Boletin de Comercio Exterior de la Camara Oficial
de Comercio e Industria de Caceres

La demanda empresarial,
seguninformalaCamarade
Caceres, hahecho que las
Céamarasde Comercioincre-
mentenun 3%losrecursos
par aapoyar laofertaexpor-
tadora esparfiola en 2003.
Sgin sedesprende del Pan
Camerd de Promocién de las
Exportaciones, estasinstitu-
ciones dedicar &n durante
este afio 47,71 millones de
€euros, que permitirédn poner
en mar chaen total mas de
2100 actividades par aayudar
alas empr esas,especid mente
pymes,asalir al exterior.
LaCéamarade Caceres reali-
zarg accdones de promaocion,
formacion e informacion.
Entre lasaccionesde forma-
cén destacael curso supe-
rior“ Estrat egiay gestion del
comercio exterior”.Otras
actividadessonuncurso de
ing éscomercial,el seminar io
“Imagen y comunicacion,
herramient as bésicas par a
exportar” ,“Producto ecol6-
gco enEstadosUnidos’, una
jornadainformativa sobre el
mercado francésylossemi-
narios“Como preparar un
producto parasulanzamien-
to inter naciond” y“Medios
de pago internacionalesy
riesgo decambio”.

PLAN
PROMOCION DE
EXPORTACIONES

Accionesinformativas

Dentro de las accionesinfor-
mativas destaca Bocoex,
publicacién quese enviamen-
sud mentea los expor tadores
de laprovinciaLaCamara
también of recer alosempre-
sariosde laprovincia el“ Ser-
vicio Camer al de Busqueda
de Informacién (C@BI), que
ofrece alaspymestodala
informacion fiable disponible
enlnternet sobre comercio
exterior. EI C@BIlresponde
al planteamiento de Camara
de Comercio virtual, que

ofrece alas pymesser vicios
de alto valor afiadido sin
necesidad de acudir fisica-
mentealaCémara.

El Plan contempla el
“C@cex” (Consultas de
Comercio Exterior), servicio
online gratuito paraempre-
sassobre operativay gestion
decomercio exterior,que
responde todaslas dudas uti-
lizando las ventgasylas pos-
bilidadesqueofrece Internet.
El servicio es gatuito y esta
disponible las 24 horasde los
365 diasdel afo.

LAS VENTAS ESPANOLAS A IRAK SE
REDUCEN UN 30% EN 2002

Las ventasespafiolas a lrak han ascendido a
50,5 millones de eurosdur ante los primeros
nuevemeses del afio, mientras que lasrediza
das en el mismo periodo de 2001 superaron
los 72 millonesde euros,lo que supone una
reduccion del 30%. Por su par te, lasimporta-
conesprocedentesdel pais & abe han dcan-
zad0 165,9 millonesde euros, un 56% menos
gue de enero aseptiembre de 2001. De este
modo,la bdanzacomercid esdeficitariapara

Espafiaen masde 115 millonesdeeur os.
Segin se desprende de losdltimosdatosdis-
ponibles,reflejados enlaBase de Datos de
Comer cio Exter ior de laCémaraAsturiases
laComunidad Autdnomaque masexporta-
cionesredizaalrak Durante el periodo andi-
zado,las ventas ast urianas superaron los 194
millonesde euros, seguido de Madrid, con
13,2 millones, Catalufia,con 12,2 y PaisVasco,
con2,5millones.

También en

Bocoex

LA UNION
EUROPEA APOYA

EL COMERCIO
CON JAPON

La Comision Europeafinan-
ciard servicios de gpoyo alas
pequefias y medianas empre-
saseuropeas par aexpor tar
sus productosaJapon.

IMAGEN Y
COMUNICACION
EN LA VENTA

INTERNACIONAL
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COLOMBIA PRESENTARA A ESPANA
UN PROYECTO DE ACUERDO DE
PROTECCION DE LAS INVERSIONES

“LOS ACUERDOS PREFERENCIALES ARANCELARIOS GENERAN INQUIETUD
POR SU CARACTER TRANSITORIO Y UNILATERAL”

El Ministro colombiano de
Comercio yDesarrolloJorge
Humberto Botero, haanun-
cdado que sugobierno pre-
sentarg, en las proximas
semanas, a la aut oridades
espafolas un proyecto de
Acuerdo parala Promociény
Proteccidon Reciproca de
Inversiones.Botero,que ha
mantenido hoy un encuentro
conempresariosespanoles,
organizado por las Camaras,

hapuesto de manifiesto que
este acuerdo per mitirauna
solucionrépiday eficaz de los
contenciosos que mantienen
dgunasempresasespafiolas
en el paisandino.El primer
acuerdo,que fue firmadoen
1993 no entro envigor d no
ser ratificado por el Parla-
mento colombiano.

En cuanto alosacuerdospre-
ferenciales arancela iosque
tanto la Unién Europeacomo

EEUU mantienen con
Colombia, Botero hadeclara
do que son inter esantes, pero
gue generan inquietud por su
caracter transitorio y, espe-
cialmente,por su unilat erali-
dad.“Esnecesario consolidar
estosestados preferenciales,
atravésde lafirmade acuer-
dosdelibrecomercio, que
permitan a ambas partes
negociar enigualdad de con-
diciones’.En este sentido,ha
subrayado lanecesidad de
dinamizar las negociaciones
para cerrar un tratado de
librecomercioconlaUE.

Especidmente critico se ha
mostrado el Ministro conel
34 emade PreferenciaGene
ralizadaAndinadelaUnién
Europea, a través del cual
determinados productos
colombianos, especialmente
losbésicos, gozan der educ-
donesaancdaiasen los pai-
sesde laUE.N o obstante,
segun haexplicado el Minis-
tro de Comercio, “si las

exportacionescolombianas
sobrepasan unadeter minada
cuota, las preferencias se
pierden,por loque estacon-
dicién supone un castigo ala
eficienciacolombiana” .Por
ello, Botero ha pedido el
gooyo de Espafiaparatraar
de cambiar lascondiciones
gueimponelaUE.

Reforma de pensiones 'y
mercado laboral

Sobre lasituacién econémica
colombiana, el Ministro ha
manifest ado que su Gobierno
se hapuesto como objetivo
par a2003,un crecimiento en
torno al2% dd A B,unatasade
inflacion por debajo del 7%y
wnareduccion de gesto piblico
de un 20%." Las medidas eco-
némicasemprendidaspor el
Gobierno de Alvaro Uribe,
junto aal avance que se esta
logando en d areafiscd, per-
mitiraregstrar undéficit fiscd,
en 2003, del 4%.Estas cifras han
oenerado elrespado del FMI™.

LA AMPLIACION HA DOTADO A
LOS PAISES CANDIDATOS DE

MAYOR ESTABILIDAD

POLITICA, ECONOMICA Y

SOCIAL

SeginlaCama ade Céaceres, el presi-
dente de las Camar as, bsé M anuel Fer-
nandezN orniella,haafirmado queel
proceso deampliacion de la Union Euro-
pea hadotado de mayor est abilidad poli-
tica, econdmicaysocid alos paises can-
didatos.” Disponen ya’ ,hadeclar ado
Fernéndez Norniella,deinstituciones
estables, eleccioneslibresydemocrati-
cas,mayor protecciénde losderechos
humanosy un funcionamiento adecuado

delasreglasde laeconomiade merca
do” Por ello,debemos aprovechar estas
circunst ancias para acercar alasempre-
sasespafiolasaestosmercados”.

Presencia espariola

Durante el ForoEmpresarid sobrela
Ampliacion de laUE,organizado por las
Camaraseinaugurado por elVicepresi-
dente 2°del Gohierno, Rodrigo Rato ha
asegurado que Espafiaestdaumentando

su presenciaen los paisesde laEuropa
Centrd yOrientd.” Lasrd aciones econ6-
micas con estos paises” ,hadedarado el
Ministro deEconomia“ se estén incremen-
tado por encmade lo quehace de media
laUniénEur opeaEn este sentido hasefia-
lado que,atravésdel Plan de Ampliacién,
puesto enmarchapor elMinisteriode
Economiaen 1999, losinter cambios bila-
terdeshan crecido un 71%y lasinversio-
nesdirectas espafiolas un57%.
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LAS EMPRESAS INCREMENTAN LAS
MISIONES COMERCIALES A ORIENTE
MEDIO UN 30% EN 2003

EMIRATOS ARABES, IRANY LIBANO, DESTINOS PREFERENTES DELAS
EMPRESAS ESPANOLAS EN ORIENTE MEDIO

Las empresasincrementaran
un 30% las misiones comer-
cialesen Oriente Medio en
2003. Segun recoge el Plan
Camerd de Promocién de las
Expor taciones,apesar del
ambiente prebélico, las
empresas han solicitado alas
Céamarasde Comerciointen-
sificar susactividadesen esta
Zoha,que pasaran de 33en
2002 auntotd de44 durante
esteario.

No obstante, Oriente Medio,
se colocaen quinto lugar
como destino preferentede
las ex portaci ones espariol as,
por detras de Europa,|beroa-
méricaAfricayAsia Oriente
M edio absorber &s6lo un 5%
del total de actividades de
promocién. Augrdiay Nueva
Zelandase sittaen ultimo
lugar,con un 1%.

Emiratos ARABES, Iran y
L ibano son los paises del area
mas demandados por las
empresas espafiolas.En con-
creto, durante 2003, las
Camaras or ganizaran quince
actividadesdepromocion en
Emiratos ARA BESy nueve en
Irany Libano.Les sigue en
este rankingAr abia Saudi y
Jordania, conuntotd de seis
actividades.A Omany Sira
vigaran cuatro delegaciones
empresarialesdurante este
afo.

Irak, en noviembre

Par ael mes de noviembre,
esta prevista una mision
empresarid alrak,queestara
liderada por la CAmarade
Comercio deNavarra. Sin
embarg 0,en2002 no hubo
ningunaactividad en esepais,
aexcepcion del viaje,organi -
zado por el Comité Blaterd

Hispano-Iraquidel Consejo
de Cémaras, en mayo de
2002.En estavisita,las Cana-
rasfirmaronun acuerdo de
colaboracion conlas Cama
rasde Comerciodd pais.

Por sectores, agroalimenta-
rio, bi enes de equipo y maqui-
naria son los que més deman-
dan actividadesen esta zona
Ahorabien, lamayoriade las
acciones en lasque participa-
ran losexportadores epafio-
lesenOrienteMediosonde
car &ter multisectorid o plu-
risectorial. Por Cémaras,Bar-
celonaliderael nimero de
actividadesquedesarrollardn
enestazona,con untotal de
ocho misiones, seguidade
Madridy Ciudad Real con
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cinco actividades, respectiva

menteVdenciay Mur cia,con-
tindan el ranking,que regis-

Por sectores, agroalimentario, bienes de
equipoy maquinariasonlos que mas
demandan actividades en esta zona.

tran tres actividades
pro-

El Plan Cameral de Promocion de las
Expor taciones es el aborado,anua mente,
por las Camaras de Comercio para
fomentar las exportaci ones de productos
espafioles,apartir delademandade las
propias empresas. Involucraa30.000
empresas, que supone casi dosterceras
partesde lasempresas que exportaron el
pasado afio. Disefiado,
conjuntamente con el
Instituto de Comercio
Exterior (ICEX), las
ComunidadesAuténo- L
masy Turesparfia, desde
1991, lared cameral ha
invertido en él 385,17
millones de euros
(64.058 millones de
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pesetas).Estacifracolocaalas Camaras
como primerainstitucién,despuésdel
ICEX gque méasrecursosdedicaalainter-
nacionalizacién de las empresas. Los
recursos que se destinan suponen un 10%
mésde lacifraalaque por Ley deben dedi-
car lasCédmarasapromocionar el comer-
cioexterior.
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LAS EXPORTACIONES DE VINO
ESPANOL AGUANTAN LA
DESACELERACION ECONOMICA

Lasventasdevino espafiol d
exterior se han mantenido
durante el Gltimo afio,pese a
ladesaceleracion econdémica
mundial, segiin informala
Camara de Céaceres. De
enero anoviembre de 2002,
han alcanzado un valor de
1.236,6 millonesde euros, un
0,5% menos conr especto d
mismo per iodo del afio ante-
rior.Esta tasa de crecimiento,
no obstante,contrastaconla
registr adaen 2001, periodo
enel que lasexportaciones
devino aumentaron un 8,41%
con respecto a2000.

Alemania, Reino Unido y
Estados Unidossonlos prin-
cipales receptoresdevino
espafiol, segun laBase de
Datosde Comercio Exterior
delaCamara.Enlosprimeros
oncemeses del aio ,Alemania
compr 6 vino por valor de
253,3millonesde euros,un
3,8% menosque en el mismo
periodo del afio anterior. El
valor de lasexportacionesa
Reino Unido alcanzaronlos
224,5 millones de euros, lo
que representa un 1,57%
menos que en 2001. No obs-
tante,en Estados Unidos, las
ventas de vino espariol han
experimentado unincremen-
to del 17,5%, superando los

-

El vino francés tambi én encuentrasu nicho de mercado
en Espafia.Se trata del pais del queproceden més de la
mitad deimportacionesdevino que serealizanen el
territorio naciond,compras que,en su totalidad,a can-
zaronlos 63,1 millonesde eurosen el periodo andiza-
do,lo que representaun 8,4% masquedeenero a
noviembr e de 2001.Losfranceses aumentaron susven-
tas en Espafia en un 10%. Por tugal,con 10,8 millones de
euros, Italia,con 8,5 millones, Chile,con 2 millones,y
Alemania,con1,6,completan lalistadelosvinoscon

mayor aceptacion en Espafia.

N

Vinos extranjeros

125 millonesde euros. Paises
Bajos,con 71,7 millonesde
euros, y Suecia, con 65,9
millones,completan el ran-
kingdelos paisesenlosque
mayor éxito tiene el vino
espafiol.

Los datos de la Camara
ponen de manifiesto que,
duranteel pasado afio, los
productores de vino han
aumentado considerable-
mente lasventas en paisesen
los que, tradicionalmente, las
empresas espaiolasno estan
presentes. Africa o paises del
Este de Europasonalgunas
de laszonasen las que se han
registrado incrementos
importantes.

)

J

Loscatalanes semantienen
y aumentan los riojanos

El caldo catalan es el que
mayor éxito acumulaen el
exterior.Durante 2002, el
valor delasventasde este
producto procedente de
Catalufiasuper 6 los 343,7
millonesde euros, un 0,2%
mas que en d mismo periodo
del afio anterior. LaRiojaesla
segunda C omunidad Auténo-
maque masventasde vinos
regstramasallade nuestras
fronteras. De enero a
noviembre dcanzdlos 171,8
millones de eur os, experi -
mentando unincremento del
7,9% conrespecto al mismo
periodo del afio anterior.

Continua,de estemodo, €l
proceso de expansion exte-
rior del vino riojano,yaque,
en 2001, se registré unatasa
decrecimiento del 16% con
respecto a2000.

Pese ahaberse reducido un
5,8% lasexportacionesde los
vinosandalucesenlosonce
primeros meses de 2002, esta
Comunidad Autbnomaocupa
el tercer lugar en el ranking
espafiol, con un valor de
144,2 millones de euros.
Cédiz,por supa te,zonadel
Vino jerez, haregstrado una
reduccion del 5,21%.En cuar -
to puesto sesitiaCastillaLa
Mancha, con 140,9 millones
de euros, un 1,5% menos,y
ComunidadValenciana, con
100 millones, un 12,7%
menos.
Losmayoresaumentos de
ventasl os han protagonizado,
en el dltimo afio,Asturiasy
Canarias, si bien, sesitlian
entre los Ultimos puestos del
ranking autonémico por
valor de expor taciones. Los
descensos masacusados se
han producido en Extrema-
duray Baleares, quienes han
reducido susexportaciones
enun 16%y44%,respectiva-
mente, situacion que yase dio
enlasventasdel afio 2001.




Pagina 5

(c bocoex

LOS AUTOMOVILES CONCENTRAN LA
CUARTA PARTE DE LAS
EXPORTACIONES ESPANOLAS

FRANCIA,REINO UNIDOY ALEMANIA, PRINCIPALES DESTINATARIOS DE
LAS EXPORTACIONES DE COCHES

Espafia vendio automdvilesd
exterior por valor de
24.980,5 millo nes de eur os
deenero aoctubre de 2002,
lo que supone el 23% del totd
delasexportecionesrediza
das en los diez primeros
meses del pasado afio. Esta
cdfrarepresentaunacadadel

15%enel valor de lasventas
deloscochesd exterior con
respecto al mismo periodo
de2001.

Segun laBase de Datos de
Comercio Exterior delaCa&
mara, le siguenen lalistade
losproductos espafiolescon
maséxito en el exterior las

“calderas, maquinasy apara
tosmecénicos’,con 8.889,4
millonesde eur os,un 5,46%
menos que en el mismo
periodo del afio anterior.
Material eléctrico ocupael
tercer lugar,alcanzando un
valor de 7.461 .4 millonesde
euros, lo que supone un 5,4%
menosque de enero aoctu-
bre de2001.

Lospaises destinatariosde
losvehiculosespaiolesson,
principalmente, nuestros
socios comunitarios. Encabe-
zaelrankingFrancia,cuyas
comprasa Espafiaascendie-
ron a7.032,3 millones de
euros. Reino Unido, con
3.649,8millones,ocupael
segundo puesto,y Alemania,
con 3.206 millones,el terce-
ro.|tdiay Por tugd completan

lalista de loscinco paises que
mas automaoviles compran
procedentes de Esparia.

Catalufiasobre ruedas
Lasempresas catdanassonlas
gue masventasde vehiculos
realiza.En el periodo enero-
octubrede 2002,alcanzaron
l0s5.839,9 millonesdeeuros
en exportacioneslo que supo-
neel23% del total de lasventas
devehiculos que Epafiarediza
d exterior.Gdiciaes lasegunda
ComunidadAuténomaque
mas expor taproductos de
ed ecapitulo,llegando a4.088
millonesde euros. Castillay
Lednocupael tercer lugar,con
3.359 millones. En el otro
extremo del rankingautono-
mico se sitlian Extr emadura,
con 8,1 millonesde eur os,y
Canarias,con 11,8 millones.

LAS VENTAS A MARRUECOS
CRECEN UN 10% EN 2002

L asventasde mercanciasespafiolas a
Marruecossumaron un tota de 1.386,7
millonesdeeurosdeenero aoctubre de
2002, lo que supone un aumento del 10
por cientor especto d mismo periodo
del afio anterior, seglin datos de la
Cémara.

LaCémarasefidaque, pese aque en el
ultimo trimestre de 2001, periodo en el
gue Rabat retir6 a suembajador de
Espafia, se obser v6 un ligero descenso

de lasexpor tacionesespariolas d pais
alaui, estos datos demuestran que a
medidaque han transcurridolos meses
se harecuperado el ritmo expor tador.
De estamanera,sedin labase de dat os
de Comercio Exterior delaCémara,
Marruecos se consolidacomo el décimo
pais del mundo que masproduct 0s espa
floles adquier e, después de algunos
socios de la Union Eur opea, Estados Uni-
dosy México.

Por su parte, lasimportaciones proce-
dentesde Marr uecosexperimentaron
uncrecimiento algo superior que las
exportaciones.Asi, de enero aoctubr e
de 2002, dltimosdatosdisponibles,las
compras al paisalaui alcanzaron los
1.172,2 millonesde euros, un 12,9 por
ciento mas que en el mismo periodode
2001, por lo quelabalanza comer cial

contindiasiendo positivapara Espafia.
También en estecaso s observa un lige-
ro descenso enel valor delascompras
espanolas en el tltimo trimestre de
2001,sibien,apartir deenero hay un
claro indicio de recuperacion.Marrue-
cosocupa siatendemosal vdor delas
importacionesrealizadas, el vigesimo-
cuar to puesto como pais comprador de
mercancias espafiolas.

Pescadosy calderas
Losproductosespafiolesque masse
venden en Marruecossonlascdderasy
aparatos mecanicosque, en el periodo
analizado, alcanzar onunasventaspor
valor de 135,7 millonesde euros, un 40
por ciento mas.L asventas de algodon,
con117,9millonesde euros, y losauto-
moviles, con 1145 millo nes de euros
completan el ranking,mientras que los
product os que mayor crecimiento expe-
rimentaron en susventasaMarruecos
son objetosde arte,coleccion y antigiie-
dad.
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LA UNION EUROPEA LANZA
UNA NUEVA OFENSIVA

PARA APOYAR LAS

EXPORTACIONES A JAPON

EN LAS DOS ANTERIORES EDICIONES DEL PROGRAMA
SE HA GENERADO UN VOLUMEN DE NEGOCIO DE 710

MILLONES

LaComisién Europeafinan-
cdaaserviciosde apoyo alas
pequefiasy medianas empre-
saseur opeas par aexportar
susproductosa Jpon,atr &
vésdel programa“ Gateway
to Jgpan” . El objetivo de esta
tercer aedicion esfomentar
lasventasdel continente d
pais nipon ante la desfavora
ble balanzacomercial que
mantiene laUE conJapony
lasdificultades que encuen-
tranlasempresasalahorade
acceder aese mercado. En
Espafia,el Consejo de Cama
rasde Comercio se encarga
rade sdeccionar alasempre-
ssy coordinar las actividades
previgas.” Gateway to Japan”,
gue tendraunadur acionde
cuatro afios, estadirigido a
pequefiasy medianas empre-
ssindustriales con experien-
cia exportadora, pero que no
mantengan una relacion
comercial consolidadacon el
mercado nipon.

Tecnologias de lainforma
cién, equipamiento médico y
de sdud; materialesde cons-
truccion; interiorismo y
decoracion; tecnologias
medi oambi ental es, activida-
desde tiempo libre y de ocio,
dimentacion y bebidasy di<e-
fiadores de ropajoven son los
sectores elegidos en esta
ocasion por la Comisiéon
Europes, debido alas posibili-
dades de negocio que pueden
encontrar en el mercado
japonés. Paracadaunode los
ocho sectoressecelebrara
unaactividad promocional
anual,que consistirdenuna
misibn comerdd o la par tici-

Gateway to Japan financiara el coste de un
amplio abanico de servicios para el
exportador. Entre ellos, la preparacién de
agendas de contactos especificas, servicios
de intérprete o, incluso, el alojamiento.

pacion,bg o banderaeuropea,
en una feriaj gponesaespecifi-
caparaese sector producti-
\O.

Gateway to Bpanfinanciara d
co ste de un amplio abanico
de serviciosparael exporta-
dor.Entr eellos, laprepara
cidn de agendas de contactos
especificas,ser vicos de int ér-
prete o,incluso,el dojamien-
to. Enlaparticipacién agrupa
da en Ferias, el programa
financiaratambiénelcoste
del espacio deexposicion.

Misionescomercialesy
ferias

En susdosprimer as edicio-
nes, han participado 950
empresas europeas,de las
cuaes, 70 han sido espafiolas.
De estas 950 empresas, 693
han participado en misiones
comercialesy 257 enferias.

El volumen de negocio gene-
rado en estas acciones ha

ascendido a710 millonesde
euros. Las companiias par tici-
pantesen el proyecto, han
recibido ayudasfinancierasy
gpoyo institucional parasu
penetr acion en el mer cado
jgponés.Ademés, lasCamaras
leshan fecilitado contactos
conempresasdel pais asi éti-
co pa alapuestaenmarcha
de nuevos proyectos empre-
saialesmediante laorganiza
cén de misionescomerciales

yferiasparalaexposicion de
susproductos.

Obstaculosa comercio
Fernando Puerto,director de
Relaciones | nter nacional es
del Consejo de Cémar as,
sefidaque, alahor ade intro-
ducirse enel mercado jgoo -
neés, |os empresarios eur ope-
0sse pueden encontrar con
numerosas trabas:difer encias
culturales, barrerasno ar an-
celarias, asicomo divergen-
cias en la forma de hacer
negocios, enlosestandar es
de cdidad,y enlasmedidas
fitosanitarias, principal mente.
Uno de los principalespro-
blemasen mat eriade comer -
cio exterior a los que se
enfrentalaUni6n Europeaes
el excesivo superavit que
tiene con Japon.Disminuir el
déficit comercial esuno de
losmésimportantesobjeti-
vos mar cadosen Europa. Para
logar estefin,laComisién
Europea ha optado por
emplear unaestrategiade
cooper acion ycolaboracion
consushomélogosjapone-
SEs.

Estaeslaprincipal funcion del
programa “Gateway to
Japan”, que,desde su puesta
en marchaen 1997,se hacen-
trado entreslineasdeactua-
cién: mayor flexibilizacion de
lasbarrerasestruct urdes que
limitan a ambas partes el
acceso aambo smercados,
mayor fomento de la coope-
racion industrial entre
empresasde laUnién Eur o-
peay Jponypromodcion acti-
vadelas expor taciones euro-
peasa mercado nipdn.
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PERSPECTIVAS
DEL COMERCIO
MUNDIAL

La OCDE reconoce que la debilidad econémica mundial ha
afectado a comercio, pero deposita unas enormes
expectativas en el desarrollo de los intercambios
comerciales para los préximos afios. El dltimo Informe de
perspectivas econémicas publicado prevé un crecimiento del

EL SILENCIO DE LAS
TARJETAS

Usted puede encontrarse —hay
aquién le ha pasado- con que
en una entrevista de negocios
con un alto responsable chino
—pongamos con categoria de
viceministio- el interlocutor le
espetatrasuninicial
intercambio de frases més bien banales: -¢Debe serVd. Una
persona muy importante en su pais?- Si superalatentacién
de lo més rapidamente posible a Internet por si en agin
despacho de la agencia EFE aparece nombrado
subsecretario o director general, enseguida se dara cuenta
de que hay algo que no marcha. Emergencia. Sus neuronas
se interconectan a mayor velocidad que el mas répido
procesador, pero no surge la luz.

La respuesta no esta en su cerebro, latiene en €l bolsillo. En
la humilde tarjeta de visita lista para ser entregada a su
interlocutor pero que espera a que él tome lainiciativa.
Eror. En China entrega primero la tarjeta la persona de
menor relieve empresarial, social o palitico. Las tarjetas
hablan, pero cuando callan, su silencio puede ser fatal.

POLONIA
ECONOMIA EMERGENTE
Y ESTABILIDAD

SegUn €l semanal britanicoThe Economist,y basandoseenun
estudio de Lehman Brothersy EuroasiaGr oup, Poloniaesel
segundo pais mas establ e politicay econémicamentedel
mundo dentro delos paisesemergentes. El indicemidelaesta-
bilidad del pais,su capacidad de hacer frenteacrisisy evitar
gueéstassurjan. Dentro del indice,losfactores politicostie-
nen un peso del 60% Yy |osecondmicosdel 40%. El indice abar-
caunabandade 0 a100 siendo esta puntuacién laguerecono-
celamayor estabilidad posible. Pol onia,con masde 70 puntos,
seencuentraen segundo lugar sblo detrasde Hungriay por
delantede paisescomo Méjico,Brasil, China,Rusiao Sudéfrica.
Ademas,su puntuacion hamejorado con respecto alaque
teniaen 2001.

comercio mundial del 2,6% para este afio y nada menos que
deun 7,7% en 2003 y el 8,8% en 2004.

Las valoraciones de la OCDE contrastan con |as previsiones
mucho mas conser vadoras de la Organizacion Mundial del
Comercio, que pronostica un macro crecimiento del 1%
para este afia Incluso e Fondo Monetario Internacional
(FMI) ofrece una proyeccion inferior, € 2%. El grado de
cumplimiento de las proyecciones comerciales es esencial
para que se cumplan las previsiones de la OCDE en
términos de expansion econdmica. No en vano, la asociacién
reconoce que las" expor taciones han sido € principal motor
del crecimiento de la produccién en la zona euro alo largo
de 2003.

CONTROVERTIDA
PROPUESTA
ARANCELARIA EN
EE UU

Estados Unidos ha presentado en la Organizacion
Mundial de Comercio, en Ginebra, su propuesta para
[legar en 2015 a un mundo sin aranceles para los
productos no agricolas. Segiin la embajadora
norteamericana, Linnet F Deily, la eliminacion de
aranceles que propugna su pais”beneficiarialos
intercambios de mercancias por valor de seis billones
de ddlares y entrafiaria oportunidades para todos’.
Estados Unidos argumenta que su propuesta
beneficiard igualmente a los paises en desarrollo ya
gue los productos industriales representan
goroximadamente un 89% del total de exportaciones
de ese grupo de paises. De esa primera fase de
desarme arancelario se beneficiarian, segiin

W ashington, mas de tres cuar tas partes de las

mer cancias que entran actualmente tanto en Estados
Unidos como en la Unidn Europea o en el Japon. Deily
sefiala que la propuesta beneficiaria a mundo en
desarrollo a abrirle no sdlo el mercado de los paises
ricos, sino también porque liberaliza €l comercio entre

4 N

los propios paises en desarrollo, que se resiente por
\igual de elevados aranceles. /

gratuita una pagina web para
los exportadores de la
Provincia. Puede obtener mas

informacion en la web
WWWwW.camaracaceres.es o en
las oficinas de la Camara.
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IMAGEN Y COMUNICACION,
HERRAMIENTAS BASICAS PARA LA
VENTA INTERNACIONAL

LA CAMARA ORGANIZO UN SEMINARIO GRATUITO ORIENTADOA LOS

EXPORTADORES

El pasado dia 20 de febrero,
tuvo lugar en Caceres €l
seminario” Imageny comuni-
cacion:herramient as basicas
paralaventainternacional,
organizado por laCamaraen
Colaboracion con el Instit uto
Espafiol de Comercio Exte-
rior (Icex).El objetivo pri-
mordial de este seminario, de
caracter g atuito,fue mostrar
alosasistentescomo utilizar
laimagendelaempresayla
comunicacion en € contexto
delaventainternacional.

En esta actividad se propor-
cionaron tambiénideas, de
gplicacion préctica e inmedia
ta, validas par atodo tipo de
empresas de cuadquier sector
gue comercializaran otuvie-
ran previsto enviar suspro-
ductosalosmercadosexte-
riores.

Par avender en estosmerca-

dos, sobresat urados de ofer-
tas, no bastacon que éstas
sean competitivas sino que es
preciso que se diferencien de
las demés.Tener un buen pro-
ducto abuen precio yano es
suficiente porque eslo que
ofrecen lamayor parte delas
empresas. Esnecesario distin-
guirse y destacar sobre la
competenciae influir,median-
te lacomunicacion y laima
gen delaempresa,en la per-
cepcion que de ellay sus
productostengan losdientes
actudes o potenciales para
cgptar su atencion desde una
posicién dif erenciaday prefe-
rente.

Programa

El seminario comenzd alas
9.45 h. del jueves con la
recepcion de par ticipantes.A
las 10.00 h. tuvo lugar lainau-

guracionacargo deAmparo
Campa, directoraregiond de
Comercio yddegeda del Icex
enExtremadura.A las10.15
h.se desarrollaron las ponen-
cdias“ Ser competitivos’,'La
guerraempresarid” “Arma
clave: lacomunicacion” y“La
diferenciacioninternaciona”.

Tras unapausacd éel semina
rio prosiguio conlas ponen-

cias"Ideasprécticasparala
comunicacion internaciond” ,
“Laimpor tanda del nombre”’
y“ Metodologia paraun caso
concreto” . A continuacion
tuvo lugar una mesaredonda
en las que los asistentes
pudieron plantear preguntas
0 situacionesde sus empre-
sas relacionadas con los
temastratados.

|

MERCADO
ECOLOGICO EN

ESTADOS UNIDOS

LaCamaraorganiza el seminario“Mercado ecoldgico en
Estados Unidos.comercidizaciony certificacion”. Estaactivi-
dad tendraluger el pr 6ximo diall deabril enla delegacién de
laCémaraen Plasencia.

El seminario seraimpartido por laponente:Pilar Merofio, de
Comex Spain.Tendr Aunadur acién de cuatro horasy esde
caréacter gratuito.

El prog ama aacatemas como introduccion, tendenciasy
consumo de la agricult uraecol 6gica Se hablara también de la
certificacién de product os ecol6gcos,con especid aencién al
mer cado ecoldgco de Estados Unidos. Se reali zar atambién
unandlisisDAFO del exportador espafiol y se abordaran
tamasdedefinicién de objetivosy Plan de Marketing.

También se andizaran las ayudas y las posibilidades de sesora-
miento alahoradeentrar en el mercado nor teamericano.




