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U lb I r d - d d d La banca retiene
na nueva O a e morOSI a e el control de las
o lineas ICO para
5.500 millones ahoga a las pymes  financiarpymes
Las empresas desconfian de que la Administracion pague ahora en 30 dias 22.700 millones para

intereses de demora. Para abrir
boca, 2012 ha acabado con méas de
5.500 millones de euros de factu-
rasas impagas por las administra-
ciones que est4n asfixiando a mu-
chos auténomos y pymes. PAG. 6

ra las administraciones morosas
para que sea Hacienda quien pa-
gue directamente a proveedores.
De igual forma, entra en vigor la
transposicion de una directiva co-
munitaria que incluye el pago de

mientos de Madrid o Valencia con-
fian en que se puedan cumplir es-
tos plazos. Esta por ver el efecto
de las advertencias del ministro
Cristobal Montoro sobre reten-
ci6n de los ingresos del Estado pa-

seviLLA. Ha llegado el dia D en Es-
pafia para que quien trabaje con
la Administracién Puablica cobre
por ley en 30 dias. Pero ni las pymes
y auténomos ni varias administra-
ciones de peso como los ayunta-

empresas 'y autonomos

MADRID. E1 ICO ha puesto en mar-
cha las nuevas lineas de finan-
ciacién para 2013 por valor de
22.700 millones. De estos, 18.000
millones se destinaran a pymes
y emprendedores. PAG. 4
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LUIS MORENO

Los cruceros sostienen la ‘burbuja’ hotelera en Barcelona

Los grupos hoteleros no dejan de construir nuevos hoteles en Barcelona. El trafico de cruceros en el Puerto de la ciudad es garantia de visi-
tantes para estos nuevos establecimientos. Sin embargo, durante 2012 el niimero de cruceristas descendié un 10 por ciento, hasta 2,4 millo-
nes de personas. Aunque para 2014 se espera un nuevo incremento de cruceristas, algunas voces alertan sobre la burbuja hotelera. PAG. 8

Leon Farma
amplia su planta
con 12 millones
de inversion

La farmacéutica prevé
facturar 72 millones

VALLADOLID. La compafiia farma-
céutica Leon Farma, pertene-
ciente al gigante quimico Grupo
Chemo, invertira 12 millones pa-
ra iniciar la fabricacion de ani-
llos vaginales. PAG. 14

Suescun hundié
Dermoestéticay
ahora la compra
aprecio de saldo

La opa le costara solo 2,7
millones, tras ganar 125

VALENCIA. El presidente de Cor-
poracion Dermoestética aprob6
una ampliacién de capital que
no ha realizado y que hundi6 el
valor hasta el precio que ofrece
en la opa de exclusion. PAG. 13

Geriatros Norgestion | Malaga se reivindica

logra aumentar intermediara . .

su facturacion mas fusionesI en Crisis como capltal
o . . it

un40% ~ Intemacionales | oconémica andaluza

Se sitia como la séptima En 2012 participo en 10

empresa del sector

SANTIAGO DE COMPOSTELA. Geriatros
es la séptima empresa espafiola
especializada en la atencién a
los mayores por facturacion, con
56 millones de euros. PAG. 19

operaciones corporativas

BILBAC. La firma de intermedia-
cién de operaciones corporati-
vas Norgestion potenciara su ac-
tividad fuera de Espafia duran-
te el afio 2013. PAG. 11

La nota negativa, la mala evolucion del paro

MALAGA. La pujanza del turismo,
del creciente sector tecnolégi-
co, las nuevas infraestructuras
de transporte y la potencia del
tejido agroindustrial llevan a la

ciudad y su provincia a reivindi-
car su papel como primer pul-
moén econémico de Andalucia.
El 33 por ciento de paro es su
principal lastre. PAG. 16

Protocolo inicia
su crecimiento
exterior con una
tienda en México

Abrira mas locales en el
continente americano

ZARAGOZA. La empresa zaragoza-
na Protocolo ha elegido México
parainiciar su proceso de inter-
nacionalizacién y busca acuer-
dos en América. PAG.18
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LA EMPRESA: UNA COMUNIDAD CON UN
COMPROMISO COLECTIVO Y SOLIDARIO

@ Sabin Azua

-

Socio Director de B+l Strategy.

e gustaria relatar una historia re-

al que para mi encierra la esen-

cia de lo que significa la cultura
que deberia imperar en la vida de las empre-
sas. A una enorme cantidad de directivos y
miembros de las organizaciones se nos sue-
le llenar la boca al hablar de conceptos am-
pliamente repetidos como proyecto compar-
tido, responsabilidad social corporativa, so-
lidaridad, cooperacion, participacion, bien
comun, etc., pero en muchas ocasiones nos
cuesta trasladarlo a ejemplos sencillos que
den sentido real a nuestro discurso.

Me envi6 un gran amigo de la infancia (por
cierto, en la actualidad es un monje de la re-
ligién Zen) la historia de un antropé6logo que
propuso un juego a los nifios de una tribu
africana. Puso una canasta llena de frutas
cerca de un arbol y les dijo que aquel que lle-
gara primero ganaria todas las frutas. Cuan-
do dio la sefial para que corrieran, contem-
plo aténito que todos los nifios se tomaron
de las manos y corrieron juntos, después se
sentaron a disfrutar del premio en medio de
grandes risas y canciones.

Intrigado por el comportamiento de los
nifios, desde los parametros clasicos de la ci-
vilizacién occidental, les preguntd por qué
habian corrido asi dado que cada uno de ellos
(de forma individual) podia ganar todas las

frutas. Los nifios le respondieron de forma
unanime: Ubuntu, 3c6mo uno de nosotros
podria estar feliz si todos los demas estan
tristes? Ubuntu, en la cultura Xhosa signifi-
ca: “Yo soy porque nosotros somos.”

Creo que cada uno de nosotros deberia
preguntarse si, desde nuestra posiciéony
comportamiento personal, nos acercaria-
mos con un espiritu similar a la empresa en
la que trabajamos. Mi impresion es que la
mayoria de nosotros correriamos (en la me-
dida de nuestras posibili-
dades) emulando al siem-
pre admirado Usain Bolt
para llegar antes a la ca-
nasta de frutas, propulsa-
dos por nuestro beneficio
personal, sin reparar en
el perjuicio que podemos
ocasionar a los demas. An-
teponemos nuestro pro-
pio bienestar al colectivo,
en medio de una mal en-
tendida competitividad.

Hoy mas que nunca, en medio de una so-
ciedad que clama por una mayor implica-
cién social de las organizaciones para ha-
cer frente a la crisis, es necesario generar
espacios de cooperacion y justicia social en
nuestro entorno. Deberiamos preguntar-
nos constantemente si es posible que gene-
remos una filosofia y una praxis de natura-
leza Ubuntu en nuestra organizacion. Ani-
mémonos a explorar con esta vision nues-
tro proyecto empresarial. Este enfoque
ayudaria a crear una Comunidad de Perso-

Hoy, frente a la
crisis, es necesario
generar espacios
de cooperacion

y justicia social

nas entre todos los miembros de la organi-
zacion que antepusiera el bienestar colec-
tivo al personal, adaptando nuestros meca-
nismos de gestion al mismo.

No deberiamos ir tan lejos para encontrar
experiencias que nos ayuden a plasmar esta
filosofia en nuestros proyectos empresaria-
les. En Euskadi, durante generaciones, el Au-
zolan se ha practicado como expresion de
esa solidaridad colectiva, con los vecinos de
muchos pueblos trabajando untos en pro de
la comunidad sin ningtin
tipo de retribucioén (para
arreglar un camino, para
reparar el tejado de la igle-
sia, etc.).

Contamos con una am-
plia experiencia de im-
plantacién de proyectos
empresariales centrados
en la participacion, la so-
lidaridad intergeneracio-
nal, el compromiso con
el entorno, etc. Euskadi
cuenta con un movimiento cooperativo sin
parang6n internacional, proliferan las em-
presas de economia social, existe una fuer-
te vinculacion de las empresas con el desa-
rrollo humano sostenible, etc.

Como decia el poeta Mario Benedetti “ten-
go una soledad tan concurrida...”, vivo ejem-
plo de lo que da sentido a nuestra vida, la
esencia social de la persona. Intentemos adap-
tar nuestras organizaciones a la filosofia im-
plicita en Ubuntu, nuestra propia condiciéon
humana asi lo exige.

INVERTIR EN INTERNET O LAA}’LICACI()N
DE LA TEORIA DE LOS CHAMPINONES

Guillermo
Vilarroig

Co-fundador de Overalia

1 no estds en Internet, no eres nadie. Es

una premisa que circula por todos los

departamentos de marketing, una fra-
se manida y un argumento en el que muchos
se han basado para saltar al ruedo de la red
sin mas capote que un puiiado de nociones
genéricas de marketing online. Un salto al
vacio en toda regla y una equivocacion.

No se trata de adentrarse en Internet co-
mo un elefante en una cacharreria. Mi con-
sejo es destinar el presupuesto —sea el que
sea- en tres fases bien definidas. La prime-
ra, la de andlisis y definicién, donde se reco-
ge informacién valiosisima sobre el entorno,
el mercado online, los competidores y don-

de encontrar la oportunidad de negocio. In-
ternet ofrece muchisima informacién sobre
la competencia y los distintos agentes que
actuian en el mercado, hay que saber escu-
char, analizar y aprovechar ese valor.

En la segunda fase se disefia la presencia
online en base a los resultados obtenidos de
esa escucha. Cuando definimos como sera la
presencia de una compaifiia en Internet no
tenemos por qué limitarnos a una tinica web.
En lugar de tener una sola pagina corpora-
tiva, pasamos a lo que llamamos La teoria de
los champifiones. Es decir, ademas de la pa-
gina web principal, se crean diferentes sites
—champifiones-, por productos o por lineas
de negocio, una sala de prensa donde contar
quién eres 'y qué haces, un blog, redes socia-
les, un espacio para videos, etcétera. Todo
ello para crear contenidos diversos que ayu-
den a posicionarnos en lared y den respues-
ta a los objetivos marcados.

El altimo tercio del presupuesto debe es-
tar orientado al estudio de los resultados. Hay
que destinar recursos de la forma mas audaz
posible para saber si todo lo realizado fun-
ciona o no y por qué. Y, por supuesto, tener
cintura para rectificar y para reaccionar si
un competidor mueve ficha para competir
contigo. Sin lugar a dudas, en el medio onli-
ne triunfara el que sea mas agil, rapido y fle-
xible para adaptarse a los cambios del mer-
cado en lared, pero para hacerlo debe saber
hacia donde redirigir sus esfuerzos.

En definitiva, digitalizar una empresa y
empezar a escalar es una carrera de fondo
que necesita unos dos afios. Lanzar un pro-
yecto de marketing online y mantenerlo es
un auténtico maratén en el que merece la
pena invertir; eso si, estando bien informa-
dos, convencidos y contando con un proyec-
to cien por cien personalizado. Sélo asi con-
seguiremos rentabilizar la inversion.

Reyes
Acosta

Especialista en aeronautica

ALESTIS: IMPACTO
DE LA MALA
GESTION EN LA
COMPETITIVIDAD

itodo sale bien, habran salvado a
Alestis por la campana. Pero, abun-
dando en el simil pugilistico, Ales-
tis sale muy grogui de este asalto. La em-
presa ha aireado sus trapos sucios en pu-
blico y el ptblico ha podido ver muchos
flashes de como se hacen los negocios hoy
en dia. Auditorias de donde se deduce que
este empresario, que algunos generales de
la Junta tildaban de ejemplar, ni siquiera
ayudado por toda una corte de directivos
vascos ha sabido gestionar una empresa
aerondutica ni mediocremente.
sCuantos empresarios tendremos asi en
Espafia? ;Cudl sera el impacto de lamala
gestion en el PIB, en la competitividad de
la economia nacional? sPor qué no deja-
mos de analizar banalmente la mano de
obra, la reforma laboral, los salarios mi-
nimos, etc. y analizamos de una vez la ma-
la gestién que hace que nuestras empre-
sas no sean competitivas? ;COmo se ex-
plica que las empresas francesas ganen
contratos frente a las espafiolas, atin cos-
tandoles a ellos mas su mano de obra?
No me estoy refiriendo a la mala ges-
tién por error, me estoy refiriendo al mal
oficio: desde asignarle gastos particulares
del empresario a la empresa, hasta cons-
tituir otra empresa para facturarle servi-
cios ala primera a precios inflados, esquil-
mando la competitividad de empresas que
iban bien. ;Son excepciones estos com-
portamientos, o son la regla? sEs que no
tienen ninguin efecto en la competitividad
y en la generacién de empleo? ;Es que
también son culpa de los trabajadores?
Después de haber salido grogui, la em-
presa tiene un gran desafio: consolidar su
situacion financiera. Para cumplir su pro-
pio plan financiero, que l16gicamente esta
hecho con la bondad propia de un estu-
dio de una empresa en situaciéon concur-
sal, se necesitan recursos en 5 afios del or-
den de 130 millones de euros. Algo mas si
el A350 se retrasa, pero si no se retrasase
seria el primer avion de la historia.
Puesto que confiamos en Airbus, no es
descabellado pensar que se superara la
consolidacion financiera, ni tampoco que
esta desempolvara su plan original de un-
ir Alestis con el Centro Bahia de Cadiz
(CBC) de Airbus, para hacer mas atracti-
va su transferencia a un grupo inversor.
De hecho, el primer revés que tuvo que
encajar el CBC fue que le dieran el cono
de cola del A350 a Alestis, pues era una
pieza cuya tecnologia encajaba perfecta-
mente en sus instalaciones.
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CASI 500 INDULTOS, LA MAYORIA FUNCIONARIOS

= Juan Carlos
. N Giménez Salinas

Abogado

tenta el Rey por la que perdona la pe-

na a un condenado por la justicia.
Puede perdonar la totalidad de la pena o
una parte de la misma.

Esta prerrogativa real viene amparada
por una ley promulgada en junio de 1870.
En la actualidad el Rey la ostenta, pero co-
mo quiera que tenemos una monarquia cons-
titucional, es el Gobierno quien realmente
lo concede y el monarca se limita a darse
por enterado.

En estos ultimos afios democraticos to-
dos los gobiernos han concedido indultos,
el que menos el Gobierno de Suarez y el que
mas, el gobierno de Aznar, pero todos ellos
en cantidades alarmantes.

Durante el afio que finaliza se han con-
cedido 486 indultos y la mayoria de ellos a
funcionarios publicos condenados por la
justicia por sentencias firmes, es decir no
recurribles a instancias superiores.

Todos somos conocedores de situaciones
concretas, condenas a personas que por
cualquier circunstancia, es especial el lar-
go tiempo transcurrido entre la comisién
del delito y el cumplimiento de la pena, de-
vienen injustas. El caso mas sintomatico es
el pequefio traficante que en su juventud
delinquid y entonces se condenaba su deli-
to a penas elevadas y con el transcurso de
los afios, cred una familia y se integro total-
mente en la sociedad y al cabo de diez o do-
ce afios de la comision de aquel delito de-
be cumplir una pena de varios afios. En es-

| lindulto es una prerrogativa que os-

te caso es comprensible el indulto.

Pero la mayoria de ellos recaen sobre fun-
cionarios publicos, confesos y condenados
por todos los juzgados y tribunales que han

GETTY

visto su causa y a pesar de ello, burlando la
ley y vulnerando cualquier norma, el Go-
bierno de turno ejerciendo el corporativis-
mo arbitrario al que nos tiene acostumbra-

dos la clase politica, indulta a personas que
merecian cumplir la pena como cualquier
otro condenado.

Uno de los escandalos mas sonados deri-
vados de un indulto lo han provocado cua-
tro Mossos d’Esquadra condenados en to-
das las instancias por detencién ilegal y ma-
los tratos. A pesar de negarles el indulto el
Tribunal Superior de Catalufia, el Gobier-
no los indulta por presiones de la Genera-
litat. Ello ha provocado una carta firmada
por 200 magistrados indignados porque el
Gobierno se rie de la Justicia, de los Tribu-
nales y de los jueces. También se ha indul-
tado a un alcalde y varios concejales del PP
condenados por prevaricary a dos altos car-

Seria conveniente acotar y
limitar el derecho de gracia
que ejerce el Ejecutivo

gos de Unid condenados por corrupcion,
asi como a un alto ejecutivo del Banco de
Santander ya que de otro modo se le inha-
bilitaba para ejercer su alto cargo.

A lavista de la discrecionalidad con la que
actila nuestro ejecutivo en el momento de
conceder cualquier indulto, seria conve-
niente acotar su derecho y limitarlo debi-
damente con el fin de que debiera cumplir
diversos filtros y requisitos antes de indul-
tar o conceder el derecho de gracia, como
también se le denomina. Este es un nuevo
ejemplo que pone en evidencia que nues-
tra democracia todavia se halla en una eta-
painicial.

VARIACIONES SOBRE EI. MOMENTO PRESENTE

1’_’" Jan
. Mayoral
Auditor

apesar de la delicada situacién eco-

ndémica que estamos viviendo. Cuan-
do vemos a nuestra eficaz policia actuando
como Mortadelo y Filemon,
y cuando vemos a su repre-
sentante sindical en la tele-
visién como un remedo de
Torrente hablando tan serio
con documentos apécrifos en

| s dificil no tratar de temas politicos

El Gobierno no
para de recortar los

Por lo que respecta al desempleo los res-
ponsables gubernamentales se llenan la bo-
ca de lo generosos que son con los parados.
Mucha gente ignora que, de todas la némi-
nas pagadas en el Estado, mas del 7 por
ciento se recauda para pagar el desempleo.
A muchos nos gustaria que alguien de los
que mandan diese las gracias a los empre-
sarios, autdnomos y curritos que pagan que,
al menos se les agradezca el esfuerzo. Por-
que me seria casiim-
posible creer que es-
tas recaudaciones no
son finalistas y que el
dinero pasa a Hacien-
da para hacer otras

sus manos flaquean los ani- fondos destinados cositas, como en la
mos. Y més cuando se obser- ala formacidn triste época de gobier-
va al presidente del Gobier- o | nos anteriores.

no actuando casi como un protfesiona sY qué decir de la

Ausslédnder Gauleiter o sea

como administrador de un

protectorado tudesco es de-

cir, como un aventajado Angel Sisefior. To-
das estas circunstancias duelen y da la sen-
sacion que tenemos una salida muy com-
plicada de la situacion. En fin, vamos a tra-
tar temas de hoy.

formacién profesio-

nal? También todas las

néminas pagan el uno

por ciento para tan loable fin. Esto es mu-

cho dinero al cabo del afio y quienes diri-

gen el pais no paran de recortar los fondos
para estas actividades.

Otro tema fascinante es el de las pensio-

nes. El gobierno anterior las congeld, cier-
to, pero el primer aumento actual de las né-
minas quedo afectado por el incremento del
IRPF y las mejoras quedaron en nada. Aho-
ra se han descolgado con que no cumpliran
la obligacion de ingresar aquello que co-
rresponde al incremento del coste de la vi-
da de este afio. ;Qué bien! Lo mas sangran-
te de todo esto es que todo un Comisario de
la Uni6on Europea haya aplaudido con las
orejas tal dislate.
Este preboste contesta

ne desperdicio. Ahora bien, en este docu-
mento curiosamente se habla del Estado,
pero en ningun momento se refiere a las
Comunidades Auténomas ni a las Entida-
des locales. La pregunta seria: ;por qué el
Gobierno nos bombardea con el déficit de
las autonomias y Entidades Locales? Si en
los estudios europeos solamente se habla
del Estado. ;Es que autonomias y munici-
pios son entes mostrencos y no son Esta-

do?Al final del estudio

aparece la posibilidad de

al nombre de Oli Rehn'y . i la desaparicion de la mo-
es de nacionalidad finlan- Algwen deberia neda tnica y su preocu-
desa, es Comisario de dar las gracias pacion sobre cémo sobre-
Economia y Moneda de viviriamos.

la Unién Europea. Debe

a empreasarios,

Estos argumentos son

ser su formacion lutera- autdnomos y los que deberia contestar
nalo que le hace tan pro- f o . el lgubre ministro de Ha-
clive al castigo. Aplaude curritos que cotizan cienda olvidando su sar-
que se hayan perjudica- castica sonrisa mas pro-
do a mas de ocho millo- pia de un relator del San-

nes de ibéricos, cercenan-
do el consumo de los hogares en fechas tan
sefialadas.

Estos dias también ha aparecido su Judge-
ment on Spain defitict, un documento que
todo el mundo deberia leer porque no tie-

to Oficio que de un mi-
nistro en ejercicio en sus funciones. Sus
continuas referencias a los hombres de ne-
gro con su amenazante arsenal de desdi-
chas para los ciudadanos no contribuyen en
nada a un retrato conveniente del mismo.
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Actualidad

22.000 millones para auténomos y pymes
que siguen en manos de bancos y cajas

Las Lineas ICO 2013 seguiran dependiendo de la ‘batuta selectiva’ de las entidades financieras

Beatriz Triper MADRID.

En su afan de promover y dar co-
bertura a la necesidad de financia-
cién para autdnomos y pymes el
Ministerio de Economia y Compe-
titividad puso en marcha el pasa-
do dia 2 de enero las Lineas ICO
2013 con los objetivos de unificar
y simplificar los productos ya exis-
tentes, asi como fomentar los pro-
yectos de internacionalizacién de
la empresa espafiola. Las lineas dis-
ponen de una dotacién total de
22.700 millones de euros, de los
cuales 18.000 de ellos se destina-
ran a empresas y emprendedores
y 4.000 a proyectos de internacio-
nalizacion. Desde el ICO (Institu-
to de Crédito Oficial) afirman que
“la lineas apuestan por la mejora
de la financiacion de las necesida-
des de liquidez de las empresas y
por el fomento de la internaciona-
lizacién de la empresa espafiola,
asi como dar cobertura a las distin-
tas necesidades de financiacién de
empresas y autonomos”.

No obstante, estas lineas, con afin
de convertirse en soporte para la
recuperacion econémica de auto-
nomos, microempresas y pymes se-
ran de poca utilidad a la causa, ya
que la capacidad de toma de deci-
siones para la aprobacion de estos
préstamos de capital publico con-
tinuard en manos de las entidades
de crédito. Esta opinién es compar-
tida por las principales asociacio-
nes de auténomos de nuestro pais.
Desde UPTA (Uni6n de Profesio-
nales y Trabajadores Auténomos)
consideran que “la intervencién de
bancos y cajas en la concesion de
los préstamos haran que estas li-
neas no sean todo lo efectivas que
se pretenden”.

elEconomista ha consultado con
varias entidades financieras, entre
las que se encuentran dos de las mas
importantes de nuestro pais, quie-
nes por el momento coinciden en
no haber establecido los criterios
que deberan cumplir los solicitan-
tes de cara a la aprobacién de su prés-
tamoy desvian la atencién hacia los
acuerdos firmados con el Banco Eu-
ropeo de Inversiones (BEI) para la
financiacion de pymes, hecho que
resulta poco menos que curioso si
tenemos en cuenta que las lineas en-
traron en vigor el pasado martes.

Aun asi, bien es cierto que las li-
neas flexibilizan y mejoran las con-
diciones de financiacién con res-
pecto a las estipuladas para el 2012,
especialmente en lo relativo a los
plazos de amortizacion que se am-
plian hasta tres afios para las Li-
neas ICO liquidez cien por cien 'y

Innovacion y digitalizacion:
claves del desarrollo de pymes

El pasado mes de diciembre,
Fundetec y Cepyme (Confedera-
cién Espariola de la Pequefia y
Mediana Empresa), firmaron un
convenio de colaboracién para el
impulso de digitalizacion de las
pymes espafiolas que mejoraria
su competitividad. Jesus Tercia-
do, presidente de Cepyme, afir-
ma que “el acuerdo posibilitara
el fomento y desarrollo de la So-
ciedad de la Informacion entre
las pymes en el ambito estatal”.
Asimismo, Alfonso Arbaiza, di-
rector general de Fundetec, ex-
plica que “esta colaboracion era

una unién natural ya que ambas
entidades comparten un mismo
objetivo: la modernizacién de las
pymes espafiolas a partir del uso
de las Tecnologias de las Infor-
macién y comunicaciéon como
herramienta para optimizar sus
procesos y ser mas reales y com-
petitivos”. Ademas la firma de
este Convenio permitira a Cepy-
me integrarse en el Foro ePyme
que promueve las oportunidades
y beneficios de la utilizacién de
las TIC entre las pymes “a partir
de una estrategia concreta de
analisis, difusion y apoyo”.

THINKSTOCK

hasta 20 en el caso de que los pro-
yectos que se destinen a inversion
o rehabilitacién de vivienda o aque-
llos que combinen partidas desti-
nadas a liquidez e inversion. Otra
de las limitaciones que se estable-
cen en las lineas es la relativa al co-
bro de comisiones de apertura, es-
tudio o disponibilidad que no po-
dra ser aplicada por las entidades
financieras bajo ninguna circuns-
tancia o concepto alguno.

Internacionalizar

Una de las claves estratégicas en el
ambito de la recuperacién econo-
mica es la internacionalizacién de
la empresa espafiola, algo que tam-
bién se ha valorado desde el Insti-
tuto de Crédito Oficial de cara alas
dotaciones destinadas a proyectos
de internacionalizacién y exporta-

cién. La Linea ICO internacional
2013 cuenta con una dotacion de
4.000 millones de euros destinados
a financiar proyectos de liquidez e
inversion en mercados internacio-
nales. Esta linea se complementa
con ICO Exportadores 2013, que
permite el anticipo de facturas que
procedan de la actividad exporta-
dora del cliente con vencimientos
no superiores a 180 dias desde la fe-
cha de anticipo del importe de la
factura por la entidad de crédito.
Ahora bien, al igual que en el resto
de productos, la concesion de las
mismas también dependera de ban-
cos y cajas, quienes orquestaran “co-
moy a quién”.

No s6lo ICO ha previsto lineas
especificas para la financiacién de
proyectos en el exterior. Entidades
de capital publico-privado como
Cofides (Compaifiia Espafiola de
Financiacién al Desarrollo) ha pues-
to en marcha un Plan Especifico
de Atencion a la pyme, mediante el
que ofrece al pequefio y mediano
empresario un servicio de atencion
integral en su proceso de interna-
cionalizacién y ayuda a mejorar su
competitividad en el exterior. En
esta linea Cofides ha puesto en mar-
cha recientemente la linea Fining,
destinada a la financiacion de in-
versiones del sector de la ingenie-
ria, que al igual que en la mayoria
de los proyectos participados por

Las entidades
financieras van con
retraso y alin no han
fijado criterios de
riesgo para los ICO

la compaiiia, se estructurara me-
diante participaciones en el capi-
tal de la empresa o préstamos co-
participados. ICEX Espaiia Expor-
tacion también ha puesto su grani-
to de arena mediante herramientas
como Pasaporte al Exterior, que in-
tegra 60 instrumentos de gestion
para trazar un plan estratégico de
internacionalizacion; Icex Next, que
combina asesoramiento y financia-
cién para fomentar y consolidar la
presencia de la pyme en los mer-
cados internacionales o el progra-
ma mixto Pyme Invierte en coor-
dinacién con Cofides, mediante el
que el Instituto Espafiol de Comer-
cio Exterior (Icex) se encarga del
asesoramiento y estudio de proyec-
tos y Cofides analiza, evaliay co-
financia todos aquellos que resul-
ten viables.
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Jordi Busquet Director General de Previsora General

“El mutualismo esta mas vigente que nunca”

Resultado de la fusion en 2004 de
Mutua Penedes y Previsora Gene-
ral, la nueva Previsora General se
perfila como una entidad especiali-
zada en coberturas personales que
ofrece soluciones aseguradoras a
empresas, autonomos y familias.
Hablamos con su director general,
Jordi Busquet, recientemente nom-
brado Presidente de la Federacio
de Mutualitats de Catalunya.

Desde su flamante cargo como Presi-
dente de la Federacio de Mutualitats
¢£Qué valoracion hace del mutualismo en
Catalunya?

Las mutualidades son un grupo de
entidades nacidas muchos anos atras -
en el caso de Previsora General hace
85 anos-, en un momento de necesi-
dad, con el fin de cubrir unas presta-
ciones que nadie mas podia cubrir. En
este sentido, la situacion actual, muy
marcada por la crisis y los recortes, es
en muchos aspectos parecida ala que
dio origen al mutualismo. Y es que
cuando no hay recursos ptblicos para
coberturas es cuando las mutualida-
des cobran maximo sentido, garanti-
zando a sus mutualistas el acceso a los
servicios necesarios. Este es el reto al

que me enfrento como Presidente de
la Federacio de Mutualitats: volver a
poner a las mutualidades en 6rbita, en
coherencia con el tiempo que nos esta
tocando vivi; para que el pablico vuel-
va avernos como lo que somos y com-
prenda la esencia del mutualismo.

¢Y como debe entenderse el mutualis-
mo? Hay cierta confusion entre el con-
cepto de mutualidad y el de asegura-
doras S.A.

La diferencia fundamental es que
las mutualidades son entidades sin
animo de lucro, lo que significa que
revertimos los beneficios en nuestros
mutualistas. En base a ello, por ejem-
plo, lo que generamos en épocas de
bonanza nos sirve ahora para poder
seguir ofreciendo las mismas presta-
ciones sin necesidad de subidas exce-
sivas en las cuotas. Si se me permite la
comparacion, las mutuas somos hor-
migas no cigarras... Lo que en gene-
ral muchas personas consideran una
mutua, por ejemplo en el caso de las
mutuas de seguros sanitarios, son en
realidad Sociedades Anénimas y, por
tanto, empresas orientadas a generar
beneficios. Para nosotros, el servicio al
mutualista es la prioridad.

El mutualista es nues-
tra prioridad mientras
que las sociedades
aseguradoras priori-
zan los beneficios

Creo que el mutualismo esta mas
vigente que nuncay desde Previsora
General voy a seguir trabajando para
reforzarlo, mas aun si cabe ahora,
también desde mi cargo de Presiden-
te de la Federacio de Mutualitats de
Catalunya.

Y en este marco ;Como trabaja Previ-
sora General? ;En qué area de espe-
cializacion?

Como mutualidad, trabajamos con
un gran hecho diferencial con respec-
to al sector asegurador: no solo cubri-
mos prestaciones aseguradoras (poli-
zas de seguros) sino también pode-
mos cubrir otras prestaciones como,
por ejemplo, prestaciones de asisten-
cia sanitaria o de otraindole a favor de
nuestros mutualistas, prestaciones
que otras entidades de seguros no

pueden proporcionar directamente
como tales.

Estamos especializados tanto en se-
gUros y SErvicios a empresas como a
particulares (seguros de vida, seguros
de salud...). En el ambito de la em-
presa, destacar que Previsora General
se posiciona como uno de los princi-
pales referentes en seguros de conve-
nio colectivo, con coberturas a mas de
30.000 empresas en Espana, obte-
niendo una cuota de mercado rele-
vante para ciertas actividades.

En cuanto a particulares, aparte

de lo ya mencionado, destacar que
ofrecemos maximas deducciones
fiscales a profesionales autonomos
con nuestros seguros de vida. Ade-
mas, tanto su conyuge como familia-
res en primer grado pueden benefi-
ciarse del mismo tratamiento fiscal.
En todos estos casos, la prima que
abonan para cubrir las prestaciones
por muerte, incapacidad o grave en-
fermedad tienen el mismo trato fis-
cal que los planes de pensiones y,
adicionalmente, tienen garantizada
su liquidez.

Luciano Migueles Director General de Contamoney

“Somos una herramienta ideal para autonomos
que no entienden de finanzas”

En Contamoney no quieren que un
particular, autbnomo o pyme pier-
da tiempo; por ello ofrecen una in-
terfaz muy sencilla, rapida e intuiti-
va, donde agrupar cuentas, hacer
previsiones de gastos o ingresos,
usar iconos o incorporar image-
nes... En Contamoney, tu econo-
mia son tres clicks.

¢Qué es Contamoney? ;Como ha
evolucionado?

Somos un portal web de contabilidad
y facturacion on line que naci6 con
un enfoque global en 2009, y hoy so-
mos una herramienta valida tanto a
nivel personal, familiar, como para au-
tonomos y, desde este mismo ano, pa-

rapymes.

¢Qué se puede hacer exactamente
en Contamoney?

Aqui se puede llevar el control de gas-
tos e ingresos de forma facil y sencilla:
podemos calcular la prevision de gas-
tos, ahorro, ver la evolucion historicay
futura de gastos e ingresos, de cara a
saber cOmo estaran mis cuentas en un
momento dado.

Pero sobre todo, se pueden emitir
una factura en muy poco tiempo 'y te-
ner controladas la facturacion de co-

brosy pagos.

Tengo entendido que abarcan la
contabilidad de varios paises, $no?
Ofrecemos servicios multimoneda en
euros, pesos y dolares, al contar con
mucha presencia en Latinoamérica,
ante todo en Argentina, Colombiay
México.

¢C6mo funciona Contamoney?

Es muy facil: se accede a la web, se
abre una cuenta gratuita y anoénima,
especificas el uso a dar (personal, co-
mo auténomo...), luego indicas tu
paisy creas una cuenta en 2 minutos,
donde el sistema de calculos funciona
por modulos y a demanda.

¢Cual es su nivel de seguridad?
Tenemos el mismo protocolo que la
banca electronica, y aqui no pedimos

Gestion de Finanzas Online

Autdnomos Pymes
¥

& Comunidades

&' Personal

ni nimeros de cuenta, ni de tarjetas
de crédito, sino que uno se incorpora
con alias o de forma anonima; asimis-
mo, contamos con el Sello de Con-
fianza Online desde hace dos anos,
cumplimos con todos los protocolos
de seguridad y mantenemos un com-
promiso de confidencialidad estricto.
Sus objetivos son. ..

Orientarnos a comunidades de veci-
nosy a comercios (TPV online, llevar
el control de stocks, campanas...),

Ventajas de
Contamoney

- Es un complemento al
asesor financiero, herra-
mienta para gente no en-
tendida en finanzas.

- Simple, facil de usar. Sis-
tema Modular, sencillo y
escalable.

- Accesible. Existe un blog y
comunidad de usuarios
para dudas, preguntas,
consejos de ahorro...

- cuentas, gastos, facturas,
clientes...

- Multisoporte: a través de
ordenador, tablet, iPhone,
android.

ampliar el portafolio de serviciosy a
largo plazo, una mayor integracion en
Latinoameérica, asi como hacer un
portal multi- idioma para llegar a
otros paises.
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LAS PYMES

NO SE CREEN

LA LEY ANTIMOROSOS

La nueva bola de impagos de autonomias, ayuntamientos y
diputaciones de mas de 5.500 millones asfixia a las empresas

elEconomista SEVILLA.

El afio 2013 es, sobre el papel, el ini-
cio del fin de la travesia del desier-
to que centenares de miles de pymes
y auténomos llevan atravesando
afios y aflos para normalizar los pla-
zos de pago de sus servicios a las
Administraciones Publicas. Amén
de llegar a cobrarlos, claro. La coin-
cidencia de la entrada en vigor de
dos normas legales, la iltima etapa
de ley espafiola de morosidad y la
transposiciéon en marzo de una di-
rectiva europea sobre el mismo as-
pecto, deberian de lograr que todas
las administraciones estuvieran pa-
gando regularmente en 30 dias a
sus suministradores, con algunas
excepciones para trabajos ligados
ala construccién.

Pero las pymes y los auténomos
consultados por elEconomista en
las principales autonomias no se
creen estas perspectivas. Mds ain
atenor de los mas de 13.700 millo-
nes de nuevas facturas impagadas
que se acumulan sélo en los cajo-
nes de los gobiernos autonémicos
-segun datos del Ministerio de Ha-
cienda a octubre pasado, que inclu-
yen alguna cantidad para deuda fi-
nanciera y nominas-. ATA, por su
parte, cifrala deuda de comunida-
des, ayuntamientos y diputaciones
con pymes y autonomos en 5.500
millones entre enero y noviembre
de 2012. Y ello tras la ejecuciéon de
los planes de pago para autonomias
y ayuntamientos que saldaron 27303
millones de 2011y afios anteriores.
Esa cifra de nueva morosidad se re-
fiere a productos y servicios con-
tratados s6lo en 2012.

El propio ministro de Hacienda,
Cristébal Montoro, que impuls6
esos planes de pago, advirtio la se-
mana pasada a la las administracio-
nes morosas de que les detraerd re-
cursos procedentes de su partici-
pacion en los ingresos del Estado
para pagar a proveedores. Estos po-
dran acudir directamente a Hacien-
da para reclamar el pago segin un

procedimiento aun por definir. A
ello se suman los intereses de de-
mora de ocho puntos sobre el tipo
medio del Banco Central Europeo
que prevé la citada directiva de la
Comisidén Europea para retrasos
superiores a los 30 dias. Pero los pe-
quefios empresarios no se fian.

En Aragdn, por ejemplo, no se pa-
ga en los plazos previstos, “pero no
hay tantos problemas y retrasos”,
segun explica Rafael Zapatero, se-
cretario general de Cepyme en la
regién. “No creo en los milagros y
no creo que las administraciones
puedan pagar a 30 dias ni en 2013
ni en 2014” afiade Rafael Zapatero,
ya que prevé que “contintien las ten-

El ayuntamiento

de Madrid cumplira
con el pago a 30
dias fijado para
este afo... ien 2014!

siones de liquidez” y no se flexibi-
lizara el acceso al crédito para el
sector publico local.

En general, los mayores retrasos
en el pago a proveedores se estan
produciendo en las grandes contra-
tas como el transporte publico, re-
cogida de basuray residuos... En el
Ayuntamiento de Zaragoza, en re-
laci6n a las operaciones pendien-
tes de pago de acuerdo con los 1il-
timos datos facilitados en octubre,
el Registro Unificado de Facturas
tiene registradas fuera del periodo
legal més de 64 millones. No obs-
tante, esta cifra puede variar hasta
el cierre del altimo trimestre del
afio. El consistorio zaragozano es-
ta pagando con una media de 74 di-
as porque, segun explican fuentes
del ayuntamiento, el principal pro-
blema es que “se nos debe dinero
desde el resto de administraciones
central, autondémica y provincial”.
Con todo, este tiempo se ha redu-

cido, ya que en 2011 eran 192 dias.
Y, a falta de los datos definitivos
del cierre de 2012, el Gobierno de
Aragdén ha finalizado la regulariza-
cién de las deudas pendientes del
anterior ejecutivo auténomo, que
ascendian a 465 millones de euros
¥ que no tenian consignacion pre-
supuestaria. Ademas también se
han dado los tltimos pasos para lan-
zar el plan de pago a proveedores
para abonar otros 429 millones.
Por su parte, Rafael Granados,
presidente de la Federacién de Au-
tonomos de Galicia, reitera que exis-
te falta de liquidez, no hay circu-
lante y la deuda sigue creciendo,
por lo que augura nuevas dificulta-
des. Ademas, considera “altamen-
te improbable” que las administra-
ciones puedan cumplir los nuevos
tiempos de pago que para el afio
2013 estaran fijados en 30 dias.

Incumplidores anunciados
Mas claramente aun lo expresa el
ayuntamiento de Madrid, que se
acogio al plan de pago a proveedo-
res y reconoce sin pudor que in-
cumplira el plazo legal fijado para
este afio. “La participacion en ese
plan de pago llevaba aparejada la
elaboracién de un Plan de Ajuste,
en el que se establecen las condi-
ciones necesarias para reducir pro-
gresivamente, y en un periodo de
dos afios, tanto los plazos de pago,
que han pasado de 11 meses a seis
meses, como la deuda, que a cierre
de 2012 ya se hareducido a mas de
la mitad. Los presupuestos aproba-
dos para 2013 profundizan en este
proceso de reduccion de la deuda,
de forma que en enero de 2014 se
pueda pagar en 30 dias”.

El gobierno de la Comunidad de
Madrid no ha respondido a las cues-
tiones planteadas por elEconomis-
ta en relacion a los volumenes de
deuda pendientes con proveedores
y sivaapoder cumplir con los pla-
zos de pago que establece la ley. Sin
embargo, segun Elena Melgar, pre-
sidenta de ATA Madrid, en la co-
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La nueva morosidad tras el plan de proveedores

ccAA MILLONES € P e PaGo
E= Andalucia 789 | 166
E= Aragon 193 | 145
Asturias 153 163
Baleares 158 | [ 137
m Canarias 188 e 151
E Cantabria 75 (e 139
C.ylLedn 319 126
C.laMancha 368 | 164
E cataluria 922 ;I 167
[ . valenciana 772 | 167
e Extremadura 203 ;| I 132
N Galicia 188 | N 69
Madrid 558 | 91
Bl Murcia 288 | I 164
B \avarra 48 ;N 51
Pais Vasco 236 | I 49
E La Rioja 35 | 55
B Ceuta 0,1 | N 75
Bl velilla 01 | NN 81
Total Espaiia 5510 (T 163
Fuente: ATA elEconomista
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munidad se deben 558 millones a
los auténomos a diciembre de 2012.
La situacion ha vuelto al mismo
punto que antes del plan de pago.
Esto es, a su juicio, sobre todo ile-
gal, ya que “no estan cumpliendo la

W
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ley de morosidad”. “Entiendo que
no deben tener mucho dineroy que
pagar a los auténomos igual no en-
tre en sus prioridades, pero es que
laley les obliga a pagar en 30 dias”.
La solucion pasa, segun Melgar, por
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que empiecen el afio con buen pie
y salden la deuda de 2012 y no de-
jen que se acumule. “Si es sangran-
te que no te paguen las empresas
privadas, lo es mas el que no te pa-
guen las publicas. Sino tienen di-

nero, que no encarguen”. Tampo-
co ha respondido la Junta de An-
dalucia, que pidi6 2.700 millones
para pagar a proveedores y que, se-
gun el PP andaluz, adeuda 630 mi-
llones a este colectivo a 30 de no-
viembre, mas otros 1.704 millones
en obligaciones reconocidas pen-
dientes de pago relacionadas con
inversiones.

En el caso del ayuntamiento de
Valencia, fuentes de la concejalia
de Hacienda reconocieron, en li-
nea con lo manifestado desde Ma-
drid, que “si no se puede cumplir
el plazo de 30 dias, se cargaran los
intereses de demora, como hasta
ahora, pero por mucho que aprie-
ten, si no hay dinero no se va a pa-
gar antes”. Este consistorio tenia
una deuda con proveedores de 58,8
millones a 30 de noviembre de 2012,
segun datos del concejal socialista
Pedro Miguel Sanchez. Una cifra
abultada después de que gracias al
plan de pago a proveedores enju-
gara deudas por 183 millones.

Desde el ayuntamiento de Sevi-
lla, que se acogid al plan de pago a
proveedores con una cantidad de
60 millones, se asegura: “Con los
medios de que disponemos hoy en
dia, estamos tratando en la medida
delo posible de ajustarnos a ese pla-
zo de 30 dias y viendo dénde se pro-
ducen los mayores retrasos en la
tramitacion de las facturas para im-
plementar los medios necesarios
alli donde la tramitacién consuma
mas plazo. El objetivo es acortar alli
donde se producen los retrasos pa-
ra cumplir con el citado plazo”.

No obstante, hay ya varios ayun-
tamientos importantes que cum-
plen laley y lo seguiran haciendo,
como Bilbao, Malaga o Valladolid.

En cuanto a la Generalitat valen-
ciana, el problema es que su caja es-
ta atin mds vacia que la del Ayun-
tamiento de la capital. A pesar de
los tltimos pagos directos del Go-
bierno central a proveedores, via
FLA -1.500 millones—, cientos de

empresas contintian sufriendo los
impagos del Ejecutivo de Alberto
Fabra, que no ha facilitado la cifra
que les adeudaba a final de 2012. Se
conoce lo que debe a las farmacias,
las recetas desde julio, unos 400 mi-
llones, y lo que adeuda a las empre-
sas gestoras de unas 170 residen-
cias de la tercera edad, unos 61 mi-
llones por todo 2012. Sélo la Con-
sejeria de Sanidad, aparte de la
deuda con farmacias, adeuda mas
de 700 millones a proveedores co-
rrespondientes a 2012.

En Catalufia se produce una si-
tuacion totalmente contraria entre
las dos principales administracio-
nes. Mientras el ayuntamiento de
Barcelona pagaba el afio pasado sus
facturas a 40 dias y se ha compro-
metido a abonarlas a 30 dias este

Los morosos
afrontan retencidn
de ingresos del
Estado y recargos
dictados por la UE

mes de enero, la Generalitat de Ca-
talufia esta pagando a los aut6no-
mos en un plazo de cinco meses y
medio, segun ATA. La deuda que
arrastraba el gobierno de Artur Mas
con este colectivo al cierre de 2012
ascendia a 922 millones.

Los retrasos en los pagos también
los estan sufriendo en Catalufia otros
colectivos como los farmacéuticos,
las escuelas concertadas y los prin-
cipales hospitales que no son pro-
piedad de la administracion cata-
lana, pero que trabajan casi en ex-
clusiva para el sector publico.

Informacioén elaborada por

Javier Alfonso, Eva Sereno, Ruth Lodeiro,
Esther Porta, Carmen Larrakoetxea,
Jordi Sacristan y Carlos Piza.

Antoni Canete Portavoz de la PMcM

“I.as sanciones son

clave

ara que sc

cumplan los plazos”

La Plataforma Multisectorial con-
tra la Morosidad (PMcM), impul-
sora de la ley de 2010, lamenta el
caracter puntual del plan de pagos
ejecutado el afio pasado para co-
munidades y ayuntamientos.

éA qué atribuis la nueva bola de
morosidad ptiblica?

Los abonos del plan de pagos se
produjeron de manera puntual y
sin continuidad, por lo que en unos
meses comenzaron a acumularse
nuevamente facturas impagadas

correspondientes a 2012, volvién-
dose asi a alargar los plazos por en-
cima de lo que se podia considerar
razonable y de lo que estipulaba la
ley para el afio pasado (40 dias). A
esto hay que sumar que el dinero
no ha llegado hasta el tltimo esla-
bon de la cadena productiva.

éQué solucion hay para atajar la
morosidad permanentemente?

Debemos apoyarnos mucho en la
transposicion de la directiva euro-
pea antimorosidad de 2007 para

EE

defender que nuestra Ley es de ple-
no vigor, y el Gobierno, por su par-
te, deberia ser el primero que se
constituyera como garante de la
misma poniendo en marcha las me-

didas necesarias. La Directiva Eu-
ropea prevé la posibilidad de co-
brar interés legal de demora, la com-
pensacion por los costes de cobro
y, segun fuentes europeas, hasta se
podria llegar a sancionar al Gobier-
no espafiol si la incumpliera. No
obstante, la mera transposicion, que
estard operativa a partir de marzo,
no serd suficiente. Hacen falta me-
didas juridicas, y la mas importan-
te de ellas seria un régimen sancio-
nador como parte integrante de la
ley de morosidad.

El ministro de Hacienda ha avan-
zado que no va a permitir mas fac-
turas en el cajon a partir de este
aio. ¢Confiais en este propésito?

El anuncio del ministro de Hacien-
da sobre que el proximo verano to-
das las Administraciones pagaran a
sus proveedores a 30 dias nos hace
ver un rayo de esperanza. Proxima-
mente, laPMcM se reunira con los
maximos responsables de Hacien-

da para presentarle su propuesta de
régimen sancionador, una de las cla-
ves fundamentales para reducir la
demora en los plazos de pago. Con-
fiamos en sus propositos y en que
muy pronto decida poner en mar-
cha un régimen sancionador.

¢éQué consecuencias esta generan-
do la nueva ola de retrasos e impa-
g0s en pymes y auténomos?

Al no suponer el plan de pago a pro-
veedores un punto y aparte en la lu-
cha contra la morosidad resurge la
misma problematica. Todo redun-
da en el empeoramiento de nues-
tra competitividad y el deterioro de
la ya muy delicada situacién de li-
quidez de las empresas, con cierres
de empresas y la consiguiente pér-
dida de empleo. Desde que se ini-
cié la crisis, la PMcM estima que
de unas 500.000 empresas que han
desaparecido (200.000 pymes y
300.000 auténomos), un tercio ha
sido debido a la morosidad.
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Ala catalana

La ‘burbuja’ hotelera en Barcelona se
alimenta del crecimiento de cruceros

Hoteles Catalonia, Olivia Hoteles o H10 estan edificando mas establecimientos

J. Sacristan BARCELONA.

Los grupos hoteleros siguen consi-
derando a la ciudad de Barcelona
como el lugar 6ptimo para construir
nuevos hoteles. Empresas como Ho-
teles Catalonia, Olivia Hoteles o la
cadena H10 estan edificando o han
anunciado la construccion de nue-
vos establecimientos de gama alta
en la capital catalana.

Estas compailias confian en el au-
mento anual de turistas que recibe
Barcelona y en concreto en el in-
cremento del nimero de cruceris-
tas que eligen la ciudad para iniciar
y concluir sus travesias por el me-
diterraneo. Los cruceristas son tu-
ristas de alto poder adquisitivo que,
en gran niimero, hacen reservas ho-
teleras en la ciudad antes o después
del crucero.

En 2012, se han inaugurado en
Barcelona 11 nuevos hoteles con 766
habitaciones. Para 2013 y 2014, el
Gremio de Hoteles de Barcelona
prevé la apertura de otros 15 esta-
blecimientos con otras 1.235 habi-
taciones que se sumaran a las mas
de 32.000 con que ha cerrado la ciu-
dad este afio. La inversion estima-
da para construir estos hoteles ron-
dara los 300 millones de euros.

Aungque el ritmo de inversion es
inferior a las épocas de bonanza
(cuando se construian unas 4.000
habitaciones anuales), ya estan apa-
reciendo algunas voces en el sec-
tor que alertan de una posible sa-
turacién y la creacion de una bur-
buja originada por tantos afios de
crecimiento.

“Cuando uno ve que las cifras de
visitantes a la ciudad no paran de
crecer puede creer que esto no va
a finalizar nunca, pero la experien-
cia en el mundo de los negocios nos
dice que este tipo de fendémenos
siempre esta limitado en el tiem-
po”, aseguran fuentes del sector.

Desde la celebracion de los Jue-

Construccion del Hotel Catalonia en la Plaza Europa de Barcelona. m. FARRAN

gos Olimpicos Barcelona en 1992,
los turistas anuales siempre han cre-
cido en niimero. En 2011 la ciudad
lleg6 a 74 millones de visitantes. Es-
te incremento ha permitido que la
planta hotelera de la ciudad crecie-
ra en numero de habitaciones sin
afectar la ocupacion media de las
mismas.

Sin embargo, en los tiltimos afios
los que se ha resentido han sido las

tarifas. Con un precio medio por
habitacién situado alrededor de los
100 euros (106 euros en 2011), la ca-
pital catalana se ha convertido en
una de las grandes ciudades euro-
peas con una oferta hotelera mas
barata, lo que afecta a la rentabili-
dad de los nuevos hoteles.

Pese a estas voces que advierten
de la posible burbuja, esta misma
semana el grupo H10 anunci6 la

El trafico de
Cruceros cae un
10% en 2012

El trafico de pasajeros de cru-
ceros en el Puerto de Barcelo-
na cayé un 10 por ciento has-
ta noviembre, al registrarse
2,3 millones de viajeros en
los once primeros meses de
2012. Por su parte, el nimero
de embarcaciones se redujo
en un 13,5 por ciento durante
este periodo, seglin datos de
Puertos del Estado. La previ-
sidn para final de afio es de
2,4 millones de pasajeros.

compra de un solar en el centro de
Barcelona por 11 millones para cons-
truir un nuevo hotel. Catalonia tam-
bién anunci6 en diciembre su alian-
za con Vueling para crear una nue-
va cadena que tendra el primer es-
tableciendo en la Ciudad Condal.

Optimismo en el Puerto

El director general del Puerto de
Barcelona, José Alberto Carbonell,
reconoce que 2012 no ha sido un
buen afio para el trafico de cruce-
ros en Barcelona y “por desgracia,
no conseguiremos alcanzar otro ré-
cord”. Pese a no batir récords, con-
sidera que “lograr 2,4 millones de
cruceristas” es un hito importante
en el contexto actual de recesion
economica. Esta cifra permiten al
puerto catalan mantenerse en el
cuarto puesto del ranking mundial
de bases de cruceros.

Para 2013, Carbonell es optimis-
taya que esta previsto un crecimien-
to importante en el trafico de cru-
ceros respecto a 2012 segun las es-
calas que el Puerto de Barcelona ya
tiene confirmadas.

Crece la venta de las figuras personalizadas

Un joven catalan
elabora caricaturas
en formato mufeco

Veronica Sosa BARCELONA.

Figuras de resina personalizadas
elaboradas a partir de una fotogra-
fia es lo que ofrece Dani Ras a tra-
vés de la web minimee.es. Lo que
empezd hace dos afios como una

aficion, ahora se ha convertido en
un negocio para este dibujante ilus-
trador catalan, que desde que que-
dé sin trabajo hace dos meses pien-
sa en dar una salida empresarial a
laidea que tuvo.

“Hace dos afios regalé un mufie-
co personalizado y gusté mucho,
me planteé que ademas de hacer
caricaturas en papel, las podia ha-
cer en un nuevo formato” afirma
Ras. En los tres ultimos meses de
2012 recibi6 30 encargos y como re-

conoce Ras, ha sido una opcion de-
mandada de regalo de Navidad.

Mantener la actividad

Ras, con la ayuda de su mujer, ela-
bora los mufiecos en dos formatos,
uno de 15 centimetros que cuesta
42 euros y otro de 10 centimetros
por 22 euros. “Desde diciembre ha-
cemos muiflecos de diferentes di-
mensiones para recrear a una fami-
lia”, apunta Ras. El principal perfil
de sus clientes son aficionados al

cine o al comic y es por ello que Ras
personaliza los vestidos de los mu-
fiecos que elabora. “Podemos afia-
dir complementos, como una espa-
da o un gorro, 0 un escenario de fon-
do” afiade Ras. Los encargos se pue-
den realizar a través de su pagina
web. “Hacemos pedidos en toda Es-
pafia, pero el gasto de envio fuera
de Catalufia es mas alto” precisa
Ras. En los dos primeros afios de
actividad ha comercializado casi
un centenar de mufiecos.

L)

i Jordi

«  Sacristan

Delegado en Catalufia

MAS RECLUTA
TRIPULACION
PARA SU VIAJE
AL ‘LIMBQO’
recomienda que se abro-

E chen los cinturones y les

desea un buen viaje hacia lo des-
conocido. Con él al timény con
Oriol Junqueras como contra-
maestre, Catalufia emprende una
travesia hacia un limbo legal que,
segun sus cartas de navegacion,
nos llevara a los catalanes al pa-
raiso de la independencia donde
no habra parados, los pensionis-
tas cobraran mas y tendremos
todas las carreteras y vias de tren
que nos propongamos.

Para la travesia, Mas ha despe-
dido a alguno de aquellos que ha-
ce dos afios fueron elegidos miem-
bros del Gobierno de los mejores
y los ha sustituido por otros que
se adaptan mas a las condiciones
de ciega lealtad que exige un via-
je plagado de incertidumbres y
peligros (incluso penales). Por
este motivo, el president ha man-
tenido en el Gobierno a Felip
Puig, pese a que su papel en el
departamento de Interior se sal-
dé con la presentacion de una di-
misién que Mas no aceptd. Puig
desplaza del cargo de consejero
de Empresa y Trabajo a Fran-
cesc Xavier Mena, un experto
en empresa, cuyo pecado ha sido
no militar en CiU.

Otro de los mas fieles, el por-
tavoz del Gobierno, Francesc
Homs, ha sido ascendido de se-
cretario a consejero de Presiden-
cia. También se ha incorporado,
como consejero de Justicia,
Germa Gordd, que sustituye a
la también independiente Pilar
Fernandez-Bozal. Gord) es un
hombre de partido y forma par-
te de la guardia pretoriana que
dirige Oriol Pujol, secretario ge-
neral de CDC. El hijo de Jordi
Pujol se ha quedado fuera de la
tripulacion, porque las denun-
cias publicadas en el caso de las
ITV le pueden llegar a afectar.
Todos ellos forman el denomi-
nado pinyol independentista de
CiU. Como contrapeso a este sec-
tor, Mas ha fichado a Jordi Vi-
lajoana en el cargo de secreta-
rio de Presidencia, un amigo per-
sonal del que el president siem-
pre podra echar mano si el viaje
no llega a su destino.

Ahora sélo queda hacer caso
aaquello que cantaba el lider de
la Orquesta Mondragon, Javier
Gurruchaga: “Viaje con noso-
tros si quiere gozar '[...] y disfru-
te de las hermosas historias que
les vamos a contar”.

1 capitan Artur Mas les
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BUSCA CREAR ‘SINERGIAS' EMPRESARIALES

Kriska Decor se suma a Red
para potenciar la exportacion

La empresa lanza al mercado una nueva linea de cortinas
metalicas creadas por la disenadora Claire Davies

Veronica Sosa BARCELONA.

Kriska Decor, empresa que fabrica
cortinas metalicas en Tarragona
desde 1926, se ha incorporado a la
asociacion de empresas de disefio
espafiola Red para potenciar la ex-
portacién y mejorar la imagen del
disefio espariol en los mercados in-
ternacionales. “Esta incorporacion
supone un reconocimiento al tra-
bajo realizado a lo largo de estos
afios”, apunta Josep Maria Sans Es-
plugues, director comercial de
Kriska Decor, que forma parte de
la tercera generacion de esta em-
presa familar.

“Desde hace 10 afios estamos
apostando por el disefio” afirma
Sans Esplugues, quien sefiala que a
mediados de 2012 lanzaron al mer-
cado una linea con disefio propio
con la disefiadora Claire Davies, que
se suma a las cortinas metalicas per-
sonalizadas y adaptadas a cada pro-
yecto que ofrecen.

Proyectos internacionales
Kriska Decor controla integramen-
te la fabricacion de sus productos,
con tecnologia y maquinaria de di-
sefio propio. La nueva linea que han
lanzado va dirigida a particulares y
tal y como apunta Sans Esplugues,
“con esta linea los clientes no tie-
nen que inventar un disefio. En Es-
pafia creemos que tendra salida ya
que los espafioles son poco arries-
gados, a diferencia de los estadou-
nidenses”.

Hoteles, restaurantes, bares y tien-
das son los principales clientes de
Kriska Decor, que desde la década
de los 60 se inici6 en la exportacion.
“Nosotros hemos fabricado la cor-
tina mas alta del mundo de ocho
metros de ancho por 40 metros de
alto en un hotel de Dubai. También

Cortina metalica del hotel Mandarin Oriental de Barcelona. et

Los proyectos
internacionales
representan el 60%
de la produccién

de la empresa

hemos elaborado una cortina para
la escenografia de los Oscar en Ho-
llywood y hemos hecho proyectos
para el hotel Mandarin, el circuito
de F1 en Estados Unidos...” sefiala

Sans Esplugues. Los mercados in-
ternacionales representan el 60 por
ciento de su produccién y Estados
Unidos, Nueva Zelanda, Rusia o Su-
dafrica son algunos de los mas de
40 paises donde exporta.

Tras facturar en 2011 mas de dos
millones de euros, en 2012 la cifra
de negocio cay6 entre un ocho y un
10 por ciento. “En febrero estare-
mos presentes en la feria de Esto-
colmo para darnos a conocer” avan-
za Sans Esplugues. Para Kriska De-
cor, Oriente Medio es otro merca-
do con potencial de crecimiento.

Etece busca autéonomos
para realizar tareas
de corta duracion

La plataforma ‘online’
ha realizado un ‘casting’
en Barcelona que
finaliz6 en diciembre

Veronica Sosa BARCELONA.

Poner en contacto a profesiona-
les auténomos y ciudadanos que
no tienen tiempo de realizar de-
terminadas tareas es el objetivo
de la plataforma Etece. Tal y co-
mo afirma el CEO del negocio,
Ramon Blanco, “somos una com-
pafiia que queremos solucionar
cualquier problema de corta du-
racion y generar tiempo para los
que no lo tienen”. Para ello han
llevado a cabo en Barcelona des-
de el 26 de noviembre y hasta fi-
nales de diciembre un casting pa-
ra seleccionar auténomos y con-
vertirlos en solucionadores, a los
que se les ofrecera empleo a tra-
vés de tareas rapidas.

Las tareas, el precio y el momen-
to para realizar los encargos los fi-
jan los clientes que se registren en
el portal, que son ciudadanos que
no tienen tiempo de realizarlas o
no encuentran a nadie que las lle-
ve a cabo. Servicios como estar en
una cola para conseguir entradas
de un concierto, coser el bajo de
un pantaldn, realizar una mudan-
za o0 tener una segunda opinion
de la declaracién de la renta son
los que demandan los clientes de
Etece, que en estos momentos fun-
ciona en Madrid.

Ampliar modelo de negocio

La plataforma online ofrece sus
servicios en Madrid desde el 15
de julio y cuenta con un total de
200 solucionadores y 2.000 clien-
tes registrados en la web, que han
demandado varios cientos de ta-
reas. El objetivo es alcanzar es-
tas cifras en Barcelona a princi-
pios de este afio tras realizar dos

castings en la Ciudad Condal. A
partir de este mes, los clientes ya
podran empezar a demandar ser-
vicios, que los cobra Etece y se
encarga de pagar a los auténo-
mos. La tinica via de ingresos de
la plataforma es un 15 por cien-
to que recibe de cada comision
de intermediacién que realiza.
Como avanza Blanco, “la idea
es cubrir otras grandes ciudades,
como Valencia, donde la gente no
tiene tiempo, y ampliar el nime-
ro de tareas demandadas”. Un to-
tal de 500.000 euros han sido ne-
cesarios para iniciar la actividad,
cantidad que ha sido aportada por
los tres socios fundadores y los in-
versores del proyecto. Para am-
pliar el modelo de negocio a otros
puntos del territorio espafiol, es-
te afio realizaran una ronda de fi-

2.000

CLIENTES REGISTRADOS
Son con los que cuenta
Etece en Madrid, donde
tiene 200 ‘solucionadores'.

nanciacion. “A los solucionadores
les remuneramos su tiempo libre
y alos clientes les proporciona-
mos comodidad, tiempo y ahorro”
destaca Blanco como valor afiadi-
do de la empresa. Los autbnomos
que se presentan al casting son
profesionales que estan trabajan-
do pero que les ha caido la activi-
dad. El 75 por ciento de los can-
didatos son hombres que suelen
tener entre 25 y 55 aiios, sefiala
Blanco, quien apunta que por otro
lado, los clientes registrados en la
web suelen ser mujeres. Para cons-
tituir una base de auténomos cer-
tificados, Etece realiza entrevis-
tas personales y pide referencias
para seleccionar a los auténomos,
que si quieren formar parte tie-
nen que registrarse en su web.

Una ONG abre una clinica dental solidaria en Barcelona

Atiende a personas
sin recursos a cambio
de realizar otras tareas

Veronica Sosa BARCELONA.

Después de llevar a cabo proyectos
sanitarios de cooperacion en Pert,
Mauritania y Sierra Leona, la ONG
Dentistas Sobre Ruedas ha abierto
una clinica dental solidaria en Bar-

celona. “La situacion aqui esta igual
de mal que en otros paises y en Ca-
talufia también hay poblacién en
riesgo de exclusion social que no
tiene ingresos para pagar los trata-
mientos bucodentales que necesi-
ta” apunta el presidente de la aso-
ciacion, Cristian Vargas.

Cadena de solidaridad

La clinica solidaria instalada en el
barrio de Gracia de la capital ca-
talana atiende gratis a personas

sin recursos derivadas de otras
asociaciones o a los que asisten in-
dividualmente acreditando su si-
tuacion.

Para financiar la tarea solidaria
de Dentistas Sobre Ruedas, la or-
ganizacion ha creado otro proyec-
to paralelo. Se trata de una clinica
dental privada denominada Les
1001 dents (Los 1001 dientes) y un
13 por ciento de los tratamientos
que pagan los pacientes del cen-
tro se destina a la clinica solidaria.

La entidad ofrece un certificado a
los clientes para que el importe del
tratamiento se desgrave de la de-
claracion de renta como donativo
auna ONG.

Para que los clientes de Dentis-
tas Sobre Ruedas valoren el servi-
cio que se les ofrece gratuitamen-
te, entran a formar parte de un ban-
co de horas, desde donde pueden
ayudar a otros ciudadanos que lo
necesiten. “Por ejemplo, un trata-
miento valorado en 1.000 euros

equivale a un mes de trabajo en el
banco de horas”, precisa Vargas.
Acomparfiamiento en asilos y otros
servicios a la comunidad es lo que
deben hacer los pacientes a cam-
bio de recibir asistencia bucoden-
tal gratuita. La prevision es atender
en la clinica solidaria 400 personas
cada mes y montar este afio una cli-
nica en Madrid y una en Malaga,
avanza Vargas. Para llevar a cabo
este proyecto en Barcelona ,Vargas
ha invertido 220.000 euros.
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Pais Vasco

Maika Palacios, directora asistencial territorial, y Javier Ibafez, director territorial. TxeTxu BERRUEZO

Sanitas cumple 15 afos en
Euskadi en pleno crecimiento

Tras crecer un 7% en asegurados, prevé abrir su primera
residencia en Alava y una clinica dental en Gipuzkoa

Carmen Larrakoetxea BILBAO.

“Sanitas cumple ahora 15 afios en
el Pais Vasco con unos buenos re-
sultados en 2012 y creemos que atin
tenemos mucho recorrido”. Estas
son palabras del director territorial
de Sanitas, Javier Ibafiez, que des-
taca como este aflo el grupo sanita-
rio tiene previsto mantener sus in-
versiones. Las principales son la
culminacion de una residencia pa-
ra mayores en Alava y la apertura
de una clinica dental propia en San
Sebastian. La nueva residencia im-
plica una inversion que ronda los
10 millones de euros.

Para Ibafiez, el ejercicio 2012 en
Euskadi ha sido “razonablemente

bueno”, como lo demuestra el cre-
cimiento del grupo en todas sus va-
riables. Ha aumentado un 7 por cien-
to su cartera de clientes, superan-
do las 41.000 personas, y su factu-
racién por primas se ha elevado
hasta los 28 millones, la mas alta de
la registrada hasta el momento en
Euskadi. “El mercado esta crecien-
do, a pesar de la crisis. En general,
la gente trata de mantener sus se-
guros médicos”.

Llegar a estas cifras, destaca Iba-
fiez “no es facil. Es el resultado de
mucho esfuerzo, de ser flexibles,
de adaptarnos a las necesidades de
los clientes”. También ha sido im-
portante la composicién del cua-
dro médico, con 1.700 profesiona-

382.677 vascos
asegurados

El 17,5 por ciento de los vascos
tienen un seguro médico pri-
vado, que se traduce en
382.677 personas aseguradas
a través de unas 215.068 poli-
zas, seguin los ltimos datos
estadisticos del Eustat de
2010. Euskadi se sittia como
la cuarta comunidad espafiola
en contratacion de seguros
médicos. Las tres principales
aseguradoras concentran el
81 por ciento del mercado.

les adscritos, con especial atencién
a las especialidades de traumato-
logia, oftalmologia y atencion pri-
maria, sin olvidar las clinicas den-
tales. Este numeroso cuadro mé-
dico se logra, segtin explica la di-
rectora asistencial territorial, Maika
Palacios, porque “ofrecemos bue-
nas expectativas a los médicos, tra-
tamos de mimarlos”.

La infraestructura sanitaria de
Sanitas en Euskadi se compone ac-
tualmente de un centro médico pro-
pio, Milenium Artaza, en la locali-
dad vizcaina de Leioa, y de dos cli-
nicas dentales, una en Bilbao y otra
en Vitoria. Ademas, tiene suscritos
acuerdos de asistencia con todos
los hospitales y clinicas privadas
existentes en el Pais Vasco, inclu-
yendo las dos mas nuevas y moder-
nas como la Clinica Quirén de Leioa
y la de Zorrozaurre del IMQ.

Por lo que se refiere a otra de las
areas prioritarias de negocio, la asis-
tencia a personas mayores, Sanitas
Residencial dispone en el Pais Vas-
co de cuatro residencias, con capa-
cidad para 620 personas (Barakal-
do y Erandio, en Bizkaia; San Se-
bastian y Lazkao, en Gipuzkoa).

Hitos previstos para este aiio
Desde el punto de vista de nuevas
infraestructuras, Sanitas prevé inau-
gurar este afio en Alava su primera
residencia para personas mayores,
con una capacidad de 126 plazas y
que supondra una inversion total
que rondara los 10 millones de eu-
ros. La puesta en marcha de esta re-
sidencia implicara una dotacién de
personal de unas 50 personas.

Otro proyecto importante para
Sanitas, segin Ibafiez, sera la pues-
ta en marcha de la nueva clinica
dental en San Sebastian. Desde el
punto de vista comercial, la carte-
ravasca de clientes de Sanitas se
compone en un 60 por ciento de se-
guros colectivos y el 40 por ciento
restante, particulares. En 2012 sus-
cribi6 sendos convenios con la pa-
tronal alavesa SEA y los colegios de
Mediadores de Seguros de Alavay
Gipuzkoa. Ibafiez indica que tiene
previsto presentarse a todas las li-
citaciones y concursos que se con-
voquen en el Pais Vasco. También
trataran de captar los usuarios vas-
cos de Muface, “seremos una bue-
na opcién para este colectivo”.

Los servicios publicos elevan sus precios

El agua en Bizkaia
y la OTA en Bilbao son
los dos que mas suben

elEconomista BILBAO.

El ejercicio 2012 cerré con una su-
bida de la inflacién del 2,9 por cien-
to, segtin los datos del Instituto Na-
cional de Estadistica, lo que lleva
aparejado para 2013 la subida de

tasas y precios publicos, en la ma-
yoria de los casos por encima del
IPC, aunque también hay nume-
rosos casos de congelacion de pre-
cios publicos.

Las subidas mas importantes se
producen en el precio del agua en
Vizcaya, que gestiona el Consorcio
de Aguas Bilbao Bizkaia, que incre-
menta el coste del litro en un 10 por
ciento. Otra subida importante se
produce en el aparcamiento en Bil-
bao, en que el sistema regulado OTA

incrementa el precio un 5,29 por
ciento, aunque introduce como no-
vedad un tramo gratuito de 15 mi-
nutos. El aparcamiento en San Se-
bastian modera su subida al 2,7 por
ciento, tasa que también se aplica-
ra al agua de los ciudadanos de la
capital guipuzcoana.

También se encarecen los peajes
de las autopistas. Circular entre Bil-
bao y San Sebastian (A-8) se enca-
rece un 2,81; entre Vitoria y San Se-
bastian (AP-1) un 3,3 y entre Bilbao

y Vitoria (A-68) un 2,8 por ciento.
La autopista vizcaina Supersur ele-
va su tarifa un 4,5 por ciento.

El transporte ferroviario es el que
menos varia sus precios. Asi ni
Euskotren ni Metro Bilbao cambian
las tarifas, aunque Renfe aplica la
subida del 3 por ciento vigente en
toda Espafia. Por lo que se refiere a
los autobuses urbanos en San Se-
bastian incrementan el precioun 5
por ciento y en Bilbao en un 2,49
por ciento.

El galimatias

Carmen
Larrakoetxea

Delegada en el Pais Vasco

UN PERFIL
POLITICO
EN EL NUEVO
GOBIERNO

liderado por Ifiigo Urku-

E 1lu no tendra los 100 dias

de cortesia para poner a prueba
su gestion. La crisis economica
y la oposicién se encargaran de
apretarle pronto las tuercas.

Parala primera de ellas, la pre-
supuestaria, el PNV se ha pues-
to la venda antes de sufrir la he-
rida, en palabras del responsa-
ble institucional del PNV, Koldo
Mediavilla, tampoco seria un de-
sastre mantenerse con la prorro-
ga de las cuentas de 2012 (apro-
bados por la entonces mayoria
parlamentaria de PSE y PP) que
no concitaron el rechazo expre-
so del PNV, sino s6lo su absten-
cién. De ahi que con algunos ajus-
tes o créditos adicionales, po-
drian resultar aceptables.

Me sorprenderia que Urkullu
optase por esta via después de
que el eje de su campafia fuera
la urgente necesidad de sanear
las cuentas del Gobierno. No se
librara de ello, le tocar4 hacer re-
cortes fuertes, la caida de ingre-
sos le obligara. Pero para nego-
ciar es importante no presentar-
se acorralado, en ese contexto
interpreto las declaraciones de
Mediavilla, ya que me decanto
por la otra estrategia que apun-
ta Urkullu, conseguir que la opo-
sicion le permita aprobar las
cuentas con su abstencion.

Por lo que se refiere ala com-
posicion del nuevo Ejecutivo,
Iiigo Urkullu se ha rodeado de
un equipo de su entera confian-
za, con marcado perfil politico,
personas del partido, con am-
plias trayectorias politicas. No
incorporando independientes y
apenas profesionales de la em-
presa privada. No cuestiono la
valia, ni la profesionalidad del
nuevo Ejecutivo, pero si afioro
los tiempos de la transicién, de
los inicios de la autonomia vas-
ca, en que en medio de otra for-
tisima crisis econdémica, fue po-
sible una movilizacion de los me-
jores profesionales (publicos y
privados) para asumir la respon-
sabilidad publica de sacar al pais
adelante. Soy una nostalgica.

En el plano econdmico la elec-
cién de Gatzagaetxebarria me
parece un gran acierto, pocos co-
mo €l conocen las cuentas del
Gobierno (gracias a suimplaca-
ble labor de oposicién) y ademas
se harodeado del antiguo equi-
po de Zenarruzabeitia, especia-
lista en reducir déficit y deuda.

1 nuevo Gobierno vasco
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Norgestion da un nuevo giro a stme los activos
d o o Io ° » inmobiliarios
SU proceso ae iInternacionalizacion de Kutxabank
Durante 2012 participd en 10 operaciones corporativas, la mitad exteriores C.L.piLBAO

Carmen Larrakoetxea BILBAO.

Puede decirse que Norgestién es
una de esas empresas que van bien
a pesar de la crisis. Durante el ejer-
cicio 2012 particip6 en 10 opera-
ciones corporativas, en las que han
dominado las operaciones de com-
pra-venta industriales y también,
aunque pueda parecer paraddjico,
también han destacado los casos
de “adquisiciones por parte de com-
paifiias espafiolas en el extranjero
para ganar presencia internacio-
nal, no sélo para exportar”, expli-
ca Oscar Sanchez Melgosa, socio
director de la oficina de Bilbao de
Norgestion.

Otra de las actividades que ha ex-
perimentado un alza apreciable en
la actividad de Norgestion han si-
do las reestructuraciones financie-
ras de empresas.

Por todo ello, el propio Oscar San-
chez Melgosa constata que, para
ellos, el ejercicio 2012 “ha sido un
afio razonablemente bueno, lo que
no es poco para lo que esta cayen-
do”, para después indicar que en los
ultimos cuatro afios Norgestion ha
creado empleo, ha elevado su plan-
tilla hasta los 51 profesionales, lo
que equivale a haber aumentado un
15 por ciento su personal desde que
comenzase la crisis.

Pero para afianzar este crecimien-
to Norgestion ha decidido predicar
con el ejemplo lo que recomienda
a sus propios clientes: hay que in-
ternacionalizarse.

Internacionalizacién activa

La perspectiva internacional no le
ha sido ajena a Norgestién, ya que
practicamente desde sus origenes
han contado con aliados en otros
paises, gracias a su papel como so-
cio fundador de la alianza interna-
cional Mergers Alliance (MA), que
retine a un equipo de 250 profesio-
nales con presencia en 30 paises.

Oscar Sanchez Melgosa, socio director de Norgestion. TxeTxu BERRUEZO

Pero, segiin explica Sinchez Mel-
gosa, ahora se plantean dar un pa-
so mas, establecer su internaciona-
lizacién como un proceso proacti-
vo y estructurado.

Para ello Norgestion, apoyando-
se en la plataforma de Mergers
Alliance, quiere promover mayo-

ABB adquiere Gresiny

C. L. BILBAO.

Una de las méaximas de Norgestion
es la discrecion de las operaciones
corporativas en las que participa,
por lo que en muchos casos no se
llega a conocer su implicacién en
los procesos. Unicamente cuando
las compaiiias deciden comunicar-
lo, Norgestién sale a la luz.

Este hasido el caso de dos de las
operaciones mas recientes en las
que ha participado Norgestion: la

adquisicién de la firma guipuzcoa-
na Gresin (Grupo de Empresas In-
dustriales) por parte de la multina-
cional ABBy la compra del grupo
asegurador catalan Cahispa por par-
te de la compafiia Assegurances Ge-
nerals dAndorra.

En la primera de estas operacio-
nes, Norgestion se encargo de ase-
sorar a Gresin, una pequefia com-
pafiia guipuzcoana con 18 afios de
historia y una plantilla de 16 traba-
jadores, que habia logrado un po-

res sinergias a través de una mayor
vinculacién entre los asociados que
favorezca el paso de un trabajo en
red a una verdadera organizacion
internacional.

El socio director de la oficina de
Bilbao de Norgestion constata que
apesar de la crisis hay dinero en los

2,5

MILLONES DE EUROS

Otra operacion en la que ha
asesorado Norgestion fue la
salida a cotizar en el MAB de
la operadora de telecomuni-
caciones Ibercom en marzo.
Para su salida al mercado
Ibercom ampli6 el capital por
2,5 millones. Ibercom tiene
una base de 15.000 clientes
empresariales y en 2011 fac-
turd 6,1 millones y un benefi-
cio de 128.000 euros. Sus
previsiones para 2015 son
facturar 36,7 millones y ganar
7,9 millones.

mercados para proyectos de creci-
miento, cosa muy diferente es la fi-
nanciacién tradicional bancaria pa-
ra el funcionamiento empresarial.

Hay dinero en los mercados
“Hay fondos de capital riesgo que
tienen dinero disponible para in-
vertir y que estan esperando reci-
bir ideas de buenos proyectos para
invertir, porque es su vocacion”, re-
calca Sanchez Melgosa.

Otra via para financiar las empre-
sas en crecimiento puede ser el Mer-
cado Alternativo Bursatil (MAB)
que en 2012 vio salir a cotizacién a
cinco compaiiias: Carbures, Biona-
turis, Suavitas, Ibercom y INKemia,
captando 8,5 millones.

Norgestion participd como ase-
sor en una de estas operaciones,
en la salida de Ibercom y seguin re-
conoce Sanchez Melgosa “en nues-
tro animo esta seguir encontran-
do compafiias medianas en creci-
miento y que hagamos més opera-
ciones en este campo. Ya estamos
trabajando en alguna que habra
que ver si culminan”.

AGA compra Cahispa

sicionamiento internacional en el
segmento de renovacion de pren-
sas mecanicas (orientadas a los ta-
lleres de estampacién para el sec-
tor de automocion) y que a partir
de ahora pasara a integrarse en la
unidad de negocio Robotics de ABB,
en la divisién Discrete Automation
and Motion.

En el caso de Cahispa, la situa-
cion de partida era mas complica-
daya que existia un enfrentamien-
to entre los socios que llegd a los

tribunales y que afectd a su funcio-
namiento. Por un lado, estaba la fa-
milia fundadora Mufioz y por otro,
el grupo Corbis, que controlaba la
mayoria del capital desde 2010 con
la intencion de sanear la firma.

La solucién vino por la via de la
venta de Cahispa a la aseguradora
andorrana Assegurances Generals
d’Andorra, otro grupo asegurador
de origen familiar con mas de 20
afios de experiencia, que tiene un
volumen de primas de 30 millones.

Kutxabank constituy6 a finales
de 2012 la sociedad Neinor Ba-
rria para la gestion de sus acti-
vos inmobiliarios téxicos, los pro-
cedentes de riesgos de promo-
ci6n inmobiliaria.

La nueva sociedad ha arran-
cado con un capital social de 78
millones de euros, con la que
Kutxabank cumple con el con-
junto de requisitos de saneamien-
to establecidos por el Gobierno
en el Real Decreto Ley 18/2012
para la reforma del sector finan-
ciero. Dicha norma establece, se-
gun la entidad financiera, que in-
cluso las entidades sanas del Gru-
po 0, al que pertenece Kutxa-
bank, la creacion de sociedades
para la gestion para este tipo de
activos de riesgo.

Por tanto Kutxabank ha tras-
pasado a Neinor Barria activos
con un valor neto contable de
77,5 millones, el 0,1 por ciento de
los activos totales del grupo, que
estan valorados en 72.127 millo-
nes, mientras que la inversion
crediticia supera los 53.000 mi-
llones. Hasta septiembre Kutxa-
bank habia provisionado 412 mi-
llones para riesgos generales y
deterioro de activos.

Guardian Llodio
tramita el ERE
que ha pactado
con la plantilla

C. L. BILBAO.

Guardian Llodio ha iniciado la
tramitacion del Expediente de
Regulacion de Empleo (ERE)
temporal sobre el conjunto de la
plantilla que implica reduccio-
nes salariales en vez de los 139
despidos que plante6 inicialmen-
te la compafiia.

Los trabajadores de la fibrica
de vidrio alavesa estuvieron en
huelga desde el 23 octubre has-
ta el 13 de diciembre, en que la
direccion de la empresa alertd
en numerosas ocasiones de que
se estaba poniendo en peligro la
viabilidad de la fabrica en que
trabajan 650 personas.

El ERE temporal tramitado se
prolongara unos 47 dias este afio
por trabajador y laempresa com-
pensaria la prestacion por de-
sempleo hasta el 85 por ciento
del salario. Se abre un nuevo pe-
riodo de consultas. La empresa
comienza el afio diciendo que es
necesario esfuerzo para lograr
nuevos mercados y productos
con alto valor afiadido.
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Presidente de la Asociacion Valenciana de la Industria de la Automocion (Avia)

“La industria no debe abrir
fabricas en el extranjero”

Javier Alfonso VALENCIA.

La industria auxiliar del automévil
valenciana ve mucha luz al final del
tunel tras los anuncios de varias
marcas de invertir en nuevos mo-
delos en Espafia. El presidente del
claster de la automocion Avia, Emi-
lio Orta, sostiene que la apuesta de
las multinacionales, en particular
la de Ford, es el fruto de un trabajo
de muchos afios.

éQué significa para el sector auxi-
liar valenciano el anuncio de Ford
de fabricar aqui nuevos modelos?
Ford es la cabeza tractora del siste-
ma, y yendo bien Ford, vamos bien
nosotros. Y Ford va bien.

Aunque no est4 atin al cien por cien.
Nos adaptamos a las demandas y
los paros de Ford, como cabeza trac-
tora que es, pero la industria auxi-
liar no trabaja solo para Ford, tam-
bién fabrica para Renault, para el
grupo PSA, para Seat, Mercedes...

éCree que la planta belga de Genk
acabara cerrandose y vendran mas
modelos a Almussafes?

Cuando se anunci6 lo de Genk se
dijo que era una situacién que te-
nia que estudiarse, no era definiti-
va. Estd en estudio y, hasta que no
sea definitiva, yo ni hablaria.

éA qué atribuye la consistencia de
la industria automovilistica espa-
fiola?

Primero, a que nuestro mercado no
es el mercado puramente espafiol,
sino el europeo y el mundial. Co-
ches fabricados aqui se estan ven-
diendo en Taiwan, en toda Améri-
ca del Sur, en Rusia... Ademas, so-
mos los segundos fabricantes de au-
tomoviles de Europa. sPor qué?
Porque somos los que tenemos mas
calidad como fabricantes de com-
ponentes, igual que los alemanes, y
en algunas cosas unos disefios muy
superiores. Esto es lo que realmen-
te hace que los fabricantes apues-
ten por Espafia. Nuestra producti-
vidad ha aumentado muchisimo.
No la produccién, la productividad,
que a veces se confunden. Se han
aplicado herramientas que, respon-
sablemente, han admitido los sin-
dicatos, los equipos de produccion,
los mandos intermedios y los man-
dos superiores. Con esa filosofia es
con la que se ha conseguido meter
el lean manufacturing, las cinco eses,
el kaizen, el Avia-Goal... Todo esto
que hemos metido en las lineas de
produccion es lo que nos ha lleva-
do a este liderazgo.

Nuevos modelos:
“Los fabricantes
apuestan por
Espana porque ha
crecido muchisimo
la productividad”

Internacionalizar:
“Soy partidario

de que las fabricas
estén aqui y que
en el extranjero
haya almacenes”

Infraestructuras:
“Para el Corredor
Mediterraneo

hay que prepararse,
porque el tren
llegara cargado”

éEsta metodologia es trasladable
a otros sectores?

Claro. El pasado 18 de diciembre,
Avia hizo en Ibi (Alicante) una jor-
nada con la gente del juguete para
transmitir este mismo mensaje, que
aceptaron de una forma totalmen-
te receptiva. Acudieron mas de 100
industriales.

Esa responsabilidad de los sindi-
catos de la que hablaba, émarca
una diferencia con otros sectores?
Los sindicatos han sido muy cons-
cientes, en Ford y en toda la indus-
tria auxiliar, de que o nos adapta-
bamos o nos quedabamos fuera. Yo
creo que cuando llega una situacion
de estas la gente se adapta.

¢En qué se adapta?

Sobre todo, en formacién. La forma-
cion se da, y la gente la admite o no
laadmite. Y la han admitido y lahan
mantenido. Y la propia gente de pro-
duccion ha dicho: ‘esto hay que man-
tenerlo’. Los resultados han sido es-
pectaculares. Con el lean manufac-
turingha habido empresas en las que
una sola persona ha ahorrado 300
kilémetros al afio de movimientos
innecesarios. Multiplicado por 1.000
o por 500 trabajadores, imagine los
kilémetros que se han ahorrado.

éSe traduce esa competitividad en
mas exportaciones o implantacio-
nes en el extranjero?

GUILLERMO LUCAS

No soy partidario de implantar in-
dustrias espariolas en el extranje-
ro. Soy partidario de que las fabri-
cas sigan estando en Espafiay en
el extranjero haya almacenes de
distribucion. Es lo que ha hecho
Japon y lo que hacen muchisimos
fabricantes mundiales, que siguen
teniendo sus lineas de fabricacion
en los sitios donde han desarro-
llado y donde tienen toda la tec-
nologia, y luego tienen unos alma-
cenes just-in-time que suminis-
tran como si fabricasen en el mis-
mo pais. Esto es el futuro, la
deslocalizacion no es nada buena.

éHasta qué punto mejorara la com-
petitividad el Corredor Mediterra-
neo ferroviario?

Yo en lo del Corredor tengo mi
propio criterio, y es que estando
muy bien preparados es una muy
buena herramienta, y no estando-
lo, puede ser una gran competen-
cia. No hay mas que ver lo que es-
t4 pasando con los tomates ma-
rroquies, y eso que todavia no es-
t4 el Corredor. Cuando esté, habra
mas competencia, eso no lo olvi-
demos.

éCompetencia del sur?

Del sur y del norte, porque el Co-
rredor va para arriba, pero tam-
bién para abajo. Y de abajo el tren
también viene cargado de todo, no
vayamos a pensar que viene vacio.

I = ; Javier
@ Alfonso

Delegado en la C. Valenciana

EL PRIMER
ASUNTO
MALOLIENTE
DE FABRA

la presencia de Camps

C en la foto de Ecclesto-

ne con Fernando Roig y Olivas
en Londres —faltaba la tercera
pata de Valmor Sports, Aspary
su socio, el nepote Vicente Co-
tino-, se me dijo que no tenia
nada de irregular que el presi-
dente propiciara un negocio “to-
talmente privado” entre el mag-
nate de laFormula 1y la empre-
saque iba a organizar el gran pre-
mio de Valencia “sin ningun coste
para el contribuyente”. Formal-
mente era cierto, aunque a algu-
nos nos oliese raro. Pasados cin-
co afos, el atrevimiento de los
protagonistas habia llegado a tal
punto que el caso Valmor apes-
taba, y Alberto Fabra, en un
error que puede pasarle factura,
decidié ocultarlo echando estiér-
col al montén de basura.

Lo que Fabra intent6 tapar son
los favores de Camps a su ami-
go Aspary compaiiia, que se pro-
longaron hasta la vispera de su
dimisién, liberandolos primero
del canon anual que habian fir-
mado con Ecclestone, por el que
la Generalitat ha pagado al mag-
nate britanico unos 100 millo-
nes de euros en cuatro afios, y
después, sustituyendo a Bankia
—accionista de Valmor- como ga-
rante del contrato. Todo ello, sin
ninguna contrapartida.

Luego, los susodichos se per-
mitieron chantajear a Fabra,
quien debi6 denunciarlos en lu-
gar de ceder y comprar Valmor
por 1 euro (valia -16 millones) pa-
ra hacerla desaparecer, cargan-
do a los contribuyentes valen-
cianos 23,9 millones de pérdidas
y 15,9 millones méas de deuda que
Bankia daba por incobrable. Pa-
rarematar la desfachatez, firmé
“la exencién de responsabilidad
civil de los administradores sa-
lientes, por incumplimiento de
las obligaciones legales deriva-
das de su cargo”, que lo habia.
Ademas, los papeles que supues-
tamente justifican lo injustifica-
ble se ocultaron al Sindic de
Comptes, que aventd el muladar
en su informe anual.

Por mucho menos que esto tie-
ne varias causas abiertas Jaume
Matas en Mallorca. A la espera
de que los diputados de la opo-
sicién hagan su trabajo, no esta-
ria de mas que en la Fiscalia fue-
ran leyendo el informe de la Sin-
dicatura, empezando por el to-
mo IT1, paginas 177 y siguientes.

uando en 2007 critiqué
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Un afio cuesta abajo

Corporacién Dermoestética en Bolsa en 2012
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Suescun hundié el valor de
Dermoestética antes de la opa

El presidente anunci6 en febrero una ampliacion de capital
que hizo caer la accion un 28 por ciento y que luego anul6

Javier Alfonso VALENCIA.

José Maria Suescun, fundador, pre-
sidente y maximo accionista de Cor-
poraciéon Dermoestética con el 59,09
por ciento, tendra que desembol-
sar 2,72 millones de euros para com-
prar el 40,91 por ciento restante en
la opa de exclusién que lanzd el 20
de diciembre. Una cantidad irriso-
ria, 0,33 euros por accidn, si se com-
para con los 71 millones que obtu-
vo cuando sacd la compaiiia a bol-
saen julio de 2005 —a 9,1 euros por
titulo- o los 54 millones que logro
en 20009 al repartir a los accionis-
tas gran parte de la liquidez obte-
nida por la venta de su filial ingle-
sa. Un reparto que contribuy6 a la
mala marcha de la empresa, que re-
gistra pérdidas operativas desde
2008.

Suescun es, de esta forma, el prin-
cipal beneficiario de su mala ges-
tién, que rematd con el anuncio de
una ampliacion de capital para “re-
forzar la posicién financiera”, que,
légicamente, hundio la cotizacion.
El anuncio se incluy6 en la presen-
tacion de resultados de 2011, comu-
nicada ala CNMV el pasado 29 de
febrero. Ese diay en las cuatro se-
siones siguientes, las acciones ca-
yeron un 28 por ciento —-de 0,52 a
0,375 euros—, y ya no recuperaron
su nivel anterior. La ampliacion se

concreto el 30 de abril y se aprobo
por mayoria en la junta de accionis-
tas de junio, pero el consejo de ad-
ministracion presidido por Sues-
cun no la llevé a cabo. En su lugar,
el duefio de Dermoestética lanzé la
opa de exclusion a 0,33 euros por
titulo. Segun el informe remitido a
la CNMYV, el precio fue calculado
por KPMG segun distintos crite-

En pleno ajuste,
subid el alquiler
alaempresa

Los 71 millones obtenidos con
la salida a bolsa de Dermoes-
téticay los 54 del reparto de
liquidez no son las Unicas ga-
nancias de su presidente, que
es propietario del 27 por cien-
to de los locales donde se ubi-
can las clinicas, a través de
Soul Corporacion. Esta socie-
dad cobro a Dermoestética
un 22,4 por ciento mas en el
primer semestre de 2012, con
los mismos inmuebles, mien-
tras la cadena de estética pre-
sumia de haber reducido sus
costes un 20 por ciento, sobre
todo de personal.

rios, uno de ellos, la propuesta de
coste de la ampliacion de capital
(0,2 euros por cada titulo nuevo),
aunque el criterio mas relevante fue
la cotizaciéon media ponderada de
los tltimos seis meses en el Merca-
do Continuo.

Dispard las pérdidas en 2011
Una cotizacion que se vio condicio-
nada por la ampliacion de capital
anunciada y no realizada, asi como
por las abultadas pérdidas de Der-
moestética en 2011, que se triplica-
ron hasta 27,2 millones debido a la
decisién del consejo de cancelar, a
final de afio, 18,9 millones de acti-
vos por bases imponibles negativas.
El ebitda (resultado bruto de explo-
tacion) cayo un 7 por ciento. Ese
efecto contable no se producira en
las cuentas del cuarto trimestre de
2012, por lo que las pérdidas baja-
ran sustancialmente. Sin embargo
los actuales accionistas minorita-
rios no lo veran porque la opa ya es-
tara completada.

Corporacién Dermoestética ha
convocado junta de accionistas el
2 de febrero, que votara la exclu-
sion de bolsa y la opa presentada
por Pabellon Paladio, instrumental
creada por Suescun para esta ope-
racion. Ademas, el presidente ha
concedido a la empresa un présta-
mo participativo de 2 millones.

La Generalitat liquida el
Instituto Valenciano de
la Exportacion y Sepiva

El nuevo Instituto
de Competitividad
Empresarial (Ivace)
asume sus tareas

J. A. VALENCIA.

Dos de las empresas puiblicas mas
relacionadas con la politica indus-
trial de la Generalitat, el Institu-
to Valenciano de la Exportacion
(Ivex) y la sociedad promotora de
suelo industrial Sepiva, han deja-
do de existir después de que el Go-
bierno de Alberto Fabra aproba-
ra el pasado viernes cuatro decre-
tos que avanzan otro paso en la re-
estructuracion del sector publico
empresarial. Los decretos consti-
tuyen los reglamentos de funcio-
namiento de cuatro de las seis en-
tidades de derecho publico (EDP)
en las que se agrupa el sector pu-
blico, entre ellas el Instituto Va-
lenciano de Competitividad Em-
presarial (Ivace), que acoge las ac-
tividades relacionadas con el im-
pulso a las empresas.

El Ivace surge como entidad re-
sultante del antiguo Instituto de
la Pequefia y Mediana Industria
de la Generalitat valenciana (Im-
piva), en el que ademas se integra
la Agencia Valenciana de la Ener-
gia (Aven). El Ivace mantendra
también las actividades propias
del Ivex y del Sepiva, aunque es-
tas dos empresas no mantengan
su personalidad juridica.

Las otras tres EDP que arran-
can con fecha 1 de enero de 2013
son CulturArts, entidad resultan-

te de la antigua Teatres de la Ge-
neralitat, que a su vez absorbe el
Instituto Valenciano de Audiovi-
sual y Cinematografia Ricardo Mu-
fioz Suay (Ivac), el Instituto Va-
lenciano de la Musica (IVM) y el
Instituto Valenciano de Conser-
vacion y Restauracion de Bienes
Culturales (Ivacor); el Instituto
Valenciano de Accién Social (Ivas),
como entidad resultante del anti-
guo Instituto Valenciano de Aten-
cion a las Personas con Discapa-
cidad y Accién Social (Ivadis), y
la Entidad de Infraestructuras de

Es el ahorro de 2013 respecto
a 2011 con la reestructuracion
del sector puiblico empresarial.

la Generalitat (Eige), como enti-
dad resultante del antiguo Ente
Gestor de la Red de Transportes
y Puertos de la GV (GTP).

Reparto por consejerias
Respecto a otras empresas inte-
gradas en la nueva Corporacion
Publica Empresarial Valenciana,
algunas tendran dependencia fun-
cional, que no organica, de dife-
rentes consejerias. Asi, Ciudad de
las Artes y las Ciencias (Cacsa) y
el Aeropuerto de Castellon (Ae-
rocas) dependeran de la Conseje-
ria de Economia, Industria, Tu-
rismo y Empleo, y 1a Sociedad Pro-
yectos Tematicos de la CV estara
adscrita a Hacienda.

‘El Lobo' espera cerrar
esta semana la compra
de ‘Dona Jimena'

J. AL VALENCIA.

El grupo alicantino Almendray
Miel, fabricante de los turrones
1880y El Lobo, podria cerrar esta
semana la ansiada compra de la
fabrica y lamarca de dulces Dofia
Jimena, que persigue desde que
hace afio y medio se hizo cargo de
la gestion de la compaiiia ubica-
da en Alcaudete (Jaén). El acuer-
do entre ambas empresas no pu-
do llevarse a efecto al entrar Pro-
ductos J. Jiménez (Dofia Jimena)
en concurso de acreedores.

Tras meses de negociaciones
con los bancos, la empresa jienen-

se entro en liquidacion y los ad-
ministradores decidieron vender
la unidad productiva por un lado
y el resto de bienes por otro, con
el objetivo de asegurar la conti-
nuidad de la fabrica. La unidad
productiva salié a la “venta direc-
ta” a finales de noviembre con un
precio de salida de 13 millones, pe-
ro se declaré desierta. El grupo de
la familia Sirvent presento una
oferta en segunda ronda, cuyo pla-
zo finalizé el pasado 26 de diciem-
bre sin que, al parecer, se hayan
presentado mas candidatos. Al-
mendray Miel esta ahora a la es-
pera de la resolucion judicial.
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Leon Farma prevé aumentar este ano
de 60 a 72 millones su facturacion

La compania farmacéutica se embarca en la produccion de anillos vaginales

R. Daniel VALLADOLID.

El grupo farmacéutico Chemo con-
tintia confiando en su filial Le6n
Farma, situada en el poligono in-
dustrial de la localidad leonesa de
Villaquilambre. La compaiiia espe-
ra aumentar la facturacién de la
planta, especializada en productos
hormonales, de los 60 millones con-
tabilizados en 2012 hasta los 72 mi-
llones. Para ello, la planta incremen-
tard la produccién, que en la actua-
lidad es de 2.200 millones de pil-
doras al afio, a la vez que se baraja
un nuevo proyecto de gelatinosos
que permitira la fabricacion de 16
millones de capsulas de gelatina
anualmente. Junto a este proyecto,
se pretende poner en marcha la fa-
bricacion de anillos vaginales, una
iniciativa bastante novedosa a ni-
vel mundial.

Elde los anillos vaginales sera el
proyecto estrella de la factoria pa-
ra este aflo, una iniciativa que con-
tara con una inversion de entre tres
y cinco millones de euros en ma-
quinaria, lo que permitira la fabri-
cacién de entre 16 y 20 millones de
anillos vaginales que se venderan
en todo el mundo, ademas de la crea-
cién de nuevos puestos de trabajo
en la factoria leonesa.

En cuanto a las fechas previstas,
se calcula que en el plazo de tres o
cuatro meses se dispondra de la tec-
nologia necesaria y, una vez que la
planta esté validada con los permi-
sos pertinentes, podran empezar a
elaborarse los primeros lotes, pre-
visiblemente en el segundo semes-
tre del afio, para empezar a comer-
cializarlos a finales de 2013 o prin-
cipios de 2014.

En la actualidad, se esta acome-
tiendo la fase final de dos proyec-
tos clave para el futuro de Ledn Far-
ma, como son la puesta en funcio-
namiento de una nueva linea de al-
ta capacidad de granulacién y la

construccién de una planta piloto
de desarrollo galénico, proyectos
que esta previsto que estén finali-
zados proximamente.

En su conjunto, el proyecto de ex-
pansion del grupo Chemo supone
una inversion total de mas de 12 mi-
llones de euros, y en términos de
creacién de empleo representa un
incremento del 75 por ciento de la
plantilla, cifras que evidencian la
apuesta decidida del grupo Chemo
por la consolidacion y el desarrollo
dela actividad en la planta de Ledn.

De hecho, la ampliacién y mo-
dernizacién de las instalaciones far-
macéuticas de Villaquilambre con-
vierten a la planta de Ledn en uno
de los principales centros de pro-
duccién del grupo Chemo en el cam-

La compaiiia
exporta cerca

del 99% de

la produccién a un
total de 30 paises

po de la salud de la mujer, con co-
bertura mundial. Le6n Farma ex-
porta cerca del 99 por ciento de la
produccion a cerca de 30 paises en
todo el mundo, aunque los merca-
dos que concentran la actividad ex-
portadora son Europa, Estados Uni-
dos, América Latina y Asia.

Con una superficie ttil de 410
metros cuadrados, la planta piloto
de Ledn Farma esta disefiada para
responder con la maxima eficacia
alas necesidades de desarrollo y de
fabricacién de los proyectos de I+D
del area de salud de la mujer. Equi-
pada con siete salas autoconteni-
das, la nueva planta permite traba-
jar de manera simultanea con va-
rios principios activos hormonales
y fabricar lotes de registro y lotes

Instalaciones de Le6n Farma en el poligono de Villalonquéjar. e.economista

de bioequivalencia de varios medi-
camentos a la vez, optimizando los
recursos y el tiempo para poder lle-
var a cabo los desarrollos farmacéu-
ticos de manera mas rapida.

El nuevo centro esta dotado con
un completo equipamiento y con la
tecnologia mas avanzada para el de-

sarrollo de comprimidos y capsu-
las de gelatina blanda.

En el futuro, esta previsto incor-
porar nuevas tecnologias hormo-
nales que amplien la gama de desa-
rrollos farmacéuticos en la linea te-
rapéutica de medicamentos hor-
monales.

Siro derriba la antigua fabrica de Fontaneda

El grupo compré la
planta de la histérica
galletera en 2002

R. D. VALLADOLID.

Grupo Siro hara efectivo este lu-
nes el cierre de la tienda de Agui-
lar de Campoo, integrada en el
complejo industrial de Fontane-
da que adquiri6 a United Biscuits,

y cuya demolicion se acometera
este mismo mes.

La antigua instalacion fabril fue
adquirida a finales de 2002 a la mul-
tinacional propietaria de Galletas
Fontaneda y permanecio activa has-
ta mayo, fecha en la que el grupo
que dirige Juan Manuel Gonzalez
Serna abri6 una nueva planta pro-
ductiva. Para poder compartir con
los vecinos estos tltimos dias, se
han instalado fotografias sobre la
historia de la fibrica en la tienda.

Siro continuara con sus planes de
negocio en Aguilar de Campoo en
las otras dos fabricas que el grupo
posee en lalocalidad, donde fueron
reubicados todos los trabajadores
de la antigua factoria, y mantiene
su compromiso de generacion de
riqueza en aquellas localidades en
las que desarrolla su actividad.

Grupo Siro estd presente en Agui-
lar de Campoo desde 2002, cuan-
do adquiri6 el histérico Horno de
Galletas evitando asi el cierre y la

pérdida de empleo. En 2008 puso
en marcha un nuevo centro de pro-
duccién en el poligono de Villalla-
no, y en 2012, inici6 la produccién
en el tercer centro de Grupo Siro
en lalocalidad, tras una inversion
de 40 millones de euros. Actual-
mente, en los dos centros que Gru-
po Siro tiene en funcionamiento en
Aguilar de Campoo, trabajan 283
personas y se elaboran productos
para los negocios de galletas, pan
de molde y cereales del grupo.

Adios a las trabas
administrativas
para atraer
nuevas industrias

Los proyectos
de interés publico no
necesitaran permisos

eE VALLADOLID.

La Junta de Castillay Ledn po-
tenciara la captacion de proyec-
tos industriales de caracter es-
tratégico con un marco legisla-
tivo especifico que avanza en la
eliminacién de barreras admi-
nistrativas. El nuevo régimen
facilita el camino de la implan-
tacion o ampliacion de las ins-
talaciones y garantiza la conce-
sién de ayudas o incentivos pu-
blicos. La Consejeria de Econo-
miay Empleo ha elaborado el
anteproyecto de ley de Indus-
tria de Castilla y Ledn, que con-
tinda con el proceso de libera-
lizacion de acuerdo a la Direc-
tiva Europea de Servicios. La
nueva estrategia persigue la crea-
cién de nuevas industrias y la
ampliacion de las existentes a
través de dos regimenes dife-
renciados, uno de referencia ge-
neral y otro especifico para pro-
yectos prioritarios.

La nueva ley pondr4 el acen-
to en la atraccion de nuevas ini-
ciativas industriales, que si son
declaradas prioritarias se bene-
ficiaran de un marco regulato-
rio que simplifica tramites y ga-
rantiza los apoyos puiblicos. Pa-
ra ello, la iniciativa privada de-
bera justificar la consideracion
de interés publico para recibir
un tratamiento preferente.

Ocupacion urgente

El Ejecutivo castellano y leo-
nés permitira a estas iniciati-
vas empresariales conseguir de
forma automatica la autoriza-
ci6én para implantarse o ampliar
las instalaciones sin necesidad
de una solicitud posterior. Tam-
bién, se aprobard la expropia-
cién de terrenos en favor del
promotor industrial o se le otor-
gara la declaracion de utilidad
publica e interés social. Ade-
mas, conseguira de forma au-
tomatica el permiso para una
ocupacion urgente de bienes y
derechos afectados.

En este sentido, la Junta per-
mitir, con la declaracion de pro-
yecto prioritario, el estableci-
miento o la ampliacién de servi-
dumbres de paso, tanto para vi-
as de acceso, como para lineas
de transporte y distribucién de
energia, aunque de acuerdo ala
normativa que los regule. Ade-
mas, el Gobierno autonémico ga-
rantiza la concesion de subven-
ciones, sin perjuicio de los requi-
sitos de la normativa sobre ayu-
das publicas.
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Remitido

Calidad e innovacion en la elaboracion
de productos tradicionales

Eduard Vila i Olivé gerente de EmDotits Olivé  Embotits Otivé inicia su trayectoria ha-

Con su tercera generacion hoy al
frente, Embotits Olivé nacia en 1954
como una pequena tienda de barrio
especializada en la elaboracion pro-
pia de embutidos. Desde entonces,
viene trabajando con el objetivo de
ofrecer a sus clientes productos arte-
sanales de alta charcuteria y gour-
met, asi como recetas tradicionales
de cocina. Todo ello sobre la base de
las mejores materias primas, aten-

diendo a estrictos criterios de cali-
dad, evitando la utilizacion de colo-
rantes y conservantes, y aportando
ademas un componente importante
de innovacion en todas sus propues-
tas, lo que le permite marcar la dife-
rencia en su mercado. Si buscas cali-
dad y originalidad, sus productos
van a encantarte. Esta Navidad, en
Embotits Olivé encontraras sabores
sorprendentes....

ce mas de medio siglo, elaborando
butifarras y otros embutidos tradicio-
nales. Su propia evolucion como em-
presa les llevo a ampliar poco a poco
su gama de productosy a ofrecer tam-
bién, desde hace ya mas de 20 anos,
platos preparados. Aunque su evolu-
ci6n mas importante llegaria hace tan
solo siete, cuando la empresa decide
apostar al maximo por la innovacion y
sofisticar su catalogo de productos
hasta ponerlos a la altura de la catego-
ria gourmet. Sus bombones de pato
son un buen ejemplo de ello.

Cocina y embutidos

Con dos tiendas propias en Vilade-
cansy presencia en numerosas tien-
das gourmet de toda Catalunya, espe-
cialmente del Baix Llobregat y del
Barcelonés, Embotits Olivé centra ac-
tualmente su actividad en dos lineas
de negocio: embutidosy cocina.

Con un bagaje acumulado en la ela-
boracion de embutidos desde 1954,
esta firma catalana ofrece a sus clien-
tes una gama de embutidos tradicio-
nales: especialidades frescas, como
hamburguesas; o especialidades coci-

das, como sus butifarras, que elabora
tanto en los sabores de siempre (blan-
ca, negra, huevo...) como en exquisi-
tas combinaciones, que pueden ser
cabray nueces, cebolla confitada con
queso parmesano, alcachofas y ba-
con... Asi hasta 10 sabores distintos y
exclusivos. También Embotits Olivé
ofrece una gama de alta charcuteria,
en la que el producto estrella es el Mi-
Cuitde higado de pato trufado, asi co-
mo sus renombrados Bloques de pa-
to, que elabora hasta en 8 sabores dis-
tintos (trufa, setas, marrén glacé,
trompetas de lamuerte...), hasta 12
variedades de galantinas de Navidad y
numerosos patés, desde los de gustos
mas tradicionales a los de sabores mas
extremados. Todos siempre, con la ca-
tegoria propia de un producto de alta
gastronomia y con la particularidad
de todos los productos Olivé: con el
minimo conservante y colorante posi-
ble. De hecho, muchas de sus especia-
lidades ni tan siquiera llevan. Lo consi-
guen gracias a novedosas técnicas de
coccion y envasado al vacio.

En su apartado de cocina, Embotits
Olivé ofrece platos tradicionales co-
mo los canelones, macarrones, habas

ala catalana, caracoles... pero apor-
tando en la mayoria de ellos el toque
de innovacion que caracteriza a esta
firma, dando lugar a canelones de pa-
to, de pato con manzana y de pato
con boletus. Imprescindibles también
sus croquetas, especialmente las de
foieysetas.

Ya sea en sus propuestas de cocina co-
mo en sus gamas de embutidos artesa-
nales, Embotits Olivé destaca siempre
por ofrecer la maxima calidad con un
claro componente de innovacion.
“Queremos aportar al mercado ideas
y sabores nuevos, por eso hacemos lo
que no hace nadie. Buscamos ese dife-
rencial, unido siempre al de la mas al-
ta calidad”, afirma Eduard Vilai Olivé,
gerente de Embotits Olivé y nieto de
los fundadores de la empresa.

ALIANZE 3A

=l referente en queso francés
para el mercado espanol

Filial de dos importantes coo-
perativas francesas, Eurial y
Les Fromageries Occitanes,
ALIANZE 3A se posiciona
como empresa de referencia
en el mercado espariol en la
importacion de quesos fran-
ceses para retall y canal Ho-
reca. Gantorel y Soignon,
son algunas de sus marcas
lideres.

Con sede en Nantes, la cooperativa Eu-
rial agrupa a 4500 productores de le-
che. La cooperativa cuenta actualmen-
te con 14 fabricas y en 2011 alcanzo
una facturacion de 810 millones de
euros, el 23% de ella procedente de la
exportacion de sus quesos.

Con su marca Soignon, es lider en
Francia en el mercado de los quesos de
cabra en seccion libre servicio de los
supermercados. En 2012, se ha lanza-
do la nueva marca Merci Chef !, gama
que introduce importantes innovacio-
nes, como es el caso de sus quesos fres-

cos de cabra con arandanos o con
miel, y camembert con champinones
0 con pimienta.

Ademas de queso de cabra, Eurial po-
tencia ahora su linea de quesos para
pizza, bajo la marca Maestrella.

Por su parte, Les Fromageries Occita-
nes tiene su sede en Toulouse. Es lider
en Espana del mercado de las pastas
veteadas en seccion libre servicio de los
supermercados, esto es, queso azul y
queso roquefort, que comercializa con
la marca Cantorel en los principales li-
neales de Espana. Esta especializada
en quesos de las regiones de Auverg-
ne, Roqueforty Pyrénées, y actualmen-
te orienta parte de sus esfuerzos en la
introduccion de su marca La vie de

EURIAL abrira en 2013
una nueva fabrica en
Lebrija (Sevilla) dedicada
a la elaboracion de
queso de cabra

chateau, que integra una extensa ga-
ma de quesos orientada al canal Hore-
ca: formatos en tacos para anadir a en-
saladas, loncheados para bocadillos o
porciones individuales envasadas para
colectividades: hospitales, catering, co-
legios..., con el valor anadido de que
no hay que manipular ni cortar.

Les Fromageries Occitanes agrupa

2230 productores de leche y se posicio-
na como el sexto fabricante de queso
francés. Con 10 fabricas en Franciay
una facturacion de 233 millones de eu-
ros anuales, la cooperativa produjo
44.000 toneladas de queso en 2011, de
las que exporta tanto queso azul, ro-
quefort, brie, camembert o emmental.

Calidad y servicio

Estas son las dos prioridades de
ALIANZE 3A, que afianza su posicio-
namiento como importador de quesos
franceses de calidad, mas de 11 de ellos
certificados con sellos de D.O.P.

La filial espanola, creada en 1988, si-
gue creciendo incluso en el actual con-
texto de crisis. “Sillevamos en el merca-
do tanto tiempo y seguimos creciendo
es porque nuestros clientes nos reco-
nocen como un proveedor que ofrece
unarelacion calidad /precio muy acer-
tada ”, apunta Adrien Achard, director
de ALIANZE 3A, quien nos adelanta
ademas la apertura en marzo de 2013
de una nueva fabrica en Lebrija (Sevi-
lla) “para producir pastas lacticas de
queso de cabra con el que se atendera
la demanda de este producto en la Pe-
ninsula Ibéricay el norte de Afn'ca, y
que en tres anos tendra capacidad pa-
ra producir 2000 toneladas de queso.
ALIANZE 3A prevé acabar el ano 2012
con 4500 toneladas de queso comer-
cializadas en Espana, frente a las 3750
de 2011. Su facturaciéon en nuestro pa-
is ha pasado de los 20 millones de eu-
ros de hace dos anos alos 23,5 con que
cerraran el gjercicio de 2012.
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José Maria Camacho MALAGA.

La ciudad del Paraiso, segtin el poe-
ta andaluz y premio Nobel Vicen-
te Aleixandre, con nuevas iniciati-
vas empresariales e inversiones mi-
llonarias, mantiene su hegemonia
como capital econémica de Anda-
lucia, pese a la crisis. Francisco de
la Torre, alcalde de Malaga; Fran-
cisco Garcia, consejero delegado de
Analistas Econémicos de Andalu-
cia (servicio de estudios de Unica-
ja); Javier Gonzalez, presidente de
la Confederacién de Empresarios
de Malaga (CEM); Jer6nimo Pérez,
presidente de la Camara de Comer-
cio, y Felipe Romera, director del
Parque Tecnoldgico de Andalucia
(PTA), defienden en elEconomista
la fortaleza de la capital malague-
fiay no tienen duda de que el PTA,
el aeropuerto y la Universidad su-
ponen un verdadero impulso para
la ciudad, que apuesta cada vez mas
por el conocimiento y el turismo
cultural y de cruceros para dinami-
zar su actividad.

Enlos tltimos afios, no obstante,
se ha producido una caida intensa
del empleo, como en el conjunto de
laregién. Francisco Garcia explica
que la repercusion mas notable de
la recesion “queda de manifiesto al
analizar las cifras del mercado de
trabajo”. La tasa de paro casi se ha
triplicado entre 2007 y 2012, alcan-
zando el 33 por ciento en una tra-
yectoria paralela a la de otras pro-
vincias andaluzas. Malaga es, em-
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cCAPITALECONOMIC

ANDALUZA:

Pese al lastre del paro, ciudad y provincia tienen en tecnologia,
turismo y servicios, y agro los pilares para resurgir tras la crisis

pero, la capital andaluza con la ta-
sa de paro més alta. Este deterioro
del mercado laboral esta afectando
alarentade las familias, y de ahi el
retroceso que experimenta el con-
sumo de los hogares.

Sin embargo, otra amplia pano-
plia de indicadores muestra un com-
portamiento menos negativo, o in-
cluso positivo, respecto al resto de
Andalucia y la media nacional. Es
este comportamiento en creacion
de empresas, evolucion del sector

turistico, crecimiento del polo tec-
noldgico del PTA, mejora de in-
fraestructuras o pujanza del sector
agroindustrial provincial el que per-
mite sustentar la afirmacién de que
Ma4laga y su provincia seran, cuan-
do remonte la actividad, el primer
pulmén econdémico de Andalucia
por delante de Sevilla.

No obstante, en 2012, la capital
malaguefia es una de las dos capi-
tales andaluzas, junto con Cérdo-
ba, donde el empleo ha crecido le-

vemente, aunque ello no ha impe-
dido el repunte de la tasa de paro,
lo que se explica por el fuerte avan-
ce de la poblacién activa. El leve
crecimiento del empleo en la ciu-
dad, hasta el tercer trimestre de
2012 segun la EPA, obedece al au-
mento de los ocupados en el sector
servicios (que concentra el 90 por
ciento del empleo en la ciudad) lo
que sin duda se relaciona, entre
otros aspectos, con la buena trayec-
toria de la actividad turistica y, en

o V"lété'dé Njélgga: :
. conl Alcazaba ¥
yla catedralde:s

especial, la que se asienta en la de-
manda extranjera.

De hecho, los altimos afios, por
ejemplo, la apuesta de la ciudad por
el turismo cultural ayudé a que ya
en 2011 la ciudad recibiera mas vi-
sitantes extranjeros (52 por ciento
del total) que nacionales lo que, en
términos econémicos, permitid com-
pensar la atonia de la demanda na-
cional. Como destacé BBVA Re-
search en su tltimo informe sobre
la economia andaluza en octubre
pasado, Malaga es junto con Cor-
doba la tinica provincia en la que
crece el turismo en 2012,

Otro hecho relevante en positivo
hasido la trayectoria del parque tec-
noldgico PTA, ya que, a pesar de la
crisis, tanto la facturacién como el
numero de empresas volvieron a
incrementarse, si bien el empleo re-
gistr6 un leve descenso, aunque bas-
tante menos acusado que en el res-
to de actividades.

Pilares

Para Javier Gonzalez de Lara, pre-
sidente de la CEM, los pilares del
desarrollo econémico de Malaga si-
guen siendo el turismo, las empre-
sas de base tecnoldgica, la industria
agroalimentaria y la exportacion.
“Estamos en cabeza desde hace 17
afios en la creacion de sociedades
y esto demuestra nuestro empuje a
pesar de las dificultades”, indica el
dirigente empresarial, quien desta-
ca los efectos positivos de algunas
importantes infraestructuras como
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la hiperronda, la segunda pista del
aeropuertoy el puerto. El aerodro-
mo malaguefio ha venido registran-
do desde el inicio de la crisis, y con
alguna excepcion, caidas menos
pronunciadas del trafico de pasa-
jeros y subidas mayores cuando la
coyuntura ha sido mas favorable.
Todo ello le permite mantenerse
firme como cuarto aerédromo de
Espaiia pese a los cinco afios de re-
traimiento econdémico.

El dirigente patronal destaca ade-
mas que el ciudadano se ha retrai-
do en el consumo ante una menor
rentay la subida del IVA. “En la me-
dida en que la situacion mejore tam-
bién el ciudadano aumentara su ca-
pacidad de compra. El comercio en
la ciudad se plantea ahora, precisa-
mente, la libertad de horarios y tie-
ne una decidida voluntad de mo-
dernizarse para asumir nuevos re-
tos”, sefiala.

El presidente de la Camara de
Comercio, Jeronimo Pérez Casero,
asegura que Malaga esta respon-
diendo mejor a la crisis que otras
ciudades de su entorno porque
cuenta con una oferta cada vez méas
diversificada. “Las posibilidades
que ofrece a nivel turistico aun tie-
nen que dar mas frutos. Es la capi-
tal de la Costa del Sol y cuenta con
importantes infraestructuras en
materia de transporte, como son su
Aeropuerto internacional, el AVE,
la Estaciéon Maritima de Cruceros,
las conexiones por carretera, etc.,
junto a una mayor oferta cultural.
Como ejemplo estan los hoteles que
se han abierto en los tiltimos afios”,
subraya.

Inversion exterior

Para Pérez Casero, la repercusion
mas grave de esta crisis sobre el ciu-
dadano es la pérdida del empleo.
Los sectores de la construccién y
el comercial, que absorbian gran
cantidad de mano de obra, se han
visto gravemente afectados, por lo
que “hemos de trabajar entre todas

Radiografia de la capital de la Costa del Sol
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las administraciones e institucio-
nes por mejorar las posibilidades
que se nos presentan en cualquier
sector para luchar contra el paro,
lo que redundard en un aumento
del consumo y en una mejora sus-
tancial de los sectores productivos
para generar riqueza y bienestar”.

Malaga, por su condicién de mo-
tor econémico andaluz, sigue sien-
do uno de los lugares mas intere-
santes de todo el mundo para rea-
lizar inversiones en diversos sec-
tores, segun el presidente de la
Camara, quien afiade que la crisis
esta forzando a numerosas empre-
sas a valorar la internacionaliza-
cién como un aspecto a tener en
cuenta no solo para su crecimien-
to, sino para la propia superviven-
cia de las mismas.

El director del PTA, Felipe Ro-
mera, considera que a Mélaga, al
haber sido mas dependiente de la
construccion, le esta afectando mas
la crisis que a otras ciudades, aun-
que sale adelante porque también

tiene otras potencialidades como
son el turismo y el sector de la eco-
nomia del conocimiento ligado al
Parque Tecnoldgico. Uniendo los
discursos de Romera y Pérez Case-
ro, cabe destacar que Malaga lide-
ra las exportaciones andaluzas de
tecnologia con 112 millones sobre

Malaga lidera la
exportacion TIC
andaluza a EEUU

y el turismo exterior
es ya mayoritario

los 170 que exportd Andalucia en
productos y servicios TIC hasta el
tercer trimestre del afio. La tecno-
logia malaguefia es, dentro de lo que
se genera en Andalucia, la que mas
éxito tiene ademas en el hipercom-
petitivo mercado de EEUU.
Romera, artifice del éxito de la

elEconomista

tecndpolis malaguefia, no oculta pe-
se a todo que el paro es una gran
tragedia en Malaga. “Es nuestro
gran problema”, lamenta. Pero abun-
da: “La nueva economia de Mala-
ga esta intimamente relacionada
con el conocimiento, y el PTA y la
Universidad son sus pilares basi-
cos. La ciudad lidera el turismo, el
sector financiero, la economia del
conocimiento y también el sector
de la construccion”.

En este tiltimo sentido, José Lu-
is Sanchez Dominguez, presidente
de Sando, la mayor constructora de
Andalucia, asegura: “Malaga ha ex-
perimentado un cambio sustancial
en la iltima década. Su crecimien-
to econémico ha estado amparado
en diferentes sectores como el tu-
rismo, la agricultura o la construc-
cién, que han generado riquezay
empleo. En este sentido, la apues-
ta por las infraestructuras de la co-
municacion ha mejorado los flujos
de intercambio con el resto del pa-
is y con el extranjero”.

Francisco de la Torre Alcalde de Malaga

“Hemos ‘perdido’ 160
millones en ingresos
en favor de las pymes”

J. M. C. MALAGA.

El ayuntamiento malaguefio saca
pecho, con moderacion, de su sa-
neada situacion financiera.

éComo afecta la crisis a pymes y
familias en Malaga?

Las medidas aplicadas estos ulti-
mos cuatro afios no han podido ser
mads comprometidas: subida cero
de tasas e impuestos en 2010 y 2011
y subida del IPC en 2009 y 2012.
Ademas, la no aplicacién de la ac-

tualizacion del IBI, asi como los be-
neficios fiscales y las ayudas en los
distintos tributos, ha supuesto que
el ayuntamiento deje de ingresar
160 millones que han quedado en
las pymes y familias para soportar
la crisis. Junto a ello, seguimos pa-
gando a proveedores con puntua-
lidad por debajo del limite de 30
dias. Una consecuencia de ellos es
que Malaga es la provincia que mas
empresas nuevas ha creado de ene-
ro a noviembre de 2012 en Anda-
lucia con un total de 3.767, seguida

de la de Sevilla con 3.207.

éHa dado la ciudad el salto para ser
capital econémica de Andalucia?
De c6mo hemos actuado en los tl-

timos afios dependen las posibili-
dades reales que hoy tenemos. En
este sentido son relevantes los bue-
nos resultados turisticos que man-
tenemos frente a la generalidad de
otros destinos. La apuesta decidi-
da de los ultimos afios en nuevas
tecnologias, cultura, turismo, pea-
tonalizacion, y promocion de ciu-
dad son las que ahora nos permi-
ten despuntar de la media nacional.

£Como afecta que la inversion pre-
vista para 2013 en los presupues-
tos municipales sea de s6lo 50 mi-
llones de euros?

Si bajan los ingresos directos e in-
directos, no existen ingresos por
ventas de patrimonio, ni posibili-
dad de peticiones de crédito a los
bancos, y las administraciones re-
ducen su aportacién a los munici-
pios e incluso algunas mantienen
deudas importantes con Malaga, no
es de extrafiar que las administra-
ciones locales reduzcan inversion.

Desde el Bulevar

José Maria
Camacho

Corresponsal en Malaga

ADIOS AL
REPUBLICANO
REY MAGO

e acab6 la Navidad y el

BALTASAR
tiempo del edil comunis-

S ta Pedro Moreno Brenes

en el Ayuntamiento de Malaga.
El portavoz de Izquierda Unida
ha decidido dar un paso atras pa-
ra que IU dé muchos pasos ade-
lante. Asi lo cree y asi lo ha ex-
plicado en su adi6s.

Parece una contradiccién que
su mejor recuerdo en los cinco
afios y medio que ha estado en
el Consistorio malaguefio haya
sido salir en la Cabalgata de los
Reyes Magos de Oriente, donde
reencarno al rey Baltasar. Pero
no lo es. Moreno Brenes es co-
munista y cristiano.

Afios atras fue el azote de Je-
sus Gil en el ayuntamiento de
Marbella, y de la familia de
Eduardo Martin Toval en el con-
sistorio de Alora, donde desem-
pefio6 el cargo de secretario. En
dos ocasiones ha querido ser al-
calde de Malaga pero en ningu-
na obtuvo suficiente apoyo po-
pular para gobernar la ciudad.
En su camino se cruzé Francis-
co de la Torre. No obstante, se va
satisfecho del trabajo realizado
en el ayuntamiento de la capital
malagueiia.

Su discurso ha sido riguroso,
coherente y sistematico en de-
fensa de lo ptblico y de la justi-
cia social. En el futuro seguira
vinculado al PCE y a IU, de don-
de nadie le va a sacar salvo que
su conciencia se lo exija.

La politica no le ha cambia-
do su manera de ver el mundo,
“injusto en lo social y en lo eco-
némico”, segun el concejal,
quien considera que mientras
una persona no tenga las mis-
mas oportunidades para vivir,
trabajar y disfrutar, “habra tajo
para la gente de izquierdas, y,
en general, para las personas de
buena voluntad, que son la in-
mensa mayoria”.

Nunca se ha avergonzado de
sus convicciones comunistas, ni
tampoco de sus creencias cris-
tianas. Ambas llevan convivien-
do en sana armonia y colabora-
ci6n mas de 35 afios. Su compro-
miso politico no le haimpedido
aprender y coincidir con los que
no comparten sus ideas.

A partir ahora no dara la taba-
rra en los plenos, seguira ejer-
ciendo de ciudadano y tendrd la
puerta de su despacho en la Fa-
cultad de Derecho abierta, al igual
que su corazon, para todo el mun-
do. Adiés al Rey Baltasar.
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Protocolo se
internacionaliza
con su primera
tienda en México

Cierra un acuerdo con El Corte Inglés
para comercializar sus colecciones

Eva Sereno ZARAGOZA.

Orson Salazar, el marido de la ac-
triz Paz Vega; Roberto Liafio, el es-
poso de la cantante Tofii Salazar o
Eugenio Derbez, que protagonizo
la que se ha definido como la boda
del afio en México, son algunos de
los rostros conocidos que han luci-
do en ceremonias nupciales o fies-
tas alguno de los trajes de Protoco-
lo. La empresa zaragozana, que co-
menz6 su andadura en 1991 dentro
de este sector, ahora ha iniciado su
crecimiento internacional con la
apertura de su primera tienda pro-
pia en México.

Este establecimiento, el primero
que Protocolo abre en el exterior,
forma parte del plan de crecimien-
to que la empresa ha puesto en mar-
cha. “Es el primer paso para el lan-
zamiento de nuestro crecimiento
internacional”, sefiala Mariano Gar-
cia Forcada, director general de Pro-
tocolo. Ademas, Forcada afiade que
estan haciendo contactos para abrir
mas establecimientos comerciales
en el continente americano.

Dentro del salto internacional de
Protocolo se contemplan préximas
aperturas en Brasil, en la localidad
de Sao Paolo, asi como en Colom-
bia, en la ciudad de Medellin, y en
Chile. Unos mercados que Proto-
colo abordara previsiblemente de
la mano de socios y en los que se
adentrara porque en estos paises,
sobre todo, en Brasil, “no existe es-
ta calidad” de Protocolo. Otro ob-
jetivo de la empresa es intensificar
su presencia en México. Para con-
seguir este tltimo propdsito, la em-

presa ya esta haciendo contactos
con las cadenas Palacio de Hierro
y Liverpool. “Probablemente abra-
mos una tienda en Guadalajaray el
resto seran franquicias en zonas co-
mo la Rivera Maya o Monterrey, en-
tre otras ubicaciones, en las que se
esta trabajando para abrir cinco
franquicias en el pais mexicano”
precisa Forcada.

Crecimiento empresarial

El mercado de México es uno de
los mas importantes para Protoco-
lo en la actualidad porque “en es-
tos momentos hay mas de 600.000
bodas al afio y el 82 por ciento de
ellas son religiosas”. Unas cifras que
son mas elevadas que en Espafia,
pais en el que se han registrado un
total de 162.000 enlaces nupciales.
Ademas, “en México valoran mu-
cho nuestro producto por la cali-
dad de la confeccién y la imagen.
De ahi, que sea un nicho importan-
te para nuestro crecimiento” pre-
cisa Forcada.

Ademas de trabajar en la inter-
nacionalizacion de la empresa, Pro-
tocolo también estd inmersa den-
tro de un plan de crecimiento en
Espafia. “Hemos sido selecciona-
dos por El Corte Inglés para repre-
sentar la ceremonia en sus centros”.
De esta manersa, los trajes de cere-
monia y fiesta masculinos de esta
firma zaragozana se comercializa-
ran a través de corners en varios cen-
tros. La presencia en Espafia de Pro-
tocolo también crecera con la pues-
ta en marcha de cuatro nuevos es-
tablecimientos en régimen de
franquicia, concretamente, en Bil-

i

Mariano Garcia Forcada, director general de Protocolo. rusén ruiZ

El afio 1991 comenz4 su acti-
vidad Protocolo, de la mano
de Mariano Garcia Forcada,
aungque la tradicion de la fa-
milia dentro de este campo se
remonta a 1908. La primera
generacion heredé un esta-
blecimiento especializado en
géneros de punto, a partir del
que se cred la cadena de tien-
das textiles masculinas Ma-
riano Garcia, que fue incidien-
do en la especializacién hasta
nacer Chaqué y poner en
marcha Protocolo.

bao, Vigo, Jaén y Almeria, que se
sumaran a los que ya posee en Za-
ragoza, Madrid, Barcelona, Valen-
cia, Sevilla, Murcia, Coérdoba, Jerez
de la Frontera, Alicante y Palmas
de Gran Canaria. Tal y como afir-
ma el director de la compaiiia, “el
objetivo es abrir 10 nuevas tiendas
en los préximos cinco afios” hasta
alcanzar los 24 puntos de venta den-
tro del territorio nacional.

La empresa, con una facturacion
de dos millones de euros, apuesta
por la diversificacién de la activi-
dad con el lanzamiento del cava Pro-
tocolo, que ya se vende en algunos
establecimientos hoteleros de Lon-
dres. Forcada avanza que quiere co-
mercializar este vino espumoso en
otros paises a través de tiendas pa-
ralos clientes.

Electronica Ara
sera distribuidor
de Tecnotrans
Bonfiglioli

Ambas companias
alcanzan un acuerdo
de colaboracion

E. S. ZARAGOZA.

La empresa aragonesa Electro-
nica Ara, especializada en el sec-
tor de la automatizacion en las
diferentes tipologias industria-
les, y Tecnotrans Bonfiglioli, de-
dicada a la fabricaciéon y venta
de reproductores de velocidad,
convertidores de frecuencia e in-
versores solares fotovoltaicos,
han alcanzado un acuerdo. A par-
tir de ahora Electrénica Ara se
convertira en distribuidor espe-
cializado de los productos de la
firma perteneciente al Grupo
Bonfiglioli.

En concreto, este acuerdo de
distribucién centrara su aplica-
cién en el ambito territorial de
la comunidad aragonesay abar-
caralos productos de la divisiéon
Mechatronical Drives & Solutions
de Tecnotrans Bonfiglioli. Den-
tro de ésta categoria se hallan
productos como los convertido-
res de frecuencia y arrancado-
res para control de motores, in-
versores regenerativos para apli-
caciones industriales y energias
renovables o servomotores sin-
cronos, entre otros. También fi-
guran inductancias y resisten-
cias de frenado, filtros de red o
reductores de bajo juego.

Relacién con los clientes
Con este acuerdo de colabora-
ci6n, Tecnotrans Bonfiglioli au-
mentara su presencia en Ara-
g6n. Un paso que se enmarca
dentro de la estrategia de la em-
presa de mejorar su relacién con
los clientes, para lo que esta
creando una red de distribucion
especializada que esté formada
por colaboradores y partners pa-
ra apoyar a los clientes durante
todo el proceso de desarrollo de
sus proyectos.

El textil aragonés crece de la mano de las exportaciones

Las ventas al exterior
aumentan en un 17 por
ciento en el ultimo afio

E.S. ZARAGOZA.

El sector del textil, confeccién y cal-
zado en Aragon ha aumentado sus
exportaciones en un 1746 por cien-
to en 2012 en relacién al anterior
ejercicio y ha alcanzado una factu-

racion de 727 millones de euros. Un
crecimiento que ha sido posible
“porque las empresas del sector de
la moda han fortalecido su presen-
cia en el mercado exterior. Hoy en
dia no tiene cabida una empresa de
moda que no sea internacional”, ex-
plica Bartolomé Arranz, secretario
general de la Federacién de Indus-
trias Textiles y de la Confeccién de
Aragén (Fitca).

Las principales exportaciones del
sector se han dirigido a paises eu-

ropeos “porque es un mercado na-
tural”, asi como a América Latina
y paises como México y Estados
Unidos.

Caida del mercado nacional

Los mercados exteriores, que Fit-
ca aborda con las empresas en co-
laboracién con Aragén Exterior y
Camara de Comercio de Zaragoza,
seguiran siendo decisivos para es-
te afio en el que “vamos a seccionar
los sectores como prenda laboral,

piel... con el fin de focalizar las ac-
ciones y acompaiiar a las empresas
con sus particularidades a paises
como los del Este o Estados Uni-
dos” afirma Arranz. Entre los pai-
ses que seran objetivo para 2013 fi-
guran principalmente Kazajistan,
Uzbequistan, China y los de Amé-
rica Latina. Ademas, segtin se re-
coge en el Plan de Accién de Fitca
2013, se incidira en seguir poten-
ciando la internacionalizacion de
las marcas de moda aragonesas.

El aumento de las exportaciones
ha permitido hacer frente a la cai-
da generalizada del mercado na-
cional del orden del 30 por ciento.
Las 420 empresas del sector, que
emplean a 9.500 personas, prevén
cerrar el ejercicio con una factura-
ci6n global de 1.575 millones de eu-
ros. El sector también se esta im-
pulsando desde Fitca con otras ini-
ciativas, como la puesta en marcha
del Centro de Excelencia de la Mo-
da (CEM).
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Remitido

Andrés Contreras Director Comercial General del Grupo Bestseller

“Una empresa de moda tiene que estar

innovando continuamente”

BESTSELLER, fundada en Di-
namarca en el ano 1975 por
TroelsHolchPovlsen, es a dia de
hoy una de las principales em-
presas textiles a nivel mundial.
Propietaria de marcas como
JACK & JONES, VERO MODA y
ONLY, la multinacional tiene ac-
tualmente presencia en 50 pai-
ses en Norte América, Europa,
Oriente Medio y Asia.

¢Cuales son las caracteristicas
principales del grupo Bestseller?
La filosofia de Bestseller ha sido
desde el primer diay hasta el dia
de hoy ofrecer al consumidor las
altimas tendencias a un precio
razonable. Seguimos apostando
por una doble experiencia en
tienda de cara al consumidor:
que la Gltima coleccion sea todo
un éxito y que cuando levante la
etiqueta el precio supere sus ex-
pectativas.

¢Cuales son las marcas que co-
mercializan y a qué publicos se di-
rigen?

En Espana comercializamos las
marcas JACK & JONES y SE-
LECTED, orientadas al consu-
midor masculino, VERO MO-
DA, ONLYy VILA enfocadas ala
mujer, PIECES es nuestra marca
de accesorios, OUTFITTERS
NATION para los adolescentes y
NAMEIT es la marca infantil del

grupo.

¢£Y enqué mercados estan presentes?
A dia de hoy vendemos nuestros
productos en mas de 50 paises.
En los paises escandinavos, Bes-
tseller ocupa los primeros pues-
tos en la distribucion textil y en
el resto de Europa el grupo se
ha consolidado como una de las
principales empresas del sector.

En China, Bestseller es el retai-
ler de moda mas importante
tanto por namero de tiendas co-
mo por volumen de negocio.
So6lo en este pais la empresa ges-
tiona un total de 5.100 tiendas
de JACK & JONES, ONLY, VE-
RO MODA y SELECTED en las
principales calles y centros co-
merciales de mas de 300 ciuda-
des. Con Headquarter en Bei-
jing, la empresa emplea s6lo en
China a mas de 35.000 personas.
A nivel mundial, Bestseller co-
mercializa a través de 7.900
tiendas propias y franquicia-
das, de las cuales 450 se abrie-
ron el ano pasado. Pero, a di-
ferencia de otras grandes em-
presas de moda, el consumi-

JACKE JONES”

pieces

dor también puede comprar
nuestros productos en las
principales tiendas multimar-
ca de toda Europa. Esto inclu-
ye a los grandes almacenes
mas importantes de cada pais,
como El Corte Inglés, Coinen
Italia o House Of Fraser en
Gran Bretana.

Por otro lado, y siguiendo las
tendencias actuales de venta on-
line, comercializamos a través
de nuestra propia pagina weby
también a través de los principa-
les operadores como Zalando o
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Asos. De este ultimo, Bestseller
es el principal accionista.

Centrandonos en Espaia, ¢de
cuantos puntos de venta estamos
hablando?

El grupo comenzo6 sus operacio-
nes con sede central en Malaga
en el ano 1997. Desde aqui diri-
gimos nuestro negocio para los
mercados de Espana, Portugal y
Africa. Ademas de nuestra ofici-
na de Malaga, contamos con ofi-
cinas comerciales en Madrid,
Barcelona, Bilbao y Vigo.

En Espana, contamos con una
red de 3.000 puntos de venta mul-
timarca, y 202 espacios en El Cor-
te Inglés de todas nuestras mar-
cas. Ademas, en el caso de JACK &
JONES se ha construido una ca-
dena de 112 tiendas en las princi-
pales ciudades de todo el pais.

JACK AND JONES esta adquiriendo
una popularidad destacable. ;A
queé cree que es debida su acepta-
cion por parte del consumidor?

JACK & JONES es una marca
que ofrece al consumidor las tl-
timas tendencias, con un pro-
ducto de mucha calidad a pre-
cios accesibles. El jeans, catego-
ria principal, no tiene nada que
envidiarle a las principales mar-
cas denim a nivel mundial. El
concepto y el publico al que va-
mos dirigidos esta muy definido
y esto hace que el consumidor
se sienta identificado con la mar-
cay seafiel a ella. La implanta-
cion del producto y el servicio al
cliente son también aspectos
muy importantes en el dia a dia.

¢Cual seria el slogan o frase
que resumiria la filosofia de la
compaiiia?

Durante todos estos anos y a
pesar del crecimiento de la em-
presa, Bestseller nunca ha per-
dido el caracter familiar con el
que empezo6. De hecho, nues-
tro eslogan es: Un Mundo, Una
Filosofia, Una Familia. Este
sentimiento de familia es la
esencia de la empresa, donde
se promueven valores como la
confianza, la honestidad y el
trabajo en equipo.

¢Qué debe tener en cuenta el
consumidor a la hora de escoger
ante la feroz oferta de marcas
que reune el mercado de la
moda?

En la actualidad, los consumi-
dores son mas sensibles al pre-
cio, y esto es totalmente com-
prensible. Pero el precio no lo
es todo. El consumidor espanol
esta mas informado que nunca
sobre tendencias, asi que ofre-
cer la tltima moda a precios ra-
zonables es esencial.

¢Cual es el proximo proyecto de
Bestseller en Espaiia?

En realidad estamos trabajan-
do en varios. En mi opinion,
una empresa de moda tiene
que estar innovando continua-
mente y explorando nuevas
oportunidades de negocio, ya
sea a nivel de canales de distri-
bucién, expansion o lanza-
miento de nuevos productosy
marcas. Por un lado, desde Es-
pana tenemos la gran oportu-
nidad de dirigir la expansion
que estamos llevando a cabo
en Latinoamérica. Ya estamos
comercializando nuestras mar-
cas en Chile y pronto daremos
el salto a otros paises del conti-
nente. También estamos in-
mersos en un gran proyecto en
Sudafrica. En JACK & JONES,
seguimos abriendo tiendas en
los centros comerciales y calles
mas importantes del pais. En
lo que se refiere a nuestras
operaciones en El Corte In-
glés, con los que mantenemos
una estrecha colaboracion, te-
nemos previsto seguir inaugu-
rando corners de todas nues-
tras marcas (en este ultimo
ano hemos abierto 82 nuevos
in-shops). A medio plazo, esta
en nuestros planes crear una
cadena de tiendas propias para
nuestras marcas VERO MODA
y ONLY.
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Residencia para el cuidado de personas mayores ubicada en la ciudad de Vigo de Geriatros. xurxo LosATO

MANTIENE SU ESTRATEGIA DE CRECER EN ESPANA

El grupo Geriatros aumenta
su facturacion un 40%

La empresa se ha situado como la séptima espaiola
mas importante en la atencion a las personas mayores

Ruth Lodeiro SANTIAGO DE COMPOSTELA.

Geriatros, especializada en la aten-
ci6n alos mayores, se ha situado co-
mo la séptima empresa mas impor-
tante del sector en Espafia por fac-
turacién, con 56 millones de euros,
un 40 por ciento mas que el ejerci-
cio anterior.

De esta manera, y a pesar de la
coyuntura econdmica desfavorable,
sigue su estrategia de crecimiento
con el objetivo de colocarse entre
las cinco primeras firmas del pais
en la actividad de atencién a los ma-
yores.

Segtn el ranking elaborado por
la publicacion especializada Sani-
market, que compara los resulta-
dos de los 302 grupos geriatricos
mas significativos del pais, Geria-
tros ya es la séptima empresa por
volumen de facturacién y la sexta

por numero de camas operativas
en sus residencias.

Atencion integral al mayor

La empresa, surgida en Galicia'y cu-
ya sede social esta en Vigo, conti-
nua con su linea de crecimiento por
toda Espafia y en la actualidad ofre-
ce 3.766 camas residenciales fren-
te a las 3417 de que disponia en el
pasado ejercicio. A corto plazo in-
crementarad esta oferta con las 180
nuevas plazas que tendra disponi-
bles a principios de 2013 en la pro-
vincia de Sevilla, donde se abrira
una nueva residencia.

Geriatros, con el apoyo del fon-
do de inversién Magnum Capital
en el accionariado, busca reforzar
su posicion en los mercados socio-
sanitarios con la incorporacion de
nuevos centros y unidades de ne-
gocio. Entre sus objetivos figuran

potenciar la atencion integral al ma-
yor aumentado sus unidades de ser-
vicio de ayuda a domicilio, asi co-
mo el desarrollo de otros servicios,
como la atencién de enfermos cré-
nicos y personas con discapacidad
psiquica.

La plantilla de profesionales de
Geriatros supera los 2.100 trabaja-
dores y dispone de 22 residencias
en Galicia, nueve en la provincia de
A Corufia, seis en la de Pontevedra,
cuatro en la de Ourense y tres en la
de Lugo; asi como tres en Madrid,
una en Andalucia y otra en Cana-
rias. Hay que sumar 16 centros de
dia en la Comunidad gallega, tres
en Madrid y uno en Canarias.

Para febrero esta prevista la aper-
tura de la Residencia Geriatros en
Alcala de Guadaira, en la provincia
sevillana, tras una inversién de 10
millones de euros.

Los profesionales del
marketing se agrupan
para dar valor al sector

Han configurado una
plataforma con el fin
de establecer sinergias
entre los profesionales

R. L. SANTIAGO DE COMPOSTELA.

Los profesionales del marketing
de Galicia han dado el paso para
unir fuerzas y agruparse con el fin
de mejorar la funcioén de su sec-
tor y darle valor.

Bajo la denominacioén de Mar-
kea-Asociacion Galega de Marke-
ting Wwww.markea.es) se configu-
ra una plataforma que nace aglu-
tinando a 30 especialistas de des-
tacadas empresas.

La iniciativa surge para respon-
der ala necesidad de darle visibi-
lidad al sector y poner en contac-
to y conocimiento a los profesio-
nales del marketing, asi como pa-
ra buscar un espacio en el que
compartir experiencias y aunar
sinergias.

La plataforma, que estara pre-
sidida por José Luis Reza, tiene
entre sus prioridades dar a cono-
cer ala sociedad cudles son las fun-
ciones del marketing, el valor que
aporta esta actividad y lo que pue-
de llegar a contribuir.

La junta directiva estara com-
puesta por 14 miembros en repre-
sentacion de las cuatro provincias
gallegas y Jorge Pallarés sera el se-
cretario general de esta nueva pla-
taforma. La intencién es diversi-
ficar las actividades por todas las
ciudades de la comunidad auto-
noma.

Markea ha sido inscrita en el re-
gistro de la Xunta de Galicia el pa-
sado mes de octubre y en estos pri-
meros meses de puesta en funcio-
namiento ya se han incorporado
30 socios, todos ellos responsa-
bles de marketing en destacadas
empresas de Galicia.

A pesar de reconocer que ésta

no es la primera iniciativa de es-
te tipo que surge en Espafia, sus
impulsores han manifestado su
intencion de ser innovadores.

La estrategia que llevan a cabo
se basa en la potencialidad de Ga-
licia a pesar de que el marketing
no ha se configurado nunca co-
mo una de las patas importantes
del tejido empresarial gallego.
Aunque es una asociacion de per-
sonas independientes, todos sus
fines conducen a la mejora em-
presarial, por lo que cuenta con
la colaboracion de empresas e
instituciones, que podran parti-
cipar en sus actividades de dife-
rentes formas.

Sector del gran consumo

En la presentacion de Markea, los
responsables del proyecto tam-
bién informaron de su primer so-
cio de honor, Eduardo Baeza, ve-
terano profesional del marketing,
de raices gallegas, que desarrolld
su carrera profesional en multi-
nacionales como Procter & Gam-
ble, quien agradeci6 su mencién
y reafirmoé la apuesta por difun-

30

SOCIOS

Especialistas de empresas de
marketing son los que integran la
plataforma Markea.

dir el marketing de los profesio-
nales gallegos.

La entidad engloba a una am-
plia representacion de profesio-
nales de empresas del sector del
gran consumo, como Vegalsa, en
el sector de la distribucion alimen-
taria; Estrella Galicia, en cervezas;
Ingapan, en panaderia y pastele-
ria; Rias Baixas y Martin Cédax,
en vinos; Aguas de Mondariz, en
aguas; Feiraco, en la rama lactea,
0 Arenal, en perfumerias.

El 70% de autéonomos carece de formacion preventiva

Asi se desprende
de un estudio realizado
entre 250 autbnomos

R. L. SANTIAGO DE COMPOSTELA.

Solo tres de cada diez auténomos
gallegos cuentan con algun nivel
formativo en materia preventiva.
Asi se recoge en el estudio Diagno-
sis y evaluacion de la gestion preven-

tiva en auténomos con asalariados
a su cargo, elaborado por la Asocia-
cién de Trabajadores Autonomos
(ATA) en Galicia y presentado por
su presidente, Rafael Granados.

Necesidades de formacion

El trabajo, en el que ha colaborado
también la Administracién autoné-
mica, concluye que el 71 por cien-
to de los autébnomos carece de for-
macidn en esta materia y que los
cursos que se ofrecen se ajustan po-

co a las necesidades de formacion
del colectivo, lo que afirmaron el 74
por ciento de los consultados.

Por otra parte, ocho de cada diez
auténomos no tiene cubiertas las
contingencias por incapacidad tem-
poral de caracter profesional. Dos
de cada tres consideran que las
prestaciones que ofrecen los ser-
vicios de prevencidn ajenos a los
trabajadores autonomos para ges-
tionar la actividad preventiva no
son adecuadas.

La encuesta, realizada entre 250
auténomos, tiene como objetivo
conseguir un instrumento base pa-
ra analizar la situacién en materia
de prevencién de riesgos laborales
y detectar las necesidades de for-
macion, asi como para aplicar las
medidas preventivas pertinentes.
Entre los consultados, casi la mitad
pertenecen a la actividad del co-
mercio; el 30 por ciento ala de la
hosteleria; un 13 por ciento a otros
servicios personales, y casi un 9 por

ciento a las relacionadas con tareas
administrativas de oficina y otras
auxiliares.

Si se tiene en cuenta la distribu-
ci6én por provincias, la mayoritaria
fue la de A Coruiia, que concentrd
el 41 por ciento del total; seguida
de la de Pontevedra, con un 34 por
ciento. Por niimero de empleados,
un 88 por ciento tenia entre uno y
cinco asalariados; un 49 por cien-
to uno o dos y un 39 por ciento te-
nia de tres a cinco.
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Oscar Pujol Director de Exportacién de Pujol lluminacion S.L.

“Fabricar en Espana es una ventaja
paranuestros clientes”

Pujol Iluminacién es una empresa
familiar dedicada a la fabricacion de
aparatos decorativos para la ilumina-
cioén interior. Hablamos con Oscar
Pujol, Director de Exportacion de la
compania, para conocer cual es su fi-
losofia de trabajo.

¢Cuales son los origenes de Pujol llumi-
nacion?

La empresa se cred en el afio 1978
como una iniciativa familiar que pre-
tendia abrirse paso en el sector de la
iluminacion. Poco a poco fue logran-
dolo y hoy en dia nuestros productos
estan presentes en mas de 40 paises de
todo el mundo.

¢Cudl es la estructura de la empresa?

En Pujol Iluminacion trabaja un
equipo de 35 personas. Somos una
empresa pequena, pero con la expe-
rienciay el conocimiento del sector
idoneos para consolidarnos en el sec-
tor. Piense, por ejemplo, que empe-
zamos a exportar nuestros productos
hace veinte anos, cuando la mayoria
de las empresas del sector se nutrian
de un mercado nacional fuerte. Hoy

se ha demostrado que aquella fue
una decision acertada, puesto que la
exportacion representa entre el 65y

el 70%.

¢£Como definiria la filosofia de trabajo de
Pujol lluminacion?

Hay varios aspectos que nos defi-
nen. El primero de ellos es que dise-
namos y producimos todos nuestros
productos en nuestra planta de Sant

Feliu de Llobregat, lo que nos confie-
re muchas ventajas frente a quienes
importan el producto. Para empezar,
podemos producir piezas a la medi-
da de las necesidades de nuestros
clientes, y hacerlo en un plazo de
tiempo competitivo y con una mag-
nifica relacién calidad-precio. Esa
proximidad nos permite también
ofrecer un buen servicio posventay
de mantenimiento, incluso si han
transcurrido algunos anos desde la
fabricacion del producto.

¢Piezas amedida?

Asi es. Elmercado ha experimenta-
do también algunos cambios, y aun-
que seguimos trabajando para la tien-
da de iluminacion que se nutre de
nuestro catalogo estandar, el grueso
de nuestro negocio se centra en clien-
tes que necesitan productos a medi-
da. Me refiero a los proyectos (el lla-
mado contract), a las empresas fabri-
cantes de accesorios de bano, mue-
bles o muebles de cocina e incluso a
otros fabricantes de iluminacion que
no tienen nuestra capacidad para pro-
ducir segtin qué elementos.

¢Cuales son los retos de futuro de Pujol
lluminacion?

El futuro pasa por la expansion
internacional. Como le decia, ya es-
tamos presentes en mas de 40 pai-
ses, fundamentalmente de Europa
(Alemania, es nuestro principal
cliente), pero estamos ya en con-
versaciones para incrementar nues-
tra actividad exterior en Latinoa-
mérica (Chile, Colombia, Perq,
Brasil...), en el Sudeste asiatico,
Oriente Medio y el Magreb, sin ol-
vidar tampoco los paises del este de
Europa, cuyo potencial es muy
grande. A nivel de producto segui-
remos especializados en ilumina-
ci6on decorativa interior, con gamas
completas que incluyen apliques,
sobremesas, plafones, pies de salon
o colgantes y que tienen el aval de
haber sido concebidos y fabricados
en Europa.

José Pedro Navarrete director de InteLince

“Gestionamos cualquier proyecto
de ecommerce de forma integral”

InteLince, fundada en 2010, es
una empresa especializada en pro-
veer servicios integrales de comer-
cio electronico para fabricantes y
distribuidores de todo tipo de pro-
ductos. Para conocer con mas de-
talle en qué consiste su oferta, ha-
blamos con José Pedro Navarrete,
Director de InteLince.

¢Cuando naci6 InteLince?

Tras un tiempo de gestacion del
proyecto, la empresa se constituyo
a finales de 2009 y comenzo6 a ope-

rar en 2010. Desde el principio
apostamos por configurar una se-
rie de servicios pensados para ayu-
dar a aquellos clientes a aprove-
char Internet como medio para in-
crementar sus ventas.

Y esos servicios son...

Cualquiera que se enmarque
dentro de las necesidades del co-
mercio electréonico. Y ahi inclui-
mos desde el desarrollo web a la
gestion de la tienda online, pasan-
do por la de la base de datos de

Una empresa versatil

Dos buenos ejemplos de la versatilidad de InteLince los encontra-
mos en Prostudio360 (http://prostudio360.es/), una tienda online
especializada en la venta de equipos y accesorios de fotografia y
video para estudios profesionales, y en Kokobaby (http://koko-
babycompany.com/), una empresa dedicada a la venta online de
panales y accesorios para bebés. InteLince se ocupa de la gestion
integral de esos proyectos, o0 que da una idea de la capacidad de

Su equipo técnico y humano.

productos, la integracion de éstas
con los almacenes, el marketing
online, los servicios de atencion al
cliente, la estrategia de social me-
dia, los servicios de fulfillment...
La intenci6n es que los fabrican-
tes o distribuidores que quieran
poner en marcha una tienda onli-
ne puedan delegar en InteLince
todo el proyecto con las maximas
garantias y nos consideren como
un departamento externo de su
organizacion.

¢De cualquier sector de actividad?
Asi es. Uno de los secretos de
nuestra versatilidad es que la plata-
forma tecnolégica que emplea-
mos es de desarrollo propio, de
manera que podemos ofrecer ser-
vicios a empresas de cualquier sec-
tor, creando la infraestructura que
mejor se adapte a cada situacion.

¢En qué ambito esta trabajando Inte-
Lince?

Hoy estamos trabajando de for-
ma natural en la Peninsula Ibérica

InteLince®™

y en la Unién Europea. Ofrecemos
nuestros servicios en espanol, in-
glés, francés, portugués, aleman e
italiano, de manera que podemos
decir que no tenemos practica-
mente fronteras. La intencion a
medio plazo es dar el salto tam-
bien a Iberoamérica.

¢Ese es el reto de futuro de la
empresa?

Uno de ellos, aunque lo que re-
almente queremos es convertir-
nos en lideres en la generacion
de valor para nuestros clientes
mediante medios online. Para
ello queremos que las empresas

vean en InteLince tres aspectos
que realmente nos diferencian
de nuestros competidores. El pri-
mero de ellos es una magnifica
relacion calidad-precio, puesto
que tenemos la estructuray la ca-
pacidad para abaratar el produc-
to sin comprometer la calidad. El
segundo gran aspecto es que
ofrecemos una atencion al clien-
te de primer nivel y a través de to-
das las vias posibles. Por tltimo,
nuestra tecnologia permite lo-
grar un proceso de compra muy
simplificado y rapido, algo que
los consumidores valoran y que
mejora los niveles de venta.



22

LUNES, 7 DE ENERO DE 2013 EL ECONOMISTA

Canarias

Las Palmas esta trabajando para llegar
a convertirse en el ‘Singapur de Africa’

El Cabildo de Gran Canaria impulsa el conocimiento de las Islas como sede de empresas en Africa

J. Luis Jiménez LAS PALMAS.

Viviendas de calidad a bajo precio,
seguridad para las familias, sanidad
para los trabajadores, educacion,
playas, ocio y corta distancia a Afri-
ca. Esta es la receta que Canarias
esta moviendo entre empresas in-
ternacionales para que ubiquen en
las Islas sus sedes a efectos fiscales
y para que los directivos ubiquen a
sus familias.

Aunque Mauritania es un pais ex-
celente para vivir, las empresas pre-
fieren cerrar sus acuerdos en sue-
lo europeo y es ahi donde entra el
territorio mas préximo y mejor co-
nectado por avién: Gran Canaria.
Por el momento, la isla ya tiene a 80
empleados de la multinacional ca-
nadiense Kinross. En cola, Glenco-
re y Xstrata, que ya estan con los
tramites.

De lunes a jueves por la tarde se
trabaja en Africa. De viernes a do-
mingo, a Las Palmas con la familia.
Ademas de los incentivos fiscales
del Archipiélago como la Zona Es-
pecial Canaria (ZEC), la ciudad de
Las Palmas se va colocando en el
pelotdn de urbes que aspiran a ser
el Singapur de Africa. Asi lo apunta
Patrick Hickey, delegado de la mi-
nera Kinross que gestiona el yaci-
miento de oro de Tastiat, que ad-
mite que antes de Las Palmas ana-
liz6 la posibilidad de ubicar la sede
en Tenerife, Londres y Sur de Ma-
rruecos.

Importancia de Kinross

La presencia de Kinross se ha he-
cho con el apoyo del Cabildo de
Gran Canaria cuyo presidente, Jo-
sé Miguel Bravo de Laguna, viaja
en breve a Senegal para seguir im-
pulsando la presencia insular en
este escenario de acoger servicios
que se pueden prestar desde la Is-
la a empresas extranjeras en el

continente africano. Canarias no
tiene oro, pero es la quinta econo-
mia africana superando incluso a
Angola en términos de PIB. La pre-
sencia de Kinross ha despertado
a otras sociedades como Telefd-
nica, que ha comenzado a ubicar
en Gran Canaria su sede para cen-
tros de llamadas internacionales
o empresas del sector del trans-
porte de Noruega.

Al igual que Kinross, otras em-
presas mineras como Glencore ul-
timan su implantacion en Espafia
a través de Gran Canaria, que ya
es en estos momentos punto de pa-
so obligatorio para reparaciones y
puestas a punto de plataformas pe-
troliferas.

La mayor parte de estas empre-
sas que se instalan en Gran Cana-
ria tienen una particularidad: y es
que lo hacen con discrecién total

— L g 7 T
Imagen de la mina de oro al aire libre de Kinross en Mauritania. e

Una oferta de
ocio, sanidad
y educacion

Las Palmas se va colocando
como una de las principales
urbes que aspira a ser el Sin-
gapur de Africa. Para que las
empresas internacionales
ubiquen en las Islas sus se-
des, Canarias esta ofreciendo
viviendas de calidad a bajo
precio, seguridad para las fa-
milias, sanidad para los traba-
jadores, educacion, playas,
ocio y corta distancia a Africa.
Estas son algunas de las rece-
tas que en estos momentos
se ofrece desde las Islas.

precisamente para evitar que las
autoridades africanas se sientan
molestas por no llevar a sus domi-
nios a sus familias.

El embajador norteamericano Jo
Ellen Powell recuerda que la mina
Tasiast inici6 operaciones en 2007
y esta atrayendo importantes inver-
siones de Estados Unidos. Ya es la
mayor operacion de este tipo en
Mauritania, que se convertird en la
mina de oro més grande de Africa
y posiblemente del mundo.

Las reservas de oro que tiene Kin-
ross en Mauritania suman unos 20
millones de onzas. La inversion pre-
vista es de 3.500 millones de déla-
res y espera producir 8.000 pues-
tos de empleo.

De hecho, hay canarios trabajan-
do en Mauritania vendiendo servi-
cios o ejecutando trabajos en la zo-
na. Este hecho ha compensado los

problemas laborales de las Islas por
el descenso de la construccion.

La presencia de Kinross se ha he-
cho con el apoyo del Cabildo de
Gran Canaria cuyo presidente, Jo-
sé Miguel Bravo de Laguna, viaja
precisamente este mes de enero a
Senegal para seguir impulsando la
presencia insular en este escenario
de acoger servicios que se pueden
prestar desde la Isla a empresas ex-
tranjeras en el continente africano.

Otras empresas

Xstrata, propietaria de Asturiana
de Zinc, esta culminando planes de
ubicacién en Gran Canaria para dar
cobertura juridica a sus actividades
en Africa occidental.

Xstrata sigue la estela de Kinross
que, en todo el proceso de ubica-
ci6n en Canarias, ha mantenido una
discrecion industrial.

La empresa tiene un proyecto en
Guelb Aouj, en el norte de Mauri-
tania, de mas de 3.000 millones de
euros para conseguir una produc-
cién de 20 millones de toneladas
anuales de mineral de hierro. Xstra-
taya tiene presencia en Mauritania
con tres explotaciones con reser-
vas de mineral para mas de cincuen-
ta aflos.

Parte del oro que sale de Mauri-
tania pasa por Canarias. Asi, en 2012
Suiza fue el segundo pais de desti-
no de exportaciones desde Cana-
rias por el incremento en las expor-
taciones de oro o productos com-
puestos de oro.

Suiza se sitiia como principal pa-
is comprador de esta mercancia,
con el 86,5 por ciento del total.
Otros de los mercados donde Ca-
narias vende productos son en pri-
mer lugar Suiza, seguida de Paises
Bajos, Reino Unido, Alemania,
Francia, Mauritania, Hong-Kong,
Panama y Guinea Ecuatorial, en-
tre otros estados.

Primera planta de descontaminacion de gases del mundo

La empresa E-Waste
Canarias la inaugurara
este afo en Tenerife

J. L. J. LAS PALMAS.

E-Waste Canarias, constituida por
empresas del reciclaje, tiene pre-
visto inaugurar este afio en Tene-
rife la primera planta del mundo de
tratamiento y descontaminacion de

gases y refrigerantes que permita
reutilizar la solucién acida de los
gases en la industria textil y quimi-
ca. La compafiia explica que la no-
vedad de esta planta estard en la va-
lorizacion de los gases refrigeran-
tes de los aparatos eléctricos y elec-
trénicos que llegan a la planta, lo
que permitira obtener una solucién
acida de los gases que permita reu-
tilizarlos.

E-Waste gestiona desde 2011 la
Unica planta de Canarias de reci-

claje de aparatos eléctricos y elec-
tronicos, situada en Arico. En las
instalaciones se tratan anualmen-
te 60.000 frigorificos, por lo que se
evita que estos aparatos contami-
nen el equivalente a los gases que
provocan efecto invernadero de
60.000 coches.

Inversion del proyecto

E-Waste sostiene un porcentaje de
descontaminacion superior al 99
por ciento gracias a que es “la plan-

ta mas moderna de Europa” y fue
realizada con tecnologia alemana.
Aunque en Canarias se recicla el
20 por ciento de estos aparatos, la
financiacion de la empresa depen-
de en un 40 por ciento de la venta
de los materiales que obtienen a las
industrias, mientras que el otro 60
por ciento corresponde a la tasa que
deben pagar los fabricantes para el
reciclaje de los productos.
Laempresa ha invertido seis mi-
llones de euros en 5.300 metros cua-

drados de superficie.

El proyecto de E-Waste tiene ca-
pacidad para tratar 97 tipos de re-
siduos englobados dentro de varias
categorias: electrodomésticos, equi-
pos de informatica y telecomuni-
caciones, aparatos electronicos de
consumo, aparatos de alumbrado,
herramientas eléctricas y electrd-
nicas, juguetes o equipos deporti-
vosy de tiempo libre, aparatos mé-
dicos, instrumentos de vigilanciay
control, y maquinas expendedoras.
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Jordi Bernado Director de 234Plata.com

“Partmos de laidea de ofrecer a

nuestros clientes articulos singulares”

En la tienda online disponible en
234Plata.com, ofrecen exclusiva-
mente joyas de plata, contando
con multitud de variedad en
cuanto a estilos y precios en col-
gantes, collares, anillos y pulseras.

Tengo entendido que no sdlo venden
online ;no?
234Plata cuenta con una expe-

riencia en el sector de mas de 25
anos, y en 2012 hemos decidido
apostar por el mundo online, en
donde todavia no hemos cumpli-
do un ano.

En este afio de presencia en la red
¢Qué balance haria?

Siempre hemos pensado que
nuestra presencia cn IH[CI"I]C[ no

“La filosofia que pre-
tendemos aplicar es
muy clara: ESCU-
CHAR, PARTICIPAR Yy
APRENDER”

solo tendria un enfoque hacia un
canal de venta online. Desde el
inicio estamos trabajando muy ac-
tivamente el Social Media, consi-
derandolo un eje estratégico para
el desarrollo de la marca y nego-
cio de cara a los proximos anos.
La filosofia que pretendemos apli-
car esmuy clara: ESCUCHAR, PAR-
TICIPAR y APRENDER, son actitu-
des que tienen que estar presentes
en el desarrollo de dicha estrategia.
Creo que el papel que puede jugar
una estrategia de este tipo, es de lo
mas amplio, pudiendo ser clave,
tanto en el posicionamiento de la
marca como en larelacion del dia a
dia con nuestros clientes.

Hablando de clientes ¢ A qué perfil se
dirigen?

Intentamos ofrecer un solo pro-
ducto (joyas en plata de ley), en
todas las posibilidades, piezas de
varios acabados, colecciones dife-
rentes, para distintas edades y gus-
tos. Todo ello con precios muy
competitivos ya que, el hecho de
proceder del sector mayorista lo
hace posible.

¢En qué tipo de joyas se han espe-
cializado? ;Cual es su estrategia de
venta?

Nos especializamos en productos
en plata de ley, tales como anillos,
pulseras, pendientes, collares y
colgantes.

Partimos de la idea de ofrecer a
nuestros clientes articulos singula-
res, en las tiendas se pueden encon-
trar un gran variedad y siempre con
precios muy interesantes. Esta estra-
tegia es la que queremos trasladar a

234plata.com, que por el momento
no cuenta con la misma variedad

que las tiendas, donde facilmente
se superan las 1.500 referencias.

En el futuro apuestan por...

Seguir ofreciendo gran variedad a
buen precio, ir ampliando la ofer-
ta. Apostamos por la especializa-
cion, no queremos ofrecer otros
articulos, sino s6lo uno, pero ofre-
cerlo extensamente.

Nos preocupa mejorar la experien-
ciay satisfaccion de nuestros clien-
tes. Creemos importantes cuestio-
nes como la forma en la que los en-
vios lleguen seguros y mas rapidos,
un packaging que marque diferen-
cia, nuevos formatos de pagos, cam-
panas y promociones especificas, vi-
sibilidad en Internet (motores de
btisqueda, blogs, prensa online),
amplitud de oferta, vocacion de
atencion al cliente, buen servicio y,
cOmo no, usabilidad.

Delecta Aurum

Arte, lujo y exclusividad

Distribuidora oficial para Es-
panay Portugal de productos
en exclusiva para el sector del
lujo, Delecta Aurum busca en
el mercado ideas innovadoras
y muy selectas capaces de satis-
facer a un perfil de cliente
muy exigente. Los perfumes-
joya de Ramoén Molvizar y las
carcasas en oro, platay platino
para Iphone 5 de Umberto Be-
1lini son sus dos grandes pro-
puestas.

Si buscas diferenciarte en tu
sector y llegar a un publico
muy selecto, Delecta Aurum
pone a tu alcance una gama de
articulos con los que podras
conseguirlo. Esta joven empre-
sa apuesta por dar a conocer
en exclusiva, a profesionales y
establecimientos especializa-
dos, los productos mas exquisi-
tos y originales que puedan
existir en el sector de la joyeria.
No se conforma con lo conven-
cional: selecciona para su dis-

tribucion lo mejor del merca-
do nacional e internacional.
Arte, lujo y exclusividad son las
palabras que definen sus crite-
rios de seleccion.

Su equipo, muy organizado
y efectivo, es el encargado de
hacer posible la distribucién
de sus marcas, ofreciendo
igualmente exclusividad a sus
clientes por zonas. Ramoén
Molvizar y Umberto Bellini
son dos de las firmas que distri-
buye. Delecta Aurum proxima-
mente distribuira un producto
nuevo se trata de oro comesti-
ble pensado para dar un toque
de elegancia a los platos mas
exquisitos.

Perfumes-joya
de Ramon Molvizar
Pretigioso perfumista, Ra-
moén Molvizar ha creado una
coleccion de perfumes-joya re-
conocidos a nivel mundial. Su
nueva linea Gold Collection re-
presenta el arte del perfumista

llevado a su extremo, la crea-
cion de una obra maestra...

Cada uno de los perfumes
de su Gold Collection es capaz
de deleitar los sentidos olfati-
vos mas sibaritas y exigentes,
atesorando un canon de origi-
nalidad y un lujo aromatico ex-
quisito, que va mas alla de la al-
ta perfumeria.

Sus sofisticadas fragancias,
repletas de matices, se elabo-
ran con particulas de oro puro
y se inspiran en la naturaleza
vegetal.

Todos los perfumes Ramoén
Molvizar son creaciones de
gran persistencia y se presen-
tan en frascos de cristal tallado,
con diseno y moldes propios.
El oro se pulveriza junto con la
esencia, creando en un singu-
lar efecto perfume-joya.

Umberto Bellini,
joyeria para Iphone 5

La elegancia italiana y el gus-
to por el refinamiento y los tra-

para tus clientes

Fotos Hotel Augusta, Estilista Headworks, Vestuario Etimoe, zapatos Cherry Heel, Mo-

delo Ivan Llopart y Ana Jiménez, Fotdgrafo www.javierlorite.com, maquilladora Victo-

ria Zalla

zos finos se reflejan a la perfec-
cion en la linea de fundas para
Iphone 5 que ha creado el ar-
quitecto y disenador de joyas
Umberto Bellini: alta joyeria
para dispositivos moviles.
Todas sus fundas se fabrican

en Francia siguiendo las técni-
cas de la joyeria tradicional y
en metales preciosos: plata de
925 milésimas, oro de 18 quila-
tes o platino de 950 milésimas.
El arte de la elegancia para ves-
tir una joya de la tecnologia.



24 LUNES, 7 DE ENERO DE 2013 EL ECONOMISTA
Madrid
Ifema encara
Una nueva plataforma para 2013 con fuerza
ogr o tras un ejercicio
acceder al dificil mercado laboral muay satisfactorio
Dos emprendedoras desarrollan un programa para recién graduados Ha celebrado 10
congresos, 24 ferias
externas y 378 eventos

Esther Porta MADRID.

Durante el curso 2010/2011, el nu-
mero de graduados universitarios
se situd por encima de los 197.000,
pero el 92 por ciento de estos jove-
nes espafioles no ha trabajado nun-
ca en el extranjero. Y casi cinco de
cada 10 jovenes espafioles estan de-
sempleados al terminar sus estudios.

Conscientes de esta realidad, las
emprendedoras Adelaida Careaga
y Carmen Guzman —ambas con una
dilatada experiencia en RRHH y
Desarrollo de Negocio y exemplea-
das de Barclays- han decidido em-
prender un nuevo negocio con nom-
bre propio: Global Talent Group
(www.tanlejoscomoquieras.es). “En
nuestra empresa consideramos que
lo que necesitan los recién gradua-
dos no es mas formacion en aula,
sino un Programa de Postgrado que
les de la oportunidad de desarro-
llar un trabajo real, en una empre-
sareal, pero de una manera muy tu-
telada para que puedan desarrollar
sumejor talento y enfocar de la ma-
nera mas adecuada su futuro pro-
fesional”. Asi, los graduados que
quieran optar a participar en su In-
ternational Talent Program han de
pasar un proceso de seleccion tras
el cual, y si son admitidos, se elabo-
raun programa a su medida que se
lleva a la practica en compaiiias li-
deres de su sector. “A través de di-
versas multinacionales con las que
tenemos acuerdos y el continuo se-
guimiento mediante un completo
sistema de coaching'y mentoring; el
recién graduado se forma durante
un afio en estas compaiiias. Segin
su perfil (ingeniero, ADE, etc.) son
destinados a un departamento acor-
de con su titulacién y habilidades,
lo que denominamos training room.
Pero, 0jo, no es un trabajo de beca-
rio ni unas practicas, en absoluto”.

3Y en qué se diferencia este pro-
grama de otros master tradiciona-

les? “Otros cuentan con una expe-
riencia practica que oscila en torno
al 20 por ciento, los programas de
Global Talent Group aportan hasta
un 80 por ciento de tiempo de tra-
ining on the job. Ademas, se trata de
un programa personalizado ya que
el alumno cuenta con un mentor
dentro de la compaiiia que se ase-
gura de que el programa se va cum-
pliendo y un coach que trabaja cons-
tantemente con el alumno y adap-
ta su formacion segiin necesite tra-

bajar mas unas u otras habilidades”.

Shanghai, Beijing'y Harbin son los
primeros destinos para esta prime-
ra promocion de recién graduados
que se incorporaran en marzo, pero
“tenemos acuerdos para otros des-
tinos que se iran ofreciendo en las
proximas ediciones del programa”.
El master tiene una duracion de 12
meses “que comienza con un pro-
ceso de seleccion cuyos resultados
se utilizan para el anélisis profun-
do del perfil profesional (competen-

Un programa ‘llave en mano’

Global Talent Group incluye en su programa todo lo que pueda necesitar
alguien que se desplaza a un pais que no conoce y cuya cultura es muy
distinta: gestion de visas y permisos de estancia, alojamiento en aparta-
mentos compartidos con otros participantes del programa, servicio de
‘puesta en marcha’ (contratacién de linea de mavil, apertura de cuenta
bancaria, tarjeta de contactos...), seguro médico, facilitacion de clases de
mandarin y contacto con un representante del programa en destino.

cias y habilidades) del candidato y
posterior analisis individual si el
candidato es admitido en el progra-
ma. La primera parte del Programa
se desarrolla de una manera inten-
siva en Madrid y Beijing (tres sema-
nas) para dar paso a la segunda par-
te del programa que se lleva a cabo
en una compaiiia asociada en la que
el candidato trabajara en areas que
garanticen el desarrollo de esas com-
petencias y habilidades. Asi, no s6-
lo se adquiere experiencia laboral,
sino que se perfecciona el inglés de
negocios”.

“A mitad de programa vienen a
Espafia durante dos semanas para
pasar un periodo en el que el coach
que les han asignado y el equipo de
Global Talent chequea como esta
yendo su experiencia en esa com-
pailia, pulir posibles carencias, ana-
lizar su evolucién profesional... pa-
ratras este alto en el camino, volver
a su training room seis meses mas”.

elEconomista MADRID.

Laactividad congresual adquie-
re una creciente relevancia en la
cuenta de resultados de Ifema,
como se desprende de las cifras
del ejercicio 2012. 260.457 per-
sonas han asistido a los diferen-
tes eventos (378) y congresos (10),
excluyendo las ferias externas
(24). Estos datos confirman a es-
te tipo de actividad como una li-
nea s6lida de negocio de Ifema,
uno de los mayores centros de
turismo de negocios, al tiempo
que contribuyen a dinamizar la
actividad econdmica de Madrid.

Grandes eventos internacio-
nales han marcado el segundo
semestre. Por un lado, CPhI Wor-
lwide 2012, 1a gran feria interna-
cional de la potente industria de
ingredientes farmacéuticos. Asi-
mismo, el pasado mes de no-
viembre, tuvo lugar el Congreso
SAP TechEd, con la presencia de
mas de 10.000 congresistas. Otros
encuentros relevantes celebra-
dos han sido el Congreso Nacio-

26.000

PROFESIONALES

Y 1.700 empresas ocuparon
nueve de los 12 pabellones de
Ifema en el ‘CPhl Worldwide'.

nal de Medio Ambiente y la 464
Reunidén Nacional de la Sociedad
Espafiola de Periodoncia y Os-
teointegracion.

En lo que se refiere a ferias
de organizacién externa, Ifema
ha cerrado el afio con dos nue-
vas y exitosas convocatorias:
Madrid Horse Week Banco Sa-
badelly 1a Exposicion de Coches
y Motos de Ensuefio.

La Comunidad lidera el gasto autonomico en innovacion

Invierte 5.344
millones de euros
segun datos del INE

elEconomista MADRID.

Aungque en muchos otros rankings
vamos a la zaga, los madrilefios pue-
den estar orgullosos de este resul-
tado. A Madrid le sigue de lejos Ca-
taluiia, con 3.407 millones y Pais

Vasco, con 1.542 millones. Del to-
tal de Espafia, la Comunidad de Ma-
drid acapara el 36 por ciento del
gasto en innovacion tecnoldgica,
con 3.526 empresas con activida-
des innovadoras en 2011.

En el periodo 2009-2011, segiin
remarco el Ejecutivo autonomico,
el 33 por ciento de las empresas de
mas de 10 empleados de la Comu-
nidad de Madrid, es decir, una de
cada tres fueron innovadoras, con
un total de 8.711 empresas. De ellas,

4.556 empresas introdujeron inno-
vaciones tecnoldgicas, es decir, en
el producto o en el proceso.

Del total de las empresas madri-
lefias, el 55 por ciento consideran
que su producto es lo principal ala
hora de invertir en innovacion tec-
noldgica, principalmente para dar-
le una mayor calidad y para ampliar
la gama de bienes y servicios que
oferta la empresa.

Para el 45 por ciento es relevan-
te innovar tecnologicamente para

mejorar el proceso, especialmen-
te para obtener una mayor capaci-
dad de produccién o prestacion de
servicios y para obtener una ma-
yor flexibilidad. Por tltimo, el 22
por ciento de las empresas consi-
dera de gran importancia invertir
en innovacion tecnoldgica para
mantener el empleo.

En el periodo 2009-2011, del con-
junto de las empresas innovadoras,
un total de 7094 empresas intro-
dujo innovaciones no tecnolégicas,

es decir organizativas o de comer-
cializacion.

La mitad de las empresas de la
regién considera que los tres prin-
cipales objetivos a la hora de in-
novar en la organizaciéon y en la
comercializacion es dar una ma-
yor calidad de sus bienes y servi-
cios (el 55 por ciento), aumentar
la mejora de la cuota de mercado
y reducir el periodo de respuesta
alas necesidades de un cliente (49
por ciento).
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“Nuestra mayor satisfaccion ha sido
haber podido crear puestos de trabajo"

Una tienda ‘online’ de ropa infantil de segunda mano que crece como los nifios

Esther Porta MADRID.

Daniel Bezares y Lourdes Ferrer re-
cibieron una alegria doble hace cua-
tro afios. Habian nacido sus geme-
las. A lavez, descubrieron una gran
verdad: todo el equipamiento que re-
quiere un bebé son productos caros,
que tienen una vida atil muy larga
pero que finalmente se utilizan du-
rante muy poco tiempo. “Nosotros
compramos la silla de paseo de se-
gunda mano para nuestras nifias y
vimos que este era un mercado con
mucho potencial”, cuenta Daniel.
“El nacimiento de nuestras hijas
inspird a mi mujer, Lourdes, para
crear una coleccion de ropa para ge-
melos y mellizos y de ahi surgio la
creacién de una tienda online de pro-
ductos especificos para gemelos y
mellizos (www.tot-a-lot.com)”. Pe-
ro, como Lourdes es de partos mtil-
tiples, el proyecto de Tot-a-Lot pron-
to dio paso a Percentil: “La idea so-
bre la que subyace el negocio es sim-
ple: los nifios crecen, la ropa no. De
hecho, nuestro proyecto se llama Per-
centil, en relacién a los percentiles
de crecimiento de los nifios. Com-
pramos ropa casi nueva y, después
de un meticuloso proceso de control
de calidad, la vendemos a otros pa-
dres que buscan ropa de calidad pa-
ra sus hijos a precios asequibles”.
El proyecto Percentil cuenta con
tres socios fundadores (Lourdes
Ferrer, Luis Ongil y Daniel Beza-
res). “Luis Ongil aport6 el capital
inicial necesario para realizar el es-
tudio de mercado y los gastos de
puesta en marcha. A partir de ahi,

-
L.

PERCENTIL.COM

tal riesgo espafioles especializados
en negocios online para cerrar una
ronda por valor de 450.000 euros”.

Antes de meterse de lleno en el
proyecto hicieron un estudio del
potencial del mercado espafiol. Era

1. Daniel Bezares y Lourdes Ferrer. 2.
Un vestido de Zara con PVP de 20€,
cuesta en Percentil 6€. 3. La camisade
Tommy Hilfiger de segunda ‘puesta’
cuesta 11,40€ y su precio original es
de 38€. 4. Vestido de Tuc Tucde 29 €

ya con el negocio operativo, cerra-  a8,70€. una encuesta a 500 padres en Es-
mos una ronda de financiacién de pafia, con hijos entre 0y 12
Friends & Family i P afios. Algunas conclusio-
por valor de = H"‘" = \ nes fueron que el 78 por

100.000 euros que %
nos ha permitidopo-

ner enmarchalaofi- | v
cina, nuestro alma-
cén y empezar a
montar el equipo hu-
mano necesario pa-
rala puesta en mar-
cha, asi como el res-

to de inversiones

ygastosiniciales”. © & 5 4 .

“Hace unas se-
manas cerra- . f&-*
mos un présta-
mo participati-
vo que nos ha
concedido la Empresa Nacional
de Innovacién por valor de
75.000 euros, hemos cerrado una
nueva ampliacion de capital con
nuestros antiguos inversores
Friends & Family por cerca de
75.000 euros y estamos muy
avanzados en una ronda con
diferentes fondos de capi-

ciento compraria ropa
de segunda mano pa-
ranifios en una tien-
da online y un 64 por
ciento venderia la
ropa casi nueva de
sus hijos. “Con

' estos datos sobre
la mesa el tema
tenia buena pin-
ta”.Y asi se pusie-
. ron en marcha. La cosa
funciond. No es para me-
nos: es un sitio donde poder com-
prar ropa casi nueva de marcas re-
conocidas por su disefio y calidad,
pero a precios un 70 por ciento mas
baratos de los que encuentras en
o ) una tienda. Recibes laropa en tu
L casa en menos de 48 horas y
. puedes devolverla sin proble-

ma en caso de no estar satis-
fecho. Ademas, “también se
puede vender la ropa que
se va quedando pequeiia

para ganar espacio en casa, ayudar
a otros y al medioambiente y sacar
un dinerito. Estamos comprando
mas de 3.000 prendas a la semana
que nos llegan de todos los rinco-
nes de Espaiia. Pagamos alrededor
de un 30 por ciento del precio al
que nosotros vendemos la prenda
con una transferencia bancaria pa-
gando laropa antes de venderla. La
que no pasa nuestro filtro puedes
recuperarla o la donamos directa-
mente a Caritas por ti”.

“El primer pedido entré el 5 de ju-
lio de 2012 aunque no estuvimos ple-
namente operativos hasta finales de
septiembre”. Pero, como los nifios,
no paran de crecer: en septiembre
facturaron casi 4.000 euros. En oc-
tubre, 12.000, y en noviembre cerca
de 30.000 euros. Este crecimiento
les ha permitido algo impensable
hoy en Espafia: contratar trabaja-
dores. “A dia de hoy ya tenemos a
15 personas en plantilla. Una de las
mayores satisfacciones que hemos
tenido es tener la posibilidad de
crear puestos de trabajo en tan po-
co tiempo y en un entorno macroe-
condmico tan complicado”.

sElfuturo?: “Ampliar nuestra ga-
ma a ropa premama, tronas, cunas,
carritos... Y una vez asentado este
modelo de negocio, se podria exten-
der a segunda mano para adultos”.

Agenda

LUNES, 7
>>> Epifania del Sefior.

MARTES, 8

>>> Jesuis Maria Sievers al
piano interpretara una selec-
ci6én de piezas de Haydn,
Franck, Brahms y Debussy.
Museo del Romanticismo.
San Mateo, 13.19:00 horas.
Gratuito con reserva previa
(914 48 36 47).

MIERCOLES, 9

>>> Presentacion del infor-
me El modelo de apoyo a la
internacionalizacién de la
empresa espafiola: andlisis y
propuestas. Sede del Institu-
to de Empresa Familiar. Pza.
de la Independencia, 8.10:30
horas.

La Escuela Superior de Ad-
ministracién y Direccién de
Empresas (Esade) presenta
sus previsiones econdmicas
para el 2013, marcadas toda-
via por la recesion. Mateo
Inurria, 27.10:30 horas.

La defensora del Pueblo, So-
ledad Becerril, presenta un
documento sobre el papel de
la mujery el género en los
conflictos, en el Centro Supe-
rior de Estudios de la Defen-
sa Nacional (Ceseden). P° de
la Castellana, 61. 18:30 horas.

JUEVES, 10

>>> Telefénica presenta la
tercera edicién de su infor-
me La sociedad de la infor-
macién en Esparfia corres-
pondiente a 2012. Espacio
Fundacion Telefonica, Fuen-
carral, 3.11:00 horas.

Laex alcaldesa de Lizarza,
Regina Otaola presenta, junto
al eurodiputado Jaime Mayor
Oreja, su libro El precio de la
libertad. Testimonio politico
contra ETA, en el que explica
su experiencia como politica
en el Pais Vasco en los afios
mas duros de la actividad de
labanda terrorista. Universi-
dad CEU San Pablo. Julian
Romea, 23.19:30 horas.

VIERNES, 1

>>> El Cine Estudio arranca
el 2013 realizando una revi-
sion de las principales peli-
culas que conformaron la
vanguardia cinematografica
entre ladécadadelos20yla
de los 50. Unas cintas aleja-
das actualmente de los cau-
ces comerciales pero que
gracias a sus riesgos experi-
mentales conformaron el
asentamiento definitivo del
lenguaje cinematografico.
Hoy, proyeccion de Hdxan
(La brujeria a través de los
tiempos), El gabinete del doc-
tor Caligariy El Golem. Cir-
culo de Bellas Artes. Alcal4,
42. Desde las 17:00 horas.
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Carlos Piza SEVILLA.

Acaba de incorporarse a la junta di-
rectiva de la CEOE en representa-
cion de los jovenes empresarios de
Andalucia. Lo considera una opor-
tunidad tnica para hacer un “mas-
ter practico” de enorme valor.

éQué supone su nombramiento?
Pues eso mismo me pregunto yo.
:Qué hago yo aqui con la que esta
cayendo? En este puesto represen-
tativo no cobro un duro y con mis
empresas ya tengo un volumen de
trabajo enorme. El domingo sali de
casa y ain no he vuelto (la entre-
vista se realiz6 un jueves). Lo que
valoro por encima de todo es que
estar en la CEOE te permite hacer
contactos, ver, oir y aprender mu-
chisimo. Es un master practico.

éFaltan empresarios jovenes en las
organizaciones patronales?

Por supuesto. Es importante que se
integren mds porque son el futuro
de las patronales y cuanta mds in-
formacién y conocimiento tengan
de su funcionamiento, mejor. Ade-
mas, muchas veces falta frescura,
te acomodas. A mi mismo me pasa.
Hace falta la vitalidad del que en-
tra, aunque sélo el 10 por ciento de
lo que diga tenga realmente valor
para la organizacion.

La CEOE se encamina hacia una pro-
funda reforma, al tiempo que el ex-
presidente ha sido encarcelado por
posibles delitos graves. éQué pien-
sa de todo ello?

Lo que haga una persona no repre-
senta lo que hace el conjunto. Lo
que tenemos que hacer los jovenes
empresarios es trasladar que hay
un cambio profundo en la sociedad.
Y que cuanto antes asumamos ese
cambio, menos graves seran sus con-
secuencias. De todas formas, a los
empresarios de base, los problemas
de las patronales nos toca indirec-
tamente porque el empresario es-
t4 demonizado en Espafia y esos
problemas refuerzan este topico.
De hecho, aqui hemos empezado a
usar la palabra emprendedor para
no utilizar la de empresario.

“Es clave recortar
gastos, pero sin
dejar de innovar”

FERNANDO RUSO

Joseé
Cabrera

Presidente de la Asociacion de Jévenes
Empresarios (AJE) de Andalucia

SEMANARIO DEL EMPRENDEDOR Y
DE LA PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA DE

Personal: nace en Barcelona
en 1973, se criaen Jaény crea
su primera empresa en 1995.
Carrera: inicia estudios de
Publicidad y Marketing, pero
no los termina ya que le ab-
sorbe su carrera empresarial.
Trayectoria: tiene empresas
de impresidn digital, energias
renovables y eficiencia, y
‘merchandising’. Preside AJE
Andalucia desde 2008 y fue
reelegido en 2011. A finales
del pasado afio entré en la
junta directiva de la CEOE.

Al que esta pensando en empren-
der, o al que ya lo ha hecho recien-
temente, ¢qué mensajes envia?
Hemos estado orientados al em-
prendedor desde hace veinte afios.
Y hoy valoro mucho que los univer-
sitarios piensen mas en ser empre-
sarios que antes. Quiz4 porque la
imagen de las Administraciones Pu-
blicas no es ya tan buena. A los que
empiezan les digo siempre: aseso-
raos bien, porque entre el 70 y el 80
por ciento de las nuevas empresas
desaparece en tres afios. En gene-
ral, es buen momento para empren-
der. Pero también les quitamos las
ganas de hacerlo a quienes piensan
en ir adelante s6lo con subvencio-
nes. Son buenas y han permitido un
cambio en el panorama empresa-
rial en los tiltimos 15 afios, pero no
son la base de un negocio. Y al que
ya es empresario le recomiendo que
ajuste gastos, aunque la mayoria ya
lo ha hecho. Pero sin dejar de inno-
var, pues solo nosotros sacaremos
el pais adelante.

Parece la cuadratura del circulo...
Es que hemos tenido una mala edu-
cacion financiera, ha sido una irres-
ponsabilidad total el modelo de fi-
nanciacion de los tiempos de bo-
nanza. Hay que financiarse con ca-
beza.

A las Administraciones Publicas, a
todas, cqué les traslada?

Que den un apoyo real al mundo
empresarial. Y que presionen a la
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banca para que se abra el grifo de
la financiacion. Esto es algo funda-
mental y que interesa a todos. Y, en
tercer lugar, el cinturén nos lo te-
nemos que apretar todos. Quiero
decir que la reduccion de costes de
todas las administraciones publi-
cas es fundamental. Hay que redu-
cir personal y eliminar empresas
publicas que compiten directamen-
te con las privadas. Aunque tam-
bién es cierto que hay servicios que
las administraciones no pueden de-
jar de prestar.

Emprender, ése esta convirtiendo
en algo ‘sexy'? éQué falta para nor-
malizar plenamente la vocacién em-
presarial?

La mentalidad emprendedora hay
que desarrollarla desde pequefios.
Nosotros llevamos desde hace vein-
te afios dando charlas a universita-
rios, pero hay que empezar antes.
Junto a ello, hay que cortar de raiz
la demonizacién de la figura del em-
presario. Y también creo que hay
que potenciar la formacién empre-
sarial, ya que no todo emprendedor
tiene que ser también el gerente.
Tendemos a acumular toda la res-
ponsabilidad, y lo que hay que ha-
cer es rodearse de gente buena, de
buenos profesionales.

éCual es el futuro de las patrona-
les? Se las ve como apéndices de
las administraciones...

Existe desconocimiento de como
se financian las organizaciones em-
presariales. Las fuentes siempre han
sido las cuotas de asociados, las apor-
taciones de patronos privados y las
actividades con las administracio-
nes. Con las dos primeras soporta-
mos nuestra estructura. Y ambas
han caido, por lo que a corto plazo
lo que queda es adelgazar. Pero las
organizaciones empresariales no
vivimos de la formacion. No se nos
adjudica como a los sindicatos. De
hecho, actualmente estamos finan-
ciando a las administraciones. Las
patronales tenemos que hacer las
cosas muy bien para que los empre-
sarios paguen sus cuotas. Ofrecer
buenos servicios para que lo que
pagan sea inversion y no gasto.

ACTUALIZATE

Tu futuro empieza hoy con los cursos
seleccionados por el conomista

Coaching

Diseno y desarrollo
web

Entra en

elearning.eleconomista.es

Habilidades directivas

Community manager
en la web



