ses francofonos.

Cuando un comprador (importador) solicita a un vendedor
(exportador) una relacién de peso, éste podra emitir una
relacion de contenido o packing list, especificando el peso por
cada tipo de embalaje.

Fuente: C@cex (Camaras Consultas en Comercio Exterior).
WWW.Cacex.org
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VALVERDE / de MIQUEL

Degustando los nuevos vinos de la
Heredad Segura Viudas, se descubre

que en nuestras uvas hay mucho

mads que uva.
Gabriel Suberviola. Endlogo.

CREU DE LAVIT. La primera impresién
olfativa es de frutas (plﬁa, manzana y
albaricoque) en un fondo de aCaCia y
azahar. Surgen después los aromas
aportados por la barrica nueva de roble

americano (Valnllla y COCO,

en un fondo de ahumado suave).

HEREDAD

Segura Viudas



