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Albert Esplugas. Triangulaciones: aprovechar las bondades
director del Microsoft Innovation Center del mundo global
“"El uso de las TIC es basico y fundamental”




SERVICIOS INTERNACIONALES

Las Cdmaras de Comercio son la primera institucidn, des-  Seminarios, jornadas y conferencias

pués de la Administracién, que mds recursos destina a  Tramitacién de ayudas .

fomentar la internacionalizacidn de las empresas y ofrecer ~ Expedicién de cuadernos ATA S u I I ‘ a rl O :

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

Por ello, las 13 Cdmaras que componen el Consell General ~ Legalizacién de facturas comerciales

de Cambres de Catalunya ofrecen una serie de servicios  Bolsa de subcontratacién t t ..

para promocionar la internacionalizacién y en las que par-  Formacién l a S Ub CO N I‘a aCIO N
ticipan anualmente miles de empresas del pafs. Programa NEX PIPE 2000 04 La subcontratacion industrial !
El Noticiari de Comer¢ Exterior recoge en esta pdgina algu- Programa de seguimiento PIPE 2000 Catalunya mira al Este pre S ente en tO dO S

nos de los servicios que cualquier empresa puede solicitar Informes comerciales
a la Cdmara correspondiente a su demarcacidn: Programa de licitaciones internacionales

los sectores

Participaciones en ferias
Misiones directas
Misiones inversas
Encuentros empresariales

NEGOCIOS INTERNACIONALES

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

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

EIB Hegodos intemacionates
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Busqueda de socios industriales en el extranjero
Base de datos de comercio exterior
Recuperacién del IVA pagado en el extranjero
Servicio de traducciones

EURO INFO CENTRE

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

empresas para mejorar su posicién en el
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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DE Si desea suscribirse gratuitamente al Noticiari de Comerg Exterior, envienos sus datos al
PCION fax: 932 848 192 / tel. 932 848 911 / direccién electrénica: informatiu@cambrescat.es

Nombre y apellidos

Empresa

Direccién

Poblacién

Cédigo postal Teléfono

Fax Direccién electrénica

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

La tendencia de las empresas es confiar cada vez mds la gestién y el de-
sarrollo de parte de su proceso productivo a otras empresas. Es la llama-
da subcontratacién industrial, especialmente presente y potente en los
sectores industriales tradicionales (metal, pldstico, electrdnica, etc.).

En los paises de nuestro entorno, la actividad de subcontratacién indus-
trial estd sujeta a procesos de cambio debido a la globalizacién, el uso
intensivo de las TIC, los cambios organizativos, la reestructuracién de la
cadena de valor y, también, los cambios en la demanda. Esto obliga a
nuestras empresas, el corazén del sector industrial, a buscar nuevas fér-
mulas de competitividad.

Las Cdmaras catalanas, a través de las Bolsas de Subcontratacién
Industrial y su instrumento, el Plan Sectorial de Subcontratacién
Industrial, apuestan completamente por el futuro de estas cerca de
10.000 empresas que, segtin un estudio propio, conforman el sector en
Catalunya.

El Plan pretende incorporar de forma efectiva a todos los agentes de
internacionalizacién y de difusién de la innovacién (agencias de pro-
mocién de la internacionalizacién, organizaciones sectoriales, etc.), as
como utilizar todos los instrumentos de promocién existentes, aprove-
chando las posibilidades que ofrece la red, asegurando la presencia en
ferias internacionales, organizando eventos de matchmaking, realizando
prospecciones del sector y de las relaciones industriales, etc.

El Plan propone, ademds, trabajar en los vectores de cooperacién entre
empresas, la especializacion de éstas, la diversificacién e innovacion vy,
como no podia ser de otra forma, la internacionalizacién. Se trata, en
definitiva, de trabajar para un sector poliédrico, etiquetado de amena-
zado pero que dispone también de tecnologfa avanzada, presente en pai-
ses emergentes y en el propio centro industrial de Alemania.

Manel Rosell i Marti
Presidente de la Cdmara de Manresa
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PORTADA

la subcontratacion industrial

mira al este

En Espana hay 19.000 empresas que generan mas de 250.000 puestos de tra-
bajo en un sector, el de la subcontratacion industrial, cuyo potencial e€s tan grande
que supone €l 12 % del PIbB industrial nacional. En Catalunya la incidencia es
adn mayor, concretamente del 2% %.

Por eso mismo es importante que se
articulen férmulas que den salidas a
ese potencial industrial que tantas
repercusiones tiene en la marcha de la
economia. Un sector, ademds, que se
ha visto recientemente duramente
afectado por la presién globalizadora
y por una tendencia a la baja en cuan-
to a costes laborales.

De hecho, las Cdmaras de Sabadell,
Manresa, Terrassa, Girona y Barcelona
formalizaron en su difa las Borses de
Subcontractacié de Catalunya. La
buena noticia es que esta iniciativa se
ha hecho extensiva al resto de
Cdmaras catalanas; incluso algunas de
ellas ya tienen técnicos especializados
en esta materia. Un proyecto éste que
busca centralizar y aunar esfuerzos en
la materia. A través de este dérgano
comun, y en colaboracién con otras
Cdmaras del resto de Espafa, se han
desarrollado misiones de estudio con
el objetivo de analizar el potencial y
las caracteristicas del sector en otros
paises, especialmente en el Este de
Europa.

Motivo por el cual, y a modo de reco-
pilacién, las Borses de Subcontrac-
tacié de Catalunya acaban de editar
un libro en el que se recogen las nove-
dades del sector en los siguientes pai-
ses: Rumanfa, Polonia, Hungria,
Repuiblica Checa, Eslovaquia vy
Bulgaria. Libro que se presenté con
motivo de una jornada celebrada
durante la feria Maquitec el pasado 21
de marzo.

El objetivo no es otro que animar a
aquellas empresas que estén en dispo-
sicién de dar un salto al exterior para

no perder competitividad o reforzar
sus posiciones en los mercados inter-
nacionales. De hecho, los estudios se
realizaron todos con una misma
estructura, en la que se analiza el
potencial industrial de cada uno de
los paises, asi como los sectores que
son mds interesantes, para lo que se
recopilé todo tipo de informacién

macroeconémica, como el nivel sala-
rial o gastos ordinarios de la empresa
(coste y disponibilidad del suelo
industrial, presién fiscal, consumo
energético, etc.).

Ademds del estudio de campo, y en el
contexto de estas misiones especificas
a las que asistian técnicos especializa-
dos y empresas catalanas, se tuvo la

Una web a tener en cuenta

Ya saben los lectores del Noticiari que cada mes (y éste no es una excepcién) reco-
mendamos algunas paginas web relacionadas con algunos de los temas analizados
en cada ndmero. En este caso quisiéramos, porque la ocasion se lo merece, prestar
especial atencion a la web de las Borses de Subcontractacié <www.subconcat.net/>
por la mucha y buena informacién que contiene.

Y no debemos detenernos sélo en los informes referenciados en este reportaje,
también en la informacién actualizada sobre las misiones, ciclos, conferencias y
actividades relacionadas con la subcontratacién industrial, asi como los directorios
de empresas subcontratistas por sectores o las otras bolsas existentes a través de
las Cdmaras de otras comunidades auténomas.
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oportunidad de entrevistar iz situ a
decenas de asociaciones, empresas y
organismos de diversa indole que
ofrecieron sus opiniones sobre la reali-
dad del pais y del sector y pusieron a
empresas y técnicos camerales sobre la
pista de algunas problemdticas, retos u
oportunidades que necesariamente
hay que abordar si se quiere entrar en
estos paifses.

Consecuencia de la ampliacion

En cualquier caso, y tal y como recor-
dé durante la jornada celebrada en
Magquitec Ignacio Jiménez, coordina-
dor de Subcontratacién Industrial del
Consejo Superior de Cdmaras, el sec-
tor estd muy atomizado, ya que lo
componen pequefias empresas de sec-
tores tan diferentes como la fragua,
los moldes, la fundicién, entre otros
muchos, con el agravante de que
muchas de estas empresas son de una
dimensién mds bien reducida, razén

El sector estd muy atomi-
zado, ya que lo compo-
nen pequenas empresas
de sectores tan diferentes
como la fragua, los mol-
des, la fundicion, entre
otros muchos

por la que a veces no tienen las herra-
mientas suficientes para afrontar lo
que se avecina.

Aunque quizd no hay que esperar al
futuro para comprobar lo mucho que
este sector se ha transformado en
fechas recientes. La ampliacién de la
UE hacia los paises de la Europa cen-
tral y oriental ha sido un punto de
inflexién evidente. Esos 10 nuevos
paises, mds la tltima ampliacién, con
la entrada de Rumanfa y Bulgaria,
permite a muchas empresas de paises
como Alemania y Austria desviar
parte de sus subcontrataciones que
antes estaban en manos de empresas
catalanas a esos pafses, que supuesta-
mente cuentan con unas ventajas
competitivas mayores.

Y decimos “supuestamente”, porque si
es cierto que sus costes son inferiores,
pero su grado de eficiencia no tanto.
Pero eso se suple, en algunos casos,
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El sector en Catalunya

Sequn datos de las Camaras catalanas, en el Principat la subcontratacién industrial
engloba a una cuarta parte de las empresas industriales. Eso supone que en
Catalunya hay cerca de 97.000 empresas subcontratistas que facturan alrededor de
27.000 MEUR y ocupan a 182.000 trabajadores.
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con la posibilidad de comprar tales
empresas 0, en su defecto, con la
constitucién de filiales en dichos pai-
ses. Aunque eso es ahora, porque la
modernizacién y la adaptacién a los
cdnones de calidad de la Europa occi-

dental ha provocado que muchas de
esas empresas, antes poco eficientes,
cada vez lo sean mds, con lo que se
redobla la amenaza para la pyme de
aqui.

Asi pues, esos costes menores, unidos
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PORTADA

El informe

La subcontratacién industrial en los
paises de la Europa del Este es, como
ya hemos dicho, un estudio compara-
tivo de estos 6 paises: Rumania,
Bulgaria, Republica Checa, Eslova-
quia, Polonia y Hungria. Y en él puede
encontrarse informacién pormenori-
zada sobre cémo constituir una filial,
los costes salariales o un directorio
muy Gtil con las direcciones de las
principales ferias, organismos oficia-
les 0 asociaciones empresariales.

a la centralidad geogrdfica y la ascen-
dencia histérica y econédmica que tra-
dicionalmente han tenido las econo-
mias germana (y también italiana vy,
aunque en menor medida, francesa)
en esos mercados, obligan a las pymes
catalanas a mover pieza. Por eso
mismo, cuando menos, es interesante
conocer la realidad de la evolucién
que estd teniendo el sector de la sub-
contratacién en esos mercados.

Rumanfa. A diferencia de lo que suce-
de en otros paises, caso de China o la
India, donde los clusteres estdn clara-
mente definidos sectorial y geogrdfi-
camente hablando, el caso rumano es
singular, pues la industria estd disemi-
nada por todo el pafs, no hay polos
industriales que destaquen en exceso.
Hay que tener en cuenta el grado de
corrupcién en algunos niveles de la
Administracién, as{ como en el sector
privado. Por lo que se refiere a los cos-
tes, éstos son sensiblemente inferiores

a los catalanes. Por poner 2 ejemplos:
el salario minimo ronda los 150 EUR
y el m? de las oficinas, los 16-18 EUR.
Uno de los sectores con mayor futuro,
el de la automocién. Por ahora, la
produccién ronda los 200.000 vehi-
culos.

Polonia. La cualificacién y el coste de
la mano de obra, sefala el informe,
convierten a este pafs en un rival
importante para Espafia por su cerca-
nfa a muchas de las economias mds
dindmicas centroeuropeas y, por ende,
por su capacidad para atraer inversién
extranjera de éstas. De hecho, en los
sectores donde se ha producido esta
IDE, caso de la aerondutica o la auto-

Muchas de estas
empresas son de

una dimension mas bien
reducida, razon por

la que a veces no tienen
las herramientas suficien-
tes para afrontar

lo que se avecina

mocién, las empresas polacas han
demostrado una capacidad nada des-
preciable de competir con las empre-
sas del sector tanto catalanas como
espafolas. Aun asi, las oportunidades
son muchas, en parte por las necesida-
des de financiacién y/o asociacién que
la pyme polaca demanda para poder
reciclarse con un mfnimo de garantia
de éxito.

Hungria. Alemania, como en otros
PECO, es el principal socio comercial
e inversor, y eso se nota. Asf, no es de
extrafiar que la industria automovilis-
tica y la electrénica sean las dominan-
tes en el sector de la subcontratacién
hdngara. A favor, ademds de la larga
tradicién industrial, la buena prepara-
cién técnica de los trabajadores, la
posicién central del pafs, el impuesto
de sociedades al 16 % o las facilidades
a la inversién y la disponibilidad de
terreno. Eso si, también hay hdndi-
caps, como unos costes salariales que
crecen con rapidez, la dificultad idio-
mdtica o el coste de las materias pri-
mas que, en segliin qué casos, pueden

ser incluso superiores a los de Cata-
lunya.

Republica Checa. Lo primero que
reconoce el estudio de las Cdmaras
sobre la subcontratacién industrial en
este pafs es que si los contratos no se
basan en piezas o elementos con valor
afiadido, no es un pafs a tener en
cuenta. Y no lo es porque, en parte, el
coste de oportunidad se estd termi-
nando. Cada vez queda menos espacio
para la implantacién de nuevas
empresas industriales. Y aunque la
tradicién industrial y la preparacién
técnica es buena, también lo es la
excesiva dependencia que tiene el sec-
tor de la industria automovilistica, lo
que en el futuro puede ser un proble-
ma si la dindmica internacional del
sector apunta hacia otros paises no
europeos.

Eslovaquia. Con unas infraestructuras
que han de mejorar y que se espera
que lo hagan en parte por los fondos
europeos, Eslovaquia es un paifs que
estd adaptando su antafio industria
pesada, vinculada ademds a la indus-
tria militar, hacia otra tipologia que
poco o nada tiene que ver con la de la
etapa comunista. Ahora, buena parte
de la industria subcontratista ha
hecho una clara apuesta por el auto-
mévil y sus sectores auxiliares. Si bien
los costes son inferiores a los del resto
de paises del entorno, el pafs tiene 2
aspectos a considerar: la excesiva
dependencia energética de Rusia y el
riesgo de deslocalizacién de industrias
que buscan mds mano de obra hacia
paises como Rumanfa, Bulgaria,
Ucrania o Bielorrusia.

Bulgaria. A diferencia de la mayorfa
de paises anteriores, Bulgaria no se
caracteriza por tener una industria
automovilistica importante. Antes al
contrario, destaca por sectores como
mdquina-herramienta o mdquina de
corte o, incluso, por el textil
Evidentemente, los salarios son muy
inferiores a los espafoles, rondando
en estos momentos los 250 EUR
mensuales, aunque la cifra es mera-
mente orientativa, pues depende del
sector y de la regién en la que se
encuentre la empresa. Eso si, si los
costes salariales son inferiores, tam-
bién lo es la productividad: aproxima-
damente la mitad de la espafola.

Pelayo Corella
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ana doble

APUNTES

transformacion

Si, es cierto, otra vez toca hablar de China. Pero es que la
ocasién lo merece especialmente. Se acaba de presentar el
tltimo libro del que, en palabras de Ion de la Riva, direc-
tor de Casa Asia, es uno de los principales conocedores
que tenemos en nuestro pafs del gigante asidtico. Y lo cier-
to es que, a pesar de los avances conseguidos, no hay
muchos, y mucho menos de su categorfa.

El especialista en cuestién no es otro que Eugenio
Bregolat, fino diplomdtico que ha pasado nada mds y
nada menos que 8 afios de su intensa carrera diplomdtica
en China. En sendas estancias de 4 afios cada una. Asf
que, como ¢l mismo ha dicho en alguna ocasién y el otro
dfa recordé De la Riva: “Dos veces embajador en China
pero no 2 veces embajador

en el mismo pais”. Y es que

desde su primera etapa, que  DiCE Dregolat que hoy en dia en
coincidié conla maanzade  China existe una verdadera “obse-
sion tecnoldgica™ que viene dada

Tiananmen y la caida del
Muro en el 89, y la segun-

que llevaron a Rusia a caer en picado. Para Deng, el
PCCh es el Estado y éste es el promotor del cambio. Tan
es asi que la reforma actual se estd acercando a lo que
pedian los jévenes en la plaza de Tiananmen, sefiala
Bregolat.

Y lo estdn haciendo gracias a un pragmatismo y una capa-
cidad intrinseca del pueblo chino: adaptar cualquier ide-
ologfa 0 modelo politico, social o econémico a la tradi-
cién sinica. Allf donde Occidente ve los 2 polos de una
contradiccidn irresoluble, los chinos ven los 2 polos de
una armonia conjunta. Esto es, capitalismo y comunis-
mo.

Para Bregolat, lo que estd ocurriendo es fruto de la volun-
tad del Partido. Aunque
aqui estd la gran paradoja:
ese cambio viene dado por
una transformacién econé-
mica de gran calado que,
inevitablemente, traerd con-

da, a caballo del siglo XX y porque en su momento perdjeron e] sigo otra de indole politica.

el XXI, el pafs asidtico se ha
visto sacudido por el que ha

ceso transform?dor. mds suceder

acelerado de la historia.

Bregolat ofrecié una leccién

magistral a los presentes en

una abarrotada sala con motivo de la presentacién de La
segunda revolucidn china (Barcelona: Destino, 2007),
durante la cual destacé algunas de la claves sobre la situa-
cién actual del pafs.

Empez6 con palabras de alabanza hacia la figura de Deng
Xiaoping, al que considera uno de los personajes del siglo
pasado. Entre otras cosas, por su firme determinacién en
impulsar unas reformas econémicas que han llevado a
China a estar donde estd. Es cierto que para muchos la
figura del diminuto politico chino estd asociada a los
acontecimientos de Tiananmen, mientras que para
Bregolat, Deng fue el responsable de flexibilizar los pre-
ceptos marxistas a las nuevas realidades.

En este sentido, y mds ahora tras la reciente muerte de
Boris Yeltsin, la reforma emprendida por los chinos cobra
mds sentido, ya que la transicién al capitalismo se est rea-
lizando de un modo mucho mds ordenado del protago-
nizado primero por Gorbachov, desmantelando el poder
del PCUS, y posteriormente por Yeltsin, privatizando
todas las joyas del Estado a un gruptsculo de oligarcas

tren de la Revolucion Industrial y
sido, a buen seguro, el pro-  NO quieren que €so les vuelva a

Una transformacién esta
segunda, que el Partido ha
querido aplazar y que tarde
o temprano tendrd que
encarar. Asf pues, la moder-
nizacién econdémica conlle-
va profundos cambios socia-
les y éstos traerdn o impulsardn una apertura politica.
Pero que nadie se lleve a engafio: este cambio, enfatiza
Bregolat, “se realizard en su momento y a su manera’.
Para acabar, 2 dltimos apuntes de la intervencién del
embajador. El primero de ellos referido al desarrollo eco-
némico. Dice Bregolat que hoy en dfa en China existe
una verdadera “obsesién tecnoldgica” que viene dada por-
que en su momento perdieron el tren de la Revolucién
Industrial y no quieren que eso les vuelva a suceder. Por
es0, a pesar de que la imagen es hoy la de ser la fédbrica del
mundo, el puntal tecnolégico estd mds avanzado en
China de lo que muchos pueden creer.

El segundo apunte, y no menos importante, se refiere a la
verdadera transformacién actual, que no es la del paso del
comunismo a un pseudocapitalismo, sino otra si cabe mds
profunda: si histéricamente China ha sido un pafs cerra-
do al mundo, ahora ha decidido despertar y abrirse al
exterior, con lo que nadie quedard al margen ni indife-
rente a este punto de inflexién que marca un antes y un
después en la historia de la humanidad.

€S Inminente

una recesion en EEUUD

Pere Puig i Bastard
Catedritico de Economia

ESADE/URL

Resultan visiblemente precipitadas gran parte de las predic-
ciones que, desde finales del pasado afo, se vienen difun-
diendo sobre una al parecer inminente recesién en EEUU,
a través de buena parte de los medios de informacién inter-
nacional que hoy gozan de la mayor reputacién. El hecho es
que algunos expertos, y sobre todo personalidades de una
influencia reconocida como sin duda son Alan Greenspan y
George Soros han dicho que bajo ciertas hipétesis, dicha
recesion podria producirse a finales de este afio 2007.
Segin constatan fuentes bien autorizadas, existen algunos
fundamentos que permitirian afirmar, bajo ciertos supues-
tos, que la economia norteamericana puede llegar a expe-
rimentar una notable desaceleracién del espectacular
ritmo de crecimiento mantenido hasta hace muy poco.
Ello podria suceder, precisamente, hacia finales de este
afo. Lo que no estd nada claro, en cambio, es hasta qué
punto la economia estadounidense va a enfrentarse tan
s6lo a una mera pausa suave en su acelerado crecimiento
(como en los afios 1986 y 1995) o si en realidad se va a ver
abocada a una ruptura grave. En definitiva, de lo que se
trata es de hasta qué punto la economfa de EEUU puede
verse afectada o no por una verdadera recesién, que podria
cuestionar no tan sélo la continuidad de sus éxitos sino
también el crecimiento mundial actual.

Ante el hecho, tantas veces comentado, de que el sector de
la vivienda ha venido actuando como unos de los grandes
motores del crecimiento, y no tan sélo en EEUU, sino en
otros paises europeos tales como Espafa o Inglaterra, exis-
te una visible preocupacién entre expertos y actores eco-
némicos en general. La cuestién es hasta qué punto la
intensa desaceleracién que estd experimentando el merca-
do de la vivienda pudiera llegar a convertirse en causa
determinante de un eventual frenazo del crecimiento eco-
némico de EEUU 'y, por ende, del conjunto de la econo-
mia mundial.

Los mds pesimistas argumentan que los efectos negativos
procedentes de la desaceleracién del mercado de la vivien-
da sobre el conjunto de la economfa americana estarfan
siendo ya muy intensos y que los consumidores habrian
empezado a revisar y a reducir sus decisiones de gasto. A
ello se anadirfa, incluso, que los mdrgenes de beneficios de
las empresas ya habrian dejado de crecer en EEUU. Los

EN PROFUNDIDAD
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mds optimistas negarfan rotundamente, en cambio, que
tales efectos de contagio provinientes de la caida del con-
sumo y del importante enfriamiento del mercado de la
vivienda realmente se estuvieran produciendo, puesto que
el empleo y los ingresos de las familias seguirfan mante-
niéndose asegurados o creciendo de forma habitual, ayu-
dando a mantener en un nivel todavia muy alto el nivel del
gasto doméstico de la economfa norteamericana.
Preocupa la creciente debilidad que sin duda registra el
mercado de la vivienda en EEUU, tanto por el lado de la
desaceleracién de la demanda como por lo que se refiere a
los problemas de la falta capacidad de pago en los proce-
sos de financiacién por parte de las familias afectadas por
los mds graves problemas de falta de garantias e ingresos
adecuados. Todos ellos son factores que sin duda inciden
negativamente sobre las expectativas de la evolucién de ese
sector. En nada favorecen estos hechos, ademds, a los pro-
cesos de formacién de expectativas sobre el crecimiento del
conjunto de la economia norteamericana. Desde Naciones
Unidas se reconoce, en un reciente informe, que este
importante cambio de expectativas sin duda incide ya des-
favorablemente sobre las perspectivas de crecimiento no
tan sélo en EEUU sino también en el conjunto de la eco-
nomfa mundial. Los expertos vaticinan que el enfriamien-
to del sector de la vivienda puede llegar a deprimir el con-
sumo y a situar el crecimiento de la economfa americana
en el 2,2 % en 2007.

El FMI ha emitido hace poco su parecer de que la econo-
mia estadounidense superard “con rapidez” la actual fase
de desaceleracién. Haciendo gala de un optimismo que
quizd pocos compartan, el FMI afirma que EEUU ha
entrado en una fase de moderacién de un ciclo expansivo.
El hecho es que el fantasma de los impagos hipotecarios ha
sacudido estos meses pasados las Bolsas de EEUU y ha
arrastrado, a su vez, a las restantes. También ha tendido a
estimular el debate entre los economistas y no sélo en
EEUU. Hemos entrado seguramente en una etapa en que
se pone de manifiesto una elevada incertidumbre que no
tan sdlo introduce dosis de perturbacién en los mercados.
También complica, y quiz4 incluso haga menos creible, la
siempre delicada labor profesional de establecer previsio-
nes econémicas sobre unas bases rigurosas.
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ACTUALIDAD CAMERAL

grandes cxpectativas en el continente africano

Terrassa.- Si en el ndmero anterior haciamos referencia a la
misién comercial por América Latina organizada por la
Cdmara de Terrassa, en esta ocasién nos ocupamos de la
misién emprendida a Suddfrica y Angola en la que participa-
ron 7 empresas, entre el 10 y el 22 del pasado mes de marzo,
con el objetivo de facilitar a los participantes contactos con
las empresas del continente africano, cuyo balance final fue
de 95 contactos de trabajo. La misién, que se concibié en el
marco de las acciones de promocién de la exportacién de la
Tricameral, contd con el apoyo del COPCA.

Tras 12 dfas en el continente africano, los participantes en la
misién han realizado una valoracién muy positiva. “Es un
buen momento para entrar en el mercado africano con pre-
cios competitivos”, afiade Natalia Bertran, asesora técnica
internacional de la Cdmara de Terrassa.

Los empresarios visitaron Johannesburgo, Ciudad del Cabo,
Durban, Pretoria y Port Elisabeth. Ademds, también mantu-
vieron un encuentro con la consejera econémica y comercial
de la Embajada espafiola, Elisa Garcfa Grande, y visitaron la
oficina del COPCA de Suddfrica que dirige Asier Lusa.

La Republica de Suddfrica es un mercado con casi 47 millo-
nes de habitantes con un sector industrial desarrollado, un
sistema financiero de primera y una gran riqueza natural, que
dio origen al desarrollo industrial del pais. El PIB por cdpita
del pais es de 5.108 délares, muy superior a la suma del PIB
por cdpita de sus 6 paises limitrofes. Con un crecimiento
constante en torno al 5 %, la inflacién estable y el control del
déficit (que se redujo un 0,5 % en 2005), Suddfrica se confi-
gura como la primera potencia econdmica africana.

El desarrollo del sector industrial provoca una alta demanda
de productos de bienes de equipo, ya que los que tienen son
antiguos y se encuentran en proceso de renovacién. El sector
industrial representa casi el 21 % del PIB del pais, la agricul-
tura el 8,5 % vy el sector terciario el 70 %. El sector servicios
concentra mds de la mitad de la poblacién activa y se ha con-
vertido en el motor econémico del pais. Segtin la Cdmara, los
sectores con mds oportunidades de negocio son las infraes-
tructuras de transportes, COmo carreteras, puertos y aeropuer-

tos; el turismo y los equipamientos deportivos.

Las exportaciones espafiolas en Suddfrica han aumentado
considerablemente en los dltimos afios. Actualmente supo-
nen mds de 650 MEUR repartidos entre diferentes sectores:
automocién, aeronaves, medicamentos, productos quimicos
y baldosas cerdmicas. Las importaciones representan unos
1.400 MEUR, tratdndose principalmente de combustibles,
sobre todo petrdleo, accesorios y partes de maquinaria elec-
trénica y de vehiculos, emisores de radiotelefonfa y minera-
les, entre ellos los diamantes.

Asimismo, los sectores con mayores oportunidades para las
empresas espafiolas son las telecomunicaciones, la energfa, el
transporte, el turismo y las industrias agroprocesadoras.

La misién por el continente africano incluyé también Angola,
un pais donde los empresarios catalanes han visto nuevas
expectativas de negocio. “Angola es el pais de las oportunida-
des, ya que desde la guerra civil tiene un gran déficit de pro-
ductos”, sefiala Natalia Bertran. La parte negativa de las rela-
ciones comerciales, segin la Cdmara, es “la poca fiabilidad
que desprenden los empresarios angolefios, que a menudo son
infieles a sus acuerdos y su manera de negociar es muy agresi-
va y transmite poca confianza’.

Por cierto, que la misién liderada por Terrassa coincidid en ese
pals con otra de Barcelona que, en esas mismas fechas (del 12
al 22 de marzo), visitaba Namibia y Angola.

No es extrafio que varias Cdmaras visiten estos pafses. Y es que
en 2006 Angola experimenté un crecimiento del 20 % gracias
al aumento del precio del crudo y a la apertura de nuevos
pozos petroleros en el pais. Uno de los sectores con mds auge
es el farmacéutico y sanitario, aunque el de la construccién y
las telecomunicaciones también estdn creciendo de forma
considerable.

En definitiva, Angola es un mercado lleno de oportunidades
porque depende en un 90 % de los bienes importados para su
crecimiento. Aun asf, la Cdmara puntualiza que “existen
muchos riesgos porque el pais sigue siendo uno de los regi-
menes mds burocrdticos del mundo, con mucha jerarquia,
corrupcion y falta de transparencia en las cuentas pablicas”.

las camaras de tarragona presentan una oferta conjunta

de acciones internacionales

primera cumbre hispano-marroqui
del sector de la automocion y actividades portuarias

Tarragona.- Mounia Boucetta, directo-
ra de DProduccién Industrial y
Comercio del Reino de Marruecos,
encabezé la misién diplomdtica inte-
grada por miembros del Ministerio de
Industria y empresarios marroquies
vinculados a los sectores de la automo-
cién y la actividad portuaria. Tal y
como sefialé Boucetta, “se trata de la
primera cumbre hispano-marroqui que
se hace en Espafia con el fin de dar a
conocer a los empresarios el potencial
que ofrece el pafs vecino”.

Boucetta fue recibida por Albert
Abells, presidente de la Cdmara de
Tarragona. Ambos inauguraron el
encuentro bilateral que, como apunté
Abelld, “debe servir para acercar posi-
ciones entre ambos paises, reforzar los
lazos comerciales y aprovechar siner-
gias”. Asimismo, el presidente de la

Corporacién recordé que Tarragona
mantiene una estrecha relacién con

Mounia Boucetta, directora de Produccién Industrial y Comercio de Marruecos, y Albert Abelld, presi-
dente de la Cdmara de Tarragona

Marruecos, puesto que “en los dltimos
afios desde la Cdmara de Tarragona se
han organizado 12 misiones empresa-
riales, lo cual evidencia la vitalidad de
este destino y el interés mutuo por
alcanzar contactos comerciales”.

La jornada se complet$ con mds de 40
contactos bilaterales entre empresarios
de ambos paises y la presentacién del
puerto de Tdnger como una zona logfs-
tica con una creciente influencia en la
region.

Tarragona.- Las Cdmaras de Reus,
Tarragona, Tortosa y Valls han presen-
tado de forma conjunta su oferta de
acciones internacionales para los préxi-
mos meses. Es la primera vez que las 4
corporaciones llevan a cabo un acto de
estas caracterfsticas. “Esta iniciativa no
pretende otra cosa que coordinar toda
la actividad que en el campo del
comercio exterior desarrollan las
Cdmaras del territorio, al efecto de ser
mids efectivas y dar un mejor servicio a
los emprendedores y a los exportadores
que desean abrirse a los mercados de

todas partes”, expusieron en la presen-
tacién. “Hemos visto que si nos coor-
dinamos podemos ser todavia mds ti-
les a los empresarios”, afiadieron.

De hecho, su coordinacién supondrd
que las 4 Cdmaras de la provincia estén
presentes este afio, a través de misiones
empresariales y ferias, en los 5 conti-
nentes: América, Europa, Africa, Asia y
Oceanfa, lo cual conllevard la organiza-
cién de 13 misiones empresariales que
se traducirdn en la realizacién de pros-
pecciones de mercado en mds de 30
paises.“Un esfuerzo que, a buen seguro,

serd muy bien recibido y valorado por
todos aquellos que quieren dar el salto
al exterior o por los que ya lo han dado
y desean aumentar las relaciones
comerciales con otros mercados donde
todavia no estdn presentes”. Preci-
samente, para garantizar el éxito en este
esfuerzo, se ha recordado que las
Cédmaras disponen de cuadros técnicos
altamente cualificados, lineas de ayudas
y una propuesta formativa conjunta
que, este afio, superard de largo los 40
cursos especificos en comercio exterior.
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ENTREVISTA

Albert Esplugas, director del Microsoft Innovation Center

“el objetivo es ayudar
a las CINPICSAS a INnnovar

mediante el uso de las

nuevas tecnologias

Albert Esplugas reflexiona en esta entrevista sobre un reto pendiente de la econo-
mia catalana: la falta de utilizacion de las nuevas tecnologias por parte de las
empresas. Para ello ha nacido un centro en Manresa liderado por Microsoft en el
que se quiere incidir en una cuestion capital para el futuro empresarial del pais.

¢Cémo nace este proyecto?

Este proyecto nace de la iniciativa de
Microsoft. Esta empresa tiene centros
de innovacién por todo el mundo y en
Espaifia, con éste, 4. Cuando nos plan-
teamos abrir uno en Catalunya tuvi-
mos muy claro que uno de los temas
mds importantes era el de la producti-
vidad. Lo siguiente fue buscar socios
para el proyecto y entre éstos final-

mente contamos con el CIDEM por
parte de la Generalitat y, en cuanto a
Manresa y su comarca, participaron
tanto el Ayuntamiento de la ciudad, la
Cdmara de Manresa, Caixa Manresa y
el Centre Tecnoldgic de Manresa, que
es donde estamos ahora.

¢Por qué en Manresa?
Primero porque en el momento inicial

fueron muy hdbiles a la hora de aline-
ar esfuerzos comunes entre Caixa
Manresa, la Cdmara, el Ayuntamiento
y el Centre Tecnologic para realizar
una propuesta muy atractiva. Ahora
bien, la razén de ser de este centro es
la innovacién, y concretamente la
innovacién dirigida o focalizada a per-
mitir aumentar la productividad de las
empresas y encararlas hacia la nueva

economfa, hacia la economfia del cono-
cimiento y, por lo tanto, darles las cla-
ves que las ayuden a hacer una transi-
cién de un modelo mds industrial a
otro con mds valor anadido. ;Y por
qué no Manresa? Siempre destacé en
el pasado por su potencial industrial y
ahora por desarrollar algunas iniciati-
vas innovadoras. Eran los elementos
perfectos y de ahi la facilidad de arti-
cular una propuesta conjunta de las
diferentes partes.

Ha dicho que el objetivo principal de
este proyecto es aumentar la produc-
tividad. ;Existen otros objetivos?, y
scomo se vehiculard este proyecto de
investigacién que lidera Microsoft
con el sector privado?

El objetivo es ayudar a las empresas a
innovar en sus procesos de negocio
mediante el uso de tecnologias de
comunicacién, portales, gestién de
conocimiento... Tradicionalmente se
ha hablado de la productividad indus-
trial, que es una productividad relacio-
nada con la fabricacién, pero en la
economia del conocimiento otra de las
productividad muy importante es la
del trabajador, que realiza reuniones,
que elabora informes, que toma deci-
siones, que colabora, que trabaja, que
innova, que investiga... En la nueva
economia esta productividad es cada
vez mds critica. No obstante, en las
empresas cuando hay sistemas de
informacidn, éstos estdn centrados en
la parte de automatizacién: néminas,
control de stocks... Nosotros lo que
queremos es, primero, divulgar, dar a
conocer la existencia de estas tecnolo-
gfas que ayudan a este tipo de produc-
tividad; segundo, ayudar a las empre-
sas a autoevaluarse, a que se hagan pre-
guntas de “dénde estoy”’, “qué uso
hago” o “cémo estoy en relacién a
otras compafifas de 4mbito nacional o
internacional”; tercero, ayudar a estas
empresas, en funcién de su tipologia y
dimensién, a saber cudles son los pro-
cesos de adopcidn de estas tecnologias
que les permitirfan aumentar mds la
productividad y, por dltimo, en aque-
llas empresas que apliquen estas tecno-
logias, medir exactamente cudl ha sido
el retorno. De alguna manera, y para
resumirlo, demostrar que invertir en

tecnologia concede una ventaja com-
petitiva a las empresas en su cuenta de
explotacidn.

Supongo que la idoneidad de crear
este centro no escapa de algo que es
de sobras conocido: tanto Catalunya
como Espafia tienen unos indices de
crecimientos de la productividad
inferiores a la media europea. La pre-
gunta es sencilla: ;por qué aqui esos
indices son inferiores?

Factores hay muchos, pero bdsicamen-
te lo que mds lo resumiria es el grado
de madurez y de conocimiento de las
tecnologfas de la informacién y su
implantacién en las empresas. Hay
paises como Suecia o Finlandia con
indices de productividad mds elevados
y el motivo principal es que el uso de
tecnologfas forma parte mds del dia a

“La clave no esta en
cOmo organizo mi empre-
sa y tomo las decisiones
en cuanto a la Direccion,
sino como les doy a los
trabajadores las herra-
mientas para que €stos
tomen las decisiones
mas acertadas”

dia de las personas y de los procesos
internos de las empresas establecidos.
Por contra, en nuestro pafs, las tecno-
logias de la informacién atn las utili-
zamos mucho para 4 cosas y nada mds,
y adn nos basamos demasiado en reu-
niones presenciales o en elaboracién
de documentos, por lo que hay mucho
papel en las empresas, lo que dificulta
mucho la consecucién de cotas mayo-
res de productividad. Por eso nosotros
intentamos ayudar a las empresas a
que entiendan que existen ya hoy pro-
cesos en los que el uso de las nuevas
tecnologfas aporta valor. Ademds, estas
tecnologias no son un coste, algo que
las empresas siempre han tendido a
valorar. Asi pues, la empresa que no
vea este factor como importante y rele-
vante y que es critico para su negocio,

seguramente le faltardn herramientas
para poder competir con el resto de
Europa y del mundo. Hay noticias
esperanzadoras: las nuevas generacio-
nes que se van incorporando al merca-
do laboral ya tienen estas tecnologfas
como una herramienta normal de tra-
bajo. Las hacen servir para comunicar-
se entre ellos, para realizar trabajos
conjuntamente en la escuela...

Para conseguir este objetivo, ;qué se
puede hacer tanto desde la Adminis-
tracién como desde la empresa priva-
da?

Por nuestra parte, lo que tenemos que
hacer es demostrar a las empresas que
esto impacta positivamente en su
cuenta de resultados y que por eso
mismo ha de adoptarlas desde ya.
Evidentemente, la Administracién ha
de llevar a cabo otras politicas, que se
estdn haciendo, como ayudas o difu-
sién de las nuevas tecnologias en todos
los segmentos de la sociedad y crear
polos de conocimiento.

Antes ha salido el tema cultural, pero
no quisiera dejar de lado otra cues-
tién importante como es el patrén de
crecimiento. ;El modelo de creci-
miento que tenemos dificulta de
alguna manera la adopcién de estas
tecnologias? ;Estamos preparados
para dar el salto hacia la economia del
conocimiento?

Tal y como decia el otro dia el conseller
Huguet, tenemos la oportunidad de
dar el paso ahora, ya que dentro de
unos afios serd demasiado tarde. Y eso
sirve para Europa, para Espana y para
Catalunya. Por lo menos la conciencia
de que hay que hacer algo existe. Y la
conciencia de los factores claves en los
que hay que incidir, también. De
hecho, la existencia de este centro, que
responde a una iniciativa ptblico-pri-
vada, es una buena muestra. En esta
transicién, lo que hemos de ver es
cémo cada una de estas empresas de
un entorno mds industrial aprovecha
mds la parte de disefio, creatividad y su
capacidad comercial para dejar la
fabricacién a otros pafses con los que
no podemos competir en costes. Lo
que pasa, y eso es lo peor, es que cada
afio perdemos posiciones en el rdnking
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mundial de utilizacién de las tecnolo-
gias de la informacidn: en el presente
estamos en la posicién 31 y en el ante-
rior en la 29. Eso significa no que lo
hagamos peor, sino que otros paises
van mds deprisa en esta materia.

En este contexto, el de las TIC,
scémo ve el futuro de las empresas
catalanas en un mundo global de cre-
ciente competencia internacional?
Hay muchas experiencias que demues-
tran que la empresa catalana es muy
capaz de realizar esta nueva aproxima-
cién sobre cémo hacer un buen uso de
las tecnologfas y cémo trabajar y cola-
borar con otras empresas aproximdn-
dose a la economia del conocimiento.
Organismos como el nuestro lo que
han de hacer es incidir en esto y que el
empresario entienda que, quizd, la
mentalidad necesaria es diferente, pues
en un mundo global las estructuras
necesariamente han de ser mds flexi-
bles y planas, y cémo ha de ser la com-
petencia, que en muchos casos deberfa
ser “coopetencia’. Es decir, colabora-
cién a veces con otras empresas con las
que pueda aportar algo de valor.
Tenemos las mismas posibilidades que
cualquier otro pafs.

¢El hecho que éste sea un pais de
pymes, a excepcién de alguna multi-
nacional por todos conocida, no es un
héndicap?

Las corporaciones que ya tienen una
aproximacién mds global, que ya tie-
nen presencia en otros paises, eviden-
temente cuentan con una ventaja. Pero
el uso de estas tecnologfas lo que per-
mite es que 3, 4 6 5 empresas de dife-
rentes pafses se junten con un objetivo
concreto e inicien un proceso de cola-
boracién. Creo sinceramente que ya
hay muchas empresas que se han
abierto al mundo, que han abierto
fibricas en otros paises y que han
aceptado el reto de colaborar con otras
compafifas para ganar posiciones.
Ademds, independientemente de las
particularidades de este mundo en red,
lo que es evidente es que las pymes, al
ser mds pequefias, son o pueden ser
mds 4giles. El problema, creo, es otro;
de mentalidad, de no querer comerse
todo el pastel, sino tener claro cudl es

el valor afiadido que hay que aportar,
ddnde estd mi 4rea de especializacidn,
cémo invierto en esta drea para hacer-
me fuerte y cdmo soy complementario
con otras organizaciones y cémo
puedo asociarme y usar esas tecnologi-
as de la informacién para que 5
empresas medianas juntas puedan ser
tan eficientes, tan dgiles y tan fuertes
como cualquier empresa grande y
competir en proyectos de referencia.

Usted estd en una empresa que es el
paradigma de la economia del conoci-
miento como es Microsoft y que para
conseguirlo ha tenido muy claro que
hay que invertir en I+D+i. ;Ve usted
viable que Espafia consiga lo que se
ha propuesto el Gobierno y es que se
alcance un 2 % del PIB de inversién

"Microsoft es una empre-
sa CON presencia y con
sedes por todo el mundo,
lo que le permite conocer
la riqueza absoluta de
todos los paises y las
diferentes maneras de ver
o de entender el mundo”

en esta materia en 4 6 5 afios?

No sabria valorar la posibilidad de si se
conseguird o no. Lo que es indudable
es que falta mucho camino por reco-
rrer. Lo que sf le puedo asegurar es que
para Microsoft la investigacién y el
desarrollo es una pieza clave; piense
que invierte 7.000 MUSD al afio, que
es mds de lo que invierten algunos pai-
ses. Y si es una cifra elevada, lo es por-
que es una empresa lider en tecnologi-
as de la informacién y de ello depende
su subsistencia y su liderazgo.

Usted, que ha trabajado en otros pai-
ses, ahora lo hace en una empresa de
las mds conocidas e importantes del
mundo. ;Qué ha aprendido trabajan-
do en Microsoft?

En una organizacién de este tamafio lo
que se aprende es que la organizacién
de la empresa es muy plana, y hacia
ahi es donde hemos de ir todos.

Donde las decisiones se delegan en
detrimento de las estructuras mds
jerdrquicas, que son las que caracteri-
zan a las pymes. Todo el mundo tiene
las herramientas necesarias para tomar
decisiones. La clave no estd en cdmo
organizo mi empresa y tomo las deci-
siones en cuanto a la Direccidn, sino
cémo les doy a los trabajadores las
herramientas para que éstos tomen las
decisiones mds acertadas, porque al
final lo que sucede es que hay un gran
nimero de personas tomando decisio-
nes, con responsabilidad importante,
lo que provoca que la empresa se
mueva y avance mds rdpidamente. Y
claro estd, una visién global absoluta.
Microsoft es una empresa con presen-
cia y con sedes por todo el mundo, lo
que le permite tener y conocer la
riqueza absoluta de todos los paises y
las diferentes maneras de ver o de
entender el mundo. Eso permite la
creacién de equipos multidisciplinares
que aportan esta riqueza de visiones.
Es una empresa global que conoce las
especificidades locales.

La fractura en el mundo antes estaba
entre ricos y pobres o, si se quiere,
entre alfabetos y analfabetos. En el
futuro, si no en el presente, ;esta frac-
tura se producird en la capacidad de
desenvolverse en un marco como el
de la economia del conocimiento?

Vendrd por la via del analfabetismo
tecnoldgico o, como se dice siempre,
por la llamada brecha digital. Lo
bueno es que en la era del conoci-
miento acceder al mismo no es caro, y
ya no depende de la riqueza de los pai-
ses sino de la predisposicién o la voca-
cién de las personas. El agua, el petrd-
leo son elementos que estdn donde
estdn; en cambio, el conocimiento no
tiene restricciones, depende de la edu-
cacién y con una buena mentalidad y
predisposicién cualquier cosa es facti-

ble.

Pelayo Corella

PUBLIRREPORTAJE

barcelona,

capital de la logistica

La logistica tiene un peso cada vez mads elevado en nuestra estructura econdmica.
El SIL es la punta de lanza de la actividad logistica y da respuesta a la necesidad
de intercambiar experiencias en uno de los sectores econdomicos mas dindmicos
del momento. En esta ocasion, México es el pais invitado.

Un afio mds, el Salén Internacional de
la Logistica y de la Manutencién (SIL)
llega puntual, por noveno afio consecu-

tivo, a su cita anual con Fira de
Barcelona, que se celebrard del 5 al 8 de
junio en el recinto de Gran Via M2.
Mds alld de su condicién de gran certa-
men ferial, el Salén se presenta como
un referente para las empresas y los pro-
fesionales del sector. Como expresa su
presidente, Enrique Lacalle, la oferta
“no tiene parangén en Europa: brinda-
mos oportunidades de negocio en 4
continentes y el conocimiento mds
actualizado sobre gestién logistica, todo
en una misma plataforma’.

Disefiado para albergar los sectores de la
logistica y la manutencién al completo,
el Salén acoge compaifas proveedoras
de todo tipo de servicios de transporte y
logistica, ya sean maritimos, aéreos, por
carretera o ferrocarril. Asimismo, a esta
edicién ya han confirmado su asistencia
expositores que presentardn desde las
novedades sobre trazabilidad en cédigo
de barras y RFID (radio frequency iden-
tification), hasta las dltimas innovacio-
nes en automatizacién y embalajes den-
tro del sector de la manutencién. Para
las empresas del sector logistico, el SIL
es el mejor escaparate para la difusién

de sus servicios y productos, puesto que
se ha convertido en el punto de encuen-
tro de un millar de expositores y de mds
de 45.000 visitantes profesionales.

La internacionalizacién del Saldén tiene
su reflejo en la creciente participacién
de delegaciones procedentes de otros
paises de Europa, Africa, América y
Asia. La globalizacién, que tanto ha
contribuido al desarrollo de la logistica
y la expansién empresarial, ha converti-
do el SIL en una cita obligada para
todas aquellas compaiifas con objetivos
de ventas en mercados exteriores.

Con el fin de facilitar las relaciones
comerciales con otros pafses, el SIL
2007 acogerd pabellones de Portugal,
México, Italia, Francia y Brasil. En
dichos stands, los participantes podrdn
gestionar directamente toda la informa-
cién necesaria para el acceso a estos
mercados, lo que redundard en la capa-
cidad del Salén para generar negocio
entre sus expositores.

Paralelamente a la feria, se sucederd un
amplio programa de actos complemen-
tarios, con debates, andlisis y reflexiones
de mds de 2.000 profesionales que
transformardn el certamen en una mul-
titudinaria cumbre sobre estrategias
logisticas.

Uno de los eventos mds relevantes lo
constituye el 5° Forum Mediterrdneo
de Logistica y Transporte, que se pre-
senta bajo el lema “Mediterrdneo préxi-
mo” y pretende ahondar en la impor-
tancia del transporte terrestre en el
marco de la cooperacién euromedite-
rrdnea con vistas a la futura zona de
libre comercio y su impacto en el sector
de transporte y los servicios logisticos.
Entre la larga némina de ponentes para
esta edicién, figuran ministros de
Espafia, Argelia y Egipto, y los mdximos
ejecutivos de organizaciones y empresas
radicadas en Dubai, Libano, Jordania,
Alemania, Reino Unido o Bélgica.
Todos ellos buscardn definir estrategias
que permitan el desarrollo econémico,
incrementar el comercio exterior, atraer
la inversidn extranjera y crear platafor-
mas multimodales en la zona mediterrd-
nea.

Ademis, el SIL 2007 completa su ofer-
ta de seminarios técnicos y jornadas
empresariales con los siguientes even-
tos: el 10° Simposium Internacional
SIL, la 72 Jornada de Logistica
Portuaria, la Jornada de Zonas y
Depésitos Francos, la 32 Jornada del
Ferrocarril, la Jornada CIDEM 2007, la
22 Jornada de la Manutencién y, como
novedad, la Jornada RFID.

Todo ello demuestra el notable esfuerzo
de Barcelona para situarse entre los
principales nicleos logisticos europeos,
con la esperanza de llegar a equilibrar
un mapa europeo de entrada y de dis-
tribucién de mercancias actualmente
demasiado inclinando hacia el Atldn-
tico.




PROGRAMAS CAMERALES

la camara de sabadell qboga. por
la internacionalizacion
del sector servicios

La Cdmara de Comercio de Sabadell, a través de su Comision de Internacionaliza-
cion, presidida por Felipe Gonzalez, ha iniciado un programa en el que se pretende
impulsar y ayudar a la internacionalizacion de todas las empresas de la demarca-
cion que desarrollan su actividad profesional en el sector de los servicios.

Felipe Gonzilez, presidente de la Comisién de Internacionalizacién de la Cdmara de Sabadell

Esta actividad pretende complementar
las acciones tradicionales que hasta
ahora se han venido realizando en el
sector industrial en consonancia con
las nuevas necesidades. La Cdmara
considera que los niveles de internacio-
nalizacién existentes en el Valles
Occidental son muy bajos y los equi-
paran a los del resto de Catalunya,
donde las exportaciones de las empre-
sas de servicios solamente representan
el 20 % del conjunto de las exporta-
ciones que se realizan anualmente,
mientras que el peso econémico de
este sector continda muy alto y actual-
mente representa el 70 % del PIB.

La internacionalizacién de las empre-
sas del sector servicios fue uno de los
objetivos que se determinaban en el
programa presentado por Felipe
Gonzdlez, presidente de la Comisién
de Internacionalizacién, quien indicé
que “en este programa intentaremos
buscar férmulas y estrategias que ayu-
den a las empresas de servicios a mejo-
rar su posicionamiento en el exterior.
La proyeccidn internacional ha dejado
de ser una exclusiva del sector indus-
trial y es necesario que las empresas de
servicios afronten esta nueva realidad.
Si no lo hacen, otros lo hardn por
ellas”.

En la actualidad, el peso del sector ser-
vicios cataldn en el comercio exterior
se encuentra pricticamente en la cola
de los paises de la Unién Europea
(20 %). Ademds, si no se tiene en
cuenta el turismo en las exportaciones,
el peso del comercio exterior de servi-
cios en Catalunya se es equiparable a la
gran mayorfa de pafses desarrollados,
tal como se refleja en el estudio del
Plan de Internacionalizacién 2005-
2008, editado por el COPCA.

Como primera medida del programa,
la Cdmara llevard a cabo un andlisis de
las empresas de servicios existentes en
el conjunto de la demarcacién con el
fin de determinar los grupos en los que
hay que incidir especialmente para
ayudarlos en sus procesos de interna-
cionalizacién. En este sentido, se faci-
lité informacién de las actividades y
servicios que se desarrollan desde la
Cdmara, asi como también se indica-
ron los mejores programas a los que se
pueden acoger para iniciar su promo-
cién internacional. Desde la institu-
cién cameral se insiste en que, tal
como sucede en el sector industrial, se
pueden establecer agendas de trabajo,
contactos y todas las herramientas
necesarias para iniciar un posiciona-
miento claro y efectivo en los merca-
dos exteriores.

Por ello, Felipe Gonzdlez sefiala que “a
fin de que el programa sea lo mds
amplio y completo posible, necesita-
mos la implicacién del conjunto de
empresas de este sector y estamos
abiertos a recibir cualquier tipo de
sugerencia, propuesta o iniciativa que
nos quieran hacer llegar a la Cdmara”.

NUEVO programa

de apoyo internacional
de la camara de barcelona

Los Tallers Internacionals son un nuevo instrumento para dar una respuesta rapida
y resolver las dudas a las empresas exportadoras o potencialmente exportadoras
en su proceso de internacionalizacion, a la par de ser la puerta de entrada para
los productos de la Camara. Un asesoramiento global.

Mds alld de programas como el NEX PIPE o los ofertados
por el COPCA, ahora las empresas que quieran iniciar su

proceso internacional mediante asesoramiento especializa-
do y la experiencia de asesores externos, o someter a diag-
nosis la situacién de sus empresas en el mercado exterior,
pueden acogerse a los Tallers Internacionals de la Cdmara
de Comercio de Barcelona.

Esta iniciativa pretende ofrecer una radiografia, lo mds
exacta posible, de la empresa en relacién con el mercado
internacional; una herramienta muy il tanto para empre-
sas que se quieran iniciar en una andadura internacional
como para aquellas que ya se dedican a la exportacién pero
detectan que tienen problemas, asi como para orientar a la
empresa hacia productos y servicios en funcién de sus nece-
sidades.

Como si de un médico se tratase, los técnicos de la Cdmara
realizan un reconocimiento de la empresa, validando o revi-
sando su estrategia internacional; es decir, segin lo que
explica cada empresa, se establecen cudles podrian ser los
puntos fuertes, los débiles y aquellos en los que la empresa
debe mejorar.

El programa consta de 3 fases:

12 fase: sesidn de trabajo. Se realiza una unica sesién, con
un mdximo de 4 horas de duracién y de cardcter presencial,
guiada por un técnico de la Cdmara de Comercio de
Barcelona, en la cual se piden los datos a las empresas y se
les explica la oferta de productos y servicios de que dispo-
nen para emprender el proceso de internacionalizacién. En
cada sesién pueden participar un mdximo de 10 empresas.
Se realizan 2 cuestionarios; uno con cardcter cuantitativo
—respondido por un gerente o por un miembro del depar-
tamento de exportacién de la empresa en cuestién— y otro
mds descriptivo. El cruce de ambas informaciones se recoge
en el informe.

22 fase: el informe. Se elabora un informe personalizado
sobre la situacién de la empresa y su potencial de interna-
cionalizacién. Se trata de orientar y recomendar lo mejor
para la empresa, as{ como informar de las ayudas disponi-
bles en el mercado. Ademds, la Cdmara se compromete a
elaborar el informe en un perfodo mdximo de 15 dfas.

32 fase: entrevista personalizada y entrega del informe. El
resultado es una opinidn externa objetiva del estado de la
empresa, con lo cual se pretende huir del autodiagnéstico.
Asi pues, este programa no entra en contradiccién ni con el
NEX PIPE ni con otros programas, puesto que no sélo estd
indicado para aquellas empresas que desean exportar, ya
sean de servicios, de producto o tecnolégicas. Unicamente
quedarfan excluidas las grandes empresas exportadoras ya
consolidadas, pues poco les aportarfa.

Desde diciembre de 2006, fecha en la que se puso en mar-
cha este programa, ya se han acogido al mismo 25 empre-
sas. Ademds, también se busca un cierto feedback con las
empresas adheridas al proyecto, para poder hacer un segui-
miento de su evolucién. Desde la Cdmara indican que hasta
el momento habfa muchos programas basados en un aseso-
ramiento externo, y la novedad es que ahora este asesora-
miento se da desde la Cdmara.

comerg
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TRIANGULACIONES EMPRESARIALES

aprovechar las bondades

del Mundo global

La globalizacion, muchos la ven como un reto; otros, como una oportunidad. Los
segundos intentan, a veces sin saberlo, aprovechar algo de lo que en fechas recien-
tes se habla mucho: triangular empresarialmente. Y en el caso de Espana y Cata-
lunya, basicamente a través del eje latinoamericano y asiatico.

Jacinto Soler Matutes, autor del estudio de triangulacién

En relacién con esta cuestidn, de la que ya
existe una amplia documentacién y
numerosos estudios, la Llotja de Mar aco-
gi6 una jornada en la que diversos empre-
sarios reflexionaron sobre las vias que ellos
siguieron con un fin dltimo: ganar com-
petitividad a través de deslocalizaciones,
acuerdos estratégicos y alianzas con otras
compafifas de estos 2 continentes, que
son diferentes pero complementarios.

Y una buena muestra de ello es el viaje
que en su dfa realizé el presidente
chino, Hu Jintao, por América Latina y
que comprometié compras y acuerdos
comerciales por un valor cercano a los
100.000 MUSD, las prospecciones que
se estdn llevando a cabo en Cuba gracias
ala unién de un consorcio formado por
capital indio, espafiol y noruego o las
oportunidades que plantea la firma de
un acuerdo de libre comercio entre
Chile y Corea del Sur.

Jacinto Soler Matutes, que acaba de
publicar  Triangulacion Asia-Espania-

América Latina. Una visidn desde la
empresa, reconocié ante los presentes ser
“un converso” en estas lides, pues al prin-
cipio era “escéptico” respecto a las posi-
bilidades que podria representar una

Soler Matutes considera
que no hay un dnico
patron de triangulacion,
pues este mecanismo
puede adoptar numero-
sas formas en funcion de
las necesidades de las
partes

triangulacién empresarial realizada con
cabeza y sentido comun. Es mds, para
Soler Matutes lo que en un principio no
era mds que una teorfa, ahora, una vez
realizada la comprobacién empirica gra-

cias al estudio de casos reales, considera
que hay una realidad empresarial que
apoya y respalda esta teorfa. Vamos, que
los hechos —esto es, la prdctica empresa-
rial- refuerzan el discurso tedrico.

Asi, para este economista hay claras
sinergias, por poner sélo algunos ejem-
plos, entre Singapur, Hong-Kong y
Panamd en cuestiones logisticas o entre
Singapur y China y la India en cuestio-
nes relacionadas con los recursos huma-
nos, dada la simbiosis de la comunidad
india y china que conviven en la ciudad
Estado gobernada por Lee Hsien Long.
Por lo que se refiere a Europa, Soler
Matutes puso el ejemplo del Reino
Unido que, tradicionalmente, y gracias
a sus lazos histéricos, idiomdticos y
politicos, ha sido (y sigue siendo) un
puente entre el Viejo Continente y
EEUU. Pero en este juego, ;qué papel
puede desempefiar Espafia?

Para este economista, Espafia tiene una
implantacién muy sélida en América
Latina, mientras que atin hoy y tal y
como pudimos comprobar en el niime-
ro anterior del Noticiari, un importante
déficit en Asia en todos los dmbitos. Por
eso mismo, desde un punto de vista
macroeconémico o desde la geopolitica,
“existen limitaciones”, no as{ en el
mundo empresarial.

Protagonismo empresarial

Por eso mismo, las triangulaciones son
un proceso que afectan y que protago-
nizan mds las empresas que los Estados.
Eso no quiere decir que los gobiernos
queden al margen, pues es mucha la
ayuda que éstos pueden dar a las empre-
sas aligerando trdmites burocrdticos,
como la concesién de visas de trabajo,
firmando acuerdos que eviten la doble

imposicién o alentando la formacién
especifica para abordar esos mercados.
Pero evidentemente, quien tiene en la
mano que estas triangulaciones tengan
éxito son las empresas. Por eso mismo no
hay que perder de vista cudles son las
mayores oportunidades. Y estd claro que
la alegrfa va por barrios, pues no todos los
sectores tienen las mismas posibilidades.
Para Soler Matutes es evidente que en
aquellos dmbitos en los que la presencia
empresarial espafiola sea sélida en
América Latina, las oportunidades serdn
mayores. Esto es, sectores tales como la
banca o los servicios y las infraestructuras.
En su estudio sobre la triangulacién,
Soler Matutes recuerda que la mds fac-
tible es la produccién en Asia a precios
muy competitivos para luego abordar
otros mercados. Tal es el caso, por ejem-
plo, de Telefénica, que encarga “a sus
proveedores chinos equipos y compo-
nentes de telecomunicaciones que
exportan directamente a los mercados
latinoamericanos”.

Lo que es més dificil, recuerda el autor,
es encontrar “casos de empresas espafio-

las que fabriquen en América Latina
para exportar a Asia’. Y es que el flujo
América-Asia viene determinado por la
compra que realizan numerosas empre-
sas asidticas de materias primas america-
nas. Y “nuestro pafs carece de la tradi-
cién minera de otros paises, que sf dis-
ponen de grandes multinacionales en el
sector (caso de Gran Bretafa, Estados
Unidos, Canadd y Australia)”.

De todas formas, siempre hay oportuni-
dades y nichos de mercado por explorar.
Y eso es lo que ha hecho, sin ir més lejos,
el BBVA, que hace de puente en el flujo
de capitales no sélo entre empresas, sino
también en el negocio “de las remesas de
inmigrantes”, recuerda Soler Matutes.
Por dltimo, el autor de este estudio
recuerda que, si bien “los lazos lingiifsti-
cos con América Latina permiten segura-
mente comprender mejor o mds rdpida-
mente las preferencias de los consumido-
res locales, asi como negociar de forma
mds eficaz con autoridades, clientes y
socios potenciales”, no es menos cierto
que “no es tanto esta proximidad o vin-
culos culturales lo que busca la empresa

Mas sobre
triangulaciones

Desde una vertiente mds geopolitica
Que empresarial, aungue ambas van de
la mano, ya que las sinergias son evi-
dentes, Manuel Montobbio ha escrito
también algunos papers sobre esta
cuestion. Sin ir mas lejos, Triangulando
la  triangulacion.  Espafia/Europa-
América Latina-Asia Pacifico, editado, al
igual que el de Soler Matutes por CIDOB
y Casa Asia. Josep M. Cervera, director
de Internacionalizacién Empresarial de
la CAmara de Comercio de Barcelona,
reflexiond sobre este tema en un exten-
so articulo que llevaba por titulo “Las
plataformas de negocio triangular” en
esta misma revista en el nimero de
febrero del afio pasado.

asidtica, sino mds bien su resultado, esto
es, la cuota de mercado, ya sea por una
mejor aproximacién al mercado o bien
por una entrada prematura en el mismo”.
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TRIANGULACIONES EMPRESARIALES

De izquierda a derecha: Adriana Casademont, Gerardo Mugica, Josep Maria Tarragd y Josep Maria Cervera

Dicho de otra manera, y tal y como sefia-
ldbamos anteriormente, aquellas empre-
sas que tengan posiciones sélidas en
América Latina resultardin mucho mds
atractivas para las empresas asidticas que
aquellas otras que, independientemente
de su buena voluntad y saber hacer, no
gocen de un posicionamiento privilegia-
do en el continente americano.

Tres experiencias

La jornada que sirvié para presentar el
estudio de Soler Matutes vino acompa-
fiada por un coloquio entre 3 empresas
con experiencias dispares pero con algo
en comun: gracias a esas colaboraciones
y/o alianzas han mejorado su posiciona-
miento competitivo en un mercado
cada vez mds global.

Gerardo Mugica, consejero delegado de
Josep Maria
Tarragd, vicepresidente de Ficosa

Hispano Carrocera;
Internacional, y Adriana Casademont,
consejera delegada de Casademont,
debatieron, moderados por el responsa-
ble de internacionalizacién de la
Cdmara de Barcelona, Josep Maria
Cervera, sobre estas cuestiones.
Tarragé empezé por reconocer algo
anteriormente ya apuntado: “No fui-
mos conscientes de triangular”, senten-
cié, “simplemente seguimos un camino
en funcién de las necesidades de merca-
do”. ;El resultado? Ahora fabrican para
Toyota en América Latina y Espana.
Gerardo Mugica, también perteneciente
al complicado y competitivo mundo de

la automocidn, relaté la trayectoria de su
empresa: “De México vinimos a Espafia,
y de aqui dimos el salto a Casablanca en
2000”. Un lustro después, y ante el reto
asidtico que no querfan esquivar, se fija-
ron en un posible socio: Tata Motor. El
gigante empresarial indio compré una
participacién del 21 % de la empresa y
el resultado posterior es que ahora se
disefia en Zaragoza, se fabrica en la

La triangulacion es una
consecuencia logica del
proceso globalizador, pero
hay que entender que
este proceso se produce
mds entre empresas que
entre Estados, aunque
también €stos cuentan

India, se ensambla en Casablanca y se
vende, entre otros muchos mercados, en
Noruega.

El caso de la
Casademont es, tal y como recordd su

empresa cdrnica
consejera delegada, muy diferente. Entre
otras cuestiones, algunas nada baladfes,
como que la produccién estd directamen-
te ligada “a los hdbitos de consumo, al
clima y a las tradiciones”. Sin olvidar
otras cuestiones como la religién, que
condiciona qué se puede comer y de qué
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manera. Lo cierto es que en un principio
el objetivo de Casademont pasaba por
adaptar al halal el proceso productivo y
empezar a vender en el exterior. “Un dis-
tribuidor libanés nos ensefié cémo hacer-
lo y ahora exportamos el 40 % a 45 pai-
ses”, sentencié Adriana Casademont, que
recordé cémo funcionaba esta particular
triangulacién: “Compramos carne en
Brasil, la elaboramos aqui y la vendemos
en Africa, en Libano...”.

En definitiva, de estos 3 ejemplos prdc-
ticos quedaron en la retina de los asis-
tentes varias ideas. Una de ellas, tal y
como insistié Mugica, que para trian-
gular hacen falta, ante todo, ideas y
capital. Pero no sélo eso, también que la
colaboracién y el buen entendimiento
con la Administracién es fundamental a
la hora de favorecer, estrechar y reforzar
lazos con paises tan distantes. Algo que
gobiernos como el britdnico han enten-
dido a la perfeccién mientras que otros,
como el espafiol, no han sabido crear
los mecanismos para agilizar trdmites
burocrdticos que, en algunas ocasiones,
pueden poner en peligro relaciones eco-
némicas gestadas tras denodados esfuer-
zos. Y por ultimo, si de lo que se trata es
de jugar a 3 bandas, para hacerlo hay
que tener las infraestructuras pertinen-
tes. No se puede aspirar a jugar en pri-
mera divisién con carreteras, puertos y
aeropuertos de segunda, vino a decir
Adriana Casademont.

Pelayo Corella
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ALIANZAS ESTRATEGICAS

an plan integral
de internacionalizacion

La Camara de Barcelona, con la colaboracion de ICEX y COPCA, y dentro del Plan
de Subcontratacion Industrial para el Automovil 2007, presentd el pasado 20 de
marzo en Maquitec el proyecto Alianzas Estratégicas en el Este de Europa (Hungria,
Reptblica Checa y Eslovaquia), dirigida a empresas del sector del automovil.

En un sector tan competitivo como el
automovilistico, la exigencia de dar una
respuesta adecuada a las necesidades que
plantea este tejido industrial es hoy, mds
que nunca, algo inevitable y muy nece-
sario. La Cdmara de Barcelona ha creado
un programa dirigido a la pyme catalana
del automdvil para facilitarle la posibili-
dad de ser suministradores globales en
mercados de dificil acceso.

La industria del automévil catalana
depende en su mayorfa de la evolucién
del proveedor de primer equipo. Las exi-

Las alianzas son un plan
integral de expansion
internacional dirigido a
empresas que busquen
acuerdos de colabora-
cion en paises donde
existan los polos de
atraccion de su sector

gencias en materia de costes y calidad son

cada vez mayores y es necesario mante-
ner elevados niveles de competitividad
para preservar los actuales centros pro-
ductivos. Y para mantener estos centros
en Catalunya es preciso seguir a los prin-
cipales clientes all4 donde vayan.

La dimensién reducida de la pyme cata-
lana dificulta la compra, fusién o
implantacién, pues el riesgo es muy ele-
vado. Con este programa se trata de
minimizar el riesgo proporcionando a la
empresa los contactos necesarios para la

toma de decisiones. As{ pues, segun los
técnicos camerales, “se pretende ayudar
a la pyme catalana del sector del auto-
mévil a buscar socios en estos paises”.
O dicho de manera més clara y contun-
dente: las alianzas son un plan integral
de expansién internacional dirigido a
empresas del sector del automévil, para
que busquen acuerdos de colaboracién
en paises/regiones donde existan los
polos de atraccién del automdvil.

El objetivo de esta accién es ayudar a las
empresas participantes a encontrar
socios en estos paises para, posterior-
mente, desarrollar estrategias de sumi-
nistro global. Estos vinculos pueden ser
desde ventas, busqueda de proveedores,
pactos de colaboracién, cooperacién e
intercambio de clientes, transferencia de
tecnologfa, alquiler de almacén regula-
dor, creacién de nuevas sociedades, hasta
las denominadas triangulaciones.

Para llevar a cabo el proyecto, la Cdmara de
Barcelona ha propuesto una metodologfa
organizada en torno a 4 fases de trabajo:
Fase 1. Identificacién y andlisis de los
clisteres sectoriales en mercados inter-
nacionales. En esta fase se analizan las
regiones industriales sectoriales mds
importantes en los mercados de futuro
para las empresas catalanas, con el obje-
tivo de identificar sus segmentos de
negocio y extraer sus oportunidades.
Este andlisis permite delimitar el perfil
de empresas catalanas participantes y
concretar un plan de actuacién.

Fase 2. Seleccién de empresas participan-
tes de los mercados analizados. Se selec-
cionan las empresas mds importantes de
las regiones analizadas, atendiendo al
perfil deseado por la empresa catalana y
se priorizan determinados grupos de des-
tino en funcién del sector abordado.
Fase 3. Reuniones individualizadas en
Barcelona. Una vez la empresa catalana
haya validado la entrevista en funcién de
los datos técnicos aportados por las
empresas de las regiones analizadas, se
elabora una agenda individualizada en
Barcelona, con un ntimero mdximo de
entrevistas por empresa catalana.

Fase 4. Viaje de prospeccién a los paises
de destino. Como accién de continuidad
y con el fin de ayudar a cerrar negocios,
se organizan visitas a las instalaciones de
las empresas de los paises seleccionados.

¢Quién participa?
Por otra parte, como consecuencia légica
de la estrecha relacién existente entre los

Ejemplo de las alianzas
en el Este de Europa

Fase 1. Identificacion y andlisis de los cldsteres sectoriales en mercados internacio-

nales
Hungria
Fabricantes: Suzuki y Audi.

Suzuki: 300.000 vehiculos previstos (2007). Audi 50.000 (2007).

Audi: 19 Mio Motores, GM aprox. 500.000.

En fase de crecimiento. Audi prevé inversiones para el 2008. Se prevé un incremento

del 25 %.

Mas de 70 empresas de primer nivel: Akzo-Nobel Coating, Alcoa, Bakony Mivek, Bosch,

Delphi...

Eslovaquia

2 fabricantes: VW y Kia.
218.000 vehiculos.

180 empresas de componentes.

Mas de 40 empresas de primer nivel: Brose, Johnson Controls, Delfos, Molex, Siemens,
Hella, Faurecia. Cikautxo, Grupo Antolin i Jobelsa.

Repdblica Checa

3 fabricantes: Skoda, Toyota y Hunday.
600.000 vehiculos.

500 empresas de componentes.

La participacién extranjera significa el 67,5 % i se encuentran presentes el 45 % de
los Top 100 Europeos y el 50 % de los Top 100 internacionales.
Mas de 60 empresas de primer nivel: Valeo, Lucas, Johnson controls, Siemens VDO,

Faurecia...

Fase 2. Seleccidn de empresas participantes de los mercados analizados

Suzuki, Skoda, WET, United Polymers...

Fase 3. Reuniones individualizadas en Barcelona

Fase 4. Viaje de prospeccion a los paises de destino

21-23 de mayo: Hungria
24-26 de mayo: Eslovaquia
27-29 de mayo: Repdblica Checa

conceptos de internacionalizacién e inno-
vacion, este programa se abre a la partici-
pacién de centros tecnoldgicos del sector.
Con ello se permite aunar esfuerzos en
materia de I+D, participar en proyectos
internacionales de cooperacién tecnolégi-
ca o simplemente la busqueda de una
determinada tecnologfa que puede ser
ofrecida por las empresas del grupo.

El proximo, en el NAFTA

Como siempre, el sector del automdvil
es pionero en la internacionalizacién y
demanda acciones por parte de las insti-
tuciones implicadas en promocién inter-
nacional cada vez mds complejas y sofis-
ticadas, adaptadas a las necesidades
empresariales, aunque en préximas edi-

ciones la Cdmara que preside Miquel
Valls tiene previsto extrapolar este servi-
cio a sectores afines a la subcontratacién,
como la electrdnica y el aerondutico.

Son varias las regiones analizadas y la bus-
queda de los mejores socios que permitan
llevar a cabo este proyecto ya ha empeza-
do. La préxima edicién de las alianzas
tendrd lugar en la zona NAFTA: Canadd,
EEUU y México, también dirigida al sec-
tor del automévil. Con tal fin, la partici-
pacién empresarial organizada por la
Cdmara de Barcelona y el Consulado de
Canad4 en el marco de la feria APMA de
Canadd donde se retinen mds de 800
directivos de la industria del automévil
de EEUU y Canads, se aprovechard para

realizar un primer andlisis de la zona.
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LA ANELLA

dinamizar

la proyeccion internacional

del tejido empresarial catalan

El COPCA ha puesto en marcha Anella, un nuevo espacio virtual al servicio de las
empresas catalanas, asociaciones, agencias € instituciones, para impulsar sus pro-
cesos de internacionalizacion. En total se destinardn 22,5 MEUR para promover

iniciativas de proyeccion exterior.

El conseller Huguet el dia de la presentacién de la Anella

Potenciar la competitividad internacional de las empresas cata-
lanas. Es el objetivo del proyecto enmarcado en el Plan
Estratégico para la Internacionalizacién de la Empresa
Catalana 2005-2008 y capitalizado por el COPCA. A esta ini-
ciativa se suma Anella, un portal virtual de colaboracién
empresarial, que pone en contacto a profesionales con unos
intereses similares. Se trata de un proyecto pionero en Europa
que catapulta Catalunya al frente de las nuevas tendencias de
Internet. Esta iniciativa del COPCA persigue los siguientes
objetivos: ser un punto de encuentro virtual, generar un entor-
no de trabajo en colaboracién y crear sinergias entre los ope-
radores empresariales.

Hoy por hoy, Anella cuenta con 9.200 usuarios registrados y
persigue la creacién de comunidades sectoriales virtuales de
automocién, medio ambiente, textil y confeccién, y maquina-
ria agricola, y con vistas a incorporar en 2008 otras 3 nuevas
comunidades de informdtica, electrénica y telecomunicacio-
nes. Ademds, el portal también alberga comunidades de mer-

cados exteriores, que permitirdn el intercambio de ideas con
los empresarios catalanes en el extranjero, y ofrece la posibili-
dad de tramitar, via electrénica, las ayudas que se detallan a
continuacién.

Asimismo, el COPCA tiene previsto destinar 22,5 MEUR
para fomentar la internacionalizacién de la economia catalana
en 2007. Por un lado se ha abierto una linea de ayudas, dota-
da con 14,37 MEUR, con la cual se prevé dar apoyo a mds de
5.000 acciones internacionales individuales y a mds de 200
colectivas; una partida que se complementa con 8,1 MEUR
que durante el afio en curso se destinardn a potenciar la inter-
nacionalizacién de politicas sectoriales y clusteres, as{ como la
formacién en el dmbito del comercio internacional y otras
herramientas especificas de apoyo a las empresas y entidades
catalanas.

Estas ayudas —que se pueden solicitar hasta el 23 de noviem-
bre— sirven para auxiliar las acciones de promocidn, formacién
e informacién necesarias para el cumplimiento de las diversas
etapas del proceso de internacionalizacién. Abarca programas
orientados desde los inicios de la exportacién, pasando por el
conocimiento de nuevos mercados, la diversificacién interna-
cional, hasta el fomento de la presencia estable y permanente
de la empresa catalana en los mercados exteriores. El resultado
es una oferta surtida tanto en formacién como en promocién:
Programa ALPHA (Programa de Diagnosis de la
Competitividad Internacional), que facilita la obtencién de un
diagnéstico de competitividad internacional a la vez que
estructura un plan de trabajo adaptado a las necesidades de la
empresa para que pueda afrontar con éxito el reto de la inter-
nacionalizacién.

Programa de Asesoramiento en Contratacién Puablica
Internacional, para facilitar la contratacién de empresas cata-
lanas, especialmente del sector servicios, y realizar la asistencia
técnica en proyectos en vias de desarrollo.

Se suman otras iniciativas, como el desarrollo de politicas sec-
toriales y clisteres, la potenciacién de las Areas de Aterrizaje y
la creacién de la linea ICF y COPCA. Ademds, en el 4mbito
de la formacién en comercio internacional se impulsa la posi-
bilidad de que los recién titulados universitarios realicen préc-
ticas en empresas e instituciones en el extranjero.

China, Hong-Kong y Taiwdn 4y 5 de junio Cé4mara Sabadell  vvicente@cambrasabadell.org
Baja California y Texas Del 14 al 21 de julio Cémara Sabadell ~ bmelgar@cambrasabadell.org
Rusia Del 16 al 22 de septiembre ~ Cdmara Sabadell  vvicente@cambrasabadell.org

Puente empresarial a China Del 9 al 15 de junio
Del 15 al 27 de octubre

Del 16 al 30 de noviembre =~ Cdmara Tarragona rbarros@cambratgn.org

C4mara Barcelona  gperarnau@mail.cambraben.es
Australia y Nueva Zelanda Cémara Tarragona rbarros@cambratgn.org

Angola, Suddfrica y Mozambique

Canadd Del 4 al 9 de junio Cémara Lleida lgalindo@cambrescat.es

Suiza y Austria 2007 Cémara Terrassa  cexterior@cambraterrassa.cs

IT Puente empresarial a Boston Del 22 al 28 de julio Cdmara Barcelona mamaros@mail.cambraben.es
Sudéfrica y Mozambique Del 4 al 9 de junio Cé4mara Barcelona  binternacional3@mail.cambraben.es

Mosct y San Petersburgo Del 18 al 22 de junio Cémara Barcelona  jpadros@mail.cambrabcen.es

Ucrania Del 2 al 5 de julio
Cumbre industrial y tecnolégica

Cémara Sabadell  vvicente@cambrasabadell.org

(participacién agrupada) Del 25 al 28 de septiembre ~ Cdmara Sabadell ~ bmelgar@cambrasabadell.org

Feria Kazbuild, Kazajstdn
China: Chongginq

Del 4 al 7 de septiembre Cémara Barcelona  jalmirall@mail.cambrabcn.es

(participacién agrupada) Del 21 al 23 de octubre Cdmara Sabadell ~ bmelgar@cambrasabadell.org

Las pymes ante la fiscalidad

internacional 22 de mayo Cdmara Palamés  palamos@cambrescat.es

Negociacién internacional 9y 10 de mayo Cdmara Sabadell ~ mafernandez@cambrasabadell.org

El crédito documentario y las UCP 600 17 de mayo Cémara Sabadell ~ ctache@cambrasabadell.org

Gesti6n estratégica y operativa

de la produccién. Lean Manufacturing ~ Del 19 al 27 de junio Cémara Tortosa  pbellaubi@cambrescat.es

La propiedad industrial

en los mercados exteriores 3 de mayo Cdmara Girona  barcelona@mcx.es

Técnicas de negociacién

de un contrato internacional 29 de mayo Cémara Lleida lgalindo@cambrescat.es

Iniciacién a la exportacién Del 2 al 18 de octubre Cdmara Lleida Igalindo@cambrescat.es

La nueva fiscalidad internacional:
EEUU y Asia

15 de mayo Cémara Terrassa  cexterior@cambraterrassa.es
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El arte de triangular
www.casaasia.es/triangulacion/

WEBS DE INTERF

Ya decfamos en el reportaje que éste es un asunto del que, de un tiempo a esta parte, se ha i

escrito y reflexionado bastante. En esta web, los interesados podrdn encontrar buena parte
de ese material. En el enlace “publicaciones” encontrardn en formato <pdf> o <html> gran

cantidad de articulos, reflexiones y escritos sobre las posibilidades de la triangulacidn. -
e~ Vietnam, la protagonista

mn - www.casaasia.es/governasia/boletin/
- ~ El dltimo de los paises en ingresar en la OMC es, en el fondo, un gran desconocido.
: = “%  Vietnam, pafs emergente como el que mds, se halla sometido a tnas| reformas que 4 la

chita callando han logrado unos resultados que se acercan cada vez mds a los 2 digitos.

overnasia dedica su ultimo boletin precisamente a este pais. Una buena oportunida
G ded It bolet ti t Una b tunidad
para profundizar en los méritos del pais de los viets.

50 afios despugs...
http://ec.europa.eu/index_es.htm

Ahora que se acaban de celebrar, aunque con poca pompa y menos lustre, los 50 afos de la

-

firma del Tratado de Roma, es una buena ocasién para recordar esta web de la Comisién

Europea en la que aparecen asuntos de gran interés para las empresas, pues son muchas las
competencias que dependen, en lo econédmico, de Bruselas. Ademds, en Eurostat se pueden !
encontrar las estadisticas armonizadas de todos los paises miembros.

repensar

APUNTES

la internacionalizacion

Para competir en un mercado internacional cada vez mds
competitivo es necesario repensar férmulas para aquellas
empresas que han de dar sus primeros pasos. Y también,
claro estd, para las que iniciaron su andadura tiempo ha y
han de reforzar su posicionamiento internacional.

Si hay alguien capacitado, por su experiencia y vocacién,
ademds de su mandato legal, para emprender esta pro-
funda reflexién es el mundo cameral. Por eso mismo, el
Consejo de Cdmaras en fechas recientes se reunié para
reflexionar y anunciar algunas consideraciones que, a tra-
vés del didlogo y la accién conjunta entre los diferentes
actores inmersos en esta aventura que es vender en el exte-
rior, deberfan ponerse en préctica lo antes posible.

Para empezar, las Cdmaras consideran que “la politica de
internacionalizacién no puede seguir limitdndose a la pro-
mocidn y a ser un mero observador pasivo de ciertas gran-
des cuestiones, sino que deberfa asumir un nuevo papel
activo, a modo de «bisagra» entre lo exterior y lo interior
y entre internacionalizacién y competitividad”. Esto es,
este nuevo enfoque supondria sensibilizar al conjunto de
la sociedad para impulsar realmente “una auténtica cultu-

ra de la internacionalizacién”, que deberfa incluir “un
mayor esfuerzo en el aprendizaje de idiomas, realizacién
de pricticas en empresas extranjeras, conocimiento de la
idiosincrasia y cultura empresarial de los principales pai-
ses, expatriacién...”.

Claro estd que tan importante como lo anterior serfa que
se reforzase “la participacién efectiva y real de la empresa
en el disefio y reforzamiento de la politica exterior espa-
fiola, o el disefio y la configuracién definitiva de un
modelo de «imagen-pais» que facilite la integracién y la
colaboracién activa y planificada de todas las institucio-
nes” que se dedican a la internacionalizacién.

Otras cuestiones a no olvidar serfan la revisién de los pro-
gramas de iniciacién a la internacionalizacidn, los PIPE,
la potenciacién de la innovacién en sectores tradicionales
o la actualizacién y mejora de instrumentos de apoyo a las
empresas, como los relacionados con las inversiones y los
créditos. En definitiva, mejorar la colaboracién publico-
privada para ganar competitividad y, con ello, presencia
en los mercados internacionales.

cielos abiertos

Tras 5 afios intensos, la UE y Estados Unidos han firmado
un acuerdo para abrir las rutas entre el Atldntico el primer
trimestre del afio que viene. Primero se produjo la liberaliza-
cién aérea en Estados Unidos, a final de los setenta; poste-

riormente en Europa, a finales de los noventa. Ahora llega la”  cana).

tercera oleada, abriendo los cielos entre ambos mundos.
Desde cualquier aeropuerto espafol se podrd volar a otro

norteamericano y viceversa.

Primeros movimientos: aparecen una serie de pequefias line-
as para unir ambos lados del Atldntico en business y first; las
compafifas aéreas norteamericanas se proponen desembarcar

puestos de trabajo, mds riqueza para los que tomen el riesgo

y pujan por alguna de las europeas que estdn en pleno pro-
ceso de ser adquiridas (Iéase, por ejemplo, Iberia); las com-
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panfas europeas estdn ojo avizor para hacer lo propio al otro
lado, a pesar de las restricciones (léase, por ejemplo, imposi-
bilidad de disfrutar de los derechos pertinentes si las europe-
as poseen mds del 25 % de las acciones de una norteameri-

Habrd mds movimientos. Mayor nivel de liberalizacién entre
ambas zonas y mejores oportunidades para la aviacién, mds

adecuado, mds posibilidad de viajar y beneficios, en des-
cuento de precios, para los consumidores de.aqui y de all4.
Liberalizar es bueno.
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