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CAPACIDAD
DE PROTECCION

LA APORTACION DE VALOR de
una aseguradora de crédito se basa en
gran medida en su capacidad para mirar
hacia el futuro. En este nimero de cyepris-
ma tratamos de anticipar como sera el
mundo que vendra a partir de la segunda
mitad de 2010 cuando, de acuerdo con
nuestras previsiones, se inicie una recu-
peracién, lenta y gradual.

A medida que los Estados ponen en
comun sus recetas para reactivar la econo-
mia planetaria, queda claro que, ademas de
promover formulas de estimulo, estan rees-
cribiendo las normas de la globalizacién.
La publicacion de una lista negra de parai-
sos fiscales por parte de la Organizacién
para la Cooperacién y el Desarrollo
Econdmico o el renacido protagonismo de
instituciones como el Fondo Monetario
Internacional o el Banco Mundial son
indicios de una voluntad comun de regu-
lar los flujos financieros y la opacidad de
sus transferencias de riesgo, que estan entre
las causas de la actual crisis mundial.

En el otro lado de la balanza, la libertad
de las transacciones comerciales como
receta contra la recesién estd saliendo
enormemente reforzada frente a plan-
teamientos mas proteccionistas. En los
proximos meses habrd que estar aten-
tos a los posibles avances de la Ronda
de Doha, la gran negociacién empren-
dida por la Organizacién Mundial del
Comercio para liberalizar el comercio
mundial, pero el mero hecho de que el
G-20 se haya convertido en el foro de
debate de la crisis indica un interés de
las economias avanzadas por integrar a las
potencias emergentes en la solucion.
Analizamos ese nuevo mundo que viene,
que podria resumirse en menos globali-
zacién financiera y mas globalizacion real,
con el Nobel de Economia Robert Solow.
El economista, galardonado por su teoria

del crecimiento econdémico, cree que “el
comercio seguird creciendo en cuanto
nuestras economias se recuperen’”. En esa
“economia diaria, la real de produccién y
consumo, de compra y venta”, cada vez
mas internacionalizada y que esta “inevita-
blemente sometida a riesgos [...] el seguro
de crédito y otros mecanismos de defensa
contra los desequilibrios al hacer negocio
juegan un papel constructivo”.

Por su parte, Kenichi Ohmae, que acuné
el término globalizaciéon en 1990, augura
una recuperacion lenta que durard mas
de diez anos y exigira a todas las firmas,
grandes y pequenas, pensar globalmen-

EL MUNDO QUE VIENE
PODRIA RESUMIRSE EN
MENOS GLOBALIZACION
FINANCIERA'Y MAS
GLOBALIZACION REAL.

te. En ese nuevo entorno, “el seguro de
crédito es un servicio de integridad, bien
establecido, consagrado y muy creible que
permite calcular ciertos riesgos dentro de
un margen razonable”.

Esta mirada macroecon6émica no esta-
ria completa sin reflexiones mucho mas
pegadas al dia a dia como la de Jesus
Barcenas, presidente de la Confederacion
Espaniola de la Pequena y Mediana
Empresa, que ve al seguro de crédito
como “un instrumento valido para bas-
tantes empresas” que, sin embargo, “dada
la situacién de insolvencia y de riesgo”,
cada vez “cubre menos riesgos”.

Es ahi donde debemos hacer un esfuerzo
especial por explicar que seguimos apli-
cando la misma filosofia de suscripciéon
de riesgos: Crédito y Caucién mantiene,

en linea con su vocacién permanente de
servicio, sus coberturas en todos los mer-
cados del mundo y sectores econémicos.
No obstante, debemos ser realistas a la
hora de no generar expectativas erréneas
a nuestros clientes: el cambio acelerado
de escenario econdmico esta afectando a
muchas de las firmas activas que compo-
nen el tejido empresarial y la evoluciéon
de los costes y los riesgos cubiertos deben
reflejar ese empeoramiento del entorno.
Porque la aportacién de valor de una
aseguradora de crédito se basa, en gran
medida, en su capacidad para proteger a
sus asegurados mirando hacia el futuro.

David Capdevila,
director general
de Crédito y Caucion.
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PREMIO NOBEL DE ECONOMIAY PROFESOR EMERITO DEL MIT

ROBERT SOLOW

“La Gran Depresion fue mucho peor”

En esta entrevista exclusiva para cycprisma, el premio Nobel
de Economia Robert Solow expone sus opiniones sobre la
crisis econdmica, el papel de la innovaciéon y la importancia
de los seguros de crédito para cubrir los riesgos del comercio
en un contexto internacional tan turbulento.

txt_tony snape

ROBERT MERTON SOLOW
nacidé en Nueva York en 1924,
pocos afios antes del Gran Crack.
Y como muchos de los nifios que
vivieron la Gran Depresion, dice,
sintié una enorme curiosidad por
los mecanismos que hacen que
la sociedad funcione. Esa pulsion
unida a una feliz coincidencia,
que su despacho fuera contiguo
al de Paul Samuelson, otro de los
pesos pesados de la economia, en
el Departamento de Econémicas
del Massachusetts Institute o

Technology (MIT), vino a marcar
varios hitos en la historia de las
ciencias econ6émicas. El mode-
lo de crecimiento de Solow, ex
asesor de Kennedy, es la base de
muchas de las teorias actuales. Su
voz se ha vuelto a oir a raiz de la
actual coyuntura mundial.

Parece existir un consenso gene-
ral en torno a que el mundo
saldra de la crisis actual hacia
mediados o finales de 2010. ;:Qué
opina de estas previsiones?

Creo que es muy dificil tener una
idea clara sobre cuando terminara,
pero pienso que podremos empe-
zar a ver el principio de la recu-
peracion a finales de este afio o a

principios de 2010. Después de
este despegue inicial, transcurrira
bastante tiempo antes de que las
economias estadounidense y euro-
pea vuelvan a una situacién que
podemos calificar como normal.

¢Qué importancia tendran los
acuerdos alcanzados en la cumbre
del G-20 de principios de abril?

"ESPERO QUE EL
MUNDO HAYA
APRENDIDO BIEN

LA LECCION: EL
SISTEMA FINANCIERO
NECESITA |
REGULACION".

La mayor parte del encuentro fue
puro teatro. Sin embargo, el dine-
ro asignado al Fondo Monetario
Internacional (FMI) para apoyar a
las economias emergentes represen-
ta algo util, porque estas realmente
estan acusando la recesion mundial

y no pueden levantarse por si solas.

El resto equivale a lo que los esta-

dounidenses llamamos motherhood
and apple pie [maternidad y tarta de
manzanal, es decir, discursos llenos
de palabras suaves para evitar mostrar
la existencia de cualquier conflicto.

Usted vivio de nifio la Gran
Depresion. ;Guarda recuerdos
de esa época?

Si, los llamaria analiticos. A pesar
de la edad que tenia entonces,
puedo imaginarme coémo estaban
las cosas en 1932. Creo que com-
parar la recesion actual con la Gran
Depresion es una exageracion enor-
me vy disfuncional. La situacién y el
grado de pesimismo universal, en
aquella época, eran mucho mas pro-
fundos. Desde luego que no ayuda
en nada afirmar que podriamos estar
al borde de otra Gran Depresion,
porque no es el caso. Esta recesion
se queda corta comparada con la
de los anos treinta. Sin embargo, es
cierto que ya dura 16 6 17 meses;
si se alarga otros 10 meses, habria
durado casi dos afos y medio, un
periodo extraordinariamente largo
para una recesion de postguerra.

¢Qué piensa acerca del plan de
rescate del presidente Obama
en Estados Unidos?




Considerado
como uno de
los padres de

la economia
moderna, Solow
Vivié en primera
persona la Gran
Depresion vy,
desde esa
perspectiva,
opina sobre la

actual coyuntura.

Obama lo ha hecho muy bien.
No digo que cada paso que ha
dado haya sido el correcto; algunos
han sido insuficientes, pero dada la
situacion que heredé... Por cierto,
ha sido especialmente mala suerte
para Estados Unidos, y por tanto
para el mundo, que lo peor de la
crisis haya sucedido entre el dia
de las elecciones y el de la toma
de posesion del nuevo presidente.
Durante casi tres meses, noviem-
bre, diciembre y la mayor parte
de enero, el pais ha carecido de
Gobierno efectivo. El momento
resulta vital en este tipo de situa-
ciones; s las circunstancias hubieran
sido mejores, creo que el resultado
habria sido otro. Ademas, Obama
no recibe ninguna ayuda de la opo-
sicidn, que se comporta, en mi opi-
nidn, de una manera intolerable.

¢Son las medidas propues-
tas por Barack Obama una
potencial solucidén para supe-
rar la crisis?

Son las medidas adecuadas. Mi
tnica duda —y lo dije en su
momento— es si el paquete

de estimulo resulta demasiado
pequenio; creo que todo el riesgo
reside en no hacer lo suficiente.
Hubiera sido mejor pedir mas. Si
luego hace falta un nuevo impulso,
espero que vuelva a reclamar mas,
aunque no lo veo probable.

¢Puede Estados Unidos permi-
tirse un presupuesto adicional
de tal envergadura?

Por supuesto que Estados Unidos
puede permitirse gastar este dinero,
como también puede Europa. En
este punto hay un terrible malen-
tendido, algo que yo pensaba que
la ciencia de la economia ya habia
disipado, pero no ha sido asi. Lo
esencial de estas medidas no es el
gasto presupuestario. El verdadero
coste econdémico tiene que ver con
agotar, gastar o infrautilizar recur-
sos laborales, financieros y mate-
riales que podrian estar emplean-
dose mejor en otro lugar. Es una
verdad basica. No es que Estados
Unidos no pueda permitirse mas.
Si la recuperacién no empieza a
materializarse, entonces el pais ten-
drd que hacer mas; de lo contrario

desembocaria en un aumento de la
capacidad productiva perdida.

¢Esta de acuerdo con la afirma-
cion de que la crisis subprime
empezd en Estados Unidos?

Si. Pero me sorprendi6 la rapidez
con la que las instituciones finan-
cieras y los bancos europeos apo-
yaron la idea y compraron accio-
nes. Cierto, fue una invencién
norteamericana motivada, creo,
por razones ideoldgicas. Estados
Unidos estaba convencido de que
un sistema financiero con muy
poca o ninguna regulacion podria
estabilizarse siempre a si mismo, y
eso no es verdad. Espero que se
haya aprendido bien la leccién.
Ademas, Estados Unidos descuidd
el enorme y prolongado déficit
que padecen sus balanzas de pagos
[cuenta corriente] y el resto del
mundo colabord claramente con
esta situacion, sobre todo Europa
y China. No pusieron ninguna
pega a que las cuentas estadouni-
denses tuvieran un descubierto,
pues asi podian adquirir activos en
délares a buen precio. La respon-
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sabilidad es compartida. Si Estados
Unidos hubiera tenido unas nor-
mas financieras adecuadas, la gra-
vedad de lo ocurrido no hubiera
sido ni remotamente la misma.

¢Como ve las relaciones futu-
ras de Estados Unidos con el
resto del mundo? ;Ha dafiado
la crisis actual su reputacion en
materia econdémica? ;Seguira
siendo un modelo para otros
paises en una etapa postcrisis?
No lo sé vy, a decir verdad, me da
igual. La nocién de que la eco-
nomia estadounidense es simple-
mente un modelo que debe ser
imitado por el resto del mundo
es una idea que nunca tuve. Si los
paises se libran de este concepto,
mejor. Lo importante para Estados
Unidos y Europa continental es
que aprendan lo arriesgado que
resulta dejar el sistema financie-
ro a su libre albedrio para generar
grandes cantidades de apalanca-
miento. Hay que buscar maneras
de regular el sistema para evitar

“LA PRESION
POLITICA PARA
VOLVER AL
PROTECCIONISMO
ES UN PELIGRO QUE
HAY QUE EVITAR".

operaciones de apalancamiento
enormes, particularmente cuando
no son transparentes. En cualquier
caso —transparentes 0 no—, estas
practicas son peligrosas y necesitan
control internacional. No tengo
una opinién muy clara acerca del
conflicto, o seudoconflicto, que
se generd en el G-20 en torno a
la nacionalidad o internacionali-
dad de las normas financieras...
Mi hipotesis es que las normas
financieras precisan de una base
nacional sustancial, porque cada
pais dispone de un sistema finan-
ciero y una tradicién propias. Por
otra parte, resulta mas que evi-
dente que necesitamos algin tipo

de supervisién internacional mas
que puramente formal, para que
las Islas Caiman, por ejemplo, o
cualquier otra isla que todavia
no conozcamos se beneficie de
las grietas del sistema. No estoy
seguro de si eso supondri tener
un regulador internacional, pero
si que se requiere coordinar todo
esto con mucha atencién.

¢Podria la crisis econémica
actual provocar el retorno al
proteccionismo y una regre-
sion en la liberalizacion del
comercio internacional?

La presién politica para volver
al proteccionismo es un peligro
real en muchos paises, y hay que

resistirlo. No creo que amplian-
do o profundizando en las nor-
mas se vaya a interferir en el
comercio, excepto en la medida
en que existe un tipo de tran-
saccién internacional vinculado
a las finanzas de alto riesgo. Sin
embargo, si nuestros gobiernos
son capaces de hacer frente a
esta tendencia —y espero que las
palabras amables del G-20 sirvan
de algo—, el comercio segui-
rd creciendo en cuanto nuestras
economias se recuperen.

¢Qué importancia concede en
estos momentos a un factor
como la innovacidon?

El papel de la innovacién finan-
ciera ha sido excesivo y la viru-
lencia de la crisis puede respon-
der, en cierta medida, a la laxitud
en la imposicién de limites a la
ingenieria financiera, que ha ido
por delante de nuestra capacidad
de regular y controlar nuevos pro-
ductos, por otra parte, mal enten-
didos. No obstante, la innovacién
tecnologica y la organizacional
seran, al igual que durante el siglo
pasado, algunas de las principales
fuerzas motrices del crecimien-
to econémico mundial. No hay
sefial de que este concepto de la
innovacién tenga limites. En este
sentido, Obama acierta al consi-
derar la energia renovable y lim-

pia como un campo de enorme
potencial no solo desde la 6ptica
de la innovacidn, sino también
desde el punto de vista inversor.
A medida que se desarrollen nue-
vas tecnologias para la produccion
de energia, se necesitaran nuevas
plantas e instalaciones de distribu-
cién. Existe, por tanto, una simili-
tud con el imperio de la electrici-
dad en tiempos pasados. Si ademis
consideramos lo que supuso la
invencién del automoévil, podre-
mos entender el gran alcance que
puede llegar a tener la innova-
cién y la inversion. Parece que la
biotecnologia sera otro vector de
crecimiento.

Robert Solow
recibié la Medalla
Nacional de
Ciencia 1999

de manos del
entonces
presidente de
Estados Unidos,
Bill Clinton, como
reconocimiento

a su trayectoria
académica

e intelectual.




Las empresas padecen actual-
mente, en Espafia también,
muchas dificultades de cobro, a
pesar de haber realizado su tra-
bajo o de haber cerrado ventas.
¢Piensa que el seguro de crédi-
to tiene un papel importante
en el nuevo entorno?

La economia diaria —la real de
produccién y consumo, de com-
pra y venta— esta inevitablemen-
te sometida a riesgos. Una de las
funciones del sistema financiero
es trasladarlos de los individuos e
instituciones que, por una razén
u otra, no pueden o no quieren
asumirlos a otros individuos e ins-
tituciones que, por una compen-
sacidén razonable, los admiten. Este
tipo de seguro de crédito juega
un papel constructivo en la eco-
nomia real. Lo que ha dado mal
resultado ha sido la proliferacion
de credit default swaps [CDS, canjes
de créditos impagados|. Aunque
nadie sepa exactamente a cuan-
to asciende el total de deuda, se
habla de 60 billones de doélares.
Claro que esto no tiene ninguna
relacién con los peligros ordina-
rios de hacer negocios; de hecho,
el sistema estaba creando un ries-
go para si mismo. En contraposi-
cién, el seguro de crédito, y otros
mecanismos de defensa contra
los desequilibrios al hacer nego-
cios —la inversion, la produccion,
la venta, las divisas, el comercio
internacional, etcetera—, son
muy importantes socialmente. Por
eso, los seguros de crédito en este
momento de crisis son bienveni-
dos y tienen sentido.

¢Qué habra cambiado cuando
salgamos de la crisis?

Va a haber transformaciones de ver-
dad y tenemos que aprender a vivir
con ellas. Primero, el sector finan-
ciero sera mas pequefo. Existiran
mayores restricciones sobre el
apalancamiento vy el sector finan-
ciero disminuird en volatilidad o,
al menos, estard mas regulado. Por
otra parte, y esto tiene que ver con
algo muy importante que Obama
dijo en uno de sus discursos ante
el G-20, el consumidor en Estados
Unidos no va a ser el comprador
“de altimo recurso” del futuro.

UNA LARGA
TRAYECTORIA

CON 84 ANOS, el norteamerica-
no Robert Solow, quien recibio
el premio Nobel de Economia
en 1987, es especialmente cono-
cido por su trabajo sobre la teo-
ria del crecimiento econémico.
Segun el modelo neoclasico de
Solow, la clave para conseguir
este crecimiento es el progreso
tecnolégico. De hecho, Solow
calculé que cuatro quintas par-
tes de la capacidad productiva
norteamericana eran atribuibles
a este factor. Su andlisis mues-
tra que en los paises avanza-
dos la innovacién tecnologica
contrarresta los rendimientos
decrecientes, obteniendo mas
produccién ain con la misma
cantidad de capital y trabajo.
Actualmente, Solow es profe-
sor emérito del MIT (Instituto
Tecnolégico de Massachusetts).

“EL SEGURO DE
CREDITO, Y OTROS
MECANISMOS DE
DEFENSA CONTRA
LOS DESEQUILIBRIOS
AL HACER NEGOCIO,
JUEGAN UN PAPEL
CONSTRUCTIVO EN
LA ECONOMIA".

Es decir, que ese consumidor
ya no sera tan activo...

El hecho clave reside en que sen-
cillamente gran cantidad del poder
adquisitivo familiar ha desapareci-
do. Los precios de la vivienda y de
las acciones han caido radicalmen-
te. El consumidor estadounidense
se siente considerablemente mas
pobre. Segtin la Reserva Federal,
las pérdidas pueden alcanzar los
13 6 14 billones de dolares. Hasta
la fecha, el exceso del consumo
en Estados Unidos —causa del
déficit en las balanzas de pago—

actué como impulsor de la eco-
nomia mundial. EI consumidor
estadounidense tomaba prestado
y compraba, basicamente. Eso va
a llegar a su fin: el consumidor
estadounidense ya se siente —y
es— menos rico que hace unos
meses. Por lo tanto, subir el indi-
ce de ahorro, lo que solo ayuda-
ra a aliviar el déficit de la cuenta
corriente. Sospecho que, cuando
la economia mundial se recupe-
re, la politica estadounidense se
fijard mas en las balanzas de pago
que en el pasado. No creo que
eso vaya a significar mayor pro-
teccionismo, pero si que la eco-
nomia estadounidense dejard de
pedir prestado rutinariamente el
equivalente al 5 6 6 por ciento
de su PIB anual a China, Europa
o Japén. Eso quiere decir que
los grandes paises exportadores
del mundo —como China, y en
menor grado, Alemania— van
a depender mas de la demanda
interna.Ya no pueden dedicarse a
producir y vender lo que sobra a
los americanos. Eso si va a supo-
ner un gran cambio. <

Kobert M. S

En 1987, Robert Solow
obtuvo el Nobel de
Economia por sus
aportaciones en el
campo de la teoria del
crecimiento econémico.
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en portada

La iniciativa publica, el FMI y el Banco
Mundial cobran protagonismo,

mientras se eliminan los paraisos fiscales
y se pone coto a los productos especulativos.

miguel angel garcia vega

LA SITUACION ECONOMICA que
atravesamos es un verdadero desafio. Ha
afectado al mismisimo corazén del siste-
ma financiero desde donde se ha trans-
mitido con inusitada velocidad a eso que
los economistas llaman economia real.
Y ahi estd incrustada. En el ano 2009 la
Organizaciéon Mundial del Comercio
(OMC) espera una contraccion de los
intercambios mundiales del 9%, la mayor
desde la Segunda Guerra Mundial.

Pero no durara eternamente. Los expertos
manejan tres escenarios. En el primero, la
economia se recuperara relativamente rapi-
do, con una crisis que durara de seis a 12
meses mas. En el segundo, que es donde
la realidad nos esta instalando, se prevé una
recesion. El PIB mundial disminuira entre
un 1y un 2%, lo que afectara a todas las



naciones industrializadas, a todos los pai-
ses emergentes y en desarrollo (aunque en
menor medida) y pricticamente a la totali-
dad de los sectores. Al menos estara presen-
te durante dos afios mas. La tltima opcioén,
la mas severa de las tres, pasa por una depre-
sién que duraria entre tres y cinco afios adi-
cionales. Si esto sucediera, el PIB mundial
retrocederia durante varios afios seguidos e
incluso alcanzaria cifras de doble digito.

Las previsiones de Crédito y Caucion,
que debe evaluar como evolucionari el
comportamiento en pagos de cada una de
las firmas activas del tejido empresarial en
este entorno cambiante, sitlan el inicio de
la recuperacion lenta y gradual en la segun-
da mitad de 2010.

Hay quien asegura que esta recuperacién
llegara antes. La Comisién Europea cree
que durante el segundo semestre de este
ano Europa deberia registrar ya un creci-
miento neutro o positivo, que en 2010 ten-
dria que ser del 0,4%. Esta linea es la que
respalda Joaquin Almunia, comisario de
Asuntos Econémicos y Monetarios, quien

ha senalado que las medidas puestas en mar-
cha “permitiran que el deterioro de la eco-
nomia europea toque fondo este afio y se
creen las condiciones para una recuperacion
gradual en el segundo trimestre”. El Servicio
de Estudios del BBVA mantiene una mirada
similar para la economia espafiola: en 2009
se contraera cerca del 2% para volver a tasas
positivas (aunque muy débiles) en 2010.

Pero ;como se
conseguird? ;Qué iniciativas reales se pue-
den lanzar? Sobre la mesa hay recetas inte-
resantes. Desde el IESE, el profesor Carlos
Vergara plantea reducir la morosidad publica:
“;Por qué el Gobierno no reduce su propia
morosidad y paga las deudas que tiene con
miles de empresas?” El debate es intenso,
pues engarza con la contraposicién entre
modelos econémicos y conceptos arraiga-
dos en las ideologias. La gran mayoria de
las medidas de estimulo adoptadas por los
diferentes Gobiernos han situado en escena
el keynesianismo, el uso del gasto ptblico
como motor de la economia para sostener el

consumo privado y la viabilidad de sectores
en reestructuracion.

¢Tendran éxito estas medidas? Esta es la
misma pregunta que se hacen en el depar-
tamento de Estudios de La Caixa. Segiin
explican fuentes del departamento, “los
riesgos son ciertamente enormes pero las
propuestas responden a una situaciéon de
emergencia, a una crisis de la que el tinico
precedente comparable puede ser la depre-
sidn de los anos treinta del siglo pasado.
Una vez se recupere la normalidad eco-
ndmica, tiempo habra de recomponer los
esquemas reguladores, la modulaciéon vy el
engarce entre Estado y economia.Y quiza
para un nuevo paradigma econémico’.

Otra linea de iniciativas y propuestas pasa
por bajar los costes fiscales relacionados >
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con la produccidn, contratacion e inver-
s10n; eliminar las regulaciones innecesa-
rias; fomentar la inversion privada en [+D;
reformar el sistema educativo con el fin
de promover la creatividad y el espiritu
emprendedor de los estudiantes y tomar
medidas que tengan el mayor impacto
posible sobre el incremento de la producti-
vidad.“En vez de aumentar el gasto ptbli-
co, que debera pagarse con impuestos en
el futuro, habria que emprender una poli-
tica fiscal expansiva basada en la reduccién
de tributos que hagan a las empresas mas
competitivas y en la que incluso se podria
eliminar el IVA”, aconseja Vergara.

LA CRISIS, {UNA OPORTUNIDAD? Una
crisis es también una oportunidad para
aquellas empresas que saben adaptarse mejor
al cambio. Subidos a este caballo del opti-
mismo, hay algunos sectores que se van a
comportar con una gran solidez durante y
después de la crisis. Son aquellos que estin
imbricados con las energias verdes y con lo
que se denomina el consumo basico, aunque
hay mas. “Las companias relacionadas con
el desarrollo de infraestructuras se benefi-
ciaran de los programas anticrisis que estan
lanzando tanto la Administracién norteame-
ricana como la mayoria de las economias
occidentales”, afirma Daniel Suarez, con-
sultor de mercado de Analistas Financieros
Internacionales (AFI). También tienen bue-
nas perspectivas las empresas con un fuerte
componente tecnologico pero “més a medio
y largo plazo que a corto”, precisa José Luis
Martinez, economista jefe de Citigroup.
Ellistado de estos negocios solidos incluiria
a aquellos que tienen relacion con el enve-
jecimiento de la poblacion (residencias para
la tercera edad, atencién médica y hospitala-
ria...); actividades recreativas; turismo (aun-
que a corto plazo se pueda resentir); calidad
de vida (centros de innovacion y palacios
de congresos y exposiciones), asi como los

ligados al comercio exterior, que permiten
aumentar los ingresos en divisas.

Pero, claro, no todos los paises se com-
portaran igual. El anilisis anterior esta
mas orientado a las naciones desarrolladas;
las menos avanzadas “deberan seguir la
estrategia de producir barato”, asegura el
experto del IESE. “Pues lo que esta crisis
ha demostrado es que ya no vale fabricar
barato en paises desarrollados”. Que ha
sido, no lo olvidemos, la ventaja competi-
tiva durante afios de Espafia. Esto eviden-
cia que nuestro pais, aparte de la burbuja
inmobiliaria, “tiene problemas propios”,
advierte Gregorio Izquierdo, director
del Servicio de Estudios del Instituto de
Estudios Econémicos (IEE), como el bajo
nivel de inversién en [+D.

SECTORES COMO LOS
RELACIONADOS CON
LA CALIDAD DE VIDA
VEN EN LA CRISIS UNA
OPORTUNIDAD.

LIBERTAD COMERCIAL, NO FINANCIERA.
A medida que los Gobiernos del mundo
exponen sus recetas en foros como el G-20,
se dibuja una nueva globalizaciéon en la que
se promueve profundizar en la libertad
de los intercambios de bienes y servicios
y dotar de mayor regulacién a los flujos
financieros. Frente a planteamientos pro-
teccionistas, la libertad en las transacciones
comerciales estd saliendo enormemente
reforzada. Las normas establecidas por la
OMC han sido capaces de integrar a las
potencias emergentes dentro del sistema y
a la vez articular un mecanismo de resolu-
ci6n de conflictos que esta siendo muy ttil
y que, incluso, tiene capacidad para sancio-
nar a los paises mas ricos. Cerrar la Ronda
de Doha —bloqueada por la oposiciéon
de los lobbies proteccionistas, especialmen-
te agrarios y del primer mundo—, se ha
convertido en uno de los objetivos a medio
plazo para favorecer la mayor libertad, equi-
librio y justicia de los flujos comerciales. De
lograrse, se habria dejado atras el fantasma
del proteccionismo y puesto en valor un
concepto tan importante para luchar contra
la recesiéon como las exportaciones.



Llegados a esta parte del viaje se impo-
ne una pregunta: ;qué sucedera con el
sector financiero? Acertadamente se ha
dicho que este ha sido la parte esen-
cial del problema vy, por tanto, también
gran parte de la solucion. La respuesta,
desde luego, no es sencilla. Los expertos,
como Emilio Ontiveros, consejero dele-
gado de AFI, coinciden en que veremos
un sistema financiero mas concentrado
y con algunos bancos intervenidos por
la Administracion. Eso que los analistas
denominan operaciones corporativas
estaran a la orden del dia. En Espafia ya
se estd reordenando la topografia de las
cajas de ahorro, afectadas por su exposi-
ci6n inmobiliaria y por unos indices de
mora en constante aumento. El sector se
dirige hacia un menor nimero de enti-
dades pero de mayor tamafio que faciliten
competir en los mercados globales.
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SUPERVISAR A LOS SUPERVISORES

La crisis ha tenido muchas caracte-
risticas que la han hecho unica pero,
quiza, la pérdida de confianza en los
organismos reguladores y creadores
de mercado ha sido la mas sorpren-
dente. Como fichas de dominé han
ido fallando los analistas, las casas
de Bolsa, las agencias de calificaciéon
de riesgos. Nadie fue capaz de prede-
cir la tormenta en la que nos hemos
visto envueltos.

Los sistemas de supervision fallaron
y, por consiguiente, la légica indica
que hay que modificarlos. Asi,

lo importante es medir el calado de
estas modificaciones. En la ultima
reunién del G-20 se han acordado
algunas medidas en esta direccion,
como la creaciéon de un organismo

supranacional que vigile la calidad

y oportunidad de las calificaciones

de las agencias de rating. Porque,
como reflexiona Mario Weitz, profe-
sor de entorno macroeconémico en

la escuela de negocios ESIC: “No se
puede analizar, o digdmoslo de otra
forma, auditar a los mismos que te
pagan. Hay que transmitir indepen-
dencia”. Asi lo han entendido las
grandes potencias mundiales.

Sobre estos pilares surge un entorno
con nuevas reglas: los mercados ten-
dran que ser transparentes de verdad;
los distintos agentes que en él inter-
vienen han de tener una normativa
ética muy estricta, donde los premios y
castigos que imponga el sistema resul-
ten efectivos, adecuados y nitidos. >
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Desde luego, estos elementos esbo-
zan lo que pudiera ser un nuevo orden
financiero internacional en el que “mas
que reescribir las reglas de las finanzas,
hay que instalar medidas para incre-
mentar la ética y la transparencia de los
mercados financieros”, explica Vergara.
El sistema actual es el que ha propiciado
el crecimiento econémico mas impor-
tante de la historia de la humanidad:
Estados Unidos, China, la India, América
Latina, e incluso Africa, han disminuido
sus niveles de pobreza. Los expertos no
hablan de hacer tabula rasa sino de mejo-
rar lo que ha fallado. ;Y qué ha sido?

Ha fracasado su regulacion, o mis preci-
samente, su autorregulacion. En la tltima
reunién del G-20, el gran acuerdo al que
se llegd, junto con la inyecciéon de un
billon de ddlares a la economia mundial,
fue la creacion de una superagencia de
regulacion cuya funcién es alertar de los



riesgos macroecondmicos y financieros y

proceder contra ellos. Sobre todo se va a
actuar contra los movimientos financie-
ros a corto plazo (derivados, swaps, hedge
funds), que se ha demostrado que son
los mas toxicos.Y esto nos lleva a una
paradoja singular: de repente, un mundo
como el econémico, que se habia aban-
donado al fervor de los mercados y a
los guras financieros, ha tenido que ser
rescatado por aquellos a quienes, preci-
samente, se les habia apartado de ellos:
los Estados.

Efectiva-
mente, los Gobiernos tendran un papel
bastante mas activo como garantes de las
buenas practicas econdmicas. “El merca-
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do ha demostrado que no se autorregula.
El nuevo espacio financiero tendrd que
afianzar un modelo, al menos temporal-
mente, mixto, en el que la supervisiéon
publica y la gestiéon privada convivan”,
avanza Enrique Alcat, experto en comu-
nicacién financiera. Ejecutivos de pri-
mera fila, como Francisco Gonzilez,
presidente del BBVA, e incluso Miguel
Angel Fernandez Ordonez, presidente del
Banco de Espana, ya han manifestado que
la entrada del Estado en algunas entidades
es una forma de garantizar su futuro, lo
cual no supone su nacionalizacién. “Es
necesario aislar a los jugadores débiles
para que la economia se recupere”, ha
comentado Francisco Gonzalez.

En una
época de cambios, también estd llamada
a modificarse la topografia del liderazgo.
China ya es la tercera economia del pla-
neta tras superar a Alemania, y por delan-
te Gnicamente tiene ya a Japon, que atra-
viesa una recesiéon muy dura, y a Estados
Unidos.“Los paises que saldran reforzados
en este nuevo escenario seran aquellos que
hayan trabajado para ser mas competiti-
vos y eficientes, naciones con una mejor
educacion que fomente la innovacion y

la formacidn de sus ciudadanos. Por tanto,
al final tendran ventaja los paises escan-
dinavos y Estados Unidos”, reflexiona
Vergara.

Otros paises, como Italia o Grecia, con
niveles de deuda elevadisimos, se veran
apartados de este peloton de cabeza.y,
por su parte, algunas naciones emergentes
podran aprovechar la oportunidad para
despegar si llegan a un equilibrio éptimo
de estabilidad politica, precios competiti-
vos y un minimo nivel de desarrollo tec-
nologico (por ejemplo, China o la India).
Incluso América Latina (con paises como
Brasil o Uruguay) va a vivir su momento.
Lo ha explicado JoaquinVidal, economista
del Servicio de Estudios del BBVA, en un
articulo titulado Oportunidades en la crisis:
“Por primera vez en un siglo, los paises
de América del Sur que reformaron sus
economias van a crecer en medio de un
mundo en recesiéon”. Al final es como si
tuviéramos la imagen de un puzle con
centenares de piezas que se reordenaran
en busca de una nueva solucion.

En este convulso panorama, los expertos
recomiendan resguardarse bien las espal-
das. Manuel Romera, director del sector
financiero del Instituto de Empresa, acon-
seja a bancos y empresas que “controlen
muy bien los riesgos, sepan a quién prestan
el dinero y hasta cuinto pueden llegar a
endeudarse sus clientes”. Una de las opcio-
nes para cumplir con este axioma es recu-
rrir a productos que protejan a la empresa
frente al enorme problema de los impagos.
Esa es otra de las sefias de identidad que nos
trae el futuro: el aumento de la morosidad
y el uso de seguros de crédito para hacerle
frente. El Instituto Nacional de Estadistica
ya ha advertido que la mora comercial se
ha triplicado y, por consiguiente, habra que
aprender a convivir con unos porcentajes
altos durante los proximos afios.

Un buen conocedor de este mercado
como Pere Brachfield, profesor de Credit
Management de EAE Business School,
estima que la morosidad crediticia podra
alcanzar el 14 6 15% a finales de 2010
para, desde este maximo, empezar a des-
cender lentamente. Su recomendacion,
con el objetivo de protegerse frente a
este vendaval, es clara:“Habria que recu-
rrir a un modelo mixto que alterne los
seguros de crédito con sistemas de con-
trol de riesgos implantados por la propia
empresa, combinando un control inter-
no junto a otro exterior’. <
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“Las pymes deben
internacionalizarse”

miguel angel garcia vega f montse velando

“EL FUTURO de las peque-
fas y medianas empresas es el
futuro de Espafia”, asegura Jests
Barcenas, maximo responsable
de la Confederacion Espafiola de
la Pequena y Mediana Empresa
(Cepyme). Pocas dudas hay del
peso de esta afirmacidn, ya que
estas representan el 99% del tejido
productivo del pais. Se han con-
vertido en el peto y en el espaldar
de una época que viene cargada
de desafios para ellas: la angustio-
sa escasez de liquidez, la imparable
morosidad, la incesante pérdida de
empleo, la falta de internacionali-
zacion, la necesidad de cambiar el
modelo econémico... Es tiempo,
pues, de iniciativas. La situacion es
compleja, pero de aqui “saldrd un
nuevo modelo econémico que
tendra, inevitablemente, sus pro-

pias y renovadas sefias de identi-
dad”, augura Jests Barcenas. Pero
antes de alcanzar el futuro hay que
atravesar el presente.

¢Son las pymes quienes mas
estan acusando la crisis?

Todo es proporcional. Las pymes
generamos mas del 70 por ciento
del PIB del pais y cerca del 70 por
ciento del empleo. Cuando la eco-
nomia ha ido bien hemos estado ahi,
y ahora que va mal tenemos nuestra

cuota negativa. Los mayores desafios,
hoy por hoy, son la financiacién y
la morosidad. Donde estan atasca-
das las empresas pequenias y media-
nas es en la financiacion. Las lineas
ICO no acaban de ofrecer la agili-
dad suficiente, a lo que se suma la
falta de pago. Las Administraciones
estan retrasando bastante el pago.
Incluso entre las propias empresas
cada vez se retribuye mas tarde. Si
funcionara la linea ICO vy si se nos
descontara papel, llimense pagarés o
certificaciones, la situacién no seria
tan dramatica como la que actual-
mente VIvimos.

¢Cree que una de las ensefian-
zas que deja esta complicada
época es la ineludible necesidad
de asegurar el cobro de las tran-
sacciones comerciales?



El presidente de
Cepyme espera
que las pymes
salgan reforzadas
de la crisis,

con un fuerte
impulso en I+D+i
y en nuevas
tecnologias.

Sin duda. Es un instrumento valido
para bastantes empresas. Pero dada
la situacion de insolvencia y de ries-
g0, las aseguradoras de crédito estan
dejando pricticamente a cero a
empresas por lo que hay empresarios
que se estan replanteando un servi-
cio que cada vez les cubre menos
los riesgos. Pero entendemos que,
también, de la noche a la manana la
morosidad se ha multiplicado.

¢Hasta qué punto cree que la
crisis afectara al empleo en las
pymes?

Nosotros estamos trabajando para
que se destruya el menor nimero
de empresas y puestos de traba-
jo. Esa es nuestra meta hoy en dia.
Tenemos que intentar que, cuando
acabe la crisis, que algtin dia termi-
nard, las pymes salgan reforzadas,
con mas peso en internacionali-
zacidn, con un fuerte impulso en
[+D++i y en nuevas tecnologias. ..
Hay que aprovechar este lapso de
tiempo, aunque sea complicado. Es
verdad que hacer reformas en épo-
cas de vacas flacas resulta dificil, pero
las empresas que aspiren a sobrevivir
tienen que acometerlas.

Se ha dicho que los bancos son
responsables de parte de los pro-
blemas actuales, aunque también
que tienen que ser buena parte
de la solucion. ;Comparte este
argumento?

Es un tema aparentemente senci-
llo, pero es complicado. Bancos y
cajas de ahorro nos han malacos-
tumbrado en los Gltimos anos. Esto
parecia la fiesta del dinero; corria a
raudales. Las empresas ibamos a
pedir cinco y nos daban diez...
Y pida mas, que no hay problema.
Ahora esto contrasta con una crisis
financiera internacional y con una
recesion muy fuerte. Los bancos
estan purgando su propia situacion
y no seré yo quien les defienda,
para eso tienen sus propias orga-
nizaciones. De todas maneras,
tampoco podemos criminalizar al
sector. Ellos tienen que salir a los
mercados internacionales a finan-
ciarse y cada vez resulta mas caro
hacerlo. Sin embargo, es cierto que
deben abrir mas la mano de lo que
lo estan haciendo.

¢COmo prevé que van a afectar
los problemas del sistema banca-
rio a la morosidad en Espaiia?
Lo que esta claro es que para que se
arregle la situacién lo primero que
tiene que solucionarse es el proble-
ma financiero. Hasta entonces, resulta
dificil que salgamos los demas ade-
lante. Es cierto que Espana tiene un
sistema financiero mas saneado que
otros paises, en principio, mas solven-
tes. Ahora bien, mientras no haga su
purga estaremos en una coyuntura
bastante compleja.

¢Y por qué no llega la liquidez
a las empresas? ;Dénde esta el
cuello de botella?

Quien estd dando los avales a los
bancos y cajas es el Gobierno. Es,
pues, la Administracion la que debe

exigirles y preguntarse a cambio de
qué se los concede. Nosotros lo que
decimos es que no nos llega el dine-
ro en la medida en que lo requeri-
mos. Operaciones se hacen, pero no
todas las que son necesarias.

Se habla también del papel que
juegan los plazos de pago de las
administraciones. ;Hasta qué
punto es un problema?

Es un handicap bastante importante
porque, ademas, venimos de una
Administracién que siempre ha
sido morosa. Si pregunta a cual-
quier empresario, le dird que el
Estado paga tarde y mal. Me gus-
tarfa no tener que decirlo, pero es
asi. En cuanto a las corporaciones
locales, el tema resulta complica-
disimo. En el ambito autonémico
y de las diputaciones hay algunas
que funcionan mejor que otras.
Pero también existen mas de
ocho mil municipios y cada uno
tiene su propia filosofia. No voy a
decirles como tienen que gober-

nar, pues han sido los ciudadanos
quienes los han elegido. No obs-
tante, en estos tltimos afnos, cuan-
do han tenido ingresos importan-
tes, lejos de orientarlos a reducir su
endeudamiento, los han destinado
a otros capitulos, y ahora, a las pri-
meras de cambio, dan la sensacion
de que estin muy mal.

La exportacidn y la internaciona-
lizacion se perfilan como herra-
mientas para capear el temporal.
¢Qué consejo daria a las pymes
en este sentido?, ;deberian apos-
tar por ello?

Llevamos mucho tiempo diciendo
a las pymes que deben internacio-
nalizarse. Pero en los afios anteriores
el mercado nacional absorbia prac-
ticamente todo lo que se producia,
y ha habido empresas que no se lo
han planteado. Sin embargo, ahora
mismo, vemos que estan saliendo
mas empresarios al exterior. Se esta
notando una reaccidn, aunque esto
lleva un tiempo; no se hace de la
noche a la manana.

Los expertos dicen que esta cri-
sis nos dejard un nuevo mundo
econdmico. ;Cual sera el nuevo
panorama después de la crisis?
Habri un nuevo modelo econd-
mico. El anterior ya no nos sirve.
Y si no tenemos la capacidad de
evolucionar y de buscar nuestro
futuro de una manera clara tendre-
mos un porvenir bastante oscuro.
Se ha dejado que el modelo cami-
ne solo y ha generado una serie
de problemas que ahora comparte
todo el pais. Lo que ha sucedido ya
no tiene arreglo. Hay que apren-
der la leccion para que no se repi-
ta. Como ejemplo, el modelo del
ladrillo, sin criminalizarlo tampoco,
debe tener su dimensién. Lo que
no puede ser es que medio pais esté
viviendo de la promocién inmobi-
liaria. Que nosotros destruyamos el
doble de empleo que Europa indi-
ca que algo no se estd haciendo
bien. Nuestra forma de crecimien-
to tiene el riesgo de que cuando
crecemos lo hacemos bastante
deprisa, pero luego caemos a una
velocidad enorme. Necesitamos un
modelo mas sostenible y que no dé
tantos vaivenes. <
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DON SIMON

Innovacion y diversificacion

La marca Don Simén, bandera del Grupo J.
Garcia Carrion, es lider en el mercado gracias a
una estrategia basada en la innovacion

a lo largo de todo el proceso de producciény
en su publicidad, la diversificacién de productos
hasta alcanzar una amplia gama que incluye
vinos, zumos, cremas o caldos de verduras,

y su presencia en mas de 120 paises.
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SI USTED YA PASA de la treintena
es probable que recuerde aquella campa-
Na que a principios de los afios 80 nos
recordaba aquel “Voy a comer con Don
Simén” que convirtid a este vino en el
mas vendido en Espafia, ademas del vino
espafiol mas comercializado hoy en todo
el mundo (en mas de cien paises con 16
millones de cajas de nueve litros al afno).

“En aquella época —recuerda José
Garcia-Carrién Jordan, presidente del
Grupo J. Garcia Carrién (JGC)—, con la
implantacion de las grandes superficies en
Espana, intui que iba a haber cambios en
los canales de distribucion y en los habi-
tos de consumo. Mi objetivo era vender
vino en un envase no retornable, que fuera
practico, econémico y de poco peso,y que
pudiera ser envasado en una sola planta.
Opté por presentar el vino en brik,lo que
para muchos suponia un desafio a la tradi-
ci6én”. Toda una revolucién en el merca-
do del vino de mesa en Espana que tuvo
su continuacioén poco después, en 1987,
cuando JGC lanzd al mercado, bajo la
denominacién paraguas de Don Simén,
una estrategia de marca tnica que incluia
otras bebidas como sangria, mosto vy, sobre
todo, los zumos.

A la izquierda, la bodega que el Grupo
tiene en La Rioja y donde se elabora el
vino Marqués de Carrion.

Fue, sin duda, una apuesta a caballo
ganador, como demuestra el hecho de
que el pasado ano JGC vendiera mis de
500 millones de litros de zumo.

Pero el Grupo JGC no es en la actua-
lidad Ginicamente lider en vinos de mesa
y zumos del mercado de alimentacién
espafiol, sino que esta presente ademas en
11 Denominaciones de Origen del vino,
con bodega y vinedos propios, entre los
que se encuentran caldos de Ribera del
Duero (Vifia Arnaiz), Rioja (Marqués
de Carribén), Rueda (Solar de la Vega),
Valdepenas (Seforio de los Llanos), Jumilla
(Mayoral), Catalufa, Cava (Jaume Serra),
Toro (Mayor de Castilla) o La Mancha
(Don Luciano).

DIVERSIFICACION. En su afin por inno-
var y diversificar su presencia en el sector,

JGC impulsé a principios de los noventa
una dinamica de lanzamientos de nuevos
productos. De este modo, en 1992 fueron
pioneros en la creacién de un novedoso
concepto de refresco con mas fruta y sin
colorantes ni conservantes. Un afio mas
tarde llegd al mercado el Té Frio Don
Simén como alternativa a los tradicionales
refrescos sin gas.

En 1995 la apuesta de este Grupo por
los productos sanos y naturales lo llevo a
acometer una gran inversion en una planta
de materia prima, con la mejor tecnologia
para exprimido de zumo de naranja y ela-
boracién de gazpacho. También fueron los
primeros en lanzar un zumo enriquecido
con calcio y atendieron a las nuevas necesi-
dades de los consumidores, con productos
como Bio Don Simén, néctar sin az(car,
bebida de soja, horchata, etcétera. En 2003
crearon una nueva division con las cremas
naturales de verdura y, mas tarde, con los
caldos tradicionales. Hoy, la diversificacion
de productos del grupo se refleja en un
mix de negocio basado en tres pilares: el
zumo y las bebidas de frutas, que suman
un 62% del total; la venta de vinos y cavas,
que constituyen el 35% del negocio; y
el gazpacho, las cremas y los caldos, que
alcanzan el 3%.

El sello innovador también se impri-
me en sus campaias de marketing. Asi,
el Grupo fue pionero en utilizar la publi-
cidad comparativa, en 1995, contra el
gigante Pepsico para lanzar su refresco de
frutas, el Ginico sin conservantes ni colo-
rantes. Afnos después volvi6 a utilizarla
para demostrar que su zumo de naranja
se obtiene directamente de las naranjas
exprimidas, a diferencia del de la compe-
tencia, que procedia de concentrado.

UNA TRAYECTORIA EXITOSA. La tra-
yectoria del Grupo J. Garcia Carridn se
inicié en Jumilla (Murcia) hace varios
siglos, cuando la familia Carrién, propie-
taria de viniedos en la zona, vendia vino
en su propia bodega. Sin embargo, la
fecha fundacional se sitla en 1890, cuan-

EL GRUPO ENCABEZA

EL SECTOR DE VINOS DE
MESA'Y ESTA PRESENTE
EN 11 DENOMINACIONES
DE ORIGEN.

do el bisabuelo de José Garcia-Carridon
Jordan acometié la construccion de una
nueva bodega, ya con ciertas dimensio-
nes para la época, debido al gran auge
de la exportacion del vino de Jumilla a
Francia. En 1945 naci6 la marca Castillo
de San Simoén, un vino procedente de los
vinedos propios de la familia, y en 1970
se instal6 el primer tren de embotellado
de alta capacidad, preparado para pro-
ducir 18.000 botellas por hora. En 1982
llegd Don Simoén, que poco mas tarde
pasd a compartir también nuestros desa-
yunos y meriendas con sus zumos.

LAS CIFRAS DE UN GIGANTE. En 2008
JGC tuvo una facturacién de 600 millo-
nes de euros, con ventas en mas de 120
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paises. El Grupo cuenta con diez centros
de elaboracion y emplea a 780 personas,
trabaja con 30.000 agricultores y dispo-
ne de 130.000 hectareas de cultivo. Para
hacernos una idea de la implantacion en
Espana de su producto estrella, los zumos,
baste indicar que Don Simén copa casi la
mitad (47,4%) del mercado.

ULTIMA TECNOLOGIA. Todo ello para
manejar una produccion que se recoge
en un total de 64 lineas de envasado con
una capacidad anual de 2.000 millones de
unidades. Se trata de plantas de proceso y
envasado de tltima tecnologia, pioneras a
nivel mundial. Por ejemplo,la de Daimiel
(Ciudad Real), con una produccién de
800 millones de envases por afio, es la
mas eficiente de Europa. O la planta de
Gador (Almeria), inaugurada en 2003,

>

L ABORDAR CON GARANTIAS
™ LA EXPANSION INTERNACIONAL

La diversificacion
siempre ha sido una

de las claves en

la estrategia del Grupo,
con una amplisima gama
de vinos, zumos y
bebidas de frutas.

especializada en tratamiento de vegetales
(gazpacho, cremas de verduras naturales y
caldos), con una capacidad de 120 millo-
nes de kilos por afio y cuya tecnologia es
el resultado de la I+D propios.

El dltimo proyecto supone una inversiéon
en equipamiento integral agroalimentario
en Huelva para la elaboracién de zumo
de naranja natural, con una capacidad de
300 millones de kilos de naranja por afio,
y una tecnologia de almacenamiento y
llenado estéril (sin pasteurizacion) inexis-
tente en Europa y construida en el centro
de una plantacién de 1.500 hectareas. La
finca, con naranjos exclusivamente para
zumo, servird de modelo para la planta-
ci6n de hasta 10.000 hectareas en la pri-
mera fase, con contratos a largo plazo con
los agricultores para cubrir los objetivos
de venta en Europa. La construccién de

Desde el Grupo J. Garcia Carrion afirman que “la colaboraciéon con Crédito y

Caucion viene de lejos, pues se remonta al afio 1982 en el mercado nacional.
Nada menos que 26 anos ininterrumpidos durante los cuales ambas compaiiias
vienen compartiendo un modelo de gestion del riesgo comercial basado en la
confianza y el servicio a los clientes. Nuestro grado de satisfaccion es muy alto,
y esto nos animo6 a ampliar la relacién incorporando el mercado exterior en el
ano 1997 para abordar con mayores garantias la expansién internacional.

Este nivel de entendimiento ha significado para el Grupo el desarrollo de su
expansion comercial minimizando los riesgos inherentes al mismo, al contar
con un companero de viaje que siempre ha sido sensible a las necesidades de
nuestra compania y las exigencias del mercado”. |

esta planta ha supuesto una inversion de
120 millones de euros.

Con la puesta en marcha de este centro
en Huelva se ha conseguido poner en
marcha un proceso integral en la propia
plantacién, lo cual logra evitar transpor-
tes innecesarios que deterioran la calidad
del producto. Asi, se consigue exprimir el
fruto en tan solo 24 horas desde su reco-
gida, algo imprescindible en la calidad de
un zumo al ser la naranja una fruta muy
delicada, que comienza a perder propie-
dades una vez recogida del arbol.

CALIDAD E I+D+l. La calidad se basa en el
seguimiento y control de la materia prima
en el campo. Para ello, el Grupo cuenta
con acuerdos a largo plazo con agricul-
tores a los que garantiza la compra de su
produccién. Asimismo, dispone en todos
sus centros de produccién de un sistema
de gestion de la calidad que cumple con
la norma internacional ISO 9001:2000.
Todas sus instalaciones cuentan con un
certificado de conformidad con la nor-
mativa alimentaria BR C-Global Standard
Food.Ademis, la planta de Almeria cuenta

EL OBJETIVO ES
MANTENERSE ENTRE
LAS CINCO PRIMERAS
EMPRESAS DEL SECTOR
DEL ZUMO EN EUROPA.

con la Certificaciéon Europea que autoriza
a envasar productos ecologicos.

EL FUTURO DE GARCIA CARRION.
JGC se plantea como objetivo mante-
nerse entre las cinco primeras empresas
de Europa en el campo de los zumos. En
cuanto a vinos, las previsiones incluyen
vender en cuatro o cinco anos unos 50
millones de cajas con la siguiente distri-
bucién: 35 millones de cajas de Vinos de
laTierra, sangrias, etcétera; 15 millones de
cajas de vinos de 15 a 30 euros por caja;y
2,5 millones de cajas de Vino Premium.

Estas previsiones practicamente dupli-
carian el volumen de ventas que obtu-
vieron en 2006 los vinos de Familia
Garcia Carrién en el mundo, con 26,80
millones de cajas de nueve litros, lo que
situd al Grupo en el sexto lugar mundial
en esta clasificacion. <



forosyferlas ............. Agenda con los eventos mas interesantes. .

-> MANAGER FORUM: CONGRESO
NACIONAL DE FINANZAS 2009
www.managerforum.es

Crédito y Caucion patrocina este congreso,

el mayor evento para la direccion financiera

en Espafia —mas de 2.500 directivos acudieron

en 2008—. Se celebran ediciones en las ciudades
de Barcelona, Valencia, Bilbao y Madrid de esta cita
imprescindible para directores generales, financie-
ros, de tesoreria y controllers. El congreso preten-
der crear las condiciones perfectas para identificar,
analizar y comunicar las variaciones del presupues-
to, optimizar el flujo de caja, anticiparse y prepa-
rarse a los cambios del clima econémico, optimizar
la rentabilidad y medir el riesgo empresa, entre
otros temas. En definitiva, se trata de descubrir los
factores clave del éxito en la direccién financiera.
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Foros enlos que participa Crédito y Caucién

cycprisma es la revista corporativa de Crédito
y Caucién que se distribuye entre sus 30.000

('— H ASTA D O N D E clientes y colaboradores, un camino directo para

potenciar el negocio "B to B"y llegar a empresas

Q U | E R E L L E G A R de todos los perfiles y sectores.
S U E IVI P R E SA7 Contrate su publicidad en cycprisma

y llegue aun mas lejos

Contacto: Lola Verdejo 91 436 01 58
(MRM Worldwide Spain)
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EL ESCAPARATE PERFECTO PARA SU NEGOCIO




IDENTIFICACION BIOIVIETRICA
LOS 0JOS Y LOS OIDOS DE LA EMPRESA
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EL IRIS, la huella dactilar, la voz o la Y aunque la biometria ha estado
geometria de la cara o de la mano son|  tradicionalmente vinculada al control
rasgos fisicos Unicos e intransferibles de/  de la identidad de los individuos por
cada persona. La ciencia que los estudial  parte de las administraciones —espe-
es la biometria, y es en el ambito de laf  cialmente en edificios publicos y
seguridad donde mas intensivamente se|  aduanas—, su expansion se ha trasla-
aplica. De hecho, la identificacion de losf = dado al ambito privado. Como explica
individuos mediante el reconocimientofi el responsable de Indra, multinacio-
biométrico ya no es algo propio de lasfnal que realiza consultoria e integra-

peliculas de ciencia ficcion.

Como explica Daniel Cuesta, exper-f8con su propia linea de I+D, “resulta
to en Sistemas de Identificacién yflcada vez mis comdn que las empre-
Biometria de Indra, “el método dellsas incorporen estos mecanismos para
autenticacién tradicional [asociado aiblindar la informacién, proteger el
elementos como contrasefias, llaves yilacceso a zonas restringidas, controlar
codigos de acceso] no es efectivo a lafi8la presencia de los empleados y ofrecer
hora de asegurar la identidad del indivi-
duo, porque puede ser conocido por un
tercero, y resulta tremendamente vul-
nerable. Sin embargo, cualquier patrén
biométrico fisico o de comportamiento
es un rasgo inherente a la persona; su
verificaciéon certifica la identidad por-

que no puede ser transmitido”.

Es por esto que, a partir de este verano,
la Unién Europea exigird la emisién de @ ofrece soluciones de reconocimiento de
pasaportes biométricos con imagenesii cara, voz, huella dactilar y firma elec-
faciales (ya incluidas en el nuevo e-pa- tronica—, que ha implementado en el

saporte espafiol) y huellas digitales.

so sistema de identificacion mediante

huella para pacientes y empleados.

Josep

Berengueras, responsable de Desarrollo

de Negocio en Intuate, firma espafio-
la especializada en soluciones biomé-

tricas, apunta que “el menor precio, su

precision como herramienta de segu-
ridad y la facilidad de uso han impul-
sado la adopcidn de sistemas biométri-
cos en la empresa. Todos estos factores
hacen que la pyme ya esté utilizando

estas técnicas como solucidn a los

accesos tanto fisicos como 16gicos”.
Como ejemplos de uso, el Hotel
Continental Palacete de Barcelona ha

N

instalado dos terminales de control

de presencia de la empresa espafola

Rimax, que también ha proporcio-
nado tecnologia biométrica para la
ludoteca Gestiéon de Parques Infantiles
o algunos salones de peluqueria Jean
Louis David en Madrid.

Luis Gisbert,
director de Marketing de SeMarket,
explica que “el reconocimiento de voz

es muy sencillo y econémico de imple-

mentar, ademas de poco intrusivo; sim-
plemente, a través de un teléfono, el usua-

ci6n de sistemas biométricos y cuentaiillrio puede autenticarse de manera remota

y segura”. Ademas, “otros mecanismos
alternativos se van abriendo camino por

ofrecer sensibles ventajas en determinadas
circunstancias: el reconocimiento facial

por la facilidad para obtener la muestra;

el iris, con muy alto grado de fiabilidad,

la autenticacidén al acceder a servicios

o los patrones venosos, que permiten la

LR}

on line”. Como Codorniu o Telefénica
I+D, empresas que ya han apostado

por la identificacién biométrica.

deteccidn sencilla de que el individuo

esta vivo”, explica Daniel Cuesta.

En todos los casos, para que el proce-

Segtin la consultora International so de identificacion resulte efectivo, es

Biometric Group, los lectores de hue-ilnecesaria una acreditaciéon previa de la
lla dactilar son los mis extendidos: aca-lpersona durante la fase de registro en la

paran en torno al 50% del mercado. Esjiillque se almacena y codifica su informa-

el caso de SeMarket —compania que[illcion y caracteristica individual —iris,

huella dactilar, venas...—, datos que

luego analizan y comparan los lectores
de hardware y los sistemas de software,

Grupo Hospital de Madrid un novedo-ilconcediendo o no acceso a la persona. B

MD0LSHILLNHS
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> Ademis de reforzar la seguridad de la

empresa —al evitar intrusiones, robos y
trafico de informacién confidencial—, la
biometria permite ahorrar a medio plazo,
ya que se elimina el coste de gestionar
contrasenas, tarjetas de identidad o llaves
de los empleados. Ademis, las llamadas
al help desk se reducen enormemente, lo
que permite al encargado de seguridad
IT de la empresa centrarse en la mejor
gestion de las redes.

APLICACION EN LA RED. Al mismo
tiempo, a medida que aumenta el nime-
ro de transacciones de alto nivel por
Internet es necesario blindar los acce-
sos remotos al comercio electrénico
con nuevos mecanismos. “La biometria
aplicada a Internet cobra mucha impor-
tancia a partir del momento en que la
Red ofrece servicios no presenciales y es
necesario identificarse a distancia”, con-
cluye Berengueras.

Junto a la seguridad de oficinas y la
Red, los sistemas biométricos se uti-
lizan ampliamente para el control de
presencia del personal, sustituyendo a las
tarjetas de fichar. Las estadisticas mun-
diales desvelan que el fraude en la asis-
tencia (cuando un trabajador ficha por
otro) asciende a una media de dos horas
por persona y semana; este absentismo
encubierto se traduce en una importan-
te pérdida de tiempo de productividad y
trabajo remunerado, que podria evitarse
con la identificacién biométrica.

En cuanto al usuario, el principal
beneficio de los sistemas biométricos
es la conveniencia. Como senala Luis
Gisbert, “con la biometria el elemento
de identificacién nunca se olvida, ni se
pierde, deteriora o sustrae; ademas de

b
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AUTENTICACION EN LA RED

ACTUALMENTE, el método de auten-
ticacién mas seguro en Internet es la
firma digital. Crédito y Caucién fue la
primera empresa espafola en solicitar
la firma digital a la Fabrica Nacional
de Moneda y Timbre en 2004, obte-
niendo plena validez juridica de todos
los documentos que llevan su sello

y que facilita telematicamente a sus
asegurados. Carlos Muniesa, direc-
tor de Estrategia y Procesos de la
Compaiiia, asegura que “la platafor-
ma de firma ha evolucionado mucho
desde entonces; de los cuatro mode-
los de documento iniciales hemos
pasado a 28, que ademas son mucho
mas faciles de utilizar”.

A finales de 2008, Crédito y Caucion
habia emitido mas de 16 millones de
documentos con su firma electrénica,
lo que hace innecesario imprimir, en-
sobrar, franquear, enviar y archivar. Si

LA IDENTIFICACION
BIOMETRICA ES UNA
HERRAMIENTA MUY
UTIL CONTRA EL
ABSENTISMO LABORAL.

INGRESOS ANUALES DE LA INDUSTRIA BIOMETRICA

(en millones de ddlares)

5.423,6

4.356,9
3.422,3

2009 2010 2011

Fuente: International Biometric Group

6.581,2

2012

9.368,9

7.846,7

2013 2014

el coste de gestion de cada documen-
to fisico puede ascender a 1,85 euros
para la empresa receptora, “los ase-
gurados que han activado el servicio
mediante nuestra plataforma on line
se han ahorrado mas de 30 millones
de euros en estos cuatro anos”. Junto
a la mejora operativa y el ahorro, “sus
principales beneficios son la seguridad
de que el emisor es Crédito y Caucion,
que nunca se podra repudiar el docu-
mento y que no puede ser visto por
terceros o alterarse sin que la mani-
pulacién sea inmediatamente detecta-
ble”. El sistema —extendido a media-
dores y abogados colaboradores— se
esta reforzando para integrarse con
Adobe PDF de forma transparente.

Y en un futuro préximo, “Crédito y
Caucion estudiara la viabilidad de
combinar la firma electrénica con el
e-DNI y la autenticacion biométrica”. W

ser facil de utilizar y combinarse con
otros sistemas de seguridad”.

SISTEMAS INTEGRADOS. Dado el
rapido avance de la tecnologia, el mer-
cado evolucionara hacia la integracion
de distintos sistemas: “Con el tiempo
obtendremos estindares que permitan la
combinacién de varias tecnologias, faci-
litando una implantacién masiva y con-
virtiendo la biometria en algo cotidia-
no”, subraya el responsable de Intuate.

Un ejemplo es Wincor Nixdorf
—segundo proveedor mundial de caje-
ros automaticos—, que ya aplica la lec-
tura de la huella digital y las venas de
las manos para que los bancos confir-
men la identidad de sus clientes al sacar
dinero; y pronto se usara para pagar en
el supermercado.

Como asegura el responsable de
SeMarket, “en breve la biometria estara
integrada en la mayoria de los procesos
que requieran autenticaciéon. Pagar en
un restaurante, acceder a nuestro PC,
abrir la puerta de casa o arrancar el
coche mediante reconocimiento bio-
métrico son aplicaciones que utilizare-
mos de manera habitual”. <



Llame al 902 12 00 82 para acceder, sin cargo, al servicio quincenal de noticias econémicas por e-mail de Crédito y Caucion.

REFUERZO TECNICO -5 CyCRED EN INGLES

}'r‘ Para preservar la calidad de su servicio en el (<)) Crédito y Caucion ha incorporado una version en
actual escenario econémico, Crédito y Cauciéon b inglés de CyCred, el servicio on line de gestion del
ha redimensionado un 22% los equipos de sus > crédito, para responder a las necesidades de los
areas técnicas, encargadas del mantenimiento o clientes que cuentan con una dimensién global.
de pdlizas o del seguimiento de los riesgos A Esta version se suma a las ya existentes en castella-
asociados a los clientes. no, portugués, portugués brasilefio y catalan.
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LAS NOTICIAS DE CREDITO Y CAUCION

iNDICE CREDITO Y CAUCION DE INCUMPLIMIENTO
Los niveles de morosidad iNDICE CYC DE INCUMPLIMIENTO

Valoracion interanual/Fuente Crédito y Caucién

registran un leve descenso
De acuerdo con el indice Crédito y Caucién 150%
de Incumplimiento, el repunte de la moro-
sidad empresarial crecié un 159% frente a 1009

los valores de hace un afio. Se trata de una tasa sig-

nificativa pero, por primera vez desde que el indice 509

comenzé a presentar un cambio de tendencia, en

septiembre de 2007, refleja una desaceleracién del o
crecimiento de la morosidad empresarial. Segun las 2007 2008 2009
previsiones de Crédito y Caucion, la recuperacion P27 | T |#TI1T|2°T)| 37| 4T)1°T| 2°T) 3°T) 4T
no comenzaré a apreciarse hasta 2010. 10,0%|11,0% 9,3% [14,2%|48,0% 98,3% 131%)| 172%) 159%

El 41% de las empresas soporta una tasa de impagos inferior al 5% gracias a la

0 utilizacion de productos como el seguro de crédito que optimizan la gestion del ciclo
0 & &

de cobros y pagos.

El seguro de crédito reduce (AL oS E35oLs
. % de empresas que las utilizan/Managers Answers
la tasa de impagos )
Gestion de 41%
. , b
El informe Managers Answers, cobros y morosidad 2009, copros
desarrollado por Interban Network, Tatum, Crédito y '"fgmz:'c?a"l 38%
Caucioén e Iberinform, y en el que han participado 312 o
directivos, arroja un dato revelador: el 41% de las empresas soporta
de i inferior al 5% gracias al de crédi S et
una tasa de impagos inferior 0 gracias al seguro de crédito que, crédito
con su triple garantia —Prevencién, indemnizac.ién y recobr(?—., e i
optimiza la gestion del ciclo de cobros. El estudio muestra, asimis- recobros
mo, la importancia de las dos garantias adicionales a la indemniza- Financiacion
cién que ofrece Crédito y Caucioén: informacioén comercial para bancaria
prevenir los impagados y la externalizaciéon del recobro. Factoring
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El Grupo

DICCIONARIO DE
ECONOMIA

Intereconomia ha
publicado una guia
de términos econo-
micos con el apoyo
de Crédito y Caucion.

(i M

inform

i)

LAS 5.000 MAYORES EMPRESAS
Iberinform elabora para
Actualidad Econémica, por cuarto
ano consecutivo, el ranking de las
5.000 mayores empresas.

Europa Central y del Este,

mercados

El 85% de las empresas
con intereses en la region
no ha apreciado un
impacto significativo de la
actual recesion y el 67%
de ellas tampoco espera
que se produzca en 2009.

fiables

Segun el estudio Tiempo de
pruebas, inversiones y comer-
cio en Europa Central y del
Este, las empresas con intere-
ses en esta regidon no esperan
un deterioro significativo de
su entorno de negocio en
2009. De hecho, el 61% esti-
ma que sus ingresos anuales
creceran por encima del 6%
en los proximos tres afios y

el 90% prevé un incremento
de sus beneficios en el mismo
periodo.

Polonia es el destino prio-
ritario, aunque existe un
interés creciente por los
Balcanes, y la adhesién a la
Unién Europea de alguno de
estos mercados ha facilitado
las operaciones comerciales,
a pesar de la existencia de
barreras no arancelarias.
Entre los obstaculos, las
empresas citan la excesiva

Crédito y Caucion, premio a la
Estrategia Empresarial 2008

Este galardon de la revista Ejecutivos, que concede un jurado
formado por las empresas premiadas en los cinco afios ante-
riores y que distingue la trayectoria de 15 empresas, pone en
valor el proyecto de internacionalizacion de la Compaiiia, que
ha reforzado su liderazgo en el seguro de crédito a la expor-
tacion. Ademas de a Crédito y Caucion, el jurado de la publi-
cacion ha distinguido a la Autoridad Portuaria de Melilla,
Cadmo/Conocimiento, la Fundacion Padre Arrupe, Grupo
Zeltia, la Junta de Castilla-La Mancha, Madrid Excelente,
Merck, Mutua Madrilefia, Novartis, Renfe, Ree, Tecniberia

Y, a titulo personal, a Juan Velarde y Vicente Lage.

0 poco clara burocracia, las
deficientes infraestructuras,
la escasez de personal cua-

lificado y el aumento de los
costes salariales.

SEMINARIOS SECTORIALES
Crédito y Caucion participa a
lo largo de 2009 en una serie
de seminarios centrados en
varios sectores.

¢CUALES DE LOS SIGUIENTES FACTORES HAN SIDO MAS IMPORTANTES
PARA SU EMPRESA AL ABORDAR EUROPA CENTRAL Y DEL ESTE?

% Respuestas (Maximo tres)

Fuerte crecimiento de
los mercados emergentes

Desaceleracion econémica
en los paises desarrollados

Cambios demograficos

Cambios tecnolégicos

Tensiones politicas
o amenazas de conflicto

Libre comercio o presiones
antiglobalizacion

Nivel de
delincuencia organizada

Calentamiento global
o cuestiones ecoldgicas

Precio del petréleo
u otros productos basicos

72%

Los representantes de las empresas
premiadas posan con su galardén.
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JORNADA SOBRE
INTERNACIONALIZACION
Crédito y Caucion participa en la jornada
Morosidad y riesgos en el comercio interna-
cional: soluciones para el empresario, organi-
zada por la Cdmara de Comercio de Sevilla.

Las insolvencias se estabilizan
en el primer trimestre de 2009

Aunque en este periodo se registraron 1.335 nuevos procesos concursales,
lo que significa un aumento del 6,9% respecto al ultimo trimestre de 2008,
se observa una tendencia a la estabilizacion.

A pesar de este dato, comienza a apreciarse
una estabilizacion de los niveles de concur-
salidad trimestral cerca de los 1.400 proce-

PROCESOS CONCURSALES
Fuente: Crédito y Caucion
VARIACION INTERTRIMESTRAL

sos, lo que situa las previsiones para 2009 en 1.800 250%
el entorno de los 5.000 procesos. Respecto 1.600
al Gltimo trimestre de 2008, las insolvencias 1.400 r200%
judiciales han descendido en el sector de 1.200 A 1 150%

.z ’ . [ ‘o
la construccion —un 10%—, maquinas y 1.000 —
herramientas y alimentacion/distribucion, 800 - Loz
mientras que han aumentado mas del 85% 600 —— -
en juguetes, electricidad y bienes de equipo. 400 - —1 —1 —150%
Por comunidades, en Cataluia —que con- 200 — .

i ¥ = - 0%

cen‘;ra bs.lgmpre el mayorlnumero d,e proce 0T o | o7 | 37 | a7
sos debi q asu pe.so en la economia— se 2005 206 | eoa o8 1220
ha producido un ligero descenso, 1,5%, en

. . W 2009 | 1.335
la concursalidad. La mayor estabilidad se

—=Var% | 6,9%

registra en Baleares, Pais VVasco y Andalucia,
con un descenso en el nimero de procesos
concursales por debajo del 15%. Por contra,
el crecimiento de las insolvencias judiciales
ha sido mas acusado en Asturias y La Rioja,
por encima del 60%.

Brasil, la gran apuesta latinoamericana

Latinoamérica tiene mucho que ofrecer a
las empresas que buscan nuevos mercados
para su expansion. Asi, segin el informe Un
panorama complejo, la inversion y el comercio en

LATINOAMERICA

Mercados prioritarios en los proximos 3 aios

% encuestados

Latinoamérica, Brasil es el mercado prioritario Brasil
para la mayoria de las empresas con intereses México
en la zona, seguido de México y Argentina. Argentina
Perti y Chile son valorados por las facilida- Chile
des para operar que conceden a las empresas c°'°mbi‘i‘
extranjeras. E1 61% de las empresas prevé que [
su cifra de negocio crezca por encima del 6% Venezuela
en los proximos tres afios y el 59% espera la ':);':Z

misma tendencia para sus beneficios.

PREMIOS SOLIDARIOS DEL SEGURO
Crédito y Caucion ha reconocido la
labor de la Fundacién Vicente Ferrer
en Anantapur, la India, por la voca-
cion exterior del proyecto y sus obje-
tivos de sostenibilidad y creacion de
__ tejido productivo a largo plazo.

El seguro de
crédito cubre
1,6 billones
de euros en
el mundo

Icisa, que agrupa a
43 aseguradoras de
crédito que concen-
tran el 95% de la
cuota mundial y entre
las que se encuentra
Crédito y Caucion,
estima que los ries-
gos asegurados en el
mundo superan los
1,6 billones de euros.

El plazo
medio de
pago, en
124 dias

Segun datos de
Iberinform, la compa-
nia del Grupo Crédito
y Caucion especiali-
zada en informacion
comercial, el plazo
medio mas alto lo
ostenta el sector de la
construccion, con 172
dias, y el mas bajo, el
comercio, con 74 dias.
Por comunidades, el
mayor periodo medio
de pago se situa en
Madrid, con 137 dias,
y el menor en Ceuta,
con 71 dias.
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Crecimiento, solvencia

y dimension internacional

Los resultados del ejercicio 2008 de Crédito y Caucion son un reflejo del liderazgo y de la solidez

de la Compaiiia. Los dos pilares en los que se apoya este crecimiento, maxime en el actual entorno
de inseguridad ante el cambio de ciclo econémico, son la pertenencia a un gran grupo internacional
y el sostenimiento de los niveles de solvencia.

CAMBIO DE CICLO
Crédito y Caucion ha sabido
adaptarse al entorno econé-
mico, marcado por el cam-
bio de ciclo y la profunda
reestructuracion de diversos
sectores, al apostar por la
indemnizacion como parte
importante de su propuesta
de valor, y a través de la

cual ha asumido el riesgo de
impago conjuntamente con
sus asegurados.

De esta manera, en 2008 las
indemnizaciones recibidas
por las empresas clientes
han crecido un 72,2% en
2008, hasta los 451,5 millo-
nes de euros.

En el actual entorno de
incertidumbre, la mayor
aportacion del seguro de
crédito es su capacidad para
tomar decisiones acerca del
comportamiento en pagos
de cada una de las empresas
que conforman el tejido
empresarial. Asi, Crédito y
Caucion mantiene cobertu-
ras en todos los mercados
del mundo y sectores econé-
micos y anticipa los cambios
en el perfil de las firmas
deudoras de los asegurados.
Este contexto ha situado el
resultado ordinario de la
Compaiiia en unas pérdidas
de 18,7 millones de euros.

Primas emitidas (Millones de euros)
crecimiento 2007-08: 19,6 %

Empresas aseguradas (slizas)
crecimiento 2007-08: 8,5%

Nuevos clientes psiizas)
crecimiento 2007-08: 16,2%

RiESgOS cubiertos (willones de euros)
crecimiento 2007-08: -16,8%

Clasificaciones emitidas iliones de uds.)
crecimiento 2007-08: 17,6%

Indemnizaciones (Millones de euros)
crecimiento 2007-08: 72,2%

504,9

30.341

6.821

162.532

34

451,5

EN UN ENTORNO DE CRECIENTE DEMANDA DE SEGURO DE CREDITO, LA COMPANIA CREDITO Y CAUCION
HA SUPERADO POR PRIMERA VEZ LA BARRERA DE LAS 30.000 EMPRESAS ASEGURADAS.

LA SOLIDEZ DE

UN GRAN GRUPO

La integracién de Crédito y
Cauciéon y Atradius en 2008
ha creado un Grupo mas
grande y diversificado, que
suma una cuota mundial
de mercado del 31%.

Y como consecuencia de
esto, actualmente, los
analistas de Crédito y
Caucién disponen de acce-
so sin restricciones a toda

la informacion crediticia

y de riesgo del Grupo
Atradius de 52 millones de
empresas, lo que mejora
la velocidad de sus deci-
siones, calidad y segui-
miento. No se trata solo
de estados financieros,
sino de informacién enri-
quecida con datos propios
sobre comportamiento en
pagos aportados por los
asegurados del Grupo.

LA INTEGRACION CON ATRADIUS HA PERMITIDO A
CREDITO Y CAUCION SER EL UNICO OPERADOR CON
PRESENCIA SIGNIFICATIVA EN EL MERCADO IBERICO
QUE PUEDE OFRECER SERVICIO DIRECTO EN 42 PAISES.

Turquia 1,6% Brasil 0,9% Irlanda 0,5%
Rusia 1,5% Rep. Checa 0,8% India 0,4%
México 1,5% Japén 0,8% Canada 0,4%
Polonia 1,4% Austria 0,8% Sudéfrica 0,3%

Suiza 1,4% Dinamarca 0,8% Hong Kong 0,3%
Grecia 1,2% Oceania 0,6% Finlandia 0,3%
China 1,2% Hungria 0,6% Eslovaquia 0,3%

Suecia 0,9%

Noruega 0,5%

Luxemburgo 0,3%

S

Francia 18,2%

Alemania 10,6%

M Mercados

—

/

=l

Medio 2,4%

Bélgica 3,0%
EE UU 4,1%
Italia 8,0%

Paises Bajos 3,1% Reino Unido 7,0%

Portugal 8,8%

con presencia
directa



SOLVENCIA ASEGURADA
Crédito y Caucién afronta
este ciclo econdmico con
plena confianza en su
experiencia en la gestién
del riesgo. Para ello, la
Compania ha llevado a
cabo un refuerzo significa-
tivo de sus niveles de sol-
vencia y provisiones técni-
cas, manteniendo siempre
una politica de inversiones
prudente y diversificada.
En este sentido, y de
acuerdo con los datos de
cierre de 2008, el patri-
monio neto no compro-
metido por la Compafiia
representa el 292% del
minimo legal exigido por
los 6érganos de control.
Los altos niveles de
solvencia de Crédito y
Caucion se ven reforza-
dos, ademas, por su perte-
nencia al Grupo Atradius,
lider mundial en el ase-
guramiento de créditos
comerciales y cobro de
deudas. En 2008, las provi-
siones técnicas del Grupo
se incrementaron un 76%,
hasta los 2.167 millones de
euros, y sus fondos propios
crecieron un 19%, hasta los
1.016 millones de euros.
Con ello, el exceso de capi-
tal sobre los requerimien-
tos legales es de cerca de
600 millones de euros, lo
que representa un 300%
del margen de solvencia
exigido para operar.

PROVISIONES TECNICAS DEL GRUPO ATRADIUS 2004-08

Millones de euros

1.207 1.277 1.350 1.232 2.167
2.500
2.000
1.500
1.000
500
0
2004 2005 2006 2007 2008

En Espaia
8%
14%

18%

B Crédito y Caucion
2° operador
3¢ operador
I Resto de operadores

EL PATRIMONIO NETO NO COMPROMETIDO POR CREDITO Y CAUCION REPRESENTA
EL 292% DEL MINIMO LEGAL EXIGIDO POR LOS ORGANOS DE CONTROL.

FONDOS PROPIOS DEL GRUPO ATRADIUS 2004-08 CUOTAS DE MERCADO

Millones de euros

503 605 690 854 1.016
1.200
1.000
800
600
400
0
2004 2005 2006 2007 2008

25%

En el mundo

8%
36%

31%

B Operador Global
Grupo Altradius
Operador Global

' Resto de operadores
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Mas vale prevenir

El analisis de los mercados que recoge el Market Monitor,

que mensualmente emite Crédito y Caucién en Espaia, Portugal y Brasil,
arroja un diagnéstico claro: la crisis arrecia y los niveles de morosidad
aumentan sin distinguir entre economias avanzadas o emergentes,

lo que hace necesario extremar la precaucion.

China

En 2009 se prevé una con-
traccion del crecimiento de
la economia china de hasta
el 7%, debido a su gran
dependencia de la exporta-
cién. Asi, la fuerte caida de
la demanda mundial, unida
a la pérdida de confianza
del consumidor, ha hecho
mella en alimentacion, Tly
electrénica, papel e impre-
sién, construccién, acero/
metales, industria textil y
ropa y produccion de jugue-
tes. No se prevé una recupe-
racion a corto plazo.

Rusia

Este mercado deberia tra-
tarse con la maxima caute-
la, ya que pocas empresas
rusas han salido indemnes
de la crisis y se espera que
las ventas minoristas sigan
cayendo, con la construc-
cion, el desarrollo inmo-
biliario y el metal como

sectores especialmente
problematicos. Cabe esperar
un aumento de los impagos
e insolvencias por lo que los
proveedores deben tener
mucha precaucion.

Australia

La economia australiana
esta en recesion y se prevé
que la rentabilidad y el
cash-flow se deterioren en
sectores clave (construccion
y materiales; bienes de
consumo duradero y sector
minorista; ropa, calzado e
industria textil o mineria),
en los discrecionales (viaje,
ocio y automocién) y en Tl
y servicios. Las insolvencias
de empresas han crecido un
40% en comparacién con el
ano anterior y el entorno de
negocios es de cautela.

Canada
En 2008 la economia cana-
diense se ha sumido en una

profunda recesion. Se prevé

que se contraiga aun mas

en 2009 —con déficit presu-

puestario por primera vez
en mas de diez afios—

y que no se recupere hasta
al menos 2010. En 2008, el

PIB disminuy6 un 3,4% inte-
ranual; las exportaciones un

9,7% interanual; las impor-

taciones un 5,7%, y las

ventas minoristas un 5,4%,
mientras que las quiebras
de compaiias aumentaron
un 12% respecto a 2007.
Se espera una subida de las
insolvencias a corto plazo.

Suiza
Debido a su gran depen-
dencia de la exportacién,

la economia suiza esta cada

vez mas afectada por la
desaceleracion global. Dos
excepciones son el consu-
mo privado, que se espera
que aumente un 1,2% en
2009, y el segmento de

bienes de lujo. Ademas,

es uno de los pocos pai-
ses europeos que en 2008
registré una tendencia a la
baja en los casos de insol-
vencia de empresas, aun-
que desde septiembre de
2008 han aumentado todos
los meses cerca de un 20%
en comparacion con 2007.
No obstante, con cifras de
paro cada vez mas altas,

es muy discutible cuanto
tiempo lograran mantener
estos factores. En 2009 se
prevé una contracciéon del
PIB del 0,6%. La morosidad
crecera drasticamente habi-
da cuenta de que la condi-
cién financiera de muchas
empresas sigue siendo
tensa, especialmente la de
los sectores del transporte,
madera y muebles.

Suecia

Los principales indicadores
de la economia sueca son
negativos y no cabe espe-
rar su recuperacion a corto
plazo. El PIB baj6é un 4,9%
en el cuarto trimestre de
2008 respecto a 2007 y se
prevé que caera cerca del
1% en 2009. El gasto de
consumo de los hogares
cay6 drasticamente un
3,3%, las exportaciones un
7,2%, las importaciones un
5,4%, la produccién total
un 8,3% y los sectores de
servicios un 4,8%, mien-
tras que el numero de ERE
crece. Las insolvencias de
empresas aumentaron un



20% en enero de 2009 en
comparaciéon con 2008.
Seguiran subiendo en
automocion, construccion
y papel y sera dificil para
textil, muebles, bienes

de consumo duraderos y
varios sectores minoristas.

Hungria

La economia hungara

se caracteriza por tener
altos niveles de riesgo de
crédito comercial pero la
fuerte caida del florin ha
aumentado estos riesgos.
El afo pasado los casos de
insolvencias de companiias
aumentaron un 17,2% en

EL NUMERO DE INSOLVENCIAS E IMPAGOS DE EMPRESAS

por lo que las insolvencias
aumentaran drasticamen-
te en 2009. Las empresas
del sector transporte que
operan a escala interna-
cional sobreviviran si su
situacién financiera era
sélida antes del inicio de la
crisis. Las firmas medianas
podrian absorber la caida
de ingresos, a no ser que
operen en los sectores mas
impactados por la crisis,
como automocion, elec-
trénica, papel y material
de embalaje. Se prevé que
las pequefas empresas cie-
rren, salvo que no necesi-
ten aportaciones adiciona-

ESTA AUMENTANDO DE MANERA ALARMANTE EN

PRACTICAMENTE TODAS LAS ECONOMIAS DEL MUNDO.

comparacién con 2007. En
enero de 2009 la tendencia
continua y se prevé que
siga creciendo, lo que afec-
tara principalmente a los
sectores de la construccion,
alimentacién, los bienes de
consumo duraderos, Tl y
ventas minoristas.

Paises Bajos

Se prevé una contraccién
de la economia holan-
desa del 2% en 2009. La
exportacién ha sufrido la
mayor caida de los ultimos
siete anos y la produc-
cion se ha reducido hasta
alcanzar el nivel mas bajo
en 25 afos. Los bancos
conceden menos créditos,

les de capital o que estén
operando en el sector de la
agricultura y la distribucion
de alimentos.

Estados Unidos

El pais sigue en alerta y, a
pesar de la agresiva actua-
cion por parte del Gobierno
para arreglar el sistema
bancario y estimular la
economia, es seguro que

la recuperacion se exten-
dera hasta bien entrado
2010. El crecimiento real
del PIB cay6 un 3,8% en el
cuarto trimestre de 2008; la
demanda de bienes de con-
sumo y la inversién empre-
sarial se derrumbaron.
Ademas, los bancos siguen

muy estrictos en cuanto al
crédito, lo que se traduce
en un incremento cinco
veces mayor que en 2007
de insolvencias e impagos
de empresas, y se prevé que
esta tasa de impagos crezca
drasticamente en 20009. Las
empresas que operan en los
sectores quimico, automo-
cion y minorista son particu-
larmente vulnerables.

Irlanda

Debido a su dependencia de
la construccion, la economia
irlandesa entré en recesion
en 2008 por primera vez en
25 afnos y se prevé que el

PIB se contraiga

un 4% en 2009.
Las ventas se han
visto afectadas

por la escasa dis-
ponibilidad de créditos y el
temor de los consumidores a
contraer mas deudas ante la
incertidumbre. En 2008, las
insolvencias aumentaron un
103% mas que en 2007 y se
espera que se incrementaran
al menos un 50%.

Polonia

Tras un crecimiento del

PIB del 4,8% en 2008, las
previsiones para 2009 se
sitlan en un rango de cre-
cimiento de cero a 1,7%.
Se mantiene la solidez del
consumo interno, pero los
signos de desaceleracién ya
son visibles y sectores como
automocion, maquinaria,
productos quimicos, mate-

riales para la construccion,
mobiliario y metales/acero
estan teniendo problemas.
Y aunque en 2008 el nime-
ro de quiebras de empresas
cayo un 8%, se prevé un
importante aumento de

la morosidad. Sin embar-
go, Polonia sigue siendo
competitiva, con costes
salariales bajos, para las
compafias que opten por
la externalizacion. Ademas,
la UE estd destinando
fondos importantes para
mejoras en las infraestruc-
turas, lo que ofrece buenas
perspectivas al sector de la
construccion.

Indonesia

Esta sera una de las econo-
mias asiaticas con mejores
resultados en 2009, ya que
el consumo privado y la
inversion siguen expan-
diéndose, si bien a un ritmo
menor. Aunque su econo-
mia depende menos de la
demanda exterior, las reper-
cusiones de la ralentizacion
econdmica global cobraran
inevitablemente peaje al
pais. A esto hay que anadir
la corrupcién, una buro-
cracia excesiva, unas infra-
estructuras deficientes, el
proteccionismo y los riesgos
potenciales en materia de
seguridad que también
amenazan con minar la
estabilidad de las empresas.
Las compafias que comer-
cien alli deben estar alerta
ante indicios de impagos.
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EXPERTO EN ESTRATEGIA

KENICHI
OHMAE

“La clave esta
en estimular la psicologia
del consumidor”

Kenichi Ohmae, que este aino

visita Madrid para asistir a
Expomanagement, argumenta

en exclusiva para cycprisma que
todas las empresas deben pensar
globalmente y mas en estos tiempos.

txt_tony snape

EL CREADOR del Modelo 3C,
Kenichi Ohmae (Kitakyushu,
Japén, 1943), que hoy se apli-
ca ampliamente en la empresa,
es reconocido como uno de los
especialistas en estrategia mas
influyentes del mundo. Ademis,
su experiencia de la profunda cri-
sis vivida en Japon en los anos 90
aporta ahora una perspectiva de
gran valor. “Las crisis en los paises
desarrollados se originan en las
épocas de euforia en que se gasta
sin medida.Y aunque el proceso
de mejoria ya ha empezado, no
vamos a recuperarnos hasta la
mitad de 2010”.

¢Cuando cree que saldra el
mundo de la crisis econéOmi-
ca actual?

En Japén la crisis ocurrié en
1989 y se alargd durante 15
anos. Creo que el mundo ente-
ro estd ahora en esa situacion y
pasard mucho tiempo antes de
que la gente piense que tiene
suficiente reserva de dinero para
poder gastar de nuevo. Por eso,
los estadounidenses y europeos
ya estan ahorrando. Los japone-
ses lo hicieron durante aquella
crisis: sumaron siete billones de

“AUNQUE ESTAMOS
EN RECUPERACION,
ESTE SERA UN
PROCESO QUE
DURARA DIEZ ANOS”.

doélares y alcanzaron 15 billo-
nes en 2005. Ahorran por-
que tienen miedo de que algo
malo pueda pasar. En Japén,
los ciudadanos que mueren en
la actualidad se llevan consigo,
de media, 350.000 dodlares a la
tumba. Estoy seguro de que los
europeos estan pasando por una
transicién psicologica parecida.

Asi que esta crisis puede durar
muchos afios...

Yo diria que es un proceso de
diez anos.Vamos a recuperarnos,
porque hay gente que se esta
dando cuenta de que es mejor
acudir a la bolsa que tener su
dinero en el banco, dado que
el tipo de interés que ofrecen
en Japdn es del 0,1 por ciento,

En opinién de
Ohmae, todas las
empresas, grandes
y pequenas,

tienen que asumir
el desafio de pensar
globalmente y abrir
sus mercados al
exterior.

INNYOS SSINISNG dTIOMO



del 0,25 por ciento en Estados
Unidos y del 2,5 por ciento en
Europa, y eso no es suficiente.
Cuando las bolsas vuelvan a ser
rentables, podrin ofrecer entre un
5y un 10 por ciento de interés.
Un resultado modesto: una fami-
lia de tres no va a sacrificarse para
comprar un tercer coche o una
segunda casa con esos beneficios.

Pongamos, entonces, que va a
ser un proceso de diez afios.
Cuando este periodo termine
y los consumidores comiencen
a gastar otra vez con confianza
y la industria vuelva a los nive-
les de los tltimos afios, ;como
habra cambiado y como sera
ese mundo postcrisis?

“LA EMPRESA AHORA
DEBE SER AUDAZ

Y PLANTEARSE
DIFERENCIARSE DE

LA COMPETENCIA”.

Los negocios seguiran funcionan-
do como lo han hecho en los alti-
mos diez anos. Es decir, el proceso
de recuperaciéon puede describirse
como ver una cebra: de lejos, toda
ella parece gris, pero de cerca se
perciben rayas claras y oscuras. La
economia puede crecer de media
un dos por ciento, 0 quizd menos,
pero no va a crecer un cuatro o
un 10 por ciento, salvo en los pai-
ses en vias de desarrollo. Que el
gobierno gaste dinero en un pais
desarrollado no tiene el impacto
que puede tener en un pais en
vias de desarrollo, donde no tienen
suficientes carreteras, puertos o
infraestructuras. A este respecto, el
plan Obama no tiene ningtn sen-
tido porque recurre a unas practi-
cas basadas en una teoria de hace
100 anos. En un pais desarrollado
la clave esta en estimular la psico-
logia de los consumidores, porque
el gasto en consumo representa
mis del 60 por ciento del PIB y
estos consumidores tienen dinero
y ahorros. Si se les da el incentivo
de gastar, lo harin. En Jap6n estoy

proponiendo que se haga como
en Alemania, donde se paga 5.000
ddlares por cambiar un coche de
siete afios o mas, sin condiciones.
De esta manera, podemos contar
con dos millones de coches que
llevamos al taller y reparamos, lo
cual creard una cantidad de tra-
bajo enorme, para luego vender-
los baratos a los paises en vias de
desarrollo, ayudandolos a ellos y
estimulando nuestra economia a la
vez. Porque el papel del gobierno
no es invertir en infraestructuras,
construir por construir.Y por eso
hoy la visiébn macroecondmica es
totalmente inatil, ya que todavia
propugna los métodos tradiciona-
les de repartir dinero y bajar los
tipos de interés. La disponibili-
dad de dinero barato durante los
altimos 10 afos en Japdén no ha
producido ningin comercio, por-
que la gente que ha ahorrado no
recibe suficiente rentabilidad de
los depésitos que tiene.

Usted es muy conocido por
haber desarrollado el Modelo
3C sobre la relacion entre la
corporacién, los clientes y los
competidores. ;Piensa que esa
relacion estratégica estd cam-
biando con la crisis?

El marco general puede ser igual
que hace 30 anos, pero la nocién
de competencia ha variado sus-
tancialmente. Yo pondria siempre
en primer lugar el punto de vista
de los consumidores y redefiniria
la estrategia de la empresa a par-

tir de él. Este momento es muy
interesante, porque todos estan
deprimidos. La competencia carece
de la voluntad o el afin necesa-
rio para salir y vender, hay menos
oferta en términos de nuevos pro-
ductos y servicios. De hecho, [la
competencia] se limita a bajar los
precios, pero ofrecer demasiados
descuentos es la manera mas facil
de irse al garete.

Entonces, ;qué deberia tener
en cuenta una corporacion
u organizacidn internacional
para redefinir su estrategia en
el entorno actual?

Creo que la psicologia es el ele-
mento mas importante de la eco-
nomia. Los macroeconomistas se
ocupan de los tipos de interés y
la masa monetaria. Los microeco-
nomistas, en cambio, dedican su
tiempo al analisis de la psicologia
del consumidor y a plantear sus
estrategias siempre desde la opti-
ca del cliente.Y esto es asi por-
que hay que pensar que, ain en
un momento como el actual, la
gente tiene dinero y que para el
consumidor es solo una cuestiéon
de remodelar sus prioridades. Por
eso es vital reflexionar sobre qué
podemos ofrecer para marcar
la diferencia de verdad. Asi, si se
puede desarrollar un servicio o
producto que atraiga al consu-
midor, que le ayude o le ahorre
tiempo, eso le servird de estimulo
y, finalmente, se generaran resulta-
dos para las empresas.

EL ‘PADRE’ DE LA GLOBALIZACION

KENICHI OHMAE, doctorado en ingenieria nuclear por el Instituto
de Tecnologia de Massachusetts (MIT), es considerado en la actua-
lidad una de las mayores autoridades en estrategia. Fue elegido
por la revista The Economist como uno de los cinco mejores
especialistas de gestion del mundo. Conocido como Mr Strategy,
desarroll6 el llamado Modelo 3C —una manera de entender la
relacion triangular entre corporacion, clientes y competencia—
hace 30 afos. Fue socio principal de McKinsey & Co, la consultora
internacional, durante 23 aios, y aconseja a un amplio espectro
de empresas en diversos campos industriales. Ohmae ha publicado
mas de 100 libros, como La mente del estratega, El fin del estado
nacién o El mundo sin fronteras, publicado en 1990, y en el que
acuié el término ‘globalizacion’ al describir como el negocio inter-
nacional estaba traspasando las fronteras nacionales.
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¢Diria que la crisis es tam-
bién una oportunidad para los
negocios? En caso afirmativo,
¢qué tipo de empresas y secto-
res pueden resultar ganadores?
En este entorno hay una opor-
tunidad para diferenciarse de los
competidores. Cuando la eco-
nomia va bien, todo el mundo
aumenta sus ventas y recoge
beneficios, y no es muy buen
momento para distinguirse de
los demis. Pero cuando la eco-
nomia va a peor, los consumi-
dores reflexionan mucho mas
antes de comprar un producto
por lo que hay que esforzarse
por distinguirse de los compe-
tidores. Es un momento de oro
para las empresas con buenas
ideas y productos que ofrecer,
en cualquier sector. En Japon,

“EL SEGURO DE
CREDITO ES UN

PRODUCTO MUY
CREIBLE QUE PERMITE
CALCULAR RIESGOS
CON UN MARGEN
RAZONABLE".

por ejemplo, tenemos una
empresa de la industria de la
confeccién —Uniqlo— que esta
en pleno auge porque fabrica
ropa que, aunque con un dise-
flo muy convencional, tiene una
funcionalidad y un tejido Gni-
cos. En invierno, guarda el calor
y en verano absorbe el sudor.
Es un producto muy innovador
que esta generando unas ventas
fabulosas, de miles de millones
de délares. No estd de moda
desde el punto de vista del
diseno, pero todo el mundo lo
compra para usar en lo que se
llama el circulo 500 metros, por
ejemplo, para cuando vas a la
tienda de alimentacién situada
a menos de 500 metros de casa,
nunca para llevar al trabajo o
viajar. Ese es el concepto que
identifica a este producto fren-

te a la competencia, el circulo
500 metros.

Habla mucho de productos y
servicios innovadores. ;Qué
importancia da a la innova-
cidén para salir de la crisis?
Es fundamental. No se puede
contener la respiracién por
mucho tiempo cuando estis bajo
el agua. Por eso hay que inno-
var, asociarse con quien pueda
aportar nuevas y brillantes ideas.
Es también el momento de con-
centrarse en los aspectos de la
estrategia, la innovacién y la
diferenciacién de los compe-
tidores. Dar un paso hacia los
clientes. Por ejemplo, si miramos
hacia los gobiernos de la India y
China, estan jugando un papel
diferente respecto de la Gltima
crisis. China estd inundando de
dinero el mercado —400 mil
millones de délares— y anima a
los bancos a que no se preocu-
pen por el crédito. Estiman que
poner esa cantidad de dinero a
disposicién del mercado fun-
cionara. Los bancos europeos
y japoneses, sin embargo, no
pueden hacer esto porque sus
gobiernos volverian a hacer un
seguimiento de sus situaciones
crediticias y querrian examinar
sus cuentas. Dicho esto, no es
una sorpresa que la recuperaciéon
macroecondémica de la India y
China vayan mas rapidas que las
de los paises desarrollados.

¢En qué situacion se encuen-
tran las pymes? ;:Cémo pue-
den anticipar acontecimien-
tos o planificar sus estrate-
gias para sobrevivir a la crisis
actual? ;Cudl es su futuro en
una economia globalizada
postcrisis?

No hay diferencia entre gran-
des y pequefias empresas en este
mundo. Hoy, todas las firmas
tienen que pensar globalmente
y salir de sus paises para tener
éxito, aunque se trate de una
empresa de 20 6 30 millones
de ddlares, porque hay clientes
en el planeta que pueden com-
prar sus productos o servicios.

Por tanto, el acceso al resto del
mundo es el gran desafio. Hay
que comenzar cuando la empre-
sa es todavia joven para desarro-
llar el pensamiento global entre
todos los empleados. Honda,
por ejemplo, comenzd a ser una
empresa global cuando tenia
solo 20 empleados. No permite
el uso de la palabra ‘doméstico’.
No hay en Honda una diferen-
cia de clase, no existe lo nacio-
nal frente a lo internacional. Ni
siquiera hay una sede principal
de la organizacién, sino que
tiene sedes en cada pais con sus
correspondientes areas de accion.

Y es verdad que el concepto de
extranjero es un problema, un
punto de vista muy perjudicial
si se quiere ser verdaderamen-
te global. Ahora es un buen
momento para que las empresas
examinen si son serias o no a la
hora de intentar convertirse en
operadores globales.

;Piensa que el seguro de crédi-
to, para las exportaciones por
ejemplo, tiene un papel impor-
tante en el nuevo entorno?

Si, responde a una funcidén
importante. El seguro de crédi-
to es un servicio de integridad,
bien establecido y consagrado.
Empresa por empresa, pais por
pais, moneda por moneda, es un
producto muy creible que permi-
te calcular ciertos riesgos dentro
un margen razonable. <

La receta de
Ohmae incluye,
sin perder nunca
el punto de vista
del consumidor,
grandes dosis
de innovacién

y diferenciacion
respecto a la
competencia.
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FORMACION:
UN PLAN IMPRESCINDIBLE

En tiempos en que se ha definido el
conocimiento como “el Unico recurso
economico significativo” en los mercados
mundiales, la formacion resulta esencial
para que una empresa sea competitiva,
innovadora y productiva. De hecho, la
preparacion de los trabajadores de una
compania repercute directamente en la
calidad de los servicios que esta presta a
sus clientes. No se trata de una opcién mas,
o de una simple alternativa, sino de una

LAS EMPRESAS ESPANOLAS no
han asumido todavia al cien por cien

que la formacién de sus trabajadores es
un aspecto clave para ganar en compe-
titividad en los mercados actuales. Asi se
desprende de un estudio de la patronal
europea que seflala que las companias
nacionales invierten una media de 327
euros al ano por empleado, la mitad de
lo que gastan sus contendientes europeas
y una tercera parte de lo que lo hacen
sus homologas estadounidenses. A pesar
de este dato, el informe senala que la
idea esta calando poco a poco y que el
gasto en formacion esta creciendo —un
22% en los dos Gltimos anos—, especial-
mente en sectores como el de la energia,
las finanzas y las telecomunicaciones.
Sin embargo, los planes de formaciéon
tienen que convertirse en un aspecto
central de la cultura de una compa-
nia para influir de modo decisivo en
el aumento o el mantenimiento de su
competitividad.Y debe hacerse de tal
modo que sus resultados queden inte-
grados en la estructura y funcionamien-
to de la propia empresa. Asimismo, resul-
ta vital compartir el conocimiento den-
tro de la propia organizacién de manera
sistematica y efectiva para producir una
innovacién continua y exitosa.

cuestion de supervivencia.

LA FORMACION TIENE
QUE CONVERTIRSE

EN UN ASPECTO
CENTRAL DE LA CULTURA
DE LA EMPRESA.

OBJETIVOS CLAROS. ;Coémo poner-
se al dia entonces? “Esa centralidad de
la que se ha hablado antes no impli-
ca que la formacidén sea un fin en si
misma, sino un medio para conseguir
los objetivos de la empresa, con los que
el plan debe estar en consonancia”,
explica Carolina Fernandez, profesora
de Pedagogia Laboral en la Universidad
Complutense de Madrid. Como es
obvio, la finalidad Gltima debe ser pro-
mover la adquisiciéon de nuevos cono-
cimientos y recursos técnicos para el
desempeno de la actividad profesional
de todos y cada uno de los trabajadores.
Asi se avanza en el rendimiento de los
empleados y en la calidad de su practica
profesional, lo que contribuiri a incre-
mentar la competitividad empresarial.
Otra de las metas de una buena
estrategia de formacién es fomentar

txt_ihigo garcia

la comunicacidén interna, con el con-
siguiente progreso en las relaciones
laborales, la participacion de los traba-
jadores, su motivacién y su desarrollo
personal dentro de la propia compa-
nia. Ademas, existen otros fines como,
por ejemplo, el logro de adelantos en
la integracion de nuevos trabajadores
y mejoras en la imagen de la empresa
interna y externamente.

Finalmente, conviene tener en cuenta
que todos estos objetivos deben estar
definidos cuantitativamente. Es la Ginica
manera de saber si una inversion en for-
macion es rentable.

UN BUEN DISENO. Aunque un pro-
grama global de formacion debe inte-
grar los objetivos departamentales de
la compaiiia, no puede ser abordado
sin los propios empleados, seglin sus
perfiles y sus aspiraciones profesio-
nales. Tampoco puede desarrollarse o
ponerse en marcha a través de inicia-
tivas puntuales. “Las acciones aisladas
no suelen tener un impacto signifi-
cativo en las organizaciones”, asegura
Carolina Fernindez, “porque resultan
una pérdida de dinero y tiempo y pue-
den provocar ademis la desmotivacion
de los trabajadores”.



PASO POR PASO. Para ser absolutamente
rigurosos es aconsejable tener en cuenta un
paso previo al disenio del plan de forma-
ci6n: hay que realizar un exhaustivo proce-
so de deteccion y analisis de necesidades de
la empresa. De esta manera, los propositos
altimos del plan de aprendizaje se habrin
trazado en consonancia con los objetivos
estratégicos de la propia compania.

Por otra parte, para que la formacién
tenga un gran impacto sobre la organi-
zacidn y sea eficaz es preciso que esté
coordinada con otros planes de desa-
rrollo, cuya definicién corresponde a
la direccidn. Por lo tanto, son los jefes
de cada departamento quienes debe-
ran detectar aquello que les falta a sus
subordinados para dominar su puesto de
trabajo. Esas lagunas pueden referirse a
formacién técnica, mejora del comporta-
miento, comunicacion, trabajo en equipo
o a relaciones interpersonales.

Pero, ademas, segtin los expertos consulta-
dos, ese proceso de evaluacidn inicial debe
pasar por la localizacion de las expectativas
de cada uno de los individuos de la empre-
sa, los requisitos que reclama cada puesto
de trabajo y las necesidades del futuro.

Asi, los encargados de elaborar el plan de
formacion deberan hacer que cada miem-
bro de la compania, grupo o departamen-
to exprese por si mismo las areas, temas o
cursos que les parecen ttiles o interesantes
para su mayor profesionalizacion. Esto ayu-

AL DISENAR EL PLAN DE
FORMACION HAY QUE
TENER EN CUENTA LAS
NECESIDADES DE CADA
PUESTO DE TRABAJO.

MBA: EXCELENCIA ESPANOLA

Pese a que en Espafa el gasto de
las empresas en formacion sigue
siendo uno de los mas bajos de
Europa, contamos con cuatro de

las mejores escuelas de negocios
del mundo —Instituto de Empresa,
ESADE, IESE y EADA—, que afio tras
ano aparecen en los rankings de
publicaciones como Financial Times,
The Economist o The Wall Street
Journal. En Europa, solo el Reino
Unido, con cuatro centros entre los
cien mejores (London, Cambridge,
Oxford y Manchester), supera a
Espaina. Xavier Mendoza, decano

y profesor de Politica de Empresa
de ESADE (que en el ranking del
Financial Times viene escalando
desde el puesto 35 en 2005 al 27

en 2006 y el 24 en 2007), explica que
los masters en direccion de negocios

espainoles se han convertido “en

un caso de éxito que se estudia”.
Ademas, seiala que “las principales
escuelas de negocio espanolas atraen
con éxito a estudiantes extranjeros
de gran talento. Este hecho supone
una gran contribucién para el desa-
rrollo de las empresas espainolas, ya
que colaboramos en sus procesos de
internacionalizacion al poder contri-
buir con profesionales de otros paises
que conocen y aprecian Espaia y que
tienen una carrera internacional”.
Los principales MBA espafioles cuen-
tan con cerca de un 20% de estu-
diantes patrios, mientras el resto se
reparte entre originarios de Europa y
América Latina, principalmente. “Son
personas que, como deciamos, buscan
realizar carreras internacionales y, jus-
tamente por este motivo, quieren que

dard a que todos los empleados se sientan
escuchados y motivados.

ELIMINAR DISPARIDADES. Al seguir
este proceso se asegura la participacién
de los trabajadores, los mandos inter-
medios y la direccién de la empresa en
el diseno e implementacién del plan de
formacion, la mejora en el desempenio
de las funciones de todos los miembros
y la planificacién futura, asi como la efi-
cacia de los cursos.

Al contemplar estas cuatro dimensiones
—participacion, crecimiento profesional,
planificacién y eficacia— se consigue
eliminar, o al menos atemperar, las posi-
bles disparidades entre las expectativas
de los empleados y los proyectos de la
direccién. También resulta mas facil ade-
cuar el plan de formacién a las distintas
prioridades reales; es decir, se simplifica
la definicién de prioridades. Si en un
momento dado la organizacién debe dar
preferencia a sus necesidades y proyectos,
entonces primaran ciertos enfoques; si
por el contrario se tuviera que tener en
cuenta el bienestar de los colaboradores
—por un bajo grado de motivacién o
por falta de personal—, se potenciarin
las expectativas de los profesionales.“De
fondo, lo que hay que tener presente es
que la empresa solo crecera con el desa-
rrollo individual de sus trabajadores”,
afirma Carolina Fernandez. <

su MBA sea también una experiencia
crosscultural de trabajo y vivencia con
personas de otras naciones. Buscan
trabajar, aprender y convivir en otro
pais. Otra cuestion muy importante
es la red de contactos”.

Uno de los puntos fuertes de Espaia
es su condicion de puente para quien
quiera ejercer su carrera en América
Latina —en el caso europeo— y Europa
—en el caso latinoamericano—. "“El
idioma espanol nos hace mas atrac-
tivos y nos diferencia de las escuelas
extranjeras. Pero también el entor-

no empresarial que hay alrededor

es muy importante. Por ejemplo, la
London Business School esta en el
corazoén financiero y empresarial del
Reino Unido mientras que Madrid y
Barcelona son vias de acceso naturales
a Latinoamérica”, explica el decano.
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. |TRIBUNA ABIERTA

FORMACION

Y DESARROLLO DIRECTIVO:
sHACIA DONDE VAMOS?

UN JOVEN que queria conocer como
tener talento oy6 hablar de un maestro
muy sabio. El joven, decidido y persis-
tente, buscé al maestro durante meses
hasta que lo encontré. Cuando se pre-
sento ante él, le dijo: “Maestro, ¢ cual es
el secreto de tu sabiduria? ;Podrias com-
partirlo conmigo?”. El sabio le respondio:
“Me has buscado durante mucho tiempo
y mereces conocerlo. Para tener talento
hay que tener buen criterio y tomar las
decisiones adecuadas”. “;Cémo puedo
tener buen criterio y tomar las decisio-
nes adecuadas?”, preguntoé el joven.
“Eso es muy simple”, contesté el sabio,
“solo te hace falta tener experiencia”.
“Muy bien, pero ;como consigo esa
experiencia?”, inquirié el joven, a lo que
el sabio replicé: “Aprendiendo de tus
errores, lo cual te hara sabio dentro de
mucho tiempo, o bien, como veo que
tienes prisa, al igual que los tiempos que
corren, lo que debes hacer es formarte,
educarte para desarrollar tus capacida-
des y adquirir conocimientos que puedas
aplicar en tu toma de decisiones”.

CON ESTA SIMPLE PARABOLA se pone
de manifiesto que la formacion, en
cualquier disciplina, es un catalizador
del talento y, si pensamos en términos
de talento empresarial y directivo, la
formacién directiva o executive educa-
tion es una herramienta fundamental
que impulsa y acelera ese proceso.
Evidentemente, la formacion y el desa-
rrollo de los directivos de una empresa
deben estar alineados con la estrategia
y el rumbo que quiera tomar esa com-

ELENA ESCAGEDO
DIRECTORA DE PROGRAMAS ABIERTOS
EXECUTIVE EDUCATION, IE BUSINESS SCHOOL

paiia y con las tendencias del entorno
en que se mueve. Los proveedores de
programas de executive education, en
esa misma linea, debemos estar perfec-
tamente sintonizados con las empresas,
nuestros clientes, y con su entorno.

En este sentido, nos enfrentamos a un
doble reto. Por un lado, nos encon-
tramos con un perfil mas variado de
directivos, ya sean de nivel sénior o de
nivel medio, que antes. Por otro lado, las
organizaciones se aproximan al desarro-
llo de su talento directivo de una manera
mas completa y exhaustiva con el fin de
fomentar un mayor compromiso e invo-
lucracion de su personal directivo y de
elevar las tasas de retencion del talento.

LOS DIRECTIVOS PERTENECIENTES a la
generacion del baby boom, que estan
llegando al final de su carrera profesio-
nal; los que pertenecen a la Generacion
X, con su caracter rebelde e innovador;
o los nuevos directivos de la Generacion
Y, dominados por una tecnologia que
manejan a la perfeccion, son colectivos
distintos con una sensibilidad diferente
al aprendizaje y para los que debemos
crear programas de formacion que les
sean asequibles, con métodos pedago-
gicos adaptados a sus variadas maneras
de actuar y de relacionarse.

Asi, la formacién on line, el uso de blogs
o de redes sociales y profesionales, que
son perfectamente asequibles a los direc-
tivos de la Generacion Y, y en parte para
bastantes directivos de la Generacion X,
coexistiran con programas de formacion
basados en metodologias mas clasicas

como el action learning, el andlisis de
casos reales o el role playing, metodo-
logias en las que los baby boomers se
sienten como pez en el agua.

También esta diversidad de directivos
hara que los programas que ofrezca-
mos tengan contenidos disefiados en
funcion del colectivo al que nos diri-
jamos. Ensenar a liderar y gestionar
equipos virtuales o diversos y remotos
es diferente al aprendizaje de la ges-
tion de equipos tradicionales,

que siguen existiendo.

Lo mismo aplica a la negociacién inter-
cultural y a la negociacion clasica o

a la publicidad digital y la publicidad
en medios off line, ya que todos estos
entornos coexisten hoy en dia. Por
tanto, no solo la metodologia peda-
gogica de los cursos, sino también los
contenidos se tienen que adaptar a los
multiples entornos en los que se mueve
la empresa del siglo XXI.

LOS QUE ESTAMOS en este mundo
debemos ser socios de las empresas y
no meros proveedores de formacion.
En este sentido, tenemos que ofrecer
programas con contenidos interdisci-
plinares, novedosos e incluso ajenos al
mundo del management que se impar-
tiran tanto a través de medios tradi-
cionales, como son las aulas de clase,
como a través de otras vias basadas
en las tecnologias de la informacioén,
para ayudar a las empresas a crear
lideres que integren su capacidad
emprendedora y creadora con una
vision humanista.
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LOS AUTORES desmitifican en una practica guia que ayudara al -

esta obra la dificultad del pro- lector a lidiar con clientes moro- M

ceso inversor y hacen accesibles
para todos los publicos las 10
tendencias que guiaran las inversiones en la préxima
década. En este periodo entre la bonanza extrema y la
crisis temerosa, las economias cada vez mas consolida-
das de Brasil, Rusia, la India y China; las commodities;
la necesidad de lo ecolégico o una poblaciéon con una
esperanza de vida mayor son algunas de las grandes
ideas que, con un poco de estrategia y planificacién, se
configuran como apuestas de futuro.

sos y que le proveera de todas las

herramientas a su alcance. El libro aborda desde las pre-
venciones que cabe tomar hasta los procesos ultimos de
recuperacion, asi como una aproximacion a la legislacion
vigente. En él se incluyen modelos de carta, tipologias de
morosos o causas reales o justificativas del impago, para
que podamos tener una posicion ventajosa en el trans-
curso de la reclamacién de deudas. Saber gestionar ese
proceso es la garantia Ultima para la subsistencia de un
negocio, sin importar el tamario o el sector que ocupe.
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LA GESTION FINANCIERA DE RIESGOS
tiene cada vez mas relevancia en la
estrategia empresarial. En consecuen-

cia, este libro es una herramienta util para
los especialistas y los profesionales relacionados con la valo-
racion y gestion del riesgo de interés que analiza, entre otros,
la estructura temporal de los tipos; la duracion financiera, la
convexidad y sus aplicaciones; la gestion de carteras en con-
texto de riesgo de interés; las operaciones FRA, swaps, futuros
y opciones en direccion financiera de riesgo de interés o la
gestion del riesgo de crédito.

LEOPOLDO ABADIA, un ex profe-
sor del IESE de 75 afios de edad,
se ha convertido en un fenéme-
no de masas con este libro que
ya va por su quinta ediciéon y en
el que explica, con un lenguaje sencillo y coloquial, el ori-
gen de la crisis inmobiliaria de EE UU y cémo se propagd
por el resto del mundo hasta llegar a Espafia. Para los
nedfitos, ademas, el libro incluye un practico diccionario
de términos que se manejan diariamente en las secciones
de economia de los medios de comunicacion.

-» LA FORMACION ES UN GRADO -» EL GURU RESPONDE

RECICLARSE O MORIR, esa es la clave, y en la actualidad
aun mas. Por eso, el IE Business School lleva mas de 30
afos adaptandose a las necesidades tanto de los gradua-
dos como de los ejecutivos experimentados y cubriendo
una variedad de forma-

tos (formacion presen-
cial u on line), titulacio-
nes (MBAs, Executive
Masters, doctorados)

y teméticas (Business
Administration,
Derecho, Marketing,
Direccion Financiera...).
www.ie.edu

ESPECIALISTA
EN GESTION

de empresas,
asesora y autora
de diversos best
sellers, Pilar
Jerico es una

de las pioneras

en Espaia en el
analisis aplicado del talento y el miedo en las empresas.
Desde su blog se accede a interesantes articulos sobre
gestion, liderazgo, innovacion, estrategia, etcétera, con
consejos practicos aplicables en la gestion empresarial.
www.pilarjerico.com/blog/
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Francia

Un destino prometedor

Francia y Espana mantienen un prometedor idilio comercial. Desde hace
cinco anos, las inversiones espanolas directas se han doblado y ya hay mas
de 500 empresas al otro lado de la frontera. El gobierno francés, ademas,
esta allanando el terreno con facilidades burocraticas y menor carga fiscal.
El mercado mas prometedor: las energias renovables.

juan pablo zurdo

> cycprisma



EL 80% DE LOS ESPANOLES tiene
hoy una buena imagen del pais vecino;

en 1999, compartia esa opinién solo el
46%, segin una encuesta de la consulto-
ra Ipsos. La sintonia cultural, las reunio-
nes anuales al mas alto nivel y la coope-
racién antiterrorista tienen mucho que
ver en este espectacular cambio, pero
también influyen los lazos econémicos.
Desde finales del siglo pasado, los inter-
cambios comerciales se han multiplicado
aproximadamente por tres. Francia es el
principal cliente de Espafia y su cuar-
to proveedor. Espana es el tercer cliente
de Francia (algunas estadisticas la sitGan
en segunda posicidon) y su quinto pro-
veedor. Entre 2004 y 2007 se doblaron
las inversiones directas en el pais galo
(5,675 millones de euros). El ano pasa-
do 42 nuevos proyectos de inversion
de empresas nacionales generaron el
6,5% de los empleos de origen foraneo,

)
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EL PRESIDENTE SARKOZY
APUESTA POR ATRAER LA
INVERSION EXTRANJERA
PARA REACTIVAR LA
ECONOMIA FRANCESA.

un 60% mis que en 2007. Mis de 500
empresas de este lado del Pirineo estan
implantadas u operan en el otro.

ATRAER LA INVERSION. La llegada
de Sarkozy al Eliseo ha impulsado atn
mis esta apertura, ya que el presidente
galo considera prioritaria la atracciéon
de empresas extranjeras para reactivar la
pujanza econdémica frente a los merca-
dos de moda, como los paises del Este
europeo o los asiaticos. La reducciéon

> INVERSIONES A
LARGO PLAZO
Las oportunidades de
inversion a largo plazo
para las empresas
espafolas pasan, por
ejemplo, por los sectores
de infraestructuras
o la energia solar.

de los tramites burocraticos y de los
costes de instalacion son algunas medi-
das, pero también la reactivacién de
un organismo clave para su ejecucion:
la Agencia Francesa para Inversiones
Internacionales (www.afii.fr/Spain/).
Esta es una ventanilla a la que dirigirse
para recabar informacién sobre expor-
tacién o inversiones directas. Su director
general, Serge Boscher, decia reciente-
mente: “Espafia es una dura compe-
tencia a la hora de captar proyectos de
inversién porque es un pais muy atrac-
tivo. Pero a la vez, su gran dinamismo
econémico ha convertido a sus empre-
sas en un referente para nosotros y que-
remos resultar lo suficientemente atrac-
tivos para ellas”.

LA APUESTA RENOVABLE. El sector
de las energias renovables es un paradig-

ma. Como es bien sabido, Francia es una >



destino a...
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> potencia en energia nuclear, pero es tes-

timonial su generacién de energia edlica
y solar comparada con Espafia. Durante
2008 el Gobierno galo destindé unos
1.300 millones de euros a las empresas
del sector con inimo de instalarse en
Francia, sean de componentes o de pro-
yectos completos, con plantas llave en
mano. Uno de los incentivos es descontar
de los impuestos el 50% de la inversiéon
en investigacion el primer ano de activi-
dad y un 40% el segundo. De momen-
to, Endesa ya ha inaugurado su primer
parque edlico francés, y otras empresas
mas pequenas, como la catalana AE 3000
(dedicada a plantas solares fotovoltaicas
y térmicas) o la asociacidn valenciana
Avaesen, se han mostrado interesadas.

> cycomeXx

INFRAESTRUCTURAS. Otro de los
sectores espafioles mas activos en
Francia es el de las infraestructu-
ras. La privatizacion de las autopistas
francesas en 2005 permitié la entra-
da de Abertis en los grupos Sanef'y
SAPN, con participacién mayoritaria
(la empresa espanola ha sido pionera
en instalar alli el telepeaje). En 2007,
tras una tremenda batalla, se convirtid
en accionista mayoritario de la gala
Eustelsat, tercer operador mundial de
satélites y el primero en Europa. Pascal
Latimier, director de la filial, expli-
ca que la inversion en Francia se basa
en su tradicién en las concesiones y la
gestién privada de las infraestructuras,
junto con la solidez juridica y politica

>

ASPECTOS PRACTICOS DE LOS NEGOCIOS CON FRANCIA

LA ECONOMIA FRANCESA, una de las
mas importantes del mundo, se ha
visto salpicada por la crisis actual en
distinta medida a otros paises indus-
trializados pese a que los datos para
el presente ejercicio sean igualmente
negativos, con una caida en la deman-
da interna, causada principalmente
por la mayor tasa de desempleo y peor
acceso al crédito doméstico de parti-
culares y empresas. En este sentido,
se situa entre los paises con mejor
base de recuperacion para el proximo
ano, y sigue siendo el segundo motor
de crecimiento de la eurozona con lo
que ello implica no solo en relacién al
tiron sobre la demanda de productos
de otros paises cercanos, sino por la
inversion en sectores productivos,
como por ejemplo el automoévil, deslo-
calizados en diferentes regiones euro-

peas. No hay que olvidar que se trata
de un mercado de mas de 60 millones
de habitantes con una renta per capita
de las mas altas.

Al hilo de lo anterior, el comprador
francés es un cliente exigente con la
calidad de los productos, que demanda
el correcto cumplimiento de lo que en
un primer momento se haya estipula-
do, bien a través de un contrato o a
través de una confirmacion de pedido,
en relacion a los plazos, normas, servi-
cio postventa o medios de pago. Sobre
este ultimo aspecto, lo mas comtun es

la transferencia, el cheque e incluso las
letras de cambio, una vez entregada la
mercancia dentro de los plazos previs-
tos, que junto con una pdliza de segu-
ro de crédito a la exportacién, ofrece
una combinacion éptima de cobertura
de impagados.

Para cualquier relacion comercial y

de negociacion es recomendable no
centrarse en temas personales, ser dili-
gente en las expresiones, que general-
mente se haran en francés para crear
un vinculo mas estrecho con nuestro
potencial cliente, y en las reuniones se

COMERCIO ESPANA-FRANCIA 2008

EXPORTACIONES ESPANA-FRANCIA 2008
(% DEL TOTAL 10 PRIMEROS PRODUCTOS)

2,25%

2,26%

3,22%

3,76%

33,03%

3,84%

4,65%

6,64%

[777 VEHICULOS AUTOMOVILES, TRACTORES, VELOCIPEDOS.

B REACTORES NUCLEARES, CALDERAS, MAQUINAS, APARATOS.
MAQUINAS, APARATOS Y MATERIAL ELECTRICO.

[ FUNDICION, HIERRO Y ACERO.
PLASTICO Y SUS MANUFACTURAS.

[W FRUTAS Y FRUTOS COMESTIBLES.

[ MANUFACTURAS DE FUNDICION, DE HIERRO O ACERO.
PRODUCTOS FARMACEUTICOS.

[0 PAPEL Y CARTON; MANUFACTURAS DE PASTA DE CELULOSA.

[W0 CARNE Y DESPOJOS COMESTIBLES.

IMPORTACIONES ESPANA-FRANCIA 2008

(% DEL TOTAL 10 PRIMEROS PRODUCTOS)

2,17%

2,42%
2,57%
N

2,86%

3,62%
24,65%

3,96%

6,90%

7.07% 8,82%

VEHICULOS AUTOMOVILES, TRACTORES, VELOCIPEDOS.

REACTORES NUCLEARES, CALDERAS, MAQUINAS.

FUNDICION, HIERRO Y ACERO.

MAQUINAS, APARATOS Y MATERIAL ELECTRICO.

PLASTICO Y SUS MANUFACTURAS.

PRODUCTOS FARMACEUTICOS.

PRODUCTOS QUIMICOS ORGANICOS.

PAPEL Y CARTON; MANUFACTURAS DE PASTA DE CELULOSA.

ACEITES ESENCIALES Y RESINOIDES. PREPARACIONES DE PERFUMERIA.
LECHE Y PRODUCTOS LACTEOS; HUEVOS DE AVE; MIEL NATURAL.



valorara especialmente la puntuali-
dad. Estas negociaciones se pueden
llevar a cabo con agentes comercia-
les, representantes o directamente
con el propio cliente, en primer tér-
mino a través de Internet o a través
de medios de promocién como son
las ferias sectoriales, tan reconocidas
como utilizadas en el pais galo.

El indice de riesgo pais determina
una excelente calidad crediticia con
un entorno econémico y politico
estable, aunque bien es cierto que
para determinados productos es
necesario conocer perfectamente el
marco legal y regulatorio sobre la
comercializacién y especificaciones
técnicas de venta y entrega, princi-
palmente en el sector quimico.
Francia presenta una de las tasas de
morosidad mas bajas en conjunto sin
tomar en consideracion distintos sec-
tores de referencia.

Crédito y Caucion esta clasificando las
operaciones comerciales con normali-
dad y sin restricciones a corto plazo.

0 Para consultas e informacién adicio-
nal, recurra al servicio de asesoramien-
to integral en internacionalizacién de
CyC (CyComex), enviando un e-mail a
cycomex@creditoycaucion.es.

EL SECTOR DE LAS
ENERGIAS RENOVABLES
PRESENTA GRANDES
OPORTUNIDADES DE
NEGOCIO EN FRANCIA.

VENTAJASY EXIGENCIAS

Francia es un buen pais para hacer
negocios. Su tercer puesto como
mayor destino de inversiones directas
en el mundo lo atestigua. Las causas
que apunta la Agencia Francesa para
Inversiones Internacionales (AFIl) son
multiples: es la segunda potencia
europea y la quinta del planeta; tiene
la red de carreteras de mejor calidad
del mundo (segin WEF) y una red
modélica de trenes de alta velocidad;
es uno de los paises con mas gasto en
1+D; solo Suecia y Estados Unidos le
superan en gasto educativo por PIB;
tiene la tercera mejor productividad
horaria de la mano de obra (PIB por
hora trabajada), de acuerdo con la
OMT; y los costes de implantacion de
empresas son los mas bajos de la UE y
los quintos en el mundo. Otra cosa son
los impuestos por la actividad, aunque
tienden a reducirse también. Segun

el Banco Mundial, la simplificacion de
los tramites burocraticos permite la
creacion de una empresa en siete dias,
el cuarto plazo mas breve del mundo
(detras de Bélgica, Dinamarca

INTER CAMBIO

COMERCIAL

Francia presenta un interesante
potencial para el sector de las
energias edlicas. Del otro lado,
empresas como Renault estan
solidamente implantadas en
nuestro pais.

y Estados Unidos). La legislacién
laboral es mas rigida que la espaiola,
aunque ultimamente se flexibiliza algo
(por ejemplo, estimula con exencion
de impuestos las horas suplementarias
a la jornada de 35 horas).

El mercado francés es muy interesante
por su proximidad, con una demanda
alta y solvente. No obstante, presenta
dificultades por su maxima exigencia
de calidad en los productos y servi-
cios. Impone el respeto estricto de las
condiciones de venta estipuladas y el
cumplimiento de plazos, calidades y
normas técnicas. Tienen, en general,
buen conocimiento de la oferta espa-
nola y son, a menudo, nuestros com-
petidores. También hay que cumplir
numerosas normativas locales (compo-
nentes, embalaje, etiquetado, lengua
francesa...). Ademas, el comprador
suele ser reticente a cambiar de pro-
veedor. Hay que realizar un esfuerzo
especial para entrar; una vez conse-
guido este objetivo, el seguimiento es
relativamente facil, ya que el mercado
francés es muy fiel.
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> AUTOPISTA
A LA MODA

Las firmas espanolas de

la moda apuestan cada dia
mas por estar presentes
en Francia, uno de los
paises mas pujantes en
este sector.

> del pais. “Eso nos permite plantear-

nos inversiones a largo plazo, lo que es
fundamental en la estrategia de nuestro
grupo”, explica Latimier.

EL LADRILLO RESISTE. La situacién
pintaba igual de bien para las construc-
toras y promotoras espafolas hasta el
gran batacazo del ladrillo. Ahora mismo,
muchas de las que compraron empre-
sas francesas del ramo estin vendien-
do todas o parte de sus participacio-
nes para conseguir liquidez y afrontar
la crisis que las asfixia en su tierra de
origen. Ademas, un cambio legislati-
vo les obliga a reducir su propiedad al
60% para mantener ventajas fiscales.
Renta Corporacién, SFL o Parquesol
son algunas promotoras que han ven-
dido. No obstante, desde algunas con-
sultoras, como Exa Asesoramientos
Internacionales Inmobiliarios, asegura-
ban hace pocos meses que el mercado
francés seguia siendo activo y atractivo,
con rentabilidades superiores al 6%.

MULTIPLES SECTORES. Las empresas
espanolas incursionan en casi todos
los sectores de actividad y muestran el
camino a posibles inversores. Las ferias

ENTRE 2004 Y 2007

SE DOBLARON LAS
INVERSIONES DIRECTAS
DE EMPRESAS
ESPANOLAS EN
FRANCIA.

dan pistas: 52 companias del mueble,
la decoracidn y el textil para el hogar
participaron en marzo en el salén
Maison, Objet et Meuble de Paris, la
asistencia mas numerosa hasta ahora.
Francia compra hasta el 30% de la
exportaciéon en este sector. En 2007 la
partida del mueble aumenté un 20%
(497 millones de euros), y el ano pasa-
do se redujo un 4,5%. El textil crecid
nada menos que un 45% en 2007, para
reducirse un 5% en 2008. Por su parte,

la feria industrial de Lyon acogi6 en
marzo a las firmas Autopulit, CMA,
Nicolas Correa, Couth, Danobat,
Denn, Fagor Automation, Ger, GH,

Ibarmia y Lantek.

Las franquicias nacionales también
buscan la promocién en Francia para
compensar la caida del consumo espa-
nol. Este ano (el cuarto consecuti-
vo) asistieron al Salén Internacional
de la Franquicia mas marcas que
nunca: Mango, Neck & Neck, Adolfo
Dominguez, Cafas y Tapas, Party
Fiesta, Lizarran, Maison Decor, KA
International, La Venta Tapas, Kids
Way, Caffé Astoria, Cellulem Block,
Renohabitat y Mangas.

GRANDES PROYECTOS. Algunas de
las companias que protagonizan pro-
yectos de mayor calado, ganados en
2008, son Urbaser, que se encargara



I E

—]
=
o
e
=
m—
=
"

—
—
=

de construir y explotar dos plantas
de tratamiento de desechos domésti-

cos (creard 180 empleos como mini-
mo), y Europac, que se hace cargo
de la fabrica de papeleria y embala-
jes Otor, con 160 empleados. Por su
parte, la empresa de metales Celsa
firmo6 un contrato para invertir 655
millones de euros en la construcciéon
de dos laminadoras en Bayona; de esta
manera, creara 400 puestos de traba-
jo y mantendrd 250. Otra millonaria
inversion, licitada en 2009, salvara del
cierre a la firma de productos licteos
3A, de Toulouse. Kaiku es la empresa
que compra el 50% de la fabrica para
mantener la actividad de los 200 tra-
bajadores y crear 60 nuevos empleos.
Segin cilculos oficiales, unos 61.000
puestos de trabajo en Francia depen-
den de inversiones espanolas (aqui son
300.000 los que dependen de compa-
fias galas).

OPORTUNIDADES DE NEGOCIO.
Suministros industriales estandar y
subcontratados, materiales de cons-
truccion, transformados del plastico,
griferia, productos de artes graficas,
venta de inmuebles, aceite de oliva,

> PARIS, LA PUERTA
DEL PAIS GALO
Las inversiones espanolas
se han doblado en los
ultimos cinco anos y hay
mas de 500 empresas al
otro lado de los Pirineos.

UNQOS 61.000 PUESTOS
DE TRABAJO EN
FRANCIA DEPENDEN
DE INVERSIONES
ESPANOLAS.

productos alimenticios de calidad,
equipamiento municipal, de hoste-
leria y colectividades, mobiliario de
oficina, de hogar, bano, cocina y exte-
riores, articulos para el hogar, com-
plementos y marroquineria, productos
audiovisuales, servicios de organiza-
cién de congresos son algunas de las
actividades donde se detectan opor-
tunidades de negocio para invertir o
exportar.

Otros productos que se venden rela-
tivamente bien son azulejos, calzado,
charcuteria (especialmente el jamén
serrano e ibérico), articulos deporti-
vos, bisuteria y joyeria, equipamiento
de hosteleria, iluminacién, juguetes,
motocicletas y bicicletas, perfumeria
y cosmética, prendas de vestir, regalo,
tejidos e hilados. <

CONSEJOS PARA
NEGOCIAR

- EN FRANCES. Francia tiene

un especial respeto por su lengua.

Es fundamental el uso del francés en
las comunicaciones, folletos y catalo-
gos. Supone una ventaja estratégica
considerable.

-» BIEN CONECTADOS. Es indispensa-
ble disponer de un portal en Internet
donde el cliente pueda consultar los
productos, precios e informacion
sobre la empresa.

=» TRATO PERSONAL. Invitar a un
cliente potencial importante a visitar
las instalaciones de la empresa puede
ser decisivo para cerrar contratos de
distribucion.

=» ACOTAR LA VIDA PRIVADA. No
tratar temas politicos, de religion o
personales: los franceses consideran
que es de mala educacion hablar de la
vida privada durante una entrevista
profesional, aunque sea una comida
de negocios.

=» SIEMPRE PUNTUALIDAD. Es fun-
damental respetar los horarios y no
retrasarse en las citas.

-» MANEJAR PROVEEDORES. Como
todo mercado maduro, para conseguir
un pedido casi siempre habra que des-
plazar a otro proveedor. Los compra-
dores ya poseen proveedores habitua-
les y conocidos con los que mantienen
a menudo relaciones personales, por
lo que es dificil efectuar una venta en
la primera visita al cliente, aunque la
relacion calidad/precio sea buena.

= INFORMACION PREVIA. Si encuen-
tra una empresa a la que le interesa
vender, la oferta debe empezar con
un envio de informacion completa en
francés de la oferta y, posteriormen-
te, realizar un seguimiento telefoni-
co. La visita comercial a la empresa
francesa sin estos pasos previos es
cara, muy aleatoria y a menudo sin
resultados.

-> FORMALIDAD. Tratar a todas las
personas de usted. Para tutear, es

necesario adquirir un alto nivel de
confianza.



El altimo placer
wourmet

El queso vive hoy su propia revolucion: se inauguran
establecimientos especializados, disfruta de un lugar
principal en los restaurantes y una tabla de quesos o
una fondue son sinébnimo de acierto en una cena en casa.

ana garrido
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EL PAfS QUESERO por excelen-
cia es Francia, con sus brie, camembert
o roquefort. Los demas paises van por
detras: Italia (gorgonzola, parmesano o
mozzarella), Gran Bretafia (chester o stil-
ton), Holanda (edam) o Suiza (emmen-
tal o gruyére). En Espana nos ha costa-
do otorgarle el trato que merece en la
mesa, el de un grande de la gastronomia,
pero hoy, gracias en parte al impulso de
distintas comunidades auténomas y del
Ministerio de Medio Ambiente, contamos
con 26 denominaciones de origen, una
Indicacion Geografica Protegida (el queso
de Valdeon, que se elabora en Ledn) y
mas de 100 variedades. En cualquier zona
de nuestra geografia podemos degustar
excelentes quesos: desde los gallegos de
tetilla, San Simén o Ulloa, pasando por
el asturiano Cabrales o el vasco Idiazabal,
el manchego o la extremena Torta del
Casar. Espafa ya es el séptimo pais pro-
ductor de Europa, y aunque se encuentra
en el ultimo puesto de las listas de con-
sumo de queso por habitante (con unos
7,5 kilos por persona y aflo, segiin datos
de la Federacién Nacional de Industrias
Licteas), de un tiempo a esta parte, algo
esta cambiando.

Como ejemplo, sirven los espacios
reservados para este manjar que ofrecen
los mejores restaurantes del pais. Asi, son
verdaderas tentaciones los carros de quesos
del Santceloni (hotel Hesperia), Europa-
Decé (hotel Urban), La Broche (hotel
Miguel Angel), Balzac o Aldaba, todos
en Madrid; o los de I’Escaleta (Alicante),
Llantén (Valladolid), La Tabla (Asturias), El
Palco (Asturias) o Sidon (Leén).

El mercado
ofrece centenares de variedades de quesos,
resultado de la suma de diferentes factores
como el uso de distintas leches —de vaca,
oveja o cabra—, especies de bacterias y
mohos, niveles de nata en la leche, varia-
ciones en el tiempo de curacidn, diferentes
tratamientos en su proceso, si la leche esta
0 no pasteurizada o la adiciéon de agentes
saborizantes como hierbas, especias o ahu-
mado. Influye incluso la dieta del ganado.
Los expertos recomiendan comprar can-
tidades pequenias para consumir en cuatro
dias como mucho.

En cuanto a la conservacion, lo ideal
es guardar el queso en la nevera y mejor
envuelto en papel parafinado. Nunca en
una quesera a temperatura ambiente, y
menos si tiene madera.

QUESO Y VINO:
EL MARIDAJE PERFECTO

Rafael Bellido, presidente de la Asociacion de Sumilleres de Sevilla,
recémiendg disfrutar el sabor del queso con buenos caldos. Por
ejemplo, “el gallego de tetilla casa con un albariiio de barrica,
como el Fillaboa; un San Simén, que esta ahumado, marida con un
Chardonnay, como el Enate Chardonnay fermentado en barrica; el
cabrales o el queso azul, de sabor potente, piden un vino dulce de
moscatel de Malaga, como un Molino Real; a un manchego muy
curado le va un vino potente y carnoso de Toro, como el Pintia; la
Torta del Casar marida con un vino afrutado de Ribera del Duero,
como el Avan Concentracion. Los quesos cremosos como el brie

o camembert piden un vino blanco de uva gewurztraminer de
Alsacia, un Léon Beyer Gewurztraminer, por ejemplo”.
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;COMO SE SIRVE? El queso debe con-
sumirse a unos 20° si es tierno o semi-
curado, y a 25° si es curado o afiejo. A la
hora de servirlo hay que tener en cuenta
que cada tipo conlleva un corte distin-
to, seglin su textura y sabor. Los quesos
duros se presentan en tacos; los curados se
cortan en cufia o de forma triangular; los
untables se presentan en pieza completa,
mientras que los cremosos se sirven en
pequenas rebanadas.

Las tablas deben ser armoniosas, con
no mis de siete quesos y, preferible-
mente, variadas, con pastas blandas,
duras, y de leche de vaca, cabra u oveja.
Los mas suaves se sitian en el exterior,
mientras que los mas fuertes se dejan
hacia el interior para ser degustados al
final y que no arruinen el sabor de los
mas aromaticos.

Segtin los tipos de quesos, se toman con
pan, galletitas saladas o con fruta, como
manzanas, higos secos o uvas, acomparia-
dos de vino y cerveza.

Fuera o en casa, el queso reivindica
ya su turno. No desatienda su reclamo
y bon appetit! <

MDOLSHILINHS

En el mercado
la oferta es cada
vez mas variada y
siempre deliciosa:
desde un cremoso
gorgonzola italiano,
un queso de oveja
artesano producido
en Cataluiia o una
tabla de quesos
franceses, todos

los paladares son
satisfechos.

LOS AFINADORES
EMPLEAN TECNICAS
ARTESANALES PARA QUE
LOS QUESOS ALCANCEN
SU MEJOR SABOR.

EL QUESO,
EN SU PUNTO

Un afinador es la persona “que madura el
queso hasta el punto 6ptimo de consumo”,
explica Guillermina Sanchez, gran conoce-
dora del queso. Junto a José Luis Martin,
fundé en 2006 Quesarte, empresa de dis-
tribucion de queso artesano, que también
se dedica a organizar catas y concursos

y a asesorar a hosteleria. Desde hace un
afno trabajan con la madrileia tienda La
Boulette, de Juan Méndez, pionero que
lleva 20 aihos afinando quesos.

Hay tradicion de afinadores en Francia
(donde la mayoria de los quesos que se
venden han sido afinados), el Reino Unido,
Suiza y Holanda. En Espaia, en cambio, el
queso se pone en el mercado ya madura-
do en las queserias y no se suele afinar por
intermediarios entre fabrica y tienda. Pero
los expertos como Guillermina confian en
que esto cambie. No es facil desarrollar

un oficio cuya formacién es autodidacta y
tiene mucho de intuicion. “Hacer un queso
es dificil porque influyen multitud de fac-
tores: hay tres tipos de leche —de vaca,
oveja o cabra—, que son diferentes segun
los pastos, las regiones, las estaciones (en
invierno la leche es mas grasa y cremo-

sa, en verano mas aromatica), distintas
maduraciones...”. Por eso, parte del éxito
reside en la adquisicion de buena materia
prima. Hay que estar al dia, conocer bien

a los productores y saber qué momentos
son los mejores para comprar. Luego se
emplean técnicas artesanales para que el
queso alcance su mejor sabor. “Aunque se
puede afinar cualquier variedad, segun el
tipo de queso se hace una maduracién u
otra, y se aplican distintas técnicas como el
volteo, el sobao, se enmohece la corteza,
etcétera”, comenta Guillermina.

Dénde comprarlos

(Mercado de la Paz)
Tel.: 9143177 25
www.laboulette.com

> BARCELONA
Colmado Murria
Roger de Lluria, 85
Tel.: 93 215 57 89

Manglano

Almirantazgo, 8
Tel.: 95 421 31 09

> VALENCIA

Mercado Central
Pl. del Mercado
Palco 187-192
Tel.: 96 382 91 98

> MADRID > SEVILLA > HUESCA
La Boulette Antigua Abaceria Bodega del Vero
Ayala, 28 de San Lorenzo Romero, 13 (Barbastro)

Tel.: 97 431 11 83

> ASTURIAS

Crivencar

Disponen de tiendas en
Oviedo, Llanes y Luarca
Tel.: 98 579 42 15
www.crivencar.net



BARCELONA A LOS PIES
Comer o cenar en la torre de San
Sebastian, a 75 metros de altura, es
una experiencia inolvidable. Desde
esta atalaya, de cuidado disefio van-
guardista y ambiente cosmopolita,
el comensal disfruta de las vistas, y
su paladar de una innovadora cocina
mediterranea de autor.

Torre D" Altamar

P° Juan de Borbén, 88. Barcelona

Tel.: 93 221 00 07

www.torredealtamar.com

VISTAS AL GUADALQUIVIR
Basada en la alta cocina andaluza, la
propuesta gastronémica del Abades
Triana sorprende con exquisitos platos
como la crema de bogavante con tem-
pura de langostinos o el bacalao confi-
tado con tomate y pisto agridulce.
Abades Triana

C/ Betis, 69 A. Sevilla

Tel.: 95 428 64 59

www.abadestriana.com

UN RETIRO EN MADRID

El nuevo y elegante hotel Hospes,

un cinco estrellas frente al parque

del Retiro, es el nuevo referente de

la capital. Sito en un inmueble del
siglo XIX, cuenta con un moderno spa
—con cabinas de masajes y tratamien-
tos, zona fitness y hammam—, un
restaurante y lounge bar muy reco-
mendables y un patio chill-out donde
desconectar del bullicio de la ciudad.
Hospes Madrid

Plaza de la Independencia, 3

Tel.: 91 432 29 11

www.hospes.es

COLECCION GUGGENHEIM
De lo privado a lo publico: la coleccion
de los museos Guggenheim trae a
Bilbao una muestra del llamado arte
no-objetivo —un método de abstrac-
cién que aspiraba a ser espiritual y
utopico—, ademas de pinturas de Marc
Chagall, Amadeo Modigliani, Henri
Rousseau o Van Gogh.

www.guggenheim-bilbao.es

GUIAS DE VIAJES
MUY EXCLUSIVAS

Los viajeros mas exquisitos encontra-
ran en las Louis Vuitton City Guides
2009, que este ano celebran su déci-
mo aniversario, un compendio de
direcciones de lujo, de la mano de
celebridades como Monica Bellucci

o Gong Li, en las 39 ciudades mas
trendy del planeta como Paris, Nueva
York o Tokio y que incluyen también
Madrid, Barcelona y Sevilla.

100% JUAN MUNOZ

Organizada por la Tate Modern de
Londres, el Museo Reina Sofia de
Madrid trae la retrospectiva mas
importante dedicada a Juan Mufnoz.
En la muestra podran verse algunas
obras que no habian sido expuestas
con anterioridad: esculturas, instala-
ciones, dibujos, obras radiofénicas,
escritos, etcétera.

www.museoreinasofia.es
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QUE BUENO ES CALLARSE

COMO SIEMPRE, procuro estar atento
a los medios de comunicacién y, ya que
ahora me han hecho famoso por intentar
discurrir por mi cuenta, tengo a veces la
mala tentacion de comparar lo que digo
con lo que dicen los expertos en economia.
Incluso a veces me da por analizar la actua-
lidad. Lo hago simplemente por saber si lo
que se me ocurre es acertado o no, puesto
que es vox populi que son muchos los que
saben de economia y son méds los que salen
en los medios (aun sin saber nada).

Y me dejo llevar por una desconocida y
recién descubierta habilidad por el anali-
sis inmediato y leo asombrado cientos de
noticias de esas en las que uno se pregunta:
¢no seria mejor que muchos de esos que
estan en primera fila de combate, aquellos
de los que nos tenemos que fiar, se callaran
y guardaran un respetuoso silencio?

Me da la sensaciéon de que con esta
crisis no solo se ha revelado la necesidad
de replantear el comportamiento de las
personas —lo econémico es lo que menos
me preocupa, para mi lo importante es
la gente— para que seamos mis decentes,
sino la cantidad de palabras vacias, opi-
niones desafortunadas y declaraciones
inoportunas que leemos y escuchamos
diariamente en los medios.

ENTONAR EL MEA CULPA. Creo que ha
llegado el momento de aprovechar esta
grave situacién para dejar las cosas claras.
Es evidente que las entidades financieras

pecaron y que pretenden entonar el mea
culpa, intentando sortear el implacable
castigo que la sociedad les va a imponer.
Tenemos atin mas claro que la clase poli-
tica anda perdida, sin saber qué medidas
concretas tomar, volcando millones de
forma desesperada y sin lideres que cojan
al toro por los cuernos y nos ayuden a
salir de esta situacion. Vemos —tristes y
asustados— como cientos de personas
pierden su empleo y apenas pueden plan-
tearse llegar a final de mes.Y, con ello, a
su vez, como si de una realidad paralela
se tratara, vemos los suculentos beneficios
que empresas de todo tipo muestran en
estas épocas.Vemos como grandes direc-
tivos se bajan ridiculamente el sueldo de
varios millones de euros.Vemos cémo se
derrocha dinero anunciando grandes pla-
nes absurdos o iniciativas para promocio-
nar absolutas tonterias pagadas por todos

PARA SALIR DE LA CRISIS,
LAS EMPRESAS DEBEN
TRABAJAR MAS QUE
NUNCA, AHORRAR Y
SER MAS CREATIVAS.

nosotros.Y vemos cémo los impruden-
tes anuncian despido libre, expansiones
internacionales, etcétera, como fruto de
su incapacidad para ponerse a trabajar.

UNA REVOLUCION CIVIL. A mi me pare-
ce que a todos estos banqueros, expertos,
politicos, asesores y presidentes de grandes
compafiias tendriamos que recordarles
que no son nadie ni nada sin las perso-
nas que trabajan con ellos y sin las que
compran sus productos o emiten su voto.
Hay que exigirles trabajo, recordarles que
es el momento de quitarse la corbata y la
chaqueta, de sentarse a trabajar y discurrir
con la cabeza para encontrar soluciones.
Es el momento de callarse. En una situa-
ci6én como la que estamos viviendo, no
es bueno que nadie salga a la palestra a

presumir de tenerlo todo, cuando delante
tiene a quienes estin quedandose sin nada.
Simplemente por algo tan esencial como
el respeto y la buena educacion.

Y por todo ello, nosotros, como ciuda-
danos y motor de la sociedad, tenemos
que iniciar nuestra pacifica revoluciéon
civil exigiendo:

* A los politicos, que dejen de estar en
campania electoral constante. Perdieron el
pie de la realidad elevados por un globo
lleno de humo vy aire, palabras vacias y
promesas blandas. Que sean responsables y
pongan a trabajar a sus equipos.Y que pasen
cuentas periddicamente con los ciudadanos,
que son el sentido de su existencia, tanto si
los politicos mandan o se oponen.

* A los responsables de entidades finan-
cieras, que hablen el lenguaje de sus
clientes, no al revés. Que sean claros. Que
digan cuales son sus prioridades. Que
abran el grifo y den salida a todos los
que necesitan su ayuda. Que no olviden
que estan al servicio de las personas. Que
no es momento de presumir de grandes
beneficios, sino de austeridad.

* A las empresas, que velen por su nego-
cio y cuiden al detalle su funcionamiento.
Que piensen en sus trabajadores como lo
que son: personas con familia, planes de
futuro y obligaciones inmediatas. Que no
piensen que el Estado las va a sacar del
hoyo porque no lo va hacer. Simplemente
porque no puede. Que trabajen mas que
nunca, que ahorren, que sean creativos y
que se planteen lo que nunca se habian
planteado para poder salir de la crisis.

Y a todos en general, que se callen.
Porque no saben poner la mente en fun-
cionamiento antes de poner la lengua
en movimiento. De esta forma, se daran
cuenta de lo importante que es el silen-
cio en ocasiones y daran la oportunidad
a que, de repente, el ciudadano les escu-
che de verdad. <

LEOPOLDO ABADIA

* PROFESOR Y AUTOR DE
LA CRISIS NINJA'Y OTROS MISTE-
RIOS DE LA ECONOMIA ACTUAL.




Club

Descuentos del 50% en cruceros F : marsans
Pullmantur durante los meses de : Empresas
Mayo, Junio y Septiembre : 902 24 12 12
para Credito y Caucion. Consuitenos g clubempresas@marsans.es




teﬂgﬂcﬁde su tranquilidad

Cumplimos BO afios.
Gracias al 60% de las empresas

Creamos Crédito y Caucién para ayudar a ks empresas espafiolas en 1928, Hoy profegemos al 60% de las empresas gue emplean & segum
de crédito en nuesiro pals, y al 31% en todo &l mundo. Somos un operador global. Pero algo no ha cambiado; nuestro primer objetivo siguee
siendao acompafiare, contribuir al crecimiento de su empresa. Ayer, hoy, mafana, cumplic 80 afics implica, pam nosatios, cumplie con |as
empiesas. Estos dias celebamos, no muestros B primeros afos de vida, sino su confianza, su creciente confianza. Gracias y felicidades

Cobertura de impagos - Respalde pars el crecimiento rentable - Asgsoramienta en internstionalizstidn - Garanliss para contfatos pablices

2257700 - _qs .-
creditoycaucion.es }l'r: El'EdItD}’ caucion

Alradss Lroup



