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La banca desbloquea los créditos caning a
~ Ji r morosidad con
del ICO tras un afno en la‘nevera’  isausnomos

Los bancos reabrieron el grifo en julio tras mejorar el margen que perciben L9 b pA g 0 AT DTG
de cada cuatro cierres
VALENCIA. Los préstamos del Insti-
tuto de Crédito Oficial (ICO) di-
rigidos a las pymes han pasado dos
semestres en la nevera de los ban-
cos, que desde mediados de 2012
los concedian con cuentagotas.

Segun intuyen los empresarios y
auténomos afectados y confirman
fuentes financieras, los bancos no
tenian ninguin aliciente para con-
cederlos, ya que asumen todo el
riesgo, por lo que imponen los mis-

mos requisitos de solvencia y los
mismos avales que para sus pro-
pios productos. Sorprendente-
mente, en julio se abri6 el grifo de
golpe, con 2.334 millones de eu-
ros firmados —4.384 en todo el pri-

mer semestre— y agosto fue el me-
jor en seis afios. La clave del cam-
bio de actitud, segiin una entidad,
es que el ICO ha mejorado el mar-
gen que perciben los bancos para
incentivarlos. PAG.6y 7

MADRID. Las administraciones pt-
blicas de Catalufia, la Comuni-
dad Valenciana y Andalucia son
las que mas tardan en pagar sus
facturas pendientes con los au-
ténomos. PAG. 5
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Tento desembarcara este afio en Madrid con seis locales
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Tras consolidar su presencia en la capital catalana con 22 establecimientos de comida para llevar, Tento dara el salto a Madrid este afio con
la apertura de seis locales. Asi lo ha afirmado el gerente de la compaiiia, Angel Bosch, quien espera acabar 2013 con un total de 30 locales y
una facturacién de tres millones de euros. El proximo reto: abordar el mercado francés en 2016. PAG. 12

El Instituto
Valenciano de
Finanzas dispara
sus pérdidas

Por los impagos, el fttbol
y el agujero de la SGR

VALENCIA. El considerado banco
publico de la Generalitat multi-
plica por seis sus niimeros rojos
por el rescate de la SGR, los ava-
les del fatbol ejecutados y la com-
praforzosa de terrenos. PAG.20

Feyce busca
huecoenel

‘top ten' europeo
de la miel

Exporta el 80 por ciento
de su produccion

VALLADOLID. La compaiiia salman-
tina Feyce contintia su impara-
ble ascenso y se propone estar
entre las 10 principales comer-
cializadoras de miel de Europa
en el afio 2020. PAG.16

Icinetic busca
ya hasta dos

millones para
saltar a EEUU

Tras lograr 655.000 euros
de un fondo de La Caixa

SEVILLA. La tecnoldgica sevillana
negocia con fondos para expan-
dir su tecnologia, que automati-
za la creacion de aplicaciones
para Windows Phone 8. PAG. 14

Yup!Charge
permite cargar
los moviles en
lugares publicos

Fabrica cargadores con
multiples conectores

BARCELONA. La empresa ha insta-
lado 400 cargadores en centros
comerciales, hoteles y gimnasios
de Barcelona, Madrid, Valencia,
Alicante y Mallorca. PAG. 13

Bilbao aplaza un aiio
la liberalizacion de
horarios en el comercio

El cambio legal corresponde al Gobierno

BILBAOC. Bilbao y Barcelona son las
Unicas ciudades que incumplen
el decreto de liberalizacién to-
tal de horarios comerciales en
zonas turisticas. Seguiran asi un

tiempo. La capital vizcaina quie-
re hacerlo, pero se ve obligada a
esperar a que el Gobierno vas-
o, que no tiene prisa, cambie la
ley autonémica. PAG. 19

Galicia vende
suelo industrial
con un 20%

de descuento

El objetivo es fomentar la
localizacion empresarial

SANTIAGO DE COMPOSTELA. La Admi-
nistracién autonémica ofrece
descuentos en 1.000 parcelas que
ocupan una superficie valorada
en 2,8 millones de euros. PAG. 22
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EL RETO DEL CRECIMIENTO INORGANICO:
UNA VIA PARA LA SUPERVIVENCIA

Luis
%,  Molowny

Director de Corporate Finance de Norgestion

n los albores de la recesion existia un

cierto quérum respecto a la oportu-

nidad que, para nuestro modelo eco-
némico, podria suponer un periodo de cri-
sis como el que teniamos por delante. La ex-
cesiva fragmentacion de nuestro tejido em-
presarial se presentaba como la gran amenaza
para muchos operadores nacionales a quie-
nes la bonanza del mercado doméstico ha-
bia dado cabida en sus respectivos sectores,
y que en 2007 ya advertian nubarrones en
el horizonte.

Espafia contaba en el afio 2008 con 54 em-
presas por cada 1.000 habitantes. Cinco afios
después son 50, cifra todavia muy superior a
la de Alemania (23), Reino Unido (22) o Fran-
cia (33) y s6lo inferior a Italia (60), economia
cuya singularidad dificulta la comparativa.
Este hecho genera indudablemente graves
asimetrias en nuestra economia. Que duran-
te el afio 2012, el 0,2 por ciento de las empre-
sas nacionales concentrase el 41 por ciento
de nuestras exportaciones, mientras que 6 de
cada 10 practicamente no registrasen activi-
dad comercial mas alla de nuestras fronteras,
es prueba de ello. Y dichas desigualdades, to-
do apunta, tenderan a recrudecerse.

Durante este tltimo lustro las penurias eco-
ndmicas, aun siendo generalizadas, parecen
haber tenido un menor impacto en las mi-

croempresas gracias a su mayor capacidad
de plegar velas ante las embestidas del mer-
cado.

Por el contrario, para compafiias de media-
no tamarfio, capear una crisis de esta magni-
tud sélo es posible si, en palabras de Warren
Buffet, se cuenta con “productos y servicios
con amplios y sostenibles fosos en torno a
ellos”. O eso, 0 ganando tamafio.

Pero ojala crecer fuese el mayor de los pro-
blemas. De vuelta a los nubarrones del afio
2007, evidentemente na-
die sabia cuanta agua se
condensaba ahi arriba. Mu-
chos, casi todos, nos pre-
paramos para un chapa-
rrén cuando lo que sobre-
vino fue un auténtico dilu-
vio. ;Resultado? Un
mercado doméstico com-
pletamente devastado, y
una realidad tan incom-
prensible como incontes-
table: Espafia, un pais con
mas empresas que Alemania, Francia o Rei-
no Unido, registra anualmente una actividad
corporativa doméstica inferior a la mitad que
los primeros, una tercera parte que los segun-
dos y casi una cuarta que los terceros. Si el
deterioro de la mediana empresa ha sido ine-
xistente en muchos de nuestros vecinos eu-
ropeos, sno sera que la erosién que sufren los
mercados en periodos recesivos es mayor
cuanto més fragmentada estd una industria?
Ante la sequia del mercado doméstico y la di-
ficultad de la empresa espafiola de competir

empresas

¢Coémo lograr

competitivas en el
exterior si carecen
de masa critica?

internacionalmente, sorprende que el creci-
miento inorganico no emerja como una al-
ternativa de peso que dé lugar a operadores
que, parafraseando a Alfred Chandler, algin
dia dejen de ser desafiadores (challengers)
para convertirse en iniciadores (first-movers).

Mientras continuamos agarrados al man-
tra de la internacionalizacién como tabla de
salvacion de nuestras empresas, nuestros ve-
cinos ordenan sus mercados y refuerzan sus
operadores. Los mercados internacionales
son una via logica, casi ob-
via dadala precariedad del
consumo interno, pero 3co-
mo lograr que nuestras
empresas sean competiti-
vas si no disponen de ma-
sa critica suficiente para
dar el salto?

Chandler divide las ope-
raciones corporativas en
ofensivas -expansion in-
ternacional y diversifica-
cién- y defensivas -fusio-
nes y adquisiciones entre competidores-. A
diferencia de las primeras, las segundas no
contribuyen en esencia a la creacion de ri-
queza pero son fundamentales en su preser-
vacion.

Quizas no sea demasiado tarde para que
aquellos sin dimensién ni fosos a su alrede-
dor hagan de la necesidad virtud y recurran
alaunién para obtener la fuerza que les per-
mita seguir compitiendo en un mercado que
lleva tiempo realizando la purga que deman-
damos a otros niveles.

ECOINNOVACION Y ECODISENO COMO
OPORTUNIDAD DE DESARROLLO

Re;bon;ble Edificacién y Obra Civil en la CTA

ace menos de un afio, la Comisién
Europea identific6 cuatro grandes
pilares sobre los que construir la re-
cuperacion y el crecimiento en la proxima
década. Como parece 16gico, una de las gran-
des vias de crecimiento descansa en impul-
sar nuevas inversiones, pero la Comision se-
fiala concretamente 6 areas de oportunidad
empresarial donde concentrara los estimu-
los. Una de ellas es el dimensionamiento sos-
tenible de toda actividad industrial, y en es-
ta area surge el interesante concepto del eco-
disefio.
De forma muy resumida, podemos enten-
der el ecodisefio como la forma de concebir

todo producto o servicio de forma que tan-
to su produccién, como su uso y posterior
destruccién tenga el menor impacto ambien-
tal, consumiendo la menor cantidad de re-
cursos naturales y energia posible. Aunque
quiza todo concepto relacionado con lo eco-
légico parece algo ya muy asentado en el sec-
tor empresarial europeo, la realidad produc-
tiva atin difiere bastante de las declaracio-
nes y comunicados. Queda atin mucho ca-
mino por recorrer, en especial en la fase de
disefio, lo cual supone un gran desafio y una
gran oportunidad de desarrollo econémico.

Esta gran oportunidad es atin mas notable
en sectores tradicionales como el de la cons-
truccion o el de materiales para la construc-
cién (muebles, piedra, ceramicos, etc.). Es-
tos sectores, con una contribucién muy im-
portante al PIB nacional (y europeo) y muy
intensivos en consumo de recursos, deben
ser conscientes de que cualquier oportuni-

dad de competir a nivel global con empre-
sas con costes de produccién mucho mas re-
ducidos pasa por diferenciarse mediante el
disefio de sus productos. Y en el disefio, la
consideracion de la reduccion de la denomi-
nada huella de carbono del producto es el
principal camino a seguir.

El desafio industrial del ecodisefio sin du-
daimpulsard la innovaciéon empresarial pues
han de resolverse gran cantidad de proble-
mas tecnoldgicos concretos que permitan
optimizar el consumo de recursos naturales.
Eslo que el Informe COTEC 2013 denomina
la “innovacion verde”. Pero también existe
un importante desafio social asociado pues-
to que, con ayuda de las politicas publicas
europeas, debe estimularse la demanda del
mercado por productos y servicios sosteni-
bles, aunque tengan un coste mayor. El sec-
tor empresarial espafiol debe apostar por un
crecimiento verde e innovador.
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UNA VERGUENZA
NACIONAL
CONSENTIDAY
FOMENTADA

acifra es escandalosa, y la ha dado

el propio ministro de Hacienda, el

inclito Cristobal Montoro, y nos re-
vela que con una ley de morosidad que
obliga a las Administraciones publicas a
pagar en un plazo maximo de 30 dias a
sus proveedores, seis meses después de la
entrada en vigor de la Directiva Europea
antimorosidad y después de dos planes de
pago a proveedores, todavia quedan 13.000
millones de facturas pendientes en los ca-
jones de la diferentes Administraciones
publica de este pais.

Una vergiienza nacional que esta oca-
sionando que la media de plazo de pago
de las Administraciones por obras, sumi-
nistros y servicios a los auténomos y las
pequefias y medianas empresas se alar-
gue a 144 dias de media frente a los 30 dis
que marca la ley. Y un incumplimiento fla-
grante de la ley por parte de quienes de-
berian dar ejemplo que es la causa funda-
mental de la grave falta de liquidez que
padece mas del 60 por ciento de nuestro
tejido empresarial y el origen del cierre
de uno de cada cinco negocios en Esparia
y de un niimero importante de despidos.

Y, todo ello, mientras desde Hacienda
se asfixia a los emprendedores con una
presion fiscal y unas cotizaciones inso-
portables e improcedentes en un pais en
recesion y con seis millones de parados.
Esa misma Hacienda que, sin ningtin pu-
dor, impone un recargo del 5 por ciento a
los auténomos y empresarios que se re-
trasan 24 horas en abonar sus impuestos.
Recargo que, como recordaba Lorenzo
Amor, el presidente de la organizacion de
autonomos, ATA, se eleva al 20 por cien-
to si el retraso es en las cotizaciones a la
Segurida Social.

Una impunidad, basada en la prepoten-
ciay el autoritarismo que todavia impera
en la mayoria de los ayuntamientos y co-
munidadaes autonomas, impropia de un
pais democratico, que vulnera el princi-
pio fundamental del Estado de Derecho
como es laigualdad ante laley y que exi-
ge una urgente solucién que no puede ve-
nir sino del establecimiento de un c6digo
de sanciones ejemplarizante.

Un régimen de penas, intereses de obli-
gado y pronto pago, embargos y hasta la
inhabilitacion para ejercer cargos publi-
cos para los responsables de los impagos.
Es decir, exactemente lo mismo que ellos
imponen al contribuyente. Sélo asi mere-
ceran respeto y credibilidad y sélo asi se
empezara a dinamizar la economia.
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LA ULTRAACTIVIDAD DE CONVENIOS COLECTIVOS

Vanessa Orive
Sanchez

Asociada senior de Laboral de Garrigues Valencia
eguramente el lector recordara que
hace unos meses se hablaba frecuen-

temente en los medios de comunica-
cién que a partir del 8 de julio de 2013 expi-
raria la vigencia de multitud de convenios
colectivos, y que miles de trabajadores se
quedarian sin el amparo
de un texto convencional
por el que regir su rela-
cién laboral.

Esta noticia surgio co-
mo consecuencia de la re-
gulacion que la Ley 3/2012,
de 7 de julio, de medidas
urgentes para la reforma
del mercado de laboral, dio
al articulo 86.3 del Estatu-
to de los Trabajadores, el
cual establece que transcurrido un afio des-
de la denuncia del convenio colectivo sin que
se acuerde uno nuevo o se dicte un laudo ar-
bitral, aquél perder4, salvo pacto en contra-
rio, vigencia y se aplicar4, si lo hubiere, el con-
venio colectivo de ambito superior que fue-
rade aplicacion. Y se afiadia en la disposicién
transitoria cuarta de la Ley 3/2012 que, para
los convenios colectivos que hubieran sido
denunciados antes del 8 de julio de 2012, el
plazo de un afio se aplicaria desde la citada
fecha.

Sin embargo, el 8 de julio de 2013 pas6 y el
temido efecto de la caducidad de los conve-
nios colectivos, por el momento, no esta ma-
nifestindose como ese cambio radical anun-
ciado. Quiza, uno de los motivos por los que
no se ha producido este canje en toda su in-
tensidad, ha sido la excesivamente parca re-
gulacion legal y la mejorable redaccion del
precepto antes mencionado, que ha dado lu-

Un cambio en las
condiciones de
trabajo no tiene por
qué suponer pérdida
de derechos

gar a numerosas interpretaciones doctrina-
les, algunas de ellas radicalmente opuestas,
pero todas, o casi todas, defendibles, ampa-
randose en el propio texto legal. Por ejemplo,
en relacion con la vigencia de los convenios
colectivos denunciados antes de la entrada
en vigor de la Reforma Laboral y en los que
no se hubiera alcanzado un nuevo acuerdo o
existiera un laudo arbitral la respuesta ha si-
do diversa.

Un sector doctrinal, que hoy es mayorita-
rio, defiende que la regulacion de la ultraac-
tividad del convenio colec-
tivo es dispositiva para las
partes, tanto antes de la Re-
forma Laboral como des-
pués, y por ello, para de-
terminar la vigencia de es-
tos convenios se debe aten-
der al contenido del propio
texto convencional. Si di-
cho texto establece que el
convenio sélo deja de te-

ner vigencia cuando se alcance un nuevo pac-
to que lo sustituya, esta clausula es plenamen-
te validay el convenio continuara vigente tras
el 8 de julio de 2013. Esta tesis es la que ha
asumido también la Sala de lo Social de la Au-
diencia Nacional, en su Sentencia 149,/2013,
de 23 de julio.

Por el contrario, otro sector doctrinal, con
argumentos juridicos igualmente sélidos, de-
fiende que la intencién del legislador en to-
do momento ha sido acabar con la petrifica-
cién de los convenios colectivos, establecien-
do un mecanismo de cadu-
cidad del propio convenio
tras un periodo de tiempo
negociando y sin alcanzar
ningun acuerdo. Para este
sector doctrinal, la dispo-
sicion transitoria cuarta de
la Ley 3/2012 es una nor-
ma imperativa, y por tanto
los convenios colectivos de-
nunciados con anteriori-

renovar el

GETTY

Es necesario

contenido de
muchos convenios
colectivos

dad a la Reforma Laboral y en los que no se
hubiera alcanzado acuerdo, el 8 de julio de
2013 habrian dejado de tener vigencia plena-
mente, y se aplicar, si existe, el convenio co-
lectivo de ambito superior.

Adicionalmente a ello, una parte importan-
te de las empresas ha optado por seguir apli-
cando la regulacion contenida en estos con-
venios colectivos, aun cuando pudieran con-
siderar que legalmente el convenio ha deja-
do de tener vigencia, pues motivos de paz
social, muy importante en esta época, les han
llevado a adoptar esta de-
cisién. Lo cual, sin duda,
ha mitigado los efectos de
la caducidad de los cita-
dos convenios colectivos
a partir del 8 de julio de
2013.

Por tanto, como pode-
mos observar, el anuncia-
do o pretendido cambio
en el modelo de negocia-
cién colectiva ha queda-
do enormemente amortiguado por temor a
las importantes consecuencias sociales que
podria haber generado. Pero el continuismo
en el anterior sistema tampoco es una solu-
cion, pues puede hacernos perder la oportu-
nidad de dinamizar la negociacion colectiva,
y en consecuencia las relaciones laborales.

Un cambio en las condiciones de trabajo
previstas en el convenio colectivo no tiene por
qué suponer una pérdida de derechos labora-
les sino que puede servir para lograr una me-
jor adaptacion ala situacion de cada momen-
to, una oportunidad para flexibilizar las rela-
ciones laborales y evitar una sangria de des-
pidos como la que hemos presenciado en los
ultimos afios. Segiin mi experiencia, es nece-
sario renovar el contenido de muchos conve-
nios colectivos, como elemento necesario pa-
ra la mejora de competitividad de las empre-
sas, herramienta necesaria globalmente para
el mantenimiento y generacién de empleo.

CUESTIONES A NEGOCIAR EN LA VENTA DE UNA
EMPRESA: NO SE CENTRE SOLO EN EL PRECIO

Ehc Francisco
i
A Duato

Socio de ONEtoONE Corporate Finance Valencia

de todo el proceso de venta de una em-

presa. No obstante a menudo se come-
te el error de centrarla insistentemente en el
precio. El precio es importante pero no de-
bemos descuidar otras cuestiones que po-
drian hacer que la operacion no tuviera sen-
tido, como tener claro qué estamos vendien-
do, cuanto vendemos, la forma de pago o qué
va a pasar el “dia después”.

El precio es un aspecto fundamental, pero
también debemaos barajar la probabilidad de
cerrar finalmente la operacién con cada uno
de los compradores que concurren en el pro-
ceso. Antes de aceptar una oferta, se debe ana-

| anegociacion esta presente a lo largo

lizar la capacidad financiera y el historial de
compras del ofertante, las conclusiones so-
bre su comportamiento en adquisiciones an-
teriores son muy utiles a la hora de fijar la
“hoja de ruta”. Hay que te-
ner en cuenta que una vez
concedida la exclusividad
a un comprador, y comu-
nicado al resto la acepta-
cién de otra oferta, resul-
ta dificil volver a ellos e in-
tentar que vuelvan a inte-
resarse por la empresa.
Debemos definir muy
bien lo que queremos ven-
der, no es lo mismo vender
las acciones de la empre-
sa que vender sus activos y pasivos, o vender-
la previa escision de algtn activo. Hay oca-
siones en que merece la pena no venderlo to-
doy quedarse con un porcentaje accionarial,

Antes de aceptar
una oferta, se debe
analizar la capacidad
financieray el
historial de compras

una buena alternativa a contemplar, cuando
es factible, es el Owners Buy Out (OBO) o el
Management Buy Out (MBO) ya comenta-
dos en algtn articulo anterior.

Se han dado casos en que
la venta de esa minoria al
cabo de unos afios le re-
porta al propietario un im-
porte superior alo que ob-
tuvo al vender la mayoria.
El comprador, al hacer la
propuesta de precio, tam-
bién propone la forma de
pago de la transaccion, en
ocasiones no es capaz de
conseguir la financiacién
o no tiene liquidez sufi-
ciente y puede solicitar que el vendedor fi-
nancie la operacion (vendor finance), de esta
manera va pagando parte del precio en pagos
aplazados. En este caso hay que evaluar el

riesgo de que no pueda cumplir el compro-
miso de pago futuro y, en todo caso, estable-
cer mecanismos de proteccion.

En la coyuntura actual la forma de pago ac-
tla como un condicionante fuerte que pue-
de llegar a tumbar la operacioén, lo que nos
obliga a agudizar el ingenio para plantear for-
mulas viables e imaginativas. Para terminar
con esta lista, que no es ni mucho menos ex-
haustiva pero si representativa de lo mas ha-
bitual, conviene clarificar que va a ocurrir con
el vendedor “el dia después”. Lo normal es
que el comprador le exija un plazo de perma-
nencia por un tiempo determinado para ha-
cer una transicion ordenada en el cambio de
roles, pero también es frecuente la firma de
pactos de “No Competencia”.

Manejar estos factores, y alguno mas, do-
minar el ritmo de la negociacion y cerrar el
mejor acuerdo posible hacen de este trabajo
un verdadero oficio.
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Gestion empresarial

Imex Barcelona duplica la presencia
internacional en su edicion de 2013

El foro de la internacionalizacién empresarial acogera la visita de 2.000 pymes y autbnomos

Beatriz Triper MADRID.

Ya lo afirmaba en su dia Thomas
Jefferson: “El espiritu egoista del
comercio no reconoce patria ni sien-
te ninguna pasion salvo el lucro”.
En un momento en el que la polé-
mica secesionista catalana se en-
cuentra en el disparadero, Impul-
so Exterior (Imex) Barcelona 2013,
no entiende de fronteras y se con-
vierte, de nuevo, en el punto de en-
cuentro de 30 paises y 2000 empre-
sarios venidos de toda Espafia.

El haber duplicado el nimero de
paises en la presente edicion tiene,
ademas, una lectura positiva res-
pecto a la recuperacion de la con-
fianza externa en la economia es-
pafiola. Alemania o Bélgica seran
dos de las economias sdlidas que ase-
soraran a los empresarios sobre sus
respectivos mercados. Junto a ellos
representantes de emergentes co-
mo Perty, Polonia o Gabén.

Imex Barcelona 2013 se celebra
en el marco de una coyuntura en la
que la internacionalizacion se ha
convertido en pilar maestro parala
supervivencia y crecimiento de las
pymes y autonomos de nuestro
pais. De hecho los datos corrobo-
ran la teoria y en la presente edi-
cion de la feria no sélo se duplica-
ra el nimero de expositores, sino
también las entrevistas entre em-
presarios y representantes de los
distintos paises participantes - unas
1.500 frente a las 770 de 2012, se-
gun fuentes de la organizacion -.
Encuentros que, ademas, revirtie-
ron en 2.500 contactos nuevos pa-
ra las entidades que participaron.

Para el encuentro de este afio, que
se celebrara los proximos 2y 3 de
octubre en el Hotel Rey Juan Car-
los I de Barcelona, la organizacion
es muy optimista “mas atiin cuando
hemos tenido que ampliar el espa-
cio inicialmente contratado”. Igual-
mente se espera superar el 20 por
ciento de asistencia de auténomos
y pymes procedentes del resto de
comunidades auténomas asi como
que el nimero de visitantes de otras
nacionalidades alcance entre el tres
y cuatro por ciento.

Dieta mediterranea

Entre los datos proporcionados por
Imex a elEconomista llama espe-
cialmente la atencion la valoraciéon
de asistentes por grupo de activi-
dad. El sector de la alimentacion
ocupo el tercer lugar en el ranking
de visitantes, un 7,87 por ciento, por
delante de servicios de consultoria
(6,65 por ciento) y servicios finan-
cieros (6,39 por ciento). La indus-
tria fue la que mayor volumen de

——

IMEX Barcelona 2012 generé 2.500 nuevos contactos para las empresas que participaron. imex

Prokua: internacionalizarse
de forma légica y coherente

Una vez tomada la decision, salir
al exterior puede parecer algo
sencillo. Sin embargo la perdura-
bilidad del proceso internaciona-
lizador depende en gran medida
del conocimiento del pais desti-
no. El método Prokua, importado
desde Alemania por la consulto-
ra Axikon, permite optimizar los
procesos para garantizar el éxito
en la expansién comercial de la
empresa hacia otros mercados.
Christian Liepert afirma que “la
diferencia es que este método
emplea la légica y la coheren-
cia”. Una ldgica que parte de la

confirmacién de la ventaja com-
petitiva de la empresa “sin ella
es imposible exportar”, afirma
Liepert. A partir de ésta se desa-
rrollan cuatro fases que consis-
ten en la validacion del plan co-
mercial (mercado objetivo y for-
mas de entrada), preparacion de
las herramientas comerciales,
captacién de clientes internacio-
nales y finalmente expansion a
otros paises. Como maxima para
internacionalizar es necesario
asumir “que el proceso no es ra-
pido pero que los resultados se-
ran una realidad”.

visitantes generd, casi un tercio del
total, algo ciertamente previsible si
tenemos en cuenta que el tejido em-
presarial catalan se compone en su
mayor parte de entidades integra-
das en el sector de la produccion
industrial.

La estadistica sectorial supone
un indicador que podria represen-
tar el giro que se esta producien-
do en el tipo de actividades esco-
gidas por las empresas espafiolas
de la internacionalizaci6n. Desta-
ca sorprendentemente que, tan s6-
lo un 2,60 por ciento de los visi-
tantes se integren entre el grupo
de profesionales del sector turis-
tico, mds cuando éste es otro de
los fuertes histéricos de la econo-
mia y Marca Espafa.

El haber elegido Barcelona como
segundo enclave estratégico parala

celebracion de Imex tampoco es ca-
sual. Durante 2012, Catalufia aca-
paré el 26,2 por ciento sobre el to-
tal del volumen de exportaciones a
nivel nacional. Le siguieron Comu-
nidad de Madrid, con un 12 por cien-
to, Andalucia (11,3 por ciento) y Co-
munidad Valenciana (94 por cien-
to). El mayor crecimiento en 2012
se produjo en el conjunto de pro-
vincias andaluzas, que incrementa-
ron sus ventas al exterior en un 9,6
por ciento, seguida de Madrid, que
experimentd una subida del 9 por
ciento y Catalufia del 5 por ciento.
Los datos demuestran, por tanto que
ni el comercio internacional ni los
intereses de nuestros empresarios
entienden de rebeldia politica.

Potencial exportador

La relevancia de Imex en el sector
de las ferias de internacionalizacion
tiene su mejor reflejo en que mas
del 60 por ciento de sus visitantes
fueron empresarios y altos directi-
vos. Empresas que el afio pasado
acudieron de visita regresan este
afio a Imex Barcelona, pero esta vez
en calidad de expositores. Es el ca-
so de Axikon, consultora especiali-
zada en el asesoramiento para la in-
ternacionalizacién empresarial, cu-
yo presidente, Christian Liepert,
afirmo en declaraciones a elEcono-
mista que “la calidad de las confe-
rencias y el cambio radical de la edi-

El 20% de
visitantes de
IMEX Barcelona
proceden de fuera
de Cataluna

ci6n de este afio nos ha llevado are-
presentar a dos paises como Ale-
mania y México”.

La eficacia de las ferias no se que-
da meramente en lo tedrico. Lie-
pert resalta que a dos semanas de
celebrarse Imex tiene “cerca del 70
por ciento de su agenda cubierta
con entrevistas de empresarios in-
teresados en el mercado aleman”.
Algo que les hace pensar que “no
nos hemos equivocado”.

Para el presidente de Axikon even-
tos como Imex se han convertido
“en centros de conocimiento don-
de el visitante puede empaparse de
internacionalizacién y que permi-
ten un primer acercamiento a otros
mercados”. Y quiso destacar que “el
mercado nacional necesita que las
empresas exporten por la caida del
mercado interno”.
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Cataluna, Andalucia y Valencia, lideres
en deudas y morosidad con los autonomos

Los retrasos en abonar las facturas son la causa del cierre de uno de cada cuatro negocios en Espana

elEconomista MADRID.

Evolucion de la deuda de las administraciones segin CCAA

Almargen de laLey de Emprende-  De febrero de 2013 a mayo de 2013 ( Tiem .
- . 5 po de demora (%)
dores’ la gran aSIgnatuI’a pendlen— DEUDA A AUTONOMOS (MILLONES DE €) P%%%gsﬁng:g
te para los auténomos es la moro- ccaa MAYO2013  AGOSTO2013  DIFERENCIA PORCENTAJE ADMON PUBLICA
sidad, causa del cierre de uno de ca- = Andalucia 703 709 61 09 151 | Masde Menos
da cuatro,n(?gocios en Espaiia. Los E= Aragon 190 191 1,0 0,5 128 2685 dias de 90 1dg|'as
datos del tiltimo Baron?e'Fro de,ATA Asturias 148 150 24 1,6 145 ' -------- A
muestran que las Administraciones — i
Publicas espafiolas tardan 144 dias E= Islas Baleares 139 136 -3,4 -2,5 115
de medias en pagar sus facturasa ~ [[[] Islas Canarias 178 180 15 09 133
los auff')nf)mosgnlun ﬂagg ante in- Cantabria 61 57 -4,5 -7.3 114
cumplimiento de a Ley de Moro- Castillay Leon 273 270 27 -10 106
sidad y de la Directiva europea, que
establecen un plazo mé}(imo de pa_ Castilla-La Mancha 329 325 _3,7 _1,1 139
go de 30 dias. E cataluia 798 804 6.2 0.8 152
Aldesglosaresos 144 diasdede-  p=  com, valenciana 670 681 10,5 16 151
mora por comunidades auténomas,
los datos de ATA muestran como  mmm Extremadura L — =2 =85 108
Catalufia, Comunidad Valenciana N\ Galicia 162 148 -14,2 -8,8 38
y Andalucia son las que mas tardan Com. de Madrid 490 487 -35 -0,7 95
en pagar de todo el territorio nacio- B v 83 283 0.02 001 146
nal. La media del periodo de pago : :
de facturas atrasadas a autbnomos Bl Navara 42 41 -13 =32 39
y pymes es 152 dias en Catalufia y Pais Vasco 181 180 -1,2 -0,6 39
iie 151 tanto en la Coglalinidad Va- 5 LaRioja 29 26 -33 -11,2 38
enciana como en Andalucia. ~ ~ Entre 181 Entre 91
Por encima de la media nacional P Ceuta / / 0.02 03 67 364 dias 180 dias
. .y H y y
también se encuentran la Region Nl  Melilla 7 7 -0,02 0,3 66 | 197 @ e 54,1
de Murcia y Asturias, donde los au- E— Espaiia 4.839 4.824 -15 -0,3 -

ténomos tienen que esperar de me-
dia 146 y 145 dias, respectivamen-
te, para cobrar las deudas. Por el

Fuente: ATA Federacién de Auténomos. elEconomista

contrario, Galicia y La Rioja (38 di-
as) y Navarra y Pais Vasco (ambas
con 39 dias) son las que menos tar-
dan en pagar y las que més se acer-
can alos plazos que establece la Ley
de Morosidad.

Con periodos medios de pago in-
feriores a la media nacional pero
que superan los 100 dias se sitian:
Castilla la Mancha (139 dias), Ca-
narias (133 dias), Aragon (128 dias),
1. Baleares (115 dias), Cantabria (114
dias), Extremadura (108 dias) y Cas-
tilla y Le6n (106 dias).

Finalmente, con un periodo de
retraso en los pagos las Adminis-
traciones Publicas (Gobierno Au-

Las empresas
privadas superan
también en 29 dias
los plazos que
marca la Ley

tonémico, Diputaciones, Entes Lo-
cales y Empresas Publicas) inferior
a100 dias se encuentran: Comuni-
dad de Madrid (95 dias), Ceuta (67
dias) y Melilla (66 dias).

A pesar de estos datos, tanto los
periodos de pago como la cuantia

adeudada por parte de las Admi-
nistraciones Publicas a los autono-
mos se ha reducido ligeramente en
los tres tltimos meses, pasando el
plazo medio de pago de los 151 di-
as alos 144 y la cuantia ha descen-
dido en unos 15 millones de euros,
hasta situar el monto total en tor-
no alos 4.824 millones de euros.

La morosidad privada

La encuesta realizada desde el Ob-
servatorio del Trabajo Auténomo
de ATA recoge también los plazos
de pago en sus facturas con los au-
ténomos de las empresas privadas,
haciendo una diferenciacion segiin

el tamafio de la empresa. Siguien-
do la ténica de las Administracio-
nes Publicas, en el caso de las fac-
turas que emiten los auténomos a
empresas privadas el periodo de co-
bro también se reduce ligeramen-
te de los 89 dias del anterior infor-
me hasta los 85 dias, estando dicho
plazo también alejado de los 60 di-
as que establece, como maximo, la
Ley de Morosidad para 2013. Cabe
destacar, ademas, que en todo del
tejido empresarial privado han dis-
minuido los dias de pago de las fac-
turas emitidas por autbnomos y mi-
croempresas, a excepeion de las em-
presas que tienen de 9 a 50 traba-

jadores, cuyo plazo se mantiene en
los 72 dias.

ATA comprueba como existe una
relacién directa: cuanto mayor es
el tamafio de la empresa, mayor es
el ntimero de dias que tarda en abo-
nar los servicios que le ha prestado
un auténomo. Es mas, las grandes
empresas (de mas de 1.000 traba-
jadores) tardan en doble en pagar
que las transacciones que se llevan
a cabo entre los auténomos: mien-
tas que la gran empresa tarda una
media de 124 dias en pagar las fac-
turas, el periodo medio de pago en-
tre auténomos desciende hasta lle-
gara los 59 dias.
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LA BANCA TRATA DE ACTIVAR

LOS CREDITOS ICO

Las entidades frenaban la salida de miles de millones en productos atractivos para
las pymes pero no para ellas, hasta que les han mejorado el margen que cobran

elEconomista VALENCIA.

Los pymes y auténomos y las aso-
ciaciones que los representan vie-
nen quejandose desde hace meses
de que los préstamos del Instituto
de Crédito Oficial ICO) no les lle-
gan, a pesar de que los bancos po-
drian conceder todos los que qui-
sieran, ya que no hay un limite ma-
ximo. Las cifras de los tltimos se-
mestres confirman esa sensacion,
ya que de una media de unos 8.000
millones por semestre concedidos
desde 2009 se pas6 a 3.189 millo-
nes en el segundo semestre de 2012
y 4.384 en el primero de este afio.
Y gracias, porque segun fuentes fi-
nancieras hubo un repunte en ju-
nio que mejoro la estadistica. No
obstante, desde el ICO animan a las
empresas a seguir acudiendo a los
bancos —“si se lo deniegan en uno,
que pregunten en otro”—, porque
los datos de julio y agosto muestran
que “se esta abriendo un poco el
grifo”. Segtin datos de la entidad,
en julio se formalizaron operacio-
nes por 2.334 millones y agosto fue
el mejor de los ultimos seis afios,
con 746 millones prestados.

$Qué ha provocado que los ban-
cos hayan concedido en julio el equi-
valente a mas de la mitad de todo
el primer semestre? ;Las quejas de
los empresarios? ;La presion del
Gobierno? ;Los brotes verdes que
cada vez més analistas ven en la eco-
nomia espafiola? Nada de eso, se-
gun fuentes financieras, que apun-
tan que la principal causa es que el
ICO ha mejorado el margen de in-
termediacién para las entidades.
Un hecho que el organismo oficial
no ha confirmado.

Directores de oficinas bancarias
consultados por elEconomista coin-
ciden en que una de las causas del
frenazo a los préstamos ICO es la
situacion de “caos, cierre de ofici-
nas, despidos” y, en paralelo, au-
mento de la regulaciéon y cambio en
los procedimientos de trabajo por
las fusiones, que hacen que las ope-
raciones del negocio diario se des-
cuiden, se retrasen o simplemente
se ignoren. “Este es el pan nuestro
en muchas oficinas de banca hoy.
Las prioridades son otras y, since-
ramente, la concesion de un ICO

Préstamos ICO que llegan a las pymes

Préstamos ICO distribuidos a través de los bancos

En millones de euros

15.155

19.619

11.511

8960 = 9232 8653
5.592
2005 2006 2007 2008 2009 2010 20m 2012
Semestre a semestre
Préstamos a pymes a través de bancos (mill. €)
8.987 8.322
7.056
3.189 4.384
1SEM. 2011 11 SEM. 2011 1SEM. 2012 1 SEM. 2012 1SEM. 2013
Entidades mas activas en 2013 (hasta el 14 de junio)
IMPORTE CUOTA IMPORTE CUOTA

CCAA (MILL. € (%) CCAA (MILL. € (%)

Sabadell 1.392,7 33,61 BMN 201,5 4,86

Popular 537,0 12,96 Bankinter 181,4 4,37

Santander 476,9 11,51 CajaMar 68,2 1,64

BBVA 470,1 11,34 Ibercaja 38,9 0,93

CaixaBank 329,6 7,95 Resto 161,0 3,89

Bankia 2879 6,94 Total 4.145,2 100,00

Operaciones por CCAA en 2013 (I semestre)

IMPORTE N2 DE

CCAA (MILLONES €) OPERACIONES

= Andalucia 4431 8.166
E= Aragén 152,6 2415
Asturias 116,7 1.938
EE Baleares 135,8 2.099
m Islas Canarias 94,9 1.814
il Cantabria 31,7 665
Castilla-La Mancha 119,2 2.298
Castillay Leén 190,4 3367
E catalufa 863,1 14.223
= com.Valenciana 379,9 7.152
= Extremadura 54,0 938
™NJ Galicia 203,0 3.643
E= LaRioja 39,7 438
B3 Madrid 627,3 8.169
- Navarra 58,2 684
Pais Vasco 2125 1.782
B vurcia 176,5 2.544
Ceuta 56 88
B melia 13 20
Otros paises 215,7 1.480

Total 41547 63.903

Fuente: ICO y elaboracién propia.

“Para una empresa nueva sin
avales veo dificil conseguirlos”

Demebesa Infraestructuras soli-
cito el afo pasado 500.000 eu-
ros. “Necesitabamos liquidez,
aunque nos va bien tal y como
esta el sector de la construc-
cién”, explica Antonio Becerril,
responsable y fundador de la
empresa junto a su hermano. No
fue facil. “Tuvimos que dejar un
aval de 250.000 euros con nues-
tro patrimonio y los otros
250.000 euros los avalamos con
acciones que teniamos en el Po-
pular y que pudimos pignorar”.
La empresa aragonesa esta aho-
ra pendiente de la concesién de
75.000 euros para caja. Seguin
Becerril, las lineas ICO tienen la
ventaja de los tipos de interés, si
bien tienen inconvenientes, co-

mo la cantidad de documenta-
cién que exigen. “Te piden balan-
ces, cuentas de explotacion, el
ndmero de obras, cdmo estan las
obras...". Y, ademas, estan los
avales. “Para una empresa que
esta empezando veo dificil que
se lo puedan dar, porque se lo
conceden a quien tiene algo para
pagar”, explica. Ademas, la tra-
mitacidn es larga. Seglin cuenta,
“vas por despachos, departa-
mentos de riesgo... y hasta que
responden pasa tiempo. Piensas,
por lo que te van contando, que
te lo concederan, pero te puedes
encontrar con que pasan tres
meses y la respuesta es 'no’. Y
esto es un problema porque el
dinero se necesita ya".

no es una de las primeras, ni mu-
cho menos”, apuntan.

A ello se suma que las exigencias
de solvencia para lograr un présta-
mo ICO hace que queden fuera mu-
chas. Segun estas fuentes, “hoy, a
diferencia del inicio de la crisis, las
entidades ya no tienen un proble-
ma de liquidez y si disponen de fon-
dos, ICO o de otros tipos, el proble-
ma es que los balances de las em-
presas si que estan peor que al ini-
cio de la crisis”, explica uno de los
directivos consultados.

“No animamos a pedirlos”

Sebastian Reina, secretario general
de la Unién de Profesionales y Tra-
bajadores Auténomos (Upta), tie-
ne claro por qué los préstamos del
ICO no son la panacea para los au-
ténomos y las pymes. “Hay tres jus-
tificaciones, siendo la mas impor-
tante de ellas el que aunque es el
ICO el que ofrece unas lineas ofi-
ciales de crédito, la concesion co-

elEconomista

rresponde a las entidades banca-
rias”. Para Reina, el error del insti-
tuto publico fue permitir que los
bancos tengan los mismos criterios
de garantias para sus créditos que
para los créditos que oferta cada
entidad. “El problema no es la fal-
tade liquidez, sino el exceso de ga-
rantias. En la situacion econdémica
actual, muchas empresas han baja-
do mucho su facturaciéon y sus be-
neficios, si los hubiere. Entonces,
van a pedir un crédito ICO y resul-
ta que no se lo conceden porque no
cubren todas las garantias”. Para el
secretario general de Upta, esto so-
lo favorece a los bancos, que con-
ceden créditos segun sus criterios
pero con dinero ajeno, y a las gran-
des y medianas empresas que son
las Gnicas que pueden acceder a
ellos. “Al final, las pymes, para quie-
nes fueron creados estos créditos,
son las mas perjudicadas”, afiade.
En segundo lugar, Reina sefiala
que existe una falta de demanda
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por laincertidumbre. “La gente no
los pide porque piensa que no se lo
van a conceder”. Por tltimo, “y aun-
que es el justificante menos impor-
tante”, Reina explica que “los tipos
de interés estan cerca del 8 por cien-
to, practicamente a niveles de mer-
cado”. Asi, concluye, “desde Upta
ya ni siquiera animamos a los aut6-
nomos a que pidan un crédito ICO”.

El presidente de la Asociacién De
Trabajadores Auténomos (ATA) en
Galicia, Alvaro Viqueira, entiende
que este instrumento de financia-
cién no esta funcionando, al me-
nos para los auténomos, que nece-
sitan “préstamos que en la mayo-
ria de los casos no superan los 18.000
euros”, pero que en su opiniéon no
son rentables para las entidades fi-
nancieras.

Uno de los directores consulta-
dos confirma esta sensacion. “Nos
sigue interesando mas prestar nues-
tro propio dinero. Creo que el ICO
inyectaria dinero en las pymes de
verdad si asumiera él el riesgo, a
modo de banca publica”.

Todo el riesgo para el banco

Y es que, segtin explican desde el
organismo dependiente del Minis-
terio de Economia y Competitivi-
dad, “el ICO da el dinero al banco,
pero el 100 por cien del riesgo es
del banco”. Los bancos, ademas, tie-
nen sus propios productos, por lo
que el interés que puedan tener en
conceder los préstamos oficiales
frente a los suyos es mas de imagen
que por rentabilidad. Por eso, Vi-
queira cree que el ICO deberia te-
ner “un papel mas importante en
la microfinanciacién”, de manera
que desde el sector publico se ava-
le el 50 0 60 por ciento del présta-
mo y solamente haya que cubrir la
garantia del resto.

Por su parte, desde la Federacién
de Auténomos de Galicia (Feaga),
Francisco Javier Pérez explica que
la experiencia dice que no se em-
plean més alla de un 25 por ciento
de los fondos ICO, porque ya casi
nadie los pide. “Los bancos buscan
depositos para seguir capitalizan-
dose, nuevos clientes, pero el grifo
del crédito esta mas cerrado que
nunca”, sentencia.

Por si esto fuera poco, algunas en-
tidades han aprovechado los ICO
para cancelar productos propios
menos rentables, de manera que no
aportan dinero nuevo a las empre-
sas. Asi lo explica un director de ofi-
cina que pide no ser identificado:
“Los ICO se han venido utilizando
para empresas que facturaban, por
ejemplo, mas de 40 millones, no pa-
ra pymes mds pequefias y por tan-
to quiza mas necesitadas. E, inclu-
so en esas empresas, lo que se ha
hecho ha sido forzarlas a prestami-
zar las poélizas de crédito que ve-
nian manteniendo con el banco y
que eran menos rentables que un
1CO, de manera que las cambiaban
por préstamos de la linea ICO Li-
quidez a 3 afios. Con ese plazo de
devolucion, lo que se ha provoca-
do es una presion financiera adi-
cional sobre las empresas que en

Sucursales en una calle de Madrid. tLisA SENRA

Sebastian Reyna:
“Desde Uptaya

ni animamos a los
auténomos a pedir
un crédito ICO"

muchos casos ha llevado a reestruc-
turaciones o refinanciaciones”.
Otro de los problemas que han
frenado la concesion de créditos es
la peticion de garantias, “excesiva”,
seguin algunos empresarios, y la exi-
gencia de solvencia en un momen-
to en el que las empresas tienen sus
balances muy tocados. No obstan-
te, desde Oinarri SGR, que maneja
lalinea ICO-SGR, apuntan que mu-
chas empresas van “muy tarde” a
solicitar estos programas de finan-
ciacion, cuando ya estan casi con el
agua al cuello. “Querian que avala-
se hasta mi mujer”, asegura un em-

presario del sector de las energias
renovables que ha intentado aco-
gerse a lalinea de crédito que el
ICO ha puesto en marcha con las
sociedades de garantias reciprocas.
No oculta su indignacién cuando
se le pregunta por las supuestas fa-
cilidades para financiarse que se
promueven desde instancias publi-
cas y no duda en afirmar que “se es-
tan portando peor que labanca co-
mercial”, por lo que ha optado por
trabajar con entidades alemanas.
“Alli examinan el proyecto hasta el
minimo detalle pero para conocer
si es viable. Cuando se dan cuenta
de que si, te apoyan en bastantes
mejores condiciones que las que
ofrecen aqui”, afiade. En concreto,
ha conseguido financiacién a euri-
bor y un diferencial del 1,5 por cien-
to, a 20 afios de plazo y con dos de
carencia.

La caida del nimero de opera-
ciones en los ultimos dos semestres
no puede atribuirse en ningtn ca-

so ala falta de fondos. Desde el ICO
aclaran que “no existe limite en la
cuantia total de lineas de media-
cién”. El organismo transfiere los
fondos a las entidades financieras
a medida que estas van formalizan-
do las operaciones de préstamos
con las empresas y solicitan los fon-
dos correspondientes. Asi pues, en
la caida del nimero de operaciones
intermediadas por los bancos no
influye el hecho de que el ICO ha-
ya destinado en los ultimos afios
grandes recursos a financiar a las
comunidades auténomas, precisa-
mente para que cobrasen miles de
pymes proveedoras.

Los bancos se defienden

Fuentes financieras admiten que la
concesion de estos préstamos, co-
mo de los demas, depende de la es-
trategia de las entidades de cara a
las pymes, de su preferencia por es-
te u otros productos —Kutxabank,
por ejemplo, trabaja mas con los

programas financieros del Gobier-
no vasco-y de sus politicas de ries-
go, ultimamente mas firmes para
no aumentar la morosidad. “Faci-
litaria las cosas si el ICO, como ocu-
rre con las sociedades de garantia
reciproca, asumiera parte de este
riesgo”, apuntan.

El banco maés activo, con diferen-
cia, es Sabadell, con un tercio del
total del dinero ICO prestado en el
primer semestre de 2013. Aun asi,
fue una de las que redujo la canti-
dad total prestada. Segtin fuentes
de la entidad catalana, “aunque cues-
ta creerlo, lo cierto es que la crisis
econdmica ha provocado que no
existan tantos proyectos solventes
que piden crédito, ya que un em-
presario se lo piensa muy mucho
antes de cambiar una maquina o
ampliar una nave”. Ese es el moti-
vo, aseguran. “Nosotros mantene-
mos nuestro foco de negocio sobre
pymes y emprendedores, lo que nos
hace estar muy cerca de ellos y es-
tamos dispuestos a financiar tanto
los proyectos de ampliacion y me-
jora como los de exportacion”, afia-
den estas fuentes. En cuanto a los
margenes que ofrecen los présta-
mos ICO ala entidades financieras
que los distribuyen, el Sabadell los
considera adecuados.

Por su parte, La Caixa asegura
que la comercializacién de las li-
neas ICO va en la misma linea que
el afio pasado. Con datos a septiem-
bre, la entidad que preside Isidro
Fainé ha comercializado 651,3 mi-
llones de euros (el 8,72 por ciento
del total) y esa cifra s6lo es cuatro
millones menos que a septiembre
de 2012, cuando habia colocado 654
millones (el 6,60 por ciento del to-

Sabadell: “La crisis
ha provocado que
no existan tantos
proyectos solventes
que piden crédito”

tal). La entidad destaca que este afio
ha ganado cuota de mercado -mas
de dos puntos-y que ha pasado de
ser el séptimo banco a ser el quin-
to por volumen de créditos ya que
“otros bancos han bajado muchisi-
mo su produccién”. Para final de
afio,” la prevision es seguir la linea
del afio pasado y cerrar con impor-
tes parecidos a 2012”. La entidad
también pide atencién al perfil del
solicitante del crédito ICO que tie-
ne: “muchos auténomos y microem-
presas, lo que hace que, por regla
general, el volumen de los présta-
mos sea menor al de otras entida-
des”. En 2012, La Caixa concedid
un total de 21.054 préstamos ICO,
por un importe de 944 millones.

Informacioén elaborada por
Javier Alfonso, Carlos Piz4, Carmen
Larrakoetxea, Esther Porta, Jordi
Sacristan, Eva Sereno, Ruth Lodeiro y
Rafael Daniel.
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Andrés Romerales, fundador de la compaiiia. e economisTA

"Casi nadie sabe cuanto se
gasta al mes con exactitud”

La plataforma ‘MyValue’ permite controlar a la vez todas las
cuentas bancarias, aunque pertenezcan a varias entidades

Camila Pan de Soraluce MADRID.

Parece que, en los tltimos tiempos,
emprender va siempre ligado a ne-
cesidad, y encontrar el uno sin el
otro resulta cada dia mas raro. An-
drés Romerales es una de esas ex-
cepciones. Ingeniero industrial, tra-
bajaba en una empresa construc-
tora. Puesto que dej6 para dedicar-
se plenamente a una idea que, junto
a la también ingeniera industrial
Natalia de Santiago, puso en mar-
cha hace cuatro afios: MyValue.

Laidea es ficil de entender, aun-
que no tanto de llevar a cabo: que
sus usuarios puedan controlar, des-
de una sola web, las diferentes cuen-
tas bancarias, aunque pertenezcan
a diferentes entidades.

“No es nada extrafio que en una
familia tipo tenga una cuenta co-
rriente con la ndmina, una cuenta
de ahorro remunerada, una o dos
tarjetas de crédito del banco de la
ndémina, otra tarjeta porque ofrece
descuentos o por su programa de

puntos, una hipoteca, un préstamo
del coche y, si queda algiin ahorri-
llo, incluso un depdsito. También
es comuin tener Cartera de Valores,
Fondos y Planes de Pensiones”, ase-
gura Andrés Romerales. Esto, ex-
plica el ingeniero, conduce a un pau-

Menos del 10%
de la poblacion
espafola gestiona
personalmente
sus finanzas

latino descontrol que, al final, aca-
ba siendo perjudicial para la eco-
nomia familiar.

“Si ahora preguntasemos a un
grupo de personas por la calle cuan-
to dinero se gasta al mes, en su ca-
sa, en ocio, en su coche o en sus tl-
timas vacaciones, podriamos com-
probar facilmente que la gente no

lo sabe con exactitud”, comenta Na-
talia de Santiago. Y los datos ratifi-
can sus palabras: segiin un estudio
de ESADE, menos del 10 por cien-
to de la poblacién declara gestio-
nar sus finanzas personales.

Herramienta de lectura
El proyecto, que recibi6 financia-
ci6n del Ministerio de Economiay
Competitividad a través de su Cen-
tro de Desarrollo Tecnoldgico In-
dustrial, utiliza los mismos proto-
colos de seguridad que los bancos.
De hecho, se trata de una herra-
mienta sélo de lectura, a través de
la cual no se puede operar. “Sin cla-
ves no se puede operar y laidea no
es esa, sino tener un control per-
manente de nuestras finanzas. No
parece de sentido comtn que, te-
niendo una aplicacién sencilla co-
mo esta para gestionar los gastos y
los ingresos, la gente quiera entrar
en tres o cuatro webs de bancos pa-
raver el estado de todas sus cuen-
tas”, explica Andrés Romeral.

Financiacion para
pymes de larga
trayectoria empresarial

Los inversores
destinaran una
cantidad minima
de 500.000 euros

Araceli Muiioz MADRID.

En estos tiempos de crisis, cada
vez son mas frecuentes las histo-
rias de nuevos emprendedores que
deciden crear su propia negocio
y necesitan financiacion. Sin em-
bargo, ;qué ocurre con las pymes
de larga trayectoria profesional
que quieren expandirse o iniciar
un proyecto de internalizacion?

En este contexto aparece el Fo-
ro Capital Pymes, que tendra lu-
gar el 24 de octubre en Madrid y
el 5 de noviembre en Barcelona,
en su quinta y sexta edicion res-
pectivamente.

En este evento, las pymes con-
solidadas —pues como requisito
les exigen tener cinco afios de an-
tigiiedad en el sector, estar posi-
cionadas en el mercado y facturar
un minimo de 3 millones de eu-
ros— podran presentar sus proyec-
tos empresariales a inversores. Es-
tos proyectos deben tener como
objetivo que la empresa crezca, se
internacionalice, pueda fusionar
o absorber a otras, mejorar sus si-
temas productivos o crear una
spin-off Para ello, el perfil que bus-
can son empresas con vision a lar-
go plazo, capaces de internacio-
nalizarse y con equipos directivos
profesionalizados.

Sin embargo, este evento no fun-
ciona como una presentacion pa-
ra un fondo de inversién. Son los
inversores asistentes a las presen-
taciones los que toman sus pro-
pias decisiones antes de prestar
su capital. Los asistentes seran
miembros de bancas corporativas,
fondos de capital de riesgo, “fa-
mily offices” y otros inversores cor-
porativos interesados en destinar

unas cantidades cifradas entre
500.000 y 3 millones de euros en
pymes consolidades con poten-
cial para crecer y expandirse.

Para inscribirse en el proceso
de selecciodn, las pymes deberan
descargar el formulario en la web
del evento (www.forocapital-
pymes.com) y podran presentar
sus propuestas, de manera gratui-
ta, hasta el 30 de septiembre —en
el caso de la edicién de Madrid-
o hasta el 16 de octubre —en el ca-
so de la edicion para la Ciudad
Condal.

Ademas, las empresas seleccio-
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MILLONES DE EUROS

Es el capital que las empresas
necesitan para participar

en el Foro Capital Pymes.

nadas podran participar, antes del
foro, en una serie de talleres-
workshop. El primero sobre la in-
version privada, los inversores y
las féormulas de inversion. El se-
gundo, sobre los pasos y los pla-
zos en el proceso de inversion.
Otro, sobre la valoracion de las
empresas y los procesos de due di-
lligence. Finalmente, para conse-
guir que las pymes realicen la me-
jor exposicion posible de cara a
los nuevos inversores, el ultimo
workshop versara sobre como pre-
sentar su proyecto en el foro du-
rante 10 minutos.

A través de estos eventos, las
pymes consolidadas abren sus
puertas al mercado inversor —que
con la crisis se est4 centrando més
en los emprendedores actuales.
Asi, las empresas seleccionadas se
pondran en contacto con inverso-
res tanto nacionales como inter-
nacionales y entraran en un pro-
ceso profesional que les permiti-
ra seguir creciendo.

Siete acuerdos entre empresas espaiolas y Arabia Saudi

El embajador de Arabia
Saudi en Espafa animo
a las pymes a invertir

elEconomista MADRID.

El embajador de Arabia Saudi en
Espafia, S.A. Principe Mansour Al
Saud, que particip6 en la reunién
del Consejo Empresarial Hispano-
Saudi, organizado en Madrid por

las Camaras de Comercio, animé
alas pequefias y medianas empre-
sas espafiolas a invertir en ese mer-
cado, que actualmente ofrece im-
portantes incentivos para la inver-
si6n extranjera. Asimismo, Man-
sour Al Saud ha destacado labuena
acogida que tiene el inversor espa-
fiol en su pais.

Segun se puso de relieve duran-
te el encuentro, los sectores con
mas oportunidades de negocio en
Arabia Saudi son energia y electri-

cidad, telecomunicaciones, trata-
miento y desalinizacion de agua,
petroquimica, transportes, consul-
toria, pavimentos ceramicos, ali-
mentacion, mobiliario, textil y far-
macéutico.

El presidente del Consejo Supe-
rior de Camaras y presidente espa-
fiol del Consejo Hispano-Saudi,
Manuel Teruel, manifestd durante
su intervencion que las Camaras de
Comercio espafiolas consideran a
Arabia Saudi como uno de los en-

claves estratégicos y prioritarios de
su accion exterior.

Segun resalt6 Teruel, “centrare-
mos alli una importante parte de
nuestros esfuerzos en los proximos
afios, pero no solo fomentando la
presencia de las empresas espafio-
las en proyectos de gran enverga-
duray dimension, sino también en
incentivandoy favoreciendo la co-
laboracion de las pymes de ambos
paises.” En este sentido, Teruel se
refiri6 a que hasta finales de afio es-

tan ya programadas siete activida-
des de promocion de caracter mul-
tisectorial en el mercado saudi, li-
deradas por las Camaras de Comer-
cio de Santiago de Compostela, Sa-
badell y Madrid.

La ronda de negocios que tuvo
lugar después de la inauguracion
oficial del encuentro, contabilizé
250 reuniones individuales entre
empresas.De estos contactos ya han
surgido siete acuerdos comerciales
formales.
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EXPATRIADOS ,
POR OBLIGACION

En Espafa han aumentado un 50 por ciento en dos afios.
Pero la realidad esconde una maxima: "O a otro pais, o a la calle”

Angeles Caballero MADRID.

A los fans de programas televisi-
vos como Espatfioles por el mundo,
con sus respectivas comunidades
auténomas, la idea de la emigra-
cion les debe de parecer poco mas
de un cuento de hadas. Vidas rela-
jadas, casas estupendas y cierta
nostalgia por la tortilla de patata y
la familia que se qued¢ en tierra.
Pero inflar las expectativas conlle-
va, a veces, caidas tremendas.

Los expatriados no son una ex-
cepcidn. Es cierto que no son con-
siderados emigrantes, si entende-
mos emigracion como buscarse la
vida en el extranjero mientras las
cosas se arreglan en Espaiia. Pero
el prototipo de director general
que se va con la casa a cuestas, con
sueldo europeo y rodeado de pri-
vilegios para él y los suyos esta pa-
sando a mejor vida. O mas bien ya
ha pasado.

Conviene que diferenciemos en-
tre expatriado e inmigrante por-
que el primero “es un privilegia-
do”, advierte Oscar Izquierdo, di-
rector en el drea de Human Capi-
tal de Ernst & Young Abogados.
Explica que mientras paises como
Estados Unidos lleva mas de un si-
glo funcionando a base de multi-
nacionales, Espafia apenas supera
la mayoria de edad en esto de los
traslados laborales. “Somos atn
muy locales. Aqui se vive muy bien
y nos cuesta mudarnos”, dice.

Asi que muchas compaiiias, as-
fixiadas por problemas financie-
ros y con un mercado interno que
no acaba de despegar, estan optan-
do por recurrir a otro tipo de ex-
patriaciones. “Espafia ya no expa-
tria, localiza. Es mucho més bara-
to”, comenta. Es decir, que eso de

62%

DE LAS EMPRESAS

Se han visto forzadas a modificar sus politi-
cas de expatriacion por la crisis. El salario
solo cambia si se produce un salto profesio-
nal asociado al puesto, segtin un estudio
elaborado por Ernst & Young Abogados.

irse con sueldo europeo también
se acabd. Que se lo digan a Luis, un
madrilefio de 38 afios con expe-
riencia previa de expatriacion en
Buenos Aires durante un par de
afios -mujer e hijos incluidos-, al
que apenas un mes antes de hacer
las maletas para irse a México, le
comunicaron que no podian acce-
der a sus deseos econémicos por
dificultades de su empresa. Y fi-
nalmente opté por quedarse en Es-

Las empresas,

para ahorrar costes,
imponen hoy los
salarios del pais

de destino

pafia y viajar, al menos un par de
semanas al mes, a Latinoamérica.

Cuando no recurren, como dice
Izquierdo, a medidas mucho mas
expeditivas. “Suena muy duro pe-
ro en muchos casos se da el Out or
out: o sales fuera o no tienes hue-
co en esta empresa”, dice. Su com-
paiiera Barbara Pardo de Santaya-
na, socia responsable de Human
Capital, lo confirma: “Las compa-
fifas del sector de la construccién
lo hacen mucho. No tienen ningtin
inconveniente”.

Sean o no por obligacién, lo cier-
to es que desde aquel verano de
2007 que muchos fechan como ini-
cio de la recesion, las cosas han
cambiado. El mayor nivel de exi-
gencia y la menor oferta de empleo
local han aumentado las expatria-
ciones de grandes empresas y
pymes en un 60 por ciento en los
ultimos afios, segun los datos faci-

80%

DE LAS EMPRESAS

iniciar la expatriacion.

Este mismo estudio indica que ocho de cada
diez compaiiias planifican la vuelta a casa
antes de que el expatriado finalice el perio-
do y solo el 14 por ciento lo realiza antes de

litado por la consejera delegada de
la empresa de servicios de movili-
dad EMS. Ademas, el personal des-
plazado ha crecido un 50 por cien-
to solo en dos afios.

“Dista mucho de lo que se esta-
ba haciendo hace afios. La crisis
ha hecho que se reduzcan los pa-
quetes retributivos, no tiene nada
que ver con épocas como los afios
2004 y 2005, cuando las empresas
hacian grandes compras. Se ven
obligadas a la reduccion de cos-
tes”, comenta Ramon Portela, di-
rector fiscal de la consultora BDO.
Seis de cada diez empresas reco-
nocen que la crisis ha cambiado
sus politicas de expatriacion y el
salario ha dejado de ser la princi-
pal atraccion para los candidatos,
segun la tercera edicién de un es-
tudio de Ernst&Young y la escue-
la de negocios IESE.

Y aparte del tijeretazo, las em-
presas se olvidan de la normativa
espafiola, con cual incide directa-
mente en las clusulas de los con-
tratos. Portela tampoco cree de-
masiado en la expatriacién, aun-
que en vez de localizar prefiere ser-
virse de otro verbo: recolocar. “La
construccion y algunas compafiias
extranjeras se dan cuenta de que
con el hundimiento de nuestra eco-
nomia tienen plantillas sobredi-
mensionadas en Espafia, asi que
analizan si tienen huecos en otras
filiales. Al final se trata de un tema
de ofertay demanda”, dice Porte-
la.

También este tipo de mudanzas
por obligacién dejan guardada en
un cajon otra consecuencia que ha-
ce aflos venia aparejada a la expa-
triacion: un ascenso. Y los tiempos,
que al igual que los costes, se han
reducido. Ahora muchos expatria-

50%

MAS DE PERSONAL DESPLAZADO

Las mudanzas de grandes empresas y
pymes han aumentado en un 60 por ciento,
y el personal desplazado ha aumentado un
50 por ciento de 2009 a 2001, segtin la con-
sejera delegada de EMS.

dos estan en destino por periodos
de un afio para llevar a cabo pro-
yectos puntuales.

Nuevo perfil
Por cambiar, hasta ha cambiado el
perfil del trasladado. El nuevo DNT
del expatriado es un joven sin car-
gas familiares. La consultora BDO
nos ayuda a definirlo: hombre, me-
nor de 35 afios, soltero, con ingre-
sos medios y nivel de educacion
medio. Veamos los motivos por los
que pareja e hijos no son tan bien-
venidos en la empresa. Las tres
principales causas de estrés son la
muerte de un familiar, el divorcio
y un traslado. Pues bien, a veces la
tercera lleva consigo la segunda.
“Se busca mucho soltero o divor-
ciado, porque si va la familia au-
menta la incertidumbre. Por ejem-
plo, si hay hijos hay que ser espe-
cialmente sensible en casos de po-
sible hospitalizacion. Hay destinos
que estan a 400 kilémetros de la
principal ciudad”, cuenta Oscar Iz-
quierdo. Barbara Pardo de Santa-
yana cree que la pareja desempe-
fia un papel estratégico en el pro-
ceso de adaptacion. “Hemos visto
casos en los que la mujer ha deci-
dido quedarse y ha acabado en di-
vorcio”, dice. O a veces las expa-
triaciones son fallidas y acaban en
retorno antes de lo previsto por-
que ellas no se adaptan”, afiade.

Elimpacto que produce en las
familias es determinante. “Puede
que el conyuge afiore su trabajo.
Al fin y al cabo, el expatriado tie-
ne que hacer cosas nada mas lle-
gar y suele adaptarse mejor”, co-
menta Andrés Fontenla, conseje-
ro delegado de Fontevalue Consul-
ting.

Por no hablar de la seguridad.

25%

ACEPTARIA UNA EXPATRIACION

Al menos un cuarto por ciento de los em-
pleados con un puesto fijo no dudaria en de-
cir si a un traslado laboral, segtin un informe
elaborado por BDO. Los mas animados son
los latinoamericanos, un 34 por ciento.
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Entre los destinos elegidos, seglin este mis-
mo estudio, mas de un tercio de los encues-
tados se iria a Estados Unidos. Un 22 por
ciento se iria a Reino Unido, un 20 por cien-
to a Australiay Canada y un 16% a Suiza.

chos esparioles se ven
ligados a emigar.

Es la edad media del perfil del expatriado,
segln los datos de BDO. Ademas, en su ma-
yoria son hombres, estan solteros, cuentan
con ingresos medios y un nivel de educacién
medio.

“Hay destinos complejos donde la
empresa prohibe expresamente
que vayan familiares. Paises de Afri-
cay Latinoamérica sobre todo, don-
de puede haber peligro. La parte
personal influye mucho a la hora
de convertir un candidato en ex-
patriable”, dice José Antonio de
Ros, director general de ERES Re-
location.

A veces, las confusiones derivan
en anécdotas con tinte comico. De
Ros recuerda el caso de un saudi
expatriado en Barcelona para un
proyecto. “Mientras le buscaba-
mos casa le alojamos en un hotel
de lujo con vistas a la playa. Fue a
recepcion a pedir que lo cambia-
ran. Se mostr6 ofendido porque
semejantes vistas se traducian en
sefioras en bikini y top-less”, cuen-
ta. O lo que pasd con otro expa-
triado de pais arabe al que a la ho-
ra de rellenar los datos de la con-
yuge su respuesta fue: falta por
confirmar. “No sabia con cuél de
sus mujeres se iba a mudar”, dice.

Deciamos al principio de este
reportaje que las expatriaciones
distan mucho de las historias fe-
lices de Espatfioles por el mundo.
Explicando el contexto en el que
se desenvuelven en la actualidad,
se comprende. “Donde mejor pue-

La cultura, el
idioma, el nivel de
viday hasta el clima
influyen en el éxito
de un proceso

den competir las empresas espa-
fiolas es en los paises mas remo-
tos, por tanto hablamos de entor-
nos muy diferentes al nuestro, y el
nivel de vida y sus propias condi-
ciones dificultan el proceso”, di-
ce Fontenla. De hecho, un estudio
de Padula&Partners revela que los
destinos mas frecuentes de los ex-
patriados espafioles son el Golfo
Pérsico, los Emiratos Arabes, aun-
que le siguen paises mas cercanos
como Alemania, Austria y Reino
Unido.

En todo caso, hay barreras. Jo-
sé Antonio de Ros cree que desti-
nos remotos “siempre ha habido,
pero ahora se masifican”. De Ros
tiene claras cudles son esas pie-
dras en el camino de la expatria-
cion: la cultura del pais de desti-
no. Aspectos como la jerarquia, el
trato, la discriminacién a las mu-
jeres, raciales... “A veces se iden-

tifican facilmente en cuanto te co-
munican el destino, pero hay otros
que aparentemente parecen sen-
cillos, como Latinoamérica, por-
que hablan nuestra lengua, pero
pueden darse problemas”. Oscar
Izquierdo afiade una variable me-
nos traumatica, como el propio
cambio horario, y otra con mas do-
sis de drama: “Imagina que estas
destinado en Angola, donde casi
todo es selvay carreteras de barro.
;Y si te muerde una serpiente?”.

Clima y formas de ocio
Ramon Portela habla de dificulta-
des con los idiomas y hasta del cli-
ma como factores influyentes. “No
es lo mismo un invierno en Ma-
drid que en el norte de Alemania”,
dice. E insiste en las diferencias
de género. “Si te vas a Emiratos
Arabes siendo mujer no lo tienes
facil. Hasta hay que adaptarse a
las formas de ocio. Tengo un clien-
te que trabaja alli y esta encanta-
do, pero se pasa los fines de sema-
na paseando por centros comer-
ciales”, dice. Diferencias cultura-
les que no deben achacarse solo a
paises con economias emergen-
tes. “También hablamos de Jap6n”,
afiade.

La excelencia en la seleccion del
candidato es hoy, por tanto, mas
que obligatoria. Sobre todo tenien-
do en cuenta que es un proceso
que le sale caro ala empresa. Y si
no sale bien, el coste de esta de-
sinversion es muy alto. Para Bar-
bara Pardo de Santayana, la comu-
nicacion entre empresa y emplea-
do es fundamental, y cree que hay
que explicar de la forma mas rea-
lista posible donde va, a qué pues-
toy en qué condiciones. “También
es importante ponerle en comu-
nicacion con otros empleados que
hayan estado en el pais”, dice.

En esa comunicacion deberia
estar también la gestién de la vuel-
ta, ya que gestionar el proceso de
repatriacion es la fase mas com-
plicada del proceso debido a las
expectativas del empleado por ase-
gurar el puesto de trabajo concre-
to. El informe de Ernst&Young e
IESE revela que casi ocho de ca-
da diez empresas planifican este
proceso antes de que el expatria-
do finalice el periodo y solo el 14
por ciento lo realice antes de ini-
ciar la expatriacion. En cualquier
caso, las empresas aseguran que
es dificil establecer con antelacion
el puesto de trabajo que ocupara
al volver. Con tanta incertidum-
bre, dan ganas de comprarse una
red para evitar los golpes. O dos.

Esel porcentaje de empresas que comunica
a los expatriados sobre el destino de su tras-
lado, en un 89 por ciento para el que se mu-
day en un 61 por ciento para sus acompa-
Aantes, seglin Ernst & Young Abogados.

Es el principal beneficio que se otorga a los
expatriados. El mismo porcentaje otorga al-
quiler o adquisicién de vivienday el 93 por
ciento viajes anuales para la familia, segtin
este mismo informe.



12 LUNES, 23 DE SEPTIEMBRE DE 2013 EL ECONOMISTA

~ lf ]

lf ]

lf ]

Cataluna -
A la catalana

Tento dara el salto a Madrid este ano
tras abrir 24 locales en Barcelona

La cadena de comida para llevar espera adentrarse en Francia hacia el 2016

Veronica Sosa BARCELONA.

Acabar el afio con 30 establecimien-
tos Tento en Barcelona (24) y Ma-
drid (6). Este es el objetivo que se
ha marcado para este afio el em-
prendedor Angel Bosch, que abri
el primer local de comida para lle-
var hace tres afios en la capital ca-
talana. Tras consolidar su presen-
cia en Barcelona, donde cuenta en
estos momentos con 22 estableci-
mientos Tento, el proximo reto pa-
sa por dar el salto a Madrid, donde
antes de acabar el afio abrira seis lo-
cales.

“2014 seré el afio de crecimiento
de nuestra marca, que ademas de
en la capital espafiola, queremos
que esté presente en otros munici-
pios importantes catalanes como
Hospitalet, Terrasa, Sabadell o Ma-
taro, entre otros”, precisa Bosch.
Con 100 referencias reales en sus
locales que se pueden combinar en
ments de 3,95 0 5,95 euros, Tento
surgid para cubrir una necesidad
de estudiantes y trabajadores de las
oficinas que llevan la comida en
fiambreras. Pero tal y como afirma
Bosch, “ahora hemos detectado otro
nicho importante de negocio, la gen-
te mayor, que compra nuestros pla-
tos preparados para no tener que
cocinar en casa”.

Sin intermediarios

Una de las claves del buen funcio-
namiento del grupo se basa en su
modelo de negocio, de integracién
vertical, ya que no disponen de in-
termediarios y controlan todo el
proceso, desde la elaboracion de los
platos desde la cocina central que
tienen en Fraga (Huesca). Bosch
inici6 su trayectoria empresarial ha-
ce 28 afios fabricando platos prepa-
rados para Pryca (Carrefour). En la
actualidad, también cocina para
grandes operadores del canal Ho-
reca como Areas y sigue dando ser-

Angel Bosch, fundador de Tento, en uno de sus establecimientos de Barcelona. e

Tento abrira su segundo local
en una estacion de Ferrocarril

Tras el buen funcionamiento del local Tento ubicado en la estacion de
Ferrocarril de la Generalitat de Sarria, la proxima apertura tendra lu-
gar en octubre en la estacion de Plaza Espafia. Antes de acabar el afio
Tento abrira su local mas grande en Rambla Catalufia, que contara
con una superficie de 200 metros cuadrados. Algunos de sus locales
disponen de un espacio de degustacién, mientras que otros sélo
cuentan con una zona de exposicion y microondas. De media se tar-
dan dos afios y medio en recuperar la inversién en un local.

vicios a supermercados. Ademas de
esta linea de negocio, el grupo An-
gel Bosch también fabrica latas de
arroz bajo la marca Querida Car-
men, que exporta a 15 paises, entre
ellos Japdn, que ha supuesto un im-

pulso para la empresa. El grupo, que
cuenta con una plantilla de 120 tra-
bajadores, facturd 17 millones de
euros en 2012. De esta cifra, Tento,
actividad que Bosch inici6 para ac-
ceder al consumidor final, alcanzé

un volumen de negocio de 700.000
euros. Para este afio la facturacién
prevista es de tres millones. De ca-
ra al 2016, Tento espera adentrar-
se en el sur de Francia, donde ya es-
tan empezado a trabajar para abrir
locales en Montpellier y Toulouse,
aunque tal y como reconoce Bosch,
“alli nos encontramos con mas di-
ficultades para encontrar un buen
local porque no hay tanta crisis”.

Todos los establecimientos Ten-
to son propios y Bosch descarta fran-
quiciar el negocio. “Hemos empe-
zado a hacer colaboraciones comer-
ciales en dos locales con inversores
que quieren montar un estableci-
miento, donde el colaborador se en-
carga de la parte comercial” preci-
sa Bosch, quien considera que aho-
ra toca apostar por el low cost.

Agrofruit ira al concurso, pero sigue activa

Es la exportadora de
citricos mas importante
de Tierras del Ebro

E. B. TARRAGONA.

La empresa exportadora de citri-
cos mas importante de las Tierras
del Ebro, Agrofruit, presentara de
forma inminente concurso de acree-
dores en el juzgado mercantil de

Tarragona, aunque podra hacer fren-
te ala campafia que arranca hoy lu-
nes. Los socios que vendian la co-
secha (unos 1.700) a esta empresa
empezaran a cobrar en los proxi-
mos meses parte de la camparia an-
terior y podran iniciar el lunes mis-
mo la campaiia de este afio cobran-
do parte del género.

La compaifiia ha tomado esta de-
cisién después de recibir el infor-
me contable que ha realizado el eco-
nomista externo Francisco Su-

granyes. “El informe de Sugranyes
detect6 una serie de irregularida-
des contables importantes. Las fac-
turas estaban mal contabilizadas,
habia una mala praxis, defectos de
contabilizacién en las subvencio-
nes... Todo indicaba que se trataba
de una actuacion deliberada para
dotar de una apariencia de solven-
cia ala compafiia”, sefiala el aboga-
do de Agrofruit, Javier Faura. Ante
esta situacion, el consejo de admi-
nistracion decidio el pasado mes de

julio cesar a Xavier Guarner como
gerente de Agrofruit.

El informe también habla de un
agujero econdmico en la exporta-
dora del “triple del capital social de
la compaiiia”, de modo que se su-
perarian de largo los 10 millones de
euros de deuda ya constatados. Pe-
se aello, los 1.700 socios podran co-
brar “entre un 25 y un 30 por cien-
to” de la campafia del afio pasado
entre diciembre de este afio y ene-
ro de 2014.

L)

e Jordi

«  Sacristan

Delegado en Catalufia

ARGUMENTOS
QUE EMPUJAN
HACIA LA

4

SEPARACION

legd la expresidenta de la

Comunidad de Madrid,
Esperanza Aguirre, a
Barcelonay bordé un analisis de
la realidad que asola Catalufia.
“Hay que catalanizar Espafia”,
afirmé parafraseando a Miguel
de Unamuno. Segun explico se
trataria de que en el resto del pa-
is se estudie y se considere co-
mo propia lalengua y la historia
catalana, y que al mismo tiempo
Catalufia “recupere su espiritu
abierto, emprendedory con ga-
nas de liderar Espafia”. Esa es su
férmula para desactivar el inde-
pendentismo y paliar los “desen-
cuentros sentimentales” que se
han ido acumulando los tltimos
afios entre Catalufiay el resto del
Estado.

iMadre mia, que débil es lame-
moria! Aguirre es la misma per-
sona que hizo todo lo posible des-
de los diferentes cargos que ha
ocupado para impedir la opa que
Gas Natural lanz6 sobre Endesa
o que la hipotética fusién entre
la Caixa y Caja Madrid prospe-
rase. Incluso en un desliz afirmé
que Endesa no podia llevar fue-
ra de Espafia su domicilio social
(y ahora est4 en Ttalia). Sin em-
bargo, todos nos equivocamos y
corregir es de sabios, por lo que
el nuevo andlisis de Aguirre creo
que es absolutamente correcto.

El problema es que lo de En-
desa no es un recuerdo pasado
y el Gobierno sigue cayendo en
la tentacion de desconfiar de to-
do lo que provenga de Catalufia.
Un caso que estan utilizando los
independentistas es el de una
empresa coreana que aterrizo en
Barcelona atraida porque la ciu-
dad habia sido elegida capital
mundial del mévil para los pro-
ximos cinco afios. Cuando los
coreanos se entrevistaron con
los representantes del Gobierno
central, al parecer, les dijeron
que lo que debian hacer era ins-
talarse en Madrid. Los coreanos
regresaron a Barcelonay les di-
jeron a los representantes de la
capitalidad del mévil que su Go-
bierno no les apoyaba.

Sin lealtad y sin creer que Bar-
celona es tan Espafia como Ma-
drid es imposible reconducir una
situacion que en Catalufia ha ge-
nerado y sigue generando agra-
vios comparativos. Como dice
Aguirre, Catalufia debe liderar
de nuevo Espafia, pero para eso
necesita confianza e infraestruc-
turas para hacerlo.
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NUEVAS TECNOLOGIAS

Yup!Charge carga los méviles
en los espacios ptiblicos

La empresa catalana fabrica cargadores con multiples
conectores para centros comerciales y cafeterias

Veronica Sosa BARCELONA.

$Quién no se ha quedado alguna vez
sin bateria en el mévil en el momen-
to que mads lo necesita? Para solu-
cionar este problema en los espa-
cios publicos, la empresa catalana
Yup!Charge fabrica y distribuye car-
gadores con multiples conectores
para que los ciudadanos puedan
cargar sus dispositivos en centros
comerciales o gimnasios, entre otras
ubicaciones.

“Cubrimos el 99 por ciento de los
moéviles de ultima generacion” pre-
cisa el fundador del proyecto, Bran-
co Calleja. Hasta la fecha, la com-
pafiia ha instalado 400 cargadores
en lugares transitados como hote-
les. Se trata de equipos con 10 0 18
salidas para cargar moviles, table-
tas u otros dispositivos electroni-
cos que disponen de una pantalla
digital que sirve como soporte pu-
blicitario ya que “ademas de satis-
facer una demanda ciudadana, tam-
bién queremos que nuestros clien-
tes obtengan un rendimiento eco-
ndémico por su instalacion”.

Nuevos cargadores

Larecarga en estos puntos es un 20
por ciento mas rapida que una con-
vencional, pero aun asi los ciuda-
danos tienen que esperar en el lu-
gar hasta que el proceso finalice (pa-
raun iPhone se necesitan 40 minu-
tos) o alcance el nivel deseado de
carga. En estos momentos, la em-
presa esta desarrollando un nuevo
modelo de cargador con taquilla pa-
ra que los ciudadanos puedan rea-
lizar otras actividades mientras se
carga el dispositivo. “Este proyec-
to, dirigido especialmente al sector
de la restauracion y los gimnasios,
veralaluz en 2014” avanza Branco,
fundador de la empresa. El objeti-

La empresa trabaja
para incorporar

la tecnologia
inalambrica en sus
cargadores publicos

vo de la compaiiia (con equipos ins-
talados en Barcelona, Madrid, Va-
lencia, Alicante, Mallorcay en 14
paises) es que los ciudadanos pue-

Branco Calleja, fundador de Yup!Charge, junto uno de sus equipos. et

dan encontrar un punto de carga
cerca de donde estén. Para conse-
guirlo, Yup!Charge ha empezado a
comercializar equipos mas reduci-
dos con cuatro salidas para ubicar-
los en cafeterias. También lanzara
una aplicaciéon moévil para que los
ciudadanos puedan localizar el pun-
to de recarga mas cercano.

La empresa, con sede en Mont-
cada i Reixac (Barcelona), espera
acabar el proximo afio con 2.000
equipos y para este afio preveé fac-
turar 250.000 euros.

XTOL ‘recicla’
licenciados en paro
para trabajar en las TIC

La empresa americana
ofrece 38 cursos
‘online’ en un sector
con fuerte demanda

Veronica Sosa BARCELONA.

La empresa norteamericana
XTOL, especializada en el desa-
rrollo de cursos universitarios y
de postgrado, ha escogido Barce-
lona para iniciar su crecimiento
europeo. El objetivo de la empre-
sa, impulsada por el cientifico Ro-
ger Schank, es ensefiar de forma
practica a cualquier licenciado en
paro para que en seis meses se con-
vierta en un profesional emplea-
ble en el sector de las nuevas tec-
nologias.

Para ello inicia su actividad en
Espafia con una oferta de 38 pro-
gramas, entre masters y postgra-
dos, del ambito de las TIC que per-
miten el reciclaje de jovenes con
carreras sin salida profesional. Se-
gun el impulsor de esta iniciativa,
en el sistema educativo espafiol
se le da mucha importancia a la
teoriay es un error porque “apren-
demos mediante la practica”. Ba-
jo esta premisa, los programas que
impartird XTOL, en colaboracion
con La Salle, se basan en la meto-
dologia Story Centered Curricu-
[um (SCC), que consiste en ense-
fiar a través de casos practicos que
simulan la vida real.

Sin examenes ni clases magis-
trales sino desarrollando proyec-
tos reales, como el disefio de una
pagina web para una empresa. Asi
describe el director de XTOL Eu-
ropa, Sebastian Barajas, el funcio-
namiento de estos cursos, que se
impartiran a través de Internet ba-
jo la supervision de unos tutores.
Para iniciar los programas -que
tienen una duracion de entre seis
meses y un afio- se requiere un
minimo de cinco alumnos.

Con un coste aproximado de
6.000 euros la empresa espera for-
mar 50 licenciados este afio, cifra
que espera incrementar hasta los
5.000 en un periodo de tres afios.
“Con mas de un millén de titula-
dos universitarios sin trabajo, ofre-
cemos una alternativa a los pro-
gramas educativos actuales en un
sector con demanda a través de
cursos de programacion web, apli-
caciones para moviles o ecommer-
ce”, precisa Barajas.

Inversion en Espaiia

Esta metodologia practica desa-
rrollada por Schank hace diez afios
en Estados Unidos se ha implan-
tado en la Universidad Carneggie
Mellon de Pittsburg y en el cam-
pus Carnegie-Mellon West de Ca-
lifornia. Para su implementacién
en Espafia, XTOL ha invertido me-
dio millén de euros, que se suman
alos ocho millones de délares que
ha supuesto el desarrollo de los
programas en Estados Unidos. Se-
gun Schank, tener un objetivo, re-
flexionar sobre los errores y no te-

5.000

ALUMNOS

Son los que espera formar en
Espaiia en los proximos tres afios
la empresa XTOL.

ner miedo a equivocarse son los
requisitos para un buen aprendi-
Zaje, que no se consigue memori-
zando un temario para aprobar un
examen. XTOL también ofrece
programas para profesionales del
sector TIC que quieran especia-
lizarse en &mbitos como la segu-
ridad web, entre otros.

Tal y como ha avanzado Bara-
jas, la titulacién que ofrece XTOL
estd homologada por La Salle y ya
han iniciado los tramites para con-
seguir la homologacion oficial.

Tradeinn lanza la version movil de sus tiendas ‘online’

Las ventas en el primer
semestre han alcanzado
los 11 millones de euros

E. B. BARCELONA.

El grupo de venta de material de-
portivo Tradeinn lanza sus nuevas
web mobile. El objetivo es dar un
nuevo impulso a su estrategia de
venta a través de dispositivos mo-

viles, que en la actualidad es uno de
los canales de venta online de ma-
yor crecimiento en el sector del
ecommerce.

Tradeinn ha creado una pagina
web movil de cada una de sus diez
tiendas online. Este nuevo servicio
permitira a los usuarios de moviles
iPhone y Android mejorar su expe-
riencia de compra desde sus
smartphones en las tiendas del gru-
po. Proximamente, la empresa tam-
bién lanzara una aplicaciéon mévil

que permitira a los usuarios acce-
der de manera sencilla a todas sus
web mobile. Con esta nueva estra-
tegia de mobile commerce, Trade-
inn tiene como principal objetivo
mantenerse como una de las em-
presas espaflolas de ecommerce que
mas vende en mercados interna-
cionales, y uno de los principales
grupos de venta online de material
deportivo del mundo.

El grupo ha cerrado el primer se-
mestre del afio con unas ventas de

11 millones de euros, lo que supo-
ne un incremento del 50 por cien-
to respecto al mismo periodo de
2012. Prevé cerrar 2013 con unas
ventas superiores a los 24 millones
de euros, un 33 por ciento més que
en el gjercicio anterior.

Grupo internacional

En la actualidad, el grupo liderado
por el emprendedor David Martin
vende las referencias de sus diez
tiendas online en 220 paises, suma

mas de 400.000 clientes en todo el
mundo y gestiona mas de 1.000 pe-
didos al dia. Tradeinn es distribui-
dor oficial de mas de 500 marcas
deportivas y su catalogo de articu-
los a la venta supera las 100.000 re-
ferencias.

La empresa tiene su origen en la
tienda online de submarinismo Scu-
bastore, fundada en 1998. También
dispone de una tienda fisica en Cel-
ra (Gerona), con un almacén de
3.000 metros cuadrados.
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Icinetic abrira en EEUU y lanza otra
ronda de financiacion por un millon

La tecnoldgica reforzara el area de ventas con la primera inyeccion de La Caixa

Carlos Piza SEVILLA.

Icinetic ha comenzado a despertar
el apetito de los inversores. Tras lo-
grar 655.000 euros del fondo Caixa
Capital Risk de La Caixa en agosto
pasado, la pyme tecnoldgica sevi-
llana negocia actualmente una se-
gunda ronda de financiacién de en-
tre unoy dos millones de euros mas.
Icinetic ha desarrollado un sistema,
Radare, que automatiza la produc-
cién de software con el que crear
aplicaciones para Windows Phone
8. En principio, s6lo para este siste-
ma operativo pero la estrategia es
abarcar a futuro otros dispositivos
mas alla del teléfono movil.

Lucas Gozalvez, uno de los co-
fundadores de la empresa junto a
Jonathan Caceres en 2006, explica
que los fondos recibidos de la enti-
dad catalana se destinaran a refor-
zar el departamento de marketing
y ventas. La empresa tiene actual-
mente 25 personas en plantilla.

El pasado afio, Icinetic ingresd
medio millén de euros, cifra que
prevé doblar este ejercicio, para vol-
ver a doblarla en 2014, hasta los dos
millones. “Microsoft va a crecer con
sus sistemas operativos para dispo-
sitivos méviles mas que la compe-
tencia, ya lo estd haciendo. Parte de
una cuota mas pequefia y hay mu-
cho recorrido”, explica Gozalvez.

Accionariado

Al mismo tiempo, la empresa ubi-
cada en laincubadora Marie Curie
del parque tecnoldgico Cartuja de
Sevilla ha desarrollado otras apli-
caciones de gestion de la informa-
cién para Indra, Endesa, Grupo Pla-
neta, Red Eléctrica o Zeltia.

En esta segunda ronda de finan-
ciacién que se negocia actualmen-
te, el joven directivo ha detectado
interés de fondos especializados,
espafioles y extranjeros, que prevé
que le apoyen en una mayor inter-

—

Lucas Gozalvez, cofundador de Icinetic, en las oficinas del parque tecnolégico Cartuja de Sevilla. FernanDo RUSO

655.000

EUROS

Es el volumen de la inyeccion de
fondos acometida por Caixa Ca-
pital Risk en Icinetic en agosto,
con la que entra en el capital.

1

MILLON DE EUROS

La facturacion estimada de Icine-
tic para este ejercicio, el doble
que el anterior. La perspectiva es
volver a duplicarla para 2014.

2

MILLONES DE EUROS

Es la cantidad de dinero que bus-
ca ahora la firma entre fondos
especializados para saltar a
EEUU y profesionalizarse mas.

25

PERSONAS

Es la plantilla de la empresa

creada en 2006, compuesta por
jovenes tecndlogos. No prevé un
aumento relevante del personal.

nacionalizacién de la empresa. El
objetivo es abrir oficina junto al
cuartel general de Microsoft en Red-
mond, en el area de la ciudad de
Seattle. Los dos socios, que ahora
comparten ya el capital de Icinetic
con La Caixa, tienen la voluntad de
encontrar un socio que comparta
la visién de negocio cuando se cie-
rre esta segunda ampliacién de ca-
pital, previsiblemente en el primer
trimestre del proximo afio. “Depen-
dera de que quien nos apoye com-
parta la vision estratégica”.

Y esta no es otra que la voluntad
real de democratizar la produccion
de software. Primero, poniendo el
producto Radarc a disposicién de
los desarrolladores de software de
manera gratuita, como ocurre aho-
ra. Y, en tiltimo término, haciéndo-
lo accesible al usuario final también.

Reconocimiento al presidente de la CTA

Joaquin Moya logra
el premio nacional a la
Trayectoria Innovadora

C. Piza SEVILLA.

Joaquin Moya-Angeler, presidente
de Corporacion Tecnoldgica de An-
dalucia (CTA) y empresario del sec-
tor tecnoldgico en Espafia, México
y otros paises, ha recibido del Prin-

cipe de Asturias, el Premio Nacio-
nal ala Trayectoria Innovadora. En
la ceremonia celebrada el pasado
el pasado lunes en Valencia tam-
bién fueron galardonados el Grupo
Royo, con el Premio Nacional de In-
novacion en la categoria de Inter-
nacionalizacién; la empresa Lékué,
con el Premio Nacional de Disefio
en la categoria de Empresas; y el di-
sefiador Nacho Lavernia, Premio
Nacional de Disefio en la categoria
de profesionales.

El premio reconoce la trayecto-
ria de Moya-Angeler por su apor-
tacion al desarrollo de la innova-
cién en todas sus vertientes, asi co-
mo su papel pionero en fomentar
el acercamiento y la transferencia
de conocimiento entre los sectores
publico y privado y la versatilidad
de su carrera, durante la que ha al-
ternado la presidencia de impor-
tantes empresas punteras con su
participacion en el lanzamiento y
desarrollo de mas de 15 compaiiias

tecnoldgicas en Esparia.

Ademas, el reconocimiento a Mo-
ya-Angeler destaca su relevante ac-
tuacién, como cofundador de Co-
tec en 1990, para dar valor a la con-
tribucién de la innovacién empre-
sarial al desarrollo de la economia
espafiola, y también su caracter com-
prometido, como muestra su par-
ticipacién en diferentes entidades
implicadas en el impulso de la in-
novacion y la cooperacion Univer-
sidad-Empresa.

Andanomiks

E‘ ﬁ‘ Carlos Piza

Delegado en Andalucia

MSO NO
QUIERE
PRESIDIR
LA JUNTA

anuel Sanchez Or-
tega, consejero dele-
gado de Abengoa,
ofreci6 una muy relevante con-
ferencia ante empresarios el pa-
sado jueves en Sevilla. Poco des-
pués, en el Parlamento andaluz,
el nuevo consejero de Economia,
José Sanchez Maldonado, des-
granaba las lineas estratégicas
de su departamento para lo que
resta de legislatura -dos afios y
medio-, si es que se agota. Las
comparaciones son odiosas, pe-
ro inevitables y muy necesarias.
MSO, como se le conoce den-
tro de la empresa, lanzé un par
de bombazos dialécticos que re-
movieron en sus sillas al respe-
table publico. No dijo nada que
no piense cualquiera que tenga
dos dedos de frente, la cuestion
es que se atrevi6 a decirlo. “An-
dalucia necesita quitarse la pe-
gajosa manta de conformismo
que nos envuelve”. “Necesita-
mos jovenes que quieran cam-
biarlo todo, mejorarlo todo y cu-
yo unico limite sea el que no lo
intenten”. Junto a él, el inefable
presidente de la patronal CEA,
Santiago Herrero, quiza pen-
s6 como es que él jamas ha di-
cho eso en afios y afios de exce-
lentemente remunerado man-
dato. Muchos otros empresarios
en la sala también lo pensaron.
Preguntado sobre qué haria él
si fuera presidente de la Junta,
MBSO capoted la cuestion asegu-
rando que no se siente prepara-
do para ello. Pero que apostaria
por la innovacidn, sin duda. Una
lastima -0 no- que gente como
él no quiera entrar en politica.
Sanchez Maldonado, que ocu-
pael cargo que originalmente la
presidenta Susana Diaz ofreci6
a Jordi Sevilla -que casualmen-
te, 0 no, también el jueves inter-
vino en Sevilla en la Universidad
Loyola que apadrina justamen-
te Abengoa-, a mi juicio decep-
ciond. Propuso multiples estra-
tegias en el horizonte 2020: de
Desarrollo Regional, de Progre-
so Econdmico y Social, de Mi-
neria (jmenos mal!), pidi6 al Es-
tado un Plan de Empleo, anun-
ci6 una ley de emprendedores
autondmica y prometio poner
en marcha el ICO andaluz en
breve. Esta bien planificar -MSO
también lo pidié- pero sin auto-
critica sobre lo rematadamente
mal que lo ha hecho la Junta has-
ta ahora, quiza repitamos los mis-
mos errores otros seis afios mas.
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TD Sistemas busca duplicar ventas
llevando su tecnologia a América

La firma especializada en gestion de instalaciones deportivas entra en Seguridad

José Maria Camacho MALAGA.

TD Sistemas, empresa tecnologi-
ca especializada en desarrollo de
sistemas para la mejora de la ges-
tién de instalaciones deportivas,
prevé duplicar su facturaciéon en
2016 y mira a América Latina pa-
ra sortear la crisis. Su director ge-
neral, Enrique de Hoyos, quien os-
tenta ademas la vicepresidencia de
la Asociacién de Jovenes Empre-
sarios de Malaga, explica que su
compaiiia opera desde 2012 en Co-
lombia, Pert1y Chile y estudia im-
plantarse con partners en otros pai-
ses americanos como Argentina,
Panamad y México.

La compaiia, que ha diversifi-
cado su negocio en el sector de la
seguridad, facturo en 2011 alrede-
dor de 540.000 euros y en 2012
unos 600.000 euros, un 10 por cien-
to mas que el afio anterior. Para
2013, prevé alcanzar los 700.000
euros y duplicar su facturacién en
los proximos tres afios hasta
1.400.000 euros gracias a sus ven-
tas procedente del mercado exte-
rior, nuevas lineas de negocios y
acuerdos con la Universidad en el
campo de la I+D.

De Hoyos asegura que trabaja con
los paises latinoamericanos que tie-
nen “mas seguridad juridica, ma-
yor crecimiento economico y ofre-
cen mas facilidades para el comer-
cio”. Sobre el problema de financia-
cion en las empresas, afirma que no
ha tenido ni tiene problemas con el
crédito, lo que le ha supuesto salir
al exterior y sacar adelante sus pro-
yectos. No obstante, destaco la ne-
cesidad de poner en marcha nue-
vos mecanismos encaminados a pa-
liar la falta de créditos para las
pymes. “Nuestra empresa es inno-
vadora en la gestion del deporte y
tiene las ideas muy claras”, subra-
y6 De Hoyos, quien afiadi6 que “en
nuestros diez afios de experiencia

Enrique de Hoyos, director general de TD Sistemas. ALex zea

Nuevos sistemas de gestion
con la Universidad de Malaga

TD Sistemas prepara una nueva linea de productos en colaboracién
con la Universidad de Malaga a través de varios proyectos de |+D+i.
Saldran al mercado a finales de 2014 y la compaiiia prevé distribuir-
los en Latinoamérica inmediatamente. En Medellin, Lima y Santiago
de Chile ya estan presentes sus software y hardware y su objetivo es
seguir creciendo para generar valor a sus clientes en Europa y Améri-
ca. De Hoyos asegura que las empresas malaguerias exportadoras
son las que se estan salvando de la crisis.

hemos generado tecnologia propia
en sistemas de informacién que in-
tegramos con elementos de identi-
ficacion y control de accesos. Esto
nos permite ofrecer soluciones muy
especializadas que hacen mejorar
la eficiencia y la rentabilidad de las
empresas en distintos mercados”.

“Nuestra filosofia de empresa nos
hace estar muy cerca de nuestros
clientes y nos permite desarrollar
productos y servicios que mejoren
su trabajo”, indica.

Juegos Olimpicos

Laempresa viene sorteando la cri-
sis ajustando su plantilla -actual-
mente tiene diez trabajadores- y los
gastos fijos. El peor afio fue 2009
debido al impago de facturas por
parte de la Administracién, con la
que mantenia un 50 por ciento de
sus contratos. En estos momentos,
este porcentaje ha variado y tiene
mas clientes privados que ptiblicos.

Sobre los Juegos Olimpicos Ma-
drid 2020, el empresario sefiala que
ha sido un “error” el mensaje de
austeridad lanzado por nuestras au-
toridades en tiempos de desacele-
racion y crisis econémicay el plan-
teamiento de unos juegos olimpi-
cos low-cost. “Estaba muy ilusiona-
do con estos juegos, pero se han
vendido mal. Madrid 2020 no ha
conseguido elaborar una estrategia
de marketing que conectara con los
miembros del COI, acostumbrados
a otros nimeros”, indico.

En cuanto al sector del deporte,
dijo que representa el 3 por ciento
del PIB. “El segmento que mas esta
creciendo es el de servicios depor-
tivos, en el cual estamos ubicados.
En Andalucia, donde el 38 por cien-
to de la poblacion practica deporte,
hay mas de 14.000 instalaciones de-
portivas, 61 federaciones y mas de
18.000 clubes deportivos, lo que re-
fleja el interés de los ciudadanos an-
daluces por el deporte”, indico.

Tikal atrae

El foro tecnologico
Espafa-Latinoamérica
nacera el 2 de octubre

J. M. Camacho MALAGA.

La capital malaguefia sigue apos-
tando fuerte por la innovacion, la
tecnologia y el medio ambiente. Los
dias 2 y 3 de octubre se celebrara
en el Palacio de Ferias y Congresos

a Telefonica e IBM a Malaga

el primer foro profesional de la Tec-
nologia, Innovacién y Conocimien-
to de América Latina, organizado
por la Escuela de Organizacion In-
dustrial (EOI) y el Ayuntamiento
de Malaga. El evento, cofinanciado
por Fondos Feder, cuenta en su pri-
mera edicion con la colaboracién
de Ametic, patronal tecnoldgica es-
pafiola y de empresas de proyec-
cién internacional como Clarke Mo-
det & C°, IBM y Telefénica.

El objetivo del Foro es constituir

una red de colaboracién e intercam-
bio entre representantes municipa-
les de ciudades iberoamericanas y
pymes para propiciar la convergen-
cia del tejido empresarial espafiol
especializado en el mercado inter-
nacional.

La organizacion del encuentro
cuenta con la experiencia y aseso-
ramiento de compafiias internacio-
nales punteras relacionadas con los
diferentes &mbitos de actuacion en
la gestion inteligente, asi como la

patronal espafiola Ametic. Junto a
ello, el evento esta promovido tam-
bién por las asociaciones que con-
forman la Alianza Inercia: Aedive,
Afbel, Anfalum, Ademi, Elige y Ser-
cobe, y que agrupa a las organiza-
ciones sectoriales involucradas en
el desarrollo sostenible y la eficien-
cia y optimizacion de los recursos
energéticos, ademas de generar
oportunidades de negocio en el cam-
po de las ciudades inteligentes -
smart cities-.

Desde el bulevar

José Maria
Camacho

Corresponsal en Malaga

BENITEZ,
NUEVO
PULMON

ras décadas de reclama-

DE MALAGA
ciones, Malaga recupe-

| ra el campamento Beni-

tez gracias a la cesion acordada
entre el Ayuntamiento de la ciu-
dad y el Gobierno central. Des-
de la pasada semana, las 28 hec-
tareas de este privilegiado espa-
cio verde se convertiran en un
Parque Metropolitano y pasaran
aser de titularidad y patrimonio
de los malaguefios.

El Consistorio, gobernado por
el popular Francisco de la To-
rre, cuenta en su presupuesto
de este afio con una partida de
en torno a un millén de euros
que va a destinar a cuatro actua-
ciones concretas: unared de sa-
neamiento, abastecimiento, dre-
naje y pozo; alumbrado y elec-
tricidad; un lago central y un sis-
tema de riego. Con esta primera
inversiéon que suma mads de
960.000 euros, el parque queda-
ra preparado para cualquier ti-
po de actuacién en superficie.

Ademas, el Ayuntamiento tra-
baja ya para incorporar en el pre-
supuesto de 2014 una nueva do-
tacion econdémica para poder eje-
cutar las actuaciones que permi-
tan abrir este espacio a la
ciudadania en torno al segundo
semestre de 2014. Con este plan
de actuaciones el parque podria
quedar perfectamente consoli-
dado.

Laidea general para el futuro
es dotar al area metropolitana
de Mélaga de forma gradual de
un Parque del Mediterraneo en
el que tengan cabida ecosiste-
mas representativos de habitat
de macro bioclima mediterra-
neo del mundo. Esta configura-
cién permitira la reproduccion
de estos ecosistemas y represen-
taran un valor afiadido que, con
aspectos didacticos, serd un com-
plemento del patrimonio bota-
nico de la ciudad.

Como contrapartida, el Ayun-
tamiento se hara cargo del man-
tenimiento de 34,9 kilémetros
de tramos urbanos de carreteras
del Estado.

La cesion del campamento ha
sido recibida con sabor agridul-
ce por la oposicion. TU afirma
que el alcalde ha vuelto a poner
los intereses del partido por de-
lante de los de Méalaga, mientras
el PSOE se lamenta de que el re-
cinto no albergue un Museo del
Transporte. Veremos qué opi-
nan los ciudadanos. Faltan dos
afios para las elecciones.
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Cecilio Redondo Andrés, presidente de Feyce, y su hijo César Redondo, director general de la compaifiia. ee

Feyce sigue creciendo y busca hueco
en el ‘top ten' europeo de la miel

La compania salmantina cuenta con la mayor planta envasadora de Espana

R. Daniel VALLADOLID.

La crisis no ha amargado a Feyce.
La compafiia agroalimentaria sal-
mantina ha logrado en 2012 comer-
cializar 6.500 toneladas de miel, al-
canzando, tres afios antes, los obje-
tivos marcados para 2015. El futu-
ro se presenta también muy dulce
ya que la empresa que dirige César
Redondo aspira a alcanzar las 10.000
toneladas en 2020.

Con un crecimiento medio de su
volumen de negocio de un 15 por
ciento anual durante los tltimos
afios, la empresa salmantina factu-
r6 el pasado ejercicio 13,2 millones
de euros hasta convertirse en la pri-
mera empresa espafiola comercia-
lizadora de miel y situarse entre las
25 mas importantes de Europa. Aho-
ra, el objetivo es subirse en 2020 al
top ten en el Viejo Continente.

Gran parte del éxito de la com-
pafiia ha sido la apuesta por el mer-
cado exterior, estrategia que comen-
z6 con la incorporacion de César
Redondo, tercera generacién de es-
ta saga empresarial. En la actuali-
dad, exportan un 80 por ciento de
su producci6n a 20 paises de Euro-
pa, Norte de Africa y Oriente Me-
dio aunque el reto es alcanzar el 99
por ciento en siete afios y lograr pre-
sencia en 35 paises de los cinco con-
tinentes.

La internacionalizacién ha obli-
gado a la empresa a acometer di-
versas ampliaciones para incremen-
tar su oferta comercial. La prime-
ra, la ampliacion de la cadena de
produccién, fue una en 1996 para
hacer frente a su aventura europea.
Nueve afios mas tarde le tocé el tur-

Evolucidn de la facturacion desde 1996

En millones de euros
14

Crecimiento medio anual: 15%
80% exportacion a 22 paises

Inversién: 10 millones de euros desde 2006

1996 1997 1998

1999 2000 2001

2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010

201 2012

Fuente: Feyce.

En la actualidad,

la empresa exporta
el 80 por ciento de
su produccién a un
total de 20 paises

no ala cadena de envasado. Sin em-
bargo, el imparable crecimiento de
las ventas en el exterior obligaron
a comenzar a perfilar un afio des-
pués su apuesta mas ambiciosa. Se
trataba de aumentar la capacidad
de almacenamiento de materias pri-
mas, producto terminado y mate-
rial destinado al envase y embala-
je, mejorar tecnoldgicamente la ca-
pacidad de produccion, racionali-

zar la distribucién de las distintas
dependencias para optimizar la lo-
gistica, y mejorar el equipamiento
de la planta, consiguiendo un ma-
yor rendimiento y grado de auto-
matizacion, ademas de la seguridad
alimentaria e industrial y el respe-
to al medio ambiente.

Fue el germen de lo que ahoraes
la mayor planta de procesado y en-
vasado de Espafia y una de las mas
avanzadas tecnoldgicamente de Eu-
ropa, con capacidad para 72 tone-
ladas diarias. La planta, ya en ple-
no funcionamiento, ocupa 7650 me-
tros cuadrados en una parcela de
76.000 y ha requerido una inver-
sién de 8,2 millones de euros, de los
que 1,1 han sido subvenciones de la
Junta de Castilla y Ledn.

La planta, que cuenta con el pro-

elEconomista

ceso mas avanzado tecnoldgicamen-
te para el tratamiento de la miel en
frio, tiene capacidad para trabajar
grandes volumenes con 5 lineas de
envasado modulares.

Feyce comercializa su miel con
las marcas Las Abejas y Bonapi Miel
aunque se ha especializado en mar-
cablanca, con mas de 500 referen-
cias en todo el mundo. Entre sus
clientes, ademas de los supermer-
cados, se encuentra la industria tu-
rronera, la bolleria industrial, las
empresas farmacéuticas o las de
elaboracién de conservas y mer-
meladas.

Su compromiso con la calidad to-
tal les lleva a una continua apuesta
por la investigacion en colabora-
cién con la Universidad de Sala-
manca y los centros tecnoldgicos.

En el punto de mira

:_j Rafael
il g, Daniel

Delegado en Castillay Ledn

LA ULTIMA
OPORTUNIDAD
PARA LA

d
MINERIA
1 Ministerio de Industria,
la patronal minera y los
sindicatos han rubricado
el nuevo plan que garantiza la
supervivencia del sector del car-
bén hasta 2018.

Nuestro mineral, mas caro que
el de importacion, ha estado du-
rante décadas subvencionado
para evitar la pérdida de un sec-
tor muy importante desde el pun-
to de vista econdmico y social en
distintas zonas de Le6n y Palen-
cia. La ingente cantidad de di-
nero publico destinado a las cuen-
cas mineras -entre subvencio-
nes directas a las empresas, in-
centivos a la quemay ayudas para
la reestructuracién- han conse-
guido que mas de 5.000 perso-
nas en nuestro pais hayan podi-
do seguir teniendo un empleo
pero la realidad es que no se ha
conseguido lo realmente impor-
tante: hacer competitivo al sec-
tor.

Ahora, cuando Europa se ha
puesto firme y se ha negado a
que se mantenga un “status quo”
artificial y carisimo, disponemos
ya de una unica oportunidad, la
ultima, para lograr una mineria
competitiva o encontrar la alter-
nativa para sustituirla.

Las cuantiosas inversiones pa-
ra generar yacimientos de rique-
zay empleo en unas comarcas
que han ido languideciendo pau-
latinamente no han respondido
a las expectativas. Era logico si
tenemos en cuenta que a cargo
del Plan del Carbén se han sub-
vencionado proyectos sin senti-
do, cuando no auténticos ejem-
plos del despilfarro como los que
han caracterizado a nuestro pa-
is en los tltimos tiempos.

Eso no puede volver a repetir-
se porque ni los ciudadanos lo
consentiran ni responderia a las
justas demandas de las cuencas
mineras en busca de futuro. Pe-
ro yano vale la manga ancha que
los partidos politicos, temerosos
siempre de los costes electora-
les, han tenido hasta ahora con
los mineros, ni con unos empre-
sarios del sector que han sabido
utilizar a la perfecciéon una sen-
sibilidad social facilmente ma-
nipulable por la demagogia.

Las nuevas reglas que ha pues-
to sobre la mesa la crisis econo-
mica no permiten que sigan ha-
biendo castas intocables y pro-
tegidas. Es el ultimo tren para la
mineria y no podemos perderlo
de nuevo.
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RADIOGRAFIA DEL SECTOR VITIVINICOLA

La exportacion salva a los
vinos de calidad de la crisis

Entre 2007 y 2012, las bodegas de las 12 denominaciones
de origen han aumentado sus ventas totales un 25%

R. Daniel VALLADOLID.

Los vinos con denominacion de
origen han encontrado en la ex-
portacién la medicina para paliar
la caida del consumo interno. La
bajada de un 20 por ciento en el
canal Horeca (restauracion) no ha
impedido que las ventas de las 588
bodegas con marchamo de cali-
dad de la Comunidad se hayan in-
crementado un 25,6 por ciento des-
de el afio 2007.

Y es que un 68 por ciento de es-
tas bodegas venden ya en los mer-
cados exteriores, hasta el punto de
que la exportacion de caldos ha cre-
cidoun 18,5 por ciento en 2012 y se
ha multiplicado por cuatro desde
el inicio de la crisis.

Sin embargo, la radiografia del
sector vitivinicola incluida en el in-
forme Andlisis del sector vitivinico-
la enlas DO de Castilla y Ledn, rea-
lizado por Cajamar, refleja muy dis-
tintas realidades para las 12 zonas
de la regién que cuentan con deno-
minacion de origen (Arlanza, Arri-
bes, Bierzo, Cigales, Ribera del Due-
ro, Rueda, Sierra de Salamanca, Tie-
rra de Leon, Tierra de Zamora, To-
ro, Valles de Benavente y Valtiendas).

Rueda, el gran motor

Asi, Rueda ha sido el gran motor
que ha tirado de las ventas totales,
con un crecimiento del 73 por cien-
to en estos afios hasta alcanzar el
pasado ejercicio los 63,37 millones
de botellas vendidas. Pese al acele-
rén, Ribera del Duero mantiene el
liderato en cuando a volumen de
ventas, con 77,6 millones de bote-
llas. El mayor incremento ha sido
el de los Arribes del Duero, con un
94,7 por ciento (si bien apenas co-
mercializan 370.000 botellas). La
otra cara de lamoneda, la represen-
ta Toro, una de las denominaciones
con mas solera, que desciende cua-
tro puntos hasta los 10,20 millones
de botellas, al igual que ocurre con
Cigales (-1,4), Bierzo (-6,9) o Arlan-
za (-7 por ciento).

Tanto a la hora de crecer como
de evitar una mayor caida, la clave
ha estado en la exportacion, segiin
el informe coordinado por Beatriz
Urbano. Todas las denominaciones
estan presentes en el exterior, con
voliumenes destacables en El Bier-
70 (25 por ciento de la produccion),
Cigales (26), Ribera del Duero (25)
o Tierras del Vino de Zamora (40).

Elincremento de las ventas en el
exterior ha supuesto un importan-
te aumento del peso que tienen los
vinos de calidad en las exportacio-

Suiza, Alemania y EE.UU.,, principales destinos del vino de la region. N. mARTIN

Mas vinedo
pPEro menos
viticultores

Uno de los aspectos que mas
llama la atencién del estudio
es el contraste entre el incre-
mento de la superficie dedi-
cada a vifiedos y la reduccion
de los viticultores. Asi, frente
a los 17.696 agricultores que
habia en 2007 se ha pasado a
los 15.683 de 2012. Mientras,
la superficie de cultivo se ha
incrementado desde las
46.459 hectareas en las 12
denominaciones a las 48.521
del pasado ejercicio. En este
ultimo caso, Rueda ha vuelto
a ser el motor del crecimien-
to, al sumar 3,815 hectareas.

nes. Asi han pasado del 36,2 por
ciento del valor aportado en 2007
al 85,2 de 2012. Los vinos de Cas-
tilla y Ledn tienen tres mercados
fundamentales: Suiza, Alemania y
EEUU, que copan el 46 por ciento
del volumen total de las exporta-
ciones. China contintia subiendo en
la cartera de clientes de las bode-
gas castellano y leonesas. El pasa-
do afio se vendid en el gigante asia-
tico el 5,1 por ciento de las expor-
taciones frente al 4 por ciento de
2011. Este pais se consolida asi co-
mo el sexto mercado detras de Mé-
xico y Paises Bajos. El incremento
de las exportaciones ha ido acom-
pafiado de un descenso de los pre-
cios. De los 6 euros que tuvieron de
media en 2008 se ha pasado a4 en
2010y 4,25 el pasado afio.

Mas informacion en
www.eleconomista.es

Onyx Solar completa
el mayor lucernario
fotovoltaico del mundo

Genera electricidad
limpia equivalente a
la iluminacién de mas
de 600 casas al afo

eE vALLADOLID.

La empresa Onyx Solar, a través
de su filial americana, ha comple-
tado la ejecucion del proyecto de
integracion fotovoltaica mas gran-
de del mundo, un doble lucerna-
rio fotovoltaico de 2.500 metros
cuadrados para la nueva sede de
la multinacional Novartis en Nue-
va Jersey, Estados Unidos.
Ellucernario permitira ala fir-
ma generar electricidad limpia y
gratuita gracias al sol equivalen-
te alailuminacién de mas de 600
casas al afio, ademads de dotar al
edificio de tecnologia puntera que
contribuira a convertirlo en un re-
ferente internacional por su inno-
vacion, eficiencia y sostenibilidad.
El lucernario se compone de
820 unidades de vidrio fotovoltai-
co de grandes dimensiones e in-
corpora células fotovoltaicas cris-
talinas perforadas que afiadieron
una complejidad técnica adicio-
nal a la hora de fabricar los mé-

dulos —dada su mayor fragilidad-,
alavez que permiten un paso de
luz natural mas homogéneo que
favorece las condiciones lumini-
cas del interior del habitaculo -as-
pecto fundamental tratdndose de
un edificio de oficinas-.

La ejecucion del proyecto de in-
tegracion fotovoltaica fue espe-
cialmente exigente dada la com-
plejidad del sistema de lucerna-

La compaiiia
que dirige
Alvaro Beltran
es todo un
referente en
innovacion

rios, que requerian ser practica-
bles (apertura y cierre) por
cuestiones de mantenimiento.

En este sentido, el contratista
general, Turner Construction, con-
fi6 la totalidad del proyecto a la
empresa espafiola bajo un contra-
to de llave en mano, alcanzando
los mayores estandares de calidad.

Onyx Solar esta concebida co-
mo una empresa global y el 60 por
ciento de su facturacién proviene
del exterior.

Incosa 'hace el agosto’
en Hispanoamérica con
nuevas adjudicaciones

R. D. VALLADOLID.

Minc Group, perteneciente a Gru-
po Incosa, continua su expansion
y consolidacion en el mercado in-
ternacional de la ingenieria con
nuevas adjudicaciones en distin-
tos paises de Hispanoamérica du-
rante este verano.

El Ministerio de la Vivienda,
Construccion y Saneamiento de
Perti ha adjudicado al grupo que
preside el leonés José Vega la con-
sultoria de un proyecto de sanea-
miento y suministro de agua po-
table por valor de 9,6 millones de
euros.

También en Pertj, el Organismo
Semipublico Electropert ha ad-
judicado a Incosa, en consorcio
con una empresa local, la Super-
vision de obras de estabilizacion se-
leccionadas para el derrumbe 5, por
valor de 856.898 euros.

En Colombia, Inc Group SAS
ha resultado adjudicataria, en
CONsorcio con una empresa co-

lombiana, de la Interventoria téc-
nica, financiera, contable, am-
biental y juridica del contrato de
obra cuyo objeto es la construc-
cién de la primera etapa de las
obras faltantes del tramo 5% com-
prendido entre el sector del mer-
cado de Bazurto hasta la subida
de La Popa, por un valor de
707.375 euros.

De nuevo en Pertl, Incoa ha si-
do adjudicataria de los trabajos de
Laboratorio de control de calidad
en obra y ensayos externos para la
obra Modernizacion of the multi-
purpose north terminal del muelle
del Callao (Pert1), por un valor de
553.184 dolares.

Finalmente, el Area de Tecno-
logia de Incosa, contratada por el
empresa Cobra, ha realizado tra-
bajos de topografia, geotécnica y
asesoria para las obras de cimen-
tacion de 16 aerogeneradores y
una subestacion en el parque e6-
lico de Kiyu, en Uruguay, por un
importe total de 100.657 dolares.
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EL MUNDO NO ESTA EN CRISIS

Una pyme de 25 trabajadores
se puede internacionalizar

Ugarte recomienda no dejar de producir los productos
de ‘primer precio’, sino mandar que se hagan fuera

Carmen Larrakoetxea BILBAO.

“Una pyme a partir de 20 6 25 tra-
bajadores puede internacionalizar-
se”, entendiendo por tal implantar-
se productivamente en el exterior,
“pero tiene que tener ayuda” para
hacerlo con éxito. Pero esa ayuda
no tiene por qué ser entendida so-
lo como respaldo publico, sino tam-
bién como una actitud proactiva de
las empresas para buscar alianzas
o para llegar a acuerdos con otras
compafiias espafiolas que ya estén
implantadas fuera.

Esta fue una de las principales
conclusiones que desgrand Josu
Ugarte, presidente de Mondragon
Internacional, en su conferencia en
Deusto Business Alumni, con mo-
tivo de la presentacion de su libro
Espafia estd en crisis. El mundo no,
en el que trata de hacer su aporta-
cién para que las empresas, todas,
incluidas las pymes, sean conscien-
tes de que pueden salir adelante
aprovechando las ventajas de la glo-
balizacion.

Ugarte recalca que en Espafia “la
demanda interna no se recupera-
ra” y que lo que denominamos cri-
sis “va a durar muchos, muchos
aflos”. “No podemos esperar a que
las cosas cambien, tenemos que ha-
cer algo”, y ese algo pasa por pro-
ducir en el exterior, preferentemen-
te para conservar nuestro propio
mercado y para poder entrar en las
zonas del mundo donde maés se va
a consumir.

Contrariamente a lo que se sue-
le creer, su experiencia le ha demos-
trado que “es mas facil conseguir
resultados en los paises emergen-
tes que en los maduros”. Ademas
afirma que una implantacién pro-
ductiva en el exterior exitosa aca-
ba generando mads actividad, em-
pleo y exportaciones en la propia
casa matriz.

Ugarte es consciente de que im-
plantarse productivamente en el
exterior es muy dificil para una py-
me, no s6lo por coste, sino por las
cuestiones administrativas del pa-
is de destino, de ahi que recomien-
de no ir solo. Para empresas que no
tengan dimensién propone dos al-
ternativas, tratar de implantarse en
poligonos industriales de empresas
espatfiolas en la zona (véase los po-
ligonos como los que tiene Mon-
dragon en China o India) o llegar a
un acuerdo con una empresa espa-
fiola ya instalada en otro pais para
alquilarle una parte de su pabellon.

Segun sus calculos, una iniciati-
va productiva en otro pais empie-

Josu Ugarte, Presidente de Mondragon Internacional. DEUSTO BUSINESS ALUMNI

Hacen falta
personas
multiculturales

Ugarte ha desarrollado la ma-
yor parte de su carrera profe-
sional en el exterior, en Asia,
Europa o Africa. Para hacer
frente a la globalizacién afir-
ma que las empresas necesi-
tan personas “multicultura-
les”, dispuestas a viajar, a
comprender y respetar las
otras culturas y sobre todo te-
ner “humildad” para aprender
a conocerlas. Sabe que sus hi-
jos se iran a trabajar al extran-
jero (como hizo él) y piensa
que “eso es bueno” y también
que “no sélo en Euskadi se
come muy bien".

za a generar recursos positivos al
tercer afio de funcionamiento.

La guerra por la industria

El presidente de Mondragon Inter-
nacional considera que el mundo
vive una especie de “guerra”, una
guerra silente para atraer la pro-
duccién industrial (asociada ala in-
dustria va el desarrollo tecnolégi-
co, la generacion de actividad, ri-
quezay empleo), en la que Asia es-

ta haciendo que cambie el centro
econdmico del mundo, que ya no
es lo que llamamos Occidente.

Insiste en que Asia, 0 mas con-
cretamente China, no est4 dispues-
taa perpetuarse como el pais de
productos de bajo coste, al contra-
rio su avance tecnoldgico ya es im-
parable. Poco a poco las marcas chi-
nas se convertiran en las marcas li-
deres en Europa.

Para muestra recordé el caso de
Coreay como hace afios, cuando
Samsung empez06 a hacer electro-
domésticos en Europa se pensaba
que eran muy malos. Ahorayaesla
primera multinacional mundial y
sus productos son percibidos por
el mercado como de alta tecnolo-
gia. Lo mismo ha pasado con los co-
ches japoneses.

A partir de aqui, Ugarte hizo otra
propuesta a las pymes: que no aban-
donen los “productos de primer
precio”, los de poco valor afiadido.
Recomienda que se mantengan, pe-
ro que su produccion se traslade a
paises de bajos costes. Sino, seran
las empresas de los paises en desa-
rrollo las que los produzcan, se me-
teran en la cadena de proveedores
de nuestros clientes y, poco a poco,
lograran tener mas tecnologia y cap-
tando pedidos de més valor.

Mas informacion en
www.eleconomista.es

Ner Group crecera un
17% este aio gracias
a las exportaciones

Prevé elevar su
volumen de negocio
hasta los 326
millones de euros

C. L. BILBAO.

La asociacion empresarial Ner
Group (Nuevo Estilo de Relacio-
nes), impulsada por Koldo Saratxa-
ga, esta en fase de crecimiento co-
mo lo demuestran sus resultados
de 2012 y las previsiones que tie-
ne para el conjunto de 2013. Para
este afio prevé colocar su volumen
total de facturacion en los 326 mi-
llones, lo que supone un 17 por
ciento mas que en el afio 2012, ejer-
cicio en el que a su vez creci6 un
26 por ciento.

Esta prevision de crecimiento
se trasladara a la rentabilidad, ya
que estiman que cerraran el afio
con un resultado de 36 millones,
con un alza del 163 por ciento.

La base de este crecimiento se
debe principalmente a los merca-
dos exteriores, ya que el 71 por
ciento de su produccion se expor-
ta a mas de 60 paises.

Para apuntalar esta internacio-
nalizacién, las empresas que com-
ponen Ner Group estan desarro-
llando una estrategia que implica
el aprovechamiento de las siner-
gias internacionales entre las dife-
rentes compafiias: comparten con-
tactos y estrategias, organizan mi-
siones comerciales conjuntas, etc.

Esta colaboracién es mas sig-
nificativa si se tiene en cuenta que
Ner es una asociacion de empre-
sas independientes, no un grupo
integrado. Para hacerse unaidea
de la disparidad de compafiias que
la integran baste con indicar que
estan firmas como la cooperativa
Ampo (lider en valvulas indus-
triales y fundicién), Goiko TTT
(componentes para automocion,
aeronautica, ferrocarriles y ma-

quina herramienta), la ingenieria
Ingemat (automatizacion y robo-
tica), Panelfisa (tornilleria), Kon-
dia (centros de mecanizado) o
Lancor (motores eléctricos para
ascensores).

Lo que comparten las empre-
sas de Ner, en donde hay organi-
zaciones que van desde firmas con
siete personas, hasta otras con 450
trabajadores, es el estilo de rela-
ciones inspirado por el gestor Kol-
do Saratxaga, que segun su pre-
cursor permite un cambio orga-
nizacional diferente que propicia
que la productividad crezca un 50
por ciento por persona, lo que des-
pués multiplica por diez los resul-
tados.

Esta asociacion insiste en que
pone en el centro de su atencioén
a las personas y eso ha llevado a

1.350

PERSONAS

Ner esta compuesto actualmente
por 21 organizaciones que dan
empleo a unas 1.350 personas.

que en los tres afios en que lleva
funcionando, la organizacién no
se ha despedido a ninguna perso-
na en ninguna de las empresas.
Cuando una de las organizacio-
nes asociadas pasa por momen-
tos delicados, no se reduce em-
pleo, desde Ner se busca la forma
de que el trabajador permanezca.
En este contexto en la actualidad
hay 66 personas reubicadas en 12
organizaciones diferentes a las su-
yas.

Ademds, otra iniciativa de soli-
daridad interna es respaldar a las
familias de los trabajadores que
pasen momentos delicados, para
lo cual tienen constituido un fon-
do de 20.000 euros para atender
esas necesidades puntuales de las
familias.

La empresa vasca Prestige
Smoke abrira 25 tiendas

C. L. BILBAO

La empresa vasca Prestige Smo-
ke, especializada en tiendas de ci-
garrillos electronicos, acaba de
abrir sus dos primeros estableci-
mientos en las localidades guipuz-
coanas de San Sebastian e Irun.
Pero sus planes de expansion
apuntan a que antes de que fina-
lice el afio en curso se abriran un
total de 25 tiendas por toda Espa-

fia, para seguir con la estrategia
de ampliacién durante 2014. Las
aperturas mas proximas seran otro
establecimiento en San Sebastian,
ademas de Renteria, Eibar y Ali-
cante.

El producto de esta franquicia
son los cigarrillos electrénicos que
permiten a los fumadores consu-
mir nicotina, sin los aditamentos
de los cigarrillos y sin emitir hu-
mos que molesten a terceros.
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Bilbao tardara al menos un aiio en
darrakoetxea

abrir los comercios para el turismo

La capital vizcaina y Barcelona incumplen la liberalizacion de horarios

Carmen Larrakoetxea BILBAO.

La Secretaria de Estado de Comer-
cio denunci6 la pasada semana que
Bilbao, junto con Barcelona, son las
unicas ciudades que incumplen la
liberalizacion total de horarios co-
merciales de las zonas turisticas
contemplada en el Decreto de Me-
didas Liberalizadoras del Comer-
cio aprobado por el Gobierno de Ra-
joy, en julio de 2012.

En el caso de Bilbao esta situa-
ci6én se mantendra asi al menos du-
rante un afio dado que el Gobierno
vasco aduce que ha de tramitar la
modificacién de laley comercial au-
tondmica y este tramite se encuen-
tra en fase muy preliminar.

Fuentes del Ejecutivo han indi-
cado a el[Economista que atin estan
en la fase de elaboracion del infor-
me de memoria econdmica, previo
alaarticulacion de la reformalegal,
que después habra de someterse a
alegaciones y después a su tramite
parlamentario, con su periodos de
debates y enmiendas.

El Ejecutivo vasco es uno de los
que ha recurrido ante el Tribunal
Constitucional el Decreto de libe-
ralizacién comercial de 2012, por
invasion competencial, por lo que
no es probable que tramite la pre-
sente reforma de laley vasca por el
procedimiento de urgencia.

La posicion del Ejecutivo viene
respaldada por el rechazo de las aso-
ciaciones de comerciantes que se
oponen a la flexibilizacion de hora-
rios -especialmente a la apertura en
festivos- porque consideran que s6-
lo favorece a las grandes superfi-
cies; y también por la negativa de
los sindicatos que estiman que s6-
lo servira para empeorar ain mas
las condiciones laborales.

La regulacion vasca da libertad
de horarios total a los comercios de
menos de 150 metros cuadrados,
mientras que para los mayores es-
tablece un limite de ocho festivos
anuales y 72 horas de apertura se-
manales. Al margen de algunos es-
tablecimientos de alimentacion de
caracter familiar, el comercio vas-
co no abre ningun domingo o festi-
vo, incluyendo en esta practica tan-
to a pequefios comerciantes como
a grandes superficies -éstas en su
dia al ser amenazadas por ETA si
abrian en festivos-.

Azkunay el comercio
Desde el Ayuntamiento de Bilbao
la postura es mucho mas abierta a
modificar los horarios comerciales
para captar mas negocio del turis-
mo que visita la ciudad.

El afio pasado visitaron la capital
vizcaina 734.215 personas y se con-

Plaza Moyua, en el barrio de Abando, uno de los mas comerciales de Bilbao. TxeTxu BerrUEZO

Debate sobre horarios comerciales

Rechazan modificar horarios comerciales

PORCENTAJE

Apertura en festivos 70,3
Flexibilizacién de horarios 60,0
Disposicién a realizar compras en festivos 60,0
Colectivos a favor de que se abra en festivos

PORCENTAJE
Parejas jévenes sin hijos 501
Solteros 24,5
Familias con hijos menores de 10 afios 26,6
Familias con hijos de entre 10-20 afios 30,9
Familias con hijos mayores de 20 afios 30,7
Se desplazan a otras CCAA para comprar en festivos 1418

Fuente: Gobierno Vasco. Encuesta Ikusmer a familias sobre horarios comerciales 2012.

tabilizaron 14 millones de pernoc-
taciones en los hoteles, con un im-
pacto econdmico generado en la
ciudad de mas de 211 millones de
euros, segtin los datos de la oficina
Bilbao Turismo.

El alcalde de Bilbao, Ifiaki Azku-
na, ha criticado en muchas ocasio-
nes que los fines de semana o en pe-
riodos vacaciones como Semana
Santa todo el comercio de la ciudad
eincluso la hosteleria tenga el car-
tel de cerrado, lo que deja a los tu-
ristas desasistidos y, al mismo tiem-
po, supone que su capacidad de gas-

elEconomista

to no se queda en la ciudad.
Ademas en varias ocasiones ha
advertido al pequefio comercio tra-
dicional bilbaino que si no se mo-
derniza, incluyendo en ese térmi-
no la cuestion horaria, perdera te-
rreno frente a otros modelos co-
merciales que ya se estan
introduciendo en el sector, como
los comercios regentados por per-
sonas procedentes de otros paises.
En febrero de 2012, por primera
vez el Ayuntamiento de Bilbao apro-
bé la fijacion de los ocho festivos
del aflo en que puedan abrir los co-

mercios, segun la legislacion vasca.
Posteriormente, el propio alcalde
salié en defensa de los primeros co-
mercios textiles que hace un afio
abrieron por primera vez un domin-
g0, bajo la presion de piquetes.
Tras la aprobacion del Decreto
de liberalizacion de horarios en las
zonas turisticas el Ayuntamiento de
Bilbao delimité las zonas de aplica-
cién que corresponden principal-
mente a los barrios de Casco Viejo,
Abando e Indautxu, informe que
remiti6 al Gobierno vasco. Fuentes
del Consistorio han indicado a elE-
conomista que el Ayuntamiento ha
tramitado su parte del expediente
no s6lo por imperativo legal, sino
porque esta muy interesado en apro-
vechar las oportunidades econ6mi-
cas que puedan reportar el turismo.

No hay demanda

El tltimo estudio de hébitos de con-
sumo de las familias realizado por
el Gobierno vasco en 2012, mues-
tra que el 70,3 por ciento de las fa-
milias vascas rechaza la apertura
en festivos y un 60 por ciento tam-
bién la flexibilizacion de los hora-
rios. Pero entre el colectivo mas jo-
ven la tendencia esta cambiando y
demandan mads aperturas.

Mas informacidon en
www.eleconomista.es

Delegada en el Pais Vasco

EL LOBO DEL
‘TAX LEASE’ SE
HA QUEDADO
EN CACHORRO
causado la cuantifi-

M cacion que ha hecho

Hacienda sobre el volumen de
devoluciones que se deben ha-
cer sobre las polémicas ayudas
a la construccién naval, del tax
lease. De 1la amenaza de 3.000
millones a unos casi escasos 126
millones.

Decir escasos esos 126 millo-
nes casi me resulta hasta frivo-
lo, porque en euros los millones
suenan mucho menos, pero si los
pasamos a las viejas y olvidadas
pesetas la cifra se coloca en casi
21.000 millones.

Escasos tampoco resultan esos
126 millones para las compafiias
que invirtieron, acogiéndose a
un esquema tedricamente legal,
con lo que ayudaban a engrasar
la maquinaria de la construccién
naval y a sacar un legitimo bene-
ficio por hacerlo. Ahora esas em-
presas son penalizadas injusta-
mente.

Desde el Gobierno espafiol
anuncia un recurso ante el Tri-
bunal de Justicia de la UE por la
injusta decision de la Comision
de sancionarnos. Lo que no se
escucha es ninguna autocritica
sobre la mala gestion previa rea-
lizada, por no haber seguido los
cauces de la UE para articular
ayudas (comunicacién previa y
autorizacion), ni haber enmen-
dado el error posteriormente con
una buena diplomacia europea
durante los diez afios que estu-
vo vigente el viejo tax lease. S-
lo se oye que desde Europa se
nos persigue injustamente.

Una consecuencia positiva del
tax lease que gracias a la enor-
me movilizacién emprendida
por la patronal naval Pymar la
ciudadania se ha dado cuenta
que en Espafia hay astilleros, que
es una industria que también
puede ser punteray que de ella
dependen miles empleos.

Ahora hace falta que el impul-
so institucional y politico desen-
cadenado en defensa de la indus-
tria naval no muera tras el titu-
lar de los 126 millones.

Si algo espero que hayamos
aprendido de todo este polémi-
co asunto es que hace falta in-
dustria, promover el surgimien-
to de nuevos sectores, sin olvi-
dar conservar los que tenemos,
porque no hay sectores madu-
ros o caducos. Lo que debe ha-
ber es industria, que es la que ge-
nera actividad, riqueza y empleo.

as que sorpresa ha
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El Instituto de Finanzas sextuplica las
pérdidas por el deterioro del crédito

Bankia y Sabadell ejecutan una opcion de venta de terrenos por 29,6 millones

Javier Alfonso VALENCIA.

El Instituto Valenciano de Finan-
zas (IVF) multiplico por seis sus
pérdidas en 2012, hasta 48,98 mi-
llones de euros, debido al aumento
de las dotaciones por los préstamos
aempresas privadas y a los deterio-
ros por participaciones, sobre todo
la de la Sociedad de Garantia Reci-
proca (SGR). E1 IVF aport6 ala SGR
14 millones, que provisiono, y su
riesgo actual en esta sociedad ain
serd mayor, ya que en mayo de 2013
le concedi6 un aval para un présta-
mo de 150 millones.

Ademads dela SGR, otra causa del
aumento de las pérdidas fue la pro-
vision por riesgos y gastos de 14,29
millones por una operacién finan-
cieray urbanistica relacionada con
la empresa Kelme que se arrastra
desde 2008. E1 TVF realizd una ope-
racion a cuatro bandas con Banca-
jay CAM parasalvar la empresa de
calzado deportivo de la quiebra. Las
tres entidades financieras capitali-
zaron créditos y entraron en la so-
ciedad Desarrollos Urbanisticos
Aguamarga, cuyo principal activo
con es una finca rtstica de 121 hec-
tareas pendiente de una permuta
por suelo urbanizable con el Ayun-
tamiento de Alicante.

El problema es que el banco pu-
blico concedi6 sendas opciones de
venta a Bancaja y CAM, que Ban-
kia y Sabadell, tras absorber estas
entidades, han ejecutado. Asi, el IVF,
que posee el 20 por ciento de Agua-
marga, tiene obligacion de comprar-
les casi un 57 por ciento por 29,6 mi-
llones, operacion que el Gobierno
valenciano tiene congelada desde
hace mas de un afio, ya que la ley
exige su autorizacion al superarse
el 50 por ciento. No obstante, el or-
ganismo que dirige Enrique Mon-
tes ha provisionado los citados 14,29
millones, que es la diferencia entre
el precio que pagaray el valor real

Las cuentas del [VF

En millones de euros

2008 [° 2009 M 2010 MW 2071 2012
616,5
310,0
259,0
1317
55,2
233 20,0 29,5 238 396 24,9 27,6 349 508
: 37 -
-135-24 81
-29,0
CIFRA DE NEGOCIO RESULTADO NETO FODOS PROPIOS AVALES PRESTADOS

Fuente: Instituto Valenciano de Finanzas.

estimado de los terrenos una vez
sean permutados.

Otra causa de las fuertes pérdi-
das del afio pasado son la dotacio-
nes de 31 millones por “deterioro
en los préstamos a empresas priva-
das”, casi el triple que el afio ante-
rior. Este aumento se debe en bue-
na parte a la ejecucion en 2012 de
dos avales prestados por el IVF a
sendas fundaciones deportivas pro-
pietarias del Hérculesy el Elche.

La entidad redujo la actividad
crediticia al sector privado, con un
saldo en préstamos concedidos de
262 millones a 31 de diciembre, un
16 por ciento menos. En total, for-
maliz6 con empresas privadas 66
operaciones nuevas por importe to-
tal de 9,6 millones, frente a 30 ope-
raciones por 25,6 millones en 2011,
lo que indica que los préstamos fue-
ron de mucha menor cuantia. Las
operaciones concedidas por el IVF

Financia cada vez mas al resto de
empresas publicas valencianas

El organismo dependiente de la Consejeria de Hacienda destaca en
su informe de gestion “el creciente protagonismo que ha tenido el IVF
en relacion con la financiacion del sector publico de la Comunitat Va-
lenciana”, ya que concedié o renové préstamos o créditos a empre-
sas y fundaciones publicas, instituciones feriales y universidades pu-
blicas que suponen un riesgo vivo de 876,3 millones. Ademas, el ries-
go por avales al sector publico, a 31de diciembre de 2012, era de 509
millones, mas del triple que un afio antes.

elEconomista

son mayoritariamente de las lineas
IVF Business Angels, IVF Empren-
dedores e IVF Crecimiento Empre-
sas Innovadoras, dirigidas sobre to-
do a pymes. Ademas, aprob6 44 ope-
raciones de reestructuracion finan-
ciera para facilitar la viabilidad de
sus clientes, por una cuantia total
de 83,61 millones.

Esta casi en quiebra

Los malos resultados del IVF el afio
pasado dejaron su balance en muy
mal estado, casi en situacién de quie-
bra técnica, con solo 1,52 millones
de euros de fondos propios sobre
un pasivo total de 1.318 millones, y
con un fondo de maniobra negati-
vo de 136,4 millones, algo que des-
taca el auditor de las cuentas. La
Generalitat tendra que inyectar mas
capital al fondo social de la entidad
publica, después de haber aporta-
do 3,38 millones en 2012 y 15 millo-
nes en 2011. Ademas, le transfirié
14,84 millones de subvenciones, de
los que 14 fueron para la SGR.

Los avales al futbol profesional pasan factura

J. A. VALENCIA.

Entre las herencias envenenadas
que gestiona el IVF se encuentran
los cinco avales que presto en 2009
y 2010 a cuatro fundaciones para
que se convirtieran, via ampliacién
de capital, en propietarias de los
clubes de fatbol Valencia, Hércu-
les, Elche y Levante. En total, 118,6
millones de euros en avales a fun-
daciones que tenian muy dificil de-
volver los préstamos, ya que no tie-

nen actividad econdémica. Los ava-
les ya han costado al IVF 28,3 mi-
llones, contabilizados en 2012 co-
mo pérdidas, tras la ejecucion por
parte de Sabadell de sendos avales
mas sus intereses, concedidos por
la CAM a las fundaciones del Hér-
cules -18 millones- y Elche -9 mi-
llones-, que no devolvieron.

El IVF no ha ejecutado atn las
garantias que tenia, en el caso del
Hércules porque la sociedad que
debia pagar se declaré en concur-

so de acreedores y en el del Elche
porque se convertiria en el princi-
pal accionista del club, con el 40
por ciento. La fundacién del Elche
tiene otro préstamo avalado, de 5
millones, otorgado por Banco de
Valencia -ahora CaixaBank-, que
no ha dado problemas.

En cuanto a los clubes valencia-
nos, la fundacién del Levante esta
al corriente de pago en el préstamo
de 5,6 millones de Caixa Penedés -
ahora Sabadell-, aunque en diciem-

bre debe hacer frente a la amorti-
zacion de 1,4 millones. El caso del
Valencia CF se ha complicado de-
bido a una sentencia que declaré
nulo el aval de 81 millones. La fun-
dacion no pago en agosto 3,6 millo-
nes en intereses y Bankia, que ha
recurrido la sentencia, ha acepta-
do no ir contra la Generalitat y la
fundacion hasta que se clarifique si
el aval es valido. En ese caso, podria
ejecutarlo, aunque prefiere refinan-
ciar el préstamo con un nuevo aval.

) Javier

Alfonso

Delegado en la C. Valenciana

ACERTADA
4
GESTION EN EL
AEROPUERTO
d

DE CASTELLON

E es desde hace dos afios y

medio el simbolo de 1a Es-

paria de los aeropuertos sin avio-
nes, las terminales portuarias sin
barcos, las autopistas radiales sin
coches, los poligonos industria-
les sin industrias, los centros cul-
turales sin contenido, las desa-
ladoras sin sal y las regasificado-
ras sin gas. Es el simbolo de la
mala gestion y del despilfarro, la
diana de todas las chanzas, por
culpa de la berlanguiana inagu-
racion protagonizada por Fran-
cisco Camps y Carlos Fabra
con la bendicién del obispo de
Segorbe-Castellon. El resto de
ejemplos provocan sorpresa, has-
tio o indignacion, pero nadie se
rie, por ejemplo, del nuevo Ae-
ropuerto Internacional de Mur-
cia, del que Valcarcel acaba de
echar a la concesionaria por no
rematar las obras, como ocurrié
en Castellon.

Lo cierto es que el pleito que
la Generalitat ha ganado a la ex-
concesionaria en Castellon de-
muestra que el Gobierno de Al-
berto Fabra ha gestionado bien
el enésimo marrén heredado de
Camps. Al contrario que en Val-
mor Sports, aqui la Generalitat
se planté el primer dia ante la fi-
lial de Globalvia, evit6 asumir los
compromisos gravosos firmados
por Campsy Carlos Fabray aca-
b6 por romper el contrato, todo
ello sin dar lugar a una condena
por dafios y perjuicios. Aunque
tardo, la Generalitat le quitd al
“abuelito” su juguete y trabajé
en la tinica direccion posible, re-
ducir gastos, acabar las obras -lo
inauguraron sin estar acabadas—,
obtener los permisos y tratar de
venderlo o arrendarlo.

La infraestructura no solo ha
costado a la Generalitat los 121
millones mas 22 de IVA que ha
sentenciado el juez, ya que la so-
ciedad publica Aerocas acumu-
la casi 100 millones de deuda por
otros gastos, muchos de ellos su-
perfluos, como las campafia de
publicidad cuando el aeropuer-
to estaba en obras. Sus pérdidas
acumuladas suman 41 millones.
Dice la Generalitat que lo de los
121 euros estaba previsto, que no
es un gasto sobrevenido. A me-
dias, porque el conseller Mora-
gues metié en el FLA una parte,
pero a Aerocas se le olvidé do-
tar los 44 millones del préstamo
incobrable a la concesionaria,
que son mas pérdidas que tapar.

laeropuerto de Castellon
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La bodega Solar de Urbezo conquista
América y Asia con sus vinos

Apuesta por la produccion de vino ecologico para atender a este mercado

Eva Sereno ZARAGOZA.

Labodega Solar de Urbezo apues-
ta por los mercados internaciona-
les para introducir sus vinos. A su
presencia en paises como Alema-
nia, Bélgica y Holanda dentro de
Europa, se suman las ventas en Chi-
na, Estados Unidos, Colombia y Bra-
sil. Y no es todo. Porque la bodega,
de la denominacién de origen Ca-
rifiena, esta trabajando en la intro-
duccion de sus vinos en otros pai-
ses como Vietnam, Rusia y México,
“mercados que intentamos poten-
ciar”, explica Santiago Gracia, di-
rector y propietario de la bodega
Solar de Urbezo.

“Rusia es un mercado diferente,
pero es interesante para nuestros
vinos de segmento medio-alto y pue-
de abordar nuestros precios”, sefia-
la Gracia, quien afiade que ya esta
prevista la comercializacion en es-
te pais en este mes de septiembre.
Ademas de Rusia, México es tam-
bién atractivo para la venta de los
vinos de labodega. Un mercado en
el que ya se han realizado algunas
incursiones y que ahora se quiere
potenciar.

También trabajara el mercado de
Corea del Sur, en el que estara pre-
sente a través de degustaciones en
ferias del sector y en Colombia “en
el que hemos entrado en Bogota 'y
queremos ir a Medellin y saltar ala
Costa del Pacifico parallegar a ciu-
dades como Santa Barbara, Carta-
gena de Indias o Barranquilla”. La
estrategia de internacionalizacion
también contempla Brasil, “donde
tenemos el objetivo de avanzar, ir a
Sao Paolo y algun otro Estado”.

Brasil, junto con Rusia, Estados
Unidos y China, son mercados en
los que Solar de Urbezo va a inci-
dir especialmente, ya que “alli es
importante el consumo de vino, que
sigue aumentando y hay posibilida-
des de introducir la marca y aumen-

Santiago Gracia, director y propietario de la bodega Solar de Urbezo. t&

- e

Produce 600.000 litros de vino
y factura un millén de euros

La bodega Solar de Urbezo en Carifiena tiene 100 hectareas de vifie-
do, en las que cultiva uva garnacha y otras variedades. Con ellas ela-
bora sus vinos bajo las marcas Urbezo -el buque insignia- e Ysiegas,
marca mas orientada a los mercados exteriores. Solar de Urbezo na-
cié en 1995, fecha en la que Santiago Gracia decidié continuar con la
tradicion familiar tomando como nombre para la bodega el del pintor
Antonio Urbezo. Produce 600.000 litros de vino, emplea a doce per-
sonas y su facturacién es de un millén de euros.

tar nuestra presencia”. Unos mer-
cados internacionales con los que
la empresa tratara de aumentar las
ventas exteriores, que ya suponen
el 85 por ciento del total. “En Es-
pafia se vende poco, pero laidea es

continuar con nuestra presencia
porque no se concebiria no vender
en Espaiia, aunque sean pocas can-
tidades”.

Ademas de los mercados inter-
nacionales, otra de las apuestas de

la bodega es la elaboracién de vi-
nos ecoldgicos.

Vinos ecolégicos

“El afio pasado empez0 el cultivo
ecoldgico con la variedad de uva
Chardonnayy con el tiempo toda la
explotacion sera ecoldgica. Ahora
ya tenemos las dos terceras partes
de las hectareas de vifiedo en cul-
tivo ecoldgico y estamos trabajan-
do para llegar al tercio que queday
en hacer un vino nuevo, de nueva
expresion” afirma Garcia.

La prevision es que el primer vi-
no con la etiqueta de ecoldgico “se
pueda lanzar en 2015, aunque en la
bodega ya estamos utilizando to-
dos los productos ecoldgicos para
ir dando ese paso” avanza el pro-
pietario de labodega.

Aragon pone en
marcha el Plan
Impulso dotado
con 150 millones

Se basa en 35 medidas
para crear empleo y
activar la economia

E. Sereno ZARAGOZA.

Aragd6n ha puesto en marcha el
Plan Impulso, dentro del que se
recogen un total de 35 medidas
dirigidas a activar la economia,
crear empleo y a politicas socia-
les. El plan, en el que el Gobier-
no de Aragdn viene trabajando
desde el mes de mayo, esta do-
tado con 150 millones de euros.
Una cantidad para la que el De-
partamento de Hacienda y Ad-
ministracion Publica del Gobier-
no de Aragén acaba de cerrar
una emision de deuda publica
por valor de 171 millones de eu-
ros a cinco afios a un tipo fijo del
cuatro por ciento, con la que se

Es lo que prevé generar el Plan
Impulso con las medidas que
contempla llevar a cabo.

cubrird la dotacién econémica
para su desarrollo.

Incentivar la actividad
Algunas medidas del Plan Im-
pulso -con el que se prevé que
se generen hasta 3.000 empleos
de al menos un afio de duracion-
ya se han convocado. Entre ellas,
por ejemplo, figuran la linea de
incentivos directos a la contra-
tacién de jovenes desempleados
menores de 30 afios y parados
de larga duracién mayores de 45
afos.

Otras medidas son las subven-
ciones para emprendedores que
creen microempresas o se esta-
blezcan como auténomos, la li-
nea de apoyo a la financiacién
de las empresas, entre otras.

Oliver Energy permite un ahorro en la factura energética

Ha disenado un sistema
de gestion integral para
hogares y empresas

E. Sereno ZARAGOZA.

En Espafia hay 80 millones de to-
neladas de biomasa disponibles al
afio, pero s6lo se aprovechan siete
millones para bioenergia. Con el
objetivo de aumentar este uso y dar

soluciones alternativas al consumo
de, por ejemplo, el gasdleo, nace la
empresa Oliver Energy, con sede
en Zaragoza. La compaiiia ofrece
un servicio de gestion integral pa-
rala eficiencia y ahorros energéti-
cos tanto para hogares, empresas y
grandes edificios, que se basa en la
biomasa, segtin explica Agustin Oli-
ver, gerente de Oliver Energy.
“Con la crisis se ha notado que
en los tltimos inviernos las perso-
nas pedian menos litros de gasoil y

que tenian problemas por la subi-
da del petrdleo, por lo que nos de-
cidimos a emprender y a apostar
por la biomasa” para solucionar es-
tas dificultades.

Laempresa también espera cum-
plir con los objetivos europeos de
incrementar un 20 por ciento el uso
de energias renovables y reducir en
un 20 por ciento la emision de ga-
ses de efecto invernadero y el con-
sumo de energias primarias. Tras
dos afios de estudio y de hacer un

seguimiento de las instalaciones pa-
ra solucionar los inconvenientes
que las energias renovables plan-
tean para los usuarios, Oliver Energy
ha disefiado un sistema de gestién
integral.

Inicio en Zaragoza

Este sistema se diferencia del res-
to de soluciones basadas en la bio-
masa porque “no vendemos ni pe-
Ilets ni quemadores, es un paquete
energético” en el que se incluye el

mantenimiento y el seguimiento de
lainstalacion, en la que puede em-
plearse cualquier tipo de biomasa.

Con este sistema se consigue un
ahorro en la factura energética de
entre el 15y el 20 por ciento en gran-
des edificios, cifra que se eleva has-
ta el 60 por ciento en el caso de par-
ticulares y en relacién con el gasoil.
La empresa ya ha realizado varias
instalaciones en Zaragoza y su ob-
jetivo es crecer inicialmente por la
provincia de Zaragoza.
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AJUSTAR PRECIOS A LA BAJA

La Administracion vende
suelo industrial mas barato

Ofrece un 20 por ciento de descuento en 1.000 parcelas
empresariales valoradas en 2,8 millones de euros

Ruth Lodeiro SANTIAGO DE COMPOSTELA.

La Administracién autondmica quie-
re impulsar la venta de suelo indus-
trial. Para ello ofrece descuentos de
hasta el 20 por ciento en las 947 par-
celas de las que dispone en medio
centenar de parques empresariales
ubicados por toda la comunidad.
En total suman una superficie va-
lorada en 2,8 millones de euros. Es-
ta es una de las medidas que prevé
el Instituto Galego de Vivenda e So-
lo AIGVS) para fomentar la locali-
zacién empresarial.

Esta oferta ha sido presentada a
representantes de empresarios co-
mo muestra del esfuerzo que esta
llevando a cabo el Ejecutivo auto-
ndémico para ajustar precios a la ba-
jay conseguir, de esta manera, rom-
per una tendencia de caida de ven-
ta de suelo industrial en los tltimos
tiempos. Las medidas para incen-
tivar la venta de suelo empresarial
albergan varios &mbitos, como el
administrativo, el econémico y el
de negocio. Dentro del primero, se
incluye la puesta en marcha del re-
gistro de demandantes de sueloy
lamodificacién del decreto de 2007
de régimen juridico del suelo y las
edificaciones promovidas por el
IGVS.

Ajustar precios
La intencién del organismo es que
este cambio esté listo en el primer
semestre de 2014 con el objetivo de
flexibilizar las condiciones de ven-
ta del suelo propiedad del institu-
to ante una legislacion que se esti-
ma que se ha quedado obsoleta.
En el apartado econdmico, se es-
tablecen estos descuentos de has-
ta el 20 por ciento del precio por
pago al contado y en funcién del vo-
lumen de compras. Incluso en al-

El responsable de Territorio (en el centro) explica la medida a empresarios. e&

Para que en Galicia
no se deje de
desarrollar ninglin
proyecto viable por
falta de suelo

gunas parcelas las rebajas pueden
llegar hasta el 50 por ciento.

En cuanto a nuevos sistemas de
negocio, estan el pago aplazado has-
ta cinco afios con la entrega inicial

del 30 por ciento del importe de
venta, el derecho de superficie has-
ta 30 afios prorrogable y el alquiler
con opcibén a compra.

Con este paquete de incentivos,
la finalidad de 1a Administracién es
que en la comunidad no deje de de-
sarrollarse ningin proyecto viable
por falta de suelo. Por otra parte,
también esta previsto aprobar este
afio el plan sectorial de ordenacion
de areas empresariales de Galicia,
para evitar que se produzcan asen-
tamientos comerciales sin los de-
bidos servicios.

Global Bobe abrira
una filial en Brasil, tras
entrar en Chinay Chile

La inversion total de
esta operacion exterior
asciende a poco mas
de 600.000 euros

R.Lodeiro SANTIAGO DE COMPOSTELA.

La firma Global Bobe continuara
su proceso de internacionaliza-
cién con el establecimiento de una
filial en la ciudad brasilefia de Sal-
vador de Bahia. Esta operacion se-
ra posible gracias a la financiacién
aportada por la Compafiia Espa-
fiola de Financiacién del Desarro-
llo (Cofides), que destinara algo
mas de 300.000 euros para facili-
tar esta incursion.

El proyecto consiste en la im-
plantacién comercial del promo-
tor en Brasil para el desarrollo de
proyectos de ingenieria de reves-
timiento de fachadas y ejecucion
de los mismos. Esta operacién en
Salvador de Bahia supone su ter-
cera experiencia en el exterior, ya
que realizd su primera incursién
internacional en 2008 con la aper-
tura de una central de compras en
China y en 2011 con el inicio de
sus operaciones en Chile.

Fase de crecimiento

El volumen de la operacion corre-
ra a cargo de fondos propios de
Cofides y del Fondo para Opera-
ciones de Inversion en el Exterior
de la Pequefia y Mediana Empre-
sa (Fonpyme). Junto con la apor-
tacion que realiza el promotor, la
inversion total asciende a 616.340
euros.

El presidente de Cofides, Salva-
dor Marin, subray? el hecho de
que la empresa se encuentre en
plena fase de crecimiento y que
ya haya obtenido varios contratos,
por lo considera que su estrategia
de internacionalizacion esta sien-
do muy acertada. Esta es la pri-
mera ocasion en la que colabora

con Global Bobe y espera volver
a apoyar nuevamente su actividad
en el exterior asi como con otras
pymes. Ademas, ésta es la prime-
ra operacion que se lleva a cabo
con una empresa gallega, tras la
firma del convenio de colabora-
cién con el Igape el pasado mes
de julio.

Por su parte, el director general
del Grupo Inbobe, Ignacio Botas,
calificé de fundamental este apo-
yo para la consolidacién de su pro-
yecto de implantaciéon comercial
en Brasil, no sélo por lo que repre-
senta el apoyo financiero, sino tam-
bién por lo que supone de aval a
su plan de internacionalizacion.

Global Bobe confia en que sea
s6lo un paso mas en su proyecto
de implantacion exterior, que pre-
vé la introduccién en nuevos pai-
ses para los afios 2014 y 2015, y es-
pera seguir contando con el apo-
yo econoémico de Cofides en estos
nuevos retos.

Esta firma fue fundada en Vigo
en 2007y es la sociedad holding

300.000

EUROS

Son los que destinara Cofides
para facilitar la entrada de Global
Bobe en Brasil.

del grupo, que trabaja como sub-
contratista. Su actividad se centra
en el desarrollo de proyectos de
ingenieria de edificacién de obras
singulares y en el suministro, fa-
bricacion e instalacion de muros
cortina y fachadas ventiladas.

Por su parte, Cofides es una so-
ciedad publico-privada que des-
de hace 25 afios ofrece apoyo fi-
nanciero a las inversiones de las
empresas espariolas en el exterior.
Gestiona los fondos FIEX y Fonpy-
me por cuenta de la Secretaria de
Estado de Comercio.

Facilitar el relevo generacional en las pymes familiares

La Xunta modificara la
normativa para acceder
a las bonificaciones

R.Lodeiro SANTIAGO DE COMPOSTELA.

La Xunta modificara la normativa
para acceder a las bonificaciones
fiscales en el caso de transmisiones
de empresas con el objetivo de fa-
cilitar el relevo generacional. Per-

mitira que el transmisor y adqui-
riente puedan compaginar funcio-
nes de direccion de la compatiia du-
rante un maximo de un afio. La ti-
tular de Hacienda, Elena Mufioz
Fonteriz, anuncid este cambio nor-
mativo en un acto organizado por
la Asociacion Gallega de la Empre-
sa Familiar (AGEF).

Hasta ahora, en el momento en
el que se realiza la transmision de
la empresa, para poder beneficiar-
se de las bonificaciones fiscales, el

adquiriente tiene que pasar a desa-
rrollar labores de direccién y el
transmisor tiene que dejar esas res-
ponsabilidades de manera inme-
diata. Sin embargo, con esta modi-
ficacidn, que se hara efectiva a tra-
vés de la Ley de Presupuestos de
2014, ser hara mas facil la transi-
cién de la direccion de la empresa
familiar.

Uno de los grandes problemas de
este colectivo es que s6lo una pe-
quefia parte de ellas consigue man-

tener el caracter familiar por mas
de una generacion. Por ello, uno de
sus retos es el relevo generacional.

Deducciones para las empresas
En la comunidad gallega existen
distintas deducciones en el Impues-
to de Sucesiones y Donaciones, en
Actos Juridicos Documentados, en
el IRPF y en el Impuesto sobre Pa-
trimonio. Ademas, la Xunta prevé
llevar a cabo en 2014 otro plan de
lucha contra el fraude y que en un

primer plan especial en esta mate-
ria afloraron 230 millones de euros
de deuda detectada.

Ademas, se han contabilizado ca-
si 2.000 transmisiones de empre-
sas que se pudieron acoger, en los
altimos cinco afios, a las reduccio-
nes previstas en el Impuesto de Su-
cesiones y Donaciones, la mayoria
aplicando la normativa autonémi-
ca, lo que les ha permitido dismi-
nuir su carga fiscal en unos 12 mi-
llones de euros al afio.
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Directivo de la Universidad Mokpo National de Corea en Las Palmas con el rector José Regidor. ee

La ULPGC acoge un instituto
para difundir cultura coreana

Se trata de la primera universidad espafola que
ha sido autorizada para acoger el Instituto King Sejong

J. L. J. LAS PALMAS.

El Gobierno de Corea del Sur ha
concedido a la Universidad de Las
Palmas de Gran Canaria (ULPGC)
la apertura del Instituto King Se-
jong, para la difusion de la lengua
y la cultura coreana. Se trata de la
primera Universidad espafiola que
es autorizada para acoger este ins-
tituto, que comenzara su funciona-
miento este curso 2013-2014.

Este instituto serd una realidad
gracias a las intensas gestiones rea-
lizadas por el equipo del Vicerrec-
torado de Internacionalizacién y
Cooperacién de la ULPGC. El idio-
ma coreano, denominado hangul,
ha sido designado Patrimonio Cul-
tural del Lenguaje por la Unesco.
Una delegacién de la Universidad
Mokpo National de Corea, encabe-
zada por su rector, visité el pasado
mes de julio Las Palmas.

Relaciones internacionales

Estas relaciones han sido promovi-
das por el consul de Corea en las
Palmas y por la Korea Fundation,
que han facilitado el viaje de la ex-
pedicion grancanaria a distintas uni-
versidades coreanas y han estable-
cido reuniones con empresarios del
pais. “Nos hemos entrevistado con
empresarios importantes de Corea,
que comenzaron sus negocios en

Gran Canaria y que nos trasladaron
la necesidad de que nuestros estu-
diantes mejoren y se formen en el
idioma coreano”, indica Rosario Be-
rriel, responsable de diplomacia pu-
blica de la ULPGC. “Ademas, como
crecieron en esta Isla, quieren que
sus hijos vengan a la ULPGC a rea-
lizar estancias académicas” afiade
Berriel.

Estancias en
la Universidad
de Mokpo

Dos estudiantes grancanarios
han cursado estancias cortas
este verano en la Universidad
de Mokpo. Y no sélo ha sido
un atractivo para aquellos
alumnos que cursan estudios
de Traduccidn e Interpreta-
cién en la Universidad de Las
Palmas de Gran Canaria, en
donde se imparten las ense-
fianzas de chino y coreano, si-
no también para alumnos de
carreras técnicas. “La Univer-
sidad de Mokpo esta muy re-
lacionada con los mayores as-
tilleros del mundo”, sefiala
Rosario Berriel.

La ULPGC ha priorizado este
nuevo crecimiento internacional
tras consolidar la presencia de es-
ta universidad en América Latina,
Europay el continente africano.
“Tenemos una gran demanda de
universidades del continente asia-
tico a las que la ULPGC les resulta
muy interesante por tener muchos
campos de trabajo en comun, co-
mo el conocimiento del idioma, los
estudios marinos y las ingenierias”,
explica Berriel.

Por este motivo, la ULPGC espe-
ra que, en breve, se firmen tres con-
venios de colaboracién mas con la
Seul National University, Hankuk
University y Corea Maritime Insti-
tute. Con esta tlltima se espera lle-
var a cabo intercambio de investi-
gadores que desarrollen proyectos
maritimos y de logistica.

Con la Universidad de Mokpo, la
Universidad de Las Palmas de Gran
Canaria ya ha establecido los pri-
meros intercambios. Fruto del con-
venio firmado entre ambas univer-
sidades y con el apoyo del Banco
Santander, dos estudiantes granca-
narios han cursado dos estancias
cortas este verano.

“Hemos comprobado lo atracti-
vo que resulta este continente a
nuestros estudiantes, ya que para
estas dos plazas recibimos mas de
180 peticiones”, destaca Berriel.

Los empaquetadores
de Platano de Canarias
pasan a la accion

Eliminan la antigiiedad
en las nominas de

los trabajadores

e imponen el SMI

J. L. J. LAS PALMAS.

Los empaquetadores de Platano
de Canarias han pasado a la ac-
ci6n con los nuevos cambios en la
normativa laboral. En algunos em-
paquetados han impuesto el el sa-
lario minimo interprorfesional de
645,30 euros base para sus traba-
jadores y han eliminado la anti-
giiedad en la némina del mes de
agosto, de acuerdo con la denun-
cia formulada por UGT.

Precisamente, la estabilidad la-
boral y la antigiiedad en los pues-
tos de empleo son algunos de los
argumentos que el mercado espa-
fiol mueve en Bruselas para con-
solidar las ayudas a las que tienen
acceso este producto.

Ayudas al sector

Estas medidas se estan adoptan-
do en un sector que no tiene cri-
sis. Lo que tiene crisis son las em-
presas constructoras de duefios
de grandes plantaciones como ocu-
rre en islas como Tenerife, La Pal-
ma o Gran Canaria. El sector esta
protegido por la Union Europea.
Cada kilo de platanos tiene una
subvencion de alrededor de 35
céntimos, con una ficha financie-
ra que garantiza esta subvencion
hasta 2020. Este producto puede
tener hasta un 75 por ciento de las
ayudas de Poseican cuando su pe-
so dentro del sector de produc-
cién hortofruticola significa el 35
por ciento.

UGT ha puesto el grito en el cie-
loy afirma que las medidas adop-
tadas “son cortoplacistas, insoli-
darias y caciquiles, que rompen la
paz social entre empresarios y tra-
bajadores de forma unilateral. Pue-
den llevar al sector a una situacion

o
r

de permanente conflicto, cuestion
que no beneficia a nadie y propor-
ciona una imagen al exterior que
el sector no merece”. La empresa
productora Costa Bafiaderos ha
sido denunciada ya ante las auto-
ridades judiciales por el empleo
de matematicas salariales ajenas
al convenio colectivo actual. Con-
cretamente en la empresa Costa
Caleta, ya han eliminado la anti-
giiedad en las nominas de los tra-
bajadores y han impuesto el sala-
rio minimo interprofesional
(645,30 euros) como salario base
de sus trabajadores, al igual que
la empresa Costa Bafiaderos.

Asi, UGT ha demandado a la pa-
tronal Asprocan a que “medie en
el conflicto” que les permitan “vi-
vir dignamente”. También insta a
los empresarios a ser competiti-
vos, en un contexto de respeto mu-
tuo, sin imposiciones y amenazas
en caso de no aceptar sus preten-
siones.

Desde UGT se entiende que las

Hasta el 2020 es la subvencion
europea que recibe cada kilo de
platano de Canarias.

medidas adoptadas por estos em-
presarios solo pretenden conse-
guir desestabilizar el proceso de
negociacion colectiva, con el ini-
co proposito de imponer la nego-
ciacion individual de las relacio-
nes empresa trabajador, aprove-
chando la actual situacién de cri-
sis.

El objetivo es conseguir mads
productividad y benéficos econo-
micos a costa de los salarios de los
trabajadores, sin ni siquiera inten-
tarlo con otras medidas, como pue-
den ser la concentracion de la ofer-
ta 0 una mejor y mas planificada
recogida de la fruta.

. |

Empresarios del empaquetado de platano de Canarias. et
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La primera beneficiaria del ‘Madrid
Tax Free' ha abierto una peluqueria

La nueva medida reembolsa a los emprendedores tres impuestos municipales

Esther Porta MADRID.

Jennifer Castafio trabajaba de em-
pleada en una peluqueria. Su pare-
jano tenia tanta suerte y estaba a
punto de agotar los dos afios a los
que tenia a derecho a cobrar la pres-
tacion por desempleo. Antes de que
llegara esa fatidica fecha, decidie-
ron que era el momento de empren-
der. Pero, claro, no sabian absoluta-
mente nada de como convertirse en
empresarios. Acudieron al Vivero
de Empresas de Vicalvaroy alli “me
aclararon dudas, me informaron,
me asesoraron...”. Les llevaron de
la mano hasta ver en pie su proyec-
to.Y, desde la semana pasada, tene-
mos nueva peluqueria en el madri-
lefio barrio de Prosperidad. “Estoy
encantada. No sélo trabajo para mi
sino que, ademas, voy a poder crear
empleo”. Esta historia con final fe-
liz la cont6 una nerviosa Jennifer
Castafio en la presentacion del plan
Madrid Tax Free que se llevo a ca-
bo la pasada semana en otro de los
viveros municipales, el de Caraban-
chel. La primera beneficiaria del
nuevo plan tenia motivos para es-
tar nerviosa. Ademas de periodis-
tas, presidentes de organizaciones,
cargos municipales, etc., ocho pa-
res de ojos la observaban mas fija-
mente que los demas: los de Con-
cepcion Dancausa, primera tenien-
te de alcalde; Clemente Cebrian, co-
fundador de la marca El Ganso;
Jesus Sainz, secretario general del
Circulo de Empresarios, y Ana Bo-
tella, la alcaldesa de Madrid.

Retorno de la inversion

Bajo una pantalla con el eslogan del
nuevo plan: En Madrid, si empren-
des no pagas impuestos, abri6 fue-
go Dancausa, quien destaco el tra-
bajo del consistorio para apoyar a
los emprendedores porque “se ge-
nera empleo y riqueza”. Como mues-
tra, un botén: la inversion realiza-
da en los viveros desde 2008 ya ha
retornado y gracias a ellos hoy exis-
ten en la region unos 1.000 empre-
sarios mas. Y, como el movimiento
se demuestra andando, la primera
teniente de alcalde cedi6 la palabra
a Clemente Cebrian, un caso éxito
gestado en la capital con ayuda del
Ayuntamiento. Cebrian, cofunda-
dor, junto con su hermano, de la
marca de ropa, calzado y comple-
mentos El Ganso, cont6 cémo em-
pezaron desde cero en 2004 y hoy
ya poseen 65 tiendas dentro y fue-
ra de Espafa que dan empleo a 250
personas. Para Cebrian, emprender
es “esfuerzo, ilusiéon y trabajo” y ve
muy necesarias todas las medidas
que lo favorezcan ya que “la gente
joven se est4 reinventando, al no ha-
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La alcaldesa de Madrid, Ana Botella, con la primera beneficiaria de ‘Madrid Tax Free'. AYUNTAMIENTO MADRID

ber trabajo, te lo tienes que crear tu
mismo”, sefiald. También aplaudié
la iniciativa Madrid Tax Free el se-
cretario general del Circulo de Em-
presarios, ya que “refuerza el papel
de Madrid como un lugar donde in-
vertir y emprender”. También se-
flal6 como la capital de Espafia es-
ta progresando en ese aspecto, lo
que se refleja en rankings interna-
cionales.

Por ultimo, a Ana Botella le toco
dar los datos importantes del nue-
vo plan de nombre inglés pese a los
problemas de la alcaldesa con la
lengua de Shakespeare. Para empe-
zar, se pueden beneficiar de esta
medida las micropymes y pymes
constituidas desde 2011, asi como

las alrededor de 3.000 empresas
existentes dentro de los mercados
municipales y los 46 concesiona-
rios de éstos. “Esta medida se man-
tendra hasta 2015 y calculamos que
hasta esa fecha existen unos 40.000
beneficiarios potenciales, que se
podran ahorrar unos 1.200 euros
en los proximos dos afios”. Para ello,
el consistorio ha preparado mas de
cuatro millones de euros para re-
embolsar los impuestos a los em-
prendedores.

Circulacién y basura

Los tributos que volveran al bolsi-
llo de quienes lo soliciten antes del
15 de octubre son el de Vehiculos de
Traccién Mecénica (Circulacion),

La liberalizacion de horarios
comerciales, todo un éxito

La alcaldesa quiere crear en Madrid un clima de libertad para em-
prender. De hecho, comenté cémo la liberalizacién de horarios co-
merciales, de la que Madrid fue pionera, ya ha logrado beneficios:
entre enero y agosto las ventas a los turistas extranjeros se han incre-
mentado un 29 por ciento respecto al mismo periodo del afio anteior
a pesar de ver reducida la llegada de visitantes internacionales. Ade-
mas, el sector minorista madrilefo creé 26.700 puestos de trabajo
durante el primer afio de aplicacién de la libertad de horarios.

la tasa de basuras y de paso de vehi-
culos y los costes derivados de la tra-
mitacion de las licencias urbanisti-
cas, sean tasas o precio privado.

En realidad, esta nueva iniciati-
va es un paso mas de los ya dados
para “crear un entorno favorable
para quien quiera crear empleo”.
Asi, este Madrid Tax Free recuerda
ala ya habilitada zona franca en el
barrio de las Letras para industrias
culturales y creativas.

Botella no solo sigue empefiada
en bajar impuestos, sino que no ol-
vida la otra linea de actuacién del
consistorio para favorecer el em-
prendimiento: “Habia que simpli-
ficar los tramites y agilizar la buro-
cracia. Y lo hemos hecho. Nueve de
cada diez establecimientos pueden
abrirse sin licencia previa”.

La alcaldesa sefial también que
la politica de austeridad y conten-
cién de gastos no tiene porqué es-
tar refiida con “las ayudas para quie-
nes quieren crear empleo”. Para Bo-
tella, la relacion es sencilla: a mas
empresas, mas empleo, mayor ac-
tividad econémica y mayor bienes-
tar para los madrilefios.

Mas informacidon en
www.eleconomista.es

de basuras, el IBl
y el Impuesto
de Circulacion

elEconomista MADRID.

Quien no quiera pagar nada de
la tasa de basuras se tiene que
apuntar al Madrid Tax Free, pe-
ro el resto de madrilefios paga-
rd menos que otros afios. Algo es
algo. La alcaldesa de Madrid, Ana
Botella, ha anunciado que la ta-
sa de basuras bajara un 12 por
ciento desde enero de 2014, mien-
tras que a mediados de este pro-
ximo afio se volveran a recupe-
rar los beneficios fiscales que se
producian en la transmisién mor-
tis causa del Impuesto de Plus-
valia en las viviendas habituales.

Para 2015 esta prevista una re-
baja del 10 por ciento en el Im-
puesto de Vehiculos de Traccion
Mecanicay en 2016, un 5 por
ciento del Impuesto de Bienes
Inmuebles (IBI).

Estas rebajas de impuestos se
incluyen en el modificado Plan
de Ajuste 2012-2022, aprobado
el pasado jueves en Junta de Go-
bierno. La alcaldesa ha insistido
en que su compromiso era el de
“reducir los impuestos cuando
fuera posible”, al ser “partida-
rios de gravar lo menos posible
alos madrilefios para resistir me-
jor la crisis, dinamizar el consu-
moy crear empleo”.

La comunidad
sigue liderando
la creacion

de empresas

elEconomista MADRID.

Madrid es la comunidad donde
mads empresas nacen en lo que
llevamos de afio y la segunda en
agosto. Esta cifra, la mas eleva-
da del pais, supone un incremen-
to del 9 por ciento respecto al
mismo periodo del pasado afio,
y por encima del 7 por ciento de
subida en todo el territorio na-
cional. En los ocho primeros me-
ses del aflo se han registrado
13.641 nuevas empresas en Ma-
drid, segiin el Estudio sobre De-
mografia Empresarial publica-
do por INFORMA D&B.
Durante el mes de agosto se
han creado 1.147 empresas en la
comunidad madrilefia, un 1 por
ciento mas que en 2012, frente a
un aumento del 4 por ciento pa-
ra el conjunto del pais. Servicios
empresariales y comercio son
los sectores con mas actividad
este mes en Madrid, con 192y
189 constituciones respectiva-
mente. Catalufiay Andalucia si-
guen a Madrid en numero de
creaciones hasta agosto.
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CitaenIlfema
para quienes
busquen su
primer empleo

Numerosas empresas
ofreceran contratos
de trabajo o practicas

elEconomista MADRID.

Quienes este septiembre no ha-
yan tenido que volver al cole por-
que éste ya se haya acabado tie-
nen una cita ineludible en Feria
de Madrid los préximos miér-
coles y jueves. Quiza alli pasen
al mundo de los mayores y sal-
gan con un contrato debajo del
brazo. Se celebra el Foro de Ac-
tivacion del Primer Empleo. La
organizacién de esta iniciativa
corre a cargo de la Consejeria de
Empleo, Turismo y Cultura de
la Comunidad de Madrid, a tra-
vés de la Direccién General de
Estrategia y Fomento de Empleo
y esta cofinanciada al 50 por cien-
to por el Fondo Social Europeo,
a través del Programa Operati-
vo0 2007-2013 bajo el lema La Co-
munidad de Madrid y El Fondo
Social Europeo invierten en tu fu-
turo. Asi, en el pabellén 2 de Ife-
ma se reuniran empresas que
ofreceran puestos de trabajo o
practicas laborales. Ademas, se
realizaran actividades para la
mejora en el proceso de btisque-
da de empleo. Seran bien recibi-
dos jovenes y otros demandan-
tes que busquen su primer tra-
bajo.

El objetivo de la iniciativa es
que a través de las actividades el
demandante optimice sus recur-
sos a la hora de enfrentarse a pro-
cesos de selecciéon para: mejorar
aspectos personales como la aser-
tividad, la seguridad o la autoes-
tima en las entrevistas, saber mos-
trarse presentando su informa-
cién laboral de forma objetivay
atil, buscar empleo en nuevos
horizontes y hallar nuevas opor-
tunidades, abrirse a mercados
internacionales, utilizar las he-
rramientas que ofrecen las ulti-
mas tecnologias de la comuni-
cacidn, realizar ejemplos reales,
preparando y planificando la bus-
queda de empleo como la pri-
mera forma de trabajar, mejorar
las relaciones personales y so-
ciales, ademas de gestionar la red
de contactos y pensar y crear
oportunidades de empleo.

En esta primera edicion se pre-
vé la asistencia de cerca de 15000
visitantes presenciales, entre es-
tudiantes de tltimos cursos, jo-
venes demandantes de empleo
y personas inactivas que desean
incorporarse al mercado labo-
ral. A través de info@foroprime-
rempleo.com se puede enviar el
CV electroénico que recibiran pa-
ra su seleccion todas las empre-
sas presentes en este foro.

SOLO POR DETRAS DE LONDRES

Madrid, el segundo destino
europeo para ir de compras

La calle Serrano no tiene nada que envidiar a la via
Condotti o la avenue Georges V segiin Globe Shopper City

E. P. MADRID.

Primero fue Ortega y Gasset nues-
tra Milla de Oro el epicentro de las
firmas de lujo. Alli se instalaron Chris-
tian Dior, Burberry, Chanel, Dolce
& Gabbana, Jimmy Choo, Giorgio
Armani, Valentino, Louis Vuitton,
Tod’s... Y mientras la alta costura se
apoderaba de esa calle, las grandes
firmas de joyas iban ganando terre-
no en Serrano. En esta via esta Du-
ran Joyeros, Carlos Jiménez, Prodi,
Sudrez, Tous Joyas y marcas de al-
ta joyeria internacionales, como Car-
tier, Bulgari, Wempe o Piaget. Y no
todo son accesorios: Loewe siem-
pre apostd por Serrano. Y también,
Manolo Blahnik. Asi que es justo
que haya tomado el relevo a la ex-
clusiva Ortega y Gasset como pun-
to de referencia del comercio de lu-
jo. Se ha convertido en nuestra par-
ticular Milla de Oro y reclama su
puesto entre los destinos de com-
pras de lujo mas atractivos de Eu-
ropa. Y lo ha conseguido: el conse-
jero de Economia y Hacienda, En-
rique Ossorio, desvel6 que la Comu-
nidad de Madrid se sitiia como el
segundo destino de compras a nivel
europeo, después de Londres, se-
gun los datos que recoge el informe
Globe Shopper City Index Europe. Lo
hizo, como no podia ser de otra ma-
nera, durante una visita a Las Rozas
Village, uno de los principales cen-
tros comerciales de la region y con
el que la Comunidad mantiene un
idilio desde este verano. En julio, la
directora de Negocios de Value Re-
tail en Espafia, Elena Foguet, y la je-
fa del Departamento de Empleo, Tu-
rismo y Cultura de la Comunidad
de Madrid, Ana Isabel Marifio, fir-
maron un acuerdo de colaboracion
para promover el turismo de com-
pras a nivel mundial y atraer tanto
turistas internacionales como na-
cionales.

Disponibilidad horaria

Para Ossorio, el hecho de estar se-
gundos en el ranking “pone de ma-
nifiesto que las personas que visi-
tan la region valoran muy especial-
mente la disponibilidad horaria de
los comercios, particularmente en
domingos. En este sentido, la Ley
de Dinamizacién de la Actividad
Comercial ha permitido la libertad
horaria del comercio madrilefio y
la eliminacion de trabas para la aper-
tura de estos negocios. Desde la en-
trada en vigor de esta Ley, en julio
de 2012, se han creado 26.748 nue-
vos puestos de trabajo en el sector,
segun los datos de la Encuesta de

IPRADA

A la conquista
del mercado
chino

El gobierno regional, en cola-
boracién con los ayuntamien-
tos y el sector, estan elabo-
rando una guia divulgativa di-
gital en espariol, inglés y
chino, de los principales ejes
comerciales de la capital y de
los municipios de la region.
Asimismo, junto con la Cama-
ra de Comercio, se quiere po-
ner en marcha una camparia
de comunicacion focalizada
en los ejes comerciales Serra-
no, Sol y Preciados, orientada
al mercado chino, principal-
mente, y dirigida al comercio
de proximidad.

La tienda Prada, en la calle Serrano. NACHO MARTIN

Poblacion Activa (EPA), correspon-
dientes al segundo trimestre de 2013.
En Comunidades Autonomas con
una politica mds restrictiva en el
sector comercial, como Catalufia,
se han destruido 9.544 puestos de
trabajo en el mismo periodo.

El sector comercial genera en
torno al 7 por ciento del PIB regio-
nal y ocupa a mas de 275.000 per-
sonas, un 15 por ciento del total na-
cional. Por el centro comercial Las
Rozas Village, en el que trabajan
cerca de 1.000 personas, pasaron
en 2012 cuatro millones de clien-
tes, un 15 por ciento de ellos pro-
cedentes de mercados emergentes,
como China, Rusiay Brasil, lo que
ha permitido a esta empresa incre-
mentar las ventas tax free un 37por
ciento.

Més informacién en
www.eleconomista.es

Agenda

LUNES, 23

>>> La mesa redonda Pablo
Neruda: 40 afios después, que
se enmarca en el ciclo Pre-
mios Nobel Latinoamerica-
nosy se celebra con ocasioén
de los 40 afios de su falleci-
miento, contara con la pre-
sencia de Sergio Macias,
Niall Binns, Antonio Dagan-
zo, y Alejandro San Francis-
co. Casa de América. Pza. Ci-
beles, 2.19:30 horas.

MARTES, 24

>>> La Asociacion Espafiola
de Centros de Negocios
(ACN) presenta el primer es-
tudio de mercado elaborado
sobre centros de negocio
2013. Forum Business Cen-
ter. Capitan Haya, 1. Planta
15.10:00 horas.

El presidente del Real Institu-
to Elcano, Emilio Lamo de
Espinosa, el adjunto al presi-
dente de BBVA, Fernando
Gutiérrez Junquersa, el escri-
tor Antonio Mufioz Molina y
el periodista y autor William
Chislett presentan el libro
Spain. What everyone needs to
know. Auditorio BBVA. P° de
la Castellana, 81.12:30 horas.

MIERCOLES, 25

>>> U-tad, Centro Universi-
tario de Tecnologia y Arte
Digital, y Fundacion Telefo-
nica organizan Digital Busi-
ness (R)evolution 2013, un
punto de encuentro para to-
dos los profesionales y direc-
tivos que quieran afrontar
los nuevos retos del mercado
digital. Fundacion Telefonica
Fuencarral, 3. 9:30 horas.

El ministro de Industria, Jo-
sé Manuel Soria; la presiden-
ta de Siemens, Rosa Garcia, y
el presidente de PwC, Carlos
Mas, participan en la presen-
tacion del informe Claves de
la competitivdad de la indus-
tria espafiola. Torre de Cris-
tal. P° de la Castellana, 259.
10:15 horas.

JUEVES, 26

>>> La Asociacion de Con-
tact Center Espafiola (ACE)
expone la evolucion y situa-
cion actual del sector de los
centros de atencion al cliente
en Espafia. Hotel Unico Ma-
drid. Claudio Coello, 67. 9:30
horas.

VIERNES, 27

>>> El profesor Ignacio Pé-
rez Arriaga imparte la confe-
rencia La utility del futuro
como parte de la Catedra BP
de Energia y Sostenibilidad
de la Universidad Pontificia
Comillas. Universidad Ponti-
ficia Comillas (ICAI-ICA-
DE). Alberto Aguilera, 23.
12:00 horas.
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A punto de cumplir sus bodas
de plata, la marca de calzado
Gioseppo inaugura su primera
tienda en Madrid, aunque su vo-
cacion “es el mundo” en pala-
bras de su CEO, José Miguel Na-
varro, donde estan ampliamen-
te representados. Pese a dirigir
un equipo de 110 personas, 19
puntos de venta, entre franqui-
ciados y puntos de venta pro-
pios y 3.000 clientes multimar-
ca en mas de 50 mercados, le so-
bra tiempo para ser el DJ resi-
dente de todas sus tiendas y
elaborar en Ibiza la cerveza pre-
mium Islefia.

éCuando nacié Gioseppo?

Mi madre nos cuenta que como
mi padre era el mejor profesio-
nal del mundo y sélo vivia para
trabajar, habia que sacar prove-
cho de tanto talento y vocacion.
Asi que no cejo6 hasta que nues-
tro padre tomo la decision de po-
ner su propio negocio en 1990.
Al principio éramos sélo cuatro
personasy la oficina era el salon
de casa. Los primeros afios fue-
ron duros, pero pronto empeza-
mos a crecer. Encontramos nues-
tra formula: zapatos disefiados
por nosotros, inversion impor-
tante para la generacion de una
marca, redes profesionales de
ventay precios muy competiti-
vos con cuidado de la calidad.

¢Cuando iniciaron la internacio-
nalizacion?

Gioseppo nace con vocacion in-
ternacional. Nuestras primeras
ferias y exposiciones fueron en
Milan y Garda, punto de encuen-
tro de clientes internacionales.
Nuestra vocacion es el mundo.
En este ejercicio la mitad de la
facturacion proviene del exterior.

¢Como han tardado tanto en ins-
talarse en Madrid?

Llevamos mas de 20 afios en Ma-
drid de 1a mano de nuestros clien-
tes, pero ahora hemos dado un
paso mas, dandonos a conocer

“Nuestra primera

oficina era
el salon de casa”

José Miguel

Navarro

M. LORENZO

La marca de calzado Gioseppo, que opera
en 50 mercados, abre tienda en Madrid

Personal: nacié en Elche
en 1965. Esta casado y tie-
ne tres hijos. Ademas de
su labor de CEQ de Gio-
seppo, elabora la cerveza
‘Islefia’ en Ibiza.
Aficciones: pasar el tiem-
po libre en su casa de la Is-
la de Tabarca (Alicante),
los deportes nalticos (es-
qui acuatico, buceo, nave-
gacién), la musica (se en-
carga de la que suena en
todas sus tiendas) y seguir
al Elche CF.

con todo el esplendor que ofre-
ce una tienda monomarca.

ZY como llevan la crisis?

El 2012 fue un afio complicado
por lareduccion de crédito en el
mercado nacional y nuestra fac-
turacion se vio afectada, no tan-
to por falta de ventas como por
falta de garantia de cobro. Afor-
tunadamente, no se ha manteni-
do la tendencia y en el afio 2013
hemos retomado la senda del cre-
cimiento y esperamos cerrar con
un crecimiento del 10 por ciento.

éPodemos arrebatarle a ltaliala
fama de su calzado?

Mejor que arrebatar, podemos
compartir con Italia la fama de
su calzado. Los mercados a ata-
car son mercados emergentes,
donde nos ven parecidos, latinos,
europeos, con una profunda tra-
dicién enlamoday el disefio. Yo
no veo grandes diferencias en el
producto, creo que lo podemos
hacer igual, mejor o parecido.

¢A quién le gustaria calzar?

Siempre que veo a una persona
con un par de zapatos de nues-
tra coleccién me siento feliz. Co-
mo personalidades destacadas...
nos encantaria calzar a Angeli-
na Jolie, a Brad y a sus seis ni-
fios, sus nifieras y ayudantes. Se-
ria una super foto todos bajan-
do del avién tan comodos, feli-
cesy gregarios con sus Gioseppo.
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Espafia Europa

MIN MAX PREV MIN MAX PREV
Madrid 15 30 Sol Amsterdam 11 17 Llu
Barcelona 17 24 Des  Atenas 19 29 Des
Valencia 18 28 Sol Berlin 9 15 Llu
Sevilla 19 35 Des Bruselas 8 15 Llu
Zaragoza 15 27 Sol Francfort 10 17 Llu
Bilbao 16 22 Nub  Ginebra 10 21 Nub
Tenerife 15 26 Des Lisboa 19 34 Sol
La Corufia 15 26 Des Londres 9 18 Nub
Granada 17 26 Des Mosct 9 12 Ll
Mallorca 16 26 Nub Paris 10 19 Nub
Valladolid 11 25 Sol Varsovia 7 16 Llu
Pamplona 12 22 Llu Helsinki 12 15 Nub
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