(Camara

Ciudad Real

ANO XIX N° 174 JULIO/AGOSTO 2009

Las Camaras presentan propuestas
ante la situacion economica

}l|\||

La Directiva f Ciudad Real sigue La carne de
Bolkestein y i liderando las caza: Técnicas de
el Comercio exportaciones comercializacion

Biblioteca Virtual de Castilla-La Manchal.



LtInce

@ artes graficas

- Catalogos
- Revistas

- Libros

- Folletos

- Tripticos

- Dipticos

- Carteles

- Carpetas

- Cuadernos
- Postales

- Flyers

- Calendarios
- Lonas

- Vinilos

- Foam

- Papeleria

Paraue Industrial Avanzado “|uan Ignacio Cirac” * Avda. de Isaac Peral s/n * 13005 Ciudad Real ¢ Telf.: 926 27 10 84  Fax. 926 25 61 86



Sumario

Ano XVIII N° 174 Julio/Agosto 2009

Edita
Camara de Comercio e Industria
de Ciudad Real

Tlino.: 926 274 444

Tirada de 10.000 ejemplares gratuitos para
los electores de la

(dmara de Comercio e Industria

Presidente
Juan Antonio Ledn Trivino

Redaccion y coordinacion
Camara de Comercio de Ciudad Real

Publicidad
Lince Artes Graficas
628 217 987

Maguetacion Impresion y Encuadernacidn
Lince Artes Grficas, S.L.U.

Ciudad Real - 926 27 10 84
www.linceartesgraficas.com

Deposito legal
CR-999/91

_Cinaa I )
Ciudad Real sigue liderando las
exportaciones en Castilla-La Mancha 3

Bl Cimara |
Juan Antonio Leodn, padrino de la primera
promocion de Gestores Aeronauticos h
Bl Cimara I

Importadores japoneses mantienen contactos
comerciales con empresas de productos Gourmet b
l Cimara |

La Camara informa sobre cobertura intemacional
a la innovacion y la imagen empresarial 1

l Cimara |

El comercio se vera afectado porla

directiva Bolkestein 8
Bl Cimara |

Aprobado el pmy{:ectq de ley para las Camaras

de Comercio de Castilla-La Mancha 1 1
Il Céimaras |

Las Camaras de Comercio, en contra del

cierre de la Central Nuclear de Garona 1 2
Bl Cimaras |

Las Camaras Espanolas realizan propuestas

ante la crisis 1 3
B Lonia |

Primeras jll_)rna_d,as técnicas de

comercializacion de carne de caza 1 7

Colaboracion Comex

La negociacidn: preparacian,
desarrollo y post negociacion 20

Ayudas para el apoyo a la continuidad de
la empresa familiar 25

Medio ambiente

Premios europeos de medio amhbiente a
la empresa, convocatoria 2009/2010 29

N Motor |
Plan Renove automovil. Plan 2000E 32

-




Camara 2 | JuligAgosto 2009

Cindad Real

Céamara

Las Camaras se posicionan

La economia espanola atraviesa una delicada situacion y las previsiones sobre
crecimiento y empleo no parecen ser menos adversas, este entorno de grave
crisis financiera ha originado una elevada desconfianza en la sociedad.

Las Cdmaras de Comercio, y en particular la de Ciudad Real, opina que es ne-
cesario adoptar una politica econdmica dirigida a incrementar competitividad y
productividad, asi como a reducir los desequilibrios acumulados.

La necesidad de encontrar soluciones ante la crisis tiene cada vez mayor rele-
vancia y urgencia.

De las 132 propuestas presentadas, puede que la dificultad de acceso al crédito
sea la principal para el pequefio empresario, que va viendo como Se incrementa
la morosidad.

Un gran problema es el sistema fiscal, que deberia fomentar el ahorro, la in-
version y favorecer la competitividad; y ;qué pasa con el mercado laboral, las
politicas energéticas, la creacion de empresas o la internacionalizacion?

Ante estas cuestiones, habria que mejorar el suministro de créditos a empre-
sas, disminuir las cotizaciones sociales y los impuestos sobre sociedades y
favorecer la creacion de empleo facilitando la incorporacion a los grupos mas
desfavorecidos.

Es fundamental incentivar la creacion y el desarrollo de las empresas; algo con
lo que la Camara ya colabora, con los viveros de empresas de Ciudad Real y
Puertollano y el Centro Europeo de Empresas e Innovacion, orientando en la
elaboracion de planes de negocio y la innovacion.

Otro punto que se debe considerar, es la internacionalizacion, algo vital para la
supervivencia de las empresas.

-

Y finalmente, no hay que olvidar el sector publico, la educacion, la justicia, la
igualdad ... Son tantas y tantas cosas, que, no sé por donde van a empezar a
dar una solucion.

Editorial

Biblioteca Vjrtual de Castilla-La Mancha. Empresa, La. 7/2009.
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Los productos alimenticios de calidad que se producen en la provincia tienen éxito también fuera de nuestras fronteras nacionales.

Ciudad Real sigue liderando las
exportaciones en Castilla-La Mancha

Los primeros tres meses del afio no han
sido positivos para las exportaciones
en la provincia de Ciudad Real. Pero,
aunque comparando el periodo enero/
marzo de los afios 2008 y 2009 se pue-
de observar que el volumen de exporta-
cion de los productos de Ciudad Real ha
sufrido un descenso del 18,83%, cabe
destacar que la provincia ciudadrealena
sigue liderando las exportaciones den-
tro de Castilla-La Mancha. De hecho,
las ventas realizadas durante este pri-
mer trimestre del aio han ascendido a
197,74 millones de euros, lo que supo-
ne un 30,92% de total de exportaciones
de toda la region.

Tras Ciudad Real, la provincia de To-
ledo se sitiia en segundo lugar, con un
volumen de 136,03 millones de euros
(21,27%); sequido por Guadalajara, con
135,15 millones de euros (21,13%); Al-
bacete, con 134,90 millones de euros
(21,09%); y por ultimo, Cuenca, con
35,75 millones de euros (5,59%). En

COMPARATIVA EXPORTACIONES CASTILLA-LA MANCHA 1er TRIM.
2008/2009 (Millones de €)

2009 %

Ciudad Real
Toledo
Guadalajara
Albacete
Cuenca

197,74
136,03
135,15
134,90
35,75

TOTAL CLM

cualquier caso, la caida de las exporta-
ciones en el conjunto de Castilla-La Man-
cha, ha sido de un 15,80 por ciento.

No obstante, debemos recordar que
los datos de un solo trimestre no son sufi-
cientes para realizar andlisis y realizar con-
clusiones definitivas. En este descenso han
influido diferentes factores, y no tinicamen-

2008 %  Variacién 08/09
243,63
167,12
161,38
149,34
38,15

-18,83 %
-18,60 %
-9,50 %
16,41 %
6,28 %

-15,80 %

te la situacion de crisis econémica. Entre
esos factores, se encuentra la pérdida de
competitividad del comercio motivada por
el aumento de los costes de produccion o
la competencia de paises en expansion en
la exportacion de productos-una muestra
es la elaboracion de vinos por parte de pai-
ses que tradicionalmente no lo han sido,
como Chile, Argentina o Sudéfrica-.

Biblioteca Virtual de Castilla-La Mancha. Empresa, La. 7/2009.




Camara 4 | JiligAgsto 2009

Cémara |

Ciudad Real

Asimismo, subrayar que desde hace
anos Ciudad Real es la provincia que
mas esfuerzo destina al incremento de
la exportacion y, parece l6gico, que sea
Ciudad Real la provincia que mas note el
descenso, auque se trate de una tenden-
cia existente a nivel, incluso, nacional e
internacional.

Relacionando los resultados obteni-
dos durante el primer trimestre con los
destinos a los que se han ido dirigien-
do las exportaciones, son los paises de
nuestro alrededor los principales desti-
natarios de nuestros productos.

Portugal, con un volumen de ex-
portacion ciudadrealefia de 33,33 mi-
llones de euros, es el pais que esta
situado en primer lugar; seguido por
Alemania con 32,89 millones de euros;
Francia, con 29,7; Italia, 21,66; y, con
menor volumen, Reino Unido, Estados
Unidos, Paises Bajos, Marruecos, Di-
namarca y Polonia; lo que supone un
77 por ciento del total de exportacio-
nes realizadas por Ciudad Real durante
esta etapa, por un importe de 152,6
millones de euros.

Respecto a los productos mas ex-
portados, las bebidas, liquidos alco-
hélicos y vinagres son los productos
més exportados llegando al los 49,73
millones de euros, van seguidos por
los plasticos y sus manufacturas con
35,14; maquinas, aparatos y material
eléctrico con 23,62; productos de in-
dustrias quimicas con 11,74; productos
carnicos con 10,37; grasas y aceites
con 7,10; hortalizas y frutas con 6,82;
leche y productos lacteos con 6,42; y
productos quimicos organicos con 6,16
millones de euros.

EXPORTACIONES DE CIUDAD
REAL POR PAISES 1ER TRIMESTRE
2009 (Millones de €)

Portugal
Alemania
Francia

Italia

Reino Unido
Estados Unidos

Paises Bajos

Marruecos
Dinamarca
Polonia

SUBTOTAL 1

RESTO 45,14

TOTAL 197,74
AT AR R TR AR

EXPORTACIONES DE CIUDAD
REAL POR CAPITULOS Ter
TRIMESTRE 2009 (Millones de €)

49,73
35,14
23,62
11,74
10,43
10,37
7,10
6,82
6,42
Productos quimicos organicos 6,16

Bebidas, lig. alcohdlicos y vinagre

Pléstico y sus manufacturas

Méquinas, aparatos y material eléctrico

Productos de las industrias quimicas
Usos especificos determinados
Carne y despojos comestibles

Grasas y aceites animales o vegetales
Preparacion de hortalizas o frutas

Leche y productos lacteos, huevos

1

e LR

=

El vino es, en gran parte, el responsable de que Ciudad Real lidere las exportaciones en la region.

Comparando estos datos con los
registrados en el primer trimestre de
2008, se ha producido un descenso del
19,06% en la exportacion de productos

.

ReL

La provincia de Ciudad Real exporta importantes cantidades de aceite.

englobados en la categoria de bebidas,
liquidos alcohdlicos y vinagre. También
se ha producido una bajada en la expor-
tacion de materias plasticas y su manu-
factura, que ha caido un 49,85% en la
provincia. De forma paralela, en la im-
portacién efectuada durante este mismo
periodo también ha habido un descenso
del 51,44 por ciento.

En el lado opuesto, las partidas cuya
exportacion se ha incrementado duran-
te este periodo, estdn las de maquinas,
aparatos y material eléctrico (con un
aumento del 13,18%); productos de
las industrias quimicas, 56,5%; carne y
despojos comestibles, 11,02%; v, pre-
parados de frutas y hortalizas, con un
53,16%.

[ Biblioteca Virltual de Castilla-La Mancha. Empresa, La. 7/2009.
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Se graduan los primeros
gestores aeronauticos y
aeroporfuarios

“La realidad de esta promocion de alumnos, que hoy emprenden
su particular vuelo, también veran colmandas sus expectativas”

De forma paralela a los eventos relacio-
nados directamente con las actividades
del Aeropuerto Central de Ciudad Real,
se produjo la graduacion de la primera
promocion de titulados en Gestion Ae-
rondutica y Aeroportuaria, aprobada por
la Universidad de Castilla-La Mancha,
UCLM.

El presidente de Ciudad Real Aero-
puertos, Juan Antonio Ledn Trivifio, fue
el encargado de apadrinar a esta pro-
mocion en el Centro de Estudios Uni-
versitarios de Puertollano (CEUP). Al
acto asistieron el delegado de la Junta
de Comunidades en Ciudad Real, José
Fuentes; el director del CEUP, Pablo
Leon Higueras; el director y secretario
del Titulo Propio de Gestion Aeronauti-
ca y Aeroportuaria, Domingo Nevado y
Fernando Calleja, respectivamente; y el
presidente de la Fundacion Universitaria
de Puertollano y primer teniente de al-
calde de Puertollano, Antonio Rodriguez
Mateos.

Juan Antonio Leon agradecio a todos
los alumnos su eleccién como padrino de
la promocion y destaco el apoyo visiona-
rio, y de futuro industrial de Puertollano
a la iniciativa que “se debe a personas
que apostaron en su momento por do-
tar a nuestros jovenes de una formacion
académica que so6lo se ofertaba en cier-
tas zonas de Espana y que creyeron en el
futuro aerondutico de la region”. Ya que
gran parte de las personas que trabajaron
en la construccion del aeropuerto, ya fina-
lizado, autorizado y en marcha desde hace
unos meses, procedian de Puertollano.

A parte de indicarse la formacion
como una fuente de riqueza profesional,
humana y de empleo, igualmente se agra-
decio la colaboracion del alcalde de Puer-
tollano, Joaquin Hermoso; la consejera de
Industria, Paula Fernandez; el presidente
de la Junta de Comunidades, José Maria
Barreda; y el resto de instituciones pro-
vinciales y locales, tales como el Ayunta-
miento de Puertollano y el de Ciudad Real.

El presidente de CR Aeropuertos, Juan Antonio Ledn, acompanado de los representantes de otras instituciones, en la ceremonia de graduacion.

La primera promocion ha surgido jus-
to cuando el primer aeropuerto privado in-
ternacional ya esté finalizado, autorizado
y en funcionamiento. Con ello la Camara
de Comercio ha cumplido su propésito de
dotar a la provincia de una infragstructura
vital para la zona, tanto en tréafico de pa-
sajeros como en el transporte de mercan-
cias. En su construccion trabajaron mas
de 3.500 personas, muchas de ellas pro-
cedentes de Puertollano; una inversion de
410 millones de euros, lo que ha supuesto
un 1 por ciento del Producto Interior Bru-
to, de los que 200 millones se han queda-
do en la provincia de Ciudad Real.

La andadura del Aeropuerto Central
Ciudad Real, hasta llegar al 18 de diciem-
bre de 2008, no fue nada fécil, el aero-
puerto ha salid al mercado en una de las
peores crisis financieras de las ultimas
décadas.

Para terminar sus declaraciones,
Juan Antonio Ledn se dirigio a los asis-
tentes: “La realidad de esta promocion
de alumnos, que hoy emprenden su par-
ticular vuelo, también verdn colmadas
sus expectativas en un mercado hoy difi-
cil, pero a la vez esperanzador al compro-
bar que en esta provincia y esta region
hemos perdido el miedo a volar. Sé que
estdis muy bien preparados y formados.
... Os vamos a necesitar para hacer de
Ciudad Real y Castilla-La Mancha un lu-
gar de altos vuelos”.

Biblioteca Virtual de Castilla-La Mancha. Empresa, La. 7/2009.
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Importadores japoneses mantienen
contactos comerciales con empresas
de Productos Gourmet

La Camara apuesta por acercar el negocio a las empresas, especialmente en tiempos de dificultad

Una Delegacion de importadores japone-
ses de Productos Gourmet visito a finales
del mes de junio la provincia de Ciudad
Real, donde mantuvieron encuentros co-
merciales con productores y exportadores
de quesos, aceites, jamones y embutidos,
y conservas, fundamentalmente.

La visita, organizada por el Departa-
mento de Comercio Exterior de la Camara
Oficial de Comercio e Industria de Ciudad
Real, ha contado con la colaboracion de la
Oficina Comercial de Espana en Japon y
con el patrocinio de la Diputacion Provin-
cial de Ciudad Real.

El lunes, 29 de junio, la Camara de
Comercio prepard una degustacion de los
productos de la provincia en un hotel de
Almagro en la que los importadores japo-
neses pudieron degustar y conocer, de pri-
mera mano, los productos de nuestra zona.

Durante los dias 30 junio, 1y 2 de ju-
lio, visitaron a las empresas de la provin-
cia para conocer los procesos productivos
y establecer posibles acuerdos de comer-
cializacion de productos.

Pratricia Franco, responsable de Comercio Exterior de la Camara, acompanando a la Delegacion Japonesa.

La delegacion japonesa, entre la que
se encontraban representantes de gran-
des empresas importadoras de productos
espanoles y alimenticios, se mostro sor-
prendida ante la gran oferta y calidad de
los productos de nuestra provincia.

Una vez el grupo de importadores
regreso al pais nipon, la Camara de Co-
mercio ha realizado un seguimiento de los
contactos comerciales establecidos entre
las empresas japonesas y manchegas, y
espera que den frutos comerciales que se

Biblioteca Vi

rtual de Castilla-La Mancha. Empresa, La. 7/2009.
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materialicen en un incremento de las ex-
portaciones de nuestra provincia a Japon.

El mercado japonés es un mercado
muy receptivo a la importacion y consu-
mo de productos gourmet de gran cali-

dad, como pueden ser los que se produ-
cen en nuestra provincia.

Para favorecer la comercializacion de
los productos de Ciudad Real, la Cama-
ra de Comercio organiza todos los afios

|
EXPORTACIONES REALIZADAS POR CIUDAD REAL A JAPON 2008 ‘
(Miles de €)

Bebidas, lig. Alcohdlicos y vinagre

2.260,7

actividades de promocion en el mercado
japonés, debido a la importancia del mer-
cado para las empresas de nuestra de-
marcacion.

Al observar las exportaciones rea-
lizadas por Castilla-La Mancha a Jap6n
durante 2008, se puede comprobar que
Ciudad Real ha realizado operaciones por
un importe de mas de cuatro millones
de euros.

Vehiculos automdviles, tractores, accesorios
Madera, carb6n vegetal, manufacturas madera
Reactores nucleares, calderas, maquinas
Productos de las industrias quimicas

604,3
549,6
4549
108,2

EXPORTACIONES REALIZADAS

Preparaciones de hortalizas y frutas
Leche y productos lacteos

Usos determinados por autoridades comunitarias

Manufacturas de cuero
Carne y despojos comestibles

79,7
64,3
49,9
15,1
8,:

3
Subtotal 4.195,0
TOTAL 4.203,0 ‘

La Camara informa sobre
cobertura internacional a la
innovacion y la imagen empresarial

La Cdmara de Comercio e Industria de Ciu-
dad Real celebro, en su sede central, un se-
minario sobre “Propiedad Industrial en los
Mercados Internacionales”, que tuvo lugar
a primeros de julio.

La direccion de la institucion cameral
es consciente de que, en el actual contexto
gconomico, la competitividad de las em-
presas se sustenta sobre sus activos in-
tangibles. Por eso, la Propiedad Industrial,
que incluye las patentes, marcas y disefos,
es un elemento clave en la estrategia de ex-
pansion internacional de las empresas, que
han de salir al exterior debidamente prote-
gidas, para evitar que otros les cierren los
mercados.

El objetivo de este seminario, que con-
t6 con la asistencia de 16 empresarios de la
provincia, era aproximar a los empresarios
ciudadrealefios las distintas figuras que
sirven para dar cobertura internacional a la
innovacion y la imagen de las empresas. El
seminario se imparti6 desde una perspec-

tiva eminentemente practica, ofreciendo a
los participantes consejos Utiles que ayu-
den a exportar con la confianza de saber
que nuestros derechos estdn debidamente
registrados, y, al tiempo, que no se van a
vulnerar los derechos de terceros.

INSTITUTO
ESPANOL

DE COMERCIO
EXTERIOR

ICEX

XTERIOR

ROMOCION DE MARCAS ESPANOLAS

Presentacion del Seminario “Propiedad Industrial en Mercados Internacionales”.

POR CASTILLA-LA MANCHA A JAPON 2008|
(Miles de €)

Albacete
Ciudad Real
Cuenca

2.905,7
4.203,0
636,0
495,2
5.885,5
14.125,5

Guadalajara
Toledo
TOTAL

Entre otro temas, a lo largo de este
seminario se trataron materias como las
distintas modalidades de proteccion de
los activos de Propiedad Industrial en el
extranjero, como patentes, marcas, y dise-
fios; la proteccion de laimagen de las com-
pafiias, especialmente los mecanismos de
proteccidn de las marcas; el valor de las
formas y la proteccion del disefio indus-
trial; y el licensing.

Asimismo, se ofrecid a los participan-
tes consejos para proteger los derechos
de Propiedad Industrial en la exportacion.

Biblioteca Virtual de Castilla-La Mancha. Empresa, La. 7/2009.
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El Comercio se vera afectado por la
transposicion en la directiva Bolkestein

Entre otros aspectos, este texto regula varias modalidades de venta o practicas comerciales

El comercio de toda Europa, y por exten-
sion también el comercio de Espaiia y de
Ciudad Real, se va a ver afectado por la
transposicion en la Directiva de Servicio
Bolkenstein, aprobada por el Parlamen-
to Europeo el 12 de diciembre del ano
2006. Este texto regula, entre otras co-
sas los servicios en el Mercado Interior,
obligando a los Estados Miembros a eva-
luar toda su legislacion.

En este sentido, los Estados Miem-
bros tendran que cambiar la legislacion
vigente relacionada con la existencia de
obstaculos a la liberta de establecimiento
o la libre prestacion de servicios dentro
de la propia Union Europea.

Asi, los miembros de la Union Euro-
pea estan obligados a reducir trabas y
cargas para los prestadores de servicios
de otros Estados, igualandolos a los na-
cionales. Ademas, la ley da libertad a los
gobiernos autondmicos, asi como a los
ayuntamientos, a interpretar regulacio-
nes tales como las ventas promociona-
les, la diferencia entre rebajas y saldos o
respecto a las liquidaciones.

Entre otros aspectos, este texto
regula varias modalidades de venta o
practicas comerciales; obliga a facilitar
informacion; prohibe limitar la adqui-
sicion de articulos; facilita la reforma
y modernizacion de los locales comer-
ciales; rebaja en 500 m2 la considera-
cion de gran establecimiento -dejan-
dolo en 2.000. Ademds, también habla
de horarios, regula establecimientos
con libertad horaria y marca las zonas
de gran afluencia turistica y marca la
duracion de las promociones y de I3s
rebajas.

En definitiva: cualquier empresario
europeo puede establecer su negocio en
el pueblo, regién y pais que considere y
en las mismas condiciones que los co-
merciantes locales.

s

Por otro lado, desde la Federacion
Provincial de Comercio se continta tra-
bajando en la mayor parte de los asuntos
en los que el Pequeiio Comercio de nues-
tra provincia necesita negociar con las di-
ferentes Administraciones, generalmente
con la Junta de Castilla-La Mancha, la
Consejeria de Economia y Hacienda, Pro-
mocion Empresarial, organismos de los
que, actualmente depende el comercio.

Asi, y desde el pasado afio, la recién crea-
da Confederacion Regional de Comercio ha
planteado —entre otros asuntos- el cambio en
fecha de rebajas del 1 de eneroy 22 de junio,
cuando tenian su comienzo tradicionalmente,
al 7y 1 de julio, fechas aprobadas y por con-
siguiente, las que tenemos en vigor.

Lucio Moreno Bernabeu, Vicepresidente de la Camara de Comercio y Presidente de la Federacion de Comercio

% | U EeA LA

El acuerdo no ha sido sencillo. Sobre
todo, porque para poder llevar a cabo este
simple cambio, se ha tenido que modificar
la Ley de Comercio de Castilla-La Man-
cha. Para que estos cambios se hagan
efectivos, solo falta que los 6rganos con-
sultados -Camaras, Confederaciones de
Empresarios, de Consumidores y Agentes
Sociales- den su conformidad.

Ademds, y desde la necesidad de co-
nocer con detenimiento el sector comer-
cial de la region y contemplarlo desde una
vision estratégica, se ha puesto en marcha
Plan Estratégico del Comercio de CLM,
una iniciativa que se esta desarrollando
conjuntamente con la Consejeria de Eco-
nomia y Hacienda.

Biblioteca Virtual de Castilla-La Mancha. Empresa, La. 7/2009.
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Tanto los representantes del Comercio
de la region como los responsables de la
Consejeria de Economia nos hemos pues-
to a trabajar para poner la primera piedra a
este edificio de las mejoras de las estruc-
turas comerciales en nuestra region, que
serd, sin lugar a dudas, una herramienta
tangible y que realmente atil para el co-
merciante.

El citado plan defiende las politicas a
desarrollar a corto y medio plazo por el
Gobierno Regional. Por eso, cubre una
doble finalidad. Para empezar, hace un
analisis descriptivo del sector, una radio-
grafia en movimiento. En segundo lugar, y
como consecuencia del diagndstico reali-
zado, se definiran los objetivos, politicas y
estrategias a seguir, para poner los sufi-

cientes instrumentos necesarios, para au-
mentar la competitividad y la produccion.

En definitiva, el objetivo es mejorar el
potencial de nuestro Pequefio Comercio.
Para conseguirlo, entre los acuerdos que
se han adoptado destacan varias lineas de
ayudas para el comercio. Como las cono-
cidas para la modernizacion y mejora del
Pequefio Comercio, que, a peticion de los
empresarios, no llevaran fecha. Es decir, el
empresario ya no estara condicionado y ten-
drd la libertad de reformar o acondicionar su
negocio cuando lo vean mas necesario.

Por altimo, en el anterior nimero de la
revista La Empresa, se adelant6 la noticia
de la presentacion de la tan esperada Tar-
jeta del Comercio ‘Comercio Vivo'.

En este sentido, recordar que son
muchas las ventajas para el comerciante,
pues tiene un comision preferencial por
tarjetas emitidas, es decir, sera remunera-
do por emitir una tarjeta que, ademas, le
abona dividendos.

Ademads, permite ofrecer a sus clien-
tes el fraccionamiento de la compra en 3,
6, 9 y hasta en 12 meses, sin intereses.
Asimismo, la tarjeta se convertird en un
buen argumento de ventas, ya que es una
modalidad cada vez mas extendida como
una condicion mas de ventas.

En este sentido, desde los Grganos
de representacion del Pequeno Comer-
cio aconsejamos a lo empresarios di-
vulgar y ofrecer la Tarjeta del Comercio
‘Comercio Vivo’, que ademds estara
sujeta a un programa de puntos can-
jeables.

Por dltimo, sefalar que, en estos
momentos estamos estudiando la po-
sibilidad de hacer extenso el canje de
puntos a través de nuestros propios
establecimientos asociados, de esta
forma damos la oportunidad a los clien-
tes de elegir lo que mejor les venga y
llevarselo puesto, nunca mejor dicho.

Era necesario que el comercio tu-
viera su propia tarjeta, la primera tarjeta
regional del comercio de CLM. Por pri-
mera vez, el comercio de la region esta
unido para desarrollar acciones conjun-
tas. Y hay que felicitarse por ello.

Lucio Moreno Bernabeu

Biblioteca
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El Presidente de la Junta de Comunidades de Castilla-La Mancha, José Maria Barreda acompanado por el Consejo de Gobierno.

Aprobado el proyecto de
ley para las Camaras de
Comercio de Castilla-La Mancha

Responde a las expectativas reales de los sectores
productivos vinculados: comercio, industria y servicios

El Consejo de Gobierno aprobo, a finales
de junio, el Proyecto de Ley de Cama-
ras Oficiales de Comercio e Industria de
Castilla-La Mancha, que fue remitido a
las Cortes Regionales para su tramitacion
parlamentaria.

Con este proyecto, se establece el
Estatuto Juridico de las Camaras de Co-
mercio de la regién, definiéndolas como
corporaciones de Derecho Publico de
base privada, asumiendo la representa-
cion, promocion y defensa de los intere-
ses generales del comercio, la industria y
los servicios.

Con este Proyecto de Ley se comple-
tard el marco normativo basico de las Ca-
maras, que colaboraran con las Institucio-

nes Publicas en la accion de fomento de la
actividad economica y prestaran servicios
para la modernizacion y competitividad
de las empresas de la region en aspectos
como la formacién, informacion, asesora-
miento, promocién, arbitraje, fomento y
proyeccion exterior.

Durante esta reunion, el Consejo de
Gobierno, también configuré el Consejo
de Camaras Oficiales de Comercio e In-
dustria de Castilla-La Mancha, como o6r-
gano de coordinacion e impulso de actua-
ciones comunes de las Camaras.

Tras la aprobacion del Proyecto de
Ley de Camaras de Comercio, el presiden-
te de la Camara de Comercio de Ciudad
Real, Juan Antonio Le6n Trivifio, dio su

beneplacito a esta aprobacion, ya que, a
parte de la antigliedad de la Ley vigente,
el sector estaba demandando un cambio;
y, ademas, destaco el importante papel de
la Camara de Ciudad Real, y el resto de
las Camaras castellano-manchegas, en
la internacionalizacion de los productos,
ademds de otras actividades relacionadas
con la competitividad de las empresas y la
innovacion.

El Proyecto de Ley remitido a las Cor-
tes Regionales ha sido elaborado con la
colaboracion de las propias Camaras de
Comercio de la Region y tiene el objetivo
de responder a las expectativas reales de
los sectores productivos vinculados a las
mismas, como el comercio, la industria y
los servicios.
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Las Camaras de Comercio, en contra del
cierre de la Central Nuclear de Garona

El Pleno del Consejo de Camaras, com-
puesto por los ochenta y ocho presidentes
de las Camaras de Comercio espanolas,
aprobd una declaracion unanime contra el
cierre de la central nuclear de Santa Ma-
ria de Garofia, en linea con las tesis del
informe del Consejo de Seguridad Nuclear
(CSN), texto en el que se aboga por una
ampliacion del permiso en diez afos.

Para las Camaras, la politica energética
debe ser concebida como un proyecto a lar-
go plazo, por lo que es fundamental contar
con la maxima estabilidad de las normas. En
este sentido, desde el Pleno del Consejo de
Camaras de Comercio también han abogado
por disefiar, y poner en practica cuanto an-
tes, un nuevo Plan Energético.

No obstante, el Consejo Superior de
Camaras de Comercio, Industria y Nave-
gacion de Espafia quiere expresar su pre-
ocupacion ante el cierre de la central nu-
clear de Garona en 2013 —tal y como ha
anunciado el Gobierno de Espaia-, por las
implicaciones negativas que esta decision
va a suponer para la competitividad de las
empresas y para el desarrollo de la econo-
mia espanola.

Para las Camaras, el cierre afectara
de forma desfavorable a la calidad y a la
disposicion de la energia a unos precios
competitivos. Ademas, puede suponer un
mayor incremento de nuestro ya elevado
déficit comercial, en el que la energia es
una parte muy considerable.

La alternativa a la energia que hasta
ahora suministraba la central nuclear de
Garona, explican las Camaras de Comercio,
tendra que ser sustituida por otras opcio-
nes energéticas, cuyas consecuencias pue-
den ser emisiones mds altas de C02, en el
caso de las centrales de ciclo combinado,
0 por costes sensiblemente mas elevados,
como es el caso de las renovables.

El Pleno del Consejo de Camaras hace
especial énfasis, ademads, en que el desa-
rrollo de las energias renovables en Espafa
se esta produciendo con importantes sub-
venciones en unos momentos en los que el
déficit pablico ya se ha situado en niveles
muy elevados.

Segun las Camaras de Comercio, este
acuerdo también puede empeorar la ga-

rantia del suministro energético, pues se
reduce la contribucion de una fuente de
generacion que destaca por su seguridad
y fiabilidad en la aportacion de energia al
sistema.

Esta decision, en opinion de las Cama-
ras, mas alla de lo que supone Garofa, es
de una enorme trascendencia y requiere,
con mas urgencia que nunca, el estudio y
la aprobacion de un nuevo Plan Energético
Nacional.

Por (ltimo, las Cdmaras de Comercio
han asegurado que Espafia necesita un
modelo energético que garantice el sumi-
nistro a precios y calidades competitivas y
que reduzca nuestra alta dependencia ex-
terior y las emisiones de CO2, para poder
cumplir con los compromisos de Kioto.

El cierre de centrales nucleares afecta desfavorablemente a la calidad y disposicién de la energia a precios razonables.
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Las Camaras Espanolas
realizan propuestas
ante la crisis

La realidad es innegable: la economia
espaiiola atraviesa por una delicada si-
tuacion. Y, lo que es peor, las previsiones
sobre crecimiento y empleo son adver-
sas, mas aun si tenemos en cuenta que
la grave crisis financiera internacional ha
originado una elevada desconfianza en la
sociedad espanola.

Ante esta situacion, las Camaras de
Comercio de toda Espafia han reiterado la
necesidad, planteada ya en julio de 2008,
de que el Gobierno lidere un Pacto de
Estado contra la crisis, que permita salir
cuanto antes de esta grave situacion.

Para, empezar, las Cdmaras de Comer-
cio consideran necesario y urgente facilitar
el acceso al crédito a las pymes, ya que el ac-
ceso a la financiacion ajena para las pymes
se ha endurecido considerablemente.

De hecho, tal y como sefalan las Cé-
mara de Comercio de Espafia, el fuerte in-
cremento de la morosidad ha provocado
la ruptura del ciclo de ingresos y pagos,
que mantiene la actividad cotidiana de las
empresas. En este aumento, indican, se
incluye también a las Administraciones

publicas, que estan alargando los plazos
de pagos a sus proveedores.

Ademads, entre las propuestas que las
Céamaras ponen sobre la mesa para mejo-
rar la situacion economica se encuentra la
adopcion de un Plan de Reestructuracion
del Sistema Financiero, iniciativa que per-
mitira la recapitalizacion necesaria para
que mejore el suministro de créditos a
empresas y familias.

Asimismo, las Camaras consideran
importante la creacion de un Fondo o Aval
Estatal contra la morosidad de las Admi-
nistraciones publicas, asi como la modifi-
cacion de la legislacion sobre morosidad
para garantizar y reducir los plazos de co-
bro en las transacciones comerciales.

Entre las propuestas que las Camaras
de Comercio de Espana han elevado des-
taca también la simplificacion de las con-
diciones de acceso de las lineas ICO con el
objetivo de hacer mas atractivo a las enti-
dades financieras la concesion de créditos
asociados a dichas lineas. Paralelamente,
apuntan las Camaras, se deberia impulsar
el uso de sociedades de garantia y avales.

Promover programas de impulso a la
comercializacion de viviendas, con el fin
de sacar al mercado el stock actual de vi-
viendas, es otra de las iniciativas que las
Camaras de Comercio han realizado.

Por otro lado, las Camaras de Comer-
cio de toda Espafia considera clave, para
superar la recesion econdmica, incentivar
la creacion de empresas. En este sentido,
las Cdmaras subrayan que, actualmente,
muchos proyectos empresariales nacen
son las condiciones basicas que garanti-
cen su supervivencia y aseguran que, el
emprendedor espanol encuentra numero-
sas dificultades en la creacion, gestion y
cierre de sus negocios.
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En este sentido, las Camaras de Co-
mercio proponen instaurar un sistema de
registro unico que permita la creacion de
una empresa en 24 horas, profesionalizar
los servicios de creacion de empresas e
integrar en un solo punto de atencion los
servicios de asesoramiento empresarial.

Asimismo, proponen potenciar el uso
de herramientas telematicas para elabo-
rar el plan de creacion o ampliacion de la
compania; adaptar el Documento Unico
Electronico (DUE) a la creacion y puesta
en marcha de autonomos o empresarios
individuales; ampliar y reforzar los viveros
de empresas; desarrollar una politica de
clusters; favorecer la transmision de em-
presas 0 mejorar la legislacion sobre
insolvencia empresarial.

Ademds, las Camaras de Comer-
cio nacionales consideran positivo
para impulsar la creacion de empre-
sas apoyar en el Parlamento Europeo
la propuesta sobre exencion de la
presentacion de cuentas anuales para
micropymes; reducir barreras para
el acceso al ejercicio de determina-
das profesiones liberales; potenciar
el uso de instrumentos financieros
de desarrollo empresarial (business
angels..); permitir la capitalizacion de
la prestacion por desempleo para la
puesta en marcha de actividades em-
presariales; y transmitir una imagen
positiva del emprendedor y el empre-
sario en la sociedad.

Revision global del sistema fiscal
espanol

Las Camara de Comercio de Espana,
y ante la actual coyuntura, aseguran
que es necesario que el sistema fis-
cal fomente el ahorro y la inversion,
asi como favorecer la competitividad.
También es necesario, apuntan, que
contribuya a generar liquidez y abara-
tar los costes del empleo. Es necesario,
por Gltimo, hacer una revision global
del sistema fiscal para adecuarse a las
necesidades actuales, en un contexto
de creciente competencia”, sostienen
las Camara de Comercio.

Para conseguir un sistema fiscal
nacional que contribuya a mejorar
la actual panorama econémico, las

Camara de Comercios plantean la dismi-
nucion entre 3 y 5 puntos porcentuales
las cotizaciones sociales a la Seguridad
Social. En este sentido, y para evitar una
disminucion de la recaudacion, se podria
incrementar el tipo general del IVA.

Asimismo, las Camaras reclaman una
reduccion significativa de la tributacion
de los beneficios no distribuidos en el
Impuesto sobre Sociedades para recapi-
talizar las empresas, la modificacion del
sistema de liquidacion trimestral o men-
sual del IVA, incluyéndose (nicamente
las facturas efectivamente cobradas y no
las emitidas; y el aplazamiento, de ma-
nera temporal del pago de impuestos y

de las aportaciones a la Seguridad So-
cial para las empresas que mantengan y
creen empleo.

Apoyar fiscalmente la autofinancia-
cion de las empresas, la eliminacion del
Impuesto de Transmisiones Patrimoniales
y Actos Juridicos documentados de las
aportaciones que realicen los socios para
compensar las pérdidas de la empresa y
la desaparicion del gravamen de operacio-
nes societarias o agilizar las devoluciones
de los créditos fiscales que tienen las em-
presas con la Agencia Tributaria comple-
tan las medidas necesarios que las Cama-
ras de Comercio plantean para revitalizar
el sistema fiscal nacional.
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Internacionalizacion

Por (ltimo, las Camaras de Comercio ha-
cen especial hincapié en las debilidades
estructurales relacionadas con la base ex-
portadora que siguen presentando el sector
exterior. Entre las citadas debilidades se en-
cuentra la especializacion en bienes y servi-
cios de intensidad tecnol6gica media y baja
y en sectores maduros, el reducido tamaiio
de la empresa o la elevada concentracion en
paises cercanos.

Entre las medidas que pro-
ponen las Camaras para mejo-

TARJETAS UNICAJA rar el sector exterior se encuen-

del coche.

en reducidas cuotas \

b ' ﬂme entero.
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Con Unidiio, “uf

y sin pasar por el cajero.

wwwunicajzes | 901 246 246 - 952 076 263

La compra del supermercado.
Con MasterCard o Visa,

3 tra potenciar la coordinacion
Y2 ' gstratégica entre los agentes in-
volucrados en la promocion de
la internacionalizacion; orientar
los planes publicos de interna-
cionalizacion hacia politicas de
apoyo a las empresas; apostar
por la diversificacion de los
mercados exteriores y de la
oferta exportadora; reorientar
los fondos FAD y de coopera-
cién internacional; v ajustar el
modelo de instrumentos finan-
cieros de apoyo a la exporta-
cion.

Asimismo, las Camaras de
Comercio plantean desarrollar
un plan de imagen pais de Es-
pafa en el exterior; intensificar
la captacion de inversion en el
exterior; mejorar la informa-
cion de oportunidades de mer-
cado para las empresas; im-
plantar medidas y programas
de agrupamiento de pymes;
y adecuar el sistema fiscal de
tratamiento de intangibles.

Establecer medidas admi-
nistrativas v fiscales que facili-
ten la incorporacion de expatria-
dos e inmigrantes, modificar los
criterios de asignacion de plazas
en la Red de Oficinas Comercia-
ol oo e G Conembn et ¥ Ao o i les en el Exterior y adecuar la
formacion a las necesidades de
las empresas para la internacio-
nalizacion son también algunas

Con las tarjetas de Unicaja siempre estaras cublerte)

o asiones extraordinatiasss

de las demandas que realizan
\\v////’ U nicaja 7,;? ; las Camaras de Comercio de

. Espana y que buscan mejorar el

sector exterior de nuestro pais.
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El Presidente de la Diputacion, Nemesio de Lara, inaugura la jornada acompariado del Presidente de la Camara, Juan Antonio Ledn, y el Presidente de la Mesa de

Caza, Florencio Rodriguez.

Primeras jornadas técnicas de
comercializacion de carne de caza

El presidente de la Diputacidn, Nemesio de Lara; el presidente de la Camara de Comercio, Juan Antenio Ledn;
y el presidente de la Mesa de la Carne de Caza, Florencio Rodriguez, participaron en la apertura de este
encuentro, mientras que el consejero de Agricultura, José Luis Martinez, fue el encargado de clausurarlas.

El sector de la caza en
pleno se dio cita el pasa-
do dia 30 de junio en la
primera Jornada Técnica
sobre  comercializacion
de carne de caza, en-
cuentro organizado por
la Cdmara de Comercio y
la Lonja Agropecuaria de
Ciudad Real, (nica lonja
que cotiza precios para
este tipo de carne a nivel
nacional.

El acto de inaugura-
cién corrio a cargo del
presidente de la Cama-
ra Oficial de Comercio e
Industria, Juan Antonio
Leon, y del presidente de la Diputacion
Provincial de Ciudad Real, Nemesio de
Lara, quien reiter6 su apoyo a la crea-
cién de una interprofesional para el sec-

(Camara

Cindad Real

tory a la puesta en marcha de la ‘Marca
de Calidad’ para las carnes de caza, me-
didas que cuentan con el respaldo desde
la Institucion provincial.

La Jornada comen-
z0 con una mesa redon-
da en la que se abord6
la problemética del sec-
tor desde los puntos de
vista de la produccion,
sala y comercializacion
e intervinieron en ella
Fabian Carbelo, pre-
sidente de Atica Ciu-
dad Real-Toledo; Luis
Fernando  Villanueva,
presidente de Aproca
Castilla-La Mancha;
Santiago  Ballesteros,
secretario general de
la Real Federacion Es-
pafiola de Caza; José
Manuel Huertas, presi-
dente de la Asociacion de Salas de Des-
piece de Caza de Castilla-La Mancha; y
Eduardo Lopez, presidente de Carnicas
Torrecaza.
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~ Tras la primera actividad, Miguel
Angel Cebolla, responsable del Area de
Relaciones Interprofesionales del Minis-
terio de Medio Ambiente y Medio Rural y
Marino, hizo una amplia exposicion sobre
todos los aspectos relativos a la creacion,
estructura y objetivos de una interprofe-
sional que aglutine y vertebre a todos los
colectivos relacionados con este sector.

Seguidamente, ambos sectores de-
batieron acerca de la conveniencia de
organizar a todos los profesionales rela-

Clodad Real
30 de Junio
Cémara Oficial de Comercio e Industria

ol

cionados con la actividad entorno a una

interprofesional para defender los intere-

ses de todos los colectivos implicados. El
acuerdo fue unanime y ya se esta traba-
jando para constituir esta Interprofesional
en proximas fechas.

Por la tarde, la Jornada se centré en
la creacion y desarrollo de una Marca de
Garantia para la Carne de Caza, proyecto
impulsado por Aproca y que cuenta con la
participacion de la Universidad de Casti-
lla-La Mancha.

CIUDAD REAL - 30 DE JuNIO 2009

Jornada Técnica

Comercializacion de
la Carne de Caza

CAMARA OFICIAL DE COMERCIO E INDUSTRIA

C/ LANZA, N® 2 CIUDAD REAL

La clausura de la Jornada corri6 a car-
go del presidente de la Mesa de la Carne
de Caza de la Lonja Agropecuaria, Floren-
cio Rodriguez, quien estuvo acomparado
por el subdirector general de Fomento In-
dustrial e Innovacion, Ernesto Rios Lopez;
y, el consejero de Agricultura y Desarrollo
Rural, José Luis Martinez Guijarro.

Durante este acto, Martinez recodd
que el Gobierno de Castilla-La Mancha
va a poner en marcha un plan de mo-
dernizacion de las explotaciones cinegé-
ticas dentro de las niedidas
contempladas en el Plan de
Desarrollo Rural y se mostrd
partidario de ‘valorizar’ la car-
ne de caza a través de la crea-
cion de figuras de calidad y
de campanas de difusion para
extender su consumo a nivel
nacional.

Para la organizacion de
esta jornada, se contd con la
colaboracion de la Diputacion
de Ciudad Real, el Ministerio
de Medio Ambiente y Medio
Rural y Marino, la Consejeria
de Agricultura de Castilla-La
Mancha, la Universidad de
Castilla-La Mancha, Aproca,
Atica, Asaja, la Asociacion de
Salas de Despiece de Caza y
la Real Federacion Espafiola
de Caza.
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La negociacion: preparacion,
desarrollo y post negociacion

La negociacion en el entorno internacional requiere
adaptaciones de comportamiento a la situacion

Qué ser un buen negociador es cuestion
de tiempo y de experiencia, no lo duda
nadie. La negociacion es un arte, donde
las miradas, los gestos, las estrategias,
y las actuaciones son fundamentales.
Pero, ¢como llegar a ser un buen nego-
ciador?

La primera y bésica regla a la hora d&®
iniciar una negociacion es tener la certeza
de que dos partes se sientan a negociar
porque se necesitan mutuamente.

Pero, ¢Cual es el camino para alcan-
zar el éxito? ¢La reflexion o el talento?

Seguramente, una mezcla de ambas pre-
dispone un buen resultado. De hecho,
hay personas que nacen con talento,
pero tener la maxima informacion posi-
ble, analizarla y usarla en nuestro prove-
cho nos permitirdn optar por la opcién
mas idénea. No debemos olvidar nunca
que una negociacion efectiva se compo-
ne de un 10% de técnica y de un 90%
de actitud.

Asimismo, cabe destacar que ganar
credibilidad es fundamental ya que ambas
partes han de considerarse “interlocuto-
res vélidos”.

Pero, una vez establecidas las reglas
basicas, entremos en materia. En una
negociacion podemos destacar 3 fases:
Preparacion, desarrollo y cierre.

La primera fase,

LA FASE DE PREPARACION, determinara
el enfoque y definird lo que podemos, y
lo que no podemos poner encima de la
mesa, ya que crearemos un orden légico,
y determinaremos nuestro comporta-
miento. En este sentido, recordar que un
mal negociador improvisard reaccionan-
do ante los acontecimientos sin ser capaz
de dirigirlos.
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Por lo tanto, una vez definida la com-
posicion del equipo negociador y sus
roles (siendo imprescindible determinar
quién sera el lider que asumira y marcara
los limites de autoridad y compromiso),
se deberd comenzar a buscar y a estruc-
turar la informacion necesaria para prepa-
rar la negociacion (tanto con informacion
propia como sobre el oponente) para,
después, planificar la propia negociacion
definiendo la estrategia y las tacticas que
se emplearan.

Entre la informacion necesaria cabe
destacar el establecimiento de los obje-
tivos y necesidades que debe satisfacer
la negociacion, los riesgos asumibles, la
repercusion de cada una de las alterna-
tivas previsibles (incluyendo la falta de
acuerdo), la definicion de los minimos,
los méximos y los puntos de ruptura, el
lugar y agenda deseados, etc.

Dos de los errores mds comunes
que solemos cometer cuando no somos
conscientes ni conocemos el posible
punto de ruptura son, dejar de cerrar
operaciones que estan dentro de los limi-
tes aceptables por la em-
presay, en segundo lugar,
conceder mas de lo que se
deberia.

Segunda fase,

DE DESARROLLO, debe-
mos advertir que, hoy en
dia, ademés de negociar
cara a cara, muchas nego-
ciaciones se llevan a cabo
por teléfono. Estos aspec-
tos, al igual que el del idio-
ma, han de tenerse muy en
cuenta a la hora de elegir el
lider de entre los posibles
candidatos.

Esta segunda fase
abarca desde que nos sen-
tamos a la mesa de nego-
ciacion hasta que finalizan
las deliberaciones, con o
sin acuerdo. En esta parte
no _conviene precipitar los
acontecimientos. Es pre-
ferible que las ideas vayan
madurando. Como con-
sejos generales, hay que
subrayar que en la presen-
tacion de posiciones es

donde no se debe de fallar, y la negocia-
cion de opciones es donde se debe de ser
mds consistente buscando siempre una
estrategia de “ganar-ganar” (el acuerdo
mutuamente beneficioso, probablemente
no sera un resultado dptimo pero si un
acuerdo lo suficientemente bueno). En
cualquier caso, nunca debemos reac-
cionar ante la presion o la amenaza de
la otra parte ofreciendo concesiones con
la_esperanza de apaciguarla.Raramente
funciona.

Tercera fase,

Finalmente, no debemos olvidar la
POST NEGOCIACION O CIERRE, fase que
mantiene abierta o promueve la aparicion
de nuevas oportunidades de seguir co-
operando por parte de ambas partes, o
las cierra si no se le presta la atencion
debida. Podemos hablar de distintos cie-
rres: cierre con cesion, cierre disyuntivo
(dos soluciones para que la otra parte
elija), cierre con resumen, cierre con
ultimatum (sélo cerrando ahora podre-
mos mantener las condiciones negocia-
das...), cierre con amenaza de ruptura o
cierre con ordago.

Otro de los aspectos fundamentales
en una negocion es la transmision de
nuestra postura en la mesa de negocia-
cion. El lenguaje no verbal es absoluta-
mente trascendente en la etapa de ne-
gociacion. No olvidemos que mas del
80% de la comunicacion entre las par-
tes sera no verbal. Es por lo tanto un
detalle al que se le debe de prestar una
atencion y una preparacion especial.

Los aspectos que hay que cuidar mas
son todos aquellos que refuercen nuestra
calma interna. ;Qué hace que estemos
mas tranquilos durante una negociacion?
Pues que no tengamos hilos sueltos, que
el analisis haya sido exhaustivo, since-
ro y objetivo, que nos presentemos con
una actitud desapasionada y positiva,
deseando ganar y que ganen junto a no-
sotros. Cada momento de una negocia-
cion es una fuente de autoconocimiento
y sabiduria. Esa tranquilidad interior hara
que manifestemos en nuestro lenguaje
no verbal todo lo positivo que llevamos
dentro. No se puede controlar facilmente
lo que no se siente y si lo intentamos en
esas circunstancias, manifestaremos un
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lenguaje no verbal contradictorio y facil
de detectar por un experto y siempre ten-
dremos frente a nosotros a un experto.

El lenguaje no verbal mas positivo es
el reflejado cuando inclinamos la posicion
del tronco hacia delante, sonreimos, nos
movemos con firmeza, “lentamente”,
sin tics de nerviosismo alguno y asenti-
mos con la cabeza cuando escuchamos a
nuestro interlocutor haciéndole asi saber
que le escuchamos, entendemos y com-
prendemos.

Otra caracteristica de un buen nego-
ciador es que no permite salir del entorno
de la negociacion a la otra parte si tiene la
menor duda de que no se lleva la_mejor
opcion posible, incluso aungue su opcion
sea un poco menos importante hagale ver
que lo mas trascendente es que él gane
y ustedes puedan sequir colaborando en
el futuro. Siempre hay una proxima vez
y todo lo que sembramos lo recogemos
mas temprano que tarde. Asimismo, es
recomendable ensalzar la habilidad y el
esfuerzo de la otra parte en la consecu-
cion del acuerdo.

Hay muchas tacticas de presion en
cada negociacion, pero sdlo dardn re-
sultado a corto plazo y se pueden volver
rapidamente contra nosotros. El tiempo,
la posicion, la urgencia, el chantaje mds
0 menos suave, la amenaza, la ocultacion

de la verdad o la manipulacion jsiempre
seran detectadas! Es mejor entablar una
relacion sincera, humana y de beneficio
mutuo para obtener siempre el mayor
beneficio de una negociacion.

Asimismo, la sensacion excitante de
triunfo no debe de existir en una negocia-
cion porque siempre supone la existencia
de un sentimiento de humillacion en la
otra parte y esto es inaceptable siempre.
Si cree que la otra parte no ve todas las
posibilidades positivas para él, hagaselo
ver con elegancia. La maxima de una ne-
gociacion es que el éxito de la otra parte
es nuestro éxito.

Algunas tacticas de presién mas ha-
bituales son el desgaste, el cual supone
aferrarse a la posicion propia sin hacer
ninguna concesion con el objetivo de
agotar a la otra parte hasta que ceda (se
conoce también como la tactica de “La
gran muralla”); el ataque, entendiendo
por tal la intimidacion, el rechazo de
cualquier intento de la otra parte de apa-
ciguar los animos (el objetivo real es el
de amedrentar, no ofender ni humillar);
el receso, que supone aplazar la nego-
ciacion para ganar tiempo, analizar la
situacion de la negociacion y romper al
adversario; y el engafio, con el objetivo
de despistar o atraer a la otra parte para
persuadirla en que ceda a nuestras pre-
tensiones.

Otras también serfan el ultimatum,
la exigencia creciente, las presiones
reclamando una autoridad superior, el
hombre bueno, incomodar a la parte
contraria eligiendo lugares que le ha-
gan sentir infravalorado (en esta tactica
incluimos la continua interrupcion de
la negociacion con llamadas telefoni-
cas...), jugar con el tiempo en bene-
ficio propio alargando reuniones, por
ejemplo, para agotar a la otra parte, el
regateo de cada pequefio elemento, el
cambio de ritmo, etc. En cualquier caso,
si utiliza estas tdcticas procure que la
otra parte no lo perciba... ya que las

relaciones personales pueden quedar
deterioradas...

La sinceridad, la honestidad, la huma-
nidad y la humildad. Todos pretendemos
ganar desde la posicion de poder y, sin
embargo, con frecuencia se gana desde
la de debilidad. Debemos recordar que las
partes con frecuencia abandonan las po-
siciones de dureza cuando ven debilidad
y esto es una oportunidad de oro para el
supuesto débil...

Otro consejo pasaria por saber es-
cuchar... Las posibilidades aumentan
notablemente escuchando y preguntando
antes que hablando compulsiva e innece-
sariamente... Y finalmente, jno_malgas-

te su tiempo si ve imposible alcanzar un
acuerdo satisfactorio!
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Hay que recordar que, mientras no se
desee participar en una negociacion no
existe_negociacion. En este caso, el pro-
ceso debera ir precedido de otro previo de
venta del bien o servicio, a fin de que la
otra parte reconozca las necesidades que
puede cubrir con la alternativa de que se
trate o simplemente, que manifieste su
deseo de comenzar.

Es muy habitual en la compra de un
piso que el comprador pregunte el precio
y el vendedor indique el precio sin antes
haberse asegurado de que realmente es
el piso que desea, que le gusta y que se
encuentra en disposicion de comprarlo.
Solo asi podria existir la posibilidad de
negociacion. La pregunta que deberia
hacerse en este caso el vendedor seria:
¢Por qué informar del precio a alguien
que no esta dispuesto a comprar? Guan-
do el vendedor informa del precio sin
que la otra parte haya reconocido su
deseo de adquirirlo, lo mas frecuente es
obtener un “me lo pensaré” o actitudes
similares indiferencia. Por lo tanto, la ne-
gociacion en este caso s6lo comenzara
cuando la otra parte reconozca el deseo
de comprarlo y el mejor momento para

lograrlo es antes de facilitar el precio. De
hecho, negociadores innatos. jamds in-
forman del precio hasta que la otra parte
no ha reconocido en multiples ocasiones
su deseo de adquirir el bien en cuestion y
sus motivos. Es entonces, y sélo enton-
ces, cuando estamos en buena posicion
para negociar (cuando la otra parte ha
manifestado su deseo).

Por otro lado, el poder en la negocia-
cion nos lo da el hecho de poder aportar
algo que la otra parte desea. Si la otra par-
te esté frente a nosotros es porque desea
0 necesita lo que podemos darle, al igual
que nosotros queremos lo que ella tiene.
El sentimiento de poder es puramen-
te subjetivo. De hecho, si objetivamos
la situacion nos daremos cuenta de que
las fuerzas estan muy igualadas y de que
nuestra percepcion se esta viendo empa-
nada por nuestras propias debilidades,
complejos, percepciones, por la prisa y
por el miedo al “no”._Si se tiene poder y se
desea algo, no se negocia. Simplemente
se coge. Por lo tanto, si negocia de iqual
a igual, sin complejos y consiquiendo que
la prisa esté del otro lado, se obtendrd una
buena posicion de poder.

S ad

LA NEGOCIACION en el entomno internacional.

Cuando una empresa se plantea iniciar
operaciones comerciales internacionales,
el asunto se complica. La inmersion en
culturas diferentes, muchas veces, radi-
calmente opuestas, hace que la negocia-
cion requiera de algunos elementos ana-
didos.

Adaptaciones de comportamiento a la
situacion, conocer la cultura y las costum-
bres de la otra parte ayudaran a llegar a
buen fin. No generalice, no caigamos en
este error, no todos los espafnoles nos
echamos la siesta, y sin embargo este
es uno de las identificaciones propias de
nuestro pais.

La negociacion internacional merece-
ria una mencion aparte por su extension,
y un estudio pormenorizado por dreas
geograficas. Hay multitud de referencias
para obtener mas informacion al respecto,
consultenos.

Fuentes: Wharton Universia y varias.
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Ayudas para el
apoyo a la
continvidad de la
empresa familiar

Dada la importancia de las empresas familiares es
fundamental que estas empresas mantengan su
caracter familiar por mas de una generacion

Las empresas familiares son, a nivel
econdmico y social, fundamentales para
Castilla-La Mancha. Qué estas empresas
mantengan su caracter familiar por mas
de una generacion es un factor clave para
el desarrollo social y econdmico de la re-
gion. Por eso, se hace cada dia se hace
mas necesario planificar con tiempo la su-
cesion en las citadas empresas familiares
mediante acuerdos de voluntades y codi-
gos de conducta que regulen las relacio-
nes entre los miembros de la familia y la
empresa, reduciendo asi la posibilidad de
conflictos en el seno de las mismas.

Una de las mejores formulas que
existen para mantener un buen clima
empresarial en los negocios familiares
es el Protocolo Familiar, un acuerdo
marco de naturaleza juridica firmado
entre familiares socios de una empresa
-actuales, o previsibles en el futuro-, con
la finalidad de regular la organizacion y
gestion de la misma, asi como las rela-

ciones entre la familia, la empresa y sus
propietarios, para dar continuidad a la
empresa, de manera eficaz y con éxito,
en la siguiente generacion familiar.

Pero, es necesario tener en cuenta
algunos aspectos complementarios que
SONn necesarios para comprender mejor
qué es un protocolo familiar.

En primer lugar, hay que tener pre-
sente que el Protocolo Familiar es un con-
trato y un cddigo de conducta personal y
familiar para los miembros de la familia
porque incluye pactos y pautas a seguir
por ellos desde una perspectiva ajena al
derecho.

Ademads, hay que saber que, por muy
fuerte que sea el régimen legal que con-
tenga el Protocolo Familiar y las penali-
zaciones que el mismo pueda contemplar
para el caso de incumplimiento de las
obligaciones en él contenidas, su fuerza

de obligar no debe derivar de la presion
0 coaccién que en un momento dado
pueda hacerse desde el punto de vista
legal para exigir su cumplimiento, sino
del convencimiento de sus firmantes de
la necesidad de cumplir su contenido en
beneficio de |la continuidad de la empresa
y de la propia familia. Por eso, lo impor-
tante no es el documento en si mismo
sino el proceso llevado a cabo para su
elaboracion.

El Protocolo Familiar es, asimismo, un
ejercicio de autorregulacion, puesto que
es la propia familia quien decide libremen-
te acometerlo para favorecer y posibilitar
el cambio generacional.

Esta herramienta legal también es un
intento de anticipacion de problemas, ya
que debe fijar las futuras reglas de juego
en las relaciones familia-empresa, es de-
cir, se toman decisiones sobre qué hacer
cuando determinados problemas surjan
en un momento en que todavia no han
surgido, lo que facilita el consenso sobre
las pautas a sequir, que se fijan de ante-
mano para cuando el problema surja real-
mente.

En definitiva, y por su propia natura-
leza, se trata de un traje “a medida” para
cada empresa familiar que es necesario
elaborar en cada caso de manera indivi-
dualizada. Es cierto que hay una serie de
asuntos que son comunes en casi todos
los protocolos familiares, pero ni todos
estos asuntos agotan el contenido del Pro-
tocolo Familiar, ni la solucion que se da a
los mismos en cada caso coincide. No hay,
por tanto, respuestas estandar validas.
Cada familia adopta “sus” decisiones. Esto
es, hay tantos protocolos familiares como
familias empresarias.
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LA COMPANIA PERFECTA
PARA SUS VIAJES DE
NEGOCIOS.
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En sus viajes de negocios elija la compaiia de Viajes El Corte Inglés.
Disfrutara de grandes ventajas:

El servicio y la atencion personalizada que usted exige Nuevas soluciones tecnoldgicas para el control de

en todos sus negocios. sus gastos de viaje.

Un servicio “a medida”, adaptado a sus necesidades El asesoramiento de personal especializado que cuidara
/ garantizando una notable reduccion de costes hasta el dltimo detalle la organizacion de sus Congresos,
sin disminuir la calidad. Incentivos y Eventos Deportivos.

Cuando piense en sus viajes de negocios tome la decision mas rentable y elija la compaiiia que siempre estara a su lado:
- . - :
Viajes El Corte Inglés.

Tel.: 912 038 026 Fax: 913 294 078

E-mail: grandescuentas@viajeseci.es

o : ’
http://viajesempresa.elcorteingles.es k W
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Debido al importante papel que jue-
gan las empresas familiares a nivel eco-
nomico y social en Castilla-La Mancha, ya
que, como hemos comentado al inicio del
reportaje juegan un papel fundamental en
la economia regional y es necesario que
mantengan su caracter familiar por mas
de una generacion, la Vicepresidencia y
Consejeria de Economia y Hacienda de
Castilla-La Mancha ha publicado la Orden
de 17/04/2009 por la que se establecen
las bases reguladoras de la concesion
de subvenciones para el apoyo a la con-
tinuidad de la empresa familiar, (DOCM n:
83 de 04 de mayo de 2009), destinadas a
fomentar, impulsar la elaboracion de pro-
tocolos familiares, que previa elaboracion
de un diagnoéstico empresarial permita
regular las relaciones profesionales, eco-
nomicas y familiares, con la finalidad de
asegurar la continuidad de este tipo de
empresas.

El objeto de la ayuda es incentivar la
realizacion de protocolos familiares en las
pequenas y medianas empresas familiares
de Castilla-La Mancha como instrumento
regulador de las relaciones entre el grupo
familiar y la empresa.

La subvencion esta destinada exclu-
sivamente a microempresas, pequefnas y
medianas empresas de caracter familiar
con domicilio fiscal, direccion efectiva y
establecimiento principal en el territorio
de Castilla-La Mancha y que cumpla de-
terminados requisitos.

Asi, sélo pueden solicitar estas ayu-
das empresarios auténomos de cuya

. s

actividad provenga mas del 50% de sus
rendimientos empresariales, profesiona-
les y del trabajo; las sociedades mercan-
tiles en las que una persona fisica tenga,
de forma individual, una participacion de
al menos el 50% del capital social, siem-
pre que ejerza funciones de direccion en
la entidad y perciba por ello una remu-
neracion de mas del 50% de sus rendi-
mientos; y las sociedades mercantiles en
las que un grupo familiar formado por
conyuge, ascendiente, descendiente y/o
colaterales hasta cuarto grado, tengan
una participacion conjunta de al menos el
20% del capital social, siempre que uno
de los miembros del grupo familiar ejerza
funciones de direccion percibiendo por
ello una remuneracion de mas del 50%
de sus rendimientos empresariales, pro-
fesionales y del trabajo.

Es decir, no podran beneficiarse de
las ayudas las sociedades civiles, comu-
nidades de bienes y agrupaciones que
carezcan de personalidad juridica; ni las
pequeiias y medianas empresas cuyo ob-
jeto social sea la gestion de un patrimonio
inmobiliario 0 mobiliario; ni las cooperati-
vas y Sociedades Laborales.

En base a la Orden que regula las Ayu-
das, se consideran gastos subvenciona-
bles los costes externos de asesoramiento
y consultoria derivados de la elaboracion
de protocolos familiares que incluyan
un diagnostico previo de situacion de la
empresa, la concrecion y composicion de
los 6rganos de gobierno y la creacion de
un consejo de familia, el proceso para la
determinacion de sucesores 0 Su acceso

progresivo a los 6rganos previstos para
ello, el régimen econémico de reparto
de dividendos, politica de financiacion
y transmision de acciones, el empleo de
familiares y la formacion de los mismos y
la evaluacion y seguimiento del protocolo
familiar.

El periodo para la realizacion del pro-
tocolo familiar debera estar comprendido
entre el dia siguiente a la publicacion de
resolucion de ayuda y el dia 15 de julio de
2010.

El plazo de aplicacion del protocolo
familiar no podra ser inferior a cinco anos
desde la firma. Este requisito deberé cons-
tar en el protocolo familiar y serd de obli-
gado cumplimiento.

La cuantia de la subvencion no podra
superar el 50% del gasto subvencionable,
con un maximo de 8.000 euros, y su con-
cesion se efectuara en régimen de concu-
rrencia competitiva.

Las solicitudes de ayuda se presen-
taran ante la Direccion General de Pro-
mocion Empresarial y Comercio de la
Vicepresidencia y Consejeria de Economia
y Hacienda o a través de su pagina web
hasta el 01 de agosto de 2009.

Para mas informacién, la Direccion
General de Promocion Empresarial y Co-
mercio ha puesto a disposicion de los in-
teresados una direccion de correo electro-
nico: empresafamiliar@jccm.es

Fuentes: protocolofamiliar.net
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Se entregan los premios Jo-
ven Airén 2008

7 Los ganadores de los tres primeros
premios de Joven Airén 2008 se que-
daron en la provincia de Ciudad Real el
ganador fue Corcovo de Bodegas J.A.
Megia e Hijos, de Valdepenas; al que
escoltaban el Vega Corcoles, de Bode-
gas La Hoz, de Socuéllamos; y Campo
de Pefiarroya de la Cooperativa Nuestra
Sefora de Pefarroya de Argamasilla de
Alba.

Garcia-Baquero
consigue un premio de
quesos autoctonos
espaiioles

7 Lacteas Garcia-Baquero ha conse-
guido el premio a los “Mejores Quesos:
ano 2009", en la categoria de Quesos
Autoctonos Espanoles. Se trata de un
premio concedido por el Ministerio de
Medio Ambiente, Medio Rural y Marino
con el objetivo de “promocionar y dar a
conocer los queso autdctonos espano-
les, los quesos ecoldgicos y otros tipos
de quesos que tienen gran calidad or-
ganoléptica.

La Cooperativa Santa
Catalina recibe dos medallas
en el certamen del CRDO

TJ Los vinos de la Cooperativa Santa
Catalina acaban de lograr dos premios
importantes en el Gltimo certamen a la
calidad de los varietales con D.O. que
ha organizado el CRDO “La Mancha”.
El tinto joven marca “Los Galanes” cdh-
siguio la medalla de oro en la variedad
tempranillo o cenbibel, mientras el blan-

co joven marca “Campechano”obtuvo la
medalla de plata en la variedad airén.

Vinicola de Castilla arrasa en
el concurso de Calidad de Vi-
nos Jovenes

77 Vinicola de Castilla, con Sefiorio de
Guadianeja obtuvo siete premios como
vino de mayor calidad de en las varieda-
des tempranillo, syrah, cabernet sauvig-
non, macabeo chardonnay, garnacha y
tempranillo ecoldgico dentro del concur-
so de Calidad de Vinos Jovenes La Man-
cha Cosecha 2008. Obtuvo cuatro meda-
llas de oro para tintos, una para rosado y
dos para blancos, ademas de haber obte-
nido también plata en otros vinos.

Los mejores quesos
manchegos compiten en la
Feria del Campo

7J Los mejores Quesos Manchegos de
elaboracion industrial y artesanal compi-
tieron por vigésimo primer ano en el Con-
curso Regional de Calidad convocado con
motivo de la Feria Regional del Campo y
Muestras de Castilla-La Mancha. Se cele-
bré con motivo de FERCAM 2009 en co-
laboracion con el Consejo Regulador de la
Denominacion de Origen de Queso Man-
chego v la Direccion General de Alimen-
tacion y Cooperativas de la Consejeria de
Agricultura y Medio Ambiente de la Junta
de Comunidades de Castilla-La Mancha.

Una empresa de reciclaje de
aceites logra el premio “Em-
prende en Tomelloso”

TJ El proyecto de reciclaje de aceite
de uso industrial, presentado por In-

genieria Caballero, S.L., ha sido el
ganador del concurso “Emprende en
Tomelloso”, convocado por el area
de Promocion Econdmica del Ayun-
tamiento de la ciudad con objeto de
apoyar y potenciar las nuevas inicia-
tivas empresariales.

La empresa valdepenera
gecnnbit recibe el galarddn
tar

) La multinacional norteamerica-
na Lockheed Martin, compaiia de la
industria aeroespacial con grandes
recursos en tecnologia avanzada y
seguridad global, hizo entrega del
galardon Star a Tecnobit. Este premio
reconoce la calidad de la empresa val-
depefiera al suministrar material a los
estadounidenses para la elaboracion
de helicopteros mediante el programa
MH-60R.

Anro participa en la cons-
truccion del Museo de Co-
lecciones Reales

7 La empresa tomellosera Industrias
Metalicas ANRO esta interviniendo
en la construccion del Museo de las
Colecciones Reales en Madrid, un
ambicioso proyecto que albergara las
colecciones de la monarquia espafo-
la. Construira una estructura de mas
de 140 toneladas de acero, que sera
la base de un forjado de unos 630 m2
compuesta por perfiles IPE500, cerda
de 5.000 conectores y una chapa de
3mm de espesor que cubrird toda la
superficie.
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Premios europeos de medio ambiente
a lu empresa, convocatoria 2009/2010

El plazo de entrega de candidaturas finalizara el 28 de septiembre de 2009.
Destacan todas aquellas practicas de todos los sectores empresariales que
ayuden a avanzar hacia un desarrollo que no vaya en detrimento del medio ambiente

Los Premios Europeos de Medio Ambien-
te a la Empresa, convocados por la Direc-
cion General de Medio Ambiente de la Co-
mision Europea, alcanzan este afio su 72
edicion y tienen como objetivo reconocer
publicamente a aquellas organizaciones
que con su actuacion han contribuido al
cumplimiento del desarrollo sostenible
y cuyos esfuerzos puedan suponer un
ejemplo para otras compaiias.

Los Premios quieren destacar aque-
llas politicas y practicas, procesos y pro-
ductos de todos los sectores empresa-
riales de la Unién Europea que ayuden a

avanzar hacia un desarrollo economico y
social que no vaya en detrimento del me-
dio ambiente y de las reservas naturales,
de cuya calidad dependen el desarrollo y
una actividad humana continuada.

Creados en 1987 con motivo de la
celebracion del Ao Mundial del Medio
Ambiente, los premios se convocan hie-
nalmente y a ellos pueden acceder orga-
nizaciones de todos los paises miembros.

La edicion 2009/2010 se organizara
en torno a cinco categorias: cuatro cate-
gorias europeas de concurso, mas una

categoria exclusiva de la Seccion Espa-
fiola “Comunicacion para el desarrollo
sostenible”.

Entre estas categorias se encuentran
Gestion para el desarrollo sostenible, di-
rigido a una organizacion excepcional con
una vision estratégica y unos sistemas de
gestion que le permitan mejorar continua-
mente su contribucion al desarrollo sos-
tenible. Los aspectos ambientales, eco-
némicos y sociales de la sostenibilidad
deberan estar integrados claramente en la
mision general y en todas las politicas de
la organizacion.

Otras de las categorias es Producto
y/o servicio para el desarrollo sostenible,
en la que se premiard el desarrollo de
nuevos productos o servicio relacionado
que suponga una destacada contribucion
al desarrollo sostenible, promoviendo
modelos de produccion y consumo mas
sostenibles.

En Proceso para el desarrollo soste-
nible se valorara el desarrollo y la apli-
cacion de una nueva tecnologia de pro-
duccién que haya contribuido de manera
destacada al desarrollo sostenible. La
tecnologia debera representar una con-
tribucion positiva al aspecto ambiental
y de la sostenibilidad y al mismo tiempo
una contribucion al menos neutral — y
preferentemente positiva- a los aspectos
econdmico y social.
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Asimismo, el galardon Cooperacién
Internacional para el desarrollo sostenible
se destinard a un proyecto de cooperacion
internacional que contribuya al desarrollo
sostenible en el que estén implicadas al
menos dos organizaciones de diferentes
sectores (privado, publico, de la sociedad
civil, académico), una de un pais de la UE
0 pais candidato a la adhesion y la (s) otra
(s) de un pais en desarrollo o de un pais
con una economia de transicion. Una de
las organizaciones debe ser una empresa.

El galardon Comunicacién para el de-
sarrollo sostenible ha sido creado para re-
conocer los esfuerzos de las empresas en
complementar su comunicacién econdmi-
ca con la informacion referente a su com-
portamiento y actuaciones ambientales y
sociales. El premio valorara la transparen-
cia y fiabilidad de la comunicacion en re-
lacién al estado de la organizacion
respecto al desarrollo sostenible, y
su capacidad de didlogo y de res-
puesta a los intereses de sus gru-
pos de interés, externos e internos.

El plazo de entrega de candida-
turas finalizaré el 28 de septiembre
de 2009. Todos los galardonados en
esta edicion de la Seccion Espanola
(premios y accésit), a excepcion de
la categoria “Comunicacion para el
desarrollo sostenible”, -que es es-
pecifica para la seccion espanola-,
tienen la oportunidad de participar
en la final europea, donde concu-
rren los proyectos de empresas
de los 27 Estados miembros de la
Unién.

PROCESO DE SELECCION

Seccion Espanola: La Fundacion En-
torno-BCSD Espana es, desde 1997, la
institucion responsable de la Seccion
Espanola de los Premios Europeos de
Medio Ambiente a la Empresa. Las orga-
nizaciones espanolas interesadas deben
dirigir sus candidaturas a la Fundacion
Entorno-BCSD Espafia, que se encargara
de realizar la evaluacion de los proyec-
tos y coordinard la seleccion y entrega
de galardones en nuestro pais. Los ga-
nadores y finalistas de la fase nacional
pasaran posteriormente a concursar a
nivel europeo.

Independientemente de suponer un
paso previo a la fase europea, la Seccion
Espafola tiene entidad por si misma y
es la convocatoria de mayor prestigio en

nuestro pais sobre desarrollo sostenible
empresarial. Cuenta con una ceremonia
de entrega de galardones propia y supo-
ne un gran reconocimiento social para
las empresas galardonadas. La entrega
de premios en Espana tendrd lugar en los
primeros meses de 2010.

Premios Europeos: Los ganadores y
finalistas de cada una de las categorias de
la Seccion Espafiola confirmaran la candi-
datura espanola a los Premios Europeos
de Medio Ambiente a la Empresa. Cada
pais presentara sus candidatos y un Ju-
rado a nivel europeo decidira los proyec-
tos ganadores de entre todos los paises
miembros. La entrega de galardones se
realizara durante la primera semana de
junio de 2010.

ULTIMAS EDICIONES

En la pasada edicion, correspondiente a
2007/2008, la Fundacion Entorno — BSCD
Espania, organizadora de la Seccion Espa-
fiola de estos premios, selecciond y premio
nueve proyectos, entre los 95 presentados
por las empresas espafolas en la fase na-
cional. Cuatro empresas ganaron la edicion
2008 de los Premios Europeos de Medio
Ambiente. El galarddn es el reconocimiento
de mayor prestigio en el campo del desa-
rrollo sostenible empresarial de la Uni6n
Europea. En esta edicion compitieron con
125. Espafna presento siete candidaturas,
entre las que se encontraba la Red Eléctri-
ca de Espana por su proyecto, “Centro de
Control para el régimen Especial (CECRE)"
que resultd ser una de las tres finalistas
para la categoria del producto.

T
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El objeto de este Plan es la concesidn directa de subven-
ciones para la adquisicion de vehiculos de la categoria M1

El Ministerio de Industria, Turismo y Comer-
cio ha publicado el Real Decreto 898/2009,
de 22 de mayo, por el que se regula la con-
cesion directa de subvenciones para la ad-
quisicion de vehiculos, Plan 2000 E de apo-
yo a la renovacion del parque de vehiculos.
(BOE ne 125 de 23 de mayo de 2009)

El objeto del Plan 2000 E es la concesion
directa de subvenciones para la adquisicion
de vehiculos de la categoria M1 (vehiculos de
motor con al menos cuatro ruedas disefiados
y fabricados para el transporte de pasaje-
ros) con emisiones de CO2 no Superiores a
120grs/km en todo caso, o que dichas emi-
siones sean de hasta 149grs/km, si ademas
incorporan sistemas de control electronico
de estabilidad y detectores presenciales en
plazas delanteras o incorporen un cataliza-
dor de 3 vias para vehiculos de gasolina o
dispositivos EGR de recirculacion de gases
de escape para vehiculos diesel (listado de
emisiones de los vehiculos nuevos en la Guia
Semestral del IDEA). Y de la categoria N1 (ve-
hiculos cuya masa maxima no supere las 3,5
Tm, disefiados y fabricados para el transpor-
te de mercancias) siempre que sus emisio=
nes no superen los 160grs/km de CO2.

Los beneficiarios de estas ayudas seran las
personas fisicas, los profesionales autono-
mos dados de alta en el IAE, las microem-
presas y las pequenas y medianas empresas.

Las ayudas del Plan 2000E se conceden
para la adquisicion de vehiculos adquiridos
desde el 18 de mayo de 2009 hasta el 18 de
mayo de 2010 o hasta que se agote la do-
tacion presupuestaria de 100 millones de
euros. Estos vehiculos no podran superar
el precio de 30.000 euros IVA incluido.

Para la adquisicion de vehiculos nuevos
debera achatarrarse un vehiculo con mas
de 10 afos o un kilometraje de 250.000 Km
0 superior. Para la adquisicion de vehicu-
los usados de menos de cinco afnos, debe
achatarrarse otro vehiculo usado de 12
anos o mas sin alternativa por kilometraje.

El importe de las ayudas que se concedan
seran las siguientes. En primer lugar 1.500
euros, de las que las marcas (fabricantes e
importadores) concederan 1.000 euros por
vehiculo y el Ministerio de Industria 500
euros para los vehiculos beneficiarios del
Plan. Ademas, la Junta de Comunidades
de Castilla-La Mancha aportara otros 500
euros. Lo que hacen un total de 2.000€

El reembolso a los concesionarios de las
cantidades previstas en el Plan 2000E se
realizaran en el plazo méaximo de un mes.

Los concesionarios vendedores de los ve-
hiculos acogidos al Plan deberan incluir las
bonificaciones en las facturas. En este senti-

do, las debera incluir en la factura al compra-
dor del vehiculo que cumpla las condiciones
del Plan, debera figurar el descuento practi-
cado por el fabricante o importador (1.000€)
sobre el precio franco fabrica.

Recordar en este sentido que sobre la canti-
dad resultante del anterior apartado se apli-
caran los impuestos previstos en las normas
fiscales vigentes y que sobre la cantidad resul-
tante, se practicard la deduccion de la ayuda
del Ministerio de Industria (500€) y también
la de la Junta de Castilla-La Mancha (500€).

Ademds, los concesionarios acogidos al
Plan deberan recopilar la documentacion
que justifica el derecho a la bonificacion
y dar la comunicacion a la entidad FITSA
(Fundacion Instituto Tecnoldgico para la
Seguridad del Automavil), que se realizara
por medio de una aplicacion informatica a
través de Internet, por lo que la documen-
tacion se enviara en soporte electronico.

El expediente de cada operacion debera in-
cluir copia de la factura, ficha técnica del
vehiculo, certificado de destruccion emiti-
do por el CAT (Centro Autorizado de Tra-
tamiento) relativo al achatarramiento del
vehiculo correspondiente.

El comprador, por su parte, deberd tener
un certificado de empadronamiento en
Castilla-La Mancha. El vendedor, ademas,
debe tener un establecimiento de venta de
automoviles abierto en Castilla-La Mancha.

Las ayudas contempladas en el Decreto re-
gulador del Plan 2000E son incompatibles
con las ayudas del Plan VIVE 2008-2010.

Fuente: Real Decreto 898/2009, de 22 de mayo del Ministerio de

Industria, Turismo y Comercio
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ES ESTAR CERCA
PARA QUE PUEDAS LLEGAR LEJOS
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Javier Gémez. 30 afios
Pelo castafio. Altura: 1’70 m
Motivo desaparicion: Accidente de trabajo

Cuando un trabajador muere en un accidente
laboral perdemos todos

Pierde el trabajador, pierde su familia, pierde la empresa y pierde la sociedad. Cumplir las normas de prevencidn en el trabajo es
la manera de acabar con los accidentes laborales. Por eso, prevenir el riesgo es una labor de todos, y beneficia a todos.

CAMPANA DE PREVENCION DE RIESGOS LABORALES.
SIN ACCIDENTES, GANAMOS TODOS.

o

Obreras de Castifia-La Mancha
CARTILA - LA MANCHA
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