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INDICE GENERAL
111,7/ VARIACION
EN UN ANO 3,1%
Alimentos y bebidas
no alcohélicas.
110,0/2,4%. Bebidas
alcohdlicas y
tabaco. 144,6/5,6%.
Vestido y calzado.
92,8/0,0%. Vivienda.
125,1/7,4%. Me-
naje. 108,2/1,1%.
Medicina. 96,2/
-0,7%. Transpor-
te. 117,9/7,1%.
Comunicaciones.
97,6/-1,2%. Ocio

y cultura. 99,0/
-0,1%. Enseiian-

za. 117,2/2,3%.
Hoteles, cafés

y restaurantes.
116,0/1,6%. Otros
bienes y servicios.

115,2/3,0%.
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n estas tltimas semanas se ha producido un hecho que
no tiene precedentes cercanos. Los dos principales par-
tidos del pais se han puesto de acuerdo en una medida
concreta: reformar la constitucién para introducir una
limitacion al endeudamiento presupuestario. Lamenta-
blemente se trata de un hecho absolutamente excepcio-
nal. Afortunadamente, ha sucedido, y con ese acuerdo
se pueden sentar las bases de un cierto cambio de men-
talidad en toda la sociedad, que suponga un verdadero
punto de inflexion en nuestra vida econémica. Es una
reforma discutida y contestada desde determinados
ambitos, por quienes consideran que limitar la capaci-
dad de endeudamiento del estado, no solo perjudicard
el estado del bienestar, sino que supone, directamente,
cuestionarlo.

También en las ultimas semanas hemos asistido a diver-
sos anuncios, por parte de algunos de los gobiernos auto-
némicos y municipales que han tomado el relevo tras las
elecciones del pasado mayo, sobre facturas no contabili-
zadas, déficit oculto, retrasos en el pago a proveedores,
y la consecuente necesidad de medidas draconianas para
recortar gastos.

Hasta hace relativamente poco tiempo, las cuentas pui-
blicas eran claramente excedentarias. Los afios de im-
portante crecimiento econémico impulsaron la recau-
dacion tributaria, de modo que el rigor en el gasto no
resultaba necesario para arrojar balances positivos a

final de ejercicio. Al amparo de esta situacion se produjo
un aumento del gasto que, al margen de su oportunidad,
ahora no podemos sostener. No es posible cerrar los ojos
a la realidad. Si gastamos mas de lo que ingresamos, es
necesario pedir prestado el dinero que compense la dife-
rencia. En la crisis financiera actual resulta dificil y muy
caro obtener financiacion, incluso para los estados. Por
ello hemos de ser muy cautos a la hora de gastar dinero,
para intentar no tener que pedirlo prestado, ya que los
intereses, que todos tendremos que pagar en el futuro,
seran muy elevados.

El lamado estado del bienestar es una conquista social
de primer orden, pero debe ser viable, o no perdurara.
Si queremos mantener los servicios esenciales como sa-
nidad, educacién, seguridad publica, tenemos que prio-
rizar el gasto y concentrarlo en aquellos aspectos que
resulten verdaderamente importantes.

Cualquier persona sabe que su economia familiar o em-
presarial, no puede admitir que los gastos superen a los
ingresos de manera habitual, porque esto nos conduciria
a la bancarrota. Por supuesto que podemos endeudar-
nos, y lo hacemos, como inversion. Pero siempre de ma-
nera ocasional, excepcional y con un plan para devolver
la deuda. Hemos de aceptar este mismo principio en las
cuentas publicas y aplicar la prudencia y sensatez nece-
sarias para permitir que los logros que tanto esfuerzo nos
han costado a todos, no se vean amenazados. m
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NOTICIAS

Vigo, epicentro de [a

aubcontratacion Industrial

Un total de 62 empresas, entre proveedores espaiioles y compradores extranjeros, participaron en
el I Encuentro Europeo de Subcontratacion Industrial en Galicia organizado por la Camara

mpresas de Espaiia, Francia, Alema-
nia, Suiza, Italia, Holanda y Bélgica
participaron en el 1 Encuentro Eu-
ropeo de Subcontratacion Industrial
en Galicia celebrado el pasado mes
de julio. La cita, organizada por la
Camara de Comercio de Vigo, acogié
mas de un centenar de reuniones de
negocios. El presidente de la insti-
tucién cameral viguesa, José Garcia
Costas, y la directora xeral de Co-
mercio de la Xunta de Galicia, Nava
Castro Dominguez, inauguraron este
evento con el que se pretendi6 dar un
nuevo impulso a la internacionaliza-
ci6én de nuestras compafias.

Un total de 40 empresas subcontratis-
tas proveedoras espafiolas, proceden-
tes de Galicia (80% de ellas), Madrid,
Cataluna, Pais Vasco y Cantabria
trataron de vender sus productos a la
media docena de firmas extranjeras
que visitaron Vigo y que se mostraron
interesadas en las siguientes activi-
dades industriales: fundicion, trans-
formacién sin arranque de viruta,
mecanizados, tratamientos térmicos
v superficiales, plasticos, maquina
herramienta, moldes y matrices, elec-
tricidad y electrénica.

Durante la inauguracién de los en-
cuentros, el presidente de la Cama-
ra de Comercio de Vigo, José Garcia
Costas, destaco la importancia de
Galicia “como una de las regiones
espafiolas con un importante tejido

industrial especializado en Subcon-
tratacion; no es vano, el 27% de las
empresas gallegas se dedican a esta
actividad”. El numeroso grupo de
empresas que componen las auxilia-
res gallegas se dedican a sectores tan

pujantes como automocion, cons-
truccién naval, energias renovables,
embalaje o la aeronautica, hecho que
“nos debe hacer reflexionar sobre la
presencia de nuestras firmas en otros
mercados”, explic6 Garcia Costas.
El responsable del ente cameral hizo
hincapié en los casi 20 afos de fun-
cionamiento del Plan de Fomento de
las Exportaciones Gallegas (FOEX-
GA). que llevan a cabo las Camaras
gallegas y la Xunta de Galicia, y que
ha propiciado una mayor diversifi-
cacion sectorial y geografica de las
exportaciones, con la incorporacion

de nuevos mercados y productos.
Ademas, gracias a este Plan se con-
tabilizan ya “mas de 14.000 partici-
paciones de empresas en acciones de
promocioén”, apunt6 Garcia Costas.

Por su parte, la directora xeral de Co-
mercio de la Xunta de Galicia, Nava
Castro agradecio la puesta en marcha
de iniciativas de este tipo que “nos ayu-
dan a reformularlos en estos tiempos
tan criticos” y que son la mejor manera
de “fomentar los lazos de unién entre
Nava Castro des-
taco el compromiso de la Xunta de Ga-

paises y empresas”.

licia por un pilar tan fundamental para
la economia gallega como es la inter-
nacionalizacion y aprovechd la ocasion
para garantizar el apoyo del Gobierno
autonomico a las nueve Camaras ga-
llegas tras la supresion del recurso ca-
meral permanente el pasado afio. m



COMERCIO EXTERIOR

L3 promocion internacional de[a  Gamara empieza en Centroamarica

Durante la mision comercial de septiembre se llevaran a cabo mas de

Tras el descanso estival, la Cama-
ra de Comercio de Vigo inicia su
calendario de promocion exterior
con una mision comercial a Pa-
nama, Costa Rica y Guatemala,
del 9 al 30 de septiembre, en la
que participaran casi una trein-
tena de empresas gallegas. La
visita a los tres paises centroame-
ricanos supondra que nuestras
firmas se den a conocer en estos
mercados para poder iniciar fu-
turos negocios, debido a las gran-
des oportunidades que ofrecen
estos destinos. En este sentido, la
Camara de Comercio de Vigo se
encarga de elaborar las agendas
de trabajo de las empresas parti-
cipantes durante la visita, herra-
mienta que les permite mantener
un elevado niimero de contactos
profesionales durante la misién
comercial (se calcula que podrian
producirse mas de 230 reuniones
de negocio durante el viaje).

b Camara
Vigo

COSTA RICA

osta Rica tiene el nivel de renta
mas alto de la region centroame-
ricana. El gobierno y las entida-
des publicas del pais son grandes
compradores. El sector ptblico es un
jugador importante en la vida eco-
nomica del pais. En el pais se esta-
blecieron empresas en zonas francas
vy que areas de perfeccionamiento
activo que son importantes compra-
dores e importadores de productos,
electronicos, textiles v maquinaria.
En el Valle de San José y alrededores
se concentra la mayor parte de la po-
blacion y del PIB, mas del 85%. Por
sectores, en Costa Rica existe una
importante industria manufacturera,
va que es el componente mas alto del
PIB, rondando el 21,7 en los altimos
anos. Ademas el sector agricola, con
la exportacion de productos como
el banano o el café juegan un papel
muy importante, sobre todo en las
exportaciones.
Pero sin lugar a dudas el sector mas
desarrollado de la economia costarri-
cense en el turismo, que genera unos
ingresos muy importantes para el pais,
y siendo uno de los destinos turisticos
mas importantes de la regién. m

GUATEMALA

uatemala es el mercado mas
grande de Centroamérica por su
PIB y su poblacion, y se puede
considerar la puerta de entrada
al resto de la zona. Esta bien comu-
nicada y la mayoria de distribui-
dores se encargan de toda la region
desde Guatemala. En el pais existen
muchas diferencias entre clases so-
ciales, ya que alrededor del 60% de
la poblacién vive en condiciones de
pobreza. Por ello, el mercado consu-
midor con capacidad adquisitiva es
limitado respecto al tamafio del pais.
La actividad econémica esta concen-
trada esencialmente en Guatemala
ciudad, aunque en algunos aspectos
Quetzaltenango, la segunda ciudad
en el pais por nimero de habitantes,
también tiene cierta importancia. m

PANAMA

anama es una economia de en-
clave basada principalmente en
los servicios. El sector tercia-
rio de la economia representa,
tradicionalmente, entre un 70 vy
un 75% del valor del PIB. Ello es
debido a su peculiar modelo de de-
sarrollo, consecuencia directa de la
construccion del Canal y del siste-
ma monetario que, en virtud de un
tratado de 1904, establece el uso de
dolar como moneda. La situacion
economica del pais ha sido bastan-
te favorable en los wltimos anos.
Se estima que la economia (PIB)
creci6 el 3,2% en el afio 2009 y un
7,5% en el 2010. El crecimiento se
atribuye mayormente a la recupe-
racion observada en la economia
internacional, que influyé en el
comportamiento de las actividades
economicas relacionadas con el sec-
tor externo. Entre estas tultimas se
destacan: puertos, transporte aéreo,
turismo, comercio en la Zona Libre
de Colon (ZLC) y exportaciones
de banano y pina. Por su parte los
aportes del Canal de Panama y las
exportaciones de melon y sandia
mostraron decrecimientos. m

230 reuniones de negocios entre nuestras empresas y las firmas de los tres paises

CALENDARID DE ACCIONES 2011-c0Te

Mision a Panama, Cos-
ta Rica y Guatemala.
Plurisectorial. 19- 30 de
septiembre de 2011.

Mision comercial a Rei-
no Unido. Productos del
mar. 24 - 28 de octubre de
2011.

Mision comercial a Chi-
na (feria CHINA FISHE-
RIES & SEAFOOD EXPO,
Qingdao). Productos del

O Misiones comerciales O Encuentros

empresariales

VII Encuentros de Em-
presas Galicia-Portugal
2011. Construccion y pro-
mocion inmobiliaria, ma-
teriales de construccion,
agroalimentario y vinicola,
energias alternativas y
renovables, nuevas tecno-
logias, maquinaria indus-
trial. 21- 25 de noviembre

de 2011.

Subcontratacion indus-
trial.

29 de noviembre- 2 de di-
ciembre de 2011.

Maquinaria, embalajes,
equipamiento y servicios
para la industria de los
productos del mar.

24- 26 de abril de 2012.

mar. 29 de octubre - 5 de O Visitas a ferias

noviembre de 2011.

Mision comercial a Ca-
nada, Chicago y Califor-
nia. Plurisectorial. 7- 20
de noviembre de 2011.

Mision comercial a Nue-
va Zelanda y Australia.
Plurisectorial. 14- 27 de
noviembre de 2011.

Mision comercial a
Rumania. Plurisectorial.
22 - 25 de noviembre de
2011.

Mision comercial a Bos-
nia, Croacia y Eslove-
nia. Plurisectorial. 27 de
noviembre - 2 de diciem-

bre de 2011.

Feria Ecartec
Subcontratacion industrial
y vehiculo eléctrico.

18-20 de octubre de 2011.

Feria World Travel
Market

Turismo

7-8 de noviembre de
2011.

O Participacion

en ferias

Subcontratacion indus-
trial.

15-18 de noviembre de
2011.

O Misiones inversas

Feria Conxemar
Productos del mar con-
gelados- Mayoristas, Im-
portadores, Exportadores,
Transformadores, Fabri-
cantes, Distribuidores,
Frigorificos, Maquinaria,
Industria Auxiliar (frio,
embalajes, plasticos,
etc.), Acuicultura.

4-6 de octubre del 2011.

Touroperadores/
periodistas britanicos
Promocion turistica.

29 de octubre- 1 de no-
viembre de 2011.
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Programa de formacion

septiembre ®

CENE A LEs

Contabilidad
Informatizada: Contaplus
Duracion: 15 horas

Fechas: del 26 al 30 de septiembre
Horario: de 19:00 a 22:00 h.

Dias: lunes a viernes

Curso Practico de
Fiscalidad para la PYME:
IVA, IRPF e Impuesto

de Sociedades

Duracién: 30 horas

Fechas: del 260 de septiembre al 7
de octubre

Horario: de 19:00 a 22:00 h.

Dias: lunes a viernes

Creacion y Consolidacion
de Empresas

Fechas: 3 de octubre-2 de diciem-
bre de 2011.

En colaboracion con la Fundacion

Incyde y la Conselleria de Traballo.

Protocolo Empresarial
Duracion: 15 horas

Fechas: del 3 al 7 de octubre
Horario: 19:00 a 22:00 h.

Dias: lunes a viernes

Contratos, Nominas

y Seguridad Social
Duracion: 27 horas

Fechas: del 3 al 14 de octubre
Horario: 19:00 a 22:00 h.

Dias: lunes a viernes

f Camara
Vigo

Técnicas de Venta
Duracion: 9 horas
Fechas: 4, 5y 6 de octubre
Horario: 19:00 a 22:00 h.

Dias: martes, miércoles y jueves

Facturacion
Informatizada:
Facturaplus

Duracion: 15 horas

Fechas: 17 al 21 de octubre
Horario: de 19:00 a 22:00 h.
Dias: lunes a viernes

Habilidades
Comunicativas

Duracion: 30 horas

Fechas: del 17 al 28 de octubre
Horario: 19:00 a 22:00 h.

Dias: Lunes a viernes

Como Negociar

con la Banca

Duracion: 9 horas

Fechas: 18,19 y 20 de octubre
Horario: 19:00 a 22:00 h.

Dias: martes, miércoles y jueves

Tacagrafo Digital
Fecha: 22 de octubre
Horario: 9:00 a 14:00 h.
Dia: sabado

Finanzas para no
Financieros

Duracioén: 15 horas
Fechas: 24 al 28 de octubre

Horario: 19:00 a 22:00 h.

Nominas Informatizadas:
Nominaplus

Duracion: 15 horas

Fechas: del 24 al 28 de octubre
Horario: de 19:00 a 22:00 h.
Dias: lunes a viernes

Community Manager
Duracion: 15 horas

Fechas: 31 de octubre al 7 de no-
viembre

Horario: de 19:00 a 22:00 h.
Dias: lunes a viernes

Analisis de Balances
Duracion: 15 horas

Fechas: 7 al 11 de noviembre
Horario: 19:00 a 22:00 h.
Dias: lunes a viernes

Matematicas financieras
aplicadas a la empresa
Duracion: 16 horas

Fechas: 8, 15, 22 y 29 de noviem-
bre

Horario: 16:30 a 20:30 h.

Dias: martes

Contabilidad General
Duracion: 45 horas

Fechas: del 14 de noviembre al 2
de diciembre

Horario: 19:00 a 22:00 h.

Captacion y Fidelizacion
de Clientes

Duracion: 9 horas

Fechas: 22. 23 y 24 de noviembre
Horario: 19:00 a 22:00 h.

Dias: martes, miércoles y jueves

\

h-____

iciembre 2011

Gestion de Tesoreria
Duracion: 15 horas

Fechas: 28 de noviembre al 2 de
diciembre

Horario: 19:00 a 22:00 h.

Dias: lunes a viernes

Manipulador de
alimentos
Duracion: 3 horas
Fechas: a determinar

Conductor de Carretillas
Elevadoras

Duracién: 10 horas

Fechas: a determinar

INFORMATICA

Hoja de Calculo: Excel
2007 (Nivel 1)

Duracion: 30 horas

Fechas: del 19 al 30 de septiembre
Horario: 19:00 a 22:00 h.

Dias: lunes a viernes

Hoja de Calculo:
Excel 2007 Avanzado
(Nivel IT)

Duracion: 30 horas

Fechas: del 3 al 17 de octubre
Horario: 19:00 a 22:00 h.

Dias: lunes a viernes

Hoja de Calculo:

Excel 2007 Especializado
(Nivel I1I)

Duracién: 30 horas

Fechas: del 18 al 31 de octubre
Horario: 19:00 a 22:00 h.

Dias: lunes a viernes

Iniciacion al retoque
fotografico:

Photoshop CS3

Duracion: 24 horas

Fechas: del 2 al 11 de noviembre
Horario: 19:00 a 22:00 h.

Dias: lunes a viernes

Internet y

Correo Electronico
Duracion: 15 horas

Fechas: del 14 al 18 de noviembre
Horario: de 19:00 a 22:00 h.

Excel 2007:

Tablas Dinamicas
Duracion: 15 horas

Fechas: del 21 al 25 de noviembre
Horario: 19:00 a 22:00 h.

Dias: lunes a viernes

Presentaciones
comerciales:
PowerPoint 2007
Duracion: 15 horas

Fechas: del 28 de noviembre al 2
de diciembre

Horario: 19:00 a 22:00 h.

Dias: lunes a viernes

ERVEOR

Curso Practico:
Documentacion

del Comercio Exterior
Duracion: 15 horas

Fechas: del 260 al 30 de septiembre
Horario: 19:00 a 22:00 h.

Dias: lunes a viernes

Operativa y Practica del
Comercio Exterior
Duracion: 60 horas

Fechas: del 17 de octubre al 7 de
noviembre

Horario: 18:00 a 22:00 h.

Dias: lunes a viernes

‘

Gestion y Practica
Aduanera |

Duracién: 30 horas

Fechas: del 9 al 22 de noviembre
Horario: 19:00 a 22:00 h.

Dias: lunes a viernes

Gestion Aduanera II:
Regimenes Aduaneros
Especiales y Fiscalidad
Internacional

Duracién: 24 horas

Fechas: del 23 de noviembre al 2
de diciembre

Horario: 19:00 a 22:00 h.

Dias: lunes a viernes

Breakfast & Speaking
Duracién: mensual

Horario: 08:30 a 10:00 h.
Dias: miércoles o jueves

Correspondencia
comercial en Inglés
Duracion: 15 horas

Fechas: del 3 al 7 de octubre
Horario: 19:00 a 22:00 h.

Dias: lunes a viernes

Conversacion en
inglés: Conversation
in English

Duracioén: 20 horas
Fechas: 17 al 27 de octubre
Horario: 19:30 a 22:00 h.

Dias: lunes a jueves

Inglés Empresarial
Duracion: 30 horas

Fechas: del 7 al 18 de noviembre
Horario: 19:00 a 22:00 h.

Inglés para el

Comercio Exterior
Duracion: 20 horas

Fechas: 21 de noviembre al 1 de
diciembre

Horario: 19:30 a 22:00 h.

Dias: lunes a jueves

Portugués Comercial
Duracion: 30 horas

Fechas: del 21 de noviembre al 2
de diciembre

Horario: 19:00 a 22:00 h.

Dias: lunes a viernes

SEMINARIOS

Taller Teorico-Practico:
Networking 2.0: Marca
Personal en Redes
Sociales

Duracion: 4 horas

Fecha: 0 de octubre

Horario: 9:30 a 13:30 h.

Técnicas de Negociacion:
La comunicacion

no verbal

Duracion: 4 horas

Fecha: 13 de octubre

Horario: 9:30 a 13:30 h.

Como Adaptar la
Empresa a la LOPD
Duracion: 4 horas

Fecha: 18 de octubre
Horario: 9:30 a 13:30 h.

Responsabilidad Civil
y Mercantil de los
administradores
Duracion: 3 horas

Fecha: 27 de octubre
Horario: 9:30 a 13:30 h.

Seminario de
Planificacion
Empresarial

En colaboracion con Bic Galicia
Duracion: 37 horas

Fecha entrevistas: 27 de octubre
Fecha de inicio: 14 de noviembre
Fecha de finalizacion: 2as tuto-
rias: 13 y 14 de diciembre
Horario: 9:00 a 14:00 h.

Firma Digital y
Facturacion Electronica
Duracion: 4 horas

Fecha: 8 de noviembre
Horario: 9:30 a 13:30 h.

Claves para mantener

a los clientes: La pasion
por Atender

Duracion: 3 horas

Fecha: 10 de noviembre
Horario: 10:00 a 13:00 h.

El Transporte
Internacional de
Mercancias: Tratamiento
de Incidencias

Duracion: 3 horas

Fecha: 16 de noviembre
Horario: 16:30 a 19:30 h.

Creatividad en la
Practica: Innovacion y
Desarrollo en las Pymes
Duracion: 3 horas

Fecha: 22 de noviembre
Horario: 10:00 a 13:00 h.

Publicidad Online:
Control de los Resultados
Duracion: 4 horas

Fecha: 29 de noviembre

Horario: 9:30 a 13:30 h.

Cierre del Ejercicio 2011:
Novedades Contables y
Fiscales

En colaboracion con Baltar Abo-
gados

Duracion: 4 horas

Fecha: 14 de diciembre

Horario: 09:30 a 13:30 h.

Como gestionar un
Equipo de Ventas
Duracion: 4 horas

Fecha: 25 de octubre
Horario: 9:30 a 13:30 h.m




REPORTAJE

? Camara

Vigo

‘Presentismo [aboral -
(1 NUEvo problema para
NUBStras empresas

La crisis economica ha reducido en un 90% las clasicas “bajas” o ausencias al
trabajo no justificadas, dando paso a una nueva modalidad de absentismo en
la que se reduce drasticamente la productividad

ace no muchos anos los responsables
de direccion y recursos humanos de
las empresas luchaban con todas sus
fuerzas para combatir el temido ab-
sentismo laboral, un problema dificil
de erradicar en nuestro tejido em-
presarial y que el pasado ano costo
a las empresas espanolas 12.700 mi-
llones de euros, es decir, una media
de 2.500 euros por trabajador segin
datos de la Camara de Comercio de
Madrid.

Pero el inicio de la crisis econdmi-
ca dio un giro radical a esta clasica
visién, en la que se excluyen las si-
tuaciones de incapacidad temporal
o los accidentes laborales. Asi, los
altos indices de paro y el miedo a
perder el empleo se convirtieron en
un importante revulsivo que han he-
cho descender el absentismo laboral
no justificado en mas de un 90%,
como apunta un estudio elaborado
por la empresa de recursos humanos
Randstad.

Sin embargo, no todas las noticias
iban a ser buenas, y asi, mientras los
trabajadores se piensan ahora mucho
mas si faltan a su puesto de trabajo
por un “dolor de espalda”, ha proli-
ferado otro problema mas dificil de

pectiva para quienes atn conservan
la ilusion y las ganas de construir.

Tal y como recoge el estudio de Lotfi
El =Ghandouri, fundador del grupo

“aegun demuestran [as es-
tﬂdiﬁtmﬂﬁ, 5[|||] El El]% [IE ||]5 Creative Society, existen tres tipos de
{rabajacores dan 10 MEOT 0 51 ecerte amecriemmente of b
|]]|5|]][|5 BN sl |][‘[|E||]|Zﬂ[;||_]|]“ no rinde y pasa la jornada haciendo

lo minimo porque esta desilusionado
con su empresa, y esta actitud se con-
vierte en la mejor forma de castigo

: H t[‘a |] H‘] a [I or Esta ﬁs I came "‘tE contra la direccion y la organizacion.

En segundo lugar, nos encontramos

ensu puestu [IE trahﬂJ[L I"[:lus[l con otra variedad en la que el tra-

bajador, sin maldad alguna, se siente

INCrEmenta el UmMero e AOres e bor b bt
e [ jornada, pero sin un au-

ansiedad que le genera se traduce en
bajo rendimiento. Finalmente, estan
los profesionales que, ante la falta de

controlar atn: el absentismo presen-
cial. Pero, jqué es esto? Pues se trata
de una modalidad de absentismo en
la que el trabajador esta (isicamente
en su puesto de trabajo, incluso in-
crementa el nimero de horas de la
jornada, pero sin un aumento de la
productividad. A esta modalidad hay
que anadir otra mucho mas dafnina
v que se vincula a un mal jefe o a

un pésimo ambiente en el trabajo: el
absentismo emocional. En este caso
el trabajador también se encuentra
fisicamente en su puesto pero direc-
tamente “no esta”. Son trabajadores
que no liberan todo su potencial y en
cuyo estado reina el desanimo, estan
“quemados”, sufren estrés... Se trata
de un tipo de absentismo menos vi-
sible y con mucho mas impacto para

Perfil, sectores y tipos de empresa

Después de algunos anos estudiando el comportamiento de los
trabajadores, los estudios apuntan a que el perfil mayoritario
del trabajador absentista responde al de un hombre, menor de

30 anos y con una baja cualific:

cion. Cuando el perfil se ana-

liza desde el punto de vista de las cargas familiares, los datos
cambian radicalmente. Asi las mujeres con hijos son las que

mento de [a productividad”

la empresa, ya que segin demues-
tran las estadisticas, solo el 20% de
los trabajadores dan lo mejor de si
mismos en su organizacion. El tnico
fin de un trabajador en este estado es
cumplir los minimos que se le exigen.
Ademas. su implicacion en cualquier
proyecto es, no sélo nula, sino des-

atencion, motivaciéon y flexibilidad
de la compania usan el absentismo
como una forma de equilibrar su
vida laboral y personal.

Ambas modalidades, la presencial y
la emocional, han cobrado un eleva-
do protagonismo en los dos ultimos
anos y su solucion no parece sencilla,
dado que el mercado laboral no ofre-
ce, en estos momentos, otras posibi-
lidades al trabajador. m

Fomentar las politicas de conciliacian ayuda

Pero al margen de la crisis, los expertos en esta materia afirman que las empresas que no fomentan las po-
liticas de conciliacion tienen mas absentismo. Asl, el simple hecho de introducir la flexibilidad horaria,
la bolsa de horas o los turnos entre compaifieros, puede mejorar esta situacion, que se relaciona

también con la insatisfaccion laboral que pueda crear una organizacién demasiado rigida.
Otro problema derivado de lo anterior son las consecuencias en la natalidad, un factor que
vaticina un futuro atin mas complejo para las economias mundiales si no se hace un

mas se ausentan, segun una reciente encuesta realizada por la
compania Adecco. Una situacion que la empresa achaca a la
falta de politicas de conciliacion y que deberia tener facil so-
lucion. Si hablamos de sectores, es la industria la que presenta
mayores niveles de absentismo laboral no justificado. En lo que
respecta al tamano de las empresas, son las grandes companias
las que sufren de manera mas directa este problema, ya que el
control de la jornada es, aparentemente y a primera vista, mas
flexible. m

esfuerzo por fomentar estas politicas de conciliacion. A lo largo del mes de agosto,
y gracias a los datos facilitados por Eurostat, la oficina de datos de la UE, se
ha podido saber que Galicia se sitia entre las peores regiones de Europa

en tasa de fecundidad. Asi, el nimero medio de hijos por mujer en

edad fértil apenas llega a 1,12, una cifra muy baja si se tiene en

cuenta que para mantener una estructura constante de la

poblacion, o lo que se conoce como tasa de reposicion,

se necesita una media de 2,1 hijos por mujer. m




NOTICIAS

|2 Gamara lanza su servicio de fecobro
Internacional para garantizar | exportacion

Si un impago no se consigue solucionar, el cliente no debe abonar cantidad alguna. El acreedor no necesita
hacer provisiones de fondos, ni entrar en acciones judiciales transfronterizas de dificil comprension y alto coste

0. Millones de euros para apoyar a
emprendedoras | empresarias en spaa

Igualdad y Camaras renuevan el acuerdo del PAEM, un programa que desde su puesta en marcha en el afio
2000 ha gestionado la creacion de 20.000 nuevas empresas lideradas por mujeres

I Camara
Vigo

a Secretaria de Estado de Igualdad
y las Camaras de Comercio dedica-
ran mas de 2.5 millones de euros en
2011, para apoyar a emprendedoras
y empresarias, a través del Progra-
ma de Apoyo Empresarial a las Mu-
jeres (PAEM), cofinanciado también
por el Fondo Social Europeo.

“La generacion del empleo se va
a producir desde las PYMES vy el
PAEM es un claro ejemplo de ello,
va que son las mujeres las que mas
iniciativas estan aportando a la hora
de emprender y crear empresas en
estos momentos dificiles. Por eso
las Camaras de Comercio vamos a
seguir apoyandolas con programas
como este”. declaré tras la firma
Manuel Teruel. EI PAEM, que se
puso en marcha en el afio 2000, tie-
ne como objetivo el apoyo a la ac-
tividad empresarial de las mujeres
y se desarrolla a través de una red
de gabinetes de promocién y apoyo,
que estan localizados en 58 Cama-
ras de Comercio, y de un servicio de
asesoramiento on-line.

Desde su puesta en marcha en el
ano 2.000, el PAEM ha facilitado la
creacion de mas de 20.000 nuevas
empresas lideradas por mujeres. Solo
el pasado afio, se crearon 2.313 em-
presas, que generaron 2.567 puestos
de trabajo entre autoempleo y asala-
riados. Ademas, a través del mismo,
se han realizado desde su inicio al-

rededor de 237.000 asesoramientos
a 146.000 mujeres. La novedad en
2011 es la vinculacion entre los dos
principales programas dirigidos al
emprendimiento de las mujeres: el
programa PAEM vy el programa de
microcréditos, de manera que las ca-

maras de comercio validaran proyec-

tos que podrian ser financiados por
Microbank. Ademas, en este nuevo
Convenio se aumentara el nimero de
Camaras de Comercio que dispon-
dran de gabinete presencial hasta
60, consiguiendo una implantacion
nacional con representacion en todas
las Comunidades Auténomas.m

a crisis economica ha incrementado
exponencialmente el niamero de im-
pagos transfronterizos y las disputas
comerciales en operaciones interna-
cionales que dificultan los negocios
de nuestras empresas en el exterior
e incluso el animo de muchas firmas
para iniciarse en el proceso de pro-
mocién exterior. Cuando esto ocurre,
la postura habitual del acreedor en
Espafia es la de renuncia a su reco-
bro, por considerar que las acciones
que deberian tomarse (sean judicia-
les o usando los resortes internos de
la empresa) supondrian un intenso
desgaste dinerario, de recursos y de
tiempo, ademas del factor frustra-
cién de las empleados involucrados
en el esfuerzo de recobro.

Estas situaciones han llevado a la
Camara de Vigo a poner en marcha
su servicio de Recobro Internacional,
una herramienta que nace con el
objetivo de garantizar el proceso de
exportacion para las empresas perte-
necientes a la demarcacion cameral
viguesa. A través de este nuevo servi-
cio, la Camara se encarga de localizar
e iniciar una investigacion mercantil
y patrimonial de personas [isicas y
juridicas, apoyandose en una red de
agentes locales y en su amplia expe-
riencia. La institucién presidida por
José Garcia Costas ofrece a sus elec-
tores esta opcion de recobro interna-
cional de impagados sobre la base

del No collection, no fee, es decir,
solo se factura al cliente en caso de
recobro exitoso. De este modo, si un
impagado no se consigue recobrar,
el cliente no debe abonar cantidad
alguna. Si el resultado el positivo y
se consigue cobrar, la Camara fac-
turara al cliente un porcentaje sobre
la deuda cobrada que dependera del
importe de la misma.

El recobro internacional de la Cama-
ra de Vigo evita, por tanto, todos los
inconvenientes a la empresa afecta-

da: el acreedor no debe hacer pro-
visiones de fondos, ni entrar en ac-
ciones judiciales transfronterizas de
dificil comprension y alto coste. Una
vez recibida la solicitud y el contrato
firmado. la Camara iniciara los tra-
mites de recobro siempre a nivel ex-
trajudicial. El departamento de Co-
mercio Exterior garantiza el éxito de
esta herramienta tan demandada por
los clientes ya que cualquier empresa
tiene impagados o disputas comer-
ciales a lo largo de su trayectoria. m

Para mas informacion, las empresas pueden dirigirse al departamento de

Comercio Exterior de la Camara de Vigo a través de correo electronico

comex@camaravigo.com, o en el teléfono 986 446 295.




JURIDICA

CHLENDARIC

DEL CONTRIBUYENTE

HASTA EL 20

RENTA Y SOCIEDADES
Retenciones e ingresos a cuenta
de rendimientos del trabajo,
actividades econémicas, pre-
mios y determinadas ganancias
patrimoniales e imputaciones
de renta, ganancias derivadas
de acciones y participaciones
de las instituciones de inversion
colectiva, rentas de arrenda-
miento de inmuebles urbanos,
capital mobiliario, personas au-
torizadas y saldos en cuentas.

Julio y Agosto 2011. Grandes
Empresas. Mods. 111, 115,
117,123, 124.,1 26, 128.

IVA

Julio y Agosto 2011. Régimen
General. Autoliquidacion. Mod.
303.

Julio y Agosto 2011. Grupo de
entidades, modelo individual.
Mod. 322.

Declaracion de operaciones in-
cluidas en los libros registro del
IVA y del IGIC. Mod. 340.
Declaracion recapitulativa de

SEPTIEMBRE
2011

operaciones intracomunitarias.

Mod. 349.

Grupo de entidades, modelo
agregado. Mod. 353.
Operaciones asimiladas a las
importaciones. Mod. 380.

IMPUESTO SOBRE LAS
PRIMAS DE SEGUROS
Julio y Agosto 2011. Mod.
430.

IMPUESTOS ESPECIALES
DE FABRICACION
Junio 2011. Grandes Empre-

LM Mi JV S D

1 2 3 4

5 6 7 8 9 10 11

12 13 14 15 16 17 18

19 2.0 21 22 23 24 25
26 27 28 29 30

sas (*). Mods. 553, 554, 555,
556, 557, 558.

Grandes Empresas. Mods. 561,
562, 503.

Agosto 2011. Grandes Empre-
sas. Mod. 560.

Agosto 2011. Mods. 564, 566.
Agosto 2011 (¥). Mods. 570,
580.

(*) Los destinatarios registrados,
destinatarios registrados ocasio-
nales, representantes fiscales y
receptores autorizados (Grandes
Empresas), utilizaran para todos
los impuestos. Mod. 510.m

|3 Gamara te ofrece Ia posibilidad de anunciar tu empresa con tarifas en crisis

CONTACTO CONTRATACION PUBLICIDAD

Camara de Comercio, Industria y Navegacion de Vigo
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Teléfono: 986 43 36 92. Fax: 986 43 56 59
Correo electronico: comunicacion@camaravigo.com. Web: www.camaravigo.com
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ANUNCIOS

EMPLED

Ref. 773. Comercial nacional.
Grupo empresarial del sector viti-
vinicola busca una persona con un
claro perfil comercial. Valoran ex-
periencia en el area comercial y/o
ventas (no excluyente). Debera te-
ner capacidad de trabajo en equipo,
iniciativa, y una clara orientacion al
cliente y a los resultados. Habilidad
de comunicacion vy organizacion.
Profesional con un destacado nivel
de flexibilidad. Conocimiento de he-
rramientas de ofimatica.

Ref. 774. Responsable comercial
y de comunicacion. Empresa de
desarrollo informatico busca res-
ponsable comercial y de comunica-
cién para realizar la basqueda de
potenciales clientes y posibles mer-
cados, a través de una labor de in-
terlocucion con los clientes a todos
los miveles. Realizara estudios de
mercado relacionados con el puesto.
Capacidad de trabajo por objetivos.
Capacidad de gestionar el propio
trabajo. Experiencia minima de 2
anos de trabajo con grandes cuen-
tas, demostrable. Deseable conoci-
mientos del mercado del software.
Formacién en gestién de proyectos.
Capacidad de negociacion e interlo-
cucion a todos los niveles empresa-

riales. Gran Empresa y Pymes.

Ref. 775. Delegado Comercial. Se
necesita delegado comercial con ex-
periencia en el sector para la visita
y captacion de tiendas para vender
la marca. Edad: entre 25 y 45 anos.
Titulacién requerida: minimo gra-
duado escolar. Necesario carné de
conducir y vehiculo propio

Ref. 776. Administrativo (cono-
cimientos de Contabilidad General
portuguesa). Empresa ubicada en
el Paque Tecnologico y Logistico
de Vigo busca administrativo con

conocimientos amplios de Con-
tabilidad General Portuguesa. Se
encargara de la gestion contable y
administrativa utilizando la Conta-
bilidad Portuguesa. Imprescindible
dominio del Plan General Contable
Portugués, y necesario dominio del
idioma portugués. Horario Orienta-

tivo: de 09:00 a 14:00 horas.

Ref. 777. Comercial para Galicia.
Empresa dedicada a la fabricacion
de productos quimicos de uso in-
dustrial busca representante para
la comercializacién a personal es-
pecializado en Galicia. Experiencia
comercial previa. Aconsejable co-
nocimientos avanzados de internet.
Titulado superior. Proyecto: ampliar
la cartera de clientes actual. Requi-
sitos: Incorporacion inmediata y ve-
hiculo propio. Capacidades: don de
gentes, extrovertido, empatia, capa-
cidad de organizacion, proactividad
y resistencia al estrés. Se ofrece:

fijo+variable

Ref. 778. Asesor financiero. Se
busca asesor para ofrecer a las fa-
milias un servicio de planificacion
financiera. Su tarea consistira en la
captacion de clientes y en la reali-
zacion de dicha planificacién finan-
ciera. Se requiere titulaciéon univer-
sitaria (economia y/o finanzas) o
modulo de administracién y finan-
zas. Los candidatos que superen el
proceso de seleccion recibiran una
formacién sobre la metodoligia del
trabajo. Edad: 26-45 afios. Horario
orientativo: manana y tarde. Lugar
de trabajo: Vigo/ Pontevedra/ La

Guardia

Ref. 783. Técnico Comercial para
Francia. Empresa secciona Res-
ponsable Técnico Comercial para el
lanzamiento de panel solar térmico
en Francia. Se ofrece formacion ini-
cial para el desarrollo de tareas; ve-
hiculo de empresa, mévil y portatil;
v posibilidad de desarrollar carrera

profesional dentro de un grupo lider
en su sector. Se requiere experien-
cia minima de 2 anos demostrable
orientada al cliente, grandes dotes
de comunicacién y disponibilidad

para viajar.

Ref. 788. Colaborador comercial
vida. Compaiiia de seguros busca
colaborador comercial para asesorar
y vender a sus clientes los productos
de ahorro e inversién (vida) que
comercializan. Horario orientativo:
10:30-15:00 / 16:30-20:00. Lugar:
Vigo. Requisitos del candidato: For-
macion en Finanzas (universitaria
o grado), con vocacion comercial.

Edad: entre 20 y 35 afios.

Ref. 789. Ceramista dental. Cli-
nica Dental en Vigo busca con ur-
gencia persona que se dedique a la
realizacion de piezas dentales (pre-
paracién de protésicos) Posibilidad
de incorporacion inmediata. Titula-
cién requerida: Preferible titulado
protésico.

Ref. 790. Ejecutivo comercial.
Empresa de transporte y logistica
internacional busca una persona
que se encargue del desarrollo de
las ventas visitando a clientes en
Galicia. También se encargara de la
captacién de nuevas cuentas y man-
tenimiento de los clientes actuales.
Requisitos: Experiencia en puesto
similar, carné de conducir. Titula-
cién requerida: Formacion como
comercial internacional

Ref. 792 Comercial de formacion
bonificada. Empresa de Formacion
Continua con presencia a nivel nacio-
nal selecciona para toda la provincia
de Pontevedra personal para su de-
partamento comercial. El puesto se
orienta al asesoriamiento a empresas
para que tengan la posibilidad de
formar a sus empleados sin coste al-
guno. Ofrecemos: Alta en Seguridad
Social + fijo + altas comisiones.

COMERCID ERTERIDR

Mision comercial a Canada,
Chicago y California

Sector: Plurisectorial.

Destino: Toronto, Chicago, Los
Angeles.

Fechas: del 7 al 20 de noviembre
de 2011.

Fecha limite de inscripcion: 8 de
septiembre de 2011.

Misiéon comercial a Reino Unido
Sector: Productos del mar frescos
o congelados.

Fechas: 24-28 de octubre de 2011.
Fecha limite de inscripcion: 12
de septiembre de 2011.

Misiéon comercial a China
(China Fisheries & Seafood Expo
2011).

Sector: Productos del mar, proce-
sado y acuicultura.

Destino: China.

Fechas: 29 de octubre- 5 de no-
viembre de 2011.

Fecha limite de inscripcion: 12
de septiembre de 2011

Mision comercial a Nueva
Zelanda y Australia

Sector: Plurisectorial.

Fechas: 14-27 de noviembre de
2011.

Fecha limite de inscripcion: 14
de septiembre de 2011.

Visita a la Feria Ecartec

Sector: Vehiculo eléctrico.
Destino: Munich.

Fechas: 18-20 de octubre de 2011.
Fecha limite de inscripcion: 16
de septiembre de 2011.

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

www.camaravigo.es B
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H Santo Job

Pedro Alonso

“Hacemos arts
& crafts para la era

digital”

El Santo Job nace de una nube, de la
necesidad de desarrollar un proyec-
to de comunicacion, para escapar de
la agencia de publicidad tradicional
anquilosada en la corriente del con-
Sformismo que vive de rentas y que
ofrece al cliente la receta aprendida
de sota caballo y rey. El Santo Job,
nace de una nube, llena de ilusion,
imaginacion, creatividad y gotas de
lluvia”. Asi, como un cuento de ha-
das, Pedro Alonso socio y fundador de
este estudio multidisciplinar, comenta
c6mo nacié su emprendimiento. Para

él, El Santo Job, retoma y redisefia los
valores del movimiento artistico arts

& crafts.: una tendencia en comuni-
cacion al servicio del hombre y la em-
presa que potencia la creatividad y el
arte, frente a la produccion en serie,
para hacer que su marca enamore.

“Reinventamos y desempolvamos un
hueco que habia quedado olvida-
do por la rapidez de nuestra época
¥y el abaratamiento de costes de las
agencias de publicidad clasicas;
rescatamos lo mas tradicional de la
comunicacion, ofreciendo al cliente
creatividad basada en una estrate-
gia planificada y pensada, dirigida
para un consumidor 2.57, asegura.

Alonso se formé en diseno grafico en
el Instituto Europeo di Design y en
publicidad por la Escuela Superior de
Publicidad de Madrid. Tiene experien-
cia en el sector de la comunicacion, ya
que ha trabajado en agencias de publi-
cidad en Madrid y dirigié los altimos
dos afios el departamento creativo de
una agencia madrilefia, donde cred

campafias para clientes como: Pas-
cual, Acciona, Misterio de administra-
ciones Publicas, E1 FROM, Apromar,
Banco Espirito Santo o Turespana en-
tre otros; y con los que se gané premios
como: Finalista en los JCDecaux co-
municacion convencional, dos I[COMI,
un finalista en los FIAP, tres AMPE y
una short list en SOL..

Pero aunque la empresa solo tenga
un socio, este nunca esta solo ya que
esta amparado y en contacto conti-
nuo por un elenco de profesionales
de todos los sectores que intervienen
en la comunicacion, ya sea: video,
audio, redes sociales e Internet.

lIn salto al vacio

En la corta vida que tiene El Santo
Job, el proyecto mas bonito que se les
ha planteado fue la creacion “desde
cero” de un bar. El cliente no tenia ni
nombre, ni marca y no tenia muy claro
que queria. Partiendo de cémo iba a
ser la cocina y los platos que iban a ser-
vir crearon “un mundo”, les dieron un
nombre, una imagen, un concepto de
comunicacion y un camino a seguir.
Pero este reto no le quit6 el sueno
a Alonso, que para iniciar este em-
prendimiento lo que necesité fue un
empujon, “que te lance al vacio y que
te haga buscar soluciones. Ls como
hacer puenting, estdas agarrado a la
barandilla sin poder soltarte y una
vez que te sueltas: satisfaccion”.

No tiene planteada una estrategia de
crecimiento especifica, pero si esta
seguro que desea crecer poco a poco.
“No queremos correr mucho, sino
hacer las cosas bien, siempre hemos
entendido la empresa, cualquier em-
presa, como un ente vivo”. Ademas,
invierte en comunicacion vy utiliza
toda la experiencia adquirida en su
beneficio, como si su propia empresa
se tratase de un cliente mas.

Antes de fundar la empresa la propia
curiosidad les hizo entender que ha-
cia la competencia. Querer saber qué
hacian los demas estudios, agencias

y empresas de comunicacion le ense-
N6 como se comportaban lo clientes
vy qué demandaban, ese tiempo de
investigacion y de descubrimiento de
grandes profesionales, fue lo que im-
pulso la creacion de El Santo Job.
Los aspectos legales, contables y fi-
nancieros de la creacion de la empresa
no le parecieron complicados ni fue-
ron laboriosos gracias a la ayuda de la
Camara de Comercio “que se encargd
de todo, una maravilla, nos facilita-
ron la vida y eso no tiene precio. Y
cualquier duda que teniamos sobre
la formalizacion legal, siempre nos la
solucionaban. Por ello crear una em-
presa nos pareci6 la mar de facil”.
Para otros emprendedores un conse-
jo sacado de cuento: “No lo piensen
mucho, tengan paciencia y mucho
humor. Y si necesitan una imagen,
publicidad o cualquier elemento de
comunicacion, aqui esta el Santo Job
para lo que quieran”. m

I Santo Job, como empresa disenada para
la empresa, ofrece servicios en el sector de
la imagen y la comunicacion. Sus produc-
tos son todos aquellos elementos que intervie-
nen de una forma u otra en ese sector como:
rteleria, packaging, publicidad, marketing,
web, social media, planes estratégicos, diseno
grafico... Pero todo con un fin: Crear marcas
fuertes y diferenciadas.
Sus servicios se dirigen a todo cliente que
tenga algo que comunicar, que tenga un ser-
vicio o producto que vender, ya sea grande,
pequeno, mediano o “este al revés”. Y desde
esta PYME aseguran dar el mismo servicio a
cualquier cliente, ya que lo que prima es la
comunicacion y la (‘bll'dl(‘g a, no el tamano de
la empresa.
“Somos comunicadores, creamos imdgenes, da-
mos vida a los suefios e ideas con creatividad,
rentabilizamos el disefio e ideamos soluciones
de comunicacion de calidad, personales y fun-
cionales”.

DAT0

EL SANTO JOB. Despacho 5. Tlfno. 986 120 127.
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AUGENBLICK. Despacho 9. Tlfno. 986 120 024. aTdP. Despacho. 19. Tlfno. 886 113 090. BETA Despacho 13. Tlfno.986 120
107. CARMEN PAZOS GARCIA-ECONOMISTA. Despacho 16. Tlfno. 886 113 124. CONVIERTE WEB. Despacho 12. Tfno. 986
120 344. DOMIOLO. Despacho 11. Tlfno. 886 131 081. EL MUNDO YOUR WAY. Despacho 1. Tlfno. 986 120 136. EL. SANTO
JOB. Despacho 5. Tlfno. 986 120 127. INGADE. Despacho 7. Tlfno. 986 120 117. INPROSEC. Despacho 2. Tlfno. 836 113 106.
MANUEL LOPEZ BENITO. Despacho 14. Tlfno. 986 120 342. MOTIONA. Despacho 3. Tlfno. 986 120 111. NANOIMMUNO-
TECH. Despacho 8. Tlfno. 986 120 143. NAUKA INGENIEROS. Despacho 15. Tlfno. 986 120 132. NEOINTEGRA. Despacho 20.
Tlfno. 986 120 121. REDUCOST. Despacho 17. Tlfno: 986 120 340. REDSYP S.L.Despacho 6. Tlfno. 986 110 191. VIFORDAT.
Despacho 4. Tlfno: 886 113 129



