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Nueva sede

I a Camara de Gipuzkoa ha colo-
cado la primera piedra de la que
serd, en 2004, su nueva sede ubi-

cada en la Avenida de Tolosa de Donos-

tia. Este acto impulsa un proceso inicia-
do hace dos afnos, que se materializa
ahora con la construccién de un edificio
innovador, flexible y atractivo. La filosofia
que subyace en este proyecto es la deci-
sion de la Camara de facilitar una mayor

eficiencia para ser mas Utiles a las
empresas. La idea de proyectar al exte-
rior una imagen mas acorde con las acti-
vidades que en su interior se desarrollan
ha presidido el proceso de eleccion del
proyecto ganador, que ofrece una visién
de la Camara como una entidad abierta
al empresariado guipuzcoano y preocu-
pada por incorporar los Ultimos avances
en tecnologias de la informacion.

Incremento de mercancias
en el puerto de Pasajes

esde el afo 1996 en que se
D registré la cota mas baja en el

movimiento de mercancias de
la ultima década, con una cifra total de
3.510 miles de toneladas, el puerto de
Pasajes ha ido experimentando un con-
tinuo incremento de las mercancias car-
gadas y descargadas hasta alcanzar en
2002 la cifra de 5.401.453 toneladas, lo
que supone un incremento porcentual
del 54% en el periodo. Estos datos tie-

nen mayor relevancia, si observamos
que han descendido los graneles liqui-
dos, siendo el incremento imputable
exclusivamente a la carga seca, es decir,
a los graneles soélidos (chatarra, carboén,
abonos y cereales) y a la mercancia
general (productos siderdrgicos princi-
palmente), mercancias éstas que preci-
san de mayor manipulacion y a las que,
por tanto, la actividad portuaria anade
mas valor.

Apoyo a la creacion de empresas

a Cémara de Gipuzkoa ofrece, a
Ltravés del programa Txekin, el

asesoramiento necesario para lle-
var a cabo el Plan de Viabilidad de un
nuevo proyecto empresarial, ofreciendo
el apoyo personalizado necesario para la
definicién y concrecion de los proyectos.
La Camara de Gipuzkoa es consultora
homologada por la Diputacién Foral de
Gipuzkoa para la realizacion de estos
Planes, y ofrece la oportunidad a todos

los promotores que asi lo deseen de
desarrollar sus nuevas ideas de negocio,
contando con una financiacién del 100%
del coste de su realizacién. Durante los
afos 2001 y 2002, desde la Camara se
han realizado 27 Planes de Viabilidad de
nuevos proyectos de negocio y la eva-
luacion obtenida por parte de los promo-
tores ha sido de 8,67 sobre 10, situdndo-
se en el quinto lugar de las 100 entida-
des homologadas.
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Hondakinen

ARDUERA ekonomikoak orokorrean, eta
industriakoak bereziki, ingurugiroan eragiten
dituen ondorioak, gero eta kezka handiagoa
sortzen dute eragina maila txikienera murrizte-
ko beharraz piskanaka kontzientziatzen ari
den enpresa-ehunean. Gaur egun, zeregin
hori errazten duten azpiegiturak badaude, hondakin arriskut-
su handiak sortzen dituztenei bideratuak hain zuzen. Hala
ere, enpresa talde batek zailtasunak ditu zerbitzu hori kon-
tratatzerakoan, gehienek hondakin gutxi sortzen baitute.

Kantitate urri horrek hondakin horien tratamentuak enpre-
sa kudeatzaileentzat erakargarritasun eta errentagarritasunik
ez izatea du ondoriotzat. Bazkundeak gabezia hori antzeman
du eta, enpresei laguntza emateko bere zereginean, enpresa
txiki eta ertainen hondakin arrsikutsuen kudeaketa zerbitzua
eskaintzen du. Egitarau horren lehenengo urratsak 2000ko
otsailean eman ziren, Bazkundea hondakinen kudeatzailee-
kin harremanetan jarri zenean kantitate txikien kudeaketaren
alderdiak zehaztearrren. Epe horretan lortutako emaitzek
ideiaren zuzentasuna adierazten dute, kudeaketaren gehie-
nezko prezioan oinarrituta, kudeatu beharreko kilogramoen
arabera tarifatuak hain zuzen, eta merkatuko ohiko garraio-
prezioak baino murritzagoetan.

2002an zehar bildutako kantitatea %62 areagotu da
aurreko urtearekiko, 252 tona kudeatu baitira eta 2001ean
148 tona baino ez. Erantzun baikor hori enpresa kopuruan
ere isladatzen da, egitarauan parte hartzen duten enpresak
85 izatetik, iaz 174 izatera iritsi baitziren. Nabarmentzekoa da
zerbitzua erabiltzen duten enpresen tipologia, zenbait gre-
miotako elkarteak eta merkataritza eta zerbitzutako enpresak
gero eta gehiago baitira, horiek izanik industria-hondakin
gutxien sortzen dutenak.

Egitarau honek kudeaketaren gutxieneko tarifaren desa-
gertzea ere eragiten du, aipatu kudeaketaren maiztasuna
bultzatuz eta, ondorioz, biltegiratutako kantitatearen murriz-
keta. Pymeek beren instalazioetan gero eta hondakin gutxia-
go gordetzeak hondakin horiek sortzeko jardueren murrizke-
ta dakar berarekin bat. Horren arrazoia hondakin horien
kudeaketak eragiten dituen gastuak murrizteko enpresa-ehu-
nean eragiten duen kezka da. Beraz, egiaztatzen da enpre-
sen sentiberatasuna ingurugiroarekiko, eta ez isunengatik

kudeaketa:

eragindakoa soilik.

Jarduera horren kudeaketa hitzarmen bidez garatzen da,
eta hitzarmen hori indartu egin da geure Lurralde Historikoko
zazpi mankomunitatekin lortutako akordioaren berritzeaz,
hondakin arriskutsuen bilketa lanetan ekoizle txikiekin lanki-
detzan jarduteko. Parte-hartzen dute, Gipuzkoako Foru
Aldundiko Nekazaritza eta Ingurugiro sailarekin batera, Deba
Garaia, Urola Kosta, Urola Garaia, Txingudi, San Markos,
Sasieta eta Tolosaldeako mankomunitateak.

Hondakin arriskutsuen kudeaketa egitaraua, azken fine-
an, tresna egokia bilakatu da enpresentzako, zerbitzu hori
erabiltzen duen enpresen kopurua areagotzeak, eta ekimen
horren etorkizuneko hedapen geografiko-
ak egiaztatzen dutenez. Aldi berean, Baz-
kundeak enpresa-ehunarekiko bere
egitekoa betetzen du, oraingoan
bere egituraren gehiengoa-
rekiko, pymearekiko
hain zuzen.

Camara de Comercio, Industriay Navegacion de Gipuzkoa
P° Ramén M2Lili, 6 20.002 - San Sebastian

Disefio, ilustracidn, infografia y maguetacion:
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Editorial

La gestion de residuos.

AS consecuencias que la actividad econémi-

ca en general, y la industrial en particular,

genera en el medio ambiente, es motivo de

una cada vez mayor preocupacion en el tejido

empresarial que, progresivamente, se va con-

cienciando de la necesidad de reducir este
impacto a niveles minimos. Actualmente, existen infraestruc-
turas que facilitan esta labor, dirigidas, fundamentalmente, a
los generadores de grandes cantidades de residuos peligro-
so0s. Sin embargo, un conjunto de empresas se encuentra
con dificultades para contratar este servicio, la mayoria de
ellas pequenas productoras de residuos.

Esta reducida dimensién hace poco atractivo y poco ren-
table el tratamiento de estos residuos, por parte de las
empresas gestoras. La Camara ha detectado esta carencia y,
en su labor de apoyo a las empresas, ofrece un servicio de
gestion de residuos peligrosos de pequefas y medianas

empresas. Los primeros pasos de este programa se dieron
en febrero de 2000, cuando la Cdmara contacté
con los gestores de residuos para concretar los
aspectos de una gestion de pequenas cantida-
des. Los resultados obtenidos durante este
periodo dan muestra de lo acertado de la idea,
basada en el establecimiento de unos precios
maximos de gestion, que tarifan en funcion de
los kilogramos a
gestionar, y unos

precios de transporte mas reducidos que los habituales del
mercado.

La cantidad retirada durante 2002 se ha incrementado un
62% respecto al afo anterior, al gestionarse 252 toneladas
frente a las 148 del ano 2001. Esta positiva respuesta se tras-
lada también al numero de empresas, pasando de 85 parti-
cipantes en el programa, a 174 durante el pasado ejercicio.
Destaca la tipologia de empresas que lo utilizan, dado que
se incrementa la presencia de empresas comerciales, de
servicios, y asociaciones de diversos gremios, que son
generadores de menor cantidad de estos deshechos que las
industriales.

Este programa también provoca la practica eliminacién
de las tarifas minimas de gestién, lo que favorece el incre-
mento de la frecuencia de dicha gestién y, consecuente-
mente, la disminucién de la cantidad almacenada. El hecho
que las pymes tiendan a retener en sus instalaciones cada
vez menor cantidad de residuos se complementa con una
reduccion de las précticas generadoras de estos materiales.
El motivo es la preocupacién que existe en el tejido empre-
sarial de minimizar los gastos que ocasiona la gestion de
estos deshechos. Se contrasta, en definitiva, la sensibilidad
de las empresas hacia el medioambiente, no Unicamente
motivada por las sanciones.

La gestion de esta actividad se desarrolla mediante con-
venio, el cual se ha visto reforzado con la renovacién del
acuerdo alcanzado con siete mancomunidades de nuestro
Territorio Historico, para cooperar en la recogida de residuos
peligrosos entre los pequefos productores. Participan, junto
con el Departamento de Agricultura y Medio Ambiente de la
Diputacion Foral de Gipuzkoa, las mancomunidades del Alto
Deba, Urola Kosta, Urola Medio, Txingudi, San Marcos,
Sasieta y Tolosaldea.

El programa de gestién de residuos peligrosos, en defi-
nitiva, se conforma como una herramienta valida para las
empresas, tal como lo ha demostrado el progresivo incre-
mento del nimero de ellas que utilizan este servicio, y la futu-
ra extension geografica de esta iniciativa. Al mismo tiempo,
la Camara cumple su misién de ser Util al tejido empresarial,
en esta ocasion sobre todo a su estructura mayoritaria, la
pyme.

CAMARA DE GIPUZKOA
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La Camara de Gipuzkoa inicia, con
la colocacion de la primera piedra,

nueva sede

I a Camara de Gipuzkoa ha colo-
cado en febrero la primera pie-
dra de la que serd, en 2004, su

nueva sede ubicada en la Avenida de

Tolosa de Donostia. Este acto impulsa

un proceso iniciado hace dos aros,

que se materializa ahora con la cons-
truccién de un edificio innovador, flexi-
ble y atractivo.

La filosofia que subyace en este
proyecto es la decision de la Camara
de facilitar una mayor eficiencia para
ser mas Utiles a las empresas. La idea
de proyectar al exterior una imagen

mas acorde con las actividades que en
su interior se desarrollan ha presidido
el proceso de eleccién del proyecto
ganador, que ofrece una vision de la
Cémara como una entidad abierta al
empresariado guipuzcoano y preocu-
pada por incorporar los Ultimos avan-
ces en tecnologias de la informacién.

Gestion del conocimiento
La Camara de Gipuzkoa, en su labor de

planificacién de estrategias que benefi-
cien al tejido empresarial, ha visto la

necesidad de contar con una sede que
sea un centro de gestién del conoci-
miento, un punto de referencia de la
formacién permanente, un escenario
preparado para desarrollar contactos y
reuniones del mas alto nivel, y una
puerta abierta para que las empresas
obtengan toda la ayuda necesaria para
desarrollar su actividad.

Estas caracteristicas le permiten
adecuarse a la demanda de la activi-
dad econémica de nuestro Territorio
Histérico en los proximos 50 afos.
Especial incidencia tendra la incorpora-



cion de los Gltimos avances tecnoldgi-
cos, que permitira, por ejemplo, crear
espacios individualizados para forma-
cion virtual, o que conducira a la crea-
cion de una biblioteca mixta en la que
la coleccién de libros de alto nivel se
complemente con el acceso a los mas
importantes centros bibliograficos del
mundo.

Red de Apoyo Empresarial

Este equipamiento en tecnologias de la
informacién también facilitard minimi-
zar el traslado fisico de las empresas a
la Camara y viceversa, siempre que los
procesos, por rutinarios y reiterativos,
asi lo permitan. Es decir, no se trata de

CARACTERISTICAS TECNICAS DEL NUEVO EDIFICIO

La filosofia que subyace
en este proyecto es

la decision de la Camara
de lograr una mayor

eficiencia para ser mas
Utiles a las empresas

eliminar por completo el contacto fisi-
co, sino abaratar costes de traslado en
aquellos casos en que éste no sea

Institucional

necesario. Asimismo, la nueva sede se
convertira en el centro de la Red de
Apoyo Empresarial que la Camara
tiene previsto crear a medio plazo. El
concepto reside en constituir una cone-
xién con los Ultimos avances tecnoldgi-
cos para realizar cualquier trasvase de
conocimientos desde cualquier lugar
del mundo.

La colocacion de esta primera pie-
dra es un paso mas en el proceso que
comenzd con la convocatoria de un
concurso de proyectos en mayo de
2001, al que se invitd a seis equipos de
arquitectos. Finalmente, el jurado pro-
clamo el 1 de octubre del mismo afio,
el proyecto ganador que ha sido elabo-
rado por Maite Apezteguia.

= NUmero de plantas: . ...... Baja + 5
® SOtanos: . ... 2
= Funcionalidades:
= Segundo sétano:
aparcamiento, con 70 plazas.
= Primer sotano:
vestibulo, accesos, Salon de Actos y
Formacion.
= Planta baja:
recepcion, biblioteca y un gran patio
que permitira el acceso de luz.

= Primera planta:
plenos y espacios consulares.
= Segunda, tercera y cuarta planta:
oficinas.
= Quinta planta:
Presidencia y Direccion General.
= Ndmero de ascensores: ......... 3
= Medidas:
= Superficie de parcela: . . . .2.129 m*.
= Constr. sobre rasante: . . . .3.431 m*
= Constr. bajo rasante: . ...3.674 m*.

= Dimensiones fachada: 30 por 32 m.
« Al tratarse de un edificio escalonado,
los 32 m. de profundidad se refieren a
la planta baja y a la primera. Hasta la
cuarta planta, estas medidas se redu-
cena20m.,yenlaquinta seran 12 m.
e Plazodela12fase: ....... 7 meses.
Construccion del vaso (hasta cota 0).
= Plazo de finalizacion de la obra:
Octubre de 2004.
= Inversion: Alrededor de 12.620 euros.




Infraestructuras

El puerto de Pasajes,

seis anos de COﬂtIﬂUOS Incrementos

esde el ano 1996 en que se
D registré la cota mas baja en el
movimiento de mercancias de
la Ultima década, con una cifra total de
3.510 miles de toneladas, el puerto de
Pasajes ha ido experimentando un con-
tinuo incremento de las mercancias
cargadas y descargadas hasta alcan-
zar en 2002 la cifra de 5.401.453 tone-
ladas, lo que supone un incremento
porcentual del 54% en el periodo.
Estos datos tienen mayor relevan-
cia, si observamos que han descendi-
do los graneles liquidos, siendo el
incremento imputable exclusivamente
a la carga seca, es decir, a los graneles
solidos (chatarra, carbdn, abonos vy
cereales) y a la mercancia general (pro-
ductos siderdrgicos principalmente),
mercancias éstas que precisan de
mayor manipulacién y a las que, por
tanto, la actividad portuaria afiade mas
valor.

Grupos de mercancias

Analizando los traficos, clasificados en
los tres grandes grupos que los confor-
man, se pueden destacar los siguien-
tes aspectos:

Granelesliquidos

Este tipo de mercancia compuesta en
su mayor parte por gasodleos, viene
experimentando un descenso conti-
nuado desde comienzo de los afos 80,
pasando de un millén y medio de tone-
ladas de entonces hasta estabilizarse
en las 250. 000 toneladas de los dos
Ultimos anos.

Graneles solidos

Como hemos mencionado anterior-
mente, las principales mercancias que
forman parte de los graneles soélidos se
han incrementado de tal forma, que
han llegado a alcanzar la cifra de

Im genes del puerto cedidas por la Autorldad Portuaria de Pasajes

El puerto de Pasajes haido
experimentando un continuo
incremento de las mercancias

cargadas y descargadas

3.245.739 toneladas, récord histérico
en la vida del puerto.

M ercancia General

En este capitulo también se han supe-
rado las cotas maximas establecidas
en 1985, superando el millén ochocien-
tas mil toneladas.

Pasando a analizar las principales
mercancias, podemos decir que la cha-
tarra sigue siendo la materia prima de
nuestra industria siderurgica, asi como
la primera mercancia en el ambito por-

tuario, con el 34% del total manipulado
por el puerto, habiéndose incrementa-
do el afio 2002 un 11% respecto al
anterior y alcanzando la cifra de
1.816.422 toneladas.

Le siguen en importancia los pro-
ductos siderurgicos en sus tres modali-
dades de redondo, perfil y producto
plano, alcanzando en numeros relati-
vos el 22% del total, 1.178.107 tonela-
das en cifras absolutas y un incremen-
to anual del 20% sobre los traficos de
2001.

Importancia
delaindustria siderargica

La evolucion del trafico de las dos prin-
cipales mercancias de nuestro puerto
(chatarra y productos siderurgicos),
permite concluir que la industria side-
rargica de nuestro entorno esta apo-
yandose fuertemente en nuestro puer-
to. La tercera mercancia en importancia
es el carbén y el cok con un 16% y



854.623 toneladas respectivamente.

Ademas de estas tres mercancias,
que sumadas representan en volumen
el 72% del trafico portuario, se manipu-
lan otra serie de mercancias que, por
su naturaleza, tienen también gran
importancia para la futura evolucion de
nuestro puerto. Entre estas mercanci-
as, que oscilan en el orden de las
250.000 toneladas al afio cada una de
ellas (5% del total), merecen mencio-
narse los automdviles, con mas de
255.000 unidades entre exportacion e
importacion y que se mantienen en el
mismo nivel con respecto al afo ante-
rior.

Asimismo, los abonos naturales y
los cereales, con destino preferente a
la zona de Navarra, y un trafico en 2002
de 233.000 toneladas y 136.591 tonela-
das respectivamente, estan tomando
mayor relevancia afo tras afo.; por Ulti-
mo, encuadrados en este capitulo,
podemos mencionar los materiales de
construccién (granito preferentemente)
y la pasta de papel, como materia
prima para la industria papelera gui-
puzcoana, principalmente.

Origenesy destinos

En cuanto a los origenes y/o destinos
de estas mercancias podemos decir
que el Reino Unido sigue siendo el
principal pais de intercambio, seguido
de Holanda, EE.UU., Rusia, Grecia,
Marruecos e Irlanda entre los mas rele-
vantes. Como presidente de la Autori-
dad Portuaria de Pasajes quiero desta-
car la confianza que las empresas han
depositado en nosotros, utilizando
nuestras instalaciones y servicios en su
cadena logistica de aprovisionamiento
y distribucién, haciendo posible con

Datos comparativos 2002 y 2001

Infraestructuras

2002 2001 %
BUQUES
* Nimero 1.663 1.550 54
*G.T. 7.724.383 7.392.514 45
MERCANCIAS
¢ Cargadas 1.018.055 822.785 23,7
* Descargadas 4.326.968 3.836.546 12,8
* Graneles liquidos 261.900 251.601 41
* Graneles solidos 3.245,738 2,734,617 18,7
* Mercancia general 1.837.384 1.673.112 9,8
» Total mercancias 5.345.023 4.659.330 14,7
* Pesca 1 3 14.590 22,1
* Avituallamiento 45.059 46.962 4,1
+ TRAFICO TOTAL 5.401.453 4.720.882 4,4

NOTA: datos en TM.

ello que hayamos superado las cifras
histéricas de nuestro puerto.

Por Ultimo y como conclusién a
estas reflexiones de los resultados del
ano 2002 hay que senalar que no es
facil imaginar nuevos incrementos en
las condiciones actuales, ya que la falta
cada vez mayor de disponibilidad de
espacio para antiguos y nuevos desa-
rrollos hacen presagiar que en un futu-
ro no muy lejano, si no se acometen
soluciones para la ampliacion de las
instalaciones, el Puerto se vera aboca-
do primero a un estancamiento y segui-
damente a la pérdida paulatina de tréafi-
cos, hasta niveles dificiles de calibrar.

José Ignacio Espel
Presidente de la Autoridad Portuaria
de Pasajes

EMPRESA NACIONAL DE TRANSPORTE URGENTE CON 220 DELEGACIONES

LE OFRECE LA OPORTUNIDAD DE ABRIR SU PROPIO NEGOCIO
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Analisis

El tipo de interes
en la situacion actual

El Banco Central Europeo,
utiliza los tipos de interés
como arma principal de
su politica monetaria
y econémica

El Banco Central rebaja
los tipos de interés en un
intento de relanzar la
actividad econémica, pero
la incertidumbre bloquea
las decisiones

ntendemos por tipo de inte-
Erés el precio que nos van a

cobrar por pedir un préstamo,
es decir, lo que estamos dispuestos a
pagar por comprar dinero. En definiti-
va, es el precio del dinero.

Aceptamos con naturalidad que en
el mercado se fija el precio de las
cosas, siendo este precio el punto de
equilibrio entre la oferta y la demanda
de cada bien. En principio, el precio del
dinero se conforma de esa manera,
pero también intervienen otros facto-
res.

En el mercado del dinero hay un
oferente principal que es la Autoridad
Monetaria (antes el Banco de Espanfa,
ahora el Banco Central Europeo). Este
fija la cantidad que debe poner en cir-
culacién y la ofrece al sistema. En fun-
cién de las necesidades de cada
demandante, se ird conformando el
precio.

Los demandantes de dinero, en esa
primera instancia, no son otros que los
Bancos y las Cajas de Ahorros, los cua-
les demandan dinero a la Autoridad, a
otros Bancos y Cajas de Ahorros y a
los particulares. En funcion del plazo y
riesgo de cada operacion se fijara el
tipo de interés.

Los particulares, tanto empresas no
financieras como particulares, tienen
dos tipologias. Aquellos que son
demandantes de crédito con el fin de
realizar inversiones y aquellos que son
oferentes de dinero, es decir, los aho-
rradores.

La demanda de crédito se forma
por aquellos agentes que, teniendo
que realizar una inversién, necesitan
fondos para llevarla a cabo. Si los tipos
de interés son muy elevados, la perso-
na que ha pedido un préstamo se
encontrard con una fuerte carga finan-
ciera, ya que una parte importante de
los ingresos que obtenga de esa inver-
sidn (suponiendo que sea productiva)

deberan destinarse a la devolucion del
préstamo; por ello, si los tipos son
altos, pocas inversiones alcanzaran la
rentabilidad minima exigida.

Por el contrario, en épocas de tipos
de interés bajos, la rentabilidad exigida
es menor, lo que facilita la actividad
econdmica.

En el otro lado del mercado se
encuentran los ahorradores, que son
aquellos que estan dispuestos a diferir
sus consumos actuales a cambio de un
precio. Evidentemente, cuanto més se
retribuya el ahorro, més personas esta-
ran dispuestas a ahorrar.

Ahora bien, este planteamiento teo-
rico y simplista se puede complicar
cuando se van afadiendo ingredientes.
Por ejemplo, si tenemos en cuenta la
actuacion del Sector Publico y conside-
ramos una época de expansion del
mismo, entenderemos que sus necesi-
dades de financiacién provocaran un
aumento de la demanda de crédito que
traerd aparejado un aumento de los
tipos de interés y una menor cantidad
de dinero para el Sector Privado. Esta
situacion se produce en momentos de
elevado Déficit Publico.

Otro elemento distorsionador es la
inflacién, es decir, la elevacion conti-
nuada de los precios. En esa situacion
el tipo de interés cobra una especial
importancia. Habiamos dicho que un
ahorrador es aquel que esta dispuesto
a diferir su decisién de consumo, evi-
dentemente siempre que al término del
periodo de ahorro pueda consumir lo
que tenia previsto. Si el precio del bien
a consumir se ha elevado, nuestro aho-
rrador no podréa adquirirlo, salvo que el
tipo de interés cobrado haya sido el
suficiente. Estamos hablando del tipo
de interés real.

El tipo de interés real se calcula
como la diferencia entre el tipo nominal
y la tasa de inflacién.

Habitualmente, el tipo de interés



real es positivo, es decir, el tipo nominal
permite al ahorrador recuperar su aho-
rro y su capacidad de compra de
manera intacta o, en todo caso, favore-
cida.

Ahora bien, la Autoridad Monetaria,
el Banco Central Europeo, utiliza los
tipos de interés como arma principal de
su politica monetaria y econdémica.
Hemos sefalado al principio que el
BCE ofrece dinero al sistema bancario;
con el tipo de interés regula la cantidad
de dinero que hay en el sistema.

Evidentemente, ese precio se tras-
lada més tarde al mercado interbanca-
rio, es decir, aquel en el que operan
Bancos y Cajas de Ahorros y, con un
cierto retraso, a las operaciones de
éstos con sus clientes. De esta forma,
el Banco Central, retocando el tipo de
partida, llega hasta los consumidores.

Dos son los motivos fundamentales
por los que el Banco Central retoca el
tipo de interés. La inflacion y el creci-
miento econdémico. En un supuesto
tedrico, si el Banco Central desea
potenciar el crecimiento reducira al
minimo los tipos de interés, para que
las empresas puedan realizar inversio-
nes y la actividad econémica progrese.

Si lo que desea es frenar la infla-
cion, provocard una elevacion de los
tipos de interés, de manera que el cré-
dito se encarezca, el consumo dismi-
nuya y los precios bajen.

Simplificando, el saber conjugar
ambos factores y hacerlos coincidir
adecuadamente con las expectativas
de empresarios y consumidores permi-

te el éxito de una politica monetaria.

En los ultimos afos, el Banco Cen-
tral Europeo ha considerado funda-
mental para la estabilidad de la zona
euro el mantenimiento bajo control de
la inflacién, porque consideraba que el
nivel de crecimiento era el adecuado y
ha mantenido los tipos de interés en
niveles mas altos que los actuales, para
evitar un recalentamiento econémico.
Durante los afnos de fuerte crecimiento
de la economia norteamericana, el sis-
tema ha funcionado adecuadamente.

Sin embargo, a partir del 11 de sep-
tiembre e incluso antes, la economia
norteamericana comenzé a perder fue-
lle, las amenazas geopoliticas y parti-
cularmente ahora, el clima prebélico
que vivimos, han provocado un enfria-
miento de las expectativas. Tanto los
empresarios como los consumidores
muestran signos de desconfianza, lo
que lleva a posponer cualquier deci-
sién de consumo o de inversion. Ello
provoca un inmediato frenazo de la
actividad econémica.

Al mismo tiempo, dada la zona del
planeta que se ve en peligro, el precio
del petréleo crece y no presenta nin-
gun sintoma de detenerse. Ello lleva a
provocar unas tensiones inflacionistas
que terminan por dibujar un escenario
de crisis.

Nos encontramos con dos fuerzas
contrarias que tiran de los tipos de inte-
rés hacia abajo y de los precios hacia
arriba. El Banco Central rebaja los tipos
de interés en un intento de relanzar la
actividad econémica, pero la incerti-

Evolucion del tipo de interés y de la inflacion:

El tipo de interés real

Tipo medio BCE
IPC medio Estado
Tipo interés real

Analisis

dumbre bloquea las decisiones. Al
mismo tiempo, los precios contintan
su escalada. El tipo de interés real se
vuelve negativo.

De persistir esta coyuntura, entrari-
amos en un periodo de estanflacién,
situacion de una economia en la que
coinciden el estancamiento del produc-
to interior bruto con elevaciones en el
nivel general de precios.

Afortunadamente, la situacion de
nuestra economia no es tan alarmante
como se dibuja en el analisis tedrico
dibujado. En el dltimo trimestre de
2002, la economia del Estado parece
haber comenzado a recuperar un poco
su tono, aunque aun queda recorrido
para hablar de recuperacion.

A medio plazo, la tasa de inflacién
espafola debe disminuir, acercandose
a la europea y los tipos de interés rea-
les volveran a tener signo positivo. No
hay que olvidar que la politica econé-
mica europea prioriza el control de pre-
cios sobre un crecimiento potente pero
generador de tensiones. Ello nos lleva
a pensar que, aunque todavia podrian
bajar los tipos alguna centésima, a
medio plazo volveran a retomar una
senda alcista.

Desde el punto de vista del consu-
midor medio, que necesita un présta-
mo hipotecario para financiar una
vivienda, el momento actual parece el
optimo. El nivel de tipos de interés no
puede ser mas bajo. Los préstamos
que estén referenciados a tipos de inte-
rés muy pegados al mercado interban-
cario como el Euribor, corren el riesgo
de recoger inmediatamente las subidas
que se puedan producir. Por el contra-
rio, aquellos préstamos referenciados a
tipos de interés méas estables permiti-
ran un mayor periodo de adaptacion.
Dado que se trata de préstamos a largo
plazo, no es adecuado referirlos a tipos
de mercado de tres meses o, en el
mejor de los casos, de un afo, sino
que es mas interesante referenciarlos
al IRPH, es decir, el tipo de referencia
de los préstamos hipotecarios que,
como su nombre indica, es la referen-
cia mas adecuada por mas estable.

Luis Sasieta Altuna
Jefe de Planificacién y Control de Gestion
Kutxa - Caja Gipuzkoa Donostia



Internacionalizacion

Oportunidades en Japo6n

Y

“Gateway to Japan”™

acerca el mercado japonés

industrializados del mundo. La

agricultura representa sélo un
1,7% del PIB y un 4,7% de la poblacién
ocupada.

Las principales industrias japone-
sas son, por orden de facturacién sec-
torial, maquinaria eléctrica (18%),
maquinaria de transporte (14%),
magquinaria no eléctrica (10%), alimen-
tacion (8%), quimica (7%), productos
metélicos (6%), y siderurgia (4%).

El sector servicios estd también
experimentando grandes transforma-
ciones. Las instituciones financieras
(banca, seguros, valores) se encuen-
tran en un proceso acelerado de rea-
grupacién mediante grandes fusiones
para superar una profunda crisis, por la
morosidad del sistema financiero y por
la desregulacion gubernamental.

Estas nuevas situaciones propician
a los proveedores extranjeros grandes
oportunidades de penetracion en el
mercado japonés, por supuesto, si son
capaces de ofrecer productos y servi-
cios competitivos tanto en el nivel de
precios como en la calidad.

]apén es uno de los paises mas

Exportaciones
guipuzcoanas a Japon

El destino de las exportaciones guipuz-
coanas estd muy centrado en Europa.
Béasicamente el 65% se dirige a la
Unién Europea y s6lo un 3,6% a Asia y,
concretamente, un 0,55% a Japén.

En los ultimos afos, las cifras de
exportacion a Japén han sido las
siguientes:

Esta dificultad de acceder a un mer-
cado tan complejo y lejano como el
japonés se produce tanto en Gipuzkoa
como, en general, en toda la Unién

El programa va

. . . Mar de Ojotsk
principalmente destinado a
i 3 . i @ Asahiga
fabricantes, no distribuidores Saporo @ .
0 empresas de servicios
Estrecho de Tsugaru
Aomo @ Hachinobe
Mar @ Akita
del Japon . ‘
@ Sendai
& Toyama
Kanazawa .
Malsue @ Tokio
Tsushima Okayama Yokohama'@
a ] Kobe 2
o ma@ Tokushima Hamamztsy
Fukuoke & Matsuyama
KagoshLma @Niyazaki Oceéano Pacifico
Mar de 2
China Oriental Mapa de Japdn
Europea. casos en los que se estudia la posibili-

Esta situacion, junto con la desfavo-
rable balanza comercial de la Unién
Europea con Japdn, animé en 1994 a
la Comisién Europea a realizar un
esfuerzo especial para fomentar las
exportaciones europeas a dicho pais.
En este contexto nacié en ese afio el
programa “Gateway to Japan”, cuya
tercera edicion ha comenzado en
diciembre de 2002, y tendra una dura-
cion de cuatro afos.

Programa* Gateway to Japan”

El programa va principalmente destina-
do a fabricantes, no distribuidores o
empresas de servicios, y deberan ser
pymes con probada experiencia en
exportacién, pero que no tengan una
relacion comercial consolidada con el
mercado japonés. Existen algunos

dad de que empresas no pymes pue-
dan participar como “companias ban-
dera”.

Con el apoyo de esta campana,
méas de 900 pymes de los 15 estados
miembros de la Unién Europea podran
participar en actividades promociona-
les en Japén en los préximos cuatro
anos.

La campana prioriza ocho sectores
especificos elegidos por su gran poten-
cial en dicho mercado:

- Materiales de Construccién

- Tecnologias de la Informacién

- Tecnologias Medioambientales

- Actividades de Tiempo Libre y Ocio
- Interiorismo y Decoracion

- Disenadores de Moda Joven

- Alimentacion y Bebidas

- Equipamiento médico y de Salud



Para cada uno de los ocho secto-
res, se celebrard una actividad anual
que podrd consistir en una mision
comercial o en la participacion bajo
bandera europea en una feria del sec-
tor japonesa.

Respecto a las misiones comercia-
les, existen de dos tipos, las que inclu-
yen una jornada de exposicion técnica
de los productos europeos ante un
auditorio de potenciales clientes japo-
neses y prensa especializada, y las
que, por el tipo de producto, organizan
una pequena feria durante un dia en la
que son citadas las empresas japone-
sas del sector.

En todos los casos, es un requeri-
miento imprescindible que el partici-
pante europeo hable inglés, el idioma
oficial del programa, independiente-
mente de que se contrate a traductores
para las entrevistas.

“Gateway to Japan” facilita a las
empresas preparacion profesional y
ayuda logistica de diferentes maneras:
seminarios de introduccion al mercado
japonés, reuniones y contactos con
consultores expertos; estudios de mer-
cado de los sectores en cuestién y
otros servicios a medida, asi como
ayuda financiera.

£

Exportaciones a Japon

Internacionalizacion

2000 2001 2002*
* Gipuzkoa 16.541 21.400 10.214
» Pais Vasco 117.365 98.237 69.442

Cifras expresadas en miles de euros

* Estimaciones

La nueva situacion
propicia a los proveedores
extranjeros grandes
oportunidades de penetra-
cién en el mercado japonés

Resultados
de ediciones anteriores

Los resultados de las dos campanas
previas (de 1994 a 1996 y de 1997 a
2001) son alentadores. El 98% de las
1.570 empresas europeas que partici-
paron en 52 Misiones Empresariales y
Ferias declararon estar muy satisfechas

con las nuevas oportunidades genera-
das en Japon y con las ventas adicio-
nales previstas.

Las participantes identificaron una
media de 10 posibles negocios. Como
resultado, el 93% de ellas tiene entre
sus expectativas iniciar un nuevo nego-
cio en Japodn, y estima sus futuras ven-
tas (dentro de los préximos dos afios)
en una media de 765.724 por empre-
sa.

Informacion sobre e programa

Las empresas interesadas en obtener
méas informacién sobre el programa
pueden contactar con el departamento
de Internacionalizacion de la Camara
de Gipuzkoa, en la siguiente direccién
de correo electronico:dse@camaragi-
puzkoa.com.

Ponemos el mercado exterior

al alcance de su empresa.

OFICINAS EN:

GIPUZKOA = VITORIA= MADRID = BARCELONA = CIA:_Hendaya y Bayona

www.kutxa.net

Si su empresa desea realizar operaciones
de comercio exterior, cuente con el
asesoramiento y la amplia experiencia de
nuestro equipo de profesionales
especializados y una amplia red de
corresponsales que le ayudaran a tramitar
todo tipo de operaciones.

Servicio Internacional

« Créditos « Cuentas en divisas.
documentarios. « Financiacion en

 Avales. pesetas y divisas.

* Remesas. « Crédito comprador

« Cheques y « Forfaiting.

transferencias.

« Seguros de cambio
y opciones.

kutxaEmpresas

« Informes comerciales.
« Pélizas Cesce.

g kutxa

ayudamos a crear futuro



Empresa

Asesoramiento personal 1zado

para la puesta en marcha

de NUEVOS proyectos empresariales

La implantacion de nuevos
comercios y empresas de
servicios han sido los
proyectos mas desarrollados
en cuanto a sectores

El Plan de Viabilidad

es el unico documento que,
en cierta forma, materializa
en primera instancia una
idea empresarial

nte una nueva idea de proyec-
to empresarial que persigue el
desarrollo de una nueva idea

de negocio e implantacién de una
nueva empresa, es necesario elaborar
un Plan de viabilidad por parte del pro-
motor, para identificar los factores inter-
nos y externos al proyecto que introdu-
cen elementos de riesgo u oportuni-
dad, y ayudan a tomar una decision,
siempre dificil y arriesgada, sobre la
puesta en marcha de la idea analizada.

Es cierto que no puede afirmarse
que el Plan elaborado permita asegurar
la viabilidad del nuevo proyecto, ya que
existen multiples factores que presen-
tan alta dificultad para concretarlos en
el estudio. Pero el Plan de Viabilidad es
el Unico documento que, en cierta
forma, materializa en primera instancia
una idea empresarial y el estudio de
aquellos agentes del mercado (banca,
instituciones, empresas proveedoras,
clientes, etc.) que pueden ayudar a
poner en practica dicha idea y conver-
tirla en una empresa.

Finalidad
El Plan de Viabilidad ayuda a:

= Plantearse las cuestiones sobre el
producto, la demanda potencial, la
competencia existente, las
limitaciones legales,
requerimientos tecnolégicos,
inversion necesaria etc., que le
permitan al promotor identificar los
aspectos positivos y negativos que
afectan a su idea.

= Redactar un informe claro y
conciso donde se describa la
oportunidad de la idea, su
viabilidad técnica, econdémica y
financiera, y donde se presenten
los riesgos y oportunidades de

llevar a cabo el proyecto

empresarial
Tras realizar el informe, sera la persona
promotora quien, en definitiva, debera
analizar los aspectos positivos y nega-
tivos del proyecto, para evaluar el
grado de riesgo que supone su puesta
en marcha.

Apartados

La estructura del Plan de Viabilidad
consta de dos grandes apartados:

1-Evaluacion de la idea
Para poder evaluar la idea, se
debe analizar la dimension del
mercado objetivo, las barreras de
entrada, la competencia y su
posicionamiento, la experiencia en
el sector del promotor, las
previsiones sobre la evolucion
futura del mercado, las
caracteristicas del producto y la
demanda potencial. Todo ello
permite dimensionar el mercado
potencial al que se dirige el
producto o servicio, y a identificar
las oportunidades y amenazas que
provienen del mercado, tanto por
el lado de la demanda (potenciales
clientes), como de la oferta
(competencia).

2-Andlisis de la empresa.
La segunda fase del estudio ayuda
a valorar globalmente el proyecto,
analizando los medios requeridos
para la puesta en marcha del
nuevo proyecto empresarial.

Los aspectos més importantes de este
andlisis son:

= El célculo del umbral de
rentabilidad

= El requerimiento de medios
técnicos, humanos y financieros,
su cuantificacién y posibilidad de
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El andlisis de resultados previstos
en un periodo razonable de tiempo
La Camara de Gipuzkoa, entidad
homologada

Desde la Camara de Gipuzkoa ofrece-
mos el asesoramiento necesario para
llevar a cabo el Plan de Viabilidad de un
nuevo proyecto empresarial, ofrecien-
do el apoyo personalizado necesario
para la definicién y concrecién de los

La Cémara de Gipuzkoa es consul-
tora homologada por la Diputacién
Foral de Gipuzkoa para la realizaciéon
de los Planes a través del Programa
Txekin, y ofrece la oportunidad a todos
los promotores que asi lo deseen de
desarrollar sus nuevas ideas de nego-
cio, contando con una financiacion del
100% del coste de su realizacion.

Durante los afios 2001 y 2002,
desde la Camara se han realizado 27

Empresa

La evaluacion de los
promotores a la Camara
ha sido de 8,67 sobre 10

tos de negocio y la evaluacion obtenida
por parte de los promotores ha sido de
8,67 sobre 10, situandose en el quinto
lugar de las 100 entidades homologa-
das.

La implantacion de nuevos comer-
cios y empresas de servicios han sido
los proyectos mas desarrollados en
cuanto a sectores.

El perfil de los nuevos promotores
ha sido mayormente gente joven de
entre 25 y 40 afos, con estudios de
Formacién Profesional y Universitaria y
cuyo objetivo principal era la creacién
de una empresa propia.

Si tienes una idea o proyecto
empresarial, te ayudamos a ponerlo en
marcha.

Koro Otegi
Departamento de Comercio y Turismo
Camara de Gipuzkoa

proyectos. Planes de Viabilidad de nuevos proyec-
Frimer Grupo Vasco en fabricacion v desarrollo de
productos basados en tecnologia Linux,
We W O DUMEOFT.COM
EL WALOR DE LA TECHOLOSEIA
IHNEEHNIEWIA E AFLICADIDHER

¥ ETEsALRD

SISTEMA DE CONTROL DE PRESENCIA EN TIEMPO REAL

I EMPREEAS LIDERES QUE HAM IMETALADD EETE SISTEMA PIONMERD EM EL PAIE VABCZDO! I

IT a5 Sam (USURBIL)
GRUPO TTT (EERGAaRAI
LBarM SEBASTIAM]

i b M LI ERLMETAL {AMDDAIM] ZIHURED

ZIHURED (EAMN SEBASTIAM)
£k IBERBARAL.., ENMTRE OTROE

o, = L

L& AFLICACION DE GESTION HORARIA MHMAR AVARNIADA DEL MERCADD.
EFFRBDMNALITARGL PARL CADA FHMPAEAA
MiINS TODES IKNTERVERCIOMN B AR

JE=F R OHIT

-COMPATISLE CON CUSALIQUIER LPLICACIiORN GE SNOMIMAS

“RELOJ PATROM CORECTADDO wisA SATELITE.

“IMETALACIORN ¥ MANTENIMIEHTO ACALIZADDO PFOR MUCSETRO DEFARTAMEDNTO TOCRHICO

IF'FEEE-ENTAGIEIHEE- =10 DDh-IF'F!D‘ﬂIHEII

943260567 -DOMOETLA-



Formacion g

d:‘::f:_l.O..............O....O.....

La formacion en accion:

la experiencia directiva en los programas formativos

. magina un curso capaz de
(J I considerar sus retos profesio-
nales y su experiencia en el
propio disefo del proceso formativo?
¢Ha realizado algun curso que le permi-
ta organizar un plan de accion y desa-
rrollar sus capacidades para implantar-
lo? ¢{Qué le pareceria contar en ese pro-
ceso formativo con la experiencia y
contribucién de otro directivo que haya
vivido una situacion semejante y del
que pueda aprender en directo?
Sabemos que los cursos asi no pro-
liferan y, sin embargo, parecen ser los
qgue los directivos vascos valorarian
maés. En efecto, el andlisis realizado en
2001 por la Universidad de Deusto
(ESTE) y la UPV (Sarriko) sobre la situa-
cién de la Oferta y Demanda de Forma-
cion de Directivos en la CAPV, puso de
manifiesto que:

= Las mayores necesidades de
formacién para directivos se
manifiestan en el area de las
habilidades directivas

= La preferencia del directivo por
acciones formativas disefadas a
medida - que le permitan, por lo
tanto, trasladar a la accién su
aprendizaje - no se esta cubriendo
por parte de la oferta de formacién
actualmente existente.

= Uniendo las conclusiones
anteriores, podemos detectar una
alta necesidad de formacién
centrada en el desarrollo directivo,
entendido en su sentido mas
amplio, pero que ademas permita la
consideracion de la situacion y
caracteristicas de cada directivo y
organizacion empresarial.

Teniendo en cuenta que la mayoria de
los directivos reconoce publicamente
que aprenden mas - y a menudo mejor
- de otros directivos que de profesores,
y que el aprendizaje que alcanzan en el
propio puesto de trabajo - gestionando

retos reales a medida que se presentan
- es mucho mas relevante que el conse-
guido en las aulas a través de una
sesion magistral o de un estudio de
caso, la pregunta evidente era ¢{Por qué
no incorporar esos dos ingredientes -
intercambio de experiencias, y traslado
ala accién - al disefo de programas for-
mativos? ¢Seria posible hacerlo de
forma eficiente?

Experiencias formativas

Hemos descubierto la existencia de
numerosos precedentes positivos que
permiten abordar la formacién de direc-
tivos desde una perspectiva nueva, efi-
ciente, y orientada a la accion. Muchos
de estos desarrollos han sido llevados a
cabo en la Universidad de Lancaster,
una de las instituciones lideres en mate-
ria de Gestién en el Reino Unido.

En los procesos educativos tradicio-
nales se ha entendido siempre que el
proceso de desarrollo individual se
puede acelerar actuando sobre él de
forma separada al propio contexto cul-
tural, social y profesional del individuo.
En los nuevos procesos formativos, se
trata de conseguir un mejor resultado de
la experiencia formativa integrando
explicitamente en el mismo a la organi-
zacién en la que trabaja el individuo, y
su grado de desarrollo, asi como los
cambios en la naturaleza de las activida-
des laborales.

Imaginense la diferencia de resulta-
dos que podria conseguirse en un curso
de desarrollo de habilidades directivas
(por ejemplo, nuevas habilidades de
comunicacion) si se aprovecha en el
mismo la situacién contextual de un par-
ticipante que se encuentra con un cam-
bio organizativo importante (por ejem-
plo, la creacién de grupos de trabajo y el
disefio de nuevas formas de dar servi-
cios a los clientes) e implantando proce-
sos que pueden dar lugar a cambios
sustanciales en las actividades profesio-

nales (como pueden ser el lanzamiento
de nuevos productos o el estableci-
miento de nuevas relaciones con los
distribuidores de nuestros productos).
Haciéndolo de esta manera, se ha
descubierto que ciertas actividades que
potencian el desarrollo personal del
directivo dan soporte y, a la vez, son
potenciadas por actividades que consi-
guen un desarrollo en la organizacién o
transforman las actividades profesiona-
les. Esta aproximacién es particular-
mente relevante en la formaciéon de
adultos, asf como en las situaciones en
las que la naturaleza de las actividades
clave de la organizacion esta cambian-
do de una forma que no se puede con-
trolar, comprender o predecir de forma
independiente por los individuos.

Aprendizaje
de diferentes contextos

Asi mismo, la aproximacién convencio-
nal a la formacién de directivos ha asu-
mido que la progresion del desarrollo
directivo es posible siguiendo un con-
junto de pasos bien disefados. Sin
embargo, los recientes desarrollos en la
teorfa y en la practica estdn mostrando
que, en condiciones de turbulencia e
incertidumbre como las actuales, el
desarrollo directivo depende mas de
poder aprender de diferentes y multiples
contextos.

Esto lleva a incorporar al disefno del
programa formativo: procesos de co-
consultoria entre directivos, fomentar el
intercambio de experiencias con directi-
vos de otros sectores de actividad y
actuar posteriormente desde el proceso
formativo como punto de apoyo que
suministre guia y método para realizar el
proceso de reflexién posterior sobre
esos procesos, de manera que sea
posible establecer planes de accién e
ideas sobre liderazgo, innovacién y
colaboracién.

La Universidad de Lancaster ha esta-
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do trabajando con directivos durante
muchos afos y ha desarrollado sobre
estas premisas un conjunto de progra-
mas formativos, a través de los cuales
los directivos pueden aprender y hacer
contribuciones a los retos y preocupa-
ciones de otros directivos. Esta es una
nueva aproximacion al desarrollo direc-
tivo, que pone a los directivos en accién
en el centro del propio proceso de
aprendizaje, sacandolos de su contexto
habitual e insertandolos - como obser-
vadores activos - en la vida real de otros
directivos.

Inciativas

Algunas de estas iniciativas han sido
The Senior Chief Executive Programme
(2000-2003), The Basell Leadership
Exchange Programme, The International
Masters in Practicing Management —
developing leaders in public and private
organisations, o el programa de desa-
rrollo directivo a nivel regional. Sus
caracteristicas en comdn son:

= Su punto fuerte es el proceso y no
el contenido. No hay una materia
concreta, o un area de
conocimiento que se esté
intentando transmitir o perfeccionar.
Por el contrario, el Gnico
denominador comun es el
desarrollo de estrategias para un
mejor abordaje de la funcién
directiva.

= Se enfocan alaacciony ala
reflexién sobre ella, dando lugar a
un aprendizaje experimental que
permite una rapida aplicacion de lo
aprendido a la realidad profesional
de cada uno.

= Parte de un cambio en el contexto

profesional, del apoyo de otros
directivos y de un formador
profesional que reforzara el proceso
de reflexion y aprendizaje individual.
Por ello, aungue el proceso es
comun, puede adaptarse a las
particularidades de cada
participante, permitiendo la
consecucion de resultados
absolutamente personalizados para
cada caso.

Creemos que ha llegado el momento de
plantearnos la realizaciéon de procesos
formativos semejantes, adaptados a
nuestra realidad y a la problematica de
nuestros directivos. La alternativa de los
programas 100% a medida presenta
dos grandes limitaciones para respon-
der a las necesidades de la demanda:

= So6lo podrian acceder a ellos
organizaciones de gran tamano
para alcanzar un coste por persona
razonable

= Supondrian una saturacién muy
rapida de la oferta potencial de los
formadores oferentes.

Por el contrario, la posibilidad de dise-
far procesos formativos genéricos que
permitan atender necesidades de
manera personalizada, e incorporar la
experiencia de otros directivos al propio
proceso, deja de presentar los dos pro-
blemas anteriores y abre enormes posi-
bilidades de mejora del desarrollo direc-
tivo con un coste de tiempo y dinero cla-
ramente asumible, si se compara con
los resultados potenciales del proceso.

En esta linea estamos trabajando
desde la Universidad de Deusto, en
colaboracién con Otalora y la Camara
de Gipuzkoa.

Formacioén

Formacién
basada en la experiencia

Los ejemplos expuestos nos demues-
tran que es posible generar programas
formativos en los que la experiencia se
considera de forma explicita y se con-
vierte en conocimiento. También vemos
que es posible desarrollar programas
formativos que, basandose en la expe-
riencia y en los problemas concretos a
los que se enfrenta cada directivo, per-
sonalizan los resultados de aprendizaje
aunque utilicen un proceso comun. En
nuestra opinién, estos procesos elevari-
an la posterior capacidad de aprendiza-
je experimental de los directivos, asi
como el capital social de la CAPV.

No obstante, para que esta promesa
se haga realidad, sera necesario realizar
una adaptacion de estos pardmetros a
nuestra realidad cultural, socioldgica y
educativa, asi como a las propias carac-
teristicas de nuestros directivos. El esta-
blecimiento de un proceso de didlogo
alrededor del aprendizaje integral entre
los propios directivos, las instituciones
de formacién y agentes catalizadores,
seria la forma méas adecuada de
emprender este proceso. Esta comuni-
dad de intereses permitira, no sélo el
compartir buenas practicas, sino tam-
bién construir un laboratorio regional en
el que la teoria y la practica se encuen-
tren para un desarrollo directivo sosteni-
do a largo plazo.

Olga Rivera
Catedratica de Organizacién y Politica de
empresa. ESTE-Universidad de Deusto

Anne Murphy,
Cooperative Partnership Development
The Entrepreneurship Unit, Lancaster

University Management School
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Prevenir los [1€SQ0S laborales

una

partir de la entrada en vigor

de la Ley 31/1995, Ley de Pre-

vencion de Riesgos Labora-
les, y el Real .Decreto. 39/1997, Regla-
mento de los Servicios de Prevencion,
la Prevencién de Riesgos se ha incor-
porado legalmente en el ambito de la
Gestién Empresarial.

La proteccién del trabajador frente
a los riesgos laborales exige una
actuacién en la empresa que desbor-
da el mero cumplimiento formal de un
conjunto predeterminado, mas o
menos amplio, de deberes y obliga-
ciones empresariales y, mas aun, la
simple correccién a posteriori de
situaciones de riesgo ya manifesta-
das.

Los elementos bésicos que consti-
tuyen el nuevo enfoque en la Preven-
cién de Riesgos Laborales que la Ley
plantea son los siguientes:

= La planificacién de la prevencion,
desde el momento mismo del
diseno del proyecto empresarial

= La evaluacién inicial de los
riesgos inherentes al trabajo y su
actualizacion periédica a medida
que se alteren las circunstancias

= La ordenacién de un conjunto
coherente y globalizador de
medidas de accién preventiva
adecuadas a la naturaleza de los
riesgos detectados y el control de
la efectividad de dichas medidas

Y, junto a ello, claro estd, la infor-
macion y la formacion de los trabaja-
dores dirigida a un mejor conocimien-
to tanto del alcance real de los riesgos
derivados del trabajo como de la
forma de prevenirlos y evitarlos. Todo
ello de manera adaptada a las pecu-
liaridades de cada centro de trabajo, a
las caracteristicas de las personas que
en él desarrollan su prestacion laboral

La proteccion del
trabajador frente a los
riesgos laborales exige una
actuacion que desborda el
mero cumplimiento formal
de deberes y obligaciones
empresariales

Las obligaciones para
las Empresas son cada
dia mas amplias y, por qué
no decirlo, hasta dificiles
de cumplir

y a la actividad concreta que realizan.

La puesta en marcha de la Ley ha
costado varios anos por muy diversos
motivos, pero no se puede olvidar que
es una Ley con un amplio desarrollo
reglamentario, asi como con otras nor-
mas que le son afines.

Por ello, las obligaciones para las
Empresas son cada dia mas amplias vy,
por qué no decirlo, hasta dificiles de
cumplir por dos motivos fundamentales:

= Econdmico, puesto que las
empresas van a soportar un coste
anadido.

= En diversas ocasiones, es dificil o
muy dificil eliminar el riesgo o
incluso reducirlo.

No debemos olvidar que el sector
empresarial guipuzcoano tiene, en
muchos casos, décadas de antigue-
dad en el disefio de sus instalaciones
que dificulta una accion correctora efi-
caz, aunque esto no nos exime de nin-
guna responsabilidad.

Aspectos legales de relevancia hay
muchos, pero éha considerado la No
prevencién en su empresa?: los cos-
tes de los accidentes de trabajo, las
enfermedades profesionales, epigra-
fes de accidentes y enfermedades
profesionales, bonus-malus...

Todo ello se eliminard o reducird
aplicando la Prevencion de Riesgos
Laborales en la Gestion de su Empre-
sa. Estos aspectos seran analizados,
desde un punto de vista objetivo y
préctico, en la jornada sobre “Preven-
ciobn para no prevencionistas’que
celebraremos a final de marzo y que
permitira al Directivo reflexionar, deci-
dir y aplicar lo mejor para su organiza-
cion, dentro del programa de forma-
cién para directivos Bikain.

José Ramon Arriaran
Gerente de Prevencilan, S.L.



-En 30 paises, b6 idiomas.

>En Papel, Internet y CD rom.

-En la Unica guia con mas de

1 millén de ejemplares distribuidos

EUROPAGES, LA GUiA EUROPEA DE LOS NEGOCIOS.

En Europa hay una manera de hacer
bien los negocios: Europages. Recoge
informacion sobre 150.000 empresas
en papel, 500.000 en Internet y CDrom.
No hay mejor forma de encontrar
contactos y de ser encontrado por
millones de clientes potenciales.

WA ELINOpagES.com |

S ey n

@Telefénica Publicidad e Informacion



Colaboraciones

Colaboracidn entre la Camara

y las Mancomunidades ReS| dUOS

a colaboracién existente entre

I la Camara y las Mancomunida-

des se centra en dos lineas de
accion.

= Convenio de Gestién de Residuos

Peligrosos.
= Campanas de reciclado de vidrio.

1
Convenio de Gestion
de Residuos Peligrosos

Durante el afio 2001, la Camara de
Gipuzkoa firmé acuerdos de colabora-
cion con las 8 Mancomunidades de
Gestion de Residuos Urbanos de
Gipuzkoa, para impulsar el Servicio de
Gestién de Residuos de Residuos Peli-
grosos para Pequenos Productores,
que ha promovido la Camara de Gipuz-
koa.

Segun la legislacion vigente en
materia de residuos, los poseedores de
residuos estan obligados a entregar
cada tipo de residuo a sus correspon-
dientes gestores autorizados. Asi, las
Mancomunidades disponen de autori-
zacion para gestionara residuos urba-
nos, y asimilables a urbanos. Igual-
mente, algunas mancomunidades
recogen Residuos Peligrosos (RPs) de
origen domiciliario en Garbigunes. En
lo referente a los RPs de origen no
domiciliario, el mercado resulta compe-
titivo para empresas que generan gran-
des cantidades (>10Tn.). Sin embargo,
cuando las cantidades a gestionar por
cada empresa productora disminuyen,
resulta ser un segmento poco atractivo
para las empresas gestoras, debido a
la disminuciéon de los margenes de
beneficios generados. Consecuente-
mente, pocas empresas gestoras auto-
rizadas estan dispuestas a gestionar
los residuos generados por pequenos

productores (<10Tn), por lo que, al
haber poca competitividad, el coste de
gestion por Kg. unitario se incrementa
considerablemente con respecto al
coste unitario de los grandes producto-
res. Para poder subsanar la situacién
de falta de oferta que se presenta prin-

cipalmente en pequenos productores,
la Cédmara ha firmado un convenio con
gestores de RPs autorizados por el
Gobierno Vasco, en el que se ha esta-
blecido una operativa y unos precios,
que tarifan en funcién de los Kg. a ges-
tionar. Este hecho ha supuesto la prac-
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tica eliminacion de las tarifas minimas de gestion, 1. Asesoramiento

cumpliéndose el principio de “quien contamina, - s . -

paga’. 2. Gestion e integracion
Esta iniciativa ha permitido a las empresas de zistemas

obtener un servicio adecuado en términos de cali- . .

dad y precio, y a las Mancomunidades, evitar el Soluciones a medida

flujo de RPs procedentes de empresas que pro- Trazabilidad

ducen pocas cantidades y que hasta ahora, debi-
do a la situacién indicada previamente, eran “ges-
tionados” inadecuadamente via:
= Garbigune. Lo que suponia un incremento
en la cantidad RPs a gestionar, con el
consiguiente encarecimiento de la gestion
del mismo.
= Vertederos de inertes o urbanos. Tal como
se ha ido realizando histéricamente.

Tras la puesta en marcha de este servicio vy,
gracias a su difusion realizada por las Mancomu-
nidades, se han obtenido desde su inicio hasta
septiembre de 2002 los siguientes resultados:

- 562 llamadas recibidas

- 302 toneladas gestionadas

- 215 toneladas retiradas en un total de 144
empresas.

2
Campafia
de reciclado de vidrio

La Mancomunidad de San Marcos ha promovido
una Campana de Reciclado de Vidrio, en la que
también ha colaborado la Camara. Este hecho ha
supuesto el afianzamiento de las buenas relacio-
nes entre las entidades previamente indicadas.
Dada la respuesta positiva recibida por esta ini-
ciativa, la Mancomunidad de Sasieta va a iniciar
una campana con el mismo objetivo a comienzos
del afo 2003, para la que también ha a recibido el
apoyo de la Camara.
Estas lineas de accion en conjunto permiten:
= Disminuir la contaminacién provocada por la
gestién inadecuada de los RPs, por vertidos,
emisiones, lixiviados.
= Incrementar el reciclado, lo que favorece el
paso del indice de reciclado actual del 18,5%
al indice objetivo del 37% del plan de Gestién
de Residuos Urbanos de la Diputacién Foral
de Gipuzkoa.
= Favorece alcanzar el vertido cero de los
residuos primarios.
= Aumentar la vida Util de los vertederos, al
reducir la cantidad de residuos depositados.

- 1GoRLE

= Economizar la gestion de los residuos, al ser S

segregados en origen.

. . C/ Gabiria, 30 = 20305 IRUN
= Favorece el desarrollo sostenible, al
incrementar la tasa de reciclado. Tel.: 943 631 577
Fax: 943 625 721
email: igorle@igorle.com
Web: www.igorle.com
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