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carta abierta

otra manera de hacer

Con la entrada en vigor de la liberalizacién del mercado mundial del
textil el 1 de enero de 2005, los empresarios europeos del sector estdn
experimentando una de las crisis mds acusadas de los dltimos afios,
provocada sobre todo por la avalancha de productos fabricados en
China.

No hemos de negar que el sector textil, en general, padece un pro-
blema que se anuncid con una década de antelacién y, por tanto, tes-
ricamente con tiempo suficiente para que las empresas adoptaran
estrategias para adaptarse a los efectos drésticos de la liberalizacién.
La clave radica en si la UE ha impulsado politicas eficaces de apoyo
al sector para facilitar una adaptacién generalizada de las empresas.
En nuestra opinién estas politicas no han sido eficientes, porque lle-
gar a la estructura atomizada de microempresa que caracteriza al sec-
tor, con una mediana —por ejemplo en Catalunya— de 14 empleados
por empresa, supone un trabajo de sensibilizacién, informacién, for-
macién y asesoramiento que requiere mucha proximidad a la empre-
sa, y en este sentido el empresario no se ha sentido apoyado ni ha
percibido la ventaja del paraguas de la UE.

Asimismo, la excesiva revalorizacién del euro y una falta de armoni-
zacion fiscal entre los paises de la UE perjudica gravosamente a las
empresas espafiolas, ofreciendo un panorama de desconcierto que no
favorece el desarrollo competitivo europeo. Ahf{ los politicos y las ins-
tituciones debemos actuar con mayor rapidez y profundidad.

Sin dejar de reflexionar sobre la tendencia a no afrontar con previ-
sién las nuevas situaciones, sobre todo en sectores que resultan espe-
cialmente vulnerables, creemos que deben plantearse alternativas de
solucién que pasan necesariamente por revisar los modelos de ges-
tién, las estrategias y la orientacién del negocio por parte de las pro-
pias empresas y actuar tomando como premisas la innovacidn, la
internacionalizacién y la gestion del conocimiento, estrategias
incuestionables de continuidad, competitividad y de futuro.

A pesar de todo, creemos que nunca es tarde, siempre hay una opor-
tunidad y que, al igual que en otros sectores, en el textil ain estamos
creando paradigmas. Tenemos puntos fuertes muy sélidos, profesio-
nales muy preparados y equipos muy modernos que favorecen una
mayor competitividad, que hemos de saber gestionar para contra-
rrestar los puntos débiles. Les invitamos a aprender de las empresas,
grandes, medianas y pequefias que funcionan, observar qué y cémo
lo hacen y, finalmente, sacar las conclusiones pertinentes.

Albert Vilardell Figueras

Presidente de la Cdmara de Comercio de Terrassa
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PORTADA

la avalancha

inevitable

Hace unos meses llevabamos a portada la que era sin duda la noticia del mes:
después de una década de transicion, se liberalizaba el mercado mundial del tex-

til. Apenas unos meses después, la avalancha de productos procedentes especial-

mente de China ha inundado los mercados europeos.

exportaciones textiles procedentes de China

No ha extrafiado a nadie, pero no por
ello se ha dejado de hablar. De hecho
era una consecuencia previsible, de la
que se habfa discutido y avisado. Atn
asi, parece que ha pillado a contrapié a
algunas empresas. Aunque no a todas.
Muchas han sabido diversificar, innovar
y apostar por un producto de gama alta
o muy desarrollado contra el que los
chinos atin no estdn en condiciones de
competir.

En el resto de sectores, la avalancha de
productos made in China ha sido gene-
ralizada (ver recuadro). Algunas parti-
das de importaciones han aumentado
un 534 % en el primer trimestre del
afio, caso de los jerséis, los chalecos y el
Cardigan de punto; otras, como los
pantalones o la ropa de cama lo han
hecho en cantidades inferiores pero
que, comparadas con el primer trimes-
tre de 2004, se han visto de largo igual-
mente superadas.

PORTADA

el sector en cifras

Eduardo Morcillo aportd valiosas cifras que ilustran la crisis que estd sufriendo el
sector en Espafia. Asi, de 2001 a 2004 la produccion descendid de los 14.800 a los
12.800 MEUR. Por su parte, el empleo descendid en igual medida: de 270.000 emple-
ados se pas6 a 226.000. Por lo que se refiere a las cifras de exportacion, ésta pasd
de 6.200 a 6.700 MEUR, mientras que las importaciones crecieron de 8.900 a
10.500 MEUR. Por (ltimo, los precios. Tanto en medias y calcetines como en cami-
sas de mujer, pantalones y jerséis, la caida del precio fue del 71, 60, 43 y 40 %, res-
pectivamente. Y eso sin tener en cuenta la repercusion de la liberalizacidn que se
ha producido en enero de este mismo afio.

Por ello, varios gobiernos europeos, as
como patronales y sindicatos, han soli-
citado reiteradamente a la Comisién
Europea que levante las cldusulas de
salvaguardia en su dfa pactadas. El
comisario de Comercio, el britdnico
Peter Madelson, quizd porque las
empresas britdnicas no se han visto tan
afectadas (ya realizaron su reconversién

tiempo ha), quiz4 llevado por el espiri-
tu librecambista que identifica a la clase
dirigente de las Islas, ha mostrado cier-
tas reticencias. Pero el clamor ha sido
tal que a la Comisién, y al propio
Madelson en particular, no le ha que-
dado mds remedio que tomar cartas en
tan espinoso asunto.

En cualquier caso, ante este panorama,

Tal y como se puede observar en la tabla, todas las partidas cre-
cen en mayor o menor medida. Los crecimientos son dispares:
desde unos exorbitantes y sorprendentes porcentajes que supe-
ran el 530 % hasta otros mds digeribles por la industria europea
que, a pesar de tener 2 digitos, son lo dicho, incluso aceptables.

El problema no son sélo esas cifras descomunales, el problema es
qué las genera. Y para ello hemos de observar las 3 Gltimas colum-
nas, las que se refieren al precio comparativo de 2004 y 2005. La
caida de precios ha sido tal, que pocas empresas han podido hacer
frente a la competencia procedente del pais asidtico.

Que de un ejercicio al otro los precios hayan caido un 46 % dice
mucho del poco margen de maniobra que le queda al empresario
europeo. “Ni reestructuracién interna para ahorrar costes ni
racionalizacion de gastos”, tal y como confesaba un profesional
del sector hace unas semanas al Noficiari, llegados a este punto

“no hay mas solucidn que cerrar e irnos a Asia a fabricar o llorar
perennes ayudas a la Administracién catalana, espafiola o comu-
nitaria”.

UE: IMPORTACIONES PROCEDENTES DE CHINA Enero - Marzo 2005
Productos AMF Unidad

Categorias

Cantidad
Enero-Marzo 2005

Miles de _
Enero-Marzo 2005

Precio Medio _

Enero-Marzo 2004 % Variacion Enero-Marzo 2004 % Variacion Enero-Marzo 2004 Enero-Marzo 2005 % Variacion

4 T-Shirts y camisetas de punto 1000 U 57.053 150.665 164,1% 143.643 279.981 94.9% 2,52 1.86 -26,2%
5 Jerséis, Chalecos, Cardigan de punto 1000 U 10.251 65.020 534,3% 66.959 226.755 238,6% 6,53 349 -46,6%
6 Pantalones de tejido 1000 U 20.326 104195 412,6% 88.582 381.245 330,4% 4,36 3,66 -16,0%
7 Camisas y Blusas de tejido o de punto, mujeres 1000 U 1.667 21921 186,0% 32.709 T.464 118,5% 421 3.26 -23,6%
8 Camisas y Camisetas de tejido, hombres 1000 U 9.990 20.801 108,2% 38.987 54514 39.8% 390 2,62 -32,8%
12 Medias, Medias-Pantaldn, Calcetines, de punto 1000 Par 25.896 73.414 183,5% 5117 12.480 1439% 0,20 0,17 -14,0%
15 Gabanes, Impermeables y Abrigos, mujeres 1000 U 4997 11.960 139,3% 47973 98.054 104,4% 9,60 8,20 -14.6
16 Trajes y Conjuntos, para hombres, de tejido 1000 U 5.441 4254 -21,8% 48.621 45470 -6,5% 894 10,69 19.6%
17 Chaquetas y Chaquetones, de tejido, hombres 1000 U 1.024 1.527 491% 9.332 13.457 442% 9an 8,81 -3.3%
26 Vestidos para mujeres o nifias, tejido o punto 1000 U 2.436 5.834 139.5% 30.392 130.273 328,6% 12,48 22,33 79,0%
31 Sostenes 1000 U 21132 44229 63,0% 69.021 88.101 21,6% 2,54 199 21.1%
78 Las demas prendas y accesorios de vestir, tejido ™ 8.422 10178 209% 177197 161.928 -8,6% 21,04 15,91 -24.4%
83 Las demds prendas y accesorios de vestir, punto ™ 2.596 3.664 411% 51.189 58.940 15,1% 19,72 16,09 -18,4%
20 Ropa de cama ™ 1539 4,058 163,7% 17973 33.788 88,0% 1,68 8,33 -28,1%
15 Hilos de lino o de ramio ™ 729 1.098 50,6% 3902 5918 51,7% 5,35 5,39 0,7%
n Tejidos de lino o de ramio ™ 657 2.348 251,4% 4442 15.946 259,0% 6,76 6,719 0,4%
163 Gasas y articulos de gasa a. v.p.m. ™ 1.888 2.256 19,5% 14.594 .57 -20,1% 113 513 -33,6%

Fuente: Comisién Europea y Cityc
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PORTADA

Pablo Rovetta reflexionaba en una
reciente Carta de Asia-Economia, que
edita Casa Asia, en torno a esta peliagu-
da cuestién. Y lo hacfa de un modo
claro y contundente. Para Rovetta, a
pesar de la “invasién” de producto
chino, “Occidente tuvo una década
para prepararse y adaptarse a esta nueva
situacién” y por ello es dificil creer que
alguien pueda sorprenderse de lo que ha
sucedido.

El analista de Iberglobal y de Casa Asia
reconoce ademds que el sector textil
siempre fue y sigue siendo uno de los
mds caracteristicos de la economfia
china y que, afios atrds, fueron las
empresas europeas las que hicieron su
agosto vendiendo maquinaria textil al
gigante asidtico. Ademds, no son sdlo
empresas chinas las que se benefician de
la eliminacién de estos aranceles. En
este sentido, muchos empresarios cata-
lanes reconocen entre bambalinas que
muchas compafifas europeas estdn
apostando por China para trasladar alli
la produccién. Y no ahora, sino hace
mucho tiempo. Y que no son sdlo
empresarios chinos los que se benefi-
cian, que también, “sino algunas gran-
des marcas europeas por todos conoci-
das”.

Asimismo, Rovetta recuerda que
“Occidente lleva décadas pidiendo a
China una mayor apertura de sus mer-
cados”. Con la entrada en la OMC, las
autoridades de Pekin adquirieron com-
promisos ineludibles en pos de una
mayor apertura y liberalizacién, aun en
contra de grupos empresariales chinos
que vefan como la competencia exterior
podfa dafiar su posicién dominante en
un mercado hasta la fecha cerrado. Por
todo ello, Rovetta recuerda que “las
protestas de Occidente ante China por
la crisis textil no son el mejor camino
para exigir luego al pais asidtico una
mayor apertura de su mercado, tan
atractivo e importante fuente de pues-
tos de trabajo para muchas empresas
occidentales”.

Una historia de éxito

Por todo ello, Rovetta alienta a trans-
formar ese peligro y esa amenaza en
oportunidades comerciales. Y eso es lo
que han hecho algunas empresas catala-
nas. Como por ejemplo, Dogi. Francesc
Schréder, en nombre de esta empresa
del Maresme, reconocia en un semina-
rio organizado por la Cdmara de

Barcelona y Casa Asia en la Llotja de
Mar sobre este problema, que su aven-
tura asidtica se inicié porque se vieron
obligados a seguir a sus clientes. Si éstos
marchaban a ese continente, Dogi,
como empresa suministradora, si no
querfa perder clientes de la talla de
Victoria’s Secret o Marks & Spencer, se
vefa obligada a hacer lo propio.

Schréder reconoce que los costes no son
excesivamente diferentes, que el merca-
do chino es grande pero sigue ain muy
acotado a una minorfa, que el creci-
miento se debe mds a la inversién
extranjera que al consumo interno, que
las experiencias cortoplacistas suelen
acabar en un rotundo fracaso y que por
eso mismo “China requiere un acerca-
miento serio y decidido”, sabiendo en
todo momento que ofrece enormes
“atractivos” pero también “riesgos” evi-
dentes. Aun asi, Schroder avala la
apuesta de Dogi por China y en el

La UE y China se van a
€Nnzarzar €n una guerra
por la clausula de salva-
guardia, pero no hay que
olvidar que, si se aplica,
ésta soOlo seré valida
hasta 2008

seminario apunté que su empresa tiene
previsto invertir 45 MEUR en el mer-
cado chino. Sobre ese mercado dijo
mds. A saber: que el entorno, tan espe-
cial y diferente al europeo, requiere
tener una direccién senior local, que sea
la persona que conozca los intringulis
de la relacién de la empresa con los tra-
bajadores y con la Administracién.
Ademds, Schréder sefialé que es igual-
mente importante no olvidar qué es lo
que buscan la terna de posibles socios
locales: distribucién y know how.

En esa misma jornada, ademds del testi-
monio de éxito de una empresa catala-
na que ha sabido hacer frente a la ame-
naza china trasladdndose a ese pais para
producir, se pudo escuchar una intere-
sante ¢ inquietante conferencia de
Eduardo Morcillo, director de
InterChina Consulting en Madrid.
Inquietante porque algunos de los datos
que aportd Morcillo son ciertamente
incontestables.

Asi, desde su entrada en la OMC, las

exportaciones textiles chinas han
aumentado un 1.000 %, lo que ha
repercutido muy negativamente en pai-
ses en vias de desarrollo como
Bangladesh o Filipinas, mds que en los
paises europeos. Pero eso no es todo,
tras la eliminacién de las cuotas en
enero de 2005, la OMC calcula que en
3 afios el Gran Dragén doblard sus
exportaciones y contard con un 50 %
de la cuota mundial.

Las razones

Pero la pregunta del millén es evidente:
por qué los chinos son mds competiti-
vos. De entrada, en opinién de
Morcillo, los costes de produccién. Son
claramente mucho mds baratos que en
la Vieja Europa. Concretamente, en
torno a 20 veces en los trabajadores de
fdbrica y 10 en los técnicos. No pasa lo
mismo con los directores y/o gerentes.
En ese caso, los sueldos son comparati-
vamente tanto o mds caros que en
Occidente.

Pero ahf no acaba todo. Hay algunas
précticas de mercado que afectan a la
competencia. Por ejemplo, la empresa
china no paga Seguridad Social (lo que
puede suponer un ahorro superior al
40 % de los gastos en mano de obra).
De la misma manera, tampoco paga
IVA (ah{ la orquilla varia, por ejemplo,
entre el 16 % de Espafia o el 19 % fran-
cés). Por tultimo, existe un ahorro en
otros apartados como la no existencia
de seguros en el trabajo o la nula inver-
sién/gasto en politica “verde” o de sos-
tenibilidad y respeto al medio ambien-
te.

En otro orden de cosas, las empresas
textiles chinas tienen una particular
manera de funcionar, su cultura les lleva
a no caer en excesivos gastos fijos. Asi,
la mano de obra es temporal y se da un
alto grado de rotacién. En muchos
casos, no existen ni contratos y sdlo se
trabaja en funcién del dfa a dfa, de las
necesidades de produccién. Claro que,
en determinadas regiones, esa manera
de hacer ya estd cambiando debido a la
falta de mano de obra. En cualquier
caso, el ahorro de costes fijos viene tam-
bién dado porque se tiene por costum-
bre subcontratar las lineas de acabado o
de packaging.

Por lo que se refiere a los activos fijos,
pocas inversiones. La maquinaria es la
justa y en muchos casos sale mds barato
pagar mds mano de obra. Asi, la tecnifi-

@ cambractiva

china, mas alla de la amenaza

Gao Zhengyue, césul chino en Barcelona, animé a los empresarios catalanes a invertir en China

La reciente invasion textil, entre otros motivos, hace que China
se lea dltimamente s6lo como una amenaza, como el terror. Pero
China es mds que eso. Es un enorme mercado que en 2007 con-
tard con un PIB de 890.000 MUSD al que se puede vender y en el
gue se puede invertir. S6lo hay que mirar la otra cara de la
moneda.

La dltima jornada de Cambractiva organizada por la Cdmara de
Terrassa quiso dar a los empresarios asistentes una vision posi-
tiva y optimista de lo que China puede ser para Espafia si se tra-
baja firme. Cuatro invitados de honor y un buen moderador le
quitaron al tema su sabor amargo.

El consul chino en Barcelona, Gao Zhengyue, insistid varias
veces en que las puertas de su pais estdn abiertas: “Vengan,
vengan", repetia, “serdn bienvenidos”. “El Gobierno chino esta-
ra encantado de que inviertan en nuestro pais. Tienen que bus-
car un socio chino, un traductor, y actuar con prudencia y auda-
cia”, apunté amablemente el diplomético. Contar con la sonrisa
del cdnsul ya es algo.

Pero “para la pyme espafiola estd la barrera del miedo a China",
apunt6 el moderador de la jornada, Ton Capella, director gene-
ral de Telstar; “¢me cuidardn, me copiaran, me tomaréan el
pelo?”, se preguntan las empresas espafiolas. “A Latinoamérica
fueron primero las empresas grandes y allanaron el terreno
para las pymes, pero en el caso de China la situacion es distin-
ta, se sienten mas desamparadas”, recordd Capella.

“Ante el miedo a la copia”, dijo Jaume Ribera, profesor de CEIBS
(China Europe Internacional Business School), “iles recuerdo
gue quedandose aqui les copiaran iguall”. El problema de la falta
de proteccion a la propiedad intelectual es uno de los que mas
preocupan a los empresarios espafioles. El consul apuntd que
“el Gobierno chino esta en contra del mercado de la copia y que
estd luchando para que éste desaparezca”. Pero el resto de invi-

tados lo enfocd de modo menos optimista. Amadeu Jensana,
director del Circulo de Negocios de Casa Asia, advirti6 que “serd
un proceso gradual, que tomara tiempo”, y el profesor Ribera
vaticind que “China, que ahora esta empezando a inventar y a
dar importancia a la ciencia y a la tecnologia, dejara de copiar a
medida que tenga también patentes y que quiera que éstas sean
protegidas”.

A pesar de todo, y por dificil que sea, probablemente, no hay
otro remedio que dar el salto. Hay que sobreponerse al miedo.
Hasta la fecha, la principal prioridad del Gobierno chino es cre-
cer, y “el pais estd demasiado metido dentro de la economia
mundial como para salir o hacer segdn qué cosas”, explicd
Ribera. El empresario que quiera invertir, tiene casi la garantia
de que el pafs sequira funcionando a buen ritmo. “Si las previ-
siones no fallan, estaremos ante un mercado de 890.000 MUSD
en 2007 y 1.180.000 MUSD en 2009", recordd Eugenio Bregolat,
ex embajador de Espafia en China.

Asi que se acaban las excusas. “China es un pais muy abierto
comercialmente hablando; mucho mds que Espafia, estd al nivel
de la UE", explicé Jaume Ribera. Los chinos exportan muchos
productos pero también importan otros tantos. Los empresarios
espafoles tienen que entenderlo. “iNo es cierto que nos inva-
dan!”, dijo el profesor, “épor qué no les invadimos nosotros a
ellos?”, propuso a la audiencia. “En el futuro tendrdn que cons-
truir autopistas, trenes, etc. ¢Vamos? ¢0 tienen que ir otros
antes que nosotros?".

Ya basta de lamentaciones. Se habla del problema de la infrava-
loracidn del yuan como una de las causas, junto con la fortaleza
del euro, de la pérdida de competitividad de los productos euro-
peos. Pero, en el fondo, mas del 50 % de las exportaciones chi-
nas provienen de capital extranjero y “son esas mismas empre-
sas las que hacen lobby para que la moneda no fluctte”, dijo

Pasa a la pagina siguiente
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PORTADA

Viene de la pagina anterior

Jensana. Esa fuente de competitividad podrian aprovecharla las
empresas espafiolas si invirtieran alli.

La moneda se devaluara tarde o temprano, pero “el Gobierno
chino lo hard cuando quiera, sin admitir presiones”, apuntd
Ribera, “teniendo en cuenta que poseen 610.000 MUSD en reser-
vas, y que si las vendiera podria hacer caer el precio del délar;
el Gobierno de EEUU no podra hacer mucha presion”.

En todo caso, con un yuan tan barato respecto del euro, y tal y
como apuntd Ton Capella, “es un buen momento para invertir en
China con capital 100 % propio”.

El consul les dijo a los empresarios que tenian que buscar un
socio chino, pero los demads invitados aclararon que, si bien
antes era obligado, actualmente, y en ciertos sectores, las
empresas extranjeras pueden implantarse por su cuenta.

“La joint venture estd quedando relegada a un segundo plano”,
explicd Bregolat, “ahora, el que puede, invierte él solo”. Las
experiencias con chinos no son siempre satisfactorias y, aunque
tener un buen socio puede ayudar, “también es cierto que un
socio local puede traer problemas”, advirtid Amadeu Jensana.

@ camhractiva

"Hay otras opciones”, sefial, “podemos ir solos y luego contra-
tar a chinos, aprovechar su know how sin necesitar su capital”.
Las empresas chinas, tal y como explicé Jensana en su inter-
vencion, ya estdn empezando a llegar. “Muchas compafiias estan
preparadas para competir a escala mundial”, explicd, "y el
Gobierno quiere, por un lado, asequrarse el suministro de mate-
rias primas, pero, sobre todo, quiere que haya empresas chinas
que sean lideres mundiales”.
Probablemente, ninguno de los expertos sentados en la mesa de
Cambractiva duda que China, si se lo propone, lo consequird.
Porgue “China es mucho més que mano de obra barata”, recor-
dé Jaume Ribera; “sus vecinos tienen costes salariales todavia
menores y no estan creciendo al mismo ritmo. El secreto es que
lo hacen bien”.
No cabe duda que hay muchas cosas por aprender de este pais
lleno de jovenes emprendedores, cuyo ex presidente Deng
Xiaoping, dijo al iniciar las reformas econdmicas en 1979 que “no
importa que el gato sea blanco o sea negro, sino que cace rato-
nes".

Sira Abenoza

cacién queda reservada para un selecto
grupo de empresas. El resto, aboga por
la mano de obra intensiva, que, aunque
suene fatal, suele ser mds barata y de
mds f4cil recambio. Por lo que se refiere
a las naves industriales, en muchos
casos o son alquiladas o, como recuerda
el propio Morcillo, se encuentran
“sumergidas”. Vamos, que la legalidad
es s6lo una mera apariencia.
Evidentemente, en este recorrido por
las causas de la competitividad china no
hay que olvidar 2 cuestiones. Una de
ellas, muy polémica y que ha sido
denunciada en alguna ocasién por algu-
nos empresarios europeos: el dimping,.
Morcillo reconoce que es un fenémeno
que se da en empresas que estdn en pro-
ceso de privatizacién. Y por una razén
muy sencilla. “El primer paso hacia la
gestién privada”, dice Morcillo, “es esta-
blecer el sistema de bonificaciones para
los directores, basando dicho sistema de
prima sobre pardmetros incorrectos:
sobre el volumen de ventas”. Asf pues, a
los directores, por encima de cualquier
otro factor, como el de la propia viabili-
dad futura de la empresa, lo que les
interesa sobremanera es vender mucho
y a cualquier precio. Esa competencia
desleal es la que sufren los empresarios
occidentales, pero no es, desde luego, la
razén tltima de los males que se viven
en Europa.

Mds tiene que ver lo anteriormente
dicho, el ahorro de costes fijos o la bara-
ta mano de obra, asi como una dltima
cuestién muy importante: las economi-

as de escala. La alta concentracién del
sector permite ahorrar costes porque la
materia prima estd cerca y las empresas
auxiliares o subcontratadas, también.
China se ha convertido, en ese sentido,
en un gran cluster textil.

Por dltimo, el director de InterChina
Consulting en Madrid vino a decir que

China busca monopolizar
el mercado gracias a sus
costes laborales, su
moneda depreciada, un
damping esporddico y
los subsidios estatales a
fondo perdido

“en vez de luchar contra los costes en
China” hay que intentar “aprovechar las
ventajas que ofrece ese pais”. As{ pues,
para Morcillo, en el proceso de globali-
zacién, las empresas europeas han de
mantener y ampliar en Europa la pro-
duccién clave, la cartera de clientes y los
canales de distribucidn; mientras que
pueden (o deben, segtin los casos y las
circunstancias) utilizar China como
centro de aprovisionamiento y de pro-
duccién.

Asi pues, “los fabricantes tradicionales
de textil pueden crecer en dreas de dis-
tribucién, logfstica y disefio de produc-
tos” y de esta manera “entrar en los
canales de venta o crear centros logfsti-

cos, de disefio o de I+D puede conver-
tirse en una barrera eficaz al producto
chino”.

Otra opcidn, claro estd, serfa la desloca-
lizacién, que en ningtn caso deberia
eliminar toda la produccién en Espafa.
Aqui quedarfan radicados “los procesos
de alto valor afiadido o los que requie-
ran un plazo de entrega muy corto”. Si
no existe la posibilidad de trasladar la
produccién, desde InterChina Consul-
ting se entiende que una opcién valida
serfa la “compra directa de textil chino
porque permitird a las empresas occi-
dentales con menos recursos mantener
su competitividad a corto/medio pla-
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¢Como subsistir?

Pero una cosa es la teorfa y otra, la dura
préctica. Ricard Prats es export manager
de Jomas Uniformes. Una conocida
empresa del Valles lider en su sector que
tiene una amplia presencia en el merca-
do espafiol y que, tal y como reconoce
Prats, “cada vez resulta mds dificil
exportar, ya que el mercado empieza a
estar saturado”. El problema es conoci-
do por muchos profesionales del sector:
ya puedes llevar un disefio atrevido,
innovador, que los chinos lo pueden
plagiar al instante. “Y venderlo a un
tercio de mi precio de referencia’, sefia-
la Prats. El responsable de Joma’s dice
haberlas visto de todos los colores en
sus 30 afios de experiencia, pero reco-
noce que la situacién actual es, con
mucho, bastante mds complicada que

crisis precedentes. Es dificil competir en
un concurso internacional cuando lle-
gan las empresas chinas y revientan pre-
cios. Sélo cuando, por ejemplo, las
autoridades galas avisan que quieren
“producto europeo” para vestir a la poli-
cfa francesa, apunta Prats, “existen
opciones reales de ganar el pedido”.
Para Prats, la UE podria intentar frenar
la llegada de producto chino si se pusie-
se firme en temas como los colorantes.
En este campo, la legislacién europea es
sumamente exigente y muy posible-
mente gran parte de las empresas chinas
no cumplirfan los requisitos a los que
sus competidoras europeas estdn obliga-
das por ley.

Por lo que se refiere al futuro, Prats
reconoce que “estamos obligados a des-
localizarnos” y es una posibilidad que
“Joma’s ya se ha planteado”.

Lenceria Mitjans es la decana en su sec-
tor. Estd especializada en trajes de bafio
y complementos, asi como ropa de
noche para dormir. Su gerente es
Ramon Roset y sefiala que hasta la
fecha han resistido la dura competencia
china debido principalmente a que ellos
han apostado por una marca, un posi-
cionamiento alto y la especializacién. A
eso hay que afiadir el disefio, la calidad
y el precio.

Ese valor afiadido les ha mantenido al
margen de la invasién china en los pro-
ductos de menor valor afadido, pero
reconoce que “tarde o temprano, la
competencia china llegard a nuestro
sector” y que serd entonces ‘cuando
tengamos que apostar por la deslocali-
zacién”. Con una particularidad, sefiala
Roset, “entonces deberemos exportar
también nuestro know how”. De
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de 690 MUSD.

en China.

nuevo plan estatal para
abordar el mercado chino

El ministro de Industria, Turismo y Comercio, José Montilla, acaba de presentar un
nuevo Plan Integral de Desarrollo del Mercado para ayudar a mejorar las relacio-
nes econdmicas con China. Un plan que cuenta con una dotacién presupuestaria

Dado el creciente déficit comercial respecto de este pais, Espafia quiere alentar
las inversiones espafiolas en la zona en sectores como el energético, medioam-
biental, servicios sanitarios y sociales, financiero y de sequros, distribucion
comercial y franquicias, turismo, servicios a empresas, telecomunicaciones y sec-
tor industrial. EI plan también pretende potenciar la imagen de Espafia y de los
productos espafioles, atraer inversiones y fomentar el turismo chino en Espafia.
Para ello se han abierto nuevas lineas de crédito y el ICEX tiene 106 acciones de
promocidn programadas para este afio, entre ellas el Foro de Inversiones y
Cooperacién Empresarial que el ministro Montilla inauguré el pasado mes en
Shanghai y que se realizd con el objetivo de fomentar las inversiones espafiolas

En este sentido, otro evento que puede dar un paso mas hacia el estrechamiento
de las relaciones entre ambos paises es la visita a Espafia del presidente chino, Hu
Jintao, prevista para los dias 14 y 15 de noviembre de este afio.

momento, los principales problemas los
tienen con los suministradores, que
cada vez quedan menos en Espafa.
Muchos, ya han cerrado o se han trasla-
dado a otras latitudes.

Sobre toda esta polémica, Victor
Fabregat, director de Cityc, tiene una
opinién muy clara. Para Fabregat, el
aumento de las importaciones chinas,
tal y como decfamos al principio, “res-
ponde a lo esperado”, aunque eso no
quita que “la situacién en determinados
productos sea alarmante”. Sobre la cldu-
sula de salvaguardia, Fabregat entiende
que es ldégica aplicarla aunque, mucho
se teme, no impedird la “reconversion
que estd por venir”. En este sentido, el
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director de Cityc hace una interesante
reflexién: la UE seguird los pasos que dé
EEUU en su enfrentamiento con
China, ya que si Washington levanta
algtin tipo de barreras, “el producto que
no entre en EEUU vendria directo a
Europa”. De cara al futuro, Fabregat
apunta una transformacién de la indus-
tria textil y que no serd para nada resi-
dual, “pues siempre habrd que atender
las necesidades del just in time’.
Ademds, de momento, por lo que se
refiere a los avances tecnoldgicos, “la
industria europea seguird marcando la
pauta’.

Pelayo Corella
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ACTUALIDAD CAMERAL

espacio pyme entre los mejores proyectos it del mundo

Barcelona.- La pdgina web <www.espaciopyme.com> creada
hace 5 afios a iniciativa de la C4dmara de Barcelona, “la Caixa”,
BT e IBM, con el objetivo de acercar las pymes a las nuevas
tecnologfas, acaba de ser designada finalista en la edicién de
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este afio de la competicién mundial entre las Cdmaras de
Comercio Internacionales en la categoria “Mejor proyecto
IT”. Un reconocimiento que sitta este portal entre los prime-
ros de negocios a nivel mundial.

A finales de este mes, los responsables del proyecto viajardn a
Durban (Suddfrica) para defender su candidatura. En la pre-
sente edicién, mds de 3.500 Cdmaras de todo el mundo pre-
sentaron sus mejores iniciativas a una competicién que premia
aquellos proyectos que mds destacan en aportar soluciones
innovadoras para ayudar al entorno empresarial y econémico.
El portal de la C4dmara de Barcelona fue valorado por la ayuda
que ha prestado a las pymes que quieren iniciar negocios por
Internet. La web se estructura a través de 3 ejes bdsicos para
una empresa: hacer negocios, ahorrar en compras y ser mds
competitiva.

Las pymes pueden ofertar sus productos y solicitar presupues-
tos a otras empresas de manera gratuita a través del espacio
Zona de negocios. Durante el primer cuatrimestre de 2005,
las mds de 9.300 empresas registradas han realizado 1.920
operaciones y 1.672 empresas han solicitado informacién de
productos y servicios en <www.espaciopyme.com>.

nuevo libro sobre normas internacionales de contabilidad

Girona.- La Cdmara de Girona acogié la presentacién del
libro sobre normas internacionales de contabilidad o infor-
macion financiera coordinado por el catedrdtico de Economia
Financiera y Contabilidad de la Pompeu Fabra, Oriol Amat;
el acto estaba organizado junto con la Asociacién Catalana de
Contabilidad y Direccién (ACCID), entidad que representa a
los profesionales y académicos de la contabilidad.

Durante la presentacién del libro, Oriol Amat expuso los

objetivos y procedimientos que conlleva la implantacién de
las NIC o NIIF en la actividad empresarial y las ventajas que
este criterio homogéneo para comparar contabilidades de dis-
tintos paises comporta a la hora de valorar una empresa y para
la globalizacién comercial y/o industrial de la misma.

Entre otras, el libro ha contado con la colaboracién de profe-
sores como Joaquim Rabaseda, Angels Farreras y Josep Vifas
de la Universidad de Girona.

cncuentro empresarial en centroamérica

Barcelona.- Los préximos 21 y 22 de noviembre se celebrard
en la ciudad de Guatemala, el pafs de Centroamérica que
cuenta con un PIB mids elevado, el V Encuentro Empresarial
Espafa-Centroamérica. Se trata de 2 jornadas pensadas para
potenciar las relaciones comerciales entre estos pafses median-
te la venta directa o la busqueda de distribuidores; as{ como
para aumentar la coinversién entre empresas espafiolas y cen-
troamericanas mediante joint ventures, acuerdos tecnoldgicos
y proyectos de inversién y cooperacién.

El evento se enmarca dentro del Plan Cameral de Promocién
de las Exportaciones. En sus anteriores ediciones, éste se cele-
brd en San Salvador, San José de Costa Rica, Panamd y San
Pedro Sula, salddndose con un importante éxito de contactos:
el 87 % de las empresas consiguid los objetivos previstos.

La Cdmara de Barcelona, entidad que liderard el proyecto,
prevé para la presente edicién una asistencia de 80 empresas
espafiolas, 150 empresas de Guatemala y 90 empresas centro-
americanas.

Dada la estructura econémica de Guatemala, en lo que se
refiere al apartado de intercambio comercial, se recomienda la
asistencia principalmente a empresas del sector agroalimenta-
rio, de bienes de equipo, bienes de consumo, construccién y
obras publicas y servicios. En materia de coinversién, la
Cdmara Espafiola en Guatemala y la oficina comercial estu-
diardn cudles son los sectores econdmicos de Guatemala y del
resto de pafses de Centroamérica que estdn mds interesados en
recibir inversién.

€Xitoso puente tecnoldgico al reino unido

Barcelona.- El puente tecnoldgico al
Reino Unido organizado por la Cdmara
de Comercio de Barcelona, Innovation
Park La Salle y United Kingdom Trade
& Investment, se saldé con un enorme
éxito segiin los responsables del
Consorcio. El viaje pensado para ayu-
dar a las empresas catalanas del sector

de las tecnologfas de la informacién a

expandirse internacionalmente, promo-
ver Barcelona como centro de negocios
y aprender de empresas de prestigio
inglesas, como por ejemplo Vodafone,
contd con representantes de 17 empre-
sas y 9 instituciones.

Durante los 5 dfas que duré el puente,
las empresas catalanas pudieron visitar

la feria Technologyworld 05, parques

tecnoldgicos y cientificos, universida-
des, asistir a una tertulia digital y visitar
las instalaciones de empresas del sector.
Asimismo, cada empresa conté con una
agenda personalizada de reuniones y
contactos con agentes del mercado
inglés para plantear posibles negocios.

Vodafone fue unas de las empresas del sector de las telecomunicaciones que los participantes en este puente tecnolégico tuvieron la oportunidad de visitar
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Josep Esteve, presidente del Grup Esteve

‘recomiendo a todas las empresas
que Incrementen la proporcion de
ideas radicales”

Josep Esteve, a sus 75 anos, sigue al frente del ahora gigante farmacéutico que

su padre, Antoni Esteve, fundd en 19%0. Lo que empezo siendo una farmacia en
Manresa, se ha convertido en un grupo empresarial que factura mas de §00 MEUR
y tiene plantas de fabricacion en Espana, Portugal, Italia, México y China.

Josep Esteve ha conseguido que el grupo que ¢l preside exporte a mds de 100 paises

Su tradicién exportadora viene de lejos.
En 1954, el Laboratorio del Dr. Esteve
fue el primer laboratorio de este pais
que obtenfa reconocimiento interna-
cional por un medicamento desarrolla-
do en Espafa. Desde entonces ha llovi-
do mucho. El pasado afio las exporta-
ciones del grupo alcanzaron los 224
MEUR y sus productos se venden ya en
mds de 100 paises. En lo que va de
siglo, esta empresa catalana se ha gana-
do el reconocimiento de varias admi-
nistraciones: en 2002 gané el Premio
Principe Felipe a la Competitividad
Empresarial en la categorfa de gran
empresa que otorgan los ministerios de
Ciencia y Tecnologfa y el de Economia;
y en 2004 la Generalitat de Catalunya
le concedié el Premio a la Calidad.

Politicos y expertos aseguran que la
recuperacién de la economia espafiola
pasa necesariamente por el aumento
de la productividad y la inversién en
I+D. Su sector es en ese sentido ejem-
plar, puesto que toda su estrategia de
negocio gira en torno a la innovacién.
¢Coémo se estructura una empresa en
torno al I+D?

La investigacién es una actitud empre-
sarial. Una actitud heredada de nuestro
fundador, es decir, mi padre, una forma
de entender la vida llena de inquietud,
curiosidad y pasién por la ciencia, la
salud y la vida. Es un compromiso que
debe aplicarse en todos los 4mbitos de
la actividad empresarial; es decir, la
investigacién abarca todos los aspectos
de nuestro dfa a dfa: la forma de gestio-

nar nuestros recursos humanos, la rela-
cién con la sociedad que nos envuelve,
y la forma de administrar y gestionar
las empresas de las que formamos parte.
En Esteve hemos conseguido que esta
actitud se perciba por todos y cada
unos de los miembros que forman
nuestro equipo, porque innovacién no
es una palabra, es uno de los funda-
mentos en los que se ha basado la com-
pafifa y, en definitiva, es parte de nues-
tra identidad.

¢Qué consejos podria dar a otros sec-
tores que se encuentran muy lejos de
esa tradicién en innovacién?

Como le acabo de indicar, la innova-
cién es una actitud empresarial, por
cuanto no podemos medir el grado de
innovacién que se realiza en una com-

“Innovacion no es una
palabra, es uno de los
fundamentos en los que
se ha basado la compa-
ila y, en definitiva, es
parte de nuestra identi-
dad”

pafifa s6lo conforme a los recursos eco-
némicos dedicados a ello en los depar-
tamentos de I+D. La clave estd en las
personas, y es por ello que me atreveria
a recomendar, mds que aconsejar, que
todas las empresas incrementen la pro-
porcidn de ideas radicales, que aprove-
chen las ideas y energfas de entidades

externas. Debemos incrementar el
aprendizaje sobre estas nuevas ideas y
finalmente debemos saber que a mayor
porcentaje de personal innovador (en
cualquier sentido) de nuestra organiza-
cién, mayor porcentaje de éxito en
innovacién conseguiremos.

iCree que el empresariado cataldn y
espafiol estdn suficientemente menta-
lizados de que la inversién en I+D es
bdsica para mantener la competitivi-
dad?

La cuestién va mds all4 del empresaria-
do. La investigacién en el sector farma-
céutico necesita una gran estabilidad
que viene determinada por la evolucién
del mercado farmacéutico. En Espafia,
histéricamente, el mercado se ha visto
condicionado por sus circunstancias: si
bien la inexistencia de una proteccién
de patentes hasta 1992 perjudicé la
investigacion, hoy nos vemos afectados
por otras medidas como son los estric-
tos controles de los precios de los medi-
camentos, la implementacién de los
genéricos, pero sobre todo los precios
de referencia a las empresas; todo ello
podria suponer un obstdculo insalvable
para la I+D farmacéutica en el sector
privado, en especial para aquellas
medianas empresas que no gozan de las
ventajas de las grandes multinacionales.
Se trata de una cuestién muy compleja,
multidisciplinar, que requiere un equi-
librio entre las compafifas que asumen
el compromiso de afrontar un esfuerzo
innovador para asegurar su propia
supervivencia y los responsables politi-
cos. Es necesario un replanteamiento
que cree sinergias entre la [+D privada
y la publica y permita que ambas se
potencien mutuamente.

Hay ademds otro dilema en el proceso
de globalizacién de su sector, el que se
refiere a la venta de medicamentos a
paises del Tercer Mundo. ;Cémo se
pueden hacer compatibles, si es que se
puede, la proteccién de la propiedad
intelectual y la solidaridad con el
Tercer Mundo?

Este es un tema muy complejo, de difi-
cil respuesta por cuanto no existe una
solucién en un udnico sentido. En el
mundo desarrollado arrastramos una
deuda demasiado importante con los
paises necesitados: alimentacidn, sani-
dad, prevencién, educacién y, evidente-
mente, una parte de esta deuda recae

sobre el acceso a los medicamentos.
Desde mi punto de vista, el problema
no recae tanto en el coste de los firma-
cos en sf, que creo que podria afrontar-
se y de hecho muchas compafifas mul-
tinacionales estdn realizando acciones
en este sentido, sino que existe un gran
déficit en las infraestructuras necesarias
para el tratamiento médico: hospitales,

“Es necesario un replan-
teamiento que cree siner-
gias entre la [+ D priva-

da y la puablica y permita
que ambas se potencien

mutuamente”

profesionales sanitarios y algo tan esen-
cial como las vias y transportes necesa-
rios para hacer llegar los fdrmacos y los
tratamientos donde haga falta. Por otra
parte, pienso que se deberfa impulsar
de alguna manera la creacién de imple-
mentacién de empresas farmacéuticas
en los paises del Tercer Mundo.
Simplificar el problema de la sanidad
en los pafses subdesarrollados y atri-
buirlo tinicamente al coste de los medi-
camentos, s Caer en un error, que por
desgracia es muy habitual en muchos
medios.

“En el ano 200% las
grandes multinacionales
«sOlo» aportaron la mitad
de las nuevas moléculas
que se lanzaron al mer-
cado”

Por otro lado, se dice a menudo que
muchos laboratorios de paises en vias
de desarrollo producen medicamentos
de menor calidad que los que se pro-
ducen, por ejemplo, en Europa.
sResulta eso para las empresas europe-
as una traba? ;Les beneficiaria la exis-
tencia de unas exigencias mds homo-
géneas a escala internacional?

Cada pals tiene sus propias normativas
que regulan el acceso a los medicamen-
tos. En cuanto a consumidor/paciente,
en Espafa podemos estar tranquilos, ya

que los firmacos de nuestro pais son de
una altisima calidad y tienen todas las
garantias de seguridad necesarias avala-
das por la propia Agencia del
Medicamento Espafiola, que es el orga-
nismo que vela para que esto sea asi. En
términos empresariales y como empre-
sa productora de fidrmacos, Esteve ha
orientado su exportacién e internacio-
nalizacién hacia paises con unas exigen-
cias de calidad también muy estrictas y
elevadas, como son los mercados de
EEUU, Canad4, Europa y Japén por
mencionar algunos. Nuestra compafifa
exporta a EEUU desde 1975, cumple
con las normativas internacionales mds
exigentes y somos regularmente audita-
dos por la Food & Drug Administra-
tion americana (agencia del medica-
mento estadounidense). Los estdndares
de calidad exigidos para estar presentes
en estos mercados implican unas barre-
ras tecnoldgicas muy importantes que
s6lo pueden superar las compafifas mds
exigentes sean de donde sean: europeas,
asidticas o americanas.

:De qué manera se regula esa diversi-
dad de productos en el mercado?
¢Tiene el consumidor la posibilidad de
escoger?

En Espafia, al igual que en otros paises
desarrollados, existen organismos
gubernamentales que regulan y deciden
qué fdrmacos se comercializan en el
mercado; establecen su precio de venta
(y de reembolso) y monitorizan su con-
sumo y posibles efectos de los mismos
durante su periodo de vida. Si nos refe-
rimos al sector farmacéutico, y los pro-
ductos de prescripcién en particular, el
consumidor final tiene escaso margen
de eleccién, por cuanto es un médico
quien le indicard cudl es el firmaco mds
apropiado para la enfermedad de la
cual solicita tratamiento. En el caso de
los fdrmacos OTC (especialidades
publicitarias), el mercado es quien con-
diciona la demanda, siempre bajo las
limitaciones legales establecidas.

¢Cémo y en qué condiciones accede
una empresa a un mercado que no es
el suyo?

No existen férmulas mdgicas que defi-
nan la respuesta a esta pregunta. La fér-
mula que ha empleado Esteve ha sido la
de establecer acuerdos con empresas
locales de los paises de destino, asf
como alianzas estratégicas del tipo joint
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ventures con multinacionales ya
implantadas en los mercados objetivo.

Otra caracteristica propia de su sector
es la concentracién de empresas.
Fenémeno que viene agudizdndose en
los dltimos tiempos. ;Por qué se ha
dado ese fenémeno?

Entre las top 10 mundiales, se encuen-
tran 5 farmacéuticas europeas. Estas
compaifas son el resultado de multi-
ples fusiones y adquisiciones. Pero tam-
bién en Europa existen otras compaiii-
as de menor tamafio comprometidas
con la investigacién y desarrollo de
nuevos productos; algunas especializa-
das en dreas terapéuticas; otras muy exi-
tosas con un ndimero reducido de pro-
ductos e, incluso, otro grupo de com-
paffas muy sélidas en sus respectivos
mercados, como Esteve, en el caso de
Espafia, con acuerdos de colaboracién
con grandes multinacionales farmacéu-
ticas. Compaifas farmacéuticas euro-
peas de tamafio medio deberdn conse-
guir disponer de “buenas ideas” enca-
minadas a investigar alternativas inno-
vadoras en terapéutica y ser capaces de
encontrar partners poderosos para su
comercializacién. Estas compaiifas pue-
den tener sus oportunidades y confor-
man un pulmdn importante de la capa-
cidad innovadora en Europa. Para ter-
minar con esta pregunta, permitame
darle sélo un dato; en el afio 2003 las
grandes multinacionales “s6lo” aporta-
ron la mitad de las nuevas moléculas
que se lanzaron al mercado, la otra
mitad fue originada por estas compafii-
as mds pequefias a las que hacfamos
referencia.

iQué cree usted que le deparard el
futuro al sector farmacéutico?

En el futuro, y quizd no esté tan lejos,
pienso que habrd productos de pres-
cripcién de gran consumo, como por
ejemplo antibidticos, antiulcerosos,
antimicdticos, antiinflamatorios, fdr-
macos que acttien al nivel del sistema
nervioso central, etc. “personalizados”,
gracias a los avances de la genémica y
proteémica.

Esteve comercializa sus productos por
pricticamente todo el mundo vy, ade-
mds, cuenta ya con plantas de produc-
cién en FEuropa, Asia y América.
¢Cudles son ahora mismo sus préxi-
mos planes de expansién?

La facturacién del grupo asciende a mds de 800 MEUR

Nuestra proyeccién internacional y
nuestra diversificacién han sido fruto
de una estrategia en cuya base se apo-
yan dos grandes pilares: el desarrollo de
las nuevas moléculas que antes citdba-
mos y que nos han permitido establecer
licencias con compaiifas internaciona-
les para la comercializacién de nuestros
productos en todo el mundo vy el lide-
razgo en la produccién de principios

"La planta en China nos
ha beneficiado a las 2
partes de la joint venture:
Esteve ha aportado tec-
nologia y nuestro partner
productos intermedios de
alta calidad”

activos farmacéuticos a través de nues-
tra filial EQ ESTEVE. Estas 2 princi-
pales dreas de actividad, siempre dentro
del segmento de la salud, nos han lleva-
do a ser relevantes en mercados como el
de EEUU, como proveedores de prin-
cipios activos en un inicio y como
fabricantes de especialidades farmacéu-
ticas en la actualidad. El afio pasado
implantamos una filial en Italia que
junto con la que ya tenfamos en
Portugal supone un paso mds a escala
europea. La filial mexicana estd en pro-
ceso de puesta en marcha de nuevas
inversiones realizadas en activos indus-
triales. Y en términos globales estamos

consolidando nuestras alianzas y mer-
cados internacionales.

Si hay un pais del que se habla dltima-
mente sin cesar éste es, sin duda,
China. Un pais que desde la mayoria
de los sectores se ve como una amena-
za. Ustedes cuentan con una planta de
produccidn en este pais. ;Qué signifi-
ca China para el sector farmacéutico?

Es cierto que desde el afio 2000 forma-
lizamos una joint venture con un grupo
farmacéutico local lider, que empezé a
operar bajo el nombre de Zhejiang
Huayi Pharmaceutical, Ltd. El objetivo
de Esteve al constituir esta nueva
empresa en China fue, en un inicio, el
garantizar el suministro de intermedios
de produccién claves para algunos de
los proyectos prioritarios del grupo y al
mismo tiempo participar con un part-
ner local en el mercado emergente de
los principios activos farmacéuticos en
China. En estos momentos, nuestra
planta quimica de Yiwu (provincia de
Zhejiang) estd totalmente activa y a
pleno rendimiento, y ha conseguido
para Esteve una posicién de privilegio
de la que nos beneficiamos las 2 partes
del acuerdo: Esteve ha aportado tecno-
logia a nuestros partners y ellos a cam-
bio nos facilitan productos intermedios
de alta calidad, permitiendo la concen-
tracién en Espafia de las fases de mayor
valor afiadido y de mayor complejidad
tecnoldgica.

EN PROFUNDIDAD

¢ EXCESIVO pPESIMisSmo sobre

el luturo de la economia.-europea:

-., Pere Puig i Bastard
. Catedrdtico ESADE/URL

La OCDE, sin renunciar enteramente a su tradicional y bien
conocido estilo criptico, parece haber pretendido abandonar
algo de su habitual lenguaje en su dltimo dictamen. En ¢l se
refiere a los riesgos que sin duda plantean los crecientes dese-
quilibrios existentes a escala mundial. En el reciente dicta-
men se efecttian un conjunto de advertencias y de recomen-
daciones que arropan una visible reduccién de las previsiones
de crecimiento. Se proponen cambios en las politicas a seguir
por parte de los gobiernos y de las instituciones responsables
de grandes decisiones de politica econédmica. Pone énfasis, la
OCDE, en la necesidad de flexibilizar determinados aspectos
de la politica monetaria del Banco Central Europeo (BCE) y
en el diagndstico, asimismo, de las nada favorables circuns-
tancias por las que atraviesan las economfas europeas inte-
gradas en la zona euro.

La economfa europea ha ido perdiendo fuerza conforme
avanzaba el afo 2005. El BCE ahora estima ya que la zona
euro no crecerd este afo mds alld del 1,4 %, 2 décimas por
debajo de sus previsiones de 3 meses atrds. El pasado otofio
los grandes organismos de previsién econémica internacio-
nales y europeos coincidian en afirmar que previsiblemente
2005 podria ser un afio de relativo despegue de la economia
europea, con un crecimiento esperado del PIB cercano al 2
%. La realidad de la evolucién econdémica europea —sobre
todo en Francia, Italia y Alemania— ha tendido a desmentir
cada vez mds estas ya no muy optimistas perspectivas. La
OCDE estd siendo atin mds dura en sus previsiones, al esti-
mar que la zona euro puede acabar creciendo tan sélo un 1,2
% este afio. Siguiendo el sentido de unas palabras de Jean-
Phillippe Cotis, economista jefe de la OCDE, no tenemos
por qué pensar que se va a producir por ello una inminente
catdstrofe en el seno de la economifa mundial, ni en el de la
europea. S{ es cierto, no obstante, que en la medida que los
procesos de ajuste sean lentos y ademds se vayan retrasando a
veces deliberadamente, correremos riesgos crecientes y en
parte innecesarios.

Es cierto que no se ha materializado este afio el escenario
favorable anunciado para el conjunto de la economfa mun-
dial. Sin embargo, no es menos cierto que hemos experi-
mentado ya algunos de sus elementos positivos, tales como el
“aterrizaje suave” relativamente afortunado de la economifa
de EEUU vy una cierta recuperacién de la actividad en Japén.
La recesién no tan sélo se ha evitado sino que es probable que
la economia norteamericana pueda seguir aprovechando su
potencial de crecimiento. Después de un alza relativamente
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prometedora, durante la primera mitad de 2004, el creci-
miento se ha debilitado de forma ostensible, particularmen-
te en la segunda mitad del afio 2005. Este abrupto debilita-
miento proviene en gran parte de los efectos derivados de la
elevada cotizacién del euro frente al délar y también de la
situacién de altos precios del petréleo, unos hechos que se
han visto amplificados en paises como Italia y Alemania debi-
do a su conocida falta de flexibilidad para ajustarse a los ele-
vados choques externos de oferta.

sQué es lo que deberfa de hacerse en estos momentos? El
lugar por el que habrfamos de empezar es, sin duda, por la
introduccién de reformas en las diversas economfas. Hoy en
dfa, la UE se ve a s{ misma, y la ven también desde fuera,
como una zona en situacién de perenne debilidad, asediada
por la incapacidad de introducir reformas y cambios impor-
tantes, y sometida a débiles ritmos de crecimiento. La cues-
tién que se plantea no es tanto cudl es el estado de dnimo o
el clima general de las economfas en un cierto momento. La
supervivencia misma de la unién monetaria depende en el
fondo de que Europa se vea a s misma inserta en un proce-
so de cambios orientados a conseguir resultados econémicos
importantes y que sepa actuar en consecuencia.

Una unién monetaria requiere, de modo particular, elevadas
dosis de flexibilidad y una intensa competencia interna en sus
mercados. Las reformas empezardn a producirse, no nos
quepa la menor duda. Sobre todo lo hardn a partir del
momento en que los diversos Estados miembros caigan en la
cuenta de que no van a ser capaces de soportar mds tiempo
una carga excesiva en términos de costes. La tnica salida v4li-
da a la presente situacién de deterioro y excesivo pesimismo
es la de permitir que la l8gica del mercado funcione por si
misma a través de una competencia interna. Segin la
OCDE, el BCE podria contribuir a estimular el crecimiento
de la zona euro. Si ello fuera cierto, habrfa que considerar el
tema a fondo. Por supuesto, habrfa que tener en cuenta en
todo momento los peligros que de una eventual pérdida de
disciplina monetaria y financiera podrian derivarse. Si tene-
mos en cuenta que la UE se ve sometida hoy a una amplia-
cién muy importante y que algunos de sus pafses centrales
estdn inmersos en unas significativas tensiones politicas, pare-
ce que el extremar la prudencia sea hoy algo muy aconseja-
ble. El dificil proceso de ratificacién del proyecto de Tratado
constitucional tiende a radicalizar, como vemos, estas tensio-
nes y no es de esperar, en cambio, que vaya a fortalecer aque-
llas disciplinas.
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I[II NORTH AFRICA BUSINESS DEVELOPMENT FORUM

construyendo
un €SPACIO cCOomun

El North Africa business Forum se consolida en su tercera edicion como lugar de
encuentro y de didlogo entre el empresariado de las dos orillas del Mediterraneo.
Un paso mds en el camino hacia el Area de Libre Comercio del Mediterrdneo y un
empujon a la integracion entre los paises del Magreb.

NORTH AFRICR I:DHEE_BF HBE
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El Forum fue presidido por el president de la Generalitat, Pasqual Maragall; el ministro de Asuantos Exteriores, Miguel Angel Moratinos, y el presidente de la

Cémara de Barcelona, Miquel Valls

“Por primera vez estamos ante una
situacién de no colonizacién”, aseverd
Jean Louis Guigou, presidente de
CALAME (Centro de Andlisis y
Vinculos entre los Actores del
Mediterrdneo), durante las conclusio-
nes del Forum. Hay que ser conscientes
de ello y aprovecharlo. Este encuentro
fue y es, de hecho, una manifestacién
del proyecto comun, beneficioso para
todos los paises del Mediterrdneo, ini-
ciado hace 10 afios en lo que se deno-
ming el Proceso de Barcelona.

El propésito es realmente importante,
puesto que si se consigue de verdad
aunar esfuerzos y trabajar conjunta-
mente, se llegard, seguro, a construir un
espacio altamente competitivo, casi sin
rival. El know how europeo unido a los
recursos energéticos y la mano de obra
magrebi pueden crear una regién que
no tenga problemas para enfrentarse a
China y a la India.

El North Africa Business Forum es el
Davos del Mediterrdneo, un punto de

encuentro del sector empresarial al mds
alto nivel que, dada su relevancia, arro-
ja luz sobre el camino que deben seguir
los politicos en la integracion de la zona
del Mediterrdneo y, a su vez, busca el
llegar a acuerdos y soluciones que mejo-
ren la realidad econémica de esta
region.

sensibilidad por €l

Sin ir mds lejos, fruto de estos andlisis
empresariales es la intencién del
Gobierno, anunciada durante la jorna-
da por el ministro de Exteriores, Miguel
Angel Moratinos, de crear un Obser-
vatorio Econémico para el Magreb.

Aunque, de hecho, fueron muchas las
necesidades que se hicieron patentes a

mediterraneo

No es casualidad que la sede de la Asociacion de Camaras de Comercio y de Industria
del Mediterraneo (ASCAME) se encuentre en Barcelona. Esta ciudad ha vivido tradicio-
nalmente enfocada a este mar y sus instituciones econdmicas han concedido, histori-
camente, especial relevancia a la zona mediterranea.

Este afio se celebra, ademds, durante el mes noviembre, el décimo aniversario del
Proceso de Barcelona, acto fundacional del nuevo proceso de acercamiento entre
ambas orillas del Mare Nostrum, una ocasion que servira para confirmar esta ciudad
como la capital del Mediterraneo. Por ese motivo, la Cdmara de Comercio de Barcelona
junto con Euromed, y con la colaboracién de ASCAME y COPCA, ha organizado para este
aflo un ambicioso Plan para la zona del Mediterraneo que engloba encuentros empre-
sariales en los distintos paises del Magreb, misiones empresariales, forums de nego-
cios... y un largo etcétera. Para mas informacion ver <www.cambrabcn.es>.

lo largo de la jornada. En cuanto a
infraestructuras, por ejemplo, la
Cdmara de Barcelona record$ que para
que la Zona de Libre Comercio se haga
efectiva es fundamental construir un
tinel en Gibraltar que conecte los dos
lados del Mare Nostrum. Una inversién
inicialmente muy costosa pero muy
rentable a largo plazo.

En lo que se refiere al sector financiero,
agentes europeos reclamaron la necesi-
dad de una reforma integral inminente
del sistema bancario en el Magreb. Por
un lado, la situacién actual impide que
los bancos europeos se implanten en
estos paises, lo que hace disminuir las
inversiones de empresas de la UE en la
zona. Por el otro, la inexistencia de cré-
ditos e instrumentos financieros para
las pymes magrebies hace que estas
empresas, que son parte fundamental
de la economia, no se desarrollen e
hipotequen el crecimiento futuro de la
zona.

Por lo que respecta al marco legal, se le
pidié a gobernantes, empresarios y
juristas que trabajen con transparencia
y apuesten por el buen gobierno y la
homogeneizacién legal. Asimismo, se
convocd un encuentro entre juristas de
la UE y del Magreb para que se puedan
elaborar propuestas concretas.

Se dedicé también una sesién a hablar
del turismo, un sector muy importante
para las economfas del Mediterrdneo.
En ella se hablé de la complementarie-
dad de ambas orillas y de la necesidad
de impulsar paquetes globales a escala
de todo el Mediterrdneo, asi como de
impulsar una industria del ocio paralela
a la turistica.

El papel de la mujer y el coste de la no
inmersién de la mujer en el mundo
laboral también ocuparon una parte
importante de la jornada. A pesar de
que tanto la presencia de mujeres en
altos cargos directivos como el ndmero
de empresarias es importante, y que
simultdneamente la cifra no deja de cre-
cer, también es cierto que en las econo-
mias magrebies, entre las capas sociales
que no cuentan con formacién univer-
sitaria, la presencia de la mujer en el
mercado laboral es escasa. El desempleo
juega mayoritariamente en contra de
ellas y serd necesario un ritmo de creci-
miento alto y continuado para cambiar
a fondo esta situacién.

La sesién dedicada a la industria ali-
mentaria giré en torno a la necesidad de

las conclusiones

1. Mejorar en los paises del Magreb los niveles de informacidn y comunicacién, en
especial en la economia.

2. Los sectores emergentes del Magreb (telecomunicaciones, energia, agroalimen-
tario, turismo) deben tener una mayor capacidad para presentarse a los inversores
europeos.

3. Debe impulsarse el espiritu emprendedor de los jévenes empresarios y los pode-
res plblicos deben poner a su disposicion instrumentos eficaces teniendo en cuen-
ta que las pymes son y serdn el motor del crecimiento econémico.

4. La energia debe convertirse en un elemento de competitividad para las economi-
as del Magreb, en particular para los sectores derivados de la energia: ésta supone
una ventaja comparativa en relacién con otras economias como la china o la india.
5. La integracién magrebi es una condicién sine qua non para el crecimiento de
estos sectores y para la relacion entre la UE y el Magreb.

6. Deben transformarse las remesas en inversiones productivas.

7. Debe impulsarse la creacidn de un banco europeo del Mediterraneo con especial
atencion al Magreb.

8. Deben impulsarse las reformas de los sistemas financiero y bancario del Magreb.
9. En el sector agroalimentario es necesario prosequir por el camino de la liberali-
zacion. También crear empresas mixtas euromagrebies.

10. El turismo puede ser uno de los motores del desarrollo del Magreb. Para ello hay
gue crear infraestructuras, mejorar la formacion y crear una industria del ocio para-
lela.

11. Para desarrollarse como la India, Europa y el Magreb tienen que colaborar para
superar la brecha digital y el Magreb tiene que considerar este sector como un sec-
tor clave para su crecimiento.

12. La creciente participacion de la mujer es un factor decisivo para el desarrollo
econdmico y social y debe ser facilitado por los poderes pdblicos.

liberalizar del sector. El 65 % de las
inversiones europeas en la zona pertene-
cen a empresas agroalimentarias y el
sector agricola es todavia fundamental
para las economfas del Magreb. La libe-
ralizacién de este sector puede ser la
solucién a los problemas de inmigra-
cién tan debatidos.

Otro sector que deberfa entrar, segin
los agentes econémicos presentes en el
foro, en el proceso liberalizador, es el
energético. Ello facilitaria la construc-
cién de alianzas estratégicas, el mejor
instrumento, en cualquier sector, para

enfrentarse a los problemas de competi-
tividad, por un lado, y de exceso de
mano de obra, por el otro.

Aunque, ante todo, hay que conseguir
primero, y asf se le comunicé a los poli-
ticos magrebies presentes en el Forum,
la necesidad de una integracién Sur-
Sur, un escollo que les hace perder
8.000 MUSD al afio (un 2 % del PIB)
y que puede suponer un aumento del
0,3 % del PIB en los paises europeos del
Mediterrdneo.

Sira Abenoza

Manresa hace balance

del Mediterraneo.

Por otra parte, la reciente misidn comercial a Marruecos y Argelia organizada por la
Camara de Manresa se ha cerrado con un balance de 200 contactos entre empresas
catalanas y clientes, proveedores o socios potenciales de los 2 paises de la orilla Sur

Dos fueron los protagonistas. Por un lado, el sector de la construccién marroqui, que
se encuentra en buenos momentos y ofrece a las empresas del Principat un conjun-
to de oportunidades de negocio que pueden salvar la posible saturacién del merca-
do nacional; por otro lado, el amplio abanico de empresas marroquies del sector del
automavil y el plastico, que son firmes candidatas a la subcontratacidn industrial por
parte de empresas catalanas.
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curopa del €Ste,
un ANO despues

Y para constatar esta afirmacién, no hay mds que acudir a las
cifras oficiales sobre los intercambios econémicos entre los
PECO vy Espafia. Segtin la Secretarfa de Turismo y Comercio,
el primer trimestre de este afio, en comparacién con el de
2004, las exportaciones a los nuevos paises miembros han
caido un 0,5 % y el monto global asciende a unos paupérri-
mos 1.143 MEUR. Lo que supone que los 10 acaparan sélo
el 3,2 % del total de las exportaciones espafiolas. Por su parte,
Espafia import4 de enero a marzo de este afio un total por

valor de 1.040 MEUR. Esto es, la balanza comercial es favo-
rable a Espafia en poco mds de 100 MEUR. Claro estd que
hay que hacer una pequefia salvedad: mientras las exportacio-
nes espafiolas cayeron medio punto, las importaciones lo
hicieron en casi un 18 %.

Sirvan pues estos datos para ilustrar la magra presencia hispa-
na en esos mercados. Evidentemente, por tradicién histdrica,
las empresas alemanas, italianas o francesas y las de los paises
vecinos monopolizan buena parte de esas relaciones comer-

ciales. Para la esperanza, los resultados de la encuesta de
coyuntura que realiza periédicamente la Cdmara de Sabadell.
En su dltima edicién, habia un apartado en el que se pregun-
taba a las empresas de la demarcacién cémo habfa afectado al
devenir del negocio la ampliacién europea a 25. Pues para el
37,3 % de los encuestados, la respuesta fue que “positiva-
mente”, mientras que sélo un 15 % contesté de manera nega-
tiva. Por su parte, algo mds de un

36 % dijero que no le habfa afectado  F1y estos mercados, Catalunya
tiene, proporcionalmente, una
cién, asf como la quimica, pero muy  presencia muy inferior a la de
paises competidores directos
del Este. Por contra, la industria ali-  COMO Francia, Reino Unido,
mentaria y la de la construccidn, las Alemania o Italia

ni bien ni mal. Por sectores, la indus-
tria del metal, del textil y la confec-

especialmente la primera, fueron las
que mds han notado la competencia

que menos.
Pero, desgraciadamente, que la

mayorfa o al menos una buena parte de las empresas catalanas
no sientan una especial aprensién por la competencia de los
PECO no significa, como ya hemos visto, que la apuesta haya
sido, hasta la fecha, firme. Ese déficit es el que las Cdmaras
catalanas quieren cubrir con la realizacién de misiones y
encuentros empresariales.

Una de las dltimas fue la que organizé la Cdmara de Terrassa
a finales de abril y que llevé a una decena de empresas a
Hungrfa y Republica Checa. Estos 2 paises, junto con Polonia
son, desde luego, los que mds interés han despertado entre el
empresariado cataldn. Y razones no faltan: primero, por la
centralidad geogréfica, que los convierte en buenas platafor-
mas para abarcar otros mercados limitrofes; segundo, por el
desarrollo econdmico y su estabilidad politica, y tercero, por-
que en algunos de ellos, caso de la Reptiblica Checa, son con
Chipre y Eslovenia los pafses que tienen una renta per cdpita
mds elevada.

En cualquier caso, desde el Departamento Internacional de la
propia Cdmara de Terrassa se recuerda que en los 2 paises de
destino de la dltima misién comercial se puede decir que

euroescepticismo creciente

Es curioso contemplar el desencanto que existe en alguno de
esos paises con el proyecto europeo. Pero si nos paramos a ana-
lizar con detenimiento las causas del mismo, entra dentro de la
[6gica. Por una parte, son paises que acaban de recuperar su
independencia después de casi 50 afios de tutela soviética. Asi
que, recuperada la soberania, no tienen a bien cederla de nuevo,
en este caso a Bruselas, si ademds Alemania y Francia, los moto-
res de la Unidn, no han sabido digerir esta ampliacion.

En Berlin se debatid largo y tendido sobre la necesidad de barrar
el paso a los trabajadores polacos durante afios para que no
“invadiesen” Alemania y quitasen el trabajo a los sufridos teuto-
nes. En el caso francés, la prueba mas palpable de este mismo
sindrome se ha podido comprobar en el reciente referéndum
(ver Apuntes en la pagina 25) celebrado hace unas semanas.
Durante la campafia, el recurso al miedo de que “el fontanero
polaco” trabajase a precios inferiores al mercado ayudd a refor-
zar los postulados y los sequidores del no.

Pero eso no es todo. Los 10 paises han visto con cierta estupe-
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estdn “abastecidos por las principales multinacionales y en los
sectores dirigidos al segmento medio de la poblacién, donde
las pymes catalanas y espafiolas tienen mds posibilidades de
ocupar nichos de mercado, la competencia es bastante nume-
rosa aunque la relacién calidad-precio catalana es superior”.
Aun asi, o precisamente por eso, la Cdmara de Terrassa consi-
dera que son mercados que hay que tener muy en cuenta de
cara al medio plazo, pues “las rentas
per cdpita son atin muy bajas, si bien
se estd consolidando una clase social
con una renta muy préxima a la
europea, en especial en las capitales
como Praga y Budapest y sus alrede-
dores”.

Dicho esto, también hay que poner
sobre el tapete una realidad plural y
heterogénea. Lo tinico que tienen en
comun esos paises es su procedencia:
de un régimen comunista y de una economfa planificada y
estatalizada, han tenido que hacer una dura transicién hacia
el capitalismo, que ha dejado no pocos difuntos por el cami-
no. A partir de ahi, diferencias, muchas diferencias.

Por ejemplo, Polonia es un pais con un peso sobredimensio-
nado para lo que en los paises desarrollados es su sector agri-
cola, mientras que la Republica Checa tiene una larga tradi-
cién empresarial que se remonta al periodo de entreguerras.
Hungrfa, por su parte, ha optado por desarrollar cldsteres tec-
noldgicos, mientras que las empresas bdlticas, cercanas a la
innovadora Finlandia, han sabido captar algunas deslocaliza-
ciones del sector de la telefonfa y las telecomunicaciones. La
sombra, en este caso, de Nokia es sin lugar a dudas alargada.
Sobre estos 3 pequefios paises, Diego Talavera, uno de los res-
ponsables de exportacién del Grupo Torres encargado de esta
zona, sefiala que tanto en Lituania, Letonia como Estonia hay
una ruptura generacional muy clara: los jévenes tienen un
empuje y una mentalidad perfectamente homologable a la
occidental. “Con un buen dominio del inglés, han montado
sus propias empresas y han conseguido enriquecerse a muy

faccion como, justo cuando ellos han ingresado en la UE, la
corriente mayoritaria entre los paises ricos ha sido la de apostar
por una reduccion del presupuesto comunitario. Vamos, que ellos
que crefan que podrian beneficiarse de las mismas (y cuantiosas)
ayudas que permitieron a Espafia dar un salto cualitativo en su
modernizacion, ven ahora que les va a tocar mendigar todo tipo
de ayudas. Si a eso le afiadimos que el creciente antiamericanis-
mo imperante en la mayoria de los 15 no casa con la gratitud que
ellos sienten hacia Washington, a la que consideran la verdadera
liberadora, tenemos como resultado algo que no favorece a
Europa: no serfa extrafio que el Tratado constitucional tuviera
serios problemas de ser aprobado en algunos de esos paises.
Vamos, como dice un export manager que viaja con frecuencia a
esos mercados, “estdn en Europa porque geograficamente
América les cae un poco lejos, pero sienten a Washington en lo
mds profundo de su corazén”. Quiza sea una exageracion, pero
indica una sensibilidad diferente a la existente hoy en dia en
Paris y Berlin.
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un ano después de la ampliacion, una reflexion necesaria

El préximo dia 22 de junio, el COPCA, organismo adscrito al
Departamento de Comercio, Turismo y Consumo de la Generalitat
de Catalunya, realizard un jornada que, bajo el titulo UE-25, los
nuevos Estados miembros: un afio después de la ampliacion, una
reflexidn necesaria ofrecerd una reflexion sobre su impacto.
Precisamente, el 2004 ha representado un hito en la historia de
Europa. Diez paises se han incorporado a la UE, fenémeno que ha
supuesto la ampliacién mds extensa en el proceso de integracion
europea. La ampliacion a 25 Estados de la Unién (Hungria,
Polonia, Repdblica Checa, Eslovaquia, Estonia, Letonia, Lituania,
Eslovenia, Chipre y Malta) representa la apertura a un mercado
de mas de 75 millones personas y, al formar parte de mercado
interior, estos paises son idéneos para la realizacion de opera-
ciones comerciales.

Las ventajas de centralidad geogréfica y estratégica son muy
importantes, dado que desde los mismos se puede acceder en
muy buenas condiciones a otros mercados, como los balticos o
el propio mercado aleman. Para ser miembros de la Unidn, estos
paises debieron adaptarse a los criterios de convergencia eco-
némica y politica establecidos por la UE, ademds de adoptar el
acervo comunitario y adaptarlo a sus respectivos ordenamientos
juridicos. Por ello, se espera que tanto sus economias como sis-
temas legislativos converjan cada vez mds con los del resto de la
Europa comunitaria.

Un rapido analisis de datos ofrecidos por la Comisidn Europea
muestra que el PNB de los 10 nuevos Estados ha aumentado, de
media, un 5 % el 2004. Ademds, los nuevos socios de la UE estdn
invirtiendo en infraestructuras, investigacion, empresas y medio
ambiente, fendmeno que ha ayudado al incremento sefialado.
Por tanto, sus economias crecen, las tasas de inflacién estdn
controladas y, aunque persiste un problema grave de paro

temprana edad”. Por eso mismo, “son gente activa, abierta y
muy dindmica”, sefiala Talavera.

Sergi Sanjuan, export manager de Indo, hace una mds que
interesante autocritica y, a pesar de que su empresa estd pre-
sente en esos mercados, entiende que la falta de presencia
espafiola se debe, en parte, a un problema de mentalidad:
“Muchas empresas atin no se lo han propuesto en serio”.

Eso no quiere decir que no existan problemas. Sanjuan
entiende que uno de los principales handicaps es que, por
ejemplo, “por lo que se refiere a los bienes de equipo tecnolé-
gicos hay que hacer un esfuerzo extra para que se reconozca la
calidad de los mismos”. Son paises, dice, que estdn muy en la
6rbita de Alemania y mientras “reconocen el altisimo nivel”
del producto germano, el espafiol sufre “un rechazo inheren-
te mds por desconocimiento que por los [supuestos e inexis-
tentes] problemas de calidad”.

Dicho esto, el responsable de Indo reconoce que la apuesta de
esta empresa catalana ha sido redonda, ya que ahora estdn dis-
frutando de crecimientos de hasta “2 digitos”. Y eso se debe a
que han creado una red de distribuidores y partners con los que
han colaborado estrechamente para que adquiriesen un alto
nivel no sélo en cuestiones técnicas, también en otras materias
como el mérketing. Y eso se ha conseguido porque “incluso

(18,8 % de la poblacion activa en el caso de Polonia), se espera
que se subsane a través de mejoras estructurales en el mercado
de trabajo e inversién en formacion.

Podemos tomar como paises de referencia Hungria, Polonia,
Repliblica Checa y Eslovaquia. El PIB de estos paises ha crecido y
se observan los siguientes valores el afio 2004: Eslovaquia, 5,5 %
(el PIB que mas ha crecido), sequido por Polonia (53 %) v
Hungria y Repdblica Checa (4 %, respectivamente).

En este contexto favorable, Europa Central y Oriental se convier-
te en un mercado dptimo para aquellas empresas catalanas que
quieran exportar o bien establecerse fuera. El COPCA ofrece ser-
vicios de asesoria para la internacionalizacion e introduccidn en
los mercados de Europa Central y Oriental a través de sus 3
Centros de Promocién de Negocios en Varsovia, Praga vy
Budapest. Las empresas interesadas en establecerse o consoli-
dar sus posiciones de mercado en estos paises cuentan con las
Plataformas Empresariales, que ofrecen asesoria e infraestruc-
turas a las empresas catalanas en su proceso de internacionali-
zacion. Este servicio también se encuentra en nuestros paises de
referencia: Hungria, Republica Checa, Eslovaquia y Polonia.

Asi pues, con el objetivo de informar y ayudar a la empresa cata-
lana en su internacionalizacién hacia los paises de Europa
Central y Oriental, el COPCA ofrecerd el 22 de junio, la jornada UE-
25, los nuevos Estados miembros: un afio después de la amplia-
cion, una reflexion necesaria, para analizar los riesqos y oportu-
nidades de invertir, exportar o ubicarse en los paises de Europa
Central y Oriental, mostrando experiencias necesarias de empre-
sas que ya estdn operando en esos mercados. Para mds infor-
macién, pueden ponerse en contacto con el Area de Europa del
COPCA Ilamando al 934 849 615 o0 mediante un correo electrdni-
€O a <europa@copca.com> 0 consultar <www.copca.com>.

hemos traido a toda esa gente a nuestra central en Barcelona”,
dice Sanjuan. En definitiva, para este responsable de Indo,
Europa del Este representa, sin duda, “uno de los mercados de
futuro” para su empresa. “Si hacemos las cosas bien”, sefiala,
“hay un gran mercado y un enorme potencial de crecimiento”.
Joan Albert Ldpez, responsable de ventas internacionales de
Lidering SA, una empresa de Cornella especializada en la fabri-
cacién de cierres mecdnicos y precintos, reconoce las dificultades
de vender en esos pafses por la falta de imagen espafiola, las dife-
rencias culturales y lingiifsticas y por la larga sombra teutona.

Para evitar esos escollos y “romper esas barreras”, Lépez expli-
ca cémo lo hace esta empresa del Baix Llobregat: “Mostrar las
muestras para que vean la calidad, acreditar la falta de imagen
con los afios de experiencia internacional y el crédito que da
exportar a mds de 20 pafses, asi como realizar un esfuerzo de
traduccién de los catdlogos que suele ser muy bien visto por
la otra parte”. De esta manera, “queda patente el interés y
esfuerzo que pone nuestra empresa por aproximarnos a nues-
tros clientes”. Lépez cree que es igualmente importante con-
tar con un buen partner local que conozca a la perfeccién los
mercados. Ellos han conseguido de esta manera hacerse un
hueco en Polonia y Rumania y quieren seguir la misma senda

en la Republica Checa y Hungrfa.
Pelayo Corella

‘empresa busca

[ ASIAN CAREER WORKSHOP

personal especializado
en mercados AS1ALICOS!

Uno de los principales problemas que acechan a muchas
empresas es que no encuentran personal adecuado para sus
aventuras empresariales. Por su parte, muchos profesionales y
recién licenciados, con una estupenda preparacién, naufragan
a menudo en su intento de introducirse en el mercado labo-
ral porque son incapaces de llamar a la puerta correcta. Este
quiero y no puedo de empresas y trabajadores puede ser, por
lo que a los mercados asidticos se refiere, cosa del pasado.
Para ello, la Fundacié CIDOB y Casa Asia, en colaboracién
con la Cdmara de Barcelona, organizaron el pasado 19 de
mayo la primera edicién del Asian Career Workshop. Un
intento de acercar la realidad de las empresas interesadas en
encontrar a personal para su expansién en Asia a todos aque-
llos interesados en hacer las maletas y adentrarse en el conti-
nente més dindmico del momento.

La presente edicién fue sencilla: cada empresa pudo exponer

durante unos minutos su proyecto y las necesidades para de-
sarrollarlo en el continente asidtico. Tras las explicaciones, los
asistentes, muy variados en su composicién pero con un claro
predominio de estudiantes o recién licenciados, dejaron sus
respectivos curriculums en las empresas que mds les habfan
llamado la atencién. Entre las participantes, algunas tan
importantes como BBVA, Globalia, Ficosa o Nubiola. El
ICEX y el ICO, por su parte, presentaron las becas que con-
vocan anualmente.

De cara a préximas ediciones, y visto el gran éxito consegui-
do se piensa en variar el formato para convertirlo en una ver-
dadera feria y, llegado el caso, hacer rotar por las diferentes
ciudades espafiolas esta mds que interesante iniciativa. Que las
cosas han salido razonablemente bien y que es una idea muy
vélida da buena muestra que haya otras empresas como The
Colomer Group que ya han mostrado interés por participar.

PROGRAMA de NEGOCIOS INTERNACIONALES

« Master on Negocios Inlemacionales. infernafional Business. Especializacian en Negocios con
Amarica Lokling - Inicia: 1 de ectubre da 2005 |'|D:'ac|iri|5n:|_ 2% e anera da 2004 (179 ncliribull
petubire de 7005 |edicidn on final, Vidar ooodémice; 43 crédites

« Programa de pesgrodo en Megecios infermocionales. Especializacion en Megodios con Asia
&7 gadiciain, Wnicia: moye de 3004, Yalor acodémice: 5 cridiss

+ Progroma de an Megocios Infernacionoles. Expecializacién en Negocios con Poisas
do Evropa del Eshe - 49 adicién. Inicie: mayoe de 2006, Valor acodémice: 5 cridites

« Pragroma de posgrado en Megecios Inemacionales. Espacializocion en Megocios con Paisas
-:In-l H-Hlihrr:nnn - 70 adicidn. Inices Ty de 2006, Volar ceadémice: 5 erdditas

+ Progroma de posgrode en Economia, Darecho y Negocios de la Unién Europeo
Inkcia: junia de 2006, Yalor ecodémice; 5 cridites

Direccian: Corles Murillo,

DIRECCION de EMPRESA
Programa de posgrado - 247 v 25 ediciones

= El progroma satisioce los necesidodes de formadén de responsables generolisis en |os empresos
v de experios en areos funcionales e quesran amplior su perspecira,

= Proparciona un conjunba de conocimientos ¥ hobilidades que pofencian la :np-:l:in:i-nd para
inferprebar la realidad empresarial ¥ para decidir en puesics de direccién en ko empresa,

» Lot porficipantes logrardn estar en mejores condiciones para contribuir a la ereacion de valor

en |os orgonizaciones. Tendran los instrumentos para trabajor en equipa y para liderar ¥
comunicar de manera mas eheas

fd « DELUE Harcelond

.-I:" edu Direccion: Jooguin Tena,
14} 93 542 18 50 - Fa 1034 342 HE D3 Inicio: 25 de ochubre de 2005 | 249 edicidn] y &0 de enerc de 2004 [25° edician),



Misiones

SILICON VALLEY (EEUU) DEL 25 AL 29 DE JULIO
Cdmara: Barcelona

Sector: Nuevas tecnologfas
Contacto: eperea@mail.cambraben.es
JAPON DEL 5 AL 11 DE SEPTIEMBRE
Cdmara: Barcelona

Sector: Medio ambiente
Contacto: Montse Roure

asia@mail.cambrabcn.es

RUMAN(A, BULGARIA
Cdmara:

Sector:

Contacto:

DEL 12 AL 16 DE SEPTIEMBRE
Sabadell

Plurisectorial

Viceng Vicente
vvicente@cambrasabadell.org

AGENDA
REINO UNIDO DEL 7 AL 11 DE NOVIEMBRE
Cdmara: Sabadell
Sector: Multisectorial
Contacto: Ménica Espinds
mespinos@cambrasabadell.org
TURQUIA NOVIEMBRE
Cdmara: Lleida
Sector: Multisectorial
Contacto: Esther Ferndndez

efernandez@cambrescat.es

Encuentros empresariales

RUSIA, UCRANIA
Cdmara:
Sector:
Contacto:

DEL 18 AL 27 DE SEPTIEMBRE
Sabadell

Plurisectorial

Viceng Vicente
vvicente@cambrasabadell.org

MISION INVERSA: ALEMANIA 29'Y 30 DE SEPTIEMBRE

Cdmara: Lleida

Sector: Maquinaria agricola

Contacto: Jordi Quejido
jquejido@cambrescat.es

CROACIA, ESLOVENIA DEL 2 AL 7 DE OCTUBRE

Cdmara: Terrassa

Sector: Multisectorial

Contacto: Natalia Bertran
nbertran@cambraterrassa.es

REPUBLICA CHECA DEL 16 AL 20 DE OCTUBRE

Cdmara: Valls

Sector: Multisectorial

Contacto: Sonia Sas

exteriorcambrareus@cambrescat.es

ENCUENTRO EMPRESARIAL

EN POLONIA DEL 21 AL 23 DE JUNIO
Organiza: Cdmara de Barcelona
Contacto: europa@mail.cambrabcn.es
PUENTE TECNOLOGICO

A ISRAEL DEL 27 DE JUNIO AL 1DE JULIO
Organiza: Cdmara de Barcelona
Contacto: eperea@mail.cambraben.es
PUENTE TECNOLOGICO

A EEUU (SILICON VALLEY) DEL 25 AL 29 DE JULIO
Organiza: Cdmara de Barcelona
Contacto: eperea@mail.cambraben.es
ENCUENTRO EMPRESARIAL

EN CHINA DEL 30 DE AGOSTO AL 2 DE SEPTIEMBRE
Organiza: Cdmara de Barcelona
Contacto: mtalens@mail.cambrabcn.es
ENCUENTRO DE

SUBCONTRATACION EN TURQUIA

DEL 20 AL 22 DE SEPTIEMBRE

MEXICO, GUATEMALA,
EL SALVADOR
Cdmara:

Sector:

Contacto:

DEL 16 AL 28 DE OCTUBRE
Terrassa

Multisectorial

Natalia Bertran
nbertran@cambraterrassa.es

GRECIA, CHIPRE, TURQUIA DEL 16 AL 27 DE OCTUBRE

Cdmara: Sabadell

Sector: Plurisectorial

Contacto: Beatriz Melgar
bmelgar@cambrasabadell.org

BRASIL OCTUBRE

Cdmara: Lleida

Sector: Multisectorial

Contacto: Esther Ferndndez

efernandez@cambrescat.es

Organiza: Cdmara de Manresa, Sabadell,
Terrassa

Contacto: jferrer@cambrescat.es

ENCUENTRO EMPRESARIAL

EN BRASIL DEL 3 AL 7 DE OCTUBRE

Organiza: Cdmara de Barcelona

Contacto: aalos@mail.cambrabcn.es

PUENTE TECNOLOGICO

A LA INDIA DEL 22 AL 29 DE OCTUBRE

Organiza: Cdmara de Barcelona

Contacto: mtalens@mail.cambrabcn.es

ENCUENTRO EMPRESARIAL

ESPANA-CENTROAMERICA DEL 21Y 22 DE NOVIEMBRE

Organiza: Cdmara de Barcelona

Contacto: Matilde Serra

mserra@mail.cambrabcn.es
www.centroamerica2005.biz

Ferias

LEIPZIG (ALEMANIA) DEL 21 AL 23 DE JUNIO

Sector: Subcontratacién industrial,
automocién

Organiza: Cdmara de Sabadell

Contacto: Beatriz Melgar
bmelgar@cambrasabadell.org

BULGARIA (PLOVDIV) DEL 26 DE SEPTIEMBRE AL 1DE OCT.

Sector: Subcontratacién industrial

Organiza: Cédmara de Sabadell (part. agrupada)

Contacto: Beatriz Melgar
bmelgar@cambrasabadell.org

BILBAO DEL 27 AL 30 DE SEPTIEMBRE

Sector: Subcontratacién industrial

Organiza: Cédmara de Sabadell (part. agrupada)

Contacto: Beatriz Melgar
bmelgar@cambrasabadell.org

INTERPART (ALEMANIA) DEL 4 AL 6 DE OCTUBRE

Sector: Subcontratacién industrial

Organiza: Cdmara de Manresa

Contacto: Jaume Ferrer
jferrer@cambrescat.es

TIB (RUMANTA) DEL 3 AL 8 DE OCTUBRE

Sector: Subcontratacién industrial

Organiza: Cdmara de Manresa

Contacto: Jaume Ferrer

jferrer@cambrescat.es

AGENDA

Seminarios

COMO MINIMIZAR LA

CARGA FISCAL

EN LA ACTIVIDAD

INTERNACIONAL 8,12, 22 Y 29 DE JUNIO

Lugar: Cdmara de Terrassa

Contacto: Lucfa Carmona
lcarmona@cambraterrassa.es

LOS SISTEMAS DE GESTION

DE LA PREVENCION

DE RIESGOS LABORALES 9,13,15,16 Y 20 DE JUNIO

Lugar: Cdmara de Terrassa

Contacto: Lucfa Carmona
lcarmona@cambraterrassa.es

CHINO DE NEGOCIOS,

NIVEL ELEMENTAL Il DEL 13 DE SEPTIEMBRE AL 28 DE MARZO

Lugar: Cdmara de Sabadell

Contacto: Marta Carbonell

mcarbonell@cambrasabadell.org

CHINO DE NEGOCIOS,

NIVEL ELEMENTAL | DEL 16 DE SEPTIEMBRE AL 31 DE MARZO

Lugar: Cdmara de Sabadell

Contacto: Marta Carbonell

mcarbonell@cambrasabadell.org

Jornadas

INVERTIR EN RUMANIA 15 DE JUNIO

Lugar: Cdmara de Reus

Contacto: Sonia Sas

exteriorcambrareus@cambrescat.es

ALIANZAS ESTRATEGICAS

EMPRESARIALES Y

LAS INVERSIONES

INTERNACIONALES

EN TURQUIA 15 DE JUNIO

Lugar: Cdmara de Terrassa

Contacto: Natalia Bertran
nbertran@cambraterrassa.es

CGOMO CONSEGUIR MAS

DE 100 CONTACTOS

COMERCIALES

INTERNACIONALES

POR INTERNET 29 DE JUNIO

Lugar: Cdmara de Terrassa

Contacto: Lucfa Carmona
lcarmona@cambraterrassa.es

FUSIONES Y ADQUISICIONES

A NIVEL INTERNACIONAL 30 DE JUNIO

Lugar: Cdmara Barcelona

Contacto: Paola Cobos
pcobos@mail.cambraben.es

ETICA EMPRESARIAL

Y COMERCIO INTERNACIONAL 22 DE SEPTIEMBRE

Lugar: Cdmara Barcelona

Contacto: Marc Prat

mprat@mail.cambraben.es
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si hay menos atractivo
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para la INVETISION...

Un reciente informe hecho publico por la consultora A. T.
Kearney, pone de manifiesto la creciente pérdida de atracti-
vo de Espafa para captar nueva inversién extranjera. De
hecho, por primera vez en muchos afios, Espafia ha salido
del llamado top 10 y ha caido hasta la decimotercera posi-
cién. El estudio concuerda con los dltimos datos disponi-
bles: en los 2 dltimos afios la IDE se ha reducido casi a la
mitad. Y el estudio de Kearney permite atisbar algunas
razones de este proceso que en nada beneficia a la economia
espafiola.

Por una parte, con la ampliacién europea, Espafa ya no es,
dentro de la UE, un pais competitivo por lo que a los cos-
tes laborales se refiere. Desde hace un afio, todos los paises
procedentes del Este tienen unos costes, cuanto menos, un
tercio inferiores. Eso como minimo, porque en otros casos
la diferencia se amplia.

Aunque los costes no lo explican todo. De los 12 paises que
superan a Espafa, s6lo Polonia, Rusia, la India y China tie-

nen costes laborales mds bajos. El resto, EEUU, Francia,
Japén, Alemania, Italia, etc., son, en algunos casos, sensi-
blemente mds elevados. En algunos casos hasta casi el
doble.

Por eso, existen otras razones de fondo sobre por qué
Espana ha perdido atractivo. Y esas razones pasan por algo
que hemos puesto de manifiesto en el Noticiari en mds de
una ocasién: el bajo valor afiadido de los bienes producidos
en nuestro pafs. El estudio pone de manifiesto que Espafia
no ha articulado una estrategia para la captacién de inno-
vacién que atraiga capitales en sectores de la nueva econo-
mia y de la innovacidn.

Por el contrario, se mantiene un especial atractivo en un
sector, el inmobiliario, con un incremento del capital
extranjero de un 80 % desde el afio 2000. Parece que cam-
biar el rumbo de la economia del ladrillo al de la innova-
cién estd costando.

... ¢POr qu€ no aprobar ya

dertas Teformas??

Asf las cosas, con una pérdida galopante de IDE, la C4dmara
de Terrassa insistfa hace unas semanas en “la necesidad de
revisar el modelo fiscal espafiol y replantear con urgencia la
rebaja del impuesto sobre sociedades como medida de reac-
tivacién de la economia del pais”.
La caida de un 47 % de la inver-
sién extranjera en 2004 “aconseja
que la modernizacién de la fiscali-
dad empresarial espafiola sea una
prioridad y que el anuncio recien-
te del ministro de Economia de
aplazar la revisién del modelo fis-
cal hasta el final de la legislatura,
en 2008, no favorece la capacidad
competitiva ni de las empresas ni del pais”.

Y es que para la Cdmara de Terrassa la presién fiscal, asi
como un proceso burocrdtico complejo condicionado por
las diferentes legislaciones, muchas veces contradictorias,
que generen las diferentes Administraciones, son las que
condicionan principalmente las captaciones de las inversio-
nes extranjeras o las deslocalizaciones en pafses con mode-
los fiscales mds competitivos.

Hace 10 anos el tipo imposi-

tivo espafnol para las socieda-
des estaba 2 puntos por deba-
jo de la media europea. Ahora
estd & puntos por encima

No hay que olvidar que, con una media de impuestos del
18 %, los PECO se han convertido ya en un polo de atrac-
cién para las deslocalizaciones. Espafa, por su parte, “es de
los paises de la Unién Europea en los que la presién fiscal
es mds alta, del 35 % del
impuesto de sociedades ante la
media global europea, que es del
27,5 %", sefiala la Cdmara de
Barcelona, afiadiendo asimismo
que “es preocupante que con la
decisién alemana de bajar sus
impuestos este diferencial de
Espafia con la media europea se
incrementa notoriamente’.

Por dicha razén, para la Cdmara que preside Albert
Vilardell,

impuesto sobre sociedades “favorecerd la competitividad de

revisar el modelo fiscal espafiol y rebajar el

las empresas, facilitando las inversiones y la creacién de
puestos de trabajo, potenciando la innovacién vy, sobre
todo, recuperando la confianza de los inversores extranjeros
en la economfa productiva’.
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Las Cdmaras de Comercio son la primera institucién, des-
pués de la Administracién, que mds recursos destina a
fomentar la internacionalizacién de las empresas y ofrecer
apoyo logistico en las acciones exportadoras.

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

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

Misiones directas

Misiones inversas

Encuentros empresariales

NEGOCIOS INTERNACIONALES

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

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

set_contactos_internacionales.htm

Megacios intemacionales
Beh e oS 1 dade«

- LEirr s

IIN DE

SERVICIOS INTERNACIONALES

Seminarios, jornadas y conferencias
Tramitacidn de ayudas

Expedicién de cuadernos ATA

Expedicién de certificados de origen
Legalizacién de facturas comerciales

Bolsa de subcontratacién

Formacién

Programa NEX PIPE 2000

Programa de seguimiento PIPE 2000 Catalunya
Informes comerciales

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

EURO INFO CENTRE

Euro Info Centre es una red de informa-
cién y asesoramiento, promovida por la

% Comisién Europea, al servicio de las
' | empresas para mejorar su posicion en el
INFO CENTRE conjunto de la UE y en la misma puede
obtenerse informacién sobre:

Actualidad europea

Proyectos europeos de busqueda de socios

Cooperacién empresarial

Pymes y comercio electrénico

Publicaciones europeas

Otras pdginas de interés

Legislacién europea

Licitaciones

Mi4s informacién en:
www.cambrabcn.es/Castellano/Comerc_exterior/frame-
set_euro_info_centre.htm
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Si desea suscribirse gratuitamente al Noticiari de Comerg Exterior, envienos sus datos al

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

Nombre y apellidos

Empresa

Direccién

Poblacién

Fax Direccién electrénica

Cédigo postal Teléfono

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

EN DOS PALABRAS

un negocio de 170 millones

Aunque con retraso, llega la segunda fase de la liberalizacién
de los servicios aeroportuarios terrestres, que en Espafa sig-
nifican unos 170 MEUR. A finales de este mes de junio,
Aena la pone en marcha. Una vez acabado el proceso el pré-
ximo afio, los 44 acropuertos espafioles dispondrdn de servi-
cios privados de handling. Lo aéreo se toma su tiempo, pero
bienvenido es cuando se presenta.

Iberia, la antigua linea de bandera, tenfa hasta ahora la parte
mds voluminosa de este negocio; no lo quiere perder. Las
nuevas companfas aéreas con capital espafiol no quieren ser
menos. Pero quienes no van a dejar de luchar por un buen
trozo del nuevo pastel son las grandes constructoras espafio-
las Ferrovial, Sacyr Vallehermoso, FCC.

Estdn en danza las alianzas para las licitaciones. Los requisi-

tos son experiencia en el sector de los servicios terrestres,
potencia econdémica y que exista de por medio una compa-
fifa aérea. Las grandes constructoras se estdn moviendo en 2
sentidos: el primero, a la busca de socios internacionales con
&know how,$ tales como la escocesa Menzies, la suiza
Swissport o la britdnica Serviceair/GlobeGround; y el segun-
do, alidndose con companfas aéreas como la propia Ibetia, o
Air Europa e Spanair.

Esta liberalizacidn abrird sin duda el paso a algo tan recla-
mado por las corporaciones privadas espafolas, la definitiva
liberalizacidn de los acropuertos. Que se desarrollen en un
mercado abierto es una demanda, un clamor y un requisito
de competitividad.

Josep-Francesc Valls
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Pla per a la Internacionalitzacio
de PEmpresa Catalana 2005-2008

5 eixos, 11 linies i 59 iniciatives:
iniciem una nova etapa en la internacionalitzacio
de Catalunya

Eix 1 Eix 2 Eix 3 Eix 4 Eix 5
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