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LA CAMARA
ORGANIZA DOS
SEMINARIOS
DIRIGIDOS A LOS
EXPORTADORES
DE LA PROVINCIA

“Como preparar un producto para su
lanzamiento internacional” y “Medios de
pago internacionales”, titulo de estas
actividades formativas que tendran lugar
en octubre

LaCémarade Comercio,en
colaboracion con € Instituto
Espafiol de Comercio Exte-
rior (Icex) organizaen & mes
de octubrelosseminarios
“Coémo preparar un produc-
to parasu lanzamiento inter-
nacional” y“Medios de pago
internacionaesy riesgosde
cambio”. Estas dos activida-
desformativastendran lugar
en Plasencia en el mes de
octubre.

Lanzamiento de productos

Cuando se hablade* produc-
to” se habladeun elemento
fisico mésun soporte de ser-
viciosimprescindible para
guelosclientes potenciaes
se sientan seguros. El produc-
to necesitauna“base’ sobre
la que apoyarse y cuando
intenta participar en un
entornointernaciond éstaes
laclave del éxito.El proceso
parte sempredelaexistencia
deun*“producto”, que debe
cumplir con unas especifica-
ciones técnicas minimas
determinadas. Luego hay que
ofrecerlo con habilidad para
diferenciarlo delamultitud

de competidores detodo el
mundo queintentan apro-
piarse de cuotas de mercado
entodo el mundo.

Hoy lacompetenciaestapre-
sente en cuaquier partey la
sufren todaslas empresas.La
gestion empresarid haentra-
do enunanuevaeraenlaque
laglobalidad y e cambio son
lasreferencias.Unaeraenla
guelacalidad,laproductivi-
dady € nivel tecnol 6gico son
necesarios, pero yano son
suficientes. La guerrapor
mantener y conquistar cuo-
tasdeparticipacion escada
vez masdura.Pero antes hay
gueelegir concuidadolos
mercados con mayor poten-
cid deéxito,y definir laestra-
tegiamés adecuada paracada
uno.

Losobjetivosde este semina-
rio son: dar lasclavesparael
lanzamiento internacional de
un "producto”; aportar técni-
casdesupervivenciaenlas
condiciones méas duras de
competencia; aprender a
defender lacuotade merca-
dointernoy aganarlaen el
exterior,y conocer los princi-

pios estratégicos fundamen-
tales parauna gestion compe-
titiva,

Mediosde pago
Paralacorrectaconclusion
de unaoperacién de comer-
cio exterior,las empresas
deben tener un conocimien-
to,d menosbésico,dd uso de
los medios de pago en las
operaciones de exportacion:
cheque bancario, transferen-
Cia remesas, as comoloscré-
ditos documentarios.En este
seminario, organizado por €
ICEX y laCémarade Comer-
cio Céceresn, eimpartido por
un profesiond del sector ban-
cario, pretendemos acercar a
las pymes—con un enfoque
practico dirigido adespejar
sus posibles dudas- losdistin-
tos medios de pago, con
especial atencién al crédito
documentario,en sudoble
faceta de medio de cobro
seguro e instrumento de
financiacion.

También en

Bocoex

SALDO
POSITIVO DE LA
BALANZA
COMERCIAL CON
CUBA

Durante el primer trimestre
de 2003, latasa de
cobertura ha aumentado
hasta situarse en el 440%
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EL EURO REPORTA
GRANDES BENEFICIOS A
LAS EMPRESAS

corto plazo delarevaloriza-
cion,las Camaras consideran
que, | 6gicamente, favorecelas
importacionesy encarecelas
ventas al exterior frentea
paisesfueradelazonaeuro.
Estasituacion afectaprinci-
pamentealaindustriay al

Los beneficios que propor-
cionalamonedaUnicaala
economia espafiolacompen-
san sobradamentelos posible
efectosdelarevaorizacion
del euro.Segun un analisis
redizado hoy durantelareu-
nién del Comité Ejecutivo de
las Cémaras, lavaoracion que
hacen las empresas espafiolas
delamonedaunicaes muy
positiva.

Bajostipos
Lareduccién progresivade
tiposdeinterés, que haper-

turismo.lguamente sefialan
guelas empresas de mayor
dimensi6n son las més afecta
das por lasfluctuaciones de
tipo decambioy lasque mas
instrumentos disponen para
hacer frentealamisma.

Competitividad

En el caso de quelacotiza-
cion del euro semantenga a
medioy largo plazo, cabela
posibilidad de que se sustitu-
yan productos europeos por
los de otros paises més com-
petitivos en términos de pre-

mitido alas empresas acome-
ter ambiciosos procesos de
inversion; ladisminucion de
costesligadosal riesgo de
tipo de cambio, el incremento
del comercio enlazonaeuro
olaestabilidad que halogra-

A pesar de que el debate actual se centra
en la revalorizacién del euro y sus efectos
sobre competitividad, los beneficios de
caracter permanente compensan cualquier

situacién coyuntural.

cios.No obstante,los pro-
ductosy servicios esparioles
cadavez compiten menosvia
precioy encuentran su venta-
jacompetitivaen laincorpo-
racion de valor afadido y
mayor diferenciacion median-

do laeconomiaespafiolaseri-
an impensables si nuestro
paisno hubieraadoptado la
monedaunica.Estosfactores
han reducido los costes
empresarial es, incrementado
su competitividad y aumenta-
do laproyeccioninternacio-

Paralas Camaras, lacotiza-
cion actud del euro esconse-
cuenciadefactores coyuntu-
ralesy se corregiraantesde
gue el impacto sobrelaactivi-
dad comercia delasempre-
sas europeas seasignificativo.
Igualmente, consideran que
afectaen mayor medidaalas

empresasdeAlemania, pais
gue, por otra parte, esta
teniendo reducidosritmos de
crecimientoy que necesita
del impulso delareduccion
detipos queestallevando a
cabo e Banco Central Euro-
peo.

Sobre las repercusiones a

telacalidady € servicio.

Por ultimo, seguin las Cama-
ras,lacompetitividad dela
economia europea descansa
sobrepoliticasestructuraes,
como la propia moneda
comun, ladisciplinapresu-
puestariao el fomento dela

nal delaeconomiaeuropea.

iniciativaempresarial .

EL 40 POR CIENTO DE LOS
EXPORTADORES PIENSA QUE SU
CARTERA DE PEDIDOS CRECERA
EN EL PROXIMO TRIMESTRE

El 40 por ciento delas empresas espafio-
las consideraque su carterade pedidos
evolucionarad alzaenlos proximostres
meses, mientras que un 45 por ciento
piensaque se mantendraestabley un 14
por ciento quelo hardalabaja, segiinla
ultimaEncuestade Coyunturadela
Exportacion, elaboradaentreabril y
mayo por el Ministerio de Economia

El secretario generd de Comercio Exte-
rior, Francisco Utrera, indicd, en rueda

de prensa, que estosresultados son
todavia"mas optimistas' en cuanto alas
expectativas adoce meses,yaque el 60
por ciento delos entrevistados espera
unaevolucion de sus exportaciones al
alza, el 31 por ciento prevé un manteni-
mientoy sélo € 6 por ciento opinaque
evolucionaraalabaja.

Segun Utrera, las expectativas estan en
lineacon la esperadarecuperacion dela
economiay del comercio mundia para

el segundo semestre del afio,y suponen
unamejora”considerable" delas previ-
sionessobre € primer trimestrede este
ano,en e que sdlo € 22 por ciento delas
empresas encuestadas considerabaque
su carteradepedidosiriaal alza.

En concreto, las expectativasa tres
meses suponen un aumento detrece
puntos en € porcentgje delos exporta
doresqueprevén unaevoluciénd alza
con respecto d trimestre anterior, mien-
tras que desciende en cinco puntoslos
gue opinan que se mantendra establey
se reduce en nueve puntoslo que sefia-
lan unaevoluciénalabaja.

Lamayor parte delasempresas espera
aumentar susventasen|os proximos
tres meses en € sector agroalimentario,
debienesde equipoy de consumo.
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LAS EMPRESAS DE CENTRO
EUROPA SIGUEN SIN
ESTAR PREPARADAS PARA
INGRESAR EN LA UE

LAS CAMARAS CONSIDERAN QUE EL BAJO NIVEL DE
PREPARACION ACTUAL ES ALARMANTE Y EL RITMO DE
ADECUACION INSUFICIENTE

Muchas delasempresasde
los 10 paisesque entraran a
formar parte de la Unién
Europeaen 2004 siguensin
estar preparadasparael mer-
cado Unico.Las Camarasde
Comercio reiteran que
deben acelerarselos esfuer-
zosy medidasparapreparar a
esas empresas durante el
tiempo que resta antesde su
adhesion.
Estaeslaconclusién principa
gue sederivadelaencuesta
CAPE 2003, realizada por
Eurocamaras, |a asociacion
gue englobaa 1200 Camaras
de Comercio detodaEuropa.
El informe,realizado enlos
meses defebreroy marzo,
revela que, en general, las
3800 empresas encuestadas
solo han registrado peque-
fios avances con respecto a
su situacion en 2002.

Sélo lamitad delasempresas
haniniciado el proceso para
adaptarsealanormativaexis-
tenteenlaUEYy el nivel de
cumplimiento medio hades-
cendido desdeel 2,2a 2,0en

un afio (enunaescaadel 1 a
4).S6lo un 8% afirmaqueya
han implantado completa-
mente los programas de
reformas necesariosy que
estaran preparados para

LAS PYMES,

cumplir con la normativa
comunitariaatiempo.

Unade cadacuatro empre-
sas, sin ningunainformacion
S6lo un 9,6% se considera
completamente informado

PEOR

INFORMADAS

sobrelalegislacion actual
comunitaria, frente d 8,8%de
hace un afio,y un 27,9% delas
empresas no estainformado
en absoluto, frented 23,4%
de hace doce meses. Ademas,
lamitad delos encuestadas
no ha utilizado todavia la
informacién delaque dispo-
ne,aunque 37 de cadacien
declara que usa todas las
posibilidades para obtener
informacion.

Seregistraun crecienteinte-
résy preocupacion en las
empresas por obtener infor-
maciony crecelatomade
concienciasobre lacompleji-
dad delanormativacomuni-
taria. Pese a€llo,las Camaras
consideran que el nivel de
preparacion actual esaar-
mantey €l ritmo de adecua-
cion insuficiente. Cuando
solo restaun afo paraquela
ampliacion tengalugar, las
empresas necesitan mejor
informacidn sobre € proceso
deadhesiény las ayudas que
ofrecelaUE.LasCémarasy
losgobiernosdelospaises
implicados deben intensificar
susactividades en este campo
durante los proximos 12
meses.

Segun laencuesta, las pequefiasy medianas
empresas, especialmente aquellas que sélo
operan en los mercados domeésticos, son las
peor preparadas, cuentan con menosinfor-
macion y tienen un nivel mas bajo de cumpli-
miento delalegislacion comunitariaactual.
Apenase 8% delasempresas con menos de
50 empleados,y un 9% delas que cuentan
con entre 51y 250 empleados, se conside-
ran completamenteinformadasparala
adhesion. Estos porcentajes son justo la
mitad (16%) delosqueseregistran enlas
empresas con més de 250 trabajadores.
Cuando quedamenosde un afio parala
ampliacion, un 89,4% de lasempresas se
declaran afavor deentrar enlaUE.Algo més
de un 60% es optimista o muy optimista con
respecto alos efectos que tendralaentrada

enlaUnién,frente a 69% delaencuesta
anterior.Las empresas con mayor orienta-
Cion exterior son lasmas optimistas.
Entrelos efectos esperados por laentrada
enlaUE, un 20% de las empresas delos pai-
ses candidatos esperan mayor competencia
en sus mercadosl|ocales por laentradade
nuevos competidoresdelaUnién.Junto a
ello,un 15% cree queles seramésfacil acce-
der aotros paisesde Europay un 14% que
habra mas transparenciaparalas précticas
empresarialesen susmercados|ocales.
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EL CONVENIO PARA EVITAR LA
DOBLE IMPOSICION ESPANA-
CHILE FACILITARA LA PRESENCIA
ESPANOLA EN EL PAIS ANDINO

El acuerdo paraevitar ladobleimposicién entre Espafiay
Chile, que han firmado hoy ambos Gobiernos,favorecerala
presenciaespafiolaen el paisandinoy aumentaralainver-
siény losintercambios comerciales.

Segln hadeclarado el presidente del Comité Hispano-Chi-
leno delas Camarasde Comercioy Consgero Delegado de
Aguasde Barcelona, Jose LuisJové,"las empresas espafiolas
con intereses en € paisandino, han visto hoy cumplida, por
fin, unade sus principal es reivindicaciones, solicitadaen rei -
teradas ocasionesalos gobiernos de ambospaises’.
Paralové, este convenio,queresponde alaestrategiainicia-
dapor Chile con € Acuerdo deLibre Comerciofirmado con
laUnion Europeaen abril del pasado afio, permitiraaambos
paises convertirse en plataforma de negocios en sus respec-
tivos continentes. “ Actualmente’, hasefialado € Presidente
del Comitédelas Camaras,” Chile tienetratados con Cana-
da, México, Estados Unidosy Centroamérica, por lo quea
los empresarios espafioles radicadosen Chile selesabreun
mercado de mésde 1000 millones de consumidores’.
“Laeconomiachilena’, hadeclarado Jové,“ esunadelas mas
establesy que megjor ha sabido sortear lacriss que haexpe-
rimentado laregion iberoamericanaen estos afios. De
hecho, para2003, |as previsiones apuntan aun crecimiento
del PIB deun 3,4%Yy unatasadeinflacién por debajo del 2%

Esparia: principal inversor

Espafia esel primer inversor en Chiley ocupa el segundo
lugar en cuanto d destino decapita espafiol en € areaiberoa
mericana, por detrésdeBrasil. En € afio 2002, |asinversiones
extranjerasen el paisandino supusieron un total de 3.322
millonesde dblares. De estacifra € 7,3% son espafiolas.

LA BALANZA
COMERCIAL CON
CUBA REGISTRO
UN SALDO
POSITIVO DE 316
MILLONES DE
EUROS EN 2002

DURANTE EL PRIMER TRIMESTRE
DE 2003, LA TASA DE COBERTURA
HA AUMENTADO HASTA SITUARSE

EN EL 440%

El valor delas exportaciones
espafiolasaCubadescendi6
un 23,77% en 2002 con res-
pecto a2001, hastasituarse
en 476.596.000 euros, mien-
trasquelasimportaciones
aumentaronun 19,31%en €
mismo periodo, hasta los
160.475.000 euros. Con
estos datos, la baanza
comercia es favorable a
Espafia, a registrar unsado
positivo de 316.121.000
eurosy unatasade cobertura
del 296,99%.

Pese aeste sado positivo,las
relaciones comercialesentre
ambos paises han registrado
un enfriamiento con respec-
to a2001, cuando las expor-
taciones se elevaron a625
millones de euros, con unas
importacionesligeramente
superioresa134 millonesy
un saldo comercia favorable
aEspafiade 490 millones.

Las principaes exportaciones
espafiolasalaislacaribefiase
centraron en 2002 en los
capitulos de* calderas, maqui-
nas, aparatos y artefactos
mecanicos”,con masde 91
millones de eurosy “ maqui-
nas, aparatosy materia eléc-
trico”, que superaron los 43
millones en 1785 operaciones

de exportacion diferentes.

Los"plésticosy sus manufac-
turas”, por valor de 37,7
millones de eurosy |os* vehi-
culosterrestres’,que acan-
zaron 22,6 millones,sonlos
capitulosque siguen enlalista
como los mésexportados.

Pescadosy tabaco acaparan
el 75% delasimportaciones
Frenteaello, Espafiacompra
de Cuba principa mente dos
productos que, unidos, supo-
nen cas e 75% delasimpor-
tacionesanuales. En primer
lugar destacan |os"Pescados,
mariscosy derivados’, que
acgparan 63,3 millones delos
160,4 totales, seguidos de
cercapor el “tabacoy sus
manufacturas’, que se eleva-
ron a60,3 millones.A distan-
ciasestlan“bebidas, liquidos
alcohdlicos y vinagres” y
“cobrey sus manufacturas’,
con 13,9y 4,3 millonesde
euros, respectivamente.
Enlostresprimeros meses
de 2003 laactividad comer-
cial apuntaunaligeramejoria
paraEspafia, a acumular unas
exportacionespor 107 millo-
nes de euros eimportaciones
de 24,5 millones,con unatasa
decoberturadel 440%.
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LAS CAMARAS LANZAN

UNA GUIA “ON LINE” PARA
INVESTIGAR LOS
MERCADOS EXTERIORES

PERMITE A LASEMPRESAS REALIZAR LA INVESTIGA-
CIONUTILIZANDO LASFUENTES Y RECURSOS QUE

OFRECELARED

Lasempresas exportadoras
yapueden redizar trabgjosde
investigacion de nuevos mer-
cados conlanuevaGuia“on
line” disponibleenlaweb de
las Cdmaras de Comercio
www.camaras.org. Con esta
guiael usuario encuentraun
procedimiento resumido de
|os pasos necesarios paraque
desde dentro de unaempresa
puedan analizarselas condi-
ciones operativas de un mer-
cado externo.

Esun método guiado para
realizar unainvestigacion a
nivel general, utilizando las
fuentesy recursos que ofrece
lared.LaGuiadefine,en pri-
mer lugar,lo que significay la
findidad quetienelaelabora-
cionde un estudio einvesti-
gacion operativo de mercado.
Posteriormente, incluye
todoslos pasosadesarrollar
alahoraderedizar unainves-
tigacion demercado:

En solo cuatro pasos
Paraempezar, se debe enten-
der el marco de actuacion:
Visién globa del marco paisy
marco sector, paradefinir una
politicadeactuacion.En el
marco pais,|laGuiaandizalos
factores politicos, econdmi-
cos, socidesy demogréficos
del mismo; en € marco sec-
tor,laGuiaanalizalapartida
arancelaria, estadisticas a
nivel sector y/o producto , asi
como lasituacién del sector.
En segundo lugar, es necesa-
rio comprender el mercado:
Conocer €l tamanio del mer-
cado objetivo, principdesofe-
rentes, conocimiento del

publico, canales dedistribu-
cion existentesy barrerasa
comercio.

Lo siguiente es preparar la
actuacion, esdecir, adaptar el
producto alosrequisitosde
mercado y construccion del
preciofind.Con estefin,sera
conveniente conocer las
barrerasarancdarias,las téc-
nicasy lascomercides, por un
lado,y conocer preciosde
referencia, costumbres
comerciaesy relacion cali-
dad-precio. lgualmente, hay
guetener en cuenta aspectos
como laimposiciénindirecta,
laconstruccion de unacade-
nade precios,importanciade
ladistribuciény logisticadel
productoy principaesdirec-
torios existentesen Internet.
Estos Ultimos pueden ser Uti-
les paraconocer empresas,
clientesointermediariosy
agentes oimportadores que
pudieran suponer contactos
iniciales.

Por ultimo,la Guiadetalla
como se debe abordar la

Actuacion en € mercado, rea
lizando un vigje de prospec-
ciény, finalmente, el estableci-
miento de un plan de
accionesadesarrollar para
conseguir los objetivos
comerciades pretendidos, tras
el desarrollo de un estudio
con todos los elementos
anteriormente descritos,a
partir delas recomendacio-
nes dadas,lapropuestade
accionesy € calendario delas
diferentesaccionesarealizar.

Programa C@bi

La Guia de Investigacion
formapartedelanuevalinea
de actuacion que desarrollael
ProgramaC@bi (Camaras
BuUsquedadeInformacién en
Comercio Exterior através
de Internet), a que se
encuentraadscritala Cdmara
de Caceresy se une alas
otras" Guias C@bi deApoyo
al Exportador” . Desarrollan
apartados tematicos especifi-
cos en materiade Comercio
Exterior,informandoy for-

mando alaempresaespaiola,
especialmente pymes, sobre
aspectos esencidesalahora
de afrontar lainternacionali-
zacion de laempresa; asimis-
mo, ayudaalostécnicosde
Cémaraen sulabor de aseso-
ramiento empresarial.
Yafuncionan lassiguientes
Guias: GuiaEspafia, Guiade
Estudios de Mercado, Guiade
Viajes Comercialesy Guia
paralapreparacion deVisitas
Comerciales.A estas, ahora,
seleunela“ Guiadelnvestiga
cion deMercados’, herra-
mienta on line con la que
poder realizar un primer
acercamiento a
mercado/sector, en funcion
denuestro paisdedestino,
sector y producto.

Las Guias permiten €l acceso
ainformacién através deuna
coleccion de enlacesen Inter-
net, que amplian lainforma-
cién en cadauno de sus apar-
tadostematicos.La“Guiade
Investigacion de M ercados”
utilizalaestructuramodular
empleada en el resto de
Guias C@bi On line, confor-
mando un manual practico,
fuertemente estructurado
por diferentes apartados
teméticos.
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LAS CAMARAS REUNIRAN, CADA
TRES MESES, A LAS GRANDES

EMPRESAS ESPANOLAS CON

INTERESES EN MEXICO

EL OBJETIVO ES FACILITAR LA INTRODUCCION DE LAS PEQUENAS Y
MEDIANAS EMPRESAS ESPANOLAS EN EL MERCADO MEXICANO

Las Cdmarasde Comercio
reuniran, cadatres meses, a
las principales empresas
espafiolas conintereses en
México.Los encuentros, que
han comenzado hoy, tienen
como objetivo facilitar la
introduccion de las pequefias
y medianas empresas en €l
paisiberoamericano, aprove-
chando laexperienciay el
apoyo delasgrandesempre-
sas.

Sectores

Sectores como energia,cons-
truccion, banca o aimenta-
cion, entre otros, estaran
representados en las reunio-
nes periddicas, queserediza
ran en el marco delanueva
estrategiadisefiadapor el
Comité de Cooperacion
Empresarial hispano-mexica-
no delas Camaras, que, por
parte espafiola preside José
MariaBaztarrica, presidente
de CAF. En esta ocasion,
empresas como |berdrola,
Unidn Fenosa, FCC, OHL,
BBVA,CAF o0 SOS han dado
hoy el pistoletazo a esta

nuevaaccion del Comité his-
pano-mexicano.
Lasgrandesempresasandiza
rénlosproblemasalosque se
enfrentan alahorade aden-
trarse en México, y se lo
transmitiran alas autoridades
atravésdelas Camarasde
Comercio.Asi, organizaran
distintas actividades que pro-
muevan laintroduccién delas
pymesen & mercado mexica-
no, aprovechando el “efecto
arrastre” de las grandes
empresasyainstaladasen el
paisiberoamericano.
Enlosultimostiempos,las
Camaras de Comercio han

organizado diversas acciones
de promocion en el mercado
mexicano, entrelas que des-
tacan los encuentros empre-
sariales conVicente Fox, pre-
sidentede México, redlizados
entresocasionesenlosUlti-
mos dos afios.Ademas, han
participado enlostresForos
de Cooperacion elnversio-
nesorganizados por el ICEX
en México desde €l ario 2000.
Asimismo, delas 600 misio-
nes comerciales que las
Camarasredizan entodo el
mundo cada afio, al menos
cincuentasedirigen d merca-
do mexicano. La préxima

semana, ademas, las Cdmaras
organizan,junto con el ICEX,
un Foro delnversiones en
Tijuana, que contaraconla
participacion de al menos
cuarentaempresas espafiolas.

Octavo socio

Actualmente, Espafiaes el
octavo socio comercia de
Meéxico. Existen masde 1.100
sociedades con capita espa-
fiol instaladas en el paisque
pertenecen alos sectoresde
comercio de productosno
dimenticiosa por mayor, ser-
vicios profesionaesy técni-
COs, serviciosinmobiliarios,
imprentas, editorial es, comer-
cio dealimentoso servicios
financieros, entre otros. Entre
lasprincipaesreivindicacio-
nesempresariales espafiolas
destacan €l disefio deinstru-
mentosfinancieros de apoyo
dirigidos especificamente a
pymes que permitan rentabi-
lizar el Tratado de Libre
Comercio o lasimplificacion
del sistemafiscal mexicano,
entre otros.

NACE LA ASOCIACION DE
COMPANIAS CHINAS EN
ESPANA PARA FAVORECER
EL COMERCIO Y MEJORAR
LA INMIGRACION

Alrededor de cien empresas chinas han constituido laAsocia
cién de Companias Comercides Chinas en Espafia, unaagrupa
cién con el objetivo deintermediar y fomentar lasrelaciones
delasfirmasasentadas en territorio espafiol conlos medios
econdmicosy politicosdel pais.

LaAsociaciéon hasido formadapor empresas sin contar con
apoyo del Gobierno chino o espafiol,y en sumayor parte se

tratade pequefiasy medianas empresas, con unamediade 200
empleados, de distintos sectores, desdelahostelerig d sector
textil, pasando por ladistribucién, entre otros.

Entre otros objetivos que se hamarcado laAsociacion, se
encuentran el facilitar laentrada en Espafiadelos productos
chinos, asi como convertirse en puente hacia Chinadelos pro-
ductosy servicios quelas empresas espafiolas puedan ofrecer
dentro delasfronterasdel paisasiético.

Parael presidente delaAsociacion, Zhijian Huang, setratade
conseguir que empresasy empresarios chinos dejen de actuar
deformaadaday sistematicen sus relaciones con los poderes
publicosy lasociedad espafiola,de caraafortaecer lasreacio-
nesentre Chinay Espafia.

Zhijian asegura que ademas delos objetivos meramente eco-
némicoslaAsociacién prevé actuar como mediadoraconla
Administracion de caraamejorar lapoliticadeinmigracion.
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MEXICO: MODA

TENDENCIAS DE MERCADO

INFANTIL

México ofrece un gran
potencial parahacer negocio
en uno delos sectores poco
explotadosen € pais.lamoda
infantil. Setratade un merca-
do de 40 millones de nifios,
con unvolumen de compras
estimado en 1.500 millones
deddlaresy dondelafamilia
de dosde cadadiez pequefios
tiene recursos para adquirir
ropay cazado de dtacdidad.
El ministro de Industria,
Comercioy Energiade M éxi-

raquea menos unas80 com-
pafiiasinternacionaes prevén
exportar aMéxico articulos
paranifiosentreceroy diez
anos.A partir de este afio, los
productos espafioles que
entraran en € paisson dedta
calidad eincluso*“superan a
losarticulos provenientes de
Italia, sobre todo, en agunos
subsectores de calzado”,
segun indicé el ministro
sobre los productos de la
industriaespafiola.

co, Fernando Castell 4, asegu-

HUNGRIA: LA ADHESION,
POSITIVA

Laintroduccion del euro traerabeneficios establesalargo
plazo parala economiahungara,a pesar decumplir loscrite-
riosde Maastricht paraadoptar lamoneda Unica europea
pueda conllevar “ sacrificios en términos de crecimiento a
corto plazo” segn lo manifestado por Geza Hetenyi, respon-
sable de asuntos econdmicosy monetarios durante las nego-
ciaciones de adhesion de Hungria. Hetenyi admite que mante-
ner un bgo déficit presupuestario podriaser incompatible con
el crecimientoy ladindmicadeinversion de Hungriacomo
economiaemergente.” Sin embargo,los beneficiosalargo
plazo,como la reduccion delos costes de transaccion, unos
tiposdeinterésmasfavorablesy lagiminacion delos riesgos
delostipos de cambio, son superiores alaeventud raentiza-
cién del crecimiento acorto plazo asi como alosatos costes
delaintroduccion de golpe delamonedaeuropea’ segln
subrayaHetenyi.

El Parlamento bulgaro ha aprobado nuevos incentivos
para atraer las inversiones extranjeras, permitiendo a
las compafiias la devolucién del VA en un plazo de 10
dias. Este procedimiento répido de devolucién se
aplicara alas inversiones que superen los 10 millones

de levs (5,1 millones de euros) y a proyectos que
crecen a menos 50 nuevos puestos de trabgjo.
Adicionalmente, el Ministerio de Finanzas bulgaro esta
considerando introducir enmiendas a la legislacion del
IVA con €l objetivo de permitir la devolucion de este
impuesto en un plazo de 1 mes para todas las
compaias.

ALEMANIA: DIFICIL
ACCESO A SU MERCADO

Seglinlosproductoresalemanes, laintroduccidn con éxito
denuevosproductosen el mercado alemén esnotablemen -
temasdificil queen otrospaiseseuropeos. Esaeslaconclu -
siénalaquehanllegadolosinvestigadoresdel panel de
consumidores GfK, despuésdeanalizar laintroduccion de
484 nuevosproductosen seispaisesdela UE. Losinvestiga -
doressitlanlasaltastasasdefracasoenlafaltadeconside -
racion sobrelasparticularidades especificasdel comercio

en cada nacion: metasdela promocion, habitosdecompray
precios.




Pagina 8

LAS CAMARAS
RESTABLECEN
LAS RELACIONES
CON ORIENTE

MEDIO

LA RED CAMERAL TIENE PREVISTAS
25 ACCIONES DE PROMOCION
COMERCIAL EN LA ZONA HASTA

FINAL DE ANO

Kuwait, Emiratos Arabes
Unidosy Arabia Saudita son
los destinos de la misién
comercid quelas Camarasde

Comercio, lideradas por las
de Cadtillay Ledn,organizan a
partir de mafiana. D e este
modo, se restablecen las

acciones de promocion
comercial con Oriente Medio
tras el conflicto en Irag.
Nueve empresasdelaregion
serén lasprimerasen acudir a
lazonaparapromocionar sus
productos a través de las
Camaras.

Lamision, previstaparael
pasado mesdemarzoy apla-
zadadebido a conflicto béli-
co,comienzamafianadiall
en Kuwait. Proseguira en
Duba (Emiratos ArabesUni-
dos) entrelosdias12y 15 de
junio parafinaizar en Riyadh
(ArabiaSaudita) los proximos
16y 17 dejunio. Construc-
cion,industria, agroalimenta-
cion,farmaciay complemen-
tosdemoda sonlossectores
gue estaran representadosen
lamision comercial.

Tambiénen lrag

Lared camerd tieneprevista
larealizacion de 25 acciones
de promocién comercid enla
zonahastafina deafio. Iraq,
Irén, Libano, Emiratos Arabes,
Kuwait y Arabia Sauditason,
entre otros,los destinos de
lasmisiones quelas Camaras
Ilevardn acabo en el &rea.
Concretamente,la Camara
de Navarraorganizarduna
misién comercial directaa
Bagdad, con caracter pluri-
sectorial, el proximo mesde
noviembre, convirtiéndose
enlaprimeramisiéon empre-
saria espafiolaque acudeal

paistrasel conflicto.

El Plan Cameral de Promo-
cion delasExportacionesde
2003, en el quelas Camaras
dedican masde 46 millones
de euros anuaes parapromo-
cionar lasexportacionesde
las pymes espafiolas, contem-
plaba la realizacion de 39
accionesen OrienteMedio
durantetodo 2003, un 4,29%
del tota de acciones previgas
enel Plan.Durantelosdos
primeros meseslas Camaras
acudieron con normalidad a
lazona,si bien,tras el riesgo
de conflicto, seaplazaron gran
parte delas mismas.Actual -
mente, se han llevado acabo
ocho acciones, se han anulado
SIS,y otras 25 estan previgas
gueserealicen antesde que
acabee afo.

Las exportaciones espafiolas
aOrienteMedio ascendieron
durante 2002 a2.851,4 millo-
nesde euros,|o que supone
un 2% del tota delasventas
d exterior redlizadas € pasa-
do afo.Lasimportaciones
alcanzaronlos4.113,6 millo-
nesdeeuros, el 2% del total
delascompras.Lamayoriade
las exportaciones espafiolasa
Oriente Medio tienen como
destino Israel (24%),Arabia
Saudita (22%), Emiratos
Arabes Unidos (18%), Iran
(11%), Libano (7%), Kuwait
(5%), Siria (4%),Jordania (3%)
elraq (3%).

LaCamaraconsideraquelas
empresasy lasorganizaciones
guelarepresentan deben tener
mayor presenciay un papel més
relevanteen € texto delanueva
constitucion europea. Reclaman
gue las asociaciones empresa-
riales sean citadas expresamen-
teen el texto, sobretodo cuan-
do se hace referencia a los
principios delademocraciapar-
ticipativa. Ademas,|os sistemas

LA CAMARA RECLAMA MAS
PRESENCIA DE LAS EMPRESAS
EN LA NUEVA CONSTITUCION

EUROPEA
HAY QUE FOMENTAR LA CULTURA DEL

EMPRENDEDOR DESDE LOS PRIMEROS
NIVELES EDUCATIVOS

de consulta deberian tener en cuentalanuevaredidad socioe-

condémicade Europa paraasegur

ar unaadecuadarepresentati-

vidad y unademocraciaparticipativa.

Muchos paises europeos, com

o Espafia, reconocen en sus

constitucioneslaimportanciade las empresasy las organiza-
ciones quelas representan, asi como su papel destacado den-

tro de lavertebracién de la
sociedad civil.

Este esunadelas peticiones que
han redizado las Camaras de
Comercio atravésde su organi-
zacién europea, Eurocamaras, a
la presidencia Italiana de la
Unidén Europea. También han
solicitado quelapresidencia
rotatoriatome medidas encami-
nadas arestaurar nivelesade-
cuadosde confianzay estabili-

dad econémicaen el conjunto delaeurozona. Lasdecisiones
gue sereclaman paraasegurar larecuperacion econémica
debenir orientadasa aumentar lacompetitividad, con un cum-
plimiento estricto del Pacto de Estabilidad, fomento delainno-
vaciony asegurar un crecimiento econdmico sostenibley

compatiblecon el medio ambi

ente.



