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Un nuevo comienzo

ste editorial corresponde a un ndmero muy
especial. Nuestra revista, que en su anterior etapa
habia cumplido ya 8 afnos, cambia de formato y
periodicidad. Pasa a ser bimestral, y estrena un nuevo
concepto, adaptado a los nuevos soportes, que combina
la difusion fisica de ejemplares impresos, con un sitio web
especialmente disefiado para albergar tanto la edicion
vigente como los nimeros anteriores, y permitir el acceso a
la informaciéon desde cualquier tipo de navegador web, de
modo que sea facilmente visible en los dispositivos moviles.

A través de esta revista hemos venido intentando informar
y conectar con las empresas e instituciones empresariales
de la demarcacién de la Cémara, y sus editoriales han
intentado transmitir la opinion de la Camara acerca de
los aspectos que hemos considerado de mayor relevancia
y trascendencia para futuro. Este es el primer nimero de
una nueva etapa que comenzamos con la esperanza de
conseguir mejorar lo anterior. Este nimero es, para nuestra
revista, un nuevo comienzo.

Nuestra realidad empresarial necesita, también, un nuevo
comienzo. En estos momentos queremos, una vez mas,
sefalar la necesidad de redefinir numerosos aspectos
de la realidad empresarial y econémica. La crisis actual
ha afectado a todos los sectores, algunos de una forma
que podriamos calificar de dramdtica. Es necesario que
combinemos reflexién y accién, aprendiendo de los
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errores del pasado para evitarlos, y mejorando todo lo
gue sea mejorable. Y debemos hacer esto alejandonos
de la tentacién de confrontar intereses laborales vy
empresariales. Todos vivimos en el mismo mundo, y los
problemas que podamos tener nos afectaran a todos. Los
intereses de empresas y trabajadores estan ineludiblemente
conectados, de modo que se hace indispensable trabajar
conjuntamente. En nuestro modelo de sociedad, a las
empresas les cabe desempenar el papel protagonista, y
asumir la principal responsabilidad, en la generacion de
riqueza. Por eso debemos asegurarnos de que, tanto las
condiciones basicas de su entorno como su gestién hacen
posible que desarrollen satisfactoriamente esta funcion.
En caso contrario, el mismo sistema se pone en riesgo,
acuciado por la escasez de recursos y el posible colapso
del llamado estado del bienestar. Las capacidades de una
sociedad para proteger a los ciudadanos estan limitadas,
entre otros factores, por la capacidad de generacién de
riqueza de dicha sociedad. Esta es la principal razén por
la que debemos afianzar la capacidad de generaciéon de
riqueza de las empresas, que antes mencionabamos. Sin
empresas fuertes no hay empleo, ni se pagan impuestos.
Sin impuestos no hay coberturas, ni proteccion y saldran
perdiendo aquellos que estén en una posicion mas débil.

Debemos plantearnos la actual situaciéon, también como un
nuevo comienzo. Una oportunidad para aprender y mejorar.
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FoRMACION

Con una oferta de més de 25 cursos durante marzo y abril, os indicamos
los que mas le llaman la atencién a Maria R. de 34 anos y empleada como
recepcionista. En la pagina web de la Cdmara www.camaravigo.com
estan todas las actividades formativas con los datos actualizados.

Cursos Generales

CoAcHING: HERRAMIENTAS
PARA EL CAMBIO PERSONAL,
PROFESIONAL Y ORGANIZACIONAL

Duracion: 30 horas
Fechas: del 12/03/2012 al 23/03/2012

CommuniTy MANAGER

Duracion: 14 horas
Fechas: del 12/03/2012 al 15/03/2012

GESTION ECONOMICO
FINANCIERA DE LA PYME

Fechas: del 19/03/2012 al 23/03/2012

CONTABILIDAD GENERAL
Fechas: del 09/04/2012 al 27/04/2012

RETENCION Y FIDELIZACION
DE CLIENTES

Fechas: del 17/04/2012 al 19/04/2012
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Jornadas y Seminarios

TECNICAS DE NEGOCIACION.
LA COMUNICACION NO VERBAL

Fecha: 14/03/2012

LA WEB DE LA EMPRESA EN LAS
REDES SOCIALES. \WEB 2.0

Fecha: 29/03/2012

Cursos de Informatica

DiISENO DE PAGINAS WEB
Fechas: del 19/03/2012 al 18/04/2012

ExceL 2010:
TABLAS DINAMICAS

Fechas: del 09/04/2012 al 13/04/2012

Comercio Exterior

CURSO SUPERIOR: ESTRATEGIA Y
GESTION DEL COMERCIO EXTERIOR

Fechas: 09/04/2012 al 24/05/2012

Idiomas

INGLES EMPRESARIAL
Fechas: del 05/03/2012 al 26/03/2012

CONVERSACION EN INGLES:
CoNnvERSATION TIME

Fechas: del 07/03/2012 al 28/03/2012

PORTUGUES COMERCIAL
Fechas: del 09/04/2012 al 20/04/2012



DESTACADO

“Desde hace anos estoy implicado en el
destino de la ciudad”

Jost GARciA COSTAS AFIRMA QUE EL TRABAJO DE ANA PASTOR EN FOMENTO TRAERA MEJORAS A VIGO YA QUE “APRECIA MUCHO
LA CIUDAD Y HARA TODO LO POSIBLE PARA LLEVAR ADELANTE LO QUE LA ZONA SUR DE GALICIA NECESITA”
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DEesTtACADO

Vigo es una ciudad especial.
No ha tenido puntos de
encuentro, es una ciudad
desestructurada

Camara

Vigo

a renovacion de las Camaras, los problemas en las in-

fraestructuras viguesas y la reforma laboral. José Garcia

Costas afronta un ano de cambios en el que ademés la

institucion cameral se enfrenta a un nuevo reto, conse-
guir por primera vez en su historia adscripciones de empresas.
El presidente de la Camara de Vigo asegura que es un paso
fundamental para contar con mayor representacion y defen-
der los intereses de los empresarios y de la ciudad.

Este afo entrd en vigor un decreto que cambia las reglas de jue-
go a las Cdmaras de Comercio. ; Como afronta este periodo?
Las Camaras dejan de ser unos entes que recibian de forma
obligatoria cuotas para convertirse en empresas de servicios.
Hemos decidido afiliacién con coste 0 para todos los empre-
sarios de la zona. Les ofrecemos asociarse para tener algunos
servicios con hasta un 50% de reduccion. Las Camaras son
capaces de resolver una serie de problemas en cuanto a for-
macion e internacionalizacion de las empresas que otras admi-
nistraciones no pueden. Es motivo mas que suficiente para no
replantearse su desaparicion porque seria un gran handicap
para las empresas.

Son épocas de cambio también para la ciudad ;Qué
deberfamos hacer para que Vigo se mantenga como
motor econémico?

Vigo es una ciudad especial. No ha tenido puntos de encuen-
tro, es una ciudad desestructurada. Los trabajadores se han de-
dicado a trabajar en sus empleos, los empresarios a trabajar en
nuestros negocios y hemos descuidado defender los intereses
en comun. En este momento se va tomando consciencia de
gue solo juntos y unidos se va a remontar el momento en el
que estamos. Yo no solo espero, si no que confio, en que ese
vaya a ser el sentimiento que opere de aqui en adelante.



En este pais se ha producido un reajuste del
sistema financiero en mi opinién muy tarde.

¢Se atreve a pronosticar un escenario de
futuro para la ciudad?

Hay dos puntos importantes para eso:
el tema del dinero, para que en Vigo se
puedan hacer cosas; el otro es el de la
politica, que desde el Gobierno central
se ayude a Vigo. Yo tengo muy buenas
impresiones de la Ministra de Fomento.
Creo que es una mujer que aprecia esta
ciudad. Estoy seguro de que dentro de
las limitaciones de presupuesto llevara
adelante todo lo que esta zona sur de
Galicia necesita.

Usted lleva vinculado a Vigo toda su ca-
rrera profesional ¢ Se siente implicado en
el destino de la ciudad?

Eso no ofrece ninguna duda. Yo hace
muchos afios que estoy implicado en el
desarrollo de esta ciudad y en la mejo-
ra de la forma de vida de los vigueses.
Tengo la suerte de haber nacido en Vigo.
Ademas, como todo el mundo sabe,
tengo una familia que es residente aqui.
Mas que implicado estoy implicadisimo
en esta ciudad.

Ademas de la presidencia de la Cama-
ra, tiene usted actividades empresariales,
entre ellas en Barreras, que atraviesa mo-
mentos complicados. ..

La situacion del sector naval es actual-
mente compleja por el tax lease y el
fondo patrimonial de garantias. Barreras
tiene ademas un problema interno que
esperamos resolver. Tendremos que ha-
cer un esfuerzo todos para ponerlo en
el punto de partida adecuado para que
cuando se den las condiciones podamos
contratar. Yo estoy seguro de que con el
esfuerzo de todos Barreras va volver a

ser el astillero pujante, el astillero privado
mas grande de Espanfa, y el que mas uni-
dades entreg6 en los Ultimos afios y me
guedo con eso. No contemplo ninguna
otra solucién para Barreras.

Hablabamos antes del cambio de reglas
de juego para las Camaras, el mercado
laboral también sufre un proceso de re-
forma. ;Cémo valora los cambios anun-
ciados por el gobierno de Rajoy?

Espafia necesitaba afrontar con decision
y con cierto riesgo una reforma laboral.
Todo lo que se ha hecho hasta ahora
han sido intentos no eficaces. Valoro la
reforma positivamente y hay que espe-
rar a que lo que se ha dictado tenga los
complementos juridicos necesarios para
gue sea eficaz. Yo ardo en deseos de
gue todo lo que se ha esbozado tenga
la correspondiente publicacion y su de-
sarrollo. Una ley puede ser mas o menos
eficaz seguin él.

¢La salida a la crisis por donde pasa?
Hay un problema que tenemos que
vencer que es el de las instituciones
financieras. En este pais se ha produ-
cido un reajuste del sistema financiero
en mi opinién muy tarde. Los paises
que han acometido la reforma con
anterioridad van a salir antes de la cri-
sis. De la crisis no se sale solo desde el
gobierno con normas, para salir de la
crisis son necesarios muchos otros es-
fuerzos, pero los gobernantes tienen
que generar confianza y arbitrar las
medidas para que los empresarios po-
damos, en un marco legal, desarrollar
nuestra actividad y reinvertir para que
podamos salir de la crisis.

DEsTACADO
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CoMERcIO EXTERIOR

Camara
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Nuevos servicios que facilitan
la internacionalizacion

demas de sequir proporcio-

nando la obtenciéon de lis-

tados de importacién o la

participacion en ferias y mi-
siones comerciales, el departamento
de Comercio Exterior de la Camara se
enfoca en nuevos servicios. El recobro
internacional, retorno del IVA y la tra-
mitacion de documentos en Madrid,
han sido muy demandados por las
empresas ya que les ayudan a garanti-
zar el proceso de exportacion.

El recobro internacional de impagos es
uno de los grandes problemas de las
pymes que exportan por lo costoso y
€Nngorroso que es el proceso en mu-
chos paises. El departamento de Co-
mercio Exterior ideo un nuevo servicio
gue se encarga de localizar e iniciar
una investigacion mercantil y patri-
monial de personas fisicas y juridicas,
apoyandose en una red de agentes
locales y con amplia experiencia. Evi-
ta asi a la empresa afectada tener que
hacer provisiones de fondos, ni entrar
en acciones judiciales transfronterizas
de dificil comprensién y alto coste.

Ademas, este servicio se complemen-
ta con que la Camara ofrece ahora
la posibilidad de solicitar, en nombre
de las empresas, el retorno del IVA
en los paises de la Union Europea y
todos aquellos que tengan convenio
de reciprocidad con Espafia. Dentro
de esta actividad los técnicos del de-
partamento facilitan asesoria sobre
los conceptos recuperables, siguen
los expedientes en las administracio-
nes de hacienda de forma detallada y
emiten recursos si es necesario.

LEGALIZACIONES SIN DESPLAZARSE

Por otra parte, un nuevo servicio fa-
cilitard a las empresas la tramitacién
de documentacion y legalizaciones en
Madrid ante Embajadas, Consulados,
y otros organismos de una manera
agil y eficaz. Realizar los tramites ne-
cesarios para poder enviar documen-
tos fuera del pais implica un elevado
coste en recursos y tiempo y lo ido6-
neo para las empresas es tener un
Unico interlocutor cercano a ellas: la
Camara de Vigo.



CoMERcIO EXTERIOR

Ficha pais: FRANCIA

FRANCIA ES EL PRINCIPAL PAIS AL QUE SE DIRIGEN LAS EXPORTACIONES PROVENIENTES DE GALICIA.

Solo en 2011 se contabilizé una salida de productos al pais
galo valorada en 4.117.477,4 miles de euros. Ademas de la
proximidad geografica, es un mercado interesante, con 65
millones de consumidores que tienen un alto poder adqui-
sitivo. Cuenta con una de las rentas per capita mas elevadas
del mundo con 27.300 euros de media.

Al tratarse de un mercado maduro es organizado y muy
competitivo. Los consumidores son exigentes con la calidad
pero tienen buena imagen de nuestros productos. En ge-
neral no existen obstaculos administrativos para el acceso

Ranking de productos exportados a Francia desde Galicia en 2011

Vehiculos automoviles, tractores, velocipedos y demas vehiculos terrestres, sus

al mercado pero son reacios a aceptar condiciones de pago
seguras para el vendedor como el crédito documentario y
suelen solicitar suele solicitar “crédito proveedor” con el
pago aplazado a 60 o 90 dias.

Si queremos tener una ventaja estratégica considerable fren-
te a otros competidores, debemos emplear el francés en las
comunicaciones, folletos o catalogos, ya que tienen mucha
sensibilidad con el idioma. También es aconsejable que el
cliente conozca nuestra instalaciones y pueda consultar los
productos en internet.

Peso
(Miles de Kg)

Valor Numero de
(Miles de euros) | Operaciones

. 339.139,1 3.134.357,9 16.160
partes y accesorios
Prendas y complementos (accesorios) de vestir, excepto los de punto 6.281,9 201.471,7 6.321
Preparaciones de carne, pescado o de crustaceos, moluscos o demas 28.537.1 109.934.8 26.891

invertebrados acudaticos

Camara
Vigo
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El 85% de los comerciantes vigueses
mantuvo sus plantillas pese a la crisis

Los BENEFICIOS DESCENDIERON NOTABLEMENTE, SOBRE TODO EN LOS SECTORES DEL VEsTIDO Y CALZADO Y EN ALIMENTACION

enden menos, pero sin reducir puestos de tra-

bajo. Esta es una de las principales lecturas que

podemos sacar de los comerciantes minoristas

vigueses, segun un estudio elaborado por la
Cémara de Vigo. 8 de cada 10 no efectuaron despidos
en el primer semestre de 2011 ni tenfan previsto aco-
meterlos de cara a cerrar el aflo. A pesar de ese dato
positivo, la crisis aprieta. El 85% de los entrevistados
reconocioé que sus ventas se habfan reducido respecto al
mismo periodo del afo pasado y solo 2% habia realiza-
do nuevas contrataciones.

LA ROPA Y COMERCIOS CENTRICOS, PRINCIPALES AFECTADOS

El VI Informe de Coyuntura del Comercio Minorista muestra
también gue uno de los sectores méas golpeados por la si-
tuaciéon econdmica es el del Vestido y Calzado. 6 de cada 10
comerciantes afirma que sus ventas disminuyeron mucho o
bastante durante el primer semestre de 2011. El sector de la
Alimentacién es otro de los grandes perjudicados por este
descenso. Cerca de la mitad de los encuestados dice que la
bajada en las ventas les afecté notablemente y otro 35%
sefala que éstas disminuyeron algo.

Evolucion del numero de empleados durante el primer semestre de 2011
respecto al mismo periodo del ailo 2010, por zonas

Centro Nucleo | Periferia Centro
Ciudad Comercia Ciudad Subarea
Secundario Comercial
Ha disminuido mucho o bastante 4,23% 2,65% 3,33% 5,56% 2,94%
Ha disminuido algo 7,04% 5,31% 6,67% 16,67% 11,76%
Ha permanecido igual 85,92% 90,27% 87,78% 75,93% 82,35%
Ha aumentado algo 0,00% 1,77% 2,22% 1,85% 2,.94%
Ha aumentado mucho o bastante 2,.82% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
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EVOLUCION DEL NUMERO DE EMPLEADOS DURANTE EL PRIMER SEMESTRE DE 2011

RESPECTO AL MISMO PERIODO DEL ANO 2010 POR SUBSECTORES DE ACTIVIDAD

100%
80%
® Alimentacion
m Vestido y Calzado
o)
60% ® Otros
40%
20%
0% A - —

Ha disminuido
algo

Ha disminuido
mucho o bastante

La zona comercial en la que estan situados los establecimien-
tos es también una variable decisiva para medir el grado en
el que les afecta el descenso de ventas. La bajada fue méas
acusada para las tiendas ubicadas en el centro de Vigo, don-
de el 63,4% de los comerciantes afirman que sus ventas se
han reducido mucho. Por el contrario, los que mejor aguan-
tan el tirén son los minoristas donde solo 4 de cada 100
comerciantes aseguraban que sus ventas se habian reducido
en mas de un 30% con respecto al mismo periodo del afio
anterior. Si hablamos de un descenso de entre el 10% vy el
20%, los comerciantes afectados suben a 26 de cada 100.

Las perspectivas que los comerciantes tenian respecto al se-
gundo semestre del afo no arrojaban mejoras. Cerca del
50% de ellos esperaba un descenso en las ventas, mientras
gue solo 3 de cada 10 tenia previsto mantenerlas.

Disminuye también el margen comercial del primer semestre
del 2011 respecto al del mismo periodo del afio anterior,
como reconocen 5 de cada 10 encuestados. Solo ha aumen-
tado para el 1,93%.

Por sectores, los establecimientos dedicados a Alimentacion
se encuentran, de nuevo, entre los mas perjudicados. Casi
2 de cada 10 respuestas estiman que el margen comercial

Ha permanecido

Ha aumentado
mucho o bastante

Ha aumentado

igual igual

Los emprendedores en cabeza:
las altas del IAE en el registro de la
Camara superan a las bajas

ha disminuido “mucho o bastante”. Si, por la contra, tene-
mos en cuenta las zonas de los establecimientos, son los
negocios situados en el centro de municipios incluidos en
el estudio, como Nigran y Baiona, los que consideran que el
margen comercial ha disminuido notablemente.

Los emprendedores ofrecen resultados mas positivos. Las al-
tas de empresas en los registros de la Camara de Comercio,
efectuadas a través del Impuesto de Actividades Econémi-
cas., muestran cifras superiores a las bajas contabilizadas por
la institucion. 800 altas efectuadas con datos hasta el 1 de
septiembre de 2011.
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Sumergete en la experiencia del marisqueo

17 MARISCADORAS Y DOS REDERAS UNIERON SUS FUERZAS HACE CASI OCHO ANOS EN CAMBADOS CON UNA IDEA INNOVADORA:
CONVERTIR SUS JORNADAS DE TRABAJO EN ATRACTIVO TURISTICO. CON ELLAS NACE LA ASOCIACION GUIMATUR.
SOLO EL ANO PASADO RECIBIERON MAS DE 3.000 VISITAS.

12 tamara
C Vigo



“La gente estd acostumbrada a ver el
marisco en el plato pero no saben cémo
es el proceso. Cuando llegan aqui se que-
dan muy sorprendidos, preguntan sobre
la extraccion y los mas atrevidos pueden
trabajar un rato con nosotros recogién-
dolo”, cuenta la presidenta de Guimatur,
Maria José Cacabelos. La asociacion lle-
va funcionando desde 2004 y cada afno
mas gente se apunta a sus visitas guia-
das. “Durante el recorrido mantenemos
unas charlas muy enriquecedoras para
ambos grupos”.

Las rutas, que duran una hora y media
aproximadamente, muestran el proceso
que sigue el marisco, desde la extraccion
hasta la comercializacion. Los partici-
pantes tienen la oportunidad de probar
cémo se trabaja y buscar piezas con sus
propias manos, aungue, recalca la presi-
denta de Guimatur, no podran llevarse-
las del mar. Este oficio est4 estrictamente
regulado por organismos oficiales y solo
realizando un curso estipulado se puede
trabajar en el marisqueo.

La visita continta en el punto de control,
donde se mide la talla de las piezas y se
clasifican antes de llevarse a la subasta
de la lonja. Ademas, la actividad se com-
plementa con un recorrido por el puerto,
conociendo los diferentes tipos de em-
barcaciones o el trabajo de las rederas

Las rutas muestran el proceso que
sigue el marisco, desde la extraccion
hasta la comercializacion.

o viendo el proceso
que sufre el marisco
en una depuradora.
Hay dos tipos de re-
corridos  estipulados,
pero pueden variar a
peticion de los asis-
tentes.

“Con los escolares,
por ejemplo, la aten-
cion es distinta”, ex-
plica Marfa José Ca-
cabelos. “Resumimos
en un par de horas
lo esencial de las dos
visitas, para que se
lleven una visién general. Creemos que
es muy importante que las generaciones
futuras conozcan la naturaleza y le ten-
gan respeto”. Ademas para estos grupos
existen descuentos especiales.

Los beneficios los destinan a financiar la
asociacion y dar seguridad a sus pues-
tos de trabajo. “Queremos tener un re-
manente para poder mantener el oficio
si algun afo tenemos problemas con el
marisqueo”, sefiala Cacabelos. Y apunta
que realizar estas actividades tiene un va-
lor afadido. " Para nosotras es una forma
de dignificar nuestra profesién y que la
gente valore el trabajo que cuesta que el
marisco esté en los puntos comerciales”.

Camara
Yiga
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{Quieres tomar impulso?

ORGANIZA SEervicios EMPRESARIALES

“Vender como cuando no
habia crisis y se vendia todo,
ese es sin duda el principal
problema de las empresas”

DATOS
Despacho 13

Teléfono 986 120 107/659 698 562
info@organizaservicios.es
Www.organizaservicios.es

* ORGANIZA forma parte del Vivero de Empresas de la
Cémara de Comercio de Vigo

Camara
Vigo

SiLvIA DE PABLOS

no de los principales valores de ORGANIZA es la

proximidad con el cliente. Evalian las formas de

trabajo en la empresa y proponen una técnica de fi-

delizacion de clientes, el plan de lanzamiento de un
nuevo producto o si conviene asistir a ferias o eventos especia-
lizados. Luego desarrollan un presupuesto y es el cliente quien
decide silo acepta o no. El objetivo es mejorar la competitividad
de las compafias e incrementar su nivel de ventas. “Llegamos a
una empresa y observamos; la relacién con el cliente, la forma
de ofrecer los productos, todo es necesario para diagnosticar
qué esta fallando y ofrecer soluciones”.

UNA EMPRESA AFIANZADA EN TAN SOLO 10 MESES

“Lo mejor de ser tu propio jefe es poder fijar ti mismo tus
propias metas y objetivos. Ademas es muy satisfactorio ayudar
a otros empresarios a que sus negocios mejoren y se hagan
mas competitivos”, sefiala Silvia de Pablos. Licenciada en Eco-
nomia, especialida en Mérketing y Product Management, de-
cidio lanzarse con una start-up para sacarle provecho a los mas
de 10 afios de experiencia profesional . Organiza arrancéd hace
apenas 10 meses pero ya tiene una cartera de clientes. “Algu-
nos ya han repetido y otros han venido por recomendaciones,
dejarles satisfechos es el mejor premio que podemos obtener”

“Las companias se acomodaron,
pensaban que el mdrketing y la
comunicacion eran un gasto y no una
inversion, ahora es cuando se dan cuenta”



AYUDAS PARA MEJORAR EL
RENDIMIENTO ENERGETICO DE
LA FLOTA PESQUERA GALLEGA

Plazo de finalizacién: 15/03/2012

Mas informacion en el DOG
NUm. 105 del 4/06/2010

AYUDAS A AGRUPACIONES DE

PRODUCTORES AGROALIMVIENTARIOS

PARA REALIZAR ACTIVIDADES DE SUBVENCIONES PARA LA CONSOLIDACION DE LAS UNIDADES DE
PROMOCION E INFORMACION INVESTIGACION DE LOS CENTROS TECNOLOGICOS DE GALICIA
Plazo de finalizacion: 25/03/2012 Plazo de finalizacion: 25/03/2012

Mas informacién en el DOG Mas informacion en el DOG Num. 39 del 24/02/2012

NUm. 39 del 24/02/2012.

AYUDAS PARA MEJORAR LA PROGRAMA PARA LA PROMOCION DEL EMPLEO AUTONOMO
COMPETITIVIDAD Y REORIENTAR PARA EMPRENDEDORES QUE GENEREN AUTOEMPLEO O EMPRESAS

LAS PYMES GALLEGAS QUE SE CONSOLIDEN AMPLIANDO PUESTOS DE TRABAJO
Mas informacién en el DOG Plazo de finalizacion: 30/09/2012 (Consultar especificos)
NUm. 39 del 24/02/2012. Mas informacién en el DOG Num.14 del 20/01/2012

(Camara
Vigo

@émara érea

= | Arpa

¢ ‘M'/;/, AREA SE RENUEVA desde este nimero para estar mas
= cerca de los lectores y ofrecer contenidos mas
especializados y de mejor calidad. Aumentamos la cantidad
de paginas y reestructuramos la informacion y el diseno de
la revista, que pasara a ser bimestral. Ademas estrenamos
un formato digital, disponible para tabletas y
smartphones, para llegar a un mayor nimero de lectores.

Los ejemplares de la revista llegaran a los principales
negocios de la ciudad y ademas estaran distribuidos en
hoteles, restaurantes y puntos neuralgicos de informacion
empresarial, multiplicando su repercusion. Por ello
anadimos desde este nUmero paginas de publicidad que
permitan a las empresas de la comarca aprovechar la
cobertura de Area para mostrar sus productos o servicios.

“Nuestro Objetivo

V‘_ 7 Elaborar contenido experto y acercarnos a pymes, nuevos emprendedores y los empresarios de la ciudad.
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VISIONARIOS

Calidad y diferenciacion como premisa

Camara

fign

alidad, servicio e innovacion, pa-

rece una triada que se repite una

y otra vez como la clave del éxito

empresarial. Kauman ha logrado
imprimir en su ADN esta premisa, con el
adherido de ser una de las Unicas empresas
en su rubro que realiza productos espedci-
ficos bajo demanda; “soluciones a medi-
da”, lo llaman.

Este elemento diferenciador asegura Mi-
guel Pérez, director comercial de Kauman,
es lo que les ha hecho crecer en ventas en
2011y lo que le permite augurar un 2012
“muy positivo”. Lo hacen en medio de
una contraccién econdmica importante,
pero con una estrategia evidentemente
clara a la internacionalizacion.

KAUMAN BASA SU NEGOCIO DE BANDAS DE CAUCHO EN UNA APUESTA CLARA POR
LA VENTA AL EXTERIOR Y LA REALIZACION DE PRODUCTOS BAJO DEMANDA

Exportaron 76% de sus productos en
2011 a 38 paises del mundo; en 2009
solo 40% de la produccién salia de Es-
pafa. Esta vision internacional y la ela-
boracién de productos especializados
han dado un giro al negocio. Es por
eso que todos los afos asisten a ferias
internacionales y misiones comerciales,
algunas de ellas con la Camara de Co-
mercio de Vigo.

Desde Ponteareas, Kauman exporta
principalmente a México, Irdn, Austria,
ltalia, Alemania, Tailandia y Brasil. Solo
en el pais azteca vendieron mas que en
el mercado interno en el que Andalucia
es la Comunidad Autéonoma a la que
mas llegan sus productos.



Galicia esta dentro de las Ultimas en volumen de compra. Pérez
comenta que debido a la contraccion econdmica las empresas
espafiolas estan adquiriendo productos de baja calidad (y coste)
aungue con alta reposicién, muchos de ellos desde el exterior.

I+D= Eximo

Fiabilidad es el argumento con el que se comparan con la com-
petencia, sobre todo asidtica, que no cumple con las calidades
prometidas a los clientes en muchas de las pruebas que ellos
mismas realizan. “Nosotros analizamos los productos de nues-
tros competidores, tanto europeos como asiaticos y compro-
bamos que las calidades que venden son inferiores a lo que el
cliente les pide”, asegura Pérez.

Ademas el equipo de 4D busca constantemente el desarrollo
de nuevos y mejores productos. Hay que confesar, el laborato-
rio, que trabaja con toda la rigurosidad, parece un campo de
juegos. Bandas pesadas de distintos tipos de caucho, ensaya-
das y probadas hasta el limite, distintos materiales y muestras
de productos para determinar la resistencia a acidos y otros
elementos, y docenas de tipos de cauchos, de distintos colo-
res, resistencias y propiedades. “Nadie hace lo que nosotros”,
indica Pérez.

VISIONARIOS

Es que Kauman asi ha asegurado su posicionamiento en el
mercado de las bandas transportadoras. Para quien no esta
en el negocio industrial quizas sélo las hayan observado en los
aeropuertos mientras esperan su equipaje, Pero su uso es prac-
ticamente unanime en la industria.

Las hay textiles, las mas comunes, constituidas por varias capas
de tejidos engomados para una buena adherencia, separados
por una capa de goma del grueso y calidad que necesite cada
caso: para el transporte de paqueteria, minerales, piedra, ma-
dera u otros. Las hay lisas o rugosas, impresas, deslizantes, con
resistencia al calor. También las venden nervadas para angulos
de hasta 45 grados.

Tienen paneles de proteccién, pavimentos y suelos, asi como
correas planas de transmision de potencia. También la fabri-
cacion de las bandas blancas para uso alimentario es una de
sus especialidades. Por ejemplo, tienen la Kauman Fish Belt,
desarrollada especificamente para el transporte de pescado en
buques factoria.

Es asi como una compafiia basada en el caucho ha logrado
destacar en el mercado internacional. “Nadie hace lo que no-
sotros”, indica Pérez.

Camara
Yiga
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Italia y Centro

i

ameérica:

Proximo objetivo de los exportadores gallegos

La Camara de Vigo abrié el plazo de inscripcion a empresas para dos misiones comerciales plurisectoriales que recorre-
ran Milan, San José de Costa Ricay Ciudad de Panama. La institucion refuerza su apuesta por las acciones de promo-
cién en mercados foraneos como salida de la crisis para las empresas gallegas.

e

Un blog para compartir
conocimientos

Mostrar contenido experto, acercarse a pymes y
nuevos emprendedores y comunicar sobre aquellas
acciones que pueden ayudar a otras personas a ser
mejores profesionales, son los objetivos del blog de
la Camara. Es actualizado diariamente. La direccion:
blog.camaravigo.com

Las Cdmaras europeas
reivindican su papel

Las instituciones camerales han firmado una declara-
cién conjunta en la que defienden su caracter como
corporaciones de derecho publico, que cumplen fun-
ciones publicas, y representan a todas las empresas,
proporcionandoles servicios, independientemente de
cudl sea su tamafo y sus recursos financieros.

Eca mara
Vigo

TT——

Nuevo servicio de
consultoria juridica

Para las empresas adheridas a la Camara, el departa-
mento Juridico lanzé un nuevo servicio de consultas
por tan solo 50 euros anuales. El servicio consta de
asesoramiento en todas aquellas cuestiones juridicas
—derecho civil, administrativo, mercantil, laboral, tri-
butario— que la empresa demande.

La Antena Cameral de
Ponteareas sigue creciendo

La Antena Cameral de Ponteareas indica que duran-
te 2011 atendi® mas de 500 consultas y servicios y
cerca de 300 nuevos usuarios, lo que demuestra, se-
gun la concejala de Empleo de esa localidad, Marisol
Valado, “el buen trabajo realizado, tanto en materia
formativa como informativa”.
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Camara Vigo establece una “cuota 0” para
las empresas que se adscriban

a Camara de Comercio de Vigo inicié a principios de afo

el proceso de registro de adhesién de empresas en cum-

plimiento del Real Decreto Ley 13/2010, con el que la

pertenencia a las Camaras ha dejado de ser obligatoria y
su inscripcion debe hacerse con “caracter previo y expreso”, y
por el que se pagara una “cuota 0”.

José Garcia Costas, presidente de la institucion cameral
asegur6 que “las Camaras de Comercio se encuentran
inmersas en un proceso de cambios que incluyen la ads-
cripcion voluntaria de las empresas, y la redefinicion de
sus fuentes de ingresos”.

Por esta razéon la Camara aprob6 en sesion plenaria cele-
brada el lunes 19 de diciembre el acuerdo estableciendo
una “cuota 0" para el ejercicio de 2012 de las empresas
gue formen parte de la institucion. “Es necesario aclarar,
sin embargo, que las empresas cuya cifra neta de negocios
en 2010 haya superado los 10 millones de euros, estaran
sujetas aun, en 2012, al pago de las cuotas procedentes del
impuesto de Sociedades de dicho ejercicio”, asegura.

Entre los beneficios para las empresas adheridas estan,
en primer lugar, los costes de los servicios con descuen-
tos que van desde 10% hasta 50% sobre los precios
establecidos para las que no lo estan. También podran
participar en mas de medio centenar de actividades gra-
tuitas y en los proyectos que desarrolle con las diferentes
administraciones publicas. De igual forma podran elegir
y ser elegidos en los 6rganos de Gobierno de la Camara.

Por otra parte, dentro de esta estrategia general, las Ca-
maras han de replantear los precios de sus servicios. En
este sentido, ya el pasado mes de julio, el Consejo Su-
perior de Camaras de Comercio de Espafa adoptd una
decisién recomendando nuevos precios para las certifi-
caciones de documentos para el comercio exterior. La
Camara de Comercio de Vigo aprobé en sesiéon plenaria
sus nuevas tarifas para el afno 2012. Los precios previs-
tos para las empresas adheridas seran aplicados a todas
aquellas que figuren en el censo actual, el empresarial
de la demarcaciéon de la Camara de Comercio de Vigo,
hasta el préximo 31 de marzo de 2012.

Camara
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UIUERO DE EMPRESAS DE LA CAMARA DE COMERCIO DE UIGO

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

AUGENBLICK. Despacho 9. T1f.: 986 120 024. CARMEN PAZOS GARCIA-ECONOMISTA. Despacho
16. T1f.: 886 113 124. CONSAL. Despacho 11. TIf. 986 120 029. GRUPO AFILIADOS. Despacho 10. T1f.:
902 636 743. CONVIERTE WEB. Despacho 12. TIf.: 986 120 344. EL MUNDO YOUR WAY. Despacho
1. TIf.: 986 120 136. INGADE. Despacho 7. TIf:: 986 120 117. INPROSEC. Despacho 2. TIf.: 886 113
106. MANUEL LOPEZ BENITO. Despacho 14. TIf.: 986 120 342. TUV IBERIA. Despacho 8. TIf.: 986
120 143. NAUKA INGENIEROS. Despacho 15. TIf.:: 986120132. NARTRAN. Despacho 5. T1f. 986 120
127. NEOINTEGRA. Despacho 20. TIf.: 986 120 121. ORGANIZA, SERVICIOS EMPRESARIALES.
Despacho 13. TIf.:659 698 562. PROGRAMACION ROBOTS INDUSTRIALES. Despacho 6. TIf.: 986
110 191. HOSTENEO. Despacho 3. TIf.: 986 120 204. TEIXUAPPS. Despacho 17. TIf. 986 120 340.
UN NUEVO AMANECER. Despacho 19. TIf.: 986 120 145 . VIFORDAT. Despacho 4. T1f.: 886 113 129.



