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

Tras Ciudad Real , la provincia de To­
ledo se sitúa en segundo lugar, con un 
volumen de 136,03 millones de euros 
(21 ,27%); segu ido por Guadalajara, con 
135,15 millones de euros (21 ,13%); AI ­
bacete, con 134,90 millones de euros 
(21 ,09%); Y por último, Cuenca, con 
35,75 millones de eu ros (5,59%). En 

COMPARATIVA EXPORTACIONES CASTILLA-LA MANCHA ler TR IM. 
2008/2009 (Millones de €) 

cualquier caso , la caída 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 análisis y real izar con­
clusiones definitivas . En este descenso han 
influido diferentes factores, y no únicamen-

te la situación de crisis económica. Entre 
esos factores, se encuentra la pérdida de 
competitividad del comercio motivada por 
el aumento de los costes de producción o 
la competencia de países en expansión en 
la exportación de productos-una muestra 
es la elaboración de vinos por parte de paí­
ses que tradicionalmente no lo han sido, 
como Chile, Argentina o Sudáfrica-. 
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El presidente de CR Aeropuertos, Juan Antonio León, acompañado de los representantes de otras instituciones, en la ceremonia de graduación. 

Se gradúan los primeros 
gestores aeronáuticos y 

• aeroportuarios 
"la realidad de esta promoción de alumnos, que hoy emprenden 
su particular vuelo, también verán colmandas sus expectativas" 

De forma paralela a los eventos relac io­
nados directamente con las actividades 
del Aeropuerto Central de Ciudad Real , 
se produjo la graduación de la primera 
promoción de titulados en Gestión Ae­
ronáutica y Aeroportuaria, aprobada por 
la Universidad de Castilla-La Mancha, 
UCLM. 

El presidente de Ciudad Real Aero­
puertos, Juan Antonio León Triviño , fue 
el encargado de apadrinar a esta pro­
moción en el Centro de Estudios Uni­
versitarios de Puertollano (CEUP). Al 
acto as istieron el delegado de la Junta 
de Comun idades en Ciudad Real , José 
Fuentes; el director del CEUP, Pablo 
León Higueras; el director y secretario 
del Título Propio de Gestión Aeronáuti­
ca y Aeroportuaria, Domingo Nevado y 
Fernando Calleja, respectivamente ; y el 
presidente de la Fundación Universitaria 
de Puertollano y primer ten iente de al­
ca ide de Puertollano, Antonio Rodríguez 
Mateos. 

Juan Antonio León agradeció a todos 
los alumnos su elección como padrino de 
la promoción 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 jóvenes de una formación 
académica que sólo se ofertaba en cier­
tas zonas de España y que creyeron en el 
futuro aeronáutico de la región". Ya que 
gran parte de las personas que trabajaron 
en la construcción del aeropuerto, ya fina­
lizado, autorizado y en marcha desde hace 
unos meses, procedían de Puerto llano. 

A parte de indicarse la formación 
como una fuente de riqueza profesional, 
humana y de empleo, igualmente se agra­
deció la colaboración del alcalde de Puer­
tollano , Joaquín Hermoso; la consejera de 
Industria, Paula Fernández; el presidente 
de la Junta de Comunidades, José María 
Barreda; y el resto de instituciones pro­
vinciales y locales, tales como el Ayunta­
miento de Puertollano y el de Ciudad Real. 

La primera promoción ha surgido jus­
to cuando el primer aeropuerto privado in­
ternacional ya está finalizado, autorizado 
y en funcionamiento. Con ello la Cámara 
de Comercio ha cumplido su propósito de 
dotar a la provincia de una infraestructura 
vital para la zona, tanto en tráfico de pa­
sajeros como en el transporte de mercan­
cías . En su construcción trabajaron más 
de 3.500 personas, muchas de ellas pro­
cedentes de Puertollano; una inversión 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 fácil , el aero­
puerto ha salid al mercado en una de las 
peores crisis financieras de las últimas 
décadas. 

Para terminar sus declaraciones, 
Juan Antonio León se dirigió a los as is­
tentes: "La realidad de esta promoción 
de alumnos, que hoy emprenden su par­
ticular vuelo, también verán colmadas 
sus expectativas en un mercado hoy difí­
cil , pero a la vez esperanzador al compro­
bar que en esta provincia y esta región 
hemos perd ido el miedo a volar. Sé que 
estáis muy bien preparados y formados . 
... Os vamos a necesitar para hacer de 
Ciudad Real y Castilla-La Mancha un lu­
gar de altos vuelos". 
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materialicen en un incremento de las ex­
portaciones de nuestra provincia a Japón. 

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

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

Para favorecer la comercialización de 
los productos de Ciudad Real, la Cáma­
ra de Comercio organiza todos los años 

EXPORTACIONES REALIZADAS POR CIUDAD REAL A JAPÓN 2008 
(Miles de €) 

Subtotal 4.195,0 

Resto 8,0 
lOl AL 4.203,0 

La Cámara informa sobre 
cobertura internacional a la 
innovación y la imagen empresarial 

La Cámara de Comercio e Industria de Ciu­
dad Real celebró, en su sede central , un se­
minario sobre "Propiedad Industrial en los 
Mercados Internacionales", que tuvo lugar 
a primeros de julio. 

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

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

INSTITUTO 
ESPANOL 
DE CO~IERCIO 
EXTERIOR 
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actividades de promoción en el mercado 
japonés, debido a la importancia del mer­
cado para las empresas de nuestra de­
marcación. 

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

' .. EXPORTAClO~ES REALIZADAS 
CA TI LLA·LA MANCHA A JAPÓ 

lM i l('~ de € ) 

Albacete 2.905,7 

Ciudad Real 4.203,0 

Cuenca 636,0 

Guadalajara 495,2 

Toledo 5.885,5 

TOTAL 14.125,5 

11: 

Entre otro temas, a lo largo de este 
seminario se trataron materias como las 
distintas modalidades de protección de 
los activos de Propiedad Industrial en el 
extranjero, como patentes, marcas, y dise­
ños; la protección de la imagen de las com­
pañías, especialmente los mecanismos de 
protección de las marcas; el valor de las 
formas y la protección del diseño indus­
trial; y ellicensing. 

Asimismo, se ofreció a los participan­
tes consejos para proteger los derechos 
de Propiedad Industrial en la exportación. 

El objetivo de este seminario, que con­
tó con la asistencia de 16 empresarios de la 
provincia, era aproximar a los empresarios 
ciudadrealeños las distintas figuras que 
sirven para dar cobertura internacional a la 
innovación y la imagen de las empresas. El 
seminario se impartió desde una perspec- Presentación del Seminario "Propiedad Industrial en Mercados Internacionales". 
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Tanto los representantes del Comercio 
de la región como los responsables de la 
Consejería de Economía nos hemos pues­
to a trabajar para poner la primera piedra a 
este edificio de las mejoras de las estruc­
turas comerciales en nuestra región, que 
será, sin lugar a dudas, una herramienta 
tangible y que realmente útil para el co­
merciante. 

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

cientes instrumentos necesarios, para au­
mentar la competitividad y la producción. 

En definitiva, el objetivo es mejorar el 
potencial de nuestro Pequeño Comercio. 

. Para conseguirlo, entre los acuerdos que 
se han adoptado destacan varias líneas de 
ayudas para el comercio. Como las cono­
cidas para la modernización y mejora del 
Pequeño Comercio, que, a petición de los 
empresarios, no llevarán fecha. Es decir, el 
empresario ya no estará condicionado y ten­
drá la libertad de reformar o acondicionar su 
negocio cuando lo vean más necesario. 

Por último, en el anterior número de la 
revista La Empresa, se adelantó la noticia 
de la presentación 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 comisión preferencial por 
tarjetas emitidas, es decir, será remunera­
do por emitir una tarjeta que, además, le 
abona dividendos . 

Además, 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 convertirá en un 
buen argumento de ventas, ya que es una 
modalidad cada vez más extendida como 
una condición más de ventas. 

En este sentido, desde los órganos 
de representación del Pequeño Comer­
cio aconsejamos a lo empresarios di­
vulgar y ofrecer la Tarjeta del Comercio 

'Comercio Vivo ', que además estará 
sujeta a un programa de puntos can­
jeables. 

Por último, señalar 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 
llevárselo 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 región está 
unido para desarrollar acciones conjun­
tas. Y hay que felicitarse por ello. 

Lucio Moreno Bernabeu 
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El Presidente de la Junta de Comunidades de Castilla-La Mancha, José María Barreda acompañado por el Consejo de Gobierno. 

Aprobado el proyedo de 
ley para las Cámaras de 
Come cio de Castilla-La Mancha 
Responde a las expectativas reales de los sectores 
productivos vinculados: comercio, industria y servicios 

El Consejo de Gobierno aprobó, a finales 
de junio, el Proyecto de Ley de Cáma­
ras Oficiales de Comercio e Industria de 
Castilla-La Mancha, Que fue remitido a 
las Cortes Regionales para su tramitac ión 
parlamentaria. 

Con este proyecto, se establece el 
Estatuto Jurídico de las Cámaras de Co­
mercio de la reg ión, defin iéndolas como 
corporaciones de Derecho Publico de 
base privada, asumiendo la representa­
ción, promoción y defensa de los intere­
ses generales del comercio, la industria y 
los servicios. 

Con este Proyecto de Ley se comple­
tará el marco normativo básico de las Cá­
maras, Que colaborarán con las Institucio-

nes Públicas en la acción de fomento de la 
actividad económica y prestarán servicios 
para la modernización y competitividad 
de las empresas de la región en aspectos 
como la formación, información, asesora­
miento, promoción, arbitraje, fomento y 
proyección exterior. 

Durante esta reun ión , el Consejo de 
Gobierno, también configuró el Consejo 
de Cámaras Oficiales de Comercio e In­
dustria de Castilla-La Mancha, como ór­
gano de coordinación e impulso de actua­
ciones comunes de las Cámaras. 

Tras la aprobación del Proyecto de 
Ley de Cámaras de Comercio, el presiden­
te de la Cámara de Comercio de Ciudad 
Real , Juan Antonio León Triviño, dio su 

beneplácito a esta aprobación , ya Que, a 
parte de la antigüedad de la Ley vigente, 
el sector estaba demandando un cambio ; 
y, además, destacó el importante papel de 
la Cámara de Ciudad Real , y el resto de 
las Cámaras castellano-manchegas, en 
la internacionalización de los productos, 
además de otras actividades relacionadas 
con la competitividad de las empresas y la 
innovación. 

El Proyecto de Ley remitido a las Cor­
tes Regionales ha sido elaborado con la 
colaboración de las propias Cámaras de 
Comercio de la Región 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 Cámaras de Comercio, en contra del 
cierre de la Central Nuclear de Garoña 
El Pleno del Consejo de Cámaras, com­
puesto por los ochenta y ocho presidentes 
de las Cámaras de Comercio españolas, 
aprobó una declaración unánime contra el 
cierre de la central nuclear de Santa Ma­
ría de Garoña, en línea con las tesis del 
informe del Consejo de Seguridad Nuclear 
(CSN) , texto en el que se aboga por una 
ampliación del permiso en diez años. 

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

No obstante, el Consejo Superior de 
Cámaras de Comercio, Industria y Nave­
gación de España quiere expresar su pre­
ocupación ante el cierre de la central nu­
clear de Garoña en 2013 -tal y como ha 
anunciado el Gobierno de España-, por las 
implicaciones negativas que esta decisión 
va a suponer para la competitividad de las 
empresas y para el desarrollo de la econo­
mía española. 

Para las Cámaras, el cierre afectará 
de forma desfavorable a la calidad y a la 
disposición de la energía a unos precios 
competitivos. Además, puede-suponer un 
mayor incremento de nuestro ya elevado 
déficit comercial , en el que la energía es 
una parte muy considerable. 

La alternativa a la energía que hasta 
ahora suministraba la central nuclear de 
Garoña, explican las Cámaras de Comercio, 
tendrá que ser sustituida por otras opcio­
nes energéticas, cuyas consecuencias pue­
den ser emisiones más altas de C02, en el 
caso de las centrales de ciclo combinado, 
o por costes sensiblemente más elevados, 
como es el caso de las renovables. 

El Pleno del Consejo de Cámaras hace 
especial énfasis, además, en que el desa­
rrollo de las energías renovables en España 
se está produciendo con importantes sub­
venciones en unos momentos en los que el 
déficit público ya se ha situado en niveles 
muy elevados. 

Según las Cámaras de Comercio, este 
acuerdo también puede empeorar la ga-

rantía del suministro energético, pues se 
reduce la contribución de una fuente de 
generación que destaca por su seguridad 
y fiabilidad en la aportación de energía al 
sistema. 

Esta decisión, en opinión de las Cáma­
ras, más allá de lo que supone Garoña, es 
de una enorme trascendencia y requiere, 
con más urgencia que nunca, el estudio y 
la aprobación de un nuevo Plan Energético 
Nacional. 

Por último, las Cámaras de Comercio 
han asegurado que España 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 C02, para poder 
cumplir con los compromisos de Kioto. 

El cierre de centrales nucleares afecta desfavorablemente a la calidad y disposición de la energía a precios razonables. 
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Las (ám ras Españolas 
realizan propuestas 
ante la crisis 
La realidad es innegable: la economía 
española atraviesa por una delicada si­
tuación. Y, lo que es peor, las previsiones 
sobre crecimiento y empleo son adver­
sas, más aún si tenemos en cuenta que 
la grave crisis financiera internacional ha 
originado una elevada desconfianza en la 
sociedad española. 

Ante esta situación, las Cámaras de 
Comercio de toda España 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 situación. 

Para, empezar, las Cámaras de Comer­
cio consideran necesario y u rgente facilitar 
el acceso al crédito a las pymes, ya que el ac­
ceso a la financiación ajena para las pymes 
se ha endurecido considerablemente. 

De hecho, tal y como señalan las Cá­
mara de Comercio de España, 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 Admin istraciones 

públicas, que están alargando los plazos 
de pagos a sus proveedores . 

Además, entre las propuestas que las 
Cámaras ponen sobre la mesa para mejo­
rar la situación económica se encuentra la 
adopción de un Plan de Reestructuración 
del Sistema Financiero, iniciativa que per­
mitirá la recapitalización necesaria para 
que mejore el suministro de créditos a 
empresas y familias. 

Asimismo, las Cámaras consideran 
importante la creación de un Fondo o Aval 
Estatal contra la morosidad de las Admi­
nistraciones públicas, así como la modifi­
cación de la legislación sobre morosidad 
para garantizar y reducir los plazos de co­
bro en las transacciones comerciales. 

Entre las propuestas que las Cámaras 
de Comercio de España han elevado des­
taca también la simplificación de las con­
diciones de acceso de las líneas ICO con el 
objetivo de hacer más atractivo a las enti­
dades financieras la concesión de créditos 
asociados a dichas líneas. Paralelamente, 
apuntan las Cámaras, se debería impulsar 
el uso de sociedades de garantía y avales. 

C~RA 
DE COMERCIO 

PROPUESTAS 
ANTE 
LA CRISIS 

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

Por otro lado, las Cámaras de Comer­
cio de toda España considera clave, para 
superar la recesión económica, incentivar 
la creación de empresas. En este sentido, 
las Cámaras subrayan que, actualmente, 
muchos proyectos empresariales nacen 
son las condiciones básicas que garanti­
cen su supervivencia y aseguran que, el 
emprendedor español encuentra numero­
sas dificultades en la creación , gestión y 
cierre de sus negocios. 
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En este sentido, las Cámaras de Co­
mercio proponen instaurar un sistema de 
registro único que perm ita la creación de 
una empresa en 24 horas, profesionalizar 
los servicios de creación de empresas e 
integrar en un solo punto de atención los 
servicios de asesoramiento empresarial. 

Asimismo, proponen potenciar el uso 
de herramientas telemáticas para elabo­
rar el plan de creación o ampliación de la 
compañía; adaptar el Documento Único 
Electrónico (DUE) a la creación y puesta 
en marcha de autónomos o empresarios 
individuales; ampliar y reforzar los viveros 
de empresas; desarrollar una política de 
clusters; favorecer la transmisión de em­
presas o mejorar la legislación sobre 
insolvencia empresarial. 

Además, las Cámaras de Comer­
cio nacionales consideran positivo 
para impulsar la creación de empre­
sas apoyar en el Parlamento Europeo 
la propuesta sobre exención de la 
presentación 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 capitalización de 
la prestación por desempleo para la 
puesta en marcha de actividades em­
presariales; y transmiti r una imagen 
positiva del emprendedor y el empre­
sario en la sociedad. 

Revisión global del sistema fiscal 
español 

Las Cámara de Comercio de España, 
y ante la actual coyuntura, aseguran 
que es necesario que el sistema fis­
cal fomente el ahorro y la inversión, 
así como favorecer la competitividad . 
También es necesario, apuntan, que 
contribuya a generar liquidez y abara­
tar los costes del empleo. Es necesario, 
por último, hacer una revisión global 
del sistema fiscal para adecuarse a las 
necesidades actuales, en un contexto 
de creciente competencia", sostienen 
las Cámara de Comercio. 

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

Cámara de Comercios plantean la dismi­
nución entre 3 y 5 puntos porcentuales 
las cotizaciones sociales a la Seguridad 
Social. En este sentido, y para evitar una 
disminución de la recaudación, se podría 
incrementar el tipo general delIVA. 

Asimismo, las Cámaras reclaman una 
reducción significativa de la tributación 
de los beneficios no distribuidos en el 
Impuesto sobre Sociedades para recapi­
tal izar las empresas, la modificación del 
sistema de liquidación trimestral o men­
sual del IVA, incluyéndose únicamente 
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
ción de las empresas, la eliminación del 
Impuesto de Transmisiones Patrimoniales 
y Actos Jurídicos documentados de las 
aportaciones que realicen los socios para 
compensar las pérdidas de la empresa y 
la desaparición 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 Cáma­
ras de Comercio plantean para revitalizar 
el sistema fiscal nacional. 
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Internacionalización 

Por último, las Cámaras 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 especialización en bienes y servi­
cios de intensidad tecnológica media y baja 
yen sectores maduros, el reducido tamaño 
de la empresa o la elevada concentración en 
países cercanos. 

Entre las medidas que pro­
ponen las Cámaras para mejo­
rar el sector exterior se encuen­
tra potenciar la coordinación 
estratégica entre los agentes in­
volucrados en la promoción de 
la internacionalización; orientar 
los planes públicos de interna­
cionalización hacia políticas de 
apoyo a las empresas; apostar 
por la diversificación de los 
mercados exteriores y de la 
oferta exportadora; reorientar 
los fondos FAD y de coopera­
ción internacional; y ajustar el 
modelo de instrumentos finan­
cieros de apoyo a la exporta­
ción. 

Asimismo, las Cámaras de 
Comercio plantean desarrollar 
un plan de imagen país de Es­
paña en el exterior; intensificar 
la captación de inversión en el 
exterior; mejorar la informa­
ción 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 y fiscales que facili­
ten la incorporación de expatria­
dos e inmigrantes, modificar los 
criterios de asignación de plazas 
en la Red de Oficinas Comercia­
les en el Exterior y adecuar la 
formación a las necesidades de 
las empresas para la internacio­
nalización son también algunas 
de las demandas que realizan 
las Cámaras de Comercio de 
España y que buscan mejorar el 
sector exterior de nuestro país. 
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El Presidente de la Diputación, Nemesio de Lara, inaugura la jornada acompañado del Presidente de la Cámara, Juan Antonio León, y el Presidente de la Mesa de 
Caza, Florencia Rodriguez. 

Primeras iornadas técnicas de 
comercialización de carne de caza 
El presidente de la Diputación. Nemesio de Lara; el presidente de la Cámara de Comercio. Juan Antonio León; 
y el presidente de la Mesa de la Carne de Caza. Florencio Rodríguez. participaron en la apertura de este 
encuentro. mientras que el consejero de Agricultura. José Luis Martínez. fue el encargado de clausurarlas. 

El sector de la caza en 
pleno se dio cita el pasa­
do día 30 de jun io en la 
primera Jornada Técn ica 
sobre comercialización 
de carne de caza, en­
cuentro organ izado por 
la Cámara de Comercio y 
la Lonja Agropecuaria de 
Ciudad Real , única lonja 
Que cotiza precios para 
este tipo de carne a nivel 
nacional. 

El acto de inaugura­
ción corrió a cargo del 
presidente de la Cáma­
ra Oficial de Comercio e 
Industria, Juan Antonio 

-

León, y del presidente de la Diputación 
Provincial de Ciudad Real , Nemesio de 
Lara , Quien reiteró su apoyo a la crea­
ción de una interprofesional para el sec-

tor y a la puesta en marcha de la 'Marca 
de Calidad' para las carnes de caza, me­
didas Que cuentan con el respaldo desde 
la Institución provincial. 

La Jornada comen­
zó con una mesa redon­
da en la Que se abordó 
la problemática del sec­
tor desde los puntos de 
vista de la producción, 
sala y comercialización 
e intervinieron en ella 
Fabián 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 Federación Es­
pañola de Caza ; José 
Manuel Huertas, presi­

dente de la Asociación de Salas de Des­
piece de Caza de Castilla-La Mancha; y 
Eduardo López, presidente de Cárnicas 
Torrecaza. 
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La negociación: preparación, 
desarrollo y post negociación 
la negociación en el entorno internacional requiere 
adaptaciones de comportamiento a la situación 
Qué ser un buen negociador es cuestión 
de tiempo y de experiencia, no lo duda 
nadie. La negociación es un arte , donde 
las miradas, los gestos, las estrategias, 
y las actuaciones son fundamentales . 
Pero , ¿cómo llegar a ser un buen nego­
ciador? 

La primera y básica regla a la hora dt 
iniciar una negociación es tener la certeza 
de que dos partes se sientan a negociar 
porque se necesitan mutuamente. 

Pero , ¿Cuál es el camino para alcan­
zar el éxito? ¿La reflexión o el talento? 

Seguramente, una mezcla de ambas pre­
dispone un buen resultado. De hecho, 
hay personas que nacen con talento , 
pero tener la máxima información posi­
ble, analizarla y usarla en nuestro prove­
cho nos permitirán optar por la opción 
más idónea. No debemos olvidar nunca 
que una negociación 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 válidos". 

Pero, una vez establecidas las reglas 
básicas, entremos en materia. En una 
negociación podemos destacar 3 fases : 
Preparación, desarrollo y cierre. 

La primera fase, 
LA FASE DE PREPARACiÓN, determinará 
el enfoque y definirá lo que podemos, y 
lo que no podemos poner encima de la 
mesa, ya que crearemos un orden lógico, 
y determinaremos nuestro comporta­
miento. En este sentido, recordar que un 
mal negociador improvisará reaccionan­
do ante los acontecimientos sin ser capaz 
de dirigirlos. 
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Por lo tanto, una vez definida la com­
posición del equipo negociador y sus 
roles (siendo imprescindible determinar 
quién será el líder que asumirá y marcará 
los límites de autoridad y compromiso) , 
se deberá comenzar a buscar y a estruc­
turar la información necesaria para prepa­
rar la negociación (tanto con información 
propia como sobre el oponente) para, 
después, planificar la propia negociación 
definiendo la estrategia y las tácticas que 
se emplearán. 

Entre la información necesaria cabe 
destacar el establecimiento de los obje­
tivos y necesidades que debe satisfacer 
la negociación, los riesgos asumibles, la 
repercusión de cada una de las alterna­
tivas previsibles (incluyendo la falta de 
acuerdo) , la definición de los mínimos, 
los máximos y los puntos de ruptura, el 
lugar y agenda deseados, etc. 

Dos de los errores más comunes 
que solemos cometer cuando no somos 
conscientes ni conocemos el posible 
punto de ruptura son , dejar de cerrar 
operaciones que están dentro de los lími­
tes aceptables por la em-
presa y, en segundo lugar, 
conceder más de lo que se 
debería. 

Segunda fase, 
DE DESARROLLO, debe­
mos advertir que, hoy en 
día, además 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 
líder de entre los posibles 
candidatos. 

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

donde no se debe de fallar, y la negocia­
ción de opciones es donde se debe de ser 
más consistente buscando siempre una 
estrategia de "ganar-ganar" (el acuerdo 
mutuamente beneficioso, probablemente 
no será un resultado óptimo pero sí un 
acuerdo lo suficientemente bueno). En 
cualquier caso, nunca debemos reac­
cionar ante la presión o la amenaza de 
la otra parte ofreciendo concesiones con 
la esperanza de apaciguarla. Raramente 
funciona. 

Tercera fase, 
Finalmente, no debemos olvidar la 

POST NEGOCIACiÓN O CIERRE, fase que 
mantiene abierta o promueve la aparición 
de nuevas oportunidades de segu ir co­
operando por parte de ambas partes, o 
las cierra si no se le presta la atención 
debida. Podemos hablar de distintos cie­
rres: cierre con cesión, cierre disyuntivo 
(dos soluciones para que la otra parte 
el ija) , cierre con resumen , cierre con 
ultimátum (só lo cerrando ahora podre­
mos mantener las condiciones negocia­
das ... ), cierre con amenaza de ruptura o 
cierre con órdago. 

Otro de los aspectos fundamentales 
en una negoción es la transmisión de 
nuestra postura en la mesa de negocia­
ción . El lenguaje no verbal es absoluta­
mente trascendente en la etapa de ne­
gociación . No olvidemos que más del 
80% de la comunicación entre las par­
tes será no verbal. Es por lo tanto un 
detalle al que se le debe de prestar una 
atención y una preparación especial. 

Los aspectos que hay que cuidar más 
son todos aquellos que refuercen nuestra 
calma interna. ¿Qué hace que estemos 
más tranqu ilos durante una negociación? 
Pues que no tengamos hi los sueltos, que 
el análisis 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
ción es una fuente de autoconocimiento 
y sabiduría. Esa tranquil idad interior hará 
que manifestemos en nuestro lenguaje 
no verbal todo lo positivo que llevamos 
dentro. No se puede controlar fácilmente 
lo que no se siente y si lo intentamos en 
esas circunstancias, manifestaremos un 
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lenguaje no verbal contradictorio y fácil 
de detectar por un experto y siempre ten­
dremos frente a nosotros a un experto . 

El lenguaje no verbal más positivo es 
el ref lejado cuando incl inamos la posición 
del tronco hacia delante, sonreímos, nos 
movemos con firmeza, "lentamente", 
sin tics de nerviosismo alguno y asenti­
mos con la cabeza cuando escuchamos a 
nuestro interlocutor haciéndole así saber 
que le escuchamos, entendemos y com­
prendemos. 

Otra característica de un buen nego­
ciador es que no permite salir del entorno 
de la neQociación a la otra parte si tiene la 
menor duda de Que no se lleva la mejor 
opción posible, incluso aunque su opción 
sea un poco menos importante hágale ver 
que lo más trascendente es que él gane 
y ustedes puedan seguir colaborando en 
el futuro. Siempre hay una próxima vez 
y todo lo que sembramos lo recogemos 
más temprano que tarde. Asimismo, es 
recomendable ensalzar la habilidad v el 
esfuerzo de la otra parte en la consecu­
ción del acuerdo. 

Hay muchas tácticas de presión en 
cada negociación, pero sólo darán re­
sultado a corto plazo y se pueden volver 
rápidamente contra nosotros. El tiempo, 
la posición , la urgencia, el chantaje más 
o menos suave, la amenaza, la ocultación 

de la verdad o la manipulación i siempre 
serán detectadas! Es mejor entablar una 
relación sincera, humana y de beneficio 
mutuo para obtener siempre el mayor 
beneficio de una negociación. 

Asimismo, la sensación excitante de 
triunfo no debe de existir en una negocia­
ción porque siempre supone la existencia 
de un sentimiento de humillación en la 
otra parte y esto es inaceptable siempre. 
Si cree que la otra parte no ve todas las 
posibilidades positivas para él , hágase lo 
ver con elegancia. La máxima de una ne­
gociación es que el éxito de la otra parte 
es nuestro éxito. 

Algunas tácticas de presión más ha­
bituales son el desgaste, el cual supone 
aferrarse a la posición propia sin hacer 
ninguna concesión con el objetivo de 
agotar a la otra parte hasta que ceda (se 
conoce también como la táctica de "La 
gran muralla"); el ataque, entend iendo 
por tal la intimidación, el rechazo de 
cualquier intento de la otra parte de apa­
ciguar los ánimos (el objetivo real es el 
de amedrentar, no ofender ni humillar) ; 
el receso, que supone aplazar la nego­
ciación para ganar tiempo, anal izar la 
situación de la negociación y romper al 
adversario; y el engaño, con el objetivo 
de despistar o atraer a la otra parte para 
persuad irla en que ceda a nuestras pre­
tensiones . 

Otras también serían el ultimátum, 
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 táctica 
incluimos la continua interrupción de 
la negociación con llamadas telefóni­
cas .. . ), jugar con el tiempo en bene­
ficio propio alargando reuniones , por 
ejemplo , para agotar a la otra parte , el 
regateo de cada pequeño elemento, el 
camb io de ritmo , etc . En cualquier caso , 
si utiliza estas tácticas procure Que la 
otra parte no lo perciba .. . va Que las 
relaciones personales pueden Quedar 
deterioradas ... 

La sinceridad, la honestidad, la huma­
nidad y la humildad. Todos pretendemos 
ganar desde la posición de poder y, sin 
embargo, con frecuencia se Qana 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 pasaría por saber es­
cuchar... Las pOSibilidades aumentan 
notablemente escuchando y preguntando 
antes que hablando compulsiva e innece­
sariamente ... y finalmente, ¡no malgas­
te su tiempo si ve imposible alcanzar un 
acuerdo satisfactorio! 
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Ayudas para el 
apoyo a la 
continuidad de la 
empresa familiar 
Dada la importancia de las empresas familiares es 
fundamental que estas empresas mantengan su 
carácter familiar por más de una generación 

Las empresas familiares son , a nivel 
económico y social, fundamentales para 
Castilla-La Mancha. Qué estas empresas 
mantengan su carácter familiar por más 
de una generación es un factor clave para 
el desarrollo social y económico de la re­
gión. Por eso, se hace cada día se hace 
más necesario planificar con tiempo la su­
cesión en las citadas empresas famil iares 
mediante acuerdos de voluntades y códi­
gos de conducta que regulen las relacio­
nes entre los miembros de la familia y la 
empresa, reduciendo así la posibilidad de 
confl ictos en el seno de las mismas. 

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

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

Pero, es necesario tener en cuenta 
algunos aspectos complementarios que 
son 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 código 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. 

Además, 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 presión 
o coacción 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 sí mismo 
sino el proceso llevado a cabo para su 
elaboración. 

El Protocolo Familiar es, asimismo, un 
ejercicio de autorregulación, 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 anticipación 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 todavía no han 
surgido, lo que facilita el consenso sobre 
las pautas a seguir, 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 solución que se da a 
los mismos en cada caso coincide. No hay, 
por tanto, respuestas estándar válidas. 
Cada familia adopta "sus" decisiones. Esto 
es, hay tantos protocolos familiares como 
familias empresarias. 
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En sus viajes de negocios elija la compañía de Viajes El Corte Inglés. 
Disfrutará de grandes ventajas: 

El servicio y la atención per onalizada que usted exige 
en todos sus negodos. 

Un ervicio "a medida" , adaptado a us necesidad e 
y garantizando una notable reducción de costes 

in di minuir la calidad. 

ueva soluciones tecnológica para el control de 
sus ga tos de viaje. 

El ase oramiento de per onal especializado que cuidará 
ha ta el último detalle la organización de u Congre o , 
Incentivos y Eventos Depol1ivo . 

Cuando pien e en sus viajes de negocios tome la deci ión más rentable y elija la compañía que siempre e tará a su lado: 
~ . 

Te!': 912038 026 Fax: 913 294078 
E-mail: grandescuenta @viaje eci.e 
http: //viajeempresa.elcorteingle.es 

Viajes El Corte Inglés. 

VIAJES 
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Debido al importante papel que jue­
gan las empresas familiares a nivel eco­
nómico y social en Castilla-La Mancha, ya 
que, como hemos comentado al inicio del 
reportaje juegan un papel fundamental en 
la economía regional y es necesario que 
mantengan su carácter familiar por más 
de una generación, la Vicepresidencia y 
Consejería de Economía y Hacienda de 
Castilla-La Mancha ha publicado la Orden 
de 17/04/2009 por la que se establecen 
las bases reguladoras de la concesión 
de subvenciones para el apoyo a la con­
tinuidad de la empresa familiar, (DOCM no 
83 de 04 de mayo de 2009) , destinadas a 
fomentar, impulsar la elaboración de pro­
tocolos familiares, que previa elaboración 
de un diagnóstico empresarial permita 
regular las relaciones profesionales, eco­
nómicas y familiares, con la finalidad de 
asegurar la continuidad de este tipo de 
empresas. 

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

La subvención está destinada exclu­
sivamente a microempresas, pequeñas y 
medianas empresas de carácter familiar 
con domicilio fiscal, dirección efectiva y 
establecim iento principal en el territorio 
de Castilla-La Mancha y que cumpla de­
terminados requisitos. 

Así, sólo pueden solicitar estas ayu­
das empresarios autónomos de cuya 

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

Es decir, no podrán beneficiarse de 
las ayudas las sociedades civiles, comu­
nidades de bienes y agrupaciones que 
carezcan de personalidad jurídica; ni las 
pequeñas y medianas empresas cuyo ob­
jeto social sea la gestión de un patrimonio 
inmobiliario o mobiliario; ni las cooperati­
vas y Sociedades Laborales. 

En base a la Orden que regula las Ayu­
das, se consideran gastos subvenciona­
bies los costes externos de asesoramiento 
y consultoría derivados de la elaboración 
de protocolos familiares que incluyan 
un diagnóstico previo de situación de la 
empresa, la concreción y composición de 
los órganos de gobierno y la creación de 
un consejo de familia, el proceso para la 
determinación de sucesores o su acceso 

progresivo a los órganos previstos para 
ello, el régimen económico de reparto 
de dividendos, política de financiación 
y transmisión de acciones, el empleo de 
familiares y la formación de los mismos y 
la evaluación y seguimiento del protocolo 
familiar. 

El periodo para la realización del pro­
tocolo familiar deberá estar comprendido 
entre el día siguiente a la publicación de 
resolución de ayuda y el día 15 de julio de 
2010. 

El plazo de aplicación del protocolo 
familiar no podrá ser inferior a cinco años 
desde la firma. Este requisito deberá cons­
tar en el protocolo familiar y será de obli­
gado cumplimiento . 

La cuantía de la subvención no podrá 
superar el 50% del gasto subvencionable, 
con un máximo de 8.000 euros, y su con­
cesión se efectuará en régimen de concu­
rrencia competitiva. 

Las solicitudes de ayuda se presen­
tarán ante la Dirección General de Pro­
moción Empresarial y Comercio de la 
Vicepresidencia y Consejería de Economía 
y Hacienda o a través de su página web 
hasta el 01 de agosto de 2009. 

Para más información, la Dirección 
General de Promoción Empresarial y Co­
mercio ha puesto a disposición de los in­
teresados una dirección de correo electró­
nico: empresafamiliar@jccm.es 

Fuentes: protocolofamil iar.net 
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Se entregan los premios Jo­
ven Airén 2008 
o Los ganadores de los tres primeros 
premios de Joven Airén 2008 se que­
daron en la provincia de Ciudad Real el 
ganador fue Córcovo de Bodegas J.A. 
Megía e Hijos, de Valdepeñas; al que 
escoltaban el Vega Córcoles, de Bode­
gas La Hoz, de Socuéllamos; y Campo 

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

Vinícola de Castilla arrasa en 
el concurso de Calidad de Vi­
nos Jóvenes 
o Vinícola de Castilla, con Señorío de 
Guadianeja obtuvo siete premios como 
vino de mayor calidad de en las varieda-

de Peñarroya de la Cooperativa Nuestra des tempranillo, syrah, cabernet sauvig-
Señora de Peñarroya de Argamasilla de 
Alba. 

García-Baquero 
consigue un premio de 
quesos autóctonos 
españoles 
o Lácteas García-Baquero ha conse­
guido el premio a los "Mejores Quesos: 
año 2009", en la categoría de Quesos 
Autóctonos Españoles. 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 autóctonos españo­
les, los quesos ecológicos y otros tipos 
de quesos que tienen gran calidad or­
ganoléptica. 

La Cooperativa Santa 
Catalina recibe dos medallas 
en el certamen del CROO 
o Los vinos de la Cooperativa Santa 
Catalina acaban de lograr dos premios 
importantes en el último certamen a la 
calidad de los varietales con 0.0. que 
ha organizado el CROO "La Mancha". 
El tinto joven marca "Los Galanes" cón­
siguió la medalla de oro en la variedad 
tempranillo o cenbibel , mientras el blan-

non, macabeo chardonnay, garnacha y 
tempranillo ecológico dentro del concur­
so de Calidad de Vinos Jóvenes La Man­
cha Cosecha 2008. Obtuvo cuatro meda­
llas de oro para tintos, una para rosado y 
dos para blancos, además de haber obte­
nido también plata en otros vinos. 

Los mejores quesos 
manchegos compiten en la 
Feria del Campo 
:J Los mejores Quesos Manchegos de 
elaboración industrial y artesanal compi­
tieron por vigésimo primer año en el Con­
curso Regional de Calidad convocado con 
motivo de la Feria Regional del Campo y 
Muestras de Castilla-La Mancha. Se cele­
bró con motivo de FERCAM 2009 en co­
laboración con el Consejo Regulador de la 
Denominación de Origen de Queso Man­
chego y la Dirección General de Alimen­
tación y Cooperativas de la Consejería 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" 
o El proyecto de reciclaje de aceite 
de uso industrial , presentado por In-

geniería Caballero, S.L., ha sido el 
ganador del concurso "Emprende en 
Tomelloso", convocado por el área 
de Promoción Económica del Ayun­
tamiento de la ciudad con objeto de 
apoyar y potenciar las nuevas inicia­
tivas empresariales. 

la empresa valdepeñera 
Tecnobit recibe el galardón 
Star 
o La multinacional norteamerica­
na Lockheed Martín, compañía de la 
industria aeroespacial con grandes 
recursos en tecnología avanzada y 
seguridad global , hizo entrega del 
galardón Star a Tecnobit. Este premio 
reconoce la cal idad de la empresa val­
depeñera al suministrar material a los 
estadounidenses para la elaboración 
de helicópteros mediante el programa 
MH-60R. 

Anro participa en la cons­
trucción del Museo de Co ­
lecciones Reales 
o La empresa tomellosera Industrias 
Metálicas ANRO está interviniendo 
en la construcción del Museo de las 
Colecciones Reales en Madrid, un 
ambicioso proyecto que albergará las 
colecciones de la monarquía españo­
la. Construirá una estructura de más 
de 140 toneladas de acero, que será 
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 cubrirá toda la 
superficie. 
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Junta de COIIunldades de 

Castilla-La Mancha Excmo Ayuntamiento 
de Ciudad Real 

@ámara 
Ciudad Real 
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Asimismo, el galardón Cooperación 
Internacional para el desarrollo sostenible 
se destinará a un proyecto de cooperación 
internacional que contribuya al desarrollo 
sostenible en el que estén implicadas al 
menos dos organizaciones de diferentes 
sectores (privado, público, de la sociedad 
civil, académico), una de un país de la UE 
o país candidato a la adhesión y la (s) otra 
(s) de un país en desarrollo o de un país 
con una economía de transición. Una de 
las organizaciones debe ser una empresa. 

El galardón Comunicación para el de­
sarrollo sostenible ha sido creado para re­
conocer los esfuerzos de las empresas en 
complementar su comunicación económi­
ca con la información referente a su com­
portamiento y actuaciones ambientales y 
sociales. El premio valorará la transparen­
cia y fiabilidad de la comunicación en re­
lación al estado de la organización 
respecto al desarrollo sostenible, y 
su capacidad de diálogo y de res­
puesta a los intereses de sus gru­
pos de interés, externos e internos. 

El plazo de entrega de candida­
turas finalizará el 28 de septiembre 
de 2009. Todos los galardonados en 
esta edición de la Sección Española 
(premios y accésit), a excepción de 
la categoría "Comunicación para el 
desarrollo sostenible", -que es es­
pecífica para la sección española-, 
tienen la oportunidad de participar 
en la final europea, donde concu­
rren los proyectos de empresas 
de los 27 Estados miembros de la 
Unión. 

PROCESO DE SELECCiÓN 

Sección Española: La Fundación En­
torno-BCSD España es , desde 1997, la 
institución responsable de la Sección 
Española de los Premios Europeos de 
Medio Ambiente a la Empresa. Las orga­
nizaciones españolas interesadas deben 
dirigir sus candidaturas a la Fundación 
Entorno-BCSO España, que se encargará 
de realizar la evaluación de los proyec­
tos y coordinará la selección y entrega 
de galardones en nuestro país . Los ga­
nadores y finalistas de la fase nacional 
pasarán posteriormente a concursar a 
nivel europeo. 

Independientemente de suponer un 
paso previo a la fase europea, la Sección 
Española tiene entidad por sí misma y 
es la convocatoria de mayor prestigio en 

nuestro país 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 España tendrá lugar en los 
primeros meses de 2010. 

Premios Europeos: Los ganadores y 
finalistas de cada una de las categorías de 
la Sección Española confirmarán la candi­
datura española a los Premios Europeos 
de Medio Ambiente a la Empresa. Cada 
país presentará sus candidatos y un Ju­
rado a nivel europeo decidirá los proyec­
tos ganadores de entre todos los países 
miembros. La entrega de galardones se 
real izará durante la primera semana de 
junio de 2010. 

ÚLTIMAS EDICIONES 

En la pasada edición, correspondiente a 
2007/2008, la Fundación Entorno - BSCO 
España, organizadora de la Sección Espa­
ñola de estos premios, seleccionó y premió 
nueve proyectos, entre los 95 presentados 
por las empresas españolas en la fase na­
cional. Cuatro empresas ganaron la edición 
2008 de los Premios Europeos de Medio 
Ambiente. El galardón es el reconocimiento 
de mayor prestigio en el campo del desa­
rrollo sostenible empresarial de la Unión 
Europea. En esta edición compitieron con 
125. España presentó siete candidaturas, 
entre las que se encontraba la Red Eléctri­
ca de España por su proyecto, "Centro de 
Control para el régimen Especial (CECRE)" 
que resultó ser una de las tres finalistas 
para la categoría del producto. 
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t aja sol 
www.cajasol.es 
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Javier GÓmez. 30 años 
Pelo castaño. Altura: 1 '70 m 

Motivo desaparición: Accidente de trabajo 

Pierde el trabajador, pierde su familia, pierde la empresa y pierde la sociedad . Cumplir las normas de prevención 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 . 

CAMPAÑA DE PREVENCiÓN DE RIÉSGOS LABORALES . 
SIN ACCIDENTES , GANAMOS TODOS. 

-CEPYME 
2008 ~ Castilla- " 

.. la Manct;¡ 
IIcecam 
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Castilla-La Mancha 
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