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~ Madrid Sur, Ciudad Real 

Esta claro que las actividades que se generan en torno 
a una gran marca, a una gran organización, varían en la 
medida que lo hace su entorno. Este cambia y con ello 
todo el entramado económico y social, así como el di­
namismo de los elementos, es decir, la competencia, 
las tecnologías, etc. Es la ley de la empresa que quiere 
competir en entornos que cambian constantemente. Se 
hacía por tanto necesario que, en virtud de lo anterior­
mente expuesto, el Aeropuerto D. Quijote, sacrificara 
tan hermoso nombre, en beneficio de AEROPUERTO MA­
DRID SUR, CIUDAD REAL 

Con este cambio de nomenclatura se cambia de ritmo, 
todo queda más al alcance de la mano y las nuevas es­
trategias de comunicación darán pronto sus frutos. D. 
Quijote estará siempre con nosotros, es parte indisolu­
ble de nuestra personalidad y por ello no desaparecerá 
de nuestras cabeceras yde todo nuestro entramado grá­
fico, pero hay que dar la bienvenida a Madrid Sur. Todo 
nuestro entorno ha coincidido en el acierto del cambio. 
Es, por tanto, de obligado cumplimiento alegrarse de la 
medida tan sabiamente tomada, pues repercutirá posi­
tivamente en nuestra sociedad castellano-manchega. 
Seguro. 
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El presidente de CR Aeropuertos, Juan Antonio León, fue el encargado de clausurar el acto al que asistieron unas trescientas personas, 

Aeropuerto Don Quijote se 
convierte en Madrid-Sur Ciudad Real 

Con este cambio se le da una imagen más estratégica y de negocio a poco menos de seis meses 
de la apertura de esta infraestructura aeroportuaria con vistas al público internacional 

El Aeropuerto Don Quijote ha cambiado 
su imagen corporativa y ha pasado a con­
vertirse en Madrid-Sur Ciudad Real. Con 
este cambio se le da una imagen más es­
tratégica y de negocio a poco menos de 
seis meses de la apertura de esta infraes­
tructura aeroportuaria y, con las palabras 
del consejero delegado de la empresa, Jo­
sé Cano, "Es necesario vender el proyecto 
al mundo contado la posición central en la 
Península y la cercanía de Madrid", En una 
presentación ante unas trescientas perso­
nas en el anfiteatro del Centro de Visitan­
tes, se describieron las motivaciones del 

nuevo nombre, dirigido especialmente, al 
público internacional. 

Imagen cambio corporativo 

Hasta ahora, ha sido El Quijote la imagen 

Después de muchas fases 
comienza una nueva andadura 
centrada en la expansión 
y la comercialización 

visual que ha acompañado a este proyec­
to, algo asociado al escenario de los sue­
ños, un aspecto que en la actualidad ha 
dejada de serlo; "el aeropuerto ha dejado 
de ser un sueño que arrancó hace diez 
años, para convertirse en el producto me­
jor elaborado del sur de Europa", 

Después de muchas fases y trámites, 
el aeropuerto comienza una nueva anda­
dura centrada en la comercialización y en 
la expansión, Esta imagen Madrid-Sur 
Ciudad Real está asignada a varios atribu­
tos: flexibilidad, eficiencia, imaginación, 
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intermodalidad y alternativa. Esta imagen 
se extiende, también, a otro producto, en 
el que la sociedad CR Aeropuertos tiene 
puestas sus expectativas de negocio, que 
es la plataforma logística. Las caracterís­
ticas del centro logístico de Madrid-Sur 
Ciudad Real están sustentadas en la inter­
modalidad, gracias a la estación AVE, las 
16 vías de ferrocarril para las mercancías, 
el acceso en menos de tres minutos a las 
vías de carretera de alta capacidad (A-43 
y AP-41) Y proximidad en menos de 500 
metros de la zona aeroportuaria. 

El objetivo de incluir la palabra Ma­
drid, es que los miles de pasajeros proce­
dentes del extranjero, puedan identificar 
la capital de España con el aeropuerto de 
Ciudad Real. De ahí que en la presenta­
ción realizada se incluyeran frases como 
"Madrid no es sólo Barajas" o "la imagina­
ción es volar desde Atocha". También se 
indicó que hay que aprovechar la satura­
ción que tiene el aeropuerto de Barajas 
para lanzar este producto comercial fuera 

CR aeropuertos 

MADR"to ) ú":¿ 
CIUDADR~ 

Imagen de las instalaciones aeroportuarias Madrid - Sur Ciudad Real 

Intervención de Escolástico González. Director General de Desarrollo Industrial y Comercial del aeropuerto. 

de las fronteras españolas. El presidente 
de CR Aeropuertos, Juan Antonio León, 
fue el encargado de clausurar el acto y 
anunció el inicio de una nueva fase, arran­
cando con la etapa de comercialización. 
Triviño calificó esta nueva andadura como 
una cargada de de muchas emociones y 
que daría paso a un futuro muy promete­
dor no sólo para el proyecto, sino también 
para la provincia de Ciudad Real. 

También advirtió que este nuevo nom­
bre no significa renunciar a nuestras raí­
ces, pero aclaró que "los futuros viajeros 
que busquen el aeropuerto, o los empre-

sarios que quieran mover sus mercancías 
por internet puedan llegar con facilidad a 
Madrid-Sur Ciudad Real". Finalizó agre­
gando que este nombre significa "abrirse 
al mundo para abrir actividades que creen 
negocio, empleo y riqueza para toda la co­
marca y Castilla-La Mancha'. 

La nueva etapa es un 
paso a un futuro prometedor 
para el proyecto y la 
provincia de Ciudad Real 
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El aeropuerto Madrid - Sur Ciudad Real, 
premiado en la feria SIL de Barcelona 
Ha acudido a este evento con un stand de 150 metros cuadrados que, los representantes 
de en Aeropuertos han utilizado para la presentación de su proyecto logístico internacional 

El antiguo Aeropuerto Don Quijote, ac­
tualmente Madrid-Sur Ciudad Real , ha 
asistido al Salón Internacional de la Lo­
gística (SIL) celebrado en Barcelona, del 
5 al 8 de junio. Se trata de una cita im­
prescindible para este sector en el que se 
dan cita las empresas más importantes, a 
nivel mundial, del transporte y la logísti­
ca. El aeropuerto Madrid-Sur Ciudad Re­
al ha acudido a este evento con un stand 
de 150 metros cuadrados que, los repre­
sentantes de CR Aeropuertos han utiliza­
do para la presentación de su proyecto 
logístico internacional. Su presencia ha 
tenido protagonismo especial en la cele­
bración del quinto Forum Mediterráneo 
de Logística y Transporte. 

La primera jornada comenzó con la 
sesión inaugural a cargo del ministro de 
Industria, Comercio y Turismo, Joan Clos 
y, entre otros, le acompañaron el alcalde 
de Barcelona, el presidente de la Cámara 
de Comercio de Barcelona y el presiden­
te del comité organizador del SIL. 

Imagen Sil 

Entre los ponentes de la sesión inagural 
Los aeropuertos y sus plataformas logís­
ticas como vías de acceso en el mercado 
global , intervino el director general de 
Desarrollo Industrial y Comercial, Esco­
lástico González, en representación del 
proyecto del Centro Logístico Madrid-Sur 
Ciudad Real. El Forum Mediterráneo de 
Logística y Transporte marcó como pau­
ta la profundización en la importancia del 
transporte terrestre y aéreo en el marco 
de la cooperación Euro-mediterránea y la 
conexión de todos los protagonistas del 
Mediterráneo para facilitar la movilidad 

Juan Antonio León junto a Joan Clos. Ministro de Industria. 

trataba de un reco­
nocimiento al trabajo 
bien hecho por parte 
de todos los emplea­
dos del aeropuerto y 
a la apuesta que rea­
lizaron en su día los 
inversores del pro­
yecto. El centro lo­
gístiCO Madrid-Sur 
Ciudad Real ha sido 
descrito en el SIL co­
mo un proyecto pio­
nero que, en pala­
bras de su presiden­
te, "comenzará pron-

de personas y mercancías frente a los re­
tos de la globalización y a la competencia 
de otras zonas. 

La "iniciativa singular y única en el pa­
ís" del centro logístico de este aeropuer­
to, fue premiada por el Salón Internacio­
nal de la Logística el la noche del pasado 
5 de junio, a lo que el presidente del ae­
ropuerto, León Triviño, indicó que no se 
trataba de un premio cualquiera y que se 

Stand del Aeropuerto Madrid-Sur Ciudad Real 

to", una vez se ponga 
en marcha la estación de ferrocarril para 
mercancías, ofreciéndolo, Así, a toda la 
sociedad española por su lugar estratégi­
co y su intermodalidad. 

La logística es un sector que, aunque 
está en alza, aún le queda mucho camino 
por recorrer. Durante 2006 la facturación 
de los operadores logísticos llegó a 3.400 
millones de euros, un 7,1% más que en 
el año anterior, y según estimaciones du­
rante el bienio 2007-2008, la facturación 
podría alcanzar un crecimiento del 8% y 
situarse en 3.900 millones de euros. En­
tre las numerosas ventajas del centro lo­
gístico Madrid-Sur Ciudad Real , desta­
can: La superficie de 7 millones de me­
tros cuadrados que irán destinados a la 
instalación de empresas de aeronáutica, 
transporte o agroalimentarias; El puerto 
seco, en el que se han interesado en par­
ticipar dos puertos de la fachada atlánti­
ca; y la Conexión con varias vías de alta 
capacidad, el AVE, el ferrocarril y el trans­
porte aéreo. 
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Triviño y Barreda firman un Protocolo 
para formar al personal del aeropuerto 

El Gobierno regional destinará 600.000 euros para ejecutar este programa que estará 
coordinado por el Servicio Público de Empleo de Castilla-la Mancha (SEPECAM) 

El presidente de la Sociedad Promotora 
del Aeropuerto Don Quijote, actualmente 
Madrid-Sur Ciudad Real , Juan Antonio 
León Triviño, y el presidente de Castilla-La 
Mancha, José María Barreda, han firmado 
un Protocolo General de Formación para 
el Empleo con el objetivo de formar a 600 
personas para desempeñar diferentes 
funciones en el mencionado aeropuerto. 
La Junta destinará 600.000 euros para 
ejecutar este programa que estará coordi­
nado por el Servicio Público de Empleo de 
Castilla-La Mancha (SEPECAM). 

El programa formativo se denomina 
"Formación para el empleo: Aeropuerto 
Don Quijote" e incluye acciones en nueve 
familias de actividad, que se subdividen 
en 23 cursos diferentes. Entre los cursos 
figuran materias sobre operaciones aero­
portuarias, atención al pasajero, personal 
de pista y plataforma, terminal y rampa, 
así como formación de acogida, seguri­
dad, logística y prevención de riesgos la-
borales. . 

El compromiso que se persigue con 
la creación de este protocolo es crear 
más y mejor empleo de carácter estable 
y, para ello, la formación profesional tiene 
una gran importancia por ser un instru­
mento estratégico para facilitar la posibi­
lidad de inserción y reinserción profesio­
nal de los trabajadores. Tras la firma que 
efectuaron en la Delegación de la Junta 
de Comunidades José María Barreda y 
Juan Antonio León, este plan de forma­
ción de profesionales cubrirá las necesi­
dades de personal cualificado que preci­
sará la infraestructura aeroportuaria y po­
drán participar las empresas del polígono 

Acto de la firma entre el Presidente de la Cámara y el Presidente del Gobierno regional. 

industrial y logístico que se adhieran a él. 
El presidente del Aeropuerto ha manifes­
tado su satisfacción por esta firma y ha 
asegurado que con el la se conseguirá 
aquello por lo que se ha estado luchando 
desde que se gestó la idea del aeropuer­
to, la creación de empleo de calidad . 

"Para que los jóvenes se puedan que­
dar en nuestra tierra, sean formados en 
ella y tengan trabajo en ella", añadió el 
presidente de la sociedad promotora. En 
el protocolo se establece, además, la cre­
ación de una comisión de seguimiento y 
evaluación del mismo y la posibilidad de 

Este plan de fonnación de 
profesionales cubrirá la 
necesidad de personal 
cualificado del aeropuerto 

ser prorrogado con carácter anual tras la 
finalización del mismo el 31 de diciembre 
de este año. Barreda ha manifestado que 
"este convenio es el más importante del 
Sepecam de todos lo que lleva a cabo", 
porque con él se va a crear personal cua­
lificado que prestará sus servicios a algo 
más que un aeropuerto , ya que para el 
presidente de Castilla-La Mancha, esta in­
fraestructura supone un núcleo estratégi­
co de logística, situado en un punto clave 
entre Ciudad Real y Puertollano, junto a 
las vías de los trenes de Alta Velocidad y 
convencionales y de una moderna red de 
carreteras. 

Por otra parte, el ahora Aeropuerto 
Madrid-Sur Ciudad Real ha adquirido el 
compromiso de contratación de un alto 
porcentaje de los participantes aunque 
los responsables de la sociedad han afir­
mado su intención de contratar a la prác­
tica totalidad de los participantes. 
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Vista general del Pabellón Ferial de Ciudad Real durante la última edición de FENAVIN 

FENAVIN: 
El Centro de Negocio 
del Vi no por excelencia 
FENAVIN, desde sus inicios, ha apostado por una clara vocación de profesionalización para el 
sector, por la proyección internacional, por potenciar la oferta vinícola española y por la mejora 
continua del certamen. Esta IV edición no ha hecho sino consolidar estos principios. 

Más de 415 compradores internacionales de 32 países, han es­
tado presentes en la Feria Nacional del Vino, procedentes de 
Bélgica, Holanda, Luxemburgo, Francia, EE.UU., Japón, México, 
Polonia, República Checa, Eslovenia, Alemania, Austria, Suiza, 
Reino Unido, entre otros muchos de todos los continentes, ex­
cepto Australia, que operarán desde del Centro de Negocios, 

conscientes de que están en la feria monográfica más importan­
te de España. 

La feria fue inaugurada por el Presidente de la Junta de Cas­
tilla-La Mancha, José María Barreda, y comentó que aunque 
ahora se hace vino en todo el planeta, hay que aprovechar el va-
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JUAN ANTONIO LEÓN TRIVIÑO 
CALIFICA FENAVIN DE ROTUNDO ÉXITO 
"Se ha convertido en el referente absoluto del sector a nivel internacional" 

Quien le iba a decir al Presidente de la Di­
putación, Nemesio de Lara, que aquella 
idea, aquella imagen que elaboró en su 
mente hace ya algunos años sobre la crea­
ción de una Feria del Vino en Ciudad Real , 
se vería hoy como el referente más absolu­
to de todo aquello que tiene lugar en el 
mundo del vino, hasta el punto de que el 
que no está presente en FENAVIN es como 
si no existiera para el sector. Es donde es­
tán los mejores vinos del país, entre los que 
ocupan un lugar cada vez más destacado 
los de Castilla-La Mancha. Es el espacio 
donde se hacen los negocios, donde au­
menta la cultura del vino, donde crecen los 
sentidos y donde se pone en valor ug,o de 
nuestros productos más emblemáticos. 
La valoración que la Cámara de Comercio 

de Ciudad Real hace no puede ser más fa­
vorable y optimista. Desde la Cámara de 
Comercio hemos apoyado decididamente 
esta iniciativa desde sus inicios en el año 
2001 , y nos sentimos orgullosos de haber 
podido aportar nuestro granito de arena, a 
través del Programa de Compradores Ex­
tranjeros y del Centro de Negocios, que en 
esta cuarta edición han superado todas las 
expectativas. 

Recientemente, el Presidente de la Cámara, 
Juan Antonio León Triviño, ante un grupo 
de expertos, afirmaba: "FENAVIN es, sin du­
da alguna, la Feria del vino más importan­
te, y esto hay que decirlo con orgullo, con 
la cabeza bien alta y sin ningún complejo. 
Habrá que ajustar los datos, pero los que 

lar añadido que nos ha dado la 
historia y la tradición, a España en 
general y a Castilla-La Mancha, en 
particular. FENAVIN, desde sus ini­
cios, ha apostado por una clara 
vocación de profesionalización pa­
ra el sector, por la proyección in­
ternacional, por potenciar la oferta 
vinícola española y por la mejora 
continua del certamen. 

En la IV edición de FENAVIN, 
tanto la feria como su nexo de in­
ternacionalización, el Centro de 
Negocios, pretenden consolidarse 
y sali r reforzados en servicios y 
participantes. El Centro de Nego­
cios es un espacio de privacidad 
idóneo para que importadores y 
bodegueros españoles puedan 
acercar posiciones, alcanzar 
acuerdos comerciales y dar a co­
nocer nuestros vinos en todos los 

ya se manejan, nos hablan de un éxito es­
pectacular. Han venido más compradores 
que nunca y los periodistas más prestigio­
sos del mundo en este sector, que darán 
cumplida cuenta de lo que aquí han visto y 
saboreado, en Estados Unidos, Alemania. 
Reino Unido, etc." 

Los datos que el propio Nemesio de Lara 
ha dado en rueda de prensa, nos hablan de 
70.000 contactos comerciales, casi 3.000 
compradores nacionales e internacionales 
y la galería de vino contó con 400 bodegas. 
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rincones del mundo. Una amplia gama de 
servicios orientados al expositor para que 
inicie, amplíe y consolide su presencia en 
mercados internacionales, con el apoyo 
de medios técnicos y humanos que favo­
rezcan y posibiliten sus operaciones co­
merciales. 

Con esta intención, se estableció un 
programa de captación de compradores 
nacionales, ligado tanto a promocionar la 
feria en este sector como a facilitar y pro­
curar su asistencia a la misma de respon­
sables de compra de grandes superficies, 
de distribución y de tiendas especializa­
das. 

Superando el concepto clásico de mi­
sión inversa, el Centro de Negocios se ha 
configurado como un espacio propio do­
tado de medios técnicos y humanos. Pre­
viamente, se envió a los potenciales im­
portadores información actualizada de las 

Todo ha mejorado en esta 
edición y los datos así lo ava-a lan. Por la Feria han pasado 
profesionales de más de 30 
países, han participado más 
de 1.000 bodegas, (no han 
sido más por las limitaciones 
de espacio), la calidad de los 
stands ha mejorado de forma 
muy notable, han estado pre­
sentes casi todas las Comu­
nidades Autónomas del país 
y también las más importan-

tes Denominaciones de Origen. 

Las actividades complementarias también 
han destacado por el altísimo nivel de asis­
tencia y el interés despertado, con semina­
rios de una gran calidad y utilidad para las 
empresas del sector y, a falta de ajustar las 
cifras de negocio, nos atrevemos a decir que 
serán muy superiores a las del pasado año. 
FENAVIN se ha convertido en el principal 
punto de encuentro internacional vitiviníco­
la. Las encuestas de valoración que se han 
realizado, reflejan la magnífica opinión que 

se ha tenido de aspectos como la organiza­
ción , el Centro de Negocios y de todos los 
servicios ofrecidos. 

Juan Antonio León Triviño destacó que "FE­
NAVIN ha sido un magnifico escaparate 
mundial para Ciudad Real , que durante es­
tos días ha visto como bullían sus calles, 
haciéndose notar ese efecto dinamizador 
en sus comercios, hoteles, restaurantes y 
tantos otros negocios, gracias a la visita de 
los compradores que hasta FENAVIN han 
venido desde Alemania, EE.UU ., Japón, Po­
lonia, Reino Unido, India, Méjico, Brasil , 
República Checa, Suecia, Noruega, Finlan­
dia, Dinamarca, Benelux, Austria, Suiza, 
Singapur, Lituania, entre otros." 

Pese a todo, aún queda mucho por hacer. 
Los retos del sector y la complejidad de los 
mercados, sin duda alguna, requerirán de 
un esfuerzo conjunto para que el sector vi­
tivinícola de Castilla-La Mancha juegue el 
papel que le corresponde en asuntos tan 
críticos e importantes como la negociación 
de la Organización Común del Mercado 

(OCM) del Vino, dado el papel estratégico 
que juega el sector en nuestra economía. 

Nadie puede negar la importancia que para 
nuestra economía tiene la organización de 
este tipo de ferias. Pero no es menos cier­
to, que si queremos seguir en la vanguar­
dia mundial del vino y de otras iniciativas, 
necesitamos pronto un nuevo y moderno 
Pabellón de Ferias y Congresos, que ofrez­
ca los servicios más avanzados para expo­
sitores y visitantes, garantizando un creci­
miento profesional y de calidad de FENA­
VIN, que si ya antes era necesario ahora, 
mucho más. Es absolutamente crucial y vi­
tal para seguir generando ilusión, oportuni­
dades y riqueza. 

En definitiva, la IV Edición de FENAVIN ha 
sido un gran éxito del Presidente de la Di­
putación Nemesio de Lara y de todo su 
equipo, así como de todas las bodegas y 
empresas participantes. 

La Cámara de Comercio estará siempre 
apoyano y trabajando por FENAVIN. 

Biblioteca Virtual de Castilla-La Mancha. Empresa, La. 5/2007.



@ámara 1 2 I Mayo/Junio 2007 Cá ma ra 
Ci .. du.1 Ht'a l 

bodegas participantes y a éstas el listado de compradores ins­
critos, un cruce de información con el que se consigue facilitar 
contactos previos que, más tarde, durante el certamen, han re­
sultado fructíferos para las partes que han intervenido en el pro­
ceso. 

La organización ha contado con un equipo de profesionales 
en comercio exterior que ha confeccionado y puesto en marcha 
este espacio en el que la internacionalización ha jugado uno de 
los papeles claves para consolidar Fenavin como un punto de 

ARTES GRAFICAS d g 

referencia y de obligada vi­
sita para los profesionales 

A-<J BOOE6AS'" de este sector. 

La colaboración de la 
Cámara de Comercio y la 
Diputación ha permitido 
contar con la presencia de 
un gran número de com­
pradores internacionales. 
Su coordinación ha sido 
necesaria para desarrollar 
los contactos con agentes 
y empresas especializadas 
del sector y oficinas co­
merciales de España en el 
extranjero. 

Fenavin ha contado 
por vez primera con el 

Concurso de Decoración de Escaparates, se ha dirigido al sec­
tor comercial de la población de Ciudad Real, cualquiera que 
sea su actividad. 

El objetivo de este concurso ha sido adornar y decorar con­
venientemente con elementos vitivinícolas, los escaparates de 
manera libre con motivo de la celebración de este certamen. El 
tema de la decoración, por tanto, ha girado en torno a la viticul­
tura y la enología y se han usado materiales y elementos deco­
rativos que el comercio ha estimado oportunos. 

• medianas y grandes cantidades • directamente desde el ordenador 

• mdquinás de 1, 2 Y 4 colores • microcalltidades 

• alto equipamiento técnico 

• diseño y fo to industrial 

• revistas y libros 

• fo lletos y catálogos 

• continuo y talonarios 

• carpetas con/sin anillas 

• muy económico 

• 24 horas 

• color, blanco/negro y datos variables 

• hasta cartulinas de alto gramaje 

• folletos 

• carteles 

• carteles hasta l OO x 140 • tarjetas 

• calendarios 

Políg. Ind. " larache" 
el Pedro Muñol, 1 
13005 CIUDAD REAL 

""elf.: 926 21 01 25 • Fax: 926 21 1720 
E·moil: angam.@cim.es 

• invitaciones 

• menús 

• memorias 

• tesis 

• etiquetas 

• lIlailings personalizados 
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Un total de 52 empresarios asisten 
al seminario "Cómo establecer 
los precios a las exportaciones" 
La jornada se centró en las claves que para que un empresario con un buen producto sepa colocarlo 
en el mercado internacional debe tener un precio correcto: sin tirar los precios y sin pasarse 

túa en un segmento de 
mercado que no interesa. 

La Cámara de Comercio ha 
oganizado un seminario de 
"Cómo establecer precios 
a las exportaciones". El 
evento fue inaugurado por 
el presidente de la institu­
ción , Juan Antonio León 
Triviño , contó con la pre­
sencia del director territo­
rial del Instituto de Comer­
cio Exterior (lPEX) , Pedro 
Andújar Morejón, y el di­
rector de Grup Integral , 
José Luis Cabo. Elegir el 
valor monetario que se pe­
dirá por un determinado 

León Triviño (en el centro) junto con Pedro Andújar Morejón y José Luis Cabo. 

Alrededor de una cin­
cuentena de pequeños y 
medianos empresarios 
participaron en este semi­
nario, la mayoría de ellos 
con escasa o mala expe­
riencia en cuanto a expor­
taciones. Por su parte, el 
presidente de la Cámara, 
Juan Antonio León, subra­
yó el crecimiento de la ac­
tividad exportadora, "des-

bien, no es ningún detalle insignificante. 
De hecho, resulta muy probable que sea 
esa cifra la que determine el éxito de una 
empresa en la escena internacional. 

El presidente del IPEX recordó que 
primero hay que pensar cuál es el precio 
que el consumidor percibiría como 
atractivo para adqUirir el producto y no 
partir de un precio de producción al que 
se van sumando márgenes hasta resul­
tar una cifra final. El truco consiste en 
conocer a qué precio el mercado está 
dispuesto a recibir el bien, y a partir de 
este valor, ir deduciendo hasta llegar al 
precio de producción para el empresario. 
La jornada se centró en las claves que 
para que un empresario con un buen 
producto sepa colocarlo en el mercado 
internacional debe tener un precio co­
rrecto: sin tirar los precios y sin pasarse. 
Es un aspecto fundamental , ya que mu­
chas veces poner un precio equivocada 

hace que se pierdan oportunidades de 
negocio. Cuando el producto llega al 
mercado, la competencia lo barre o lo si-

SE REALIZARON 
DIFERENTES PONENCIAS 

~ La Triple Visión: Departamento 
de Exportación, Departamento 
Administrativo y Gerencia. 

~ Posicionamiento y Precios 
de la Competencia. 

~ Costes y gastos. Las primeras 
operaciones. Cómo ir 
confeccionando la tarifa 
de precios. 

~ Tratamiento de los márgenes, 
comisiones, descuentos, 
promociones. 

~ Presentación de una oferta 
"que venda". 

de la Cámara pretende­
mos que nuestros empresarios estén lo 
mejor preparados posible, sobre todo en 
una provincia que se está desarrollando 
de manera importante en el comercio ex­
terior, creciendo cada año un 12 por cien-
to". 

Morejón recordó que Ciudad Real se 
ha situado junto a Toledo en la cabeza de 
la región, con cifras de más de 760 millo­
nes de euros en 2006, sobre todo gracias 
a la fuerza del sector vino, que es el se­
gundo más exportador de Castilla-La 
Mancha, lo que determina la posición de 
Ciudad Real, aunque apostó por diversifi­
car la oferta exportadora. Están apare­
ciendo nuevas empresas exportadoras 
de otras actividades, ya que el perfil ex­
portador no es tan agroalimentario como 
se piensa, de hecho el vino aparece como 
unas de las cinco partidas más importan­
tes, siendo las otras cuatro pertenecien­
tes a productos industriales. 
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Vista panorámica de la ciudad de Dubai, uno de los Emiratos Árabes Unidos. 

Misión comercial en Oriente Medio 
La Cámara de Comercio ha realizado, desde el 21 al 26 de abril, una misión comercial 
multisectorial en las ciudades de Oubai y Riyadh con numerosas reuniones de trabajo 

La Cámara de Comercio, en colaboración 
con las oficinas comerciales de la Emba­
jada de España en Emiratos Árabes y Ara­
bia Saudita, ha realizado desde el 21 al 26 
de abril , una misión comercial multisec­
torial , en las ciudades de Dubai y Riyadh . 
En esta misión, a la que han asistido 10 
empresas de la provincia, han tenido lu­
gar numerosas reuniones de trabajo con 
importantes distribuidores interesados en 
los productos españoles, cada vez más 
apreciados en aquella zona del mundo. 

Tanto Arabia Saudita, como Emiratos 
Árabes Unidos, son dos de los países con 
mayor proyección económica de Oriente 
Medio, gracias, fundamentalmente, a las 
extraordinarias reservas de petróleo y de 
gas. Ello explica que, tras hacer balan~ , 

en el año 2006 puedan hablar de un cre­
cimiento económico del 6%. Los Emira­
tos Árabes tienen una de las rentas per 

cápita más altas del mundo y es, por tan­
to, el mercado más dinámico de los paí­
ses del Golfo Pérsico. Desde hace algún 
tiempo las exportaciones españolas cre­
cen en la zona, estando en estos momen­
tos por delante de numerosos países de 
Europa y América. 

Ambos países cuentan con la mayor 

Tanto Arabia Saudita, como 
Emiratos Árabes Unidos, son 
dos de los países con mayor 
proyección económica de 
Oriente Medio, gracias, 
fundamentalmente, a las 
reservas de petróleo y de gas 

proyección económica de la zona de 
Oriente Medio, gracias a las extraordina­
rias reservas de petróleo y de gas del pa­
ís , con una renta per cápita elevada en la 
zona y un crecimiento económico, en el 
año 2006, de un 6 %. 

La presente expedición, dirigida por el 
coordinador del departamento de Comer­
cio Exterior de la Cámara, se ha compues­
to de diez empresas de diversos sectores: 
Fertilizantes para suelos, puertas, siste­
mas de seguridad, gres para suelos, que­
sos, ladrillos rústicos, complementos de 
vestir, pistas multijuegos, instalaciones 
deportivas y sillas de oficina. Los resulta­
dos han sido muy buenos, además de 
por el número de operaciones cerradas, 
por los acuerdos con los distribuidores 
más importantes, sobre todo para Arabia 
Saudita que, hasta ahora, venía siendo un 
mercado más cerrado que el de Emiratos. 
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Feria del Vino en Londres 
Por cuarta edición consecutiva Castilla-La Mancha ha participado con un stand 
agrupado al que han asistido 8 bodegas de la región 

Esta feria es una referencia en el Reino unido para mostrar todas las novedades y tendencias. 

Del 22 al 24 de mayo ha 
tenido lugar la celebra­
ción de la 27ª edición de 

;;;~~'~·~~~~;;i '~~'¡~ la Feria Internacional de 
Vinos y Espirituosos de 

Londres, más conocida como la London 
Wine por los profesionales del sector, 
una de las ferias profesionales de bebidas 
alcohólicas más importantes del mundo. 
Esta feria ha sido creada tanto para refle­
jar el cambio natural y constante de la in­
dustria como la creciente importancia de 
Reino Unido en el comercio del vino y de 
bebidas alcohólicas. 

Entre los productos expuestos desta­
can vinos en todas sus variedades y cate­
gorías: Fortificados, Kosher, Bajo Alco­
hol, Mellow, Sin Alcohol , Orgánicos, Es­
pumantes, Dulces y Vinos de Postre, Vi­
nos Vegetarianos. Este evento se ha des-

arrollado a lo largo de tres intensas jorna­
das de trabajo en la que los expositores 
procedentes de gran cantidad de países 
han mostrado sus mejores productos. 

En esta edición al coincidir con que 
también se celebra la Feria Vinexpo en 
Burdeos cabe comentar que hubo menos 
presencia internacional en la feria. Por 
cuarta edición consecutiva Castilla-La 
Mancha ha participado con un stand agru­
pado en el que han asistido 8 bodegas de 
la región y además por primera ver se ha 

En esta edición, al coincidir 
con la Feria Vinexpo en 
Burdeos hubo menos 
presencia internacional 

contado con la presencia de un Stand Ins­
titucional de la Fundación para la Promo­
ción del Vino de Castilla La Mancha. Las 
8 bodegas participantes eran de 3 de las 
5 provincias; 5 de Ciudad Real , 2 de To­
ledo y 1 de Cuenca ( DO Uclés). De mane­
ra que quedaron representadas las si­
guientes D. O.: DO Valdepeñas, D. O. 
Mancha, D. O. Uclés, D. O. Ribera del Jú­
caro Además de vinos de la tierra de Cas­
tilla y Productos a base de vino. 

Con todo lo expuesto anteriormente, 
esta feria sigue siendo el certamen de re­
ferencia en Reino Unido para mostrar to­
das las novedades, tendencias del mer­
cado, etc. No hay que olvidar que el mer­
cado inglés es el más exigente para los 
vinos y sigue siendo uno de los principa­
les importadores de todo el mundo en 
valor. 
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El CEEI participa de forma activa en la 
7a Feria Regional de Formación y Empleo 

CEEI Ciudad R .. I 

El Centro Europeo de Em­
presas e Innovación (CE­
El) de Ciudad Real ha 
participado activamente 

durantes los días 18, 19 Y 20 de abril en 
la 7ª Edición de la Feria Regional de For­
mación y Empleo, que se ha celebrado en 
Valdepeñas, dirigida a estudiantes, traba­
jadores, empresas y agentes sociales, 

En esta importante cita, CEEI Ciudad 
Real ha contado con un stand propio de 
información y asesoramiento a empren­
dedores y empresas, visitado por el Pre­
sidente de la Junta de Comunidades de 
Castilla-La Mancha, D. JOSÉ MARíA BA­
RREDA, quien se interesó por las activi­
dades y programas dirigidos a empren­
dedores y Pymes desarrollados por CEEI 

de difundir el espíritu em­
prendedor, animando a los 
jóvenes y estudiantes a cre­
ar su propia empresa como 
salida profesional, para lo 
cual , además, se les enseñó 
los pasos a seguir en el pro­
ceso de desarrollo y puesta 
en marcha de un nuevo pro­
yecto empresarial. 

Durante los tres días de du-
El Presidente de la Junta con el alcalde de Valdepeñas y personal del CEEI. ración de la feria, los técni-

Ciudad Real. Así mismo, CEEI Ciudad Re­
al organizó para el primer día de la feria 
un taller práctico sobre "AUTOEMPLEO y 
'CREACiÓN DE EMPRESAS", al que asis-
tieron 35 emprendedores, con el objetivo 

cos de CEEI Ciudad Real 
han tenido ocasión de informar a los jó­
venes y emprendedores de la XI Edición 
del Concurso IDEA, recientemente con­
vocada, y en la que CEEI participa un año 
más como entidad colaboradora, 

El CEEI organiza la jornada "Reforma Fiscal 
2007" para dar a conocer sus novedades 

Con el objetivo fundamen­
tal de dar a conocer las 
principales modificaciones 

CEEI Ciudad Re.' f' Iscales que ha.entrado en 
vigor recientemente, CEEI de Ciudad Re­
al ha organizado la Jornada "Reforma Fis­
cal 2007: Principales Aspectos de la Re­
forma para los Socios de Pymes y Em­
presas Familiares". Se trata de analizar 
los principales beneficios fiscales de la 
empresa familiar en el Impuesto sobre el 
Patrimonio, Impuesto de Sucesiones y 
Donaciones, conocer las principales he­
rramientas fiscales de retribución de los 
socios, así como descubrir las nuevas 
oportunidades que se abren en la refor.,. 
ma fiscal. 

A la jornada, que tuvo lugar en el mes 

de abril , asistieron un total de 26 perso­
nas y tuvo como ponente general a Ga­
briel Pérez de Cárdenas, experto en Plani­
ficación Patrimonial, es Socio Director de 
Avantia Family Office, licenciado en Cien­
cias Económicas y Empresariales y Mas­
ter en Asesoría por el Instituto de Empre­
sa. Así mismo, ha prestado sus servicios 
en Ernest& Young Abogados y en Price 
Waterhouse. 

Se trata de analizar los 
beneficios fiscales de la 
empresa familiar y descubrir 
las nuevas oportunidades 

En su intervención , analizó en las es­
tructuras más usuales de las empresas 
familiares, las principales áreas de ries­
go y posibles puntos de debilidad tras la 
reforma fiscal. Le dedicó especial aten­
ción, entre otras cosas, a la posible utili­
dad a efectos fiscales de los principales 
vehículos de canalización del ahorro: fon­
dos de inversión, SICAV, etc. También se 
habló de las oportunidades que abre la 
reforma: disolución de sociedades patri­
moniales y desarrollo de sociedades de 
capital riesgo. 

Concluyó con un anál isis comparati­
vo, desde una perspectiva de los princi­
pales sistemas de previsión social res­
pecto de las nuevas modalidades existen­
tes, anal izando principalmente la situa­
ción de los planes de pensiones. 
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El CEEI clausuró en Manzanares 
el curso "Consolidación de Empresas" 

Organizado por el CEEI y 
desarrollado por la Es­
cuela de Organización In-

CEEI eludadR.al dustrial (EOI) , ha tenido 
lugar en Manzanares un curso de 500 ho­
ras, sobre la Consolidación de Empresas. 
El curso lo han seguido veinte empresa­
rios que han sentido la necesidad de re-

Intervención del concejal de Promoción Económica. 

plantearse su empresa para ajustarla a 
las nuevas necesidades que demanda el 
mercado y para actualizar sus conoci­
mientos en gestión empresarial. 

Se trataba de proporcionar a las 
PYMES una oportunidad para revisar la 
situación de su empresa partiendo de un 

diagnóstico 
sistemático de 
cada una de su 
áreas funcio­
nales, de refor­
mar sus objeti­
vos estratég i­
cos a la vista 
de la nueva si­
tuación revela­
da por el análi­
sis de las con­
diciones del 
nuevo entor-

no, actualizar el conocimiento y mejorar 
las habilidades de dirección por parte del 
empresario y de sus colaboradores más 
directos en cuanto a las posibilidades que 
brindan las modernas herramientas de 
gestión. 

En su intervención, el concejal de 
promoción económica del Ayuntamiento 
de Manzanares, Antonio Cava, dijo que 
esta colaboración entre el CEEI , la Cáma­
ra y el Ayuntamiento está dando unos re­
sultados muy buenos y que esta colabo­
ración irá en constante aumento dadas 
las previsiones económicas que hay so­
bre la provincia. El director de la Cámara, 
Günther Lorenz, manifestó que la apues­
ta que la Cámara hizo en su día de des­
centralizar la gestión, no ha podido dar 
mejores frutos ya que ha permitido incre­
mentar sobre todo los programas de for­
mación. 

Seminario del CEEI: "Cómo Analizar 
un Proyecto de Inversión Empresarial" 

CEEI Ciudad Real 

El Centro Europeo de Em­
presas e Innovación de 
Ciudad Real , ha organiza­
do el Seminario "Como 

Analizar un Proyecto de Inversión Empre­
sarial", cuyo objetivo ha sido formar a los 
financieros, directivos y gerentes de em­
presas, en un tema tan importante y cru­
cial en la toma de decisiones cómo es el 
análisis económico-financiero de inver­
siones, dándo a conocer los fundamen­
tos financieros, así como las distintas he­
rramientas y métodos de valoración exis­
tentes para realizar un adecuado análisis 
de inversiones. 

La metodología aplicada fue eminen­
temente participativa y práctica, pudien­
do los asistentes, a través del desarrollo 
de casos prácticos empresariales, apren­
der a tomar decisiones sobre la participar 
o no en proyectos de inversión, así como 
a cuantificar la incertidumbre que pueda 
presentarse. 

El seminario se estructuró en cuatro 
grandes módulos: Aspectos Fundamen­
tales del Análisis de inversiones; Méto­
dos de Análisis de Inversiones Empresa­
riales; Introducción del Riesgo en un Pro­
yecto de Inversión y Métodos de Valora­
ción de Empresas. 

El seminario se estructuró en cuatro módulos y los 
asistentes pudieron desarrollar casos prácticos. 
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Nuestra provincia es una gran productora de aceites y quesos. ambos de gran calidad. con mucho futuro en los mercados exteriores. 

El Plan de Iniciación a la Promoción 
Exterior (PI PE) busca la estabi I idad 
Tiene prevista la incorporación de 3.500 nuevas pyrnes exportadoras en el periodo 2007-2013 

... IV.- El Plan de Iniciación a la Promoción Exterior 
g~~::~: afronta el periodo 2007 - 2013 con el objetivo 

de convertir a 3.500 nuevas pymes en expor­
tadoras estables. Para ello, el secretario de Estado de Turismo 
y comercio y presidente del ICEX, Pedro Mejía, y el presidente 
de las cámaras de Comercio, Javier Gómez - Navarro, han fir­
mado el convenio que establece la continuidad el PIPE y de su 
Programa de Seguimiento para este periodo. 

El PIPE tiene tres líneas básicas de actuación: un modelo 
que combina asesoramiento especializado y apoyo económico, 
mayor flexibilidad para adecuar el programa al perfil de cada 
una de las empresas y, adaptación a las nuevas estrategias de 
internacionalización de las pymes. El programa contará con un 
presupuesto de 46.000 euros por empresa. La primera fase es­
tará financiada al1 00 por cien por las instituciones y la segun­
da y tercera fase al 80 por ciento. Respecto al presupuesto del 
Programa de Seguimiento PIPE, esté ascenderá a 20.000 euros 
por empresa, con una financiación al 50 por ciento. 

El Programa PIPE está abierto a em¡Jf'esas que deseen co­
menzar a exportar, sea cual sea su sector. Las empresas de ser­
vicios cuentan con una metodología específica y consultores 
especial izados. Respecto a la financiación, el programa cuenta 

con el apoyo económico de las Cámaras de Comercio, deIICEX, 
de las Comunidades Autónomas y de la Unión Europea (UE) a 
través de los Fondos FEDER. 

El Plan de Iniciación a la Promoción Exterior es un progra­
ma integral que acompaña a la empresa en todo el proceso de 
internacionalización desde el diagnóstico de la empresa, el di­
seño del plan de internacionalización a la puesta en marcha. En 
este proceso, la pyme cuenta con asistencia técnica personali­
zada, prestada por especialistas, y apoyo económico para des­
arrollar actividades de promoción exterior. Posteriormente, la 
empresa puede acceder al Programa de Seguimiento PIPE que, 
con una duración de dos años, tiene como objetivo seguir apo­
yando a las pymes hasta conseguir que se consoliden como ex­
portadoras estables. 

Desde su puesta en marcha en 1997, más de 4.600 peque­
ñas y medianas empresas se han adherido a este programa, in­
crementando el número de empresas exportadoras españolas 
estables. Actualmente, las empresas PIPE representan el 15% 
del total de las empresas exportadoras españolas. La experien­
cia acumulada ha permitido la continua mejora y adaptación del 
programa a las necesidades que tienen las pymes en el proce­
so de internacionalización . 
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La inflación cede hasta el 2,4% y 
los precios vuelven a moderarse 
El principal factor que ha contribuido a esta moderación ha sido el efecto base de la fuerte inflación 
registrada en el mismo mes del pasado año en capítulos como vivienda y ocio y cultura 

La tasa interanual de crecimiento de los 
precios internos ha reanudado, durante 
el mes de abril , la senda de moderación, 
situando su tasa interanual en el 2,4%, 
una décima menos de la registrada en el 
mes anterior. Sin embargo, los riesgos 
provenientes, principalmente, del contex­
to exterior cada vez son más relevantes y 
podrían truncar esta trayectoria. 

El principal factor que ha contribuido 
a esta moderación ha sido el efecto base 
de la fuerte inflación registrada en el mis­
mo mes del pasado año en capítulos co­
mo vivienda yacio y cultura. Los precios 
del carburantes y combustibles, a pesar 
de haber registrado incrementos men­
suales, todavía son inferiores a los regis­
trados hace un año, por lo que la tasa 
interanual de este componente todavía 
contribuye a la moderación de los pre­
cios, de hecho, en abril en mayor medida 
que en marzo. Las comunicaciones han 
vuelto ha registrar una caída mensual de 
sus precios como ha ocurrido en los últi­
mos años. De hecho, ha sido uno de los 
principales componentes de moderación 
dellPC de forma sistemática. 

Entre los riesgos de cara al futuro 
aparece la creciente cotización del crudo 
en los mercados internacionales junto 
con la fuerte apreciación del euro. Desde 
el punto de vista interno, el aumento de 
los precios de los alimentos frescos y el 
vestido y calzado están presionando los 
precios. No obstante, la previsión de las 
Cámaras es que la moderación continúe 
hasta verano apoyada, en una menor 
presión por parte de un consumo interno 
y, principalmente, por el efecto base de la 

CLAVES DE ESTA TENDENCIA DESCENDENTE 

'* El índice de Precios de Consumo (IPC) cedió una décima en abril, en tasa 
interanual, hasta el 2,4%. En términos intermensuales, los precios subieron un 
1,5% respecto a marzo, debido, principalmente, a la subida del calzado, el vestido 
y los alimentos. 

'* La inflación subyacente, que descuenta a los alimentos no elaborados y la 
energía, se mantuvo en el 2,5%. Se opina que las tensiones inflacionistas no se 
están trasladando, de momento, allPC subyacente. 

'* Los expertos esperan que la inflación continúe en la senda de la moderación 
hasta este verano, para repuntar en la segunda mitad de año, hasta el 2,7%. El 
principal factor de desaceleración de los precios es el efecto base respecto a las 
a~as tasas de inflación registradas en la primera mitad de 2006. 

'* La evolución reciente del petróleo puede volver a poner en apuros la inflación. El 
barril de "Brent', de referencia en Europa, ha escalado casi veinte dólares desde 
enero. 

'* El Banco de España y las Cámaras de Comercio piden al Gobierno que tome 
medidas para reducir la fuerte dependencia energética de la economía española. 

elevada inflación registrada en el primer 
semestre de 2006. Para las Cámaras es 
necesario limitar los efectos del incre­
mento del crudo sobre la estructura pro­
ductiva española y mejorar la competiti-

vidad de los productos y servicios por 
medio de innovación y calidad para evitar 
que los problemas de los mercados ener­
géticos y de divisas internacionales se 
trasladen con tanta virulencia aIIPC. 

EVOLUCiÓN DEL IPC 
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Las Cámaras invierten 80 millones 
en el "Plan de Exportación 2007" 
La inversión de este Plan de Exportación asciende a 80 millones de euros, lo que permite 
que se lleven a cabo 1.107 acciones de promoción exterior, beneficiando a 14.000 empresas 

La estrategia del XVII Plan Cameral de 
Promoción de Exportaciones para 2007, 
elaborado por las Cámaras de Comercio 
contempla dos líneas básicas de actua­
ción : aumentar el número de empresas 
exportadoras y diversificar los mercados. 
Uno de los objetivos fundamentales per­
seguidos es que las compañías que ven­
den al exterior, que actualmente son unas 
35.000, sigan creciendo. 

En cuanto a la diversificación de mer­
cados se ha incidido en el enorme esfuer­
zo de concienciación realizado y se ha 
disminuido el peso promocional de la 
Unión Europea a un 35%. Hasta ahora la 
UE captaba el 72% de las exportaciones, 
a pesar de tratarse de las áreas donde el 
crecimiento era menor. En zonas como 
Asia, la cuota de mercado ronda el 6%, 
mientras que el crecimiento es del 8 ó 
9%, se manera que el mayor esfuerzo 
promocional se está centralizado en 
aquel la zona. El continente asiático se es­
tá convirtiendo este año en· el segundo 
destino de las acciones de promoción, 
desbancando a Iberoamérica. 

Las Cámaras de Comercio apuestan por la promoción y la diversificación de mercados. 

La inversión de este Plan de Exporta­
ción asciende a 80 millones de euros, lo 
que permite que se lleven a cabo 1.107 
acciones de promoción exterior, benefi­
ciando a 14.000 empresas. De estas ac-

ciones, 670 se destinarán a la formación 
en comercio exterior; 330 se dirigirán a 
la información y 259 irán destinadas al 
sector turístico. Con este plan se trata 
que nuestras empresas colaboren con 
las extranjeras en inversión, transferen­
cia tecnológica y todos aquellos ámbitos 
que no se limiten a la compra-venta de 
productos. 

Con el Plan Cameral de Promoción a 
las Exportaciones se quiere llegar al ma­
yor número de empresas y acceder a los 
mercados de oportunidad que están vír­
genes en acción promocional, como ocu­
rre con Ucrania, Jordania o Kazajistán. En 

El continente asiático se está 
convirtiendo en el segundo 
destino dela promoción, 
desbancando a Iberoamérica 

.. estas áreas existe una menor concentra­
ción empresarial y que presentan un es­
pectacular crecimiento, sin olvidar los 
mercados prioritarios, donde se ordenará 

la acción cameral , pero con el objeto de ir 
más reforzados. Se trata, en este caso, de 
países como Brasil, China, India, Japón, 
Marruecos o Turquía, que precisan pia­
nes de promoción específicos debido a 
las ventajas que ofrecen algunos sectores 
para las empresas españolas. 

El Plan tendrá un enfoque de actua­
ción sectorial centrado en cuatro planes 
macrosectoriales: Agroalimentario , Hábi­
tat, Nuevas Tecnologías, y Automoción. 

Con el Plan Cameral de 
Promoción a las Exportaciones 
se quiere llegar al mayor 
número posible de empresas 
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Peter Moser, Director Gerente de la Cámara Alemana para España 

"La economía alemana experimenta una 
mejora importante, tanto en el aspecto 
de la inversión como en el consumo" 

Pregunta.- ¿Cómo explicaría a un 
empresario de Ciudad Real qué es 
la Cámara Alemana para España , 
su estructura y sus principales fun­
ciones? 
Respuesta .- La Cámara de Comercio 
Alemana para España representa el pri­
mer punto de contacto para todos los 
asuntos referentes a las relaciones eco­
nómicas entre España y Alemania. For­
mamos parte de la red mundial de Cáma­
ras de Comercio Alemanas en el Extran­
jero (AHK) , presente en 80 países con 
120 oficinas y 1.400 empleados, y cuyo 
máximo órgano de representación es el 
Consejo Superior de Cámaras de Comer­
cio e Industria de Alemania (DIHK). 

Nuestras principales funciones son el 
asesoramiento y la prestación de servi­
cios a nuestros socios en particular, y a 
empresas del ámbito económico hispa­
no-alemán en general. En la actualidad 
contamos con algo más de 1.000 empre­
sas afiliadas, entre los que se encuentran 
sucursales españolas de empresas ale­
manas, empresas exportadoras, empre­
sas del sector servicios, instituciones y 
asociaciones de ambos países. 

PO. ¿Cómo describiría el nexo de las 
empresas alemanas con España , ya 
que algunas llevan más de 100 años 
en nuestro país? 
R.- Del conjunto de las empresas extran­
jeras en España, las alemanas forman 
uno de los grupos más numerosos. En la ... 
actualidad hay más de 1.100 empresas 
alemanas implantadas en España, mu-
chas de ellas (unas 250) con plantas de Peter Moser en su despacho de la Cámara Alemana. 
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producción propias. 
Las empresas alemanas en España son 
un pilar importante de la economía espa­
ñola: En 2006 facturaron unos 70 mil mi­
llones de euros, lo que significa un 8% del 
PIS español. Las empresas alemanas cre­
an unos 160.000 puestos de trabajo di­
rectos en España y destacan por su es­
fuerzo en el área de la formación profesio­
nal, la internacionalización de las empre­
sas y la transferencia de tecnología. 

P.- ¿Cómo considera actualmente la 
situación socio-económica de Ale­
mania, ''vuelve la locomotora" ale­
mana? 
R.- Desde hace ya año y medio, la econo­
mía alemana experimenta una mejora im­
portante, tanto en el aspecto de la inver­
sión como en el del consumo. Esto tiene 
su reflejo en el saneamiento del presu­
puesto público y en mejores posibilida­
des para afrontar los retos de las refor­
mas necesarias en la seguridad social. 

P.- ¿Cómo ve el clima empresarial­
económico en Alemania para las ex­
portaciones españolas y en especial 
las de la provincia de Ciudad Real 
con su marcado carácter agroali­
mentario? 
R.- En los últimos años el déficit comer­
cial de España con Alemania se está re­
duciendo por la mejor planificación y es­
trategia de las empresas españolas, y 
por la mejora sustancial de la economía 
alemana. 

El sector de bienes industriales y de 
equipo presenta buenas expectativas pa­
ra las exportaciones españolas de cara a 
los próximos años. En ambos sectores, 
lo que se requiere sin más demora es 
una mayor inversión por parte de las em­
presas en organizar las actividades co­
merciales y de marketing en el mercado 
alemán. 

Siguen existiendo oportunidades en 
los sectores tradicionales de la exporta­
ción, como los productos agroalimenta­
rios, y también los bienes de consumo. 
Sin embargo, éstos se ven cada vez más 
afectados por el incremento de la compe­
tencia que supone la aparición de nuevos 

países como proveedores de Alemania. 

P. - ¿En que aspectos contribuye la 
Cámara Alemana a la promoción 
empresarial bilateral y qué servi­
cios ofrece? 
R.- La Cámara de Comercio Alemana ac­
túa como plataforma de contactos co­
merciales entre las empresas españolas y 
alemanas, a las que asesoramos como 
consultores de comercio exterior tanto en 
los aspectos estratégicos como en los 
operativos. 

Ofrecemos servicios de creación y fo­
mento de redes de contacto, búsqueda 
de socios comerciales, representación de 
intereses a escala gubernamental, aseso­
ramiento jurídico, intercambio de expe­
riencias y opiniones, búsqueda de perso­
nal, información de mercado, formación 
continua, publicaciones especiales y or­
ganización de conferencias, entre otros. 

PO. ¿Cómo ve en este momento la 
economía española teniendo en 
cuenta el continuo crecimiento de 
los últimos 10 años por encima de 
la media europea y cuales son sus 
previsiones para los próximos 4 
años? 
R.- Según los últimos datos, el PIS cerró 

Sigue habiendo oportunidades 
en los sectores tradicionales 
de la exportación, como los 
productos agroalimentarios 

el pasado año con un 
crecimiento del 4%, 
con elementos que se­
ñalan esta tendencia 
durante la primera mi­
tad de 2007. En la se­
gunda mitad del año 
podría observarse una 
cierta moderación en 
su alza, debido a la pér­
dida de dinamismo del 
consumo privado y de 
la inversión como con­

secuencia fundamentalmente de las subi­
das de tipos de interés. 

Enfocado al grupo de interés más co­
nocido por nosotros, las empresas ale­
manas en España, podemos confirmar 
que para los años 2008 a 2010, un 51 % 
cuentan con una mejora y el 25 % prevén 
que la situación se mantendrá invariable. 

La continua valoración positiva de la 
situación general y las expectativas prin­
cipalmente optimistas a corto y medio 
plazo se reflejan en los planes de inver­
sión y de empleo. Un 44 % de las empre­
sas prevén la contratación de personal a 
medio plazo y casi un 40 % tienen previs­
tas inversiones adicionales. 

P.- ¿Comparte la tesis de que sólo a 
través de la innovación es posible 
crecer y mantenernos competitivos 
ante los efectos de la globalización; 
que aspectos de la economía y/o de 
las empresas requerirían alguna 
mejora? 
R. - No cabe duda de que la globalización 
y la universalización de las nuevas tecno­
logías ponen cada vez más en te la de jui­
cio los modelos de negocio tradicionales 
que se han mantenido durante décadas. 

Las empresas deben adaptarse a esta 
nueva situación innovando, desarrollan­
do nuevas estrategias más ágiles y flexi­
bles, y creando nuevos caminos para ac­
ceder a sus clientes y solucionar sus pro­
blemas. 

P.- ¿Cómo valora el desenlace de la 
OPA de E-ON y cree que puede tener 
consecuencias negativas? 
R.- Ha sido un tema muy destacado por 
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lila predicción del Presidente 
del Gobierno de que la OPA de 
E·On tendría un final feliz, 
probablemente no sea hoy 
compartida por todos" 

la prensa. La predicción del Presidente 
del Gobierno español de que esta opera­
ción tendría un final feliz, probablemente 
no sea hoy compartida por todos. 

Por un lado, la importancia de este 
hecho para las relaciones económicas 
hispano-alemanas no debería ser subesti­
mada. Seguro que es positiva la confian­
za depositada en este proyecto por una de 
las mayores empresas alemanas en las 
perspectivas del mercado español de la 

energía y sus potencialidades como tram­
pOlín hacia los mercados internacionales, 
y en especial hacia los latinoamericanos. 

Por el contrario, se plantean dudas a 
partir de la impresión de que la política 
económica española no está dispuesta 
sin más a dejar espacio al juego libre de 
las fuerzas del mercado y que los intere­
ses nacionales pueden ganar una influen­
cia considerable. 

Al mismo tiempo, este hecho no de­
bería ocultar la real idad de que la inmen­
sa mayoría de las empresas alemanas en 
España, gran parte de ellas presentes 
desde hace décadas en el país, está satis­
fecha con los resultados de su actividad. 

P-. ¿Cuál va a ser el énfasis que 
pondrá la Cámara Alemana en su 
política de promoción en los próxi­
mos años? 
R.- Aparte de las actividades de fomento 

ESTRMOS DETRAs DE CRDR GOTR 
DELRNTE DE TUS NECESIDRDES. 
&1 Aquogest trabajamos poro contlnuor creciendo con vosotros 

Porque queremos que el aguo. o Qlcho de otro modo. la .... Ido. lIegl.le 
o codo hogor o coda rlncOn de nuestro tierra e""s mejores condl' 
clones 4 con un servICIO de mc:Jx -mo calidad 

Teléfono de atencI6n 01 cliente 902 250 270 

~ Aquagest I 

de inversiones y relaciones comerciales 
en ambas direcciones, en los próximos 
años la Cámara va a poner más énfasis 
en promover los temas de las energías 
renovables, las tecnologías en relación al 
agua y el fomento de cooperaciones en el 
sector de las PYMES. Como muestra de 
nuestro compromiso con el fomento de 
la energías renovables, además de haber­
lo plasmado en nuestra nueva imagen 
corporativa, hemos inaugurado el pasado 
18 de abril una instalación fotovoltaica en 
el tejado de nuestra sede en Madrid. 

P-. ¿Otros asuntos que quiera co­
mentarnos? 
R.- Este año 2007 estamos celebrando 
nuestro 90 aniversario fundacional. La 
Cámara nació en 1917 en Barcelona co­
mo una agrupación de comerciantes inte­
resados en el intercambio económico en­
tre España y Alemania. 

El agua es vida. 
y llega a ti. 
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Influencia de las Directivas ATEX 
en las instalaciones industriales 
La normativa ATEX es de obligado cumplimiento desde el pasado 1 de julio del 2006, regulando los 
requerimientos de equipos e instalaciones en presencia de atmósferas potencialmente explosivas 

CEEI Clud.d Real 

Dentro de la protección 
de la seguridad y salud de 
los trabajadores, ocupa 
un lugar con entidad pro-

pia la protección de los mismos frente a 
los riesgos de explosiones, por los efec­
tos graves que pueden tener. En este 
marco las Directivas ATEX (ATmósfera 
EXplosiva) establecen las medidas nece­
sarias para garantizar la seguridad frente 
a las explosiones. 

Se pueden definir dos tipos de at­
mósferas explosivas: 

- Atmósferas de gas explosivas: Es una 
mezcla de una sustancia inflamable 
en estado de gas o vapor con el aire, 
en condiciones atmosféricas, en la 
que, en caso de ignición, la combus­
tión se propaga a toda la mezcla no 
quemada. 

- Atmósfera de polvo explosivo: Mezcla 
de aire, en condiciones atmosféricas, 
con sustancias inflamables bajo la 
forma de polvo o de fibras efllas que, 
en caso de ignición, la combustión se 

Sustancia inflamable 

Gas / vapor 

Gas / vapor 

Gas / vapor 

Polvo 

propaga al resto de la mezcla no que­
mada. 

La normativa ATEX es de obligado 
cumplimiento desde el pasado 1 de julio 
del 2006, regulando los requerimientos 
de equipos e instalaciones en presencia 
de atmósferas potencialmente explosivas. 

El riesgo de explosión, ya sea debida 
a gases inflamables o pOlvo combustible 
se da en los más diversos y variados pro­
c~sos , afectando a múltiples sectores co­
mo pueden ser el agroalimentario, fabri­
cación de muebles y procesado de made­
ras, textil , químico, reciclado, energético, 
biomasa, petroquímico, etc. 

Como ATEX se conoce al conjunto de 
directivas europeas que regulan las at­
mósferas potencialmente explosivas. La 
legislación que regula en España las Di­
rectivas ATEX 100 Y 137 es: 

- El Real Decreto 400/96, que fija dispo­
sitivos de seguridad de control y 
ajustes que contribuyan al buen fun­
cionamiento de los aparatos y siste­
mas de protección. 

- El Real Decreto 681 /2003, que fija las 
prescripciones mínimas de protec­
ción en materia de seguridad y salud 
de los trabajadores que pueden ver­
se expuestos a los riesgos de at­
mósferas potencialmente explosi­
vas. Este Real Decreto obliga al em­
presario a: 

a) La elaboración de un Documento 
de Protección Contra Explosio­
nes, que además se debe mante­
ner actualizado. 

b) Tomar todas aquellas medidas ne­
cesarias para evitar o disminuir el 
riesgo de explosión así como a 
mitigar los efectos producidos 
por una posible explosión. 

Para una adecuada prevención de los 
riesgos de explosión, es necesario reali­
zar una clasificación por zonas y una co­
rrecta adecuación de los materiales en 
función de esta clasificación, junto al uso 
de medidas de prevención y de protec­
ción contra explosiones utilizados en las 
instalaciones. 

Zonas Presencia atmósfera explosiva Marcado ATEX 

o Permanente Exll1G 

Ocasional Exl12G01G 

Rara ExIl3G, 2G o 1G 

Permanente Exl110 

Ocasional Exll20 o 10 

Rara Exll 3D, 20 o 10 
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El riesgo de explosión, ya sea debida a gases inflamables o polvo combustible se da en los más diversos y variados procesos, afectando a múltiples sectores. 

Otra herramienta indispensable y de 
gran utilidad es el "Documento de Protec­
ción contra Explosiones', que servirá pa­
ra definir el nivel de riesgo de explosión 
de una instalación así como para selec­
cionar las medidas de prevención y pro­
tección contra explosiones. 

Clasificación de zonas y material 
adecuado para cada zona 

Para que un equipo pueda ser comercia­
lizado como ATEX debe haber sido dise­
ñado y construido de acuerdo con los re­
quisitos esenciales de seguridad y salud 
que aparecen en el Anexo 11 del R.D. 
400/96 Y deberá estar provisto de una de­
claración de conformidad CE en la que se 
especifique el marcado ATEX. Esta con­
formidad se basa en el cumplimiento de 
todos los requisitos esenciales de seguri­
dad aplicables, lo que en muchos casos 
requerirá disponer de un Certificado de 
Examen CE de tipo emitido por un orga­
nismo notificado y estar sujeto al control 
para el aseguramiento de la calidad por 
parte del organismo notificado y marca-

do CE de los equipos. La directiva esta­
blece cómo han de marcarse los equipos 
en presencia de atmósfera potencialmen­
te explosiva. 

El marcado consistirá en el símbolo CE, 
seguido en algunos casos del número de 
identificación del organismo notificado 
involucrado en la etapa para el asegura­
miento del control de la producción o de 
las pruebas por unidad. El marcado se 
complementa con la marca distintiva de 
material para atmósferas explosivas, se­
guido de la indicación del Grupo, Catego­
ría y la indicación relativa a gases (G) y/o 
a polvo (D) (aparatos del grupo 11). Adi­
cionalmente, el marcado normativo podrá 
establecer el código específico del modo 

Otra harramianta da gran 
utilidad, a indispansabla, as 
al"Documanto da Protacción 
contra Explosionas" 

o modos de protección, temperatura má­
xima superficial y subgrupo (por ejemplo, 
EEx ia IIB T5). Los aparatos y sistemas 
de protección previstos para ser comer­
cializados en la unión europea deberán 
estar marcados de acuerdo a lo anterior­
mente citado y suministrarse con y sumi­
nistrarse la declaración de conformidad 
CE, emitida por el fabricante. 

Como conclusión, podemos señalar 
que ante el alto nivel del riesgo que signi­
fica la probabilidad de explosión en la in­
dustria, se hace necesario implementar 
acciones mínimas de prevención como: 
Concienciamiento al personal del riesgo 
de las instalaciones; mejora del manteni­
miento de equipos e instalaciones y, Ela­
boración del Documento de Protección 
contra Explosiones. 

La aplicación de tales medidas re­
quiere un conocimiento profundo de las 
situaciones industriales y una experiencia 
suficiente, por lo que es recomendable 
acudir al asesoramiento de expertos en la 
materia. 
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Nueva Guía On-Line de apoyo a 
la internacionalización para 2007 
La Guía indica el camino desde el planteamiento inicial de la necesidad o conveniencia de 
seleccionar un importador, a la plasmación final de la relación a nivel contractual 

El Consejo Superior de Cámaras de Co­
mercio, dentro del Plan de actuación 
2007 en materia de información, como 
ampliación de las Guías On Line ya exis­
tentes, presenta la nueva "GUíA DE SE­
LECC iÓN DE IMPORTADORES EN EL EX­
TER IOR", cuyo objetivo es responder a la 
consu lta más reiterada de las empresas 
en sus procesos de internacionalización: 
La búsqueda de importadores en el exte­
rior. La Guía indica el camino desde el 
planteamiento inicial de la necesidad o 
conveniencia de seleccionar un importa­
dor, a la plasmación final de la relación a 
nivel contractual. 

Entre otros, la Guía trata el concepto 
de la figura del importador-distribuidor 
como la más extendida, las diferentes 
fórmulas y categorías existentes en fun­
ción de distintas variables a considerar, 
su valoración a nivel jurídico, las distintas 
organizaciones e instituciones, así como 
los recursos y fuentes existent.es en inter­
net que permiten la búsqueda y localiza­
ción directa de importadores-distribuido­
res en función del producto y país de in­
terés. Mención especial merece el aparta­
do dedicado al Servicio de localización de 
información de las Cámaras de Comer­
cio, Servicio C@bi. 

La Guía no cuenta con listados de im­
portadores/distribuidores de forma direc­
ta, pero establece los pasos adecuados 
desarrollados en función de una estruc­
tura lógica previamente fijada, para infor­
mar a la empresa sobre los recursos y ví-'" 
as que existen en la actualidad para su 
obtención. Ayuda a la empresa a reflexio­
nar sobre la conveniencia de contar con 

un distribuidor/importador, ofreciendo 
acceso a fuentes de información que po­
sibilitan la búsqueda y localización direc­
ta de listados de importadores y distri­
buidores por producto, país de destino, 
zona geográfica, etc. 

Para acceder a la Guía de Selección 
de Importadores en el Exterior, se puede 
visitar la web del Plan Cameral 
www.plancameral.org, apartado Herra­
mientas de Apoyo al Exportador, sección 
Guías On Line. Esta Guía tiene: a) Carác­
ter informativo con accesos a listados de 
importadores en el exterior y b) Carácter 
formativo, que puede ayudar especial-

Mención especial merece el 
Servicio de localización de 
infonnación de las Cámaras de 
Comercio, Servicio C@bi 

mente a las pymes que se inicien en la 
exportación. 

La Guía se estructura en 15 aparta­
dos, que mencionamos a continuación: 

1.- Introducción: Reflexión inicial sobre 
la importancia de una correcta selec­
ción del distribuidor / importador en 
el exterior, y diferentes vías de acceso 
para su elección. 

2.- Conceptos previos: Definición y ca­
racterísticas de las diferentes figuras 
técnicas de importador/distribuidor. 
Su uti lización en función de nuestros 
intereses y características del merca­
do y/o producto. Diferencias y simili­
tudes entre las figuras técnicas pre­
sentadas. 

3.- Comprobar que el Importador-Distri­
buidor es la fórmula adecuada: La uti­
lización de la fórmula distribuidor-im­
portador. Análisis concreto de las 
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ventajas y desventajas de la fórmula 
importador-distribuidor. Su relación 
existente con la política de producto y 
de precios. El agente comercial: ven­
tajas e inconvenientes de su utiliza­
ción. 

4.- ¿Qué se quiere conseguir a través del 
Importador-Distribuidor? Para poder 
determinar la figura del Importador­
Distribuidor se debe tener en cuenta 
las labores que va a desarrollar y ca­
racterísticas de cada una de ellas: La­
bores de información, labores de pre­
sentación y negociación, labores de 
cierre de operaciones, mantenimiento 
de Stock y Servicio Post-Venta. Valo­
ración en función de nuestros intere­
ses. 

5.- ¿Qué perfil de Importador-Distribui­
dor necesita? Análisis de los criterios 
a través de los cuáles seleccionar el 
perfil que mejor se adapte a nuestra 
estrategia de negocio e intereses co­
merciales en el exterior. Análisis de 
estos a través de un cheklist, a modo 
de plantilla de trabajo 

6.- La Búsqueda del Importador-Distri­
buidor adecuado: Pasos para la loca­
lización de un importador-distribui­
dor. Recomendaciones prácticas. 

Fase 1: Búsqueda a través de Orga­
nismos Comerciales Españoles 
en el Exterior. 

Fase 2: Búsqueda de importadores a 
través del Servicio C@bi 

Fase 3: Búsqueda de importadores a 
través de las Agencias de Promo­
ción de Comercio Exterior de las 
Comunidades Autónomas ó de 
las Oficinas de Promoción de Ne­
gocios en el Extranjero corres­
pondiente. 

Fase 4: Utilización de Guías Especia­
lizadas a nivel sectorial, geográfi­
ca y plurisectorial. Las Asociacio­
nes y los Foros de Contactos de 
importadores-distribuidores. 

Fase 5: Localización a través de Ex­
portadores de Productos Com-

plementarios. 
Fase 6: Búsqueda a través de Ferias y 

Misiones 
Fase 7: Búsqueda a través de En­

cuentros Empresariales 
Fase 8: Búsqueda a través de Internet 
Fase 9: Uti lización de Guías ó Direc­

torios especializados para locali­
zación de importadores. 

7.- Ejemplos prácticos: Para obtención 
de listados de distribuidores a través 
de los distintas fórmulas desarrolla­
das en la Guía. Mediante este siste­
ma, el usuario podrá conocer de for­
ma previa la información que puede 
llegar a obtener. 

8.- La Realización del Contacto Previo: 
Importancia y fórmulas de desarrollo 
y documentación complementaria. 

9.- Preselección de candidatos y primer 
contacto (la visita al mercado): La to­
ma de contacto personal con los can­
didatos: ¿Por qué? ¿Cuándo? ¿Có­
mo? 

10.- Comprobación de los datos obteni­
dos:Se puede realizar: a) A través de 
Organismos e Instituciones b) A tra­
vés de Internet (Directorios Comer­
ciales, Directorios Financieros) 

11.- Conveniencia del contrato escrito: 

Reflexión inicial sobre la convenien­
cia de realización del contrato de dis­
tribución. El Contrato de distribución 
y sus distintas modalidades a nivel 
general. Modelos de contratos de dis­
tribución. Fuentes en Internet espe­
cializadas en contratación Internacio­
nal (Guía C@sce de Contratación In­
ternacional). 

12.- Elementos del contrato de distribu­
ción: Análisis de diferentes contratos 
de distribución internacional. Las 
cláusulas, pactos y condiciones del 
contrato de distribución. Guía C@sce 
de Contratación Internacional de las 
Cámaras de Comercio. 

13. - Gestión del Importador-Distribuidor: 
Su importancia. Análisis de los ele­
mentos a tener en cuenta en esta: La 
comunicación , la formación, la plani­
ficación y el seguimiento. 

14.- La Vía Directa a Clientes: El acceso al 
cliente final tradicionalmente se ha 
realizado empleando pasos interme­
dios, como es la selección del merca­
do en función de distintas variables 
(precio, distancia, demanda, etc.) , pe­
ro cada vez con mayor fuerza, mu­
chas empresas realizan el acceso di­
recto a situaciones o clientes, sin uti­
lizar el paso intermedio de selección 
de mercados, buscando el acceso di­
recto al tipo de clientes u operaciones 
que le sean más convenientes. 

En este apartado se desarrolla la vía 
de acceso de selección de mercados 
frente a la vía de acceso a clientes direc­
tamente. Compatibilidad y característi­
cas. Las opciones de la vía de accesos a 
clientes directamente y características, 
son: Trading Virtual (oportunidades) , 
PCL (Proyectos, Concursos y Licitacio­
nes) , Negocio Virtual ,Seguimiento a 
Clientes, Segmentación Global , Contacto 
Directo 

15.- Conclusiones: Reflexión final sobre 
la importancia de seleccionar adecua­
damente el distribuidor / importador. 
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Celebradas las XX 
Jornadas Interlonjas 

La Asociación Española de Lonjas y Mer­
cados en Origen organizó el día 18 de 
mayo, una nueva edición de las Jornadas 
Interlonjas en Reus, en la que han esta­
do presentes las 24 Lonjas de España. 

Durante estas Jornadas, se desarrolló 
una conferencia y coloquio sobre el mer­
cado de cereales. Ya por la tarde se llevó 
a cabo, en el Salón de Actos de la Cáma­
ra de Comercio, la Asamblea General Or­
dinaria de AELMO, como viene siendo 
habitual. 

Asimismo, se le rindió un homenaje a 
D. Francisco Cabré, Presidente honorario 
de la Lonja de Reus, por su contribución 
a reforzar el papel de las Lonjas Españo­
las dentro y fuera de nuestras fronteras. 

Reus acoge la VI 
Semana del Ovino-I 
Internacional 

El pasado día 17 de mayo la Lonja de Ciu­
dad Real estuvo presente en Reus, ciu­
dad que acogió la sexta edición de la Me­
sa Nacional del Ovino. La gran novedad 
de este año es que se trata de la primera 
Lonja en la que han participado operado­
res franceses e italianos. 

Se ha intentado que las Lonjas salten 
fronteras para atraer a clientes de los pa­
íses más cercanos, en un intento de favo­
recer un salto cualitativo a este ya tradi­
cional encuentro al que han asistido más 
de 150 participantes. Durante la Jornada 
las lonjas que cotizan ovino fijaron el pre­
cio nacional , estableciendo una tendencia 
única para esta semana. 

Valdepeñas acoge 
La Mesa de Cereales 

El pasado día 23 de mayo, la Mesa de Ce­
reales y Leguminosas de la Lonja de Ciu­
dad Real se reunió en Valdepeñas, en la 
sede de la empresa Cereales Pepillo, S.A., 
empresa cuyo gerente, D. Fermín López, 
es vocal miembro de la citada mesa. En 
esta reunión se hizo una primera valora­
ción acerca de las perspectivas para la 
próxima campaña, que ha visto merma­
das sus expectativas tras las fuertes llu­
vias y el granizo caído durante las pasa­
das semanas. 

Asimismo, se trató del Mercado de 
Cereales a nivel mundial , las repercusio­
nes de la ampliación de productores en la 
UE y la influencia en este mercado de la 
incipiente producción de biocarburantes. 

Una empresa, una solución 

Capital Cap i tal 

Humano Tecnológico 

BRAVOYCIA 
Asesores Técnicos ~ Correduría de Seguros 

Mecenazgo 

Cultura 

Fondos 

Propios 

bravo@bravoycia .es 
www .bravoycia.es 

902 15 16 95 
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La cooperativa Jesús del 
Perdón ha presentado 
IIEpilogo ll en FENAVIN 

o La cooperativa Jesús del Perdón, 
de Manzanares, ha presentado durante 
la Feria de FENAVIN, su nueva marca 
de vinos de Selección Limitada "Epílo­
go". Tiene dos versiones, la blanco jo­
ven cosecha 2006, con cuatro varieda­
des de uva blanca (Sauvignon Blanc, 
Moscatel, Chardonnay y Verdejo) y la 
tinto crianza cosecha 2004, de las va­
riedades de uva Tempranillo y Syrah. 

Lumenaria instalará su 
logística en Daimiel 
o Esta empresa se ubicará en el 
Complejo Industrial Daimiel Alto Gua­
diana, donde la parcela de 3.000 me­
tros cuadrados adquirida para dar un 
servicio de 12 megavatios, acogerá la 
logística de esta empresa. Daimiel So­
lar es un centro de producción eléctri­
ca solar capaz de suministrar a un 
pueblo de unos 1.500 habitantes. 

Divinum Vitae se presenta 
ante 230 importadores 
o Divinum Vitae , la marca bajo la 
que se comercializan los distintos pro­
ductos de la asociación Enoturismo de 
Castilla-La Mancha, fue la protagonis­
ta del evento, celebrado en Almagro, 
ante más de 400 personas, entre ellas 
230 importadores de vino de todo el 
mundo. Contó con la asistencia del di­
rector general de Turismo de la Junta 
de Castilla-La Mancha. 

Solventus construye la 
mayor central de producción 
fotovoltaica de Europa 
o La empresa Solventus Energías 
Renovables construye en Pedro Mu­
ñoz la planta de energía solar fotovol­
taica de mayor producción energética 
de Europa, con una potencia de 7.000 
kilovatios, para lo que cuenta con todo 
el apoyo del Ayuntamiento pedroteño, 
quien ha ofrecido todas las facilidades 
posibles para su instalación. 

Felix Solis crea un centro 
logistico en Shangai 
o La empresa vinícola Félix Solís 
quiere aprovechar el año de España en 
China para impulsar el crecimiento en 
un mercado difícil para los caldos ex­
tranjeros. Para ello ha construido una 
plataforma logística de 20.000 m2 en 
las instalaciones de su planta embote­
lladora de Shangai , para satisfacer la 
demanda de la región y países limítro­
fes. 

Muebles Cortijo prevé 
exportar un 30% 
o La visión de futuro ha permitido a 
Muebles Cortijo evolucionar desde 
que hace más de 40 años se crease 
como un pequeño taller de fabricación 
de sillería hasta hoy, una empresa 
fuertemente posicionada en la fabrica­
ción de mobiliario; comercializa un 
15% de sus productos en el exterior, y 
ha corto plazo tiene el objetivo de al­
canzar un 30% de su facturación en el 
mercado extranjero. 

DISENO PREIMPRESIÓN I RESIÓ ENCUADERNACiÓN lO 1ST olSEAO P I PRESIÓ IMPRESiÓN E CUAoE ACIO lOGISTICA 
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La Cámara de Comercio de Ciudad 
Real promueve en cada lugar lo 
intereses de la ociedad a travé 
de la empre a . 

Porque ea cual sea el tipo 
y el tamaño de tu empresa, 
formas parte de la Cámara. 

Con todos sus beneficios y ventajas: 
Servicio, Formación, Consulta, 
Innovación, Certificación Digital, 
Comercio Exterior ... 

Compruébalo. Está en tu Cámara. 

Cámara de Ciudad Real 
alIe Lanza, 2 13004 lUDAD RE L 

Te!. 926 27 4444 - Fax 926 25 38 13 
inro camara ... org - www.C8m8racr.org 

@ámara 
Ciudad Real 

@ontigo 
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El precio internacional del crudo 
frena la moderación de los precios 
Junto con el aumento de los precios de los alimentos no elaborados y del vestido y calzado 
fueron los principales factores de aumento de la inflación durante el mes de marzo 

La tasa interanual de crecimiento de los 
precios internos se ha situado en el mes 
de marzo en el 2,5% interanual , una dé­
cima más de lo pronosticado por el indi­
cador adelantado y que el lPC de los dos 
primeros meses del año. Probablemente 
en los próximos meses se reanudará la 
tendencia de contención de precios, aun­
que existen numerosos riesgos que pue­
den truncar la moderación. 

El aumento de los carburantes y com­
bustibles, derivados del aumento de la 
cotización del crudo en los mercados in­
ternacionales, junto con el aumento de 
los precios de los alimentos no elabora­
dos y del vestido y calzado han sido los 
principales factores de aumento de la in­
flación durante el mes de marzo. Llama la 
atención que por primera vez desde el 
año 2000 han aumentado los precios de 
las comunicaciones, grupo que en los úl­
timos años han registrado sistemática­
mente caídas de precios. 

Alimentos y bebidas no alcohólicas 

Bebidas alcohólicas y tabaco 

Vestido y calzado 

Vivienda 

Menaje 

Medicina 

Transporte 

Comunicaciones 

Ocio y cultura 

Enseñanza 

Hoteles, cafés y restaurantes 

Otros bienes y servicios 

íNDICE GENERAL 

La inflación subyacente por su parte, 
refleja una importante disminución de su 
tasa de crecimiento hasta el 2,5%, si­
tuándose en línea con el índice General. 
Este dato sirve de base para esperar la re­
anudación de la contención de los pre­
cios en los próximos meses. De hecho, la 
previsión es que la moderación continúe 
durante hasta verano apoyada en una 
menor presión por parte de un consumo 
interno y, principalmente, por el efecto 
base de la elevada inflación registrada en 

Uama la atención que por 
primera vez desde el 
año 2000 han aumentado los 
precios de las comunicaciones 

índice 

el primer semestre de 2006. No obstante, 
los riesgos de que esta evolución se trun­
que cada vez son más importantes. La 
elevada cotización del crudo en los mer­
cados internacionales, la fuerte depen­
dencia de la estructura económica espa­
ñola a esta materia prima, junto con la 
fuerte apreciación del euro pOdría frenar 
la contención de precios. 

Es necesario limitar los efectos 
del precio del crudo 

Sería necesario limitar los efectos del in­
cremento del crudo sobre la estructura 
productiva española y mejorar la compe­
titividad de los productos y servicios por 
medio de innovación y calidad para evitar 
que los problemas de los mercados ener­
géticos y de divisas internacionales se 
trasladen con tanta virulencia aIIPC. 

Sobre mes anterior En lo que va de año 
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96,6 3,4 -9,8 1,0 

102,8 0,6 2,1 3,9 

101,7 0,5 0,3 2,6 

97,2 -3,8 -3,4 -2,1 

100,1 1,5 1,7 0,8 

100,7 1,4 1,6 0,3 

99,3 0,5 -0,9 0,1 
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102,9 0,4 2,0 3,5 
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La energía eólica consigue reducir 
hasta un 4 % las em isiones de C02 

El año 2006 fue el primero en el que las emisiones bajaron con respecto a 1990, año de 
referencia para evaluar internacionalmente a los Estados firmantes del Protocolo de Kioto 

Por primera vez en muchos años, España ha lo­
grado reducir sus emisiones de gases de efecto 
invernadero un 4,1 % en 2006. Varios factores 
han influido en este resultado, pero sobre todo 
la producción energía eléctrica procedente de 
los molinos eólicos. Debido a ello, España ha 
ahorrado la emisión de 16 millones de tonela­
das de C02

• El año 2006 fue el primero en el que 
las emisiones, no sólo no subieron, sino que 
bajaron con respecto a 1990, año de referencia 
para evaluar internacionalmente a los Estados 
firmantes del Protocolo de Kioto. 

En % 
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Emisiones de Gases de Efecto Invernadero (GEl) 
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148,05 

Mo 
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Además de la alta producción eólica - una 
energía renovable que no emite absolutamente 
nada de C02 

- los buenos resultados también se 
atribuyen a la bonanza meteorológica, a lluvias 
en las cuencas con producción hidroeléctrica y 
a que las centrales nucleares funcionaron nor­
malmente, sin muchas averías. Todo ha contri­
buido a que el consumo de energía primaria ha­
ya bajado un 1,3%, mientras que el PIB ha cre­
cido un 3,9%, siendo la primera vez que se des­
acopla el crecimiento económico con la subida 
de las emisiones. 

10,5 .------------------------, 

Otro punto a resaltar es que, esta reducción 
ha coincidido con un incremento de la pobla­
ción en 700.000 personas, lo que mantiene a 
España con una tasa de emisiones por habitan­
te un 10% inferior a la media de la UE; circuns­
tancia que pOdría tener un gran peso en las ne­
gociaciones para un cuerdo post-Kioto tras el 
año 2012. 

Aún con estas cifras, se debe exigir un Plan 
Nacional de Infraestructuras sostenible, una ley 
para un uso eficiente de la energía y la fise"cl.lidad 
ambiental. La nueva cifra de emisiones de Espa­
ña, situada en un 148,05%, mantiene a nuestro 
país en la cola de cumplimiento de Kioto. 
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Las grandes series de coches desafían 
al producto de las marcas de lujo 
Desde la aparición de los nuevos modelos monovolúmenes y de los todo terreno, parte de los 
usuarios que compraban berlinas de este tipo han optado por esta nueva clase de coches 

Las marcas generalistas de automóviles, 
es decir, las de producción en grandes 
series, han decidido dar la batalla a las 
denominadas de lujo, que, supuestamen­
te, producen sus modelos en series más 
limitadas. Las razones de este éxito han 
sido varias aunque hay dos que aparecen 
como las más importantes. Una de ellas 
es que en Europa, en los años 80, co­
menzaron a aparecer los primeros jubila­
dos de puestos ejecutivos de cierto nivel. 
Gente que se había acostumbrado al 
Mercedes o alguna otra marca de catego­
ría que, una vez retirados, en un momen­
to en que el gasto del vehículo dejada de 
correr a cargo de la empresa, buscaba un 
vehículo menos costoso pero que mantu­
viera una calidad similar. 

Por otro lado, esta demanda coinci­
dió con la necesidad por parte de estas 
marcas de asegurarse el futuro amplian­
do su presencia en el mercado a base de 
ampliar su oferta. La 
conjunción de la apari-
ción de una demanda 
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Desde la aparición de monovolúme­
nes y de los todo terreno, parte de los 
que compraban berlina de este tipo han 
optado por este tipo de coches. El resul­
tado es que en los dos últimos años la 
demanda se ha reducido un 1,2% del 
mercado algo que en cifras netas supone 
180.000 unidades anuales aproximada­
mente. De ahí que los fabricantes de 
grandes series, presionados por una dis­
minución en el segmento y por las mar­
cas premium, hayan decidido despertar 
de su letargo. 

Por un lado quieren aprovechar el 
descenso de la satisfacción del cliente de 
las marcas premium, consecuencia de la 
dinámica de búsqueda de la máxima 
competitividad para mejora ventas en 
que han entrados éstos. Los estudios re­
alizados indican como algunas marcas 
generalistas están por debajo de las de 
lujo en satisfacción del cliente, con índice 

de incidencias (averías) en el primer año 
de vida del vehículo impensable hace 
unos años. En cambio, las marcas gene­
ralistas están descubriendo que, en razón 
de los grandes números de producción, 
pueden conseguir la mejor calidad , a pre­
cios más económicos que sus competi­
dores de élite. 

La declaración de guerra la han hecho 
Renault y Nissan cuando presentaron el 
plan Contrato 2009 para la marca france­
sa. Uno de los puntos clave del mismo 
era lograr que la tercera generación del 
Laguna, que aparecerá a final de año, se 
convierta en uno de los tres modelos del 
segmento con mayor reconocimiento de 
cal idad. Pero antes del Laguna, llega al 
mercado el nuevo Mondeo, en el que 
Ford ha aplicado principios semejantes. 

Ford ha decidido que en el modelo se 
aprovechen tecnologías y soluciones que 

hasta ahora estaban re-

MODELOS MÁS VENDIDOS EN ESPAÑA 
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nueva con la necesi­
dad de una oferta ma­
yor por parte de los fa­
bricantes ha dado co­
mo resultado que en el 
primer trimestre del 
año, tanto en el merca­
do europeo como en el 
español , las ventas de 
los modelos de las 
marcas premium han 
superado e140% de un 
segmento importante 
que, desde hace algu­
nos años, está per­
diendo peso. 

~ - --~ - - t- - U 

servadas para marcas 
de lujo. La plataforma 
del coche deriva de la 
del Volvo S80, con to­
das sus soluciones 
avanzadas en el terreno 
de la seguridad, el 
comportamiento y el 
confort. Incluso en el 
terreno de los motores 
va a haber coinciden­
cias puesto que la ver­
sión más potente in­
corpora el motor de 
2,5 litros turbo de cin­
co cilindros de Volvo 
con 220 caballos de 
potencia. Fuente: El Mundo 
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España se mantiene como tercer productor 
de vehículos de la Unión Europea 
España mantuvo el pasado 
año su posición como tercer 
fabricante de vehículos de Eu­
ropa, sólo superado por Ale­
mania y Francia, y se consoli-

dó además como primer país 
fabricante de vehículos co­
merciales ligeros. La produc­
ción en España creció un 0,9 
% en 2006, con un 2,77 millo-

nes de vehículos de todo tipo, 
registro sólo superado en Eu­
ropa por Alemania con 5,81 
millones de unidades y un al­
za del1 ,1 %, Y por Francia con 

PRODUCTOS Y SERVICIOS PARA EMPRESAS 
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en previsión y en Internet con UnM'a, 

la banca electrónKa que no para. 

En Unka¡a estamos en todo para dar 

respuesta inmediata. SoIvaones 

La Primera Enddad Flnancle.ra de AndaJuda 

Integrales que optlmaan la 
gestIÓn de empresa • través 

de producto. y serv>oos 

de últllna generaCIÓn. 

3,17 millones de unidades, lo 
que se traduce en un retroce­
so del 1 0,6%. En el sector de 
turismos, el de mayor volu­
men, España también se sitúa 
en tercera posición con 2,07 
millones de unidades fabrica­
das, un 0,9 % menos, por de­
trás de Alemania con 5,39 mi­
llones de unidades (+ 0,9 %) Y 
de Francia con 2,72 millones 
de unidades (-12,4 %). 

Además, España consoli­
dó en 2006 su posición como 
primer productor europeo de 
vehículos comerciales ligeros 
con 619.444 unidades, un 7% 
más, seguida a gran distancia 
por Alemania con 387.540 
unidades y un crecimiento del 
1,4%. España es también el 
segundo fabricante de camio­
nes pesados de Europa con 
77.882 unidades producidas 
en 2006, un 5,1% más, sólo 
superado por Alemania. En la 
industria de fabricación de au­
tobuses y autocares, España 
ocupa la sexta posición con 
1.470 unidades, un 16,5% 
más. 

La producción de todo ti­
po de vehículos en Europa se 
elevó a 18,58 millones de uni­
dades durante el pasado año, 
lo que se traduce en un creci­
miento del 1,1 % en compara­
ción con el ejercicio preceden­
te. Este crecimiento está sus­
tentado en la positiva evolu­
ción de los nuevos miembros 
de la UE, a los que se dirige la 
mayor parte de las inversio­
nes de los fabricantes auto­
movilísticos. 
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