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INDICE GENERAL
105,6/ VARIACION
EN UN ANO 0,8%
Alimentos y bebidas
no alcohélicas.
107,2/-2,7%. Bebi-
das alcohdlicas y ta-
baco. 129,7/12,3%.
Vestido y calzado.
91,4/-1,2%. Vivien-
da. 113,6/0,8%.

Menaje. 106,5/0,5%.

Medicina. 97,8/
-1,4%. Transpor-
te. 105,0/5,8%.
Comunicaciones.
99,2/-0,5%. Ocio
y cultura. 96,5/
-2,1%. Ensenan-
za. 114,5/2,6%.
Hoteles, cafés

y restaurantes.
112,1/1,0%. Otros
bienes y servicios.

110,8/1,8%.
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tn |3 encrucao

esde estas paginas hemos recordado con insistencia el
hecho, a veces olvidado y en general escasamente ponde-
rado, de que Vigo nace y vive para y por el mar. Ejemplo
de esa vocacion maritima es la dedicacion a la industria
naval. Podriamos remontarnos muy atrds rastreando
los origenes historicos de una de las actividades que ha
conformado el caracter de nuestra ciudad y su entorno,
y que tanto ha contribuido al desarrollo de otros sectores
econémicos, hoy pujantes.

En el curso de su larga historia, el sector naval de Vigo ha
visto pasar tiempos de bonanza y otros de profunda dificul-
tad. Por repasar tinicamente las tltimas décadas, la crisis
de los 70-80 y la reconversion, dieron paso a una auténtica
y completa reinvencion del sector, que gracias a radicales
cambios estructurales, técnicos y organizativos, gané en
competitividad y eficacia. Esta mejora en su competitivi-
dad, llegé por la via de la diversificacion y la especializa-
cion técnica, que permitieron ampliar la oferta y al mismo
tiempo dirigirse a mercados en los que las posibilidades de
éxito y los margenes eran mejores. Este fortalecimiento del
sector, unido a la evolucion del mercado global de la cons-
truccion naval que, debido al aumento paralelo y continua-
do de los precios del petréleo y del volumen del comercio
mundial, ha experimentado un crecimiento sostenido de la
demanda durante mas de una década, ha llevado a las em-
presas del sector naval del entorno de Vigo a disfrutar, en
los anios inmediatamente pasados, de un periodo de gran
prosperidad, siempre hablando en términos generales.

Sin embargo, la situacion actual es muy diferente. Esta-
mos ante una verdadera encrucijada. La crisis economi-
ca internacional ha golpeado al mercado de la construc-
cion naval de varios modos. Por un lado, las dificultades
para obtener financiacion frenan los planes de navieras
y armadoras. Por otra parte, el descenso en el volumen
del comercio mundial hace caer la demanda de buques
de transporte y maniobra. Y por ultimo, las turbulencias
en los precios del crudo aconsejan a muchas companias
aplazar sus planes de construccion de buques para ope-
raciones de prospeccion y explotacion de nuevos yaci-
mientos petroliferos ocednicos.

En los ultimos meses hemos sabido de las dificultades
de varios astilleros, y de la atonia del mercado que se
traduce en la ausencia de nuevos pedidos, de la escasez
de las peticiones de nuevas ofertas, que hace presagiar
tiempos dificiles. A pesar de las dificultades, no pocas
empresas del sector estan mostrando una creatividad
envidiable, planteando nuevas férmulas de negocio,
orientando su actividad a la creciente demanda de
servicios de reparaciones y mantenimiento, interna-
cionalizado sus actividades y estableciendo acuerdos
operativos y tecnolégicos que les permitan acceder a
nuevos nichos o a nuevos mercados. En los préximos
tiempos, Gobierno e instituciones debemos prestar una
atencion especial a este sector. Sera responsabilidad
de todos el que sepamos apoyar a un sector al que tan-
to debemos todos.m
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PUNTO DE VISTA

Javier Orge

Presidente de la Asociacidén Provincial
de Empresas Frigorificas (APEF)

Cooperar para
combatir la crisis

odos los expertos coinciden en que la economia mundial
estd sufriendo su peor crisis desde la Gran Depresion.
Elsector delfrigorifico de Pontevedra opera globalmen-
te y por lo tanto no es inmune a la delicada situacion
econémica general. Las empresas de frio afrontamos
problemas comunes al resto de los sectores productivos,
como por ejemplo las dificultades para conseguir financiacion. Com-
partimos problemas con el sector pesquero como pueden ser la escasez
de determinadas capturas. Finalmente, sufrimos problemas propios
como la disminucién de las importaciones o la lenta eficacia del Puesto
de Inspeccion Fronterizo (PIF).
La crisis especifica que sufre nuestro sector se deriva en parte de
los efectos de la globalizacion. Una cuota importante de nuestro
negocio se estd viendo afectada por el hecho de que cada vez son
mas frecuentes las operaciones en las que el producto se comercia-
liza directamente desde donde es capturado hacia el pais donde
va a ser consumido, sobre todo cuando ese producto no tiene que
ser procesado. Nuestro papel de intermediacion en estos traficos se
estd viendo reducido, lo cual explica el descenso de las importacio-
nes de pescado congelado en 2009, un 10% menos que en al afio an-
terior. Si a esto anadimos la necesidad de agilizar los procesos del
PIF, un tema en el que ya se esta trabajando, comprobamos cémo
el volumen de entrada de contenedores aumenta en otros paises de
Europa en detrimento de nuestros puertos.
No se puede luchar contra una distribuciéon global ni contra la globa-
lizacion de la crists, pero si que tenemos la posibilidad y la necesidad
de buscar soluciones. En este contexto, la Asociacion de Productores
de Empresas Frigorificas de Pontevedra (APEF) puede ser el arma

mds eficaz para afrontar problemas que son comunes a las empre-
sas de nuestro sector. El primer reto que nos marcamos es optimi-
zar los recursos de APEF y potenciar sus posibilidades reales como
instrumento negociador. Para ello necesitamos ganar masa critica.
Confiamos en aumentar el niimero de socios hasta llegar a integrar
el 100% de las empresas de frigorifico y congelado de la provincia
de Pontevedra. Se trata de un objetivo ambicioso pero factible. De-
bemos empezar por fidelizar a los socios ya existentes, que deben
obtener un retorno eficaz de su aportacion a APEF. La situacion es
critica y el tiempo apremia, por eso estamos trabajando ya para que
la Asociacion alcance logros concretos a corto plazo. Queremos ofre-
cer a las empresas vinculadas ventajas reales como la negociacion
conjunta de contratos eléctricos o la formacion de grupos de compra
para consumibles habituales como plasticos o palets.

Otro ambito en el que APEF puede y debe ser iitil es en el reparto
de excedentes de stocks enire las empresas asociadas. Se trata de
otro ejemplo de como la cooperacion entre las empresas de un sector
puede ser beneficiosa para todas. Es ademas necesario modernizar
el sistema de facturacién, como han hecho ya algunos asociados,
priorizando el espacio sobre el peso, para ajustar el beneficio al ser-
vicio real prestado. Un servicio que es cada vez mas exigente, que
continuamente engloba nuevas actuaciones por parte de las empre-
sas frigorificas. Un esfuerzo de personal y tiempo que raramente se
ve compensado econémicamente. Habra que replantearse tanto el
sistema como el objeto de la facturacion para hacer mas competitivo
un sector que no ha experimentado subidas en sus tarifas desde hace
anos.

Desde un punto de vista mds estratégico, la Asociacion debe bus-
car soluciones a problemas estructurales como la disminucion de
las importaciones o el descenso de pesca de productos como la pota
(casi inexistente en 2009 y que no apunta a mejores resultados en
2010, a punto de cumplirse dos meses del inicio de la campana). A
medio y largo plazo, la diversificacion debe ser el camino que nos
permita rentabilizar nuestros recursos. En estos momentos conta-
mos con 1.000.000 m3 de capacidad destinados casi en un 95% a
productos de la pesca. Se hace imprescindible estudiar la viabilidad
de almacenar no sélo pescado, sino otras mercancias como carne,
fruta, mantequilla.... Asi garantizariamos la ocupacion permanen-
te de las camaras incluso en los meses en los que flaquea el sector
pesquero. Una vez que tenemos una idea clara de cudles son las
vias a seguir para combatir la crisis solo queda buscar la forma
de adquirir mayor representatividad en ALDEFE (Asociacién de
Explotaciones Frigorificas, Logisticas y Distribucion de Espafia)
y seguir luchando por objetivos comunes como mejorar el PIF. Es
vital y urgente una unificacion de los criterios y una solucion para
las demoras producidas en ocasiones iinicamente por un defecto de
forma en la documentacion. Tenemos confianza en que la actual
mesa de trabajo mixta formada por Administraciones y usuarios
para este tema dara sus frutos y hard mas dgil una herramienta tan
necesaria como el PIF.

El trabajo incesante de APEF por los intereses de sus socios y el
deseo de ampliar nuestra vision sectorial estan marcando nues-
tras actuaciones en 2010. La situacion de nuestro sector es compli-
cada y la mejor manera de afrontar el futuro es cooperando entre
todos. Mas que necesario, es simplemente vital. m
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bitn en 3 misian macroinvers:
(e Ias Gamaras gallegas

La institucion cameral viguesa, encargada del sector de la
construccion, organizo mas de un centenar de reuniones

b Camara
Vigo

Un total de 197 empresas de Galicia, Europa y América del Norte se dieron cita en San-
tiago de Compostela el pasado mes de marzo con dos objetivos claros: hacer negocios y
fomentar las exportaciones. El encuentro fue posible gracias a la colaboracion conjunta de
las Camaras de Comercio gallegas, impulsoras de la primera gran misién comercial inversa

plurisectorial, enmarcada dentro del Plan FOEXGA.

or primera vez las Camaras de Comer-
cio gallegas organizaban una misién
inversa conjunta para concentrar a
varios sectores en una misma cita co-
mercial, y el resultado no ha podido
ser mas satisfactorio. Un total de 197
empresas de cinco sectores econémicos
(materiales de construccion, vinos y
bebidas, alimentacion y alimentacion
economica, planta ornamental y con-
feccion textil) se dieron cita el pasado
mes de marzo en Santiago de Com-
postela para hacer negocios. Las 127
firmas gallegas mantuvieron reuniones
con otras 70 procedentes de 11 paises,
a saber, EEUU (12), Rusia (11) Ale-
mania (9), Reino Unido (8), México
(6), Bulgaria (5), Rumania (4), Ucra-
nia (1), Polonia (1) y Portugal (1).

LLa Camara de Comercio de Vigo, res-
ponsable del sector de la construccion
en esta accion, organiz6 mas de un cen-
tenar de reuniones con las 22 empresas
gallegas participantes. La importancia
de esta industria es clave en nuestra
economia. Hay que recordar que la
construccion es, junto con el comercio
al por menor, el sector que concentra
el mayor niimero de empresas espafio-
las. Y es que a principios de 2008, el

namero de companias que operaban en

la construccion a nivel nacional era de
501.056. Sin embargo, y tras el escan-
dalo de las hipotecas Subprime ameri-
canas, el sector ha visto caer sus estadis-
ticas de manera estrepitosa. Pese a ello,
y curiosamente, esta industria contintia
siendo uno de los principales motores
de la economia gallega. Tanto es asi
que en 2009 represent6 el 12,7 % del
Producto Interior Bruto (PIB) v aport6
un valor afiadido de mas de 7.255 mi-
llones de euros, segtin datos del Institu-
to Galego de Estatistica (IGE).

es gallegas en 2009

Segun los datos relativos al pasado
ejercicio, el mayor volumen econémi-
co de las exportaciones gallegas co-
rresponde a las bebidas alcohdlicas,
como cervezas, sidras, aguardientes
y licores, con un importe total de
102,6 millones de euros, seguidas de
los vinos, con una cifra que ascen-
di6 a 24,4 millones. El tercer sector,
aunque a mucha distancia, es el de
las plantas ornamentales, con 7.3
millones en exportaciones, seguido,
por este orden. de la confeccion tex-
til, la alimentacién y los materiales
de construccion. m

Programa de tres dias

El programa del encuentro,
que se enmarca dentro del
Plan FOEXGA, consté de tres
jornadas de trabajo y fue in-
augurado por el conselleiro de
Economia e Industria, Javier
Guerra. En su intervencion,
Guerra abogo por la necesi-
dad de ayudar a las empresas
a internacionalizarse, tarea
para la cual la Xunta de Gali-
cia dedicara este ano un 60%
mas que en 2008. Ademas,
la Conselleria ha anunciado
un plan especifico para faci-
litar la internacionalizacion
de las empresas gallegas en
materiales de construccion.
Este plan esta concebido para
desarrollarse en un horizon-
te de 3 anos y su objetivo es
promover el conocimiento de
la oferta exportable gallega
del sector de los materiales de
construccion en los mercados
internacionales. |



Lita mundial del sector de
|3 construccian en Gaum

Empresas gallegas acuden por primera
vez con la Camara de Comercio a la feria alemana

Se trata del pr mclpal certamen del planeta, ya que retine a mas de 3.000 expositores
de 100 paises en 555.000 metros cuadrados. Se presentan todas las innovaciones que
supondran las pautas a seguir durante los proximos 3 anos.

auma es la feria internacional mas
importante del mundo en el sec-
tor de la maquinaria y equipos
para obras publicas, materiales de
construccién y mineria, equipos y
vehiculos para obras, etc. Por este
motivo, la Camara de Comercio or-
ganiza su primera visita al evento,
que se celebra entre el 19 y 25 de
abril en Munich.

Se trata de la 29 edicion, y una vez
mas, el New Munich Trade Fair
Centre incrementa su superficie
hasta los 555.000 metros cuadra-
dos gracias a la instalacion de pa-
bellones temporales en los terrenos
al aire libre. En total, se esperan
mas de 2 millones de visitantes de
todo el planeta y mas de 3.000 ex-
positores.

Primicias mundiales, agentes clave
de mercado, lideres tecnolbgicos,
la oferta mas completa de maqui-
naria, equipos y materiales para
la construccion y la mineria: estas
son algunas de las sefias de iden-
tidad de un certamen que atrae a
visitantes de todo el mundo. Aqui
se presentan siempre las dltimas
primicias del sector, que marcaran
las pautas de los préximos 3 afios
(hasta que se vuelva a celebrar la
feria). m

Un mercado que resurge

Mientras en paises como
Espana, Irlanda, Finlan-
dia y Portugal se observa
un ligero retroceso del
sector de la construccion,
para este afo esta previs-
to en Furopa un incre-
mento del 6% que llegara
al 10% en 2011. EI motor
del crecimiento sera Po-
lonia y los paises vecinos,
con cifras de crecimiento
de dos digitos. m

lina oportunidad para entrar en Ia pujante economia india

India sera este ano el pais invitado a Bauma, ya que resulta muy in-
teresante para los fabricantes de maquinaria para obras, puesto que
esta realizando grandes inversiones en infraestructuras y proyectos de
construccion. Solo en 2010 esta previsto que su cifra de inversion su-
pere los 140.000 millones de euros. De este modo, Bauma ofrece una
oportunidad magnifica para estrechar las relaciones comerciales con
esta region y establecer contactos para iniciar nuevos proyectos. Pre-
cisamente, la Camara de Comercio organiza en junio una visita a los
principales puertos del pais, ya que constituyen una referencia dentro
del sector pesquero. m
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bamaras, [CE y CCHA destiman

b millones para miciar 2 las empresas
en [a enportacion

El objetivo es que 3.000 nuevas }pequeﬁas y medianas empresas se conviertan en exportadores consolidados.

E{ empleo en las pymes que

b Camara
Vigo

as Camaras de Comercio, el Institu-
to de Comercio Exterior (ICEX) vy
las Comunidades Autéonomas dedi-
caran 60 millones de euros al “Plan
de Iniciacion a la Promocion Exte-
rior” (PIPE). durante los proximos
cuatro anos. Los buenos resultados
cosechados en los tltimos diez anos
por esta iniciativa han animado a sus
responsables a “blindar” su financia-
ci6n en el periodo 2010-2014, para
que a ninguna pyme que quiera salir
al exterior le falte el apoyo necesario
para lograrlo.

Desde la creacion del Plan PIPE, en
1998, hasta el primer trimestre de
este afio (tltimos datos disponibles),
mas de 6.900 pequenas y medianas
empresas de todas las Comunidades
Auténomas espafiolas se han con-
vertido en exportadoras. Ademas, la
mayor parte de ellas (un 76%) han
logrado exportar de manera regular,
es decir, durante al menos cuatro
afos consecutivos, segtn el analisis
realizado por el ICEX y Camaras de
Comercio, que se ha presentado en
el seno del Consejo Interterritorial
de Internacionalizacion, reunido en
Santander y organizado por la Socie-
dad de Desarrollo Regional de Can-
tabria (SODERCAN), que ostenta la

presidencia en este semestre.

El ndmero de pymes que cada afio
se apunta al Plan PIPE -que también
cuenta con financiacion de los fondos
FEDER- ha crecido ininterrumpida-

.y

Rumenta emplea y facturacion

1an particfpado en el Plan PIPE ha crecido en torno a un 50% de media

mente en la dltima década vy se ha
mantenido en torno a los 780 nuevos
exportadores anuales en los dos alti-
mos ejercicios, a pesar de la crisis.m

Segun los datos del estudio que recoge la parte mas cualitativa del Plan
PIPE, las empresas que han pasado por el programa han elevado en mas
de un 50% su produccion, en un 48% sus ingresos totales y en torno a

un 50% el namero de empleados.

En concreto, las empresas PIPE muestran una evolucion mas positi-
va en la tasa de variacion del empleo, que aumenta un 50%, frente a
un crecimiento casi nulo de una muestra aleatoria de empresas, con
el mismo perfil, que no han participado en el programa. Ademas, en
torno al 75% de esas pymes ha aumentado la plantilla con personal
formado en comercio exterior, un 46% han creado un departamento
propio de internacionalizacién gracias al PIPE y en el 83% de los casos
sus empleados han ampliado la capacidad de comunicacion en uno o

mas idiomas.m



FORMACION

Hbril es el mes de los diomas

CURS03 GENERALES

Fechas: del 05/04/2010 al
23/04/2010
Horario: de Lunes a Viernes de

19:00 a 22:00 horas

Mejora de la productividad
personal y de la explotacion
de la informacion sobre
clientes: casos practicos

de Access y Excel

Duracion: 20 horas

Fechas: del 12/04/2010 al
26/04/2010

Horario: Lunes y Jueves de 17:00 a
21:00 horas

COMERCID ERTERIDR

Fechas: del 05/04/2010 al
24/05/2010
Horario: de Lunes a Viernes de

18:00 a 22:00 horas

en [a Camara

El mercado laboral es cada vez mas competitivo y la for-
macion complementaria es fundamental en los Curricu-
lums Vitae de los candidatos. Por eso, el departamento
de formacion de la Camara de Comercio de Vigo pone en

INFORMATICA

Horario: Viernes de 16:00 a 21:00
horas

Presentaciones Comerciales:
Powerpoint 2007

Duracion: 15 horas

Fechas: del 19/04/2010 al
23/04/2010

Horario: de Lunes a Viernes de

19:00 a 22:00 horas

Hoja de Calculo: Excel 2007
Especializado (Nivel III)
Duracion: 30 horas

Fechas: del 26/04/2010 al
07/05/2010

Horario: de Lunes a Viernes de

19:00 a 22:00 horas

marcha los cursos Portugués Comercial e Inglés Empresa-
rial, dos acciones orientadas a alumnos que ya estan in-
mersos en el marcado laboral o que quieren acceder a él
con una buena formacion.

Inglés Empresarial
Duracion: 30 horas

Fechas: del 05/04/2010 al
22/04/2010

Horario: de Lunes a Jueves de

19:30 a 22:00 horas

Portugués Comercial
Duracion: 30 horas

Fechas: del 26/04/2010 al
11/05/2010

Horario: de Lunes a Viernes de
19:30 a 22:00 horas

La importancia de la imagen
comercial

Duracion: 2 horas

Fechas: 13/04/2010

Horario: de 20:00 a 22:00 horas
Lugar: Antena local de Gondomar.
Centro Neural de Gondomar, Cam-
po das Cercas, s/n.

Gestion de cobros y pagos
Duracion: 4 horas

Fechas: del 14/04/2010 al
15/04/2010

Horario: de 20:30 a 22:30 horas
Lugar: Casa de la Cultura de Salva-
terra de Mifno. m
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tstosololoarreglar

Un foro de debate abierto a toda la sociedad para sa

as Camaras de Comercio espaiiolas, a
través del Consejo Superior de Cama-
ras, y 18 grandes empresas del pais
han puesto en marcha la campana
estoloarreglamosentretodos.org, una
iniciativa que nace con el objetivo de
contagiar la confianza perdida y fo-
mentar las actitudes positivas entre
los ciudadanos para hacer frente a la
salida de la crisis econdmica.

Para ello se ha creado la Fundacion
Confianza, una entidad sin animo de
lucro ni filiacion politica impulsa-
da y respaldada por las principales
empresas y organizaciones del pais
que, en colaboracion con los medios
de comunicacion, desean contribuir
de manera desinteresada a estimular
un cambio positivo en la forma de
percibir la crisis. La idea, concebida

como un foro de debate abierto e im-
pulsada por el Consejo Superior de
Camaras, consigui6 conquistar a un
nutrido grupo de empresarios espa-
noles, quienes han llevado adelante
la fundacion encargada de gestionar
el proyecto sin presiones. El equipo
humano que trabaja en esta entidad
ha puesto en marcha un proyecto que
impulse en la sociedad unos valores,

| idea principal

“A veces se nos olvida que la economia, y la propia vida,
tienen ciclos. Hay tiempos de bonanza y tiempos de crisis
y hay que adaptarse a cada momento, sacando lo mejor de
cada uno en cada circunstancia. Las crisis forman parte
sarrollo de las sociedades y de las personas. Y es en
momentos en los que hay que puede surgir la oportu-
nidad de mejorar nuestras capacidades.
Después de muchos anos de bonanza econémica y social,
en donde probablemente todos (personas, empresas, Es-
.) hayamos vivido por encima de nuestras posibili-
vivimos ahora una de las mayores crisis de nuestra
historia reciente. Una crisis coyuntural y, a la vez, estruc-
tural, inédita y global. Pero ni es la primera, ni sera la

€S0

b Camara

Vigo

altima. Y, lo que es mas importante, ya hemos vivido situa-
ciones igual de complicadas y hemos sabido superarlas.
Para ello, hay que recuperar la confianza. Es en estos mo-
mentos en los que hay que demostrar que sabemos y pode-
mos salir adelante. Actuar con esfuerzo, fomentar el talen-
to, creatividad y, sobre todo, recabar el espiritu solidario
para movilizar a toda la sociedad.

No podemos esperar sentados a que las cosas se arreglen
solas, ni pensar que alguien las va a resolver por nosotros.
Es el momento de la movilizacién. Y, para ello, hay que
recuperar la confianza. Estar convencidos de que esto sélo
lo podemos arreglar entre todos. Con ilusién, esfuerzo y
creatividad”. m




l0sentretodos.ory

que acttien de palanca para la recu-
peracion de la confianza desaparecida
con la crisis. “Queremos ser uno de
los motores que devuelva a la socie-
dad la ilusion, el orgullo, la credibili-
dad”, resalta la campana. Y todo esto
se realizara a través de actividades en
las que se resalte el emprendimiento
y el desarrollo personal como modelo

en la construccion del éxito colectivo.

ir del “atolladero” y fomentar las actitudes

La iniciativa cuanta con un presu-
puesto total de 4 millones de euros
aportados por el Consejo Superior de
Camaras y las empresas participan-
tes. Ademas, los patrocinadores han
reservado una partida de 600.000
euros para llevar a cabo acciones in-
ternacionales muy determinadas que
mejoren la imagen de Espaiia en el
extranjero. Esta actuacion interna-

positivas

cional se desarrollara en Londres y
Nueva York.

Las s participantes son
Telefénica, Iberia, El Corte In-
glés, BBVA, Banco Santander, La
Caixa, Caja Madrid, Repsol, Cepsa,
Endesa, Iberdrola, Red Eléctrica,
Mapfre, Renfe, Abertis, Mercadona,

empres

Indra y la patronal de la construc-

cién, Seopan.m

fiostros conocidos en a campaiia

La web www.estosololoarregla-
moscntrctodos.org nace como un
foro abierto a toda la sociedad
para que a través de ella se co-
nozcan iniciativas ¢ historias de
esfuerzo, ingenio, creatividad...
Se trata pues de una ingente cam-
pana de movilizacién a favor de
la confianza, que ya se ha desple-
gado por toda Espana en vallas y
en los medios de comunicacion,
invitando a entrar y participar en
la plataforma, en la que ya estan
desde personajes conocidos hasta

ciudadanos anénimos que han he-
cho del esfuerzo y el talento perso-
nal el camino para superar las di-
ficultades. Asi, los “spots’ cuentan
con la participacion gratuita de
personajes publicos como Andreu
Buenafuente, los hermanos Pau y
Marc Gasol, Susana Griso, Fer-
nando Romay, Juan José Millas,
Ferran Adria, Jordi Evole (“El
Follonero™),
Angels Barcel6, Carlos Sainz, Me-
lendi, o Michael Robinson, entre
otros.m

Edurne Pasaban,

¢Qué resultados esperan?

Un cambio en la actitud gene-
ral de la poblacion a la hora de
afrontar la crisis. La Fundacion
Confianza no niega la realidad de
la situacién econémica, pero tam-
bién sostiene que el esfuerzo, el
ingenio y el talento son cualida-
des extendidas entre los espafo-
les. Sabemos que la suma de estas
cualidades es lo que nos permite
enfrentarnos a grandes desafios
(como ya hemos hecho en el pa-
sado) y que la actitud de todos
sera fundamental para remontar
la situacion que vive actualmente
el pais.m



JURIDICA

DESDE EL 5 DE ABRIL HASTA
EL 23 DE JUNIO

BORRADOR DE LA DECLARA-
CION DE RENTA 2009

Solicitud de borrador de declara-
cion. El borrador de declaracion
podra solicitarse hasta el 23 de
junio de 2010 a través de Internet
y en los teléfonos 901 200 345 6
901 12 12 24. Confirmacion del
borrador de declaracion con resul-
tado a ingresar con domiciliacion

en cuenta.

DESDE EL 5 DE ABRIL HASTA
EL 30 DE JUNIO

BORRADOR DE LA DECLARA-
CION DE RENTA 2009
Confirmacion del borrador de de-
claracion con resultado a devolver,
renuncia a la devolucion, negativo
y a ingresar sin domiciliacion en

cuenta.
HASTA EL 20

RENTA Y SOCIEDADES
Retenciones e ingresos a cuenta de
rendimientos del trabajo, activida-
des econémicas, premios y determi-
nadas ganancias patrimoniales e
imputaciones de renta, ganancias
derivadas de acciones y parti-
cipaciones de las instituciones

de inversion colectiva, rentas de

arrendamiento de inmuebles urba-

I €amara
Vigo

ILENDA
DEL CONTRIBUYENTE

ABRIL

2010

L

nos, capital mobiliario, personas
autorizadas y saldos en cuentas.
Marzo 2010. Grandes Empresas.
Mods. 111, 115, 117, 123, 124,
126, 128.

Primer Trimestre 2010. Mods.
110, 115, 117, 123, 124, 126,
128.

Pagos fraccionados Renta.
Primer Trimestre 2010:

- Estimacion Directa. Mod. 130.
- Estimacion Objetiva. Mod. 131.
Pagos fraccionados Sociedades y
Establecimientos Permanentes de
No Residentes.

Ejercicio en curso:

- Régimen General. Mod. 202.

- Grandes Empresas (excepto Gru-
pos Fiscales). Mod. 218.

- Régimen de consolidacion fiscal
(Grupos Fiscales). Mod. 222.

IVA

Marzo 2010. Régimen General.
Autoliquidacién. Mod. 303.

Grupo de entidades, modelo indivi-
dual. Mod. 322.

Declaracion de operaciones inclui-
das en los libros registro del IVA y
del IGIC. Mod. 340.

Declaracion recapitulativa de
operaciones intracomunitarias.
Mod. 349.

Grupo de entidades, modelo agre-
gado. Mod. 353.

Operaciones asimiladas a las im-
portaciones. Mod. 380.

Primer Trimestre 2010. Régimen

LM Mi J V S D
1 2 3 4

5 6 7 8 9 10 11

12 13 14 15 16 17 18
°
19 20 21 22 23 24 25
°
26 27 28 29 30 31

General. Autoliquidacién. Mod.
303.

Declaracion-Liquidacion no peri6-
dica. Mod. 309.

Régimen Simplificado. Mod. 310.
Declaracion recapitulativa de ope-
raciones intracomunitarias. Mod.
349.

Servicios via electronica. Mod. 367
Regimenes General y Simplificado.
Mod. 370.

Solicitud de devolucion Recargo
de Equivalencia y sujetos pasivos
ocasionales. Mod. 308.

Reintegro de compensaciones en el
Régimen Especial de la Agricultu-

ra, Ganaderia y Pesca. Mod. 341.

IMPUESTO SOBRE LAS PRIMAS
DE SEGUROS
Marzo 2010. Mod. 430.

IMPUESTOS ESPECIALES DE
FABRICACION

Enero 2010. Grandes Empresas
(*). Mods. 553, 554, 555, 550,
557, 558.

Grandes Empresas. Mods. 501,
562, 563.

Marzo 2010. Grandes Empresas.
Mod. 560.

Marzo 2010. Mods. 564, 566.
Marzo 2010 (*). Mods. 570, 580.
Primer Trimestre 2010. Activida-
des V1, V7, F1. Mod. 553.
Excepto Grandes Empresas. Mod.
560.

Primer Trimestre 2010. Mod. 595.

Primer Trimestre 2010. Mod.
E-21.

Primer Trimestre 2010. Solicitu-
des de devolucion:

- Introduccién en deposito fiscal.
Mod. 506.

- Envios garantizados. Mod. 507.

- Ventas a distancia. Mod. 508.

- Consumos de alcohol y bebidas
alcohdlicas. Mod. 524.

- Consumo de hidrocarburos. Mod.
572.

(*) Los operadores registrados y no
registrados. representantes

fiscales y receptores autorizados
(Grandes Empresas),

utilizaran para todos los impuestos.

Mod. 510.

IMPUESTO SOBRE VENTAS MI-
NORISTAS DE DETERMINADOS
HIDROCARBUROS

Primer Trimestre 2010. Mod. 569.

HASTA EL 30

NUMERO DE IDENTIFICACION
FISCAL

Primer Trimestre 2010. Cuentas
y operaciones cuyos titulares

no han facilitado el NIF a las enti-
dades de crédito. Mod. 195.
Relacion de personas o entidades
que no han comunicado su NIF al
otorgar escrituras o documentos
donde consten los actos o contratos
relativos a derechos reales sobre
bienes inmuebles. Mod. 197.m



COMERCIO INTERIOR

[ tiunta ultima una nueva
ey del comercio de balicia

Se trata de un anteproyecto que pretende ser aprobado en junio

Transcurridos 22 anos con la actual legislacion, el Gobierno autonémico pretende actualizarla para regular las
ferias de oportunidades, impulsar los Centros Comerciales Abiertos y crear un Observatorio de Comercio

a Xunta pretende equilibrar la
competitividad entre las pequenas
y grandes superficies con la nueva
Ley del Comercio, que sustituira a la
actual, con 22 afos de antigtiedad.
José Manuel Garcia Orois, gerente
de la Camara de Comercio, asistio el
mes pasado a la presentacion del an-
teproyecto de ley, que podria ser ya
una realidad en el mes de junio.

En el texto aparece recogida por vez
primera la figura de los Outlets o fe-
rias de oportunidades. Estas se po-
dran celebrar previa comunicacion a
la Direccién Xeral de Comercio v, con
caracter general, sélo se permitiran
una vez al afio, preferentemente en
periodo de rebajas. Ademas, deberan
contar con una participacién mayo-
ritaria de comerciantes del respectivo
ayuntamiento o comarca y su dura-
cion se limita a 3 dias. Asimismo,
segun el anteproyecto, quedara pro-
hibido hacer promociones especiales
o descuentos desde un mes antes de
que se inicien las rebajas.

La nueva ley recoge la creacion de
un Observatorio do Comercio Gale-
g0 que servira como 6rgano asesor y
como mecanismo de conexion con la
Administracion. Asimismo, se encar-
gara de actualizar la formacion de
los comerciantes. Este organismo se
reforzaria con el Consello Galego de
Comercio, que garantizara el interés
general en esta materia. Finalmente,

las Mesas lLocales de Comercio or-

ganizaran la participacién, coordi-
nacion, cooperacion y colaboracion
entre la Administracion local v los
agentes comerciales.

Entre las otras novedades destaca
la libertad a la hora de rotular los
establecimientos en las dos lenguas
oficiales. El anteproyecto también
protege al consumidor, que se benefi-
ciara de la no caducidad de los vales
de compra.

La comunidad auténoma dispondra
de un cuerpo especial de inspecto-
res dedicados en exclusiva al control
de la actividad comercial. Entre sus
funciones estara el seguimiento de
horarios, revision de etiquetado o de
las nuevas férmulas de promociones,
control del periodo de rebajas...m

Alegaciones

La Federacion Gallega de Co-
mercio ha interpuesto alegacio-
nes a la ley que se centran en
pedir una mayor participacion
en los organismos contemplados.
Concretamente, reclaman que los
representantes del Consello Gale-
go de Comercio sean designados
por las propias federaciones. Por
otro lado, la Asociacion del Pue-
blo Gitano centra sus deman-
das en el apartado de la venta
ambulante, ya que solicita que
se tenga en cuenta el clima a la
hora de pagar las tasas por ins-
talar un puesto. También piden
representacion de este sector en
el Observatorio de Comercio. Fi-
nalmente, la Asociacion Nacional
de Grandes Empresas de Distri-
bucion alegara, entre otras cosas,
contra la prohibicion de realizar
descuentos antes de las rebajas. m



VIVERO

B Camara
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lanoimmunatech

El reto de investigar

lo que el ojo no ve
Cientificos de la Universidad de Vigo y Za-

ragoza alinan su experiencia en una empresa
que analiza nanoparticulas para sus posibles
aplicaciones biomédicas. Se trata de uno de los
principales retos a nivel mundial y ellos ya han
sido galardonados con el primer premio al me-
jor proyecto biotecnologico 2008 en Espana.

ruto de la experiencia e iniciativa de grupos de investi-
gacion de las Universidades de Vigo y Zaragoza surgi6
Nanoimmunotech, creada en agosto de 2009. Se trata
de una empresa multidisciplinar formada por médicos,
fisicos, bioquimicos y biélogos con experiencia contras-
tada en el campo de la Nanotecnologia. Su investigacién
constituye un reto a nivel mundial, ya que se estima que
en tan solo 2 anos la mitad de la industria farmacéutica
se basara en nanotecnologia. Actualmente existen en el
mercado mas de 1.000 productos “nano”.

¢A qué se dedica exactamente Nanoimmunotech?
Nos dedicamos a realizar estudios de como son las na-
noparticulas que las empresas o grupos de investiga-
cion sintetizan y realizamos su caracterizacion, tanto
en sus propiedades quimicas, fisicas o biologicas. Por
ejemplo, si unas determinadas nanoparticulas qui-
steran utilizarse para

curar una determina-

HANOIBMMUMOTECH EL

. Como surgio la idea de montar esta empresa?

La OTRI (Oficina de Transferencia de Resultados de la
Investigacion) de la Universidad de Vigo nos animo a
plasmar en un plan de negocio la idea y presentarla al

Joro nacional de Genoma
Espania, donde nos conce-

da enfermedad, habria
que demostrar primero
que no son toxicas, que
no van a producir aler-
gia en el individuo...
Astmismo, conjugamos
componenles en la na-

"La ausencia de competidores directos a nivel
eurapeo y la asistencia a a feria del sector
en Tokio, nos incita a ser ambiciosos

dieron el ‘Primer premio
al mejor proyecto biotec-
noldgico 20087, lo cual
supuso la primera piedra
de la empresa.

¢ Cual es vuestro ambito

noparticula para que
transporte  farmacos,
anticuerpos, etc. La empresa también ofrece la ob-
tencion de anticuerpos monoclonales “a la carta” (a
demanda del cliente) y asesoramiento y validacion de
nanosistemas como paso previo a su uso en aplicacio-
nes biomédicas.

geografico de mercado?
En principio tratamos de
cubrir las necesidades del mercado nacional, aunque la
ausencia de competidores directos a nivel europeo nos
incita a ser ambiciosos, y tras asistir el mes pasado a la

Sferia mundial del sector (NANOTECH2010, en Tokyo)

constatamos las excelentes oportunidades de negocio



DAT0G

Empresa: Nanoimmunitech

Localizacion: Plaza de Fernando Conde Montero Rio
Teléfono: 986 120 143

Correo electronico: info@nanoimmunotech.es

web: www.nanoimmunotech.es

a nivel internacional, asi que no cerramos puertas a
crecer, aunque siempre dentro de la coherencia y la

viabilidad.

¢Quiénes son sus principales clientes?

Empresas biomédicas, farmacéuticas y biotecnologicas,
el mercado agro-alimentario y veterinario, y grupos de
investigacion dedicados a la sintesis de nanoparticulas,
Jundamentalmente con potencial aplicacion biomédica
in vivo.

“H hecho e que [a oficina esté presente

en un vivero avalado por a Camara supone
tambign un claro posicionamiento estratégico
en cuanto a imagen”

¢ Cuanto tiempo llevan en el Vivero y como lo cono-
cieron?

Llevamos 4 meses y nos lo sugirieron todos los aseso-
res que aportaron su conocimiento y experiencia en la
creacion de la empresa. Nuestra experiencia aqui es in-
mejorable, la situacion céntrica del despacho permite
realizar todo tipo de gestiones facilmente, y disponemos
de todas las comodidades, sala de juntas incluida, y
todo ello a un precio muy asequible. Por otro lado, su-
pone un primer paso de emancipacion del ambito uni-
versitario y maxima dedicacion a la empresa.

¢Qué opina de la existencia de Viveros de Empresas
avalados por las Camaras de Comercio?

El hecho de que la oficina esté presente en un Vivero
avalado por la Camara de Comercio supone también un
claro posicionamiento estratégico en cuanto a imagen,

9, Despacho 5.

al igual que en nuestro caso en particular tener cabi-
da como laboratorio en un parque tecnologico del sector
como el CITEXVI (Cidade Tecnoloxica de Vigo), en cons-

truccion en el Campus de Vigo.

¢Cuales fueron los principales problemas que en-
contraron a la hora de montar la empresa?

El hecho de ser Nanoimmunotech aceptada en el progra-
ma de EmpresaConcepto (impulsado por las tres univer-
sidades gallegas y el CSIC) supuso una ayuda en cuanto
a recursos financieros y humanos, solventando todas las
dudas y ayiudandonos en todos los tramites y planes de
viabilidad. Uno de los logros durante este proceso fue la
acreditacion como EIBT (Empresa Innovadora de Base
Tecnolagica) por parte de la Conselleria de Traballo,
gracias a la cual financian un porcentaje muy elevado
de las nominas de los trabajadores de nuestra plantilla.

¢El actual momento de crisis no les hizo dudar?

La actual crisis afecta indistintamente a todos los secto-
res, pero todo el entorno y la situacion fueron favorables
a la hora de embarcarnos en esta tarea, incluso a nivel
financiero, sin tener que comprometer nuestro patrimo-

"La creacian d este tpo de empresas combats la
Crisis, | que el porcentaje de exito es elevado | s
generan puestos de emplen aftamente cualificados™

nio excestvamente. Por otro lado, creemos que la crea-
cion de este tipo de empresas biotecnologicas supone una
Jantastica opcion de contribuir a combatir la crisis, ya
que el porcentaje de éxito es elevado y se generan puestos
de empleo altamente cualificados. m



ANUNCIOS

CONVOCATORIAS

Mision comercial a India. Del
6 al 12 de junio. Lugar: Bombay,
Cochin y Madras. Sector: pesquero
(puertos).

Mision comercial a Portugal. Del
24 al 28 de mayo. Lugar: Oporto,
Lisboa, Azores, Madeira. Sector:
plurisectorial.

Mision comercial a Rumania. Del
8 al 10 de junio. Lugar: Bucarest.
Sector: plurisectorial.

i

Ayudas al fomento del empleo.
Orden del 10 de marzo de 2010
por la que se establecen las bases

que regulan para el ejercicio del afio
2010, las ayudas y subvenciones
para el fomento del empleo a través
de los programas de cooperacion en
el ambito de colaboracion con los

érganos y organismos de las Admi-

nistraciones publicas distintas de
la local, universidades y entidades
sin animo de lucro y se procede a
la convocatoria para el afio 2010.
DOG n"54 del 22 de marzo de 2010.
Fin: 22/04/2010.

bases reguladoras para la concesién
de subvenciones a los pequenos co-
merciantes individuales auténomos
que abandonen la actividad comer-
cial. DOG 1 de marzo de 2010. Fin:
05/04/10.

Ayudas del IGAPE al comercio
minorista. Resolucion del 25 de
febrero de 2010 por la que se da
publicidad al acuerdo del Consello
de Direccion do Instituto Galego
de Promocion Econémica (IGA-
PE)., que aprueba las bases regu-
ladoras de las ayudas del IGAPE
al sector del comercio minorista,
complementarias a la linea de
financiacién de circulante subsi-
diado y avalado para auténomos
y microempresas (Plan Re-Solve).
DOG n’44 del 5 de marzo de 2010.
Fin: 30/11/10.

Ayudas a pequenos comercian-
tes individuales autonomos que
abandonen la actividad comer-
cial. Orden del 18 de febrero de
2010 por la que se establecen las

HMPLED

Ref* 686. Comercial de Seguros.
Desarrollara su trabajo en toda la

provincia de Pontevedra.

Ref* 687. Auxiliar para departa-
mento contable y laboral. Nece-
saria experiencia en asuntos fiscales
y dominio de programas informati-
cos especificos. Titulacion en For-

macion Profesional.

Ref* 688. Agente comercial. Em-
presa busca representante de bor-
dados decorativos. Se encargaria de
la venta en museos, palacios, orga-
nismos oficiales, asociaciones... Es
necesario tener experiencia y poseer

una Diplomatura.

Ref" 689. Técnico comercial. Es
imprescindible tener conocimien-
tos de seguridad en maquinaria y
en Prevencién de Riesgos Labora-
les. Experiencia minima de 2 anos
en el sector. Edad: mayor de 30

anos.

Ref* 691. Gestor de proyectos. Se
necesita gestor de proyectos auto-
némicos y nacionales. La titulacién
minima requerida es una licenciatu-
ra. Imprescindible nivel alto de in-
glés. Experiencia en asesoramiento

y gestion de proyectos de [+D+i.

Ref* 692. Departamento de ven-
tas. Empresa de seguridad y salva-
mento maritimo selecciona persona
para tra})ajar en su (lepartament()
comercial. Necesario nivel fluido de
inglés. Se valorara experiencia en el

sector pesquero.

Informacién de ofertas:
empleo@camaravigo.com
Tel.: 986 44 63 43

www.camaravigo.es B

|3 Gimara te ofrece [ posibilidad de anunciar tu empresa con tarifas en crisis

CONTACTO CONTRATACION PUBLICIDAD

Camara de Comercio, Industria y Navegacion de Vigo
C/Republica Argentina 18 A - Vigo - Pontevedra - Espana - 36201. Teléfono: 986 43 36 92. Fax: 986 43 56 59
Correo electrénico: comunicacion@camaravigo.com. Web: www.camaravigo.com

k Camara

Vigo




NOTICIAS

HECID y las Camaras reforzaran a presencia de empresas espanolas
en los programas de cooperacian en terceros paises

a Agencia Espaifiola de Cooperacion Internacional para
el Desarrollo (AECID) del Ministerio de Asuntos Exte-
riores y el Consejo Superior de Camaras de Comercio
han firmado un acuerdo de colaboracion para reforzar la
presencia del sector privado en los programas de coope-
racion en terceros paises.

Los objetivos principales del acuerdo son:

Desarrollar el tejido productivo y empresarial en
los paises en desarrollo, con el fin de lograr la sos-
tenibilidad de sus economias.

Para ello, las Camaras de Comercio y la AECID estudia-
ran los programas que realizan las propias Camaras, sus-
ceptibles de ser transferibles a otros paises y que han sido
clave para el desarrollo y consolidacion de las PYMES

espanolas. Este es el caso de los programas de creacion de
empresas, de fomento del espiritu empresarial, de forma-
cion, de implantacion de nuevas tecnologias o de apoyo a
la mujer emprendedora.

Reforzar la participacion de las empresas espanolas
en los programas de cooperacion al desarrollo para
facilitar su participacion en concursos y licitaciones

publicas.

Para ello, la AECID transmitira a las Camaras aquellos
proyectos que puedan ser de interés empresarial y la red
cameral hara llegar esa informacion a las propias empre-
sas. El objetivo es que aumente el nimero de empresas
espafiolas que participan en estos proyectos vy, asi, mejo-
rar el retorno de los fondos que Espana destina a coope-
racion internacional.

|2 antena cameral de Gondomar estrena oficing

ras afios prestando servicio en la rda Conde, la antena
cameral de Gondomar ha trasladado su oficina al Campo
das Cercas s/n, en el Centro Neural del municipio (muy
cerca de su antigua ubicaciéon) donde cuenta con unas
instalaciones mas adaptadas a sus necesidades.

Las antenas son oficinas de la Camara que prestan ser-
vicios en distintos ayuntamientos para estar mas cerca
de las empresas de su demarcacion territorial. De esta
forma, proporcionan una respuesta local a las demandas
de las pymes.

La Camara de Vigo tiene oficinas territoriales también
en Salvaterra y Ponteareas. En general, ofrecen servicios
de interés empresarial, como asesoramiento en comercio
interior, formacion, apoyo a emprendedores... m




VIVERD DF EMPRESAS DE LA CAMARA DE COMERCID DE VIG0

Plaza de Fernando Conde Montero-Rios, 9. Tel.: 986 120 104. Fax: 986 120 105. viverodeempresas@camaravigo.com
Consulte requisitos de ingreso y condiciones en www.camaravigo.com
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