
Cenas de empresa
Menús navideños

Cena de gala fin de año

Paseo Jaime I, nº 3 · Salou
Tel: 977.35.36.83 / www.villaalexander.es

Todas las ofertas del mercado
del motor a su alcance

| P. 13 a 15

economía & negocios
NÚMERO 840| DIUMENGE, 8 DE NOVEMBRE DE 2009SUPLEMENTO DE ECONOMÍA DE DIARI DE TARRAGONA

QUÍMICA

Bayer ve los inicios de la
recuperación en los resultados del
tercer trimestre | P.10

TRANSPORTE

Hife compra los servicios y líneas de
Abasa para aumentar su presencia
en Aragón | P.6

Álex Martínez y David Queral,en el showroomde Maher-Herma en Llorenç del Penedès.FOTO: PERE TODA

CONSUMO

El presupuesto para
llenarel carro de la
compra desciende
un 3,3%en lo que va
de año| P.4

NÁUTICA

Más de1.500
embarcaciones
para todos los gustos
en el Salón Náutico
de Barcelona| P.16

INFORME

Quién es quién: 14 empresas que
facturan más de 100 millones
Borges es la mayor empresa domiciliada en la provincia, seguida por Basf y Schlecker.
429 firmas de Tarragona superan el millón de euros de ventas| P.3

Rumbo al salón.

Ha reforzado la estructura empresarial con un nuevo socio| P.5

Maher-Herma facilita el
descanso a clientes de 25 países

MOBILIARIO



Economía & negocios
Diumenge, 8 de novembre de 200902 la semana económica

Lunes 2
Automoción
zxLas ventas de coches en Ta-
rragona crecen un 28,3% in-
teranual gracias a las ayudas
directas a la compra del Plan
2000E (ahora prorrogadas has-
ta final de año en su parte es-
tatal). Durante el mes de oc-
tubre se matricularon en la
demarcación 1.594 vehículos.

Martes 3
Funcionarios
zxLa administración pública le
cuesta a cada ciudadano ca-
talán 9.778,3 euros al año, se-
gún un estudio de la escuela
de negocios EAE Business
School. Catalunya está, no
obstante, por debajo de la me-
dia española, que es de 9.814,4
euros por habitante.

Miércoles 4
Fútbol
zxEl mundo del fútbol se revo-
luciona tras conocer que el
Gobierno derogará la deno-
minada ‘Ley Beckham’ para
aumentar la tributación de
los jugadores extranjeros de
un 24% a un 43%, en conso-
nancia con los principales paí-
ses europeos.

Jueves 5
Fusión
zxLas direcciones de Recur-
sos Humanos de las cajas de
Girona, Manlleu, Sabadell y
Terrassa y los representan-
tes sindicales acuerdan pre-
jubilar de manera voluntaria
a cerca de 630 personas den-
tro del proceso de fusión. Es
el 12,5% de la plantilla.

Viernes 6
Reforma
zxLos sindicatos se muestran
dispuestos a abordar una re-
forma laboral con la patronal
si, primero, la patronal CEOE
facilita un acuerdo para des-
bloquear la negociación co-
lectiva, según anuncian los
secretarios generales de CCOO
y UGT.

Esta semana hemos sabi-
do que cada catalán pa-
ga 9.778 euros al año por

mantener la administración
pública.Cifranadadesdeñable,
pero que queda por debajo de
la media española. Catalunya
no cae en excesos como los
de Extremadura, en que el sec-
tor público ocupa el lugar del
privado y da empleo a tres de
cada diez trabajadores (así es
lógico que sigan siendo terri-
torios deficitarios) .

Pero en tiempos de crisis
cada euro hay que mirarlo an-
tes de dejarlo salir. Tenemos
menos funcionarios que otros
territorios, pero ¿tenemos los
funcionarios que necesitamos?
No. No los tenemos porque la
descentralización no ha susti-
tuido a unos funcionarios por
otros, sinoqueenalgunasáreas
las diferentes administracio-
nes –central, autonómica, pro-
vincial, comarcal y municipal–
se superponen sin que esto
incremente (más bien al con-
trario) el nivel de eficacia.

En cambio, no tenemos los
funcionarios que nos hacen

falta. Los hospitales ya están
temblando por la falta de pe-
diatras y médicos de familia
ante la inminencia de la pun-
ta de la epidemia de la gripe
A. Y las escuelas e institutos se
pasan todo el año temblando,
con dotaciones de profesores
menores de las que se precisan
y en cambio sobrecargados de
alumnos que necesitarían gru-
pos más reducidos para tener
un mínimo aprovechamiento.

De lo que se trata, por tan-
to, no es de gastar, sino de sa-
ber dónde hacerlo. Los presu-
puestos de la Generalitat para
2010 señalan un incremento
del 21% en I+D+i, mientras que
los Presupuestos Generales
del Estado amplían este capí-
tulo entre un 8 a 10%. Es aquí
donde deben concentrarse los
esfuerzos: reducir el gasto co-
rriente y destinarlo a crear fu-
turo incentivando al sector pri-
vado a crear una nueva eco-
nomía. Que no es algo que se
logre rápida ni fácilmente: pa-
ra empezar, hay que creer en
ello. ¿Creemos?

RAFEL VILLA

| NUESTRA OPINIÓN|

Despertadores
para la
conciencia
global

zxLa organcización ecologista TCKTCKTCK organi-
zó a principios de semana una «perfomance» en la
que hicieron sonar 1.000 despertadores en las últi-
mas negociaciones sobre el cambio climático, an-
tes de la cumbre de Copenhague, que se celebraron
en Barcelona. Unos 4.000 representantes y observa-
dores de 181 países acudieron a las jornadas, con el
objetivo fallido de acordar las propuestas que se de-
batiran en la capital danesa.

| LA IMAGEN|

Los despertadores recordaban a los negociadores que ha llegado la hora de actuar. FOTO: TONI ALBIR

Cuestión de
confianza

AGENDA

Lunes 9
Cambra Comerç de Tarragona
zxCurso de escaparatis-
mo y paquetería
La Cambra de Comerç de
Tarragona realiza entre el 9
y el 13 de noviembre un cur-
so de escaparatismo prácti-
co y paquetería decorativa,
con el objetivo de apoyar al
comercio ante la próxima
campaña de Navidad. Los
alumnos obtendrán el set
de trabajo necesario.

Martes 10
Toda la mañana. Hotel Termes
Montbrió (Montbrió del Camp)
zxJornada monográfica so-
bre la vivienda
La APPCE organiza una jor-
nada monográfica sobre la
vivienda en que se tratará la
situación actual y psrepsec-
tivas futuras del sector inmo-
biliario, con la presencia de
Gonzalo Bernardos, direc-
tor del máster en asesoría y
consultoría informativa de
la UB.

10 h. Cambra de Comerç de
Tortosa
zxIntroducción al merca-
do brasileño
Seminario prácticop de aná-
lisis de las principales ca-
racterísticas de Brasil, des-
tinado a los empresarios que
quieran entrar en este mer-
cado.

Viernes13
9,30 h. Casa de Cultura Agustí
Sardà (Mont-roig del Camp)
zxJornadas técnicas de de-
sarrollo económico
Joan Jubert, director de Ju-
bert & Partners; Oriol Cese-
na, director de Focalizza, y
Antoni Trilla, gerente de Re-
dessa, protagonizan la jor-
nada.

10 h. Redessa (Reus)
zxTalento femenino
Jornada dedicada al talento
femenino contra la crisis,
con la presencia de Veróni-
ca Fisas, consejera delega-
da del grupo Natura Bissé.

Según los últimos informes de
consultoras internacionales pu-
blicados, la mayoría de las em-
presas están aplicando políticas
de reducción de costes para
hacer frente a la actual crisis
económica. La pregunta es:
¿realmente estas medidas nos
ayudarán a salir de la crisis?
Un 47% de los directivos en-
cuestados piensan que la re-
ducción de costes no será el
factor determinante que les
ayudará a superar la actual si-
tuación. A pesar de ello, un 79%
de las empresas están desarro-
llando políticas de reducción
de costes.

Los despidos masivos, la re-
ducción de los presupuestos
de publicidad y marketing, o la

reducción de inversiones en
mercados y productos emer-
gentes pueden llevar a la empre-
sa hacia el más estrepitoso fra-
caso. Si su empresa necesita
reducir los gastos, adelante,
pero piense bien cuales son las
partidas en las que basará su
plan de ajuste. «Adelgazar» de
forma controlada puede mejo-
rar su bienestar, pero someter-
se a una «dieta milagro» a base
de despedir a los empleados
más cualificados y productivos
(son los más caros), dejar de
buscar clientes reduciendo gas-
tos en marketing y publicidad,
o paralizar las iniciativas que
pueden sacarle de la crisis pue-
den llevarle a una «anorexia»
que terminen con la salud de
su empresa.

Le damos algunas ideas pa-
ra someterse a planes de «adel-
gazamiento sanos». Un primer
consejo es «actuar sobre la gra-

sa sobrante», es decir, comien-
ce por reducir gastos que ape-
nas añaden valor. Para ello es
importante que el staff directi-
vo predique con el ejemplo asu-
miendo la austeridad como una
máxima. Piense en su futuro in-
mediato. La crisis pasará, y pue-
de que pierda la oportunidad de
estar preparado para compe-
tir. No reduzca partidas que le
coloquen en una difícil situa-
ción durante los próximos años.
Piense en su núcleo de compe-
tencias básicas y trate de no
recortar en partidas que pro-
voquen un deterioro en éstas
áreas críticas para su competi-
tividad. Evite basar la decisión
únicamente en «números», pien-
se los impactos estratégicos
que esos recortes tendrán.

¿Sufre su empresa de anore-
xia, o está aplicando un plan
de adelgazamiento para mejo-
rar su bienestar futuro?

Anorexia empresarial
E-DIRECTIV@

| MARIO ARIAS|

Profesor de la URV
mario.arias@urv.cat
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Corporación Borges ocupa el primer lugar de las empresas de Tarragona por orden de facturación.Catorce
firmas de la provincia declaran ventas de más de cien millones de euros y 429, más de un millón

Empresas cienmillonarias

RAFEL VILLA| TARRAGONA

Un año más, Corporación
Borges lidera la selec-
ción de empresas que

facturan más de 100 millones
de euros en la provincia de Ta-
rragona, segun la última edi-
ción de España 25.000, de Fo-
mento de la Producción. Sin
embargo, el grupo alimentario
reusense registra un importan-
te descenso en las ventas, ya
que de los 709 millones de eu-
ros que constaban en la edi-
ción anterior de este listado, se
ha pasado a 583,20 millones.

La lista recoge un total de
429 empresas que declaran una
facturación superior al millón
de euros en toda la provincia.
Una cierta caída de las ventas
se registra en muchas de las
empresas que componen el lis-
tado, y seguramente será ma-
yor en la edición del próximo
año, cuando se constate total-
mente el efecto de la crisis que
empezó en los últimos meses
de 2008.

En el grupo de empresas que
facturan más de cien millones
de euros se producen algunas
distorsiones, como es la desa-
parición de Activa Mutua, que

en la pasada edición de Espa-
ña 25.000 constaba como la
tercera empresa en factura-
ción de Tarragona, con ventas
por valor de 360 millones, y es-
te año ha desaparecido de la lis-
ta, probablemente por deci-
sión de sus responsables. Tam-
bién es sorprendente que
Fomento adjudique a SCA Hygie-
ne Products ventas por valor
de 71,98 millones, cuando la
propia empresa habla de 432,54
millones de euros, con lo que
debería ocupar el tercer lugar
de la lista (en la anterior edi-
ción de España 25.000 consta-
ba una facturación de 268,9 mi-
llones, más coherente).

Basf y Schlecker, que ocu-
pan ahora los números dos y
tres, muestran una constante
en su facturación con tenden-
cia al crecimiento. Desaparece
de la lista del año pasado Es-
talvida d’Assegurances y cae de
forma brusca Ticnova Quality
Team, que pasa de 230 millones
de facturación a 139.

En Terres de l’Ebre, las em-
presas más importantes son
del sector de alimentación,
concretamente Padesa (engor-
de y despiece de pavos) e Ideal
(elaboración de aceite).

Corporación Borges, con sede en Reus,lidera un año más la clasificación. FOTO: TXEMA MORERA

2 Basf Española

Actividad: Química
Ubicación: Tarragona
Ventas: 489,40
Plantilla: 800

3 Schlecker, SA

Actividad: Distribución
Ubicación: Torredembarra
Ventas: 389,51
Plantilla: 1.100

4 Lear Corporation

Actividad: Automoción
Ubicación: Valls
Ventas: 317,29
Plantilla: 1.150

5 Port Aventura

Actividad: Hostelería y ocio
Ubicación: Vila-seca
Ventas: 182,61
Plantilla: 2.556

6Lear Automotive

Actividad: Material eléctrico
Ubicación: Valls
Ventas: 171,24
Plantilla: 1.128

7 Daniel Aguiló Panisello

Actividad: Papel
Ubicación: L’Aldea
Ventas: 169,44
Plantilla: 609

8 Proservice Tgna.

Actividad: Automoción
Ubicación: Torredembarra
Ventas: 146,91
Plantilla: 15

9 Ticnova Quality Team

Actividad: Informática
Ubicación: Reus
Ventas: 139,16
Plantilla: 210

10 Carbonell Figueras

Actividad: Construcción
Ubicación: Tarragona
Ventas: 136,63
Plantilla: 417

11 Pavo y Derivados SA

Actividad: Alimentación
Ubicación: Amposta
Ventas: 135,78
Plantilla: 454

12 Ideal SL

Actividad: Alimentación
Ubicación: Tortosa
Ventas: 116,12
Plantilla: 79

13 Tarragona Power

Actividad: Energía
Ubicación: La Canonja
Ventas: 104,99
Plantilla: 1

14 Luvirr SA

Actividad: Energía
Ubicación: Vila-seca
Ventas: 101,59
Plantilla: 117

EN EL TOP-FOURTEEN

Los datos que conforman esta
información proceden de la pu-
blicación España 25.000, de Fo-
mento de la Producción, edición
de 2009.

1 Corporación Borges

Actividad: Alimentación
Ubicación: Reus
Ventas: 583,20
Plantilla: 1.100

ENTRE 50 Y 100 MILLONES DE FACTURACIÓN

EMPRESA ACTIVIDAD VENTAS PLANTILLA
(millones)

15. Productos del Café Alimentación 97,94 370
16. Saint Gobain Devisa Vidrio 96,87 120
17. Elaborados Férricos Const. Mecánica 94,92 58
18. Hierros del Mediterráneo Siderúrgica 92,37 105
19. Andrés Pintaluba Piensos 91,43 68
20. Hospital de S. Joan Reus Sanidad 83,04 1.100
21. Gomà Camps Papel 79,95 365
22. Olimpia Mediterránea Hostelería 77,54 24
23. SCA Hygiene Products Papel 71,98 97
24. Vilatel Transporte y logística 71,72 450
25. Piensos Procasa Piensos 68,58 46
26. SAMSA Automoción 68,16 135
27. Ravago Plásticos Plásticos 62,96 80
28. Bic Iberia Diversas 62,73 270
29. Hormipresa Construcción 61,96 250
30. Faiveley Const. Mecánica 61,18 222
31. Joaquín Oliva SA Automoción 59,07 139
32. Schutz Ibérica Const. Mecánica 57,87 144
33. Autoxandri Automoción 57,39 114
34. Bic Graphic Europe Diversas 56,37 370
35. Juan Ballester Rosés Alimentación 55,50 50
36. Hércules Química Química 54,05 41
37. Fragadis Distribución 53,92 298
38. Vicsan Torredembarra Inmobiliaria 53,67 125
39. Activa Distribució de Elect. Electrodomésticos 50,43 25
40. Schwartz-Hautmont Const. Mecánicas 50,14 240
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Observatorio  semanal de pr ecios

Producto Precio Vari. Producto Precio Vari.

Producto Precio Vari. Producto Precio Vari.

gasóleo a

1,001
euros/litro

sin plomo 95

1,101
euros/litro

euribor

1,23%

menú del día

9,50€
Fuente: muestra de precios semanal tomada en establecimientos de Tarragona

Pollo 4,15€/kg -
Merluza 5,95€/kg -
Huevos 1,29€/(12) -
Leche 0,99€(1 l) -

Tomates 1,69€/kg -
Judías
verdes 2,85€/kg -
Lechuga 0,95€/(1) -

Aceite de
oliva 3,25€ (1 l) -
Sal 0,41€ (1 kg) -
Azúcar 0,92€ (1 kg) -
Agua 2,08€ (5 l) -

Pan 0,90€ (cuarto) -
Arroz 1,65€(1 kg) -
Patatas 2,99€/3kg -
Lentejas 1,3€ (1 kg) -

0,69%

0,65%

REDACCIÓN| TARRAGONA

El sector Gran Consumo
crece un 2,5 por ciento
en volumen en los nueve

primeros meses de 2009, se-
gún un análisis de TNS Wor-
ldpanel. Sin embargo, el auge
de la marca de la distribución,
del canal discount, y de las
ofertas y promociones arrojan
al sector a una evolución en
valor negativa del -1,6%

El mercado de productos de
Gran Consumo (productos de
alimentación, droguería y per-
fumería) ha crecido en los pri-
meros 9 meses del año un 2,5%
en volumen respecto al año an-
terior. Pero la deflación provo-
cada por la guerra de precios
en la distribución y la búsque-
da de opciones más baratas por
parte del consumidor han con-
llevado la disminución en valor
del sector, que cayó un -1,6%.

Todos los sectores crecen
en volumen por encima del 2%.
Perfumería y droguería, con
un +4,4% y un +3,4% respecti-
vamente son los sectores que
más han crecido, mientras la ali-
mentación envasada y los pro-
ductos frescos perecederos se
quedaron en el +2,5% y el +2,1%
respectivamente. Este creci-
miento ha sido estimulado prin-
cipalmente por el aumento en
el número de hogares en nues-

tro país, del 2,1%, pero tam-
bién del retorno del consumo
en el hogar, y del mayor núme-
ro de visitas a las tiendas, lo
que ha generado 44 millones
más de compras.

Sin embargo, la deflación y
la búsqueda de opciones más
baratas por parte del consumi-
dor arrastran a la baja el mer-
cado en valor. Por una parte, la
marca de la distribución ha lle-
gado en lo que llevamos de año

al 34,2% del mercado en valor
en el mercado de Alimentación
(Sin Frescos) + Droguería, 1,2
puntos más que los 9 primeros
meses de 2008, mientras el ca-
nal Discount llega a su cuota
record, el 11% del mercado en
valor. Esta búsqueda de opcio-
nes más baratas, unida a la gue-
rra de precios por parte de dis-
tribuidores y fabricantes ha pro-
vocado un descenso del precio

pagado por el consumidor de un
-3,5% en alimentación y drogue-
ría. Todo ello supone que el ho-
gar español necesita 2.694 eu-
ros, un -3,3% menos de su pre-
supuesto para llenar la nevera
en lo que va de año.

Pero el comportamiento no
es uniforme: un importante vo-
lumen de consumidores no ha
reducido su consumo, sino to-
do lo contrario. TNS divide los
consumidores en dos grupos:
los «superahorradores» y los
«viva la vida». Los superaho-
rradores representan el 39%
de la población y gastan 3.704
euros en la cesta de la compra,
un 10% menos de lo que gasta-
ron el año anterior. Son funda-
mentalmente parejas con hi-
jos, que compran en supermer-
cados y discounts. En su cesta
se encuentra en mayor propor-
ción la marca del distribuidor
(36% de cuota).

En cambio, el 30% de los es-
pañoles gasta ahora un 10%
más que el año anterior. Son
los «viva la vida» y gastan 4.400
euros en su cesta. En este gru-
po destacan las parejas jóvenes,
que compran más en hipermer-
cados y tiendas especializa-
das. Son más marquistas, ya
que la proporción de marca de
distribución en su gasto, un
33%, queda bajo la media.

PRECIOS
Pese a que hay catalogadas más de
mil variedades, a nuestros mercados
llegan poco más de media docena.
Entre las más habituales en esta
época están la royal gala(2,10 €/kg),
la golden (2,60 €/kg) y la granny smith
(2,95 €/kg). A menor calidad, precios
más bajos.
Mercat Central de Reus

Crecen las ventas
en el gran consumo,
pero caen los ingresos

zxA partir de septiembre y hasta junio se van
sucediendo las diferentes variedades de man-
zana, presente casi todo el año en el merca-
do gracias a las prácticas de conservación.
Tiene carácter antioxidante y la doble parti-

cularidad de actuar como alimento astringen-
te o laxante según cómo sea consumida.Se
suele consumir cruda como fruta de mesa o
como ingrediente de ensaladas, pero se pue-
de emplear también en salsas y guisos.

1El paro reduce el consumo.
El hogar con algún miembro

en paro reduce su consumo de
forma leve (un -0,9%) inicialmen-
te, pero a partir de los cuatro
meses su gasto en la cesta de
la compra cae un -5,1% y ya se
mantiene invariable.

2La familia busca ofertas. Pe-
se a que tradicionalmente la

familia es considerada como el
hogar más consumidor, es el seg-
mento que busca más productos
de oferta (un 12% por encima
de la media) y visita más tiendas
para hallar el mejor precio.

3Segmentos en crecimiento.
TNS augura buenas perspec-

tivas para los distribuidores que
dirijan sus propuestas a los gru-
pos de consumidores en auge,
que son los hogares seniors,
las parejas sin hijos, los ‘sin-
gles’ y los inmigrantes.

4Clientes infieles. La conver-
gencia hacia un modelo que

potencia la marca del distribui-
dor y reduce sus precios de for-
ma generalizada propicia que
resulte más difícil identificar las
diferencias entre enseñas y una
mayor ‘infidelidad’ del cliente.

Algunas conclusiones

LA CESTA DE LA COMPRA

el consumidor | DISTRIBUCIÓN| Comportamiento del usuario

zxzx
Cada hogar necesita
un presupuesto un
3,3% inferior para
llenar la nevera en lo
que va de año

Manzana
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RAFEL VILLA| LLORENÇ DEL PENEDÈS

La palabra «crisis» está
prohibida en esta empre-
sa. Se trata de ampliar la

apuesta por el mercado más
que nunca, para resurgir con
más fuerza una vez finalice la
situación actual. Los nuevos
propietarios de las firmas de
sofás Maher y Herma saben
que las cosas no están fáciles
y por ello diseñan nuevas es-
trategias, renuevan catálogos
y refuerzan la red comercial
para salir con éxito del envi-
te. «Los que sobrevivamos va-
mos a ser mucho más fuertes»,
sintetiza Álex Martínez.

Junto a David Queral, Álex
Martínez es socio copropieta-
rio de la empresa Homesofas
& Complements, una comer-
cial creada expresamente para
comprar el año pasado las fir-
mas Maher y Herma. Éstas ha-
bían sido creadas por la ante-
rior generación Martínez: Her-
ma tenía 40 años en el mercado
y había sido creada por el tío
de Álex, Juan Martínez, mientras
que la existencia de Maher es
más reciente, hace 14 años, y
fue fundada por Antonio Mar-
tínez, padre del actual copro-
pietario. En 2005, y tras la jubi-
lación de Juan Martínez, Maher
compró Herma, y Álex Martí-
nez se convirtió en director co-
mercial de ambas marcas.

Dos años después, Álex Mar-
tínez optó por buscar un so-
cio para dar respuesta a una
compleja situación, ya que «no
podía ser que vi-
sitase a un clien-
te representando
a Maher con su
catálogo y tres dí-
as después vol-
viese a presentar-
me con el catálo-
go de Herma. Yo
solo no podía ges-
tionar las dos
marcas», recuer-
da. La entrada de

David Queral como socio, con
una amplia experiencia en el
mercado tanto nacional como
exterior, fue la solución. Desde
entonces, Álex Martínez es di-
rector comercial de Herma pa-
ra el mercado nacional, y Da-
vid Queral tiene el mismo car-
go en Maher. Cada uno tiene
su propio equipo comercial y
su estrategia, y comparten úni-
camente el proceso de produc-
ción.

En cambio, en el mercado
exterior, la división se ha rea-
lizado según criterios geográ-
ficos. David Queral se hace car-
go de representar ambas mar-
cas en América y los países
francófonos, debido a su ex-
periencia en dichos mercados,
mientras que Álex Martínez ha-
ce lo mismo en los países de Eu-
ropa Central y del Este.

Mercados exteriores. La ex-
portación es un capítulo im-
portante dentro del negocio
de esta empresa, ya que supo-
ne el 35% de la facturación, con
una especial importancia en el
mercado portugués y, hasta fe-
chas recientes, Gran Bretaña.
El mercado británico ha caído
en los últimos años debido a la
depreciación de la libra frente
al euro, igual como ha pasado
en los países que utilizan el dó-
lar como divisa. Precisamen-
te una de las prioridades de
Maher-Herma en la exporta-
ción es recuperar las ventas
en el mercado anglosajón, y al
mismo tiempo efectuar las pri-

meras incursio-
nes en países de
Oriente medio.
Otro mercado en
el que ya se han
realizado ventas
es el africano, que
no es de gran im-
portancia por vo-
lumen pero tiene
la nota exótica.

La apuesta por
reforzar el mer-

cado se ha traducido en la con-
fección de un nuevo catálogo
que sirve de base a una asisten-
cia a ferias aún más intensa
–sólo en Madrid se ha partici-
pado este año en tres mues-
tras diferentes– y a definir una
estrategia comercial basada
en la diferenciación: «Nosotros
no competimos en el factor
precio, sino en el
de diseño. Nues-
tro producto tie-
ne un alto valor
añadido que el
cliente está dis-
puesto a pagar»,
subraya David
Queral.

De hecho,
Maher se define
tradicionalmen-
te como una mar-

ca de sofás de gama alta, mien-
tras que Herma apuesta por
un público diferente, más jo-
ven pero sin renunciar a la ca-
lidad. «Somos una empresa ar-
tesanal, que sigue los métodos
tradicionales en la tapicería»,
afirma Martínez. Pero este pro-
ceso de producción permite a
la vez una gran flexibilidad pa-

ra adaptarse a las
necesidades de
cada encargo.

Homesofas &
Complements,
que tiene su se-
de principal en
Reus, ha añadido
a su negocio la
comerc ia l i za -
ción de produc-
tos que no fabri-
ca pero que sir-

ven para «adornar el sofá»:
básicamente, objetos de deco-
ración como alfombras, lám-
paras o cuadros.

El buque insignia. La calidad
del producto de Maher y Her-
ma tiene un claro ejemplo en
su modelo Xerton, un auténti-
co éxito que se lanzó hace 25
años y que fue pionero en el
campo de los sofás reclinables.
«Fue el modelo que nos permi-
tió una rápida expansión tan-
to en el mercado nacional co-
mo en la exportación. Fue un
diseño muy acertado, que se ha
intentado igualar con otros mo-
delos e incluso mejorarlo, pe-
ro sigue siendo nuestro buque
insignia, el que nos hizo cre-
cer de la nada», explica Alex
Martínez.

Maher-Herma
asienta su
apuesta por
el mercado
La entrada de un nuevo socioconsolida la
presencia de las dos líneas empresariales
en el ámbito español e internacional

zxzx
La exportación
supone el 35%
del total de la
facturación, con
presencia en 25
países

Álex Martínez, sentado, y David Queral, de pie, son la nueva sangre de Maher-Herma.FOTO: PERE TODA

zxzx
La estrategia
comercial se
basa en la
diferenciación
por la calidad del
producto
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por el transporte público y de-
jen el privado.

Nueva sede en Zaragoza. La
compra de las actividades de
Abasa incluye todos sus acti-
vos en la actividad de trans-
porte –Abasa tiene también
una línea dedicada al negocio
inmobiliario que no entra en
el acuerdo–, lo que incluye la
sede de la empresa en Zarago-
za, que pasará a ser las depen-
dencias de Hife en la capital
aragonesa en sustitución de
una nave más pequeña que ya
tenía en esta ciudad. Asimis-
mo, se queda con los 40 auto-
buses que for-
man la flota y la
plantilla, integra-
da por 56 traba-
jadores.

El plan indus-
trial que se ha
trazado la firma
tortosina para
poner al día los
activos que ha
adquirido inclu-
ye la renovación
de la totalidad
de los autobu-
ses. «Nuestros vehículos tie-
nen una media de antigüedad
de 5,5 años, y los de Abasa es-
tán sobre el doble», explica Jo-
sé María Chavarría, gerente de
Hife. La propuesta es ir adqui-
riendo del orden de 10 auto-
buses cada año –cada uno cues-
ta entre 230.000 y 240.000 eu-
ros– para completar la
actualización de la flota en cua-
tro o cinco años, lo que permi-
tirá tener unos vehículos me-
nos contaminantes y que obser-
ven las necesidades de acceso
de los discapacitados a que
obliga la legislación.

El total de la inversión que
supone la operación se man-
tiene en reserva, ya que Hife
prefiere no hacer pública la

cantidad que pagará por los
activos de Abasa.

La intención de esta compra
es mejorar la red de líneas re-
gulares con la suma de las que
explotaba Abasa a las que ya
tenía Hife. Así, por ejemplo, la
línea de Hife que sale de Tor-
tosa hacia Aragón y que ac-
tualmente muere en Alcañiz,
pasará en breve a llegar hasta
Zaragoza. «También intentare-
mos incrementar las frecuen-
cias en las líneas que van des-
de Zaragoza hacia el Bajo Ara-
gón y las de la conurbación de
Zaragoza», explica Chavarría.
Otro objetivo es aumentar los

viajes discrecio-
nales con origen
en la capital ma-
ña.

La presencia
de una sede im-
portante en Zara-
goza permitirá a
Hife también re-
forzar su apues-
ta por líneas re-
gulares hacia el
norte y centro de
la Península: des-
de hace unos

años tiene enlaces hasta San
Sebastián por el norte y dos lí-
neas diarias que enlazan la pro-
vincia de Tarragona con Ma-
drid.

Hife (Hispano de Fuente en
Segures) nació en 1915 en Be-
nasal, en Castellón, provincia
que ya cubría de forma prác-
ticamente total en los años 20.
Fue entonces cuando dio el sal-
to a Catalunya, a través de las
líneas regulares Tortosa-Val-
derrobles y Tortosa-Vinaroz.
Con los años, Hife dejaría su
sede original para trasladarse
a Tortosa, donde ahora tiene
sus oficinas centrales.

Hife está presente, especial-
mente, en las provincias de
Tarragona y Castellón, aun-

que también actúa en Barce-
lona y el sur de Aragón hasta
llegar a Zaragoza. La activi-
dad se divide entre los servi-
cios de transporte urbano en
diez localidades catalanas y
de la Comunidad Valenciana,
los servicios interurbanos co-
marcales y escolares y las lí-
neas regulares nacionales. Tie-
ne una plantilla de 175 perso-
nas, que supera las 200 si se
suman el resto de actividades
del grupo –restauración, agen-
cias de viajes, gasolineras,
parking de vehículos indus-
triales y limpieza de vehícu-
los– y facturó 12,76 millones
de euros en 2007.

Por lo que respecta a la em-
presa absorbida, Abasa, tiene
su origen en los inicios del si-
glo pasado en comarcas del
Bajo Aragón, coincidiendo con
la aparición de los primeros
vehículos de transporte de pa-
sajeros por carretera.

Circular en tiempos de crisis.
La actual situación económi-
ca también se nota en el trans-
porte de pasajeros, aunque no
de manera especialmente ne-
gativa. «Tampoco en tiempos
de grandes alegrías nos llega-
ban a nosotros», explica José
María Chavarría. Pero sí que
se ha notado en algunas líneas
el incremento de pasajeros de-
bido a que han preferido utili-
zar el transporte público y de-
jar su vehículo en casa, «aun-
que en otros servicios hemos
tenido un descenso de usua-
rios».

En este contexto, una de las
líneas que ha visto ampliar la
demanda de forma significati-
va es el servicio nocturno en-
tre Madrid y Salou, ya que «así
el viajero llega a destino por
la mañana y se ahorra pagar
una noche de hotel», precisa
Chavarría.

La empresa tortosina de transporte de viajerosadquiere las líneas y los servicios de transporte de Abasa,
sociedad centrada enrutas entre Zaragoza y las comarcas del Bajo Aragón, para incrementar su negocio

Hife se hace fuerte en Aragón
RAFEL VILLA| TORTOSA

La compañía de transpor-
te de viajeros por carre-
tera Hife, con sede enTor-

tosa, ha anunciado la compra
del 100% de la titularidad de
las líneas regulares y servicios
de transporte de Abasa, em-
presa que realiza sus trayec-
tos entre Zaragoza y Teruel,
cubriendo todo el Bajo Aragón.
De esta forma, Hife aumenta
su capacidad de crecimiento
en la comunidad aragonesa,
donde está presente desde los
años 70, y reforzará los enla-
ces entre Aragón y Catalunya.
La empresa absorbida actúa
especialmente enlazando Za-
ragoza con los municipios del
sur de esta provincia y el nor-
te de Teruel, llegando hasta es-
ta ciudad.

Hife ha presentado al servi-
cio de Transportes de la Dipu-
tación General de Aragón el
plan de mejora previsto, en el
que incluye la mejora informá-
tica de todos los servicios pres-
tados, poniéndolos al nivel que
ya tiene la empresa tortosina,
la adaptación a las nuevas tec-

nologías y la apuesta por una
política de descuentos en las
tarifas para seducir a nuevos
usuarios para que apuesten

Varios autocares de Hife en la estación de autobuses de Tortosa.FOTO: JOAN REVILLAS

zxzx
La flota
absorbida se
renovará a base
de comprar diez
vehículos cada
año

“Bon dia Tarragona”

www.cambratgn.com

Amb la col·laboració : Amb el suport :

Cicle de jornades

AENA gestiona els aeroports civils
d'interès general i les instal·lacions
i xarxes de suport a la navegació

aèria de l'Estat espanyol

Ponent

Juan Ignacio
Lema Devesa

Dia: divendres, 13 de novembre
Hora: 8.45 hores del matí

Lloc:  Cambra de Tarragona
Av. de Pau Casals, 17

President de Aeropuertos Españoles
y Navegación Aérea (AENA)

Es prega confirmació d’assistència
al telèfon 902 21 96 76

o bé a nsilvestre@cambratgn.org
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VITICULTURA
El somelier de El Bulli
recomienda el Qua de Vi a
Punt
zxDavid Seijas, Nariz de Oro de
2006 y somelier, junto con Fe-
rran Centelles, del restaurant
El Bulli, ha incluido el vino Qua,
elaborado por la bodega va-
llense Vi A Punt con uvas selec-
cionadas de El Masroig, en la
guía que acaba de publicar con
el título de 110 vinos para el
2010, de la editorial Grijalbo. Sei-
jas escribe de este DO Montsant
que «lejos de los que piensan

que un vino barato es un vino
malo, hay gente que dignifica
este estilo de vinos» y remar-
ca que la apuesta de Vi a Punt
por crear vinos dignos al al-
cance de cualquier economía
y en un envase tan inhabitual
como el bag in box se propo-
ne por encima de todo hacer
posible el consumo cotidiano
y recuperar parte del terreno
perdido por el vino en los úl-
timos años frente a refrescos,
cervezas o agua. Según Seijas,
el Qua es un «vino vivaz y fres-
co, sin maquillaje, placentero
y divertido... elaborado a par-
tir de las uvas de sirah, garna-
cha y samsó de las tierras de
Montsant».

MERCADOS
La Cambra presenta un
curso de análisis de la
Bolsa en tiempos difíciles
zxLa Cambra de Comerç de Ta-
rragona presenta un curso pa-
ra analizar la Bolsa «en tiempos
difíciles». Javier Rivas Com-
pains, doctor en Economía y
autor del libro Cómo desinver-
tir en Bolsa, impartirá el curso
«Análisis de la Bolsa para tiem-
pos difíciles» que ha progra-
mado el Centre de Formació
de la Cambra y que comenza-
rá el 19 de noviembre. Los ob-
jetivos del curso son dotar a los
participantes de los conoci-
mientos adecuados para deci-
dir la estrategia idónea en ca-

da situación. El curso está des-
tinado a quien quiera dispo-
ner de unas herramientas y co-
nocimientos básicos para la
gestión de una cartera de va-
lores en un entorno de eleva-
da incertidumbre y volatilidad.

DISTRIBUCIÓN
Dia celebra sus 30 años
con precios muy
reducidos
zxLa cadena de distribución Dia,
que este mes celebra su 30 cum-
pleaños, ha preparado su aniver-
sario pensando en sus clientes.
De esta manera, Dia quiere re-
bajar lo que ya está rebajado. La
empresa pone en marcha dos
campañas de reducción de pre-
cios. La primera, del 4 al 17 de
noviembre, y la segunda del 18
al 30 de noviembre. El precio
de los artículos bajará hasta ex-
tremos nunca vistos en la his-
toria de la cadena. Estas pro-
mociones permitirán la com-
pra de la segunda unidad de
casi 350 productos de todo su
surtido con un descuento de
hasta el 70%. Las rebajas se apli-
carán a productos de todo ti-
po, desde conservas, embuti-
dos, langostinos, productos de
limpieza y bebidas, hasta ali-
mentos navideños, como turro-
nes, mazapanes o cava.

FINANZAS
Caixa Penedès reduce un
50,11% sus ganancias
zxEl Grup Caixa Penedès ha ob-
tenido un resultado limpio con-
solidado de 42,8 millones de
euros en el tercer trimestre del
año, un 50,11% menos que en
el mismo período del año an-
terior. Este resultado se ha con-
seguido tras realizar dotacio-
nes voluntarias complementa-
rias por importe de 118,9
millones de euros. El benefi-
cio recurrente se incrementa
un 13%, hasta los 100,1 millo-
nes de euros. Los recursos to-
tales de clientes se han incre-
mentado en 1.273 milions de
euros, un 11,7% más desde el
inicio del año, situándose en los
12.147 millones de euros.

CONSTRUCCIÓN
Cementos Esfera alcanza
los 1.000 días sin
accidentes laborales
zxCementos Esfera, molienda
tarraconense de la compañía

Lafarge Cementos, ha alcanza-
do la cifra de 1.000 días sin ha-
ber registrado ningún acciden-
te, con lo que se ha converti-
do en una de las empresas más
seguras de su sector, según la
propia firma. Para José María
Casals, director de Cementos
Esfera, «estos 1.000 días sin ac-
cidentes son el fiel reflejo de
nuestro compromiso con la se-
guridad y la salud, principal
prioridad de la compañía».

SEGUROS
Grup Crèdit Andorrà tiene
oficina en Tarragona
zxEl holding asegurador ERM,
del Grup Crèdit Andorrà, de-
dicado a la gestión integral de
riesgos principalmente en el
mercado asegurador español,
tiene una oficina en Tarrago-
na desde mayo. ERM se dedi-
ca a la identificación, evalua-
ción y tratamiento de los ries-
gos con el objetivo de proteger

y preservar los activos de las
empresas ante posibles con-
tingencias. ERM forma parte
del Grup Crèdit Andorrà des-
de 2008, año en que la entidad
financiera adquirió el 76% de
su accionariado. La presencia
del Grup Crèdit Andorrà en el
holding ERM forma parte del
proceso de internacionaliza-
ción que lleva a cabo la entidad
financiera enel ámbito asegu-
rador.

La Obra Social La Caixa
ha iniciado la construc-
ción de los 90 pisos
de alquiler asequible
que promueve en Reus
en el marco de su pro-
grama de vivienda ase-
quible. La nueva promo-
ción está situada en
la zona de Mas Igle-
sias, entre las calles
Bernat Torroja y Mer-
cè Rodoreda, y se des-
tinará a dos de los co-
lectivos con más difi-
cultades de acces a
una vivienda: los jóve-
nes de entre 18 y 35

años y las personas
mayores de 65.
Los pisos tendrán una
superficie aproxima-
da de 50 metros cua-
drados útiles, una o
dos habitaciones, así
como trastero y plaza
de aparcamiento vin-
culada. Los precios
del alquiler serán infe-
riores a los del mer-
cado de viviendas de
protección oficial (HPO)
no superando los 300
euros mensuales (IBI
y gastos comunitarios
aparte).

La apertura del perío-
do de solicitudes para
acceder a una de las
viviendas está previs-
ta para diciembre de

2010. Los contratos
de arrendamiento se-
rán por un período ini-
cial de cinco años, re-
novables en caso de
continuar cumpliendo
con los requisitos de
la normativa de pro-
tección oficial.
La promoción se cons-
truirá con criterios y
tecnologías respetuo-
sas con el medio am-
biente y con la inten-
ción de facilitar la ac-
cesibi l idad de las
personas con movili-
dad reducida.

La Caixa inicia la construcción de noventa
viviendas de alquiler asequible en Reus

Grupo Castilla ha anun-
ciado la creación de
Castilla Formación, una
unidad de negocio
orientada a facilitar a
las empresas distin-
tas opciones de for-
mación en función de
sus necesidades. En-
tre las diversas opcio-
nes de formación a dis-
posición de los clien-
tes destacan:
- Formación persona-
lizada: Adaptada a las
condiciones exclusi-
vas de cada empresa,
se trata de formación

presencial realizada
tanto en las instala-
ciones de Grupo Cas-
tilla o en las del clien-
te. Este tipo de forma-
ción ofrece a usuarios

y gerentes servicios a
medida.
- Cursos presenciales:
Cubren un gran abani-
co de temarios que
coinciden con aque-

llas demandas de for-
mación más habitua-
les entre los clientes.
Se realizan con bastan-
te periodicidad y se
imparten en las ofici-
nas de Grupo Casti-
lla.
- Formación a distan-
cia: Se trata de la op-
ción óptima para aque-
llas empresas que de-
sean eliminar las
barreras de espacio y
tiempo ya que el tra-
bajador puede gestio-
nar el tiempo en el que
realizará el curso.

Grupo Castilla abre una nueva unidad de
negocio centrada en la formación
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La Caixaha desenvolupat
una aplicació innovadora,
única a la seva categoria,
dissenyada específicament
per a convertir els telèfons
mòbils en TPV portàtils per
al cobrament amb targe-
ta. Aquest nou servei va
adreçat fonamentalment
als autònoms que realit-
zen feines a domicili i què
difícilment porten, de for-
ma habitual, un TPV mò-
bil.

Amb aquest nou servei,
la Caixa, presidida per Isi-
dre Fainé i dirigida per Joan
Maria Nin, aposta per la
innovació per a posar-la al
servei dels seus clients.
Gràcies a l’aplicació, el
mòbil funciona com un TPV
normal i facilita el paga-
ment amb targeta, motiu
pel qual també esdevé una
eina perquè els autònoms
puguin augmentar les ven-
des.

Per tal de disposar
d’aquest nou servei, els
autònoms han de realitzar
la seva petició a través de
qualsevol de les més de
5.000 oficines de les que
disposa la Caixa. L’oficina
donarà d’alta el comerç i el
client rebrà un SMS amb
les claus d’accés i una ico-

na que es pot instal•lar
l’escriptori del mòbil.

Actualment, la Caixa és
l’entitat financera líder al
segment d’autònoms a Es-
panya. Al setembre de 2009,
ha sumat més de 679.000
clients autònoms, el què su-
posa una quota de mercat

del 38% respecte al total
d’autònoms a Espanya.

No és la primera vegada
que la Caixainnova als sis-
temes de pagament amb l’ob-
jectiu d’ajudar els clients. El
nou TPV mòbil s’afegeix al
ja ampli programa, anome-
nat «Comerci@», que utilitza

el datàfon de pagaments amb
targeta com a terminal de
serveis. A través d’aquest,els
establiments clients de la
Caixapoden disposar e fins
a 20 possibilitats diferents,
totes elles dissenyades per
a ajudar els comerços a ge-
nerar més volum de negoci.

Una de les opcions més
innovadores és el programa
de fidelització anomenat «Pre-
mi@», que permet als co-
merços fer promocions «a la
carta». Així els clients,d’acord
amb la freqüència i l’import
de les seves compres, re-
ben descomptes o regals di-
rectes en articles de l’esta-
bliment amb els tiquets de
pagament amb targeta del
TPV. És el comerciant qui tria
quins premis donar, sota qui-
nes condicions i a quin ti-
pus de consumidors. Les da-
des sobre les compres rea-
litzades i l‘import queden
enregistrats al terminal de pa-
gament. .

La Caixaés la primera en-
titat financera al sector dels
comerços a Espanya, amb
més de 170.000 terminals
de punt de venda (TPV o
datàfons) repartits als esta-
bliments espanyols. La quo-
ta de mercat en aquest seg-
ment supera el 20%. El de-
senvolupament del TPV mòbil
s’ha recolzat en l’experiència
del servei de banca mòbil de
la Caixa. Segons Nielsen Mo-
bile, la Caixaés líder al sec-
tor de banca mòbil a Espanya,
amb una quota de mercat
superior al 50% i més de 1,2
milions d’usuaris.

PUBLIREPORTAJE

Nou servei de La Caixa per els autònoms

RAFEL VILLA| TARRAGONA

El speeddatingnació como
una alternativa para sin-
gles urbanos sin tiempo

que perder para hacer contac-
tos con parejas compatibles,
pero su eficacia ha hecho que
se extienda a otros ámbitos y
ahora llega al Camp de Tarra-
gona en su versión corporati-
va: citas rápidas entre empre-
sarios que pueden tener inte-
reses comunes, colaborar o
ser cliente uno del otro. Se tra-
ta del Getting contacts!, que se
llevará a cabo por primera vez
en la demarcación en Valls el
próximo 18 de noviembre.

Getting contacts!está dirigi-
do a todo tipo de empresario
y a los diferentes ámbitos de la

empresa, desde la producción
hasta la comercialización o la
administración, que buscan di-
namizar su empresa creando
sinergias con otros empresa-
rios. De hecho, la organización
asegura que existe un alto gra-
do de asertividad, y en edicio-
nes anteriores de eventos si-
milares en otros puntos de Ca-
talunya se ha establecido un
80% de contactos válidos pa-
ra negocios actuales, mientras
que el resto sirven para concre-
tarse a medio plazo.

Para asegurar esta efectivi-
dad, en el momento de la ins-
cripción (que se hace a través
de Internet en la dirección
www.gettingcontacts.com) se
formula una larga serie de pre-
guntas sobre datos de interés

para crear grupos, como el sec-
tor en que se mueve la empre-
sa, el tiempo que lleva en el
mercado, los principales pro-
ductos, la prospección de fu-
turo, etc. De esta forma se con-
cilian los patrones configura-
dos por expertos siguiendo
criterios diferentes para cada
zona para configurar el grupo.

Llegado el día, cada empre-
sario tendrá predeterminada
una selección de otros empre-
sarios con los que podrá ha-

blar durante un tiempo limita-
do (se garantizan diez contac-
tos a lo largo de la sesión) pa-
ra que cada uno explique al
otro su negocio y vean las po-
sibilidades de colaborar para
ganar competitividad. En to-
tal, la jornada durará dos ho-
ras y media, con un receso pa-
ra que los participantes dejen
descansar sus tarjetas de visi-
ta.

El primer Getting contacts!
del Camp lo organiza el Insti-

tut Municipal de Promoció Eco-
nómica de Valls a iniciativa del
Centre d’Ensenyament Tec-
nològic (Reus) y con la meto-
dología de encuentros de
Summa Systems, que ya los ha
organizado con éxito en otras
ciudades de Catalunya. Hasta
el momento hay un centenar
de empresas inscritas. La jor-
nada se abrirá con una ponen-
cia a cargo del gerente de
Summa Systems, Juanjo Villa-
lobos.

‘Speeddating’
de trabajo para
los empresarios
del Camp
Una jornada de entrevistas rápidas para
mejorar la competitividad y ganar negocio

La jornada de Interacc1Ó en La Boella reúne características similares alGetting contacts!. FOTO: PERE FERRÉ

La Caixa aposta per la innovació per a posar-la al servei delsseus clients. FOTO: CEDIDA
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EFE| MADRID

La ministra de Ciencia e In-
novación, Cristina Gar-
mendia, estima que la in-

versión pública final para la
I+D+i en 2010 será entre un 8 y
un 10 por ciento mayor que en
2009, por lo que no sufrirá el re-
corte inicialmente previsto.

El gasto inicial presupues-
tado por el Gobierno para la
I+D+i civil para el próximo año
suponía una disminución en
un 3,1 por ciento respecto a
2009, lo que quedará subsana-
do, según Garmendia, por las
enmiendas presentadas en el
Congreso al Proyecto de Ley
de los Presupuestos Genera-
les del Estado para 2010 y las
partidas que provendrán de
los fondos de inversión local y
economía sostenible.

La ministra también ha anun-
ciado un visado de investiga-
ción en la nueva ley de extran-
jería para «atraer talentos» a
España y un sello de calidad
para aquellos municipios que
apuesten por la I+D+i.

Garmendia ha recordado
que en 2009 la inversión en
I+D+i crecerá un 12 por ciento
respecto a 2008 y ha insistido
en que «ya» lo presupuestado
por su Ministerio para 2010 -un
0,2 por ciento más que en 2009-
garantiza la «plena operativi-
dad» del sistema científico.
Cualquier presupuesto adicio-
nal se traducirá en valor so-
cial y económico, también a
corto plazo, según la ministra,
ya que el sistema científico es-
pañol «es maduro, productivo
y eficiente». En este sentido,
Garmendia vuelve a trasladar
un mensaje de tranquilidad a
la comunidad científica, que
en diversos manifiestos ha mos-
trado su inquietud.

La titular de Ciencia espe-
ra que a través de la explicación

de las cuentas se logre acabar
con esta inquietud, porque «si
no se manejan todas las cifras,
se genera confusión», lo que
entiende. Esta confusión pue-
de trasladarse a la comunidad
internacional, lo que supon-
dría «un flaco favor a nuestro

país», según Garmendia, quien
espera que «todos» -adminis-
tración, científicos y prensa-
entiendan «cuáles son las ver-
daderas actuaciones y garan-
tías del sistema», y no se den
«señales de confusión o vulne-
rabilidad».

La I+D crecerá del 8 al
10%, según Garmendia

Anàlisi de la Borsa
en temps difícils

Com invertir a la borsa
en temps d’incertesa

Anàlisi fonamenta l
· Quines ràtios cal analitzar? Quines primes de risc 
  he de considerar?
· Com escollir els sectors? Com analitzar les dades  
  macro?

Anàlisi tècnic
· Com determinar el final d’una tendència baixista?
· Com identificar suports, resistències i figures 
  importants?
· L’anàlisi d’indicadors tècnics rellevants en la 
  identificació de rebots.
· Fibonacci i la borsa.

Altres indicadors rellevants
· La teoria de l’opinió contrària.
· La gestió passiva i la gestió activa.

Dia:  19 de novembre
Hora:  de 9.00 a 14.00 i
de 16.00 a 19.00 hores

CENTRE DE FORMACIÓ
 Av. Pau Casals, 13, 1er - 43003 TARRAGONA

Telèfon 977.22.31.11 - formacio_tgna@cambrescat.es

Més informació:
www.cambratgn.com

Com desenvolupar una
estratègia de màrqueting al vi?

Seminari

Contingut:
l  Com descobrir el nínxol del mercat i

posicionar-se.
l  Com desenvolupar la meva estratègia

de màrqueting.
l  Com assolir els objectius de

màrqueting definit.

Ponents:
Consultors de Proodevo Consulting

Dia: 11 de novembre
Hora: de 9'45 h a 14h

Lloc: Cambra de Tarragona,
Av. de Pau Casals, 17

Jornada gratuïta prèvia inscripció a
nsilvestre@cambratgn.org

o bé trucant al 902 21 96 76 (Núria)

www.cambratgn.com

Amb la col·laboració:

EFE| ZARAGOZA

El fraude fiscal en España se
sitúa en el 23 por ciento, diez
puntos por encima de la me-
dia europea (13 por ciento),
por lo que se necesita «más én-
fasis» por parte del Gobierno
central para reducir este por-
centaje. Así lo indica el presi-
dente de la Asociación de Su-
binspectores de Tributos, Je-
sús Robles, quien considera
dicho fraude «muy alto» y, por

ello, exige al Gobierno central
«más énfasis» para frenarlo, ya
que su equiparación supon-
dría un ingreso en las arcas pú-
blicas de 100.000 millones de
euros.

En este sentido, Robles agre-
ga que la reducción del nivel
de economía sumergida que
existe en España supondría
para el Estado un ingreso de una
gran cantidad de dinero, que
permitiría «rebajar el esfuer-
zo fiscal a los ciudadanos» y

financiar «más políticas socia-
les o nuevas inversiones». Los
subinspectores de Tributos, a
través de su trabajo, pueden
lograr este «ambicioso» obje-
tivo, pero para ello exigen «ma-
yor autonomía» y «reforzar los
mecanismos necesarios» pa-
ra detectar «los grandes frau-
des». Entre ellos, se propone
la creación de un registro ad-
ministrativo que controle las
grandes operaciones inmobi-
liarias.

El fraude fiscal en España está 10
puntos sobre la media europea

Cristina Garmendia afirma que entiende la confusión creada en
torno a las cifras del presupuesto destinado a I+D. FOTO: EFE

El gasto inicial presupuestado por el Gobiernosuponía una
disminución del 3,1% respecto a 2009, pero deben sumarse las
partidas de fondos de inversión local y economía sostenible
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Aunque nos parezca menti-
ra, ha pasado un año de la caí-
da de Lehman, del desplome
del sector financiero mundial,
de los anuncios de quiebras
de entidades bancarias, de
las bajadas de tipos hasta ni-
veles impensables del 0%, o
del pánico de los clientes que
obligó a elevar las garantías
de los depósitos por parte de
los gobiernos. Sólo un año
después, las entidades finan-
cieras parecen haberse sa-
neado, nos alejamos de la ma-
yor recesión mundial de los
últimos 50 años y, sorpren-
dentemente, la confianza de
los clientes vuelve a remon-
tar el vuelo y con ella el ape-
tito por el riesgo y la búsque-
da de mayores rentabilida-
des.

En sólo un año, hemos pa-
sado de buscar seguridad a
cualquier precio, con inversio-
nes en letras del Tesoro o de-
pósitos bancarios, a un ale-
jamiento de estas posiciones
ultraconservadoras. La recu-
peración de las bolsas ha he-
cho que aumente el interés
por conseguir una rentabili-
dad superior a la de los tipos
monetarios, penalizados por
los bajos tipos de interés que
mantienen los bancos centra-
les.

No obstante, aunque la si-
tuación ha mejorado, convie-
ne ser cautos y adecuar siem-
pre el perfil de nuestras in-
versiones al riesgo que
queramos asumir. Y es que
no debemos olvidar que, pe-
se a la fulminante recupera-
ción de las bolsas, hemos pa-
sado muy rápidamente de una
recesión sin precedentes a
una recuperación económica
que será lenta, pues por el
momento se asienta básica-

mente en medidas públicas.
¿Qué pasará cuando los ban-
cos centrales empiecen a eli-
minar todo el dinero que han
puesto en el sistema para po-
der impulsar el crédito?, ¿có-
mo se pagará todo el dinero
gastado en las medidas de im-
pulso fiscal? Aún existen im-
portantes interrogantes en el
horizonte que hacen reco-
mendar prudencia a la hora de
tomar decisiones de inver-
sión. No podemos repetir los

errores del pasado, hay que
tener muy en cuenta cuál es
el perfil de riesgo del clien-
te, creando una cartera diver-
sificada en función de sus in-
tereses. A todo esto se suma,
además, que ha aumentado
la inquietud por la fiscalidad.
La subida prevista de los ti-
pos impositivos del ahorro
hace que vuelva a ganar im-
portancia la rentabilidad fi-
nanciero-fiscal.

En este contexto, cobran
especial protagonismo pro-
ductos de inversión que aú-
nen ventajas en relación a la
rentabilidad, la fiscalidad y
la seguridad. Probablemente
el mejor ejemplo de este ti-
po de instrumentos son los
fondos de inversión. Con pe-
queñas aportaciones, los par-
tícipes pueden acceder a to-
do tipo de inversiones y mer-
cados, de la mano de un gestor
profesional. Esto es, con el
mismo coste que cualquier
inversor cualificado o insti-

tucional, una persona puede
acceder a un determinado ti-
po de inversiones que, de otro
modo, le estaría completa-
mente restringida.

Con un fondo de inversión,
el cliente se beneficia además
de la liquidez –las suscripcio-
nes y reembolsos son diarios-
, de la transparencia –el valor
se publica y calcula diaria-
mente- y de las ventajas fisca-
les –se puede demorar el pa-
go de impuestos por plusva-
lía siempre que el importe del
reembolso se traspase a otro
fondo-.

Los fondos son un produc-
to de inversión que permite
elegir entre diferentes perfiles
de riesgo y que, pese a la cri-
sis económica que se vivió en
2008, con pérdidas superiores
al 40% en el caso de los merca-
dos de valores, consiguió que
el 70% de los partícipes obtu-
viera una rentabilidad positi-
va en ese ejercicio. Sólo este da-
to es un indicativo que hay que
tener muy en cuenta y que au-
gura muy buenas perspectivas
a los fondos de inversión cuan-
do se recuperen las economías
y los mercados.

Aprender de errores pasados
LA OPINIÓN

| CARLES SENSAT|
Director de Banca Privada de

Deutsche Bank en Catalunya

~
Aún existen
importantes

interrogantes en el
horizonte que hacen

recomendar
prudencia a la hora
de tomar decisiones

REDACCIÓN| TARRAGONA

El grupo químico y farma-
céutico Bayer ganó 1.206
millones de euros en los

nueve primeros meses del año,
lo que supone un retroceso del
25,2% con respecto al mismo
periodo del ejercicio anterior,
debido a los efectos de la cri-
sis económica. Sin embargo,
la lectura que hace el grupo es
de carácter optimista, porque
los resultados del tercer tri-
mestre han registrado un leve
incremento del resultado ope-
rativo respecto al mismo pe-
riodo del ejercicio anterior, lo
que significa el inicio del cam-
bio de tendencia.

«Estamos muy satisfechos
de haber revertido la tenden-
cia de los ingresos a pesar de
que numerosos sectores indus-
triales siguen sufriendo los
efectos de la crisis», afirmó el
presidente del consejo del gru-
po, Werner Wenning.

El Ebitda de este tercer tri-
mestre es de 1.499 millones de
euros, seis más que en el año
anterior, lo que se traduce en
ese 0,4% de evolución positiva.
El resultado operativo, en cam-
bio, disminuye un 6,1%, cifrán-
dose en 837 millones de euros
(891 millones en el mismo pe-
riodo del ejercicio anterior).

La cifra de negocio del gru-
po hasta septiembre alcanzó
los 23.296 millones de euros, lo
que supone un retroceso del
6,8% con respecto del mismo
periodo del ejercicio anterior,
cuando ingresó 24.995 millo-

nes de euros. La multinacional
alemana inscribe este descen-
so en las repercusiones de la
crisis económica y financiera.

La división más afectada del
grupo fue Bayer MaterialScien-
ce, con un retroceso de las ven-
tas del 28,4% en los nueve pri-
meros meses del año. En el ter-
cer trimestre, las cifras se sitúan
un 20% por debajo del ejerci-
cio anterior debido a la caída
de los precios de venta y a la
disminución de las cantidades
vendidas en conjunto.

La mayor mejora fue para
Bayer HealthCare, con un au-

mento de los ingresos del 4,9%
al que han contribuido todas
las divisiones. En Farma, las
ventas aumentaron un 3,0%,
mientras que en Consumer
Health, el aumento de la fac-
turación fue del 4,5%. La ex-
pansión del negocio, unida al
descenso de los costes de pro-
ducción, lleva a aumentar el
Ebitda en un 12,1%.

La división de Bayer
CropScience firmó un tercer
trimestre con ventas por de-
bajo de las del ejercicio ante-
rior (-8,7%) aunque el acumu-
lado en lo que va de año es de

signo positivo, con un 1,6%.
Los descensos de las ventas
se reflejaron claramente en Eu-
ropa y América del Norte, de-
bido al retroceso de los pre-
cios de algunos cultivos agrí-
colas importantes y a la
existencia en el mercado de un
importante volumen de pro-
ductos fitosanitarios.

Bayer pronosticó «tenden-
cias divergentes» para el ejer-
cicio completo, ya que se segui-
rán percibiendo los efectos de
la crisis económica.

No obstante, mantuvo las
previsiones para el ejercicio

completo y espera registrar
ventas anuales situadas entre
los 31.000 y los 32.000 millo-
nes de euros y seguir reducien-
do el descenso del beneficio
bruto de explotación del gru-
po (Ebitda) antes de extraor-
dinarios hasta el 5%.

Bayer logra invertir la tendencia
Pese al retroceso en el resultado de los nueve primeros mesesdel año, el tercer trimestre muestra el inicio de
la recuperación. Las mejores cifras son de la división Bayer Health Care, con un aumento de ingresos del 4,9%

La división de Bayer MaterialScience es la más afectada por el retroceso de las ventas.FOTO: DT

Completada
la compra de
Athenix

Bayer CropScience ha comple-
tado la adquisición de la com-
pañía biotecnológica norteame-
ricana Athenix por 365 millo-
nes de dólares (unos 250
millones de euros).
La compañía explicó en un co-
municado remitido a la Comi-
sión Nacional del Mercado de
Valores (CNMV) que la trasac-
ción incluye un pago adicional
de 35 millones de dólares (cer-
ca de 24 millones de euros), su-
jeto al cumplimiento de ciertos
objetivos.
La adquisición de Athenix y su
innovadora plataforma tecno-
lógica «impulsa de manera sig-
nificativa el desarrollo de nue-
vas soluciones agrícolas» para
Bayer CropSciencie, según ex-
plicó el grupo.
Athenix cuenta con una exten-
sa cartera de herbicidas e in-
secticidas y otros productos
químicos relacionados con la in-
dustria agrícola.
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Mercados

1 Euro = X Divisas %
Dólar EEUU 1,48 SEMANA 0,359
Libra esterlina 0,89 1 MES 0,431
Yen japonés 133,38 3 MESES 0,716
Franco suizo 1,51 6 MESES 0,997
Corona sueca 10,40 1 AÑO 1,236

Mercados Internacionales

Dif. Dif.% Dif. Dif.% Dif. Dif.%
CAC 40 � -1 -0,04 DOW JONES * � 16 0,16 NASDAQ * � 1 0,06
DAX XETRA � 7 0,13 S&P 500 * � 2 0,20 NIKKEI 225 � 72 0,74
EUROSTOXX50 � 1 0,03 SWISS MARKET � 8 0,13 HANG SENG � -580 -2,77

* Datos a media sesión

Mercado Continuo

Valor Últ. Dif.% R.Año% Max. Mín. Valor Últ. Dif.% R.Año% Max. Mín. Valor Últ. Dif.% R.Año% Max. Mín.
BEFESA MEDIO AMBIENTE 14,80 0,75 23,44 17,98 11,09 CODERE 5,86 -0,17 -31,86 9,00 4,62

ADOLFO DOMINGUEZ 10,55 0,19 55,15 16,00 5,08 PORTLAND VALDERRIVAS 31,00 -4,32 25,51 42,40 14,76 CORPORAC.DERMOESTETICA 3,16 -0,63 -9,86 4,88 2,66
BARON DE LEY 34,39 0,09 -3,83 38,31 24,51 CIE AUTOMOTIVE 3,80 0,00 8,57 4,40 2,00 FUNESPANA SA 6,00 3,45 20,00 6,79 4,50
CAMPOFRIO FOOD GROUP 6,97 1,75 -6,82 8,85 6,00 CLEOP 9,14 -0,11 1,50 10,60 8,46 PROMOT.DE INFORMACIONES 3,48 4,66 53,98 4,62 0,94
CVNE 14,00 -1,75 -15,15 16,93 13,42 DURO FELGUERA 6,97 -2,79 86,86 7,83 3,77 IBERIA * 2,00 4,76 1,06 2,27 1,34
DOGI INTERNATIONAL 0,64 0,00 -21,95 0,96 0,50 EADS 13,40 0,98 14,53 16,50 8,40 ITINERE INFRAESTRUCTURAS 4,75 19,94 6,45 4,49 3,72
EBRO PULEVA 13,05 -1,88 36,43 13,44 8,05 ELECNOR 12,15 1,25 71,37 13,09 5,26 NH HOTELES 3,54 -1,67 13,77 5,26 1,54
GRUPO EMPRES. ENCE 2,72 0,00 8,37 3,29 1,63 ERCROS 1,42 0,14 -11,25 2,13 1,20 PROSEGUR 29,98 1,63 27,96 30,15 18,15
EUROPAC 3,70 0,00 35,42 4,35 2,08 ESPANOLA DEL ZINC 1,25 -2,34 127,27 2,10 0,53 SOL MELIA 6,08 0,50 42,72 7,59 1,63
FAES FARMA 3,81 0,26 42,87 4,79 2,34 CONS.Y AUXI.FERROCARR. 341,40 -0,36 36,61 360,00 190,25 SERVICE POINT 1,13 -0,44 75,78 1,48 0,50
FEDERICO PATERNINA 7,51 0,00 26,43 7,86 5,07 FLUIDRA 3,18 0,00 39,47 3,54 2,05 TELECINCO * 7,38 -0,20 -2,25 9,86 4,37
GRIFOLS * 11,20 0,31 -9,02 14,53 10,10 FCC * 28,44 0,57 21,90 33,45 18,21 VERTICE TRESCIENTOS SESENTA0,36 2,29 5,29 0,47 0,24
IBERPAPEL GESTION 11,70 -0,34 25,40 11,94 7,82 GAMESA * 12,67 -0,82 -0,55 17,14 7,74 VOCENTO 4,35 2,24 28,93 4,86 2,80
INDITEX * 42,24 -0,47 34,82 42,60 23,65 GRAL. DE ALQUILER DE MAQ. 6,15 0,00 11,82 8,80 3,64 VUELING AIRLINES 13,61 2,72 312,42 14,20 3,40
INDO INTERNACIONAL 1,28 -1,54 20,75 1,90 0,82 FERROVIAL * 30,49 0,26 55,72 35,11 15,29
ALMIRALL 9,19 1,21 67,09 9,49 5,55 INYPSA 2,92 -0,85 24,28 3,86 1,69 AFIRMA GRUPO INMOB. 0,30 -0,33 -20,77 0,64 0,28
LAB.FARMAC. ROVI 7,64 -1,04 30,82 8,49 3,54 LINGOTES ESPECIALES 3,60 -2,31 -1,37 4,50 2,40 AGRUP. ACTIVIDADES I SERV. 0,00 0,00 0,00 1,46 1,46
MIQUEL Y COSTAS 14,50 0,00 26,20 16,70 10,60 MECALUX SA 10,28 -0,10 -14,33 12,27 7,22 CORPORAC.FINANC.ALBA 36,61 0,69 34,35 40,50 23,49
NATRA 2,55 -3,77 -27,95 4,96 2,55 NICOLAS CORREA 2,05 -1,44 -30,51 3,29 1,90 BANCO DE ANDALUCIA 0,00 0,00 15,61 38,38 18,62
NATRACEUTICAL 0,44 -0,91 -13,00 0,67 0,31 OBRASCON H.L. * 18,45 0,27 85,24 21,80 6,20 BANCO DE CASTILLA 0,00 0,00 0,00 15,01 8,99
PESCANOVA 22,30 0,04 -6,83 26,14 18,60 SACYR VALLEHERMOSO * 10,32 -0,72 61,93 13,95 4,77 BANCO CREDITO BALEAR 0,00 0,00 0,00 22,18 11,42
PRIM 7,10 1,43 14,52 7,93 5,61 LA SEDA DE BARCELONA 0,34 0,00 0,00 0,45 0,25 BANCO DE VASCONIA 0,00 0,00 0,00 14,51 7,11
PULEVA BIOTECH 1,18 -0,42 32,02 1,68 0,61 TECNICAS REUNIDAS * 37,10 -1,09 101,52 41,21 17,71 BANCO DE GALICIA 0,00 0,00 0,00 18,45 11,00
RENO DE MEDICI 0,25 -3,85 56,25 0,30 0,11 TUBACEX 2,85 -3,23 21,06 3,63 1,52 BANCO GUIPUZCOANO 5,03 -0,40 -9,47 6,89 4,31
RIOJANAS 7,65 -0,26 -11,05 9,10 6,90 TUBOS REUNIDOS 2,03 -1,70 -2,64 2,75 1,69 BANCO PASTOR 4,97 1,74 0,54 6,19 2,96
SNIACE 1,44 -0,07 75,37 1,97 0,69 URALITA SA 4,08 -0,49 -3,77 4,50 4,08 BANCO POPULAR * 6,04 0,00 1,25 7,62 3,15
SOS CORPORACION ALIMENTARIA SA1,82 -2,94 -84,04 11,71 1,81 ZARDOYA OTIS 14,20 0,64 17,49 16,15 11,53 BANCO SABADELL * 4,61 0,44 -5,05 5,30 2,94
GRUPO TAVEX S.A 0,68 4,46 28,11 0,82 0,33 BANCO SANTANDER * 11,22 0,81 67,97 11,71 3,88
UNIPAPEL 10,22 0,00 11,94 11,88 8,68 AGUAS DE BARCELONA 19,72 -0,10 35,07 20,20 9,59 BANCO DE VALENCIA 5,85 0,34 -20,76 7,76 4,64
VIDRALA 18,40 1,94 18,86 19,10 14,60 CEPSA 23,20 -0,56 -65,68 69,10 23,20 BANESTO * 8,66 0,70 7,18 9,65 4,79
VISCOFAN 17,60 0,11 25,18 18,20 12,81 ENAGAS * 13,97 -1,20 -10,22 15,90 10,43 BANKINTER * 7,30 0,76 22,57 9,81 5,49
ZELTIA 4,20 -2,78 25,37 5,67 2,33 ENDESA * 21,73 0,30 -24,04 30,00 13,80 BBVA * 12,17 0,58 42,80 12,83 4,38

FERSA ENERGIAS RENOVABLES2,04 -0,25 -7,92 2,65 1,80 BME * 23,14 0,61 25,83 27,59 12,89
AMPER 6,04 0,67 35,73 7,78 4,50 GAS NATURAL * 13,84 -0,82 -13,24 18,42 8,39 CRITERIA CAIXA CORP * 3,36 0,45 20,86 3,56 1,95
AVANZIT 0,79 -0,25 -8,02 1,11 0,57 IBERDROLA * 6,23 0,16 -4,74 6,91 4,36 DINAMIA CAPITAL PRIVADO 10,60 -0,19 15,22 11,90 6,76
INDRA * 16,59 0,39 2,44 18,20 13,25 IBERDROLA RENOVABLES * 3,18 1,76 4,10 3,59 2,72 CATALANA OCCIDENTE 15,87 -0,19 9,37 18,45 7,00
JAZZTEL 0,29 -2,68 124,56 0,32 0,12 MONTEBALITO 4,55 1,11 -5,31 5,90 3,12 INBESOS 2,61 0,00 2,16 4,49 2,11
TECNOCOM 2,85 -3,06 -10,43 3,87 2,64 RED ELECTRICA * 35,25 -0,03 -2,08 36,91 26,85 INMOBILIARIA COLONIAL 0,14 -2,10 -12,50 0,24 0,11
TELEFONICA * 19,16 -0,21 20,85 19,73 13,53 REPSOL YPF * 18,50 0,00 22,52 19,27 11,24 MAPFRE * 3,00 2,29 25,47 3,38 1,36

SOLARIA 2,49 -3,11 30,37 3,63 1,33 METROVACESA 23,32 -7,09 -36,94 42,20 11,80
ABENGOA * 19,28 -0,62 63,39 21,40 8,55 UNION FENOSA 0,00 0,00 -52,84 18,03 6,75 PARQUESOL 0,00 0,00 25,00 8,59 4,80
ACCIONA * 83,95 0,78 -5,67 101,00 72,55 REALIA BUSINESS 1,87 1,36 20,65 2,40 1,45
ACERINOX * 13,78 -0,14 21,20 15,55 8,00 ABERTIS * 15,12 0,73 26,00 16,10 9,43 RENTA 4 5,29 0,38 2,39 5,59 3,78
ACS * 33,15 0,06 1,53 38,75 27,67 ANTENA 3 DE TELEVISION 6,10 0,99 42,19 8,56 2,92 RENTA CORPORACION 2,91 1,39 58,15 4,72 1,64
ARCELOR MITTAL * 23,73 0,13 39,59 28,80 12,61 CINTRA * 7,56 0,07 42,01 8,61 3,03 REYAL URBIS 3,00 -5,36 -39,88 6,85 1,37
AZKOYEN 3,16 -2,92 31,46 4,00 2,27 GRUPO CLINICA BAVIERA 8,27 6,85 16,48 9,55 6,50 URBAS GUADAHERMOSA 0,16 -0,63 21,54 0,25 0,12
(*) Valores pertenecientes al Ibex 35
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Petróleo y Energía
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Semana volátil pero casi plana
La semana bursátil se cierra con un balance ligeramen-
te alcista, algo más en el Eurostoxx 50 que en el Ibex.
Ambos indices suben alrededor del 1%, pero el tono de
la bolsa continúa siendo volátil, porque los inversores
no acaban de ver con claridad cuál va a ser el patrón de
la recuperación: si será en “U”, es decir, crecimiento sos-
tenido tras las bajadas, o será en “W”, lo que supondría
que tras una subida del PIB motivada por los estímulos
públicos vendrá otra caída por la fragilidad del consu-
mo y el empleo. Ello en una semana en la que la Fed y el
BCE han dado muestras de que la recuperación será gra-
dual pero lenta. En cuanto a los valores, protagonismo
en España para Cintra, Abengoa y Ferrovial, que suben
cerca de un 7%, mientras que Endesa, que cae algo más
del -4,6%, se ve perjudicada por el anuncio de que no ha-
brá nuevos repartos de dividendos. En Europa las subi-
das son más modestas, con Credit Agricole y Fortis con
alzas del 4% y 3%, y con bajadas de -2% para Telecom
Italia.
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Dodge Caliber es un cinco puer-
tas del segmento C que combina
las formas de un deportivo con la
fuerza, potencia y funcionalidad
de un compacto. Ofrece un espa-
cio interiorcompletamentereno-
vado y el motor diesel CRD
(common-rail diésel) para satis-
facer lasnecesidadesde losclien-
tes.

EstemotorEuroV totalmente
nuevoseequiparaalatransmisión
manual de seis velocidades, con
una potencia de 163 CV, con un 16
% más de potencia, un 3 % más de
par motor y un 25 % más de capa-
cidad de remolque (1500 kg) en
comparación con el anterior mo-
tor diesel.

Lacomodidadde lospasajeros
también se mejora con las barras
de torsión dual y materiales ais-
lantesdel ruidoquereducen lavi-
bracióndelmotorun25% másen
comparación con el anterior mo-
tor CRD del Dodge Caliber.

Sus dos motores World Engi-
ne (de 2,0 litros y 2,4 litros) ofre-
cen gran potencia y rendimiento

graciasasusistemadualdeválvu-
las inteligentes de tiempo varia-
ble (VVT)yundiseñodecolector
de admisión con válvulas de con-
troldel flujo.Todosestoselemen-
toscombinadosproporcionanmás
potencia, mayor ahorro de com-

bustibleyunaconducciónmássua-
vequelosmotoressinestascarac-
terísticas.ElmotorWorldde2,0li-
tros reemplaza al motor de 1.8 li-
tros y proporciona un 4 % más de
potencia (156 CV). Para una ma-
yor potencia, el motor de cuatro

cilindrosde2,4 litrosproporciona
una potencia de 170 CV.

ElnuevoDodgeCalibersepre-
sentóenelSalónInternacionaldel
Automóvil de2009enFrankfurt,
consunuevodiseñointeriory for-
mas más armonizadas, estética-

mente ejecutadas con materiales
deprimeracalidadyunaexcelen-
te fabricación. Su nuevo control
de mandos ofrece una visión más
integrada e incluye espacio de al-
macenamientoextra,uncompar-
timento de almacenaje y contro-
les de climatización adicionales.

Los elementos decorativos en
plata metalizada aportan la nota
decontrasteconlosembellecedo-
res cromados de los sistemas de
calefacción,ventilaciónyaireacon-
dicionado (HVAC), la palanca de
cambio, los tiradores de las puer-
tas y los relojes circulares de ins-
trumentación.Losnuevosacaba-
dosde lospanelesde laspuertasy
laconsolacentralconsusreposa-
brazos con tapas abatibles están
recubiertos de material acolcha-
do para aumentar la comodidad
de los pasajeros.

Además,elCaliber incluyeuna
gama de prestaciones exclusivas
en su interior, como la guantera
de refrigeración de bebidas chill
zone, un sistema de navegación
Uconnec con comandos por voz,
iPodControl, linternarecargable
LED y un amplio etcétera.

Estilo sencillo y robusto

wProporciones propias de un vehículo compacto con la versati lidad y flexibilidad de uno de mayor tamaño.
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Algunoselementosrescatadosdel
universodeldeportedelautomó-
vil destacan la silueta elegante y
dinámicadelaversióncoupé,sub-
rayansupersonalidadyprometen
unas prestaciones dinámicas de
alto nivel: sus aletas, aún más an-
chas,dancobijoaunas llantas im-
ponentesde18’ó19’,suparagolpes
delantero integra una gran rejilla
deentradadeaireyuna láminaae-
rodinámica de tipo F1, la salida
central de escape, el difusor y el
alerón trasero acentúan el carác-
terdeportivodelcocheymejoran
su prestación aerodinámica, las
luces de día con LED integradas
en el paragolpes delantero acen-
túan su diseño de vanguardia

La silueta del Mégane R.S. ex-
presadeportividad,ademásdero-
bustez y estabilidad en todas las
circunstancias. El color brillante
elegido para su lanzamiento, el
AmarilloSport,subrayaaúnmássu
carácter deportivo.

Losacabadoshansidotratados
con especial cuidado. Así lo ilus-
tran el dibujo y la realización de

las llantasSteev19’’queexpresan
refinamiento, tecnología y velo-
cidad.Deserie, losprotectoresde
retrovisor, la láminaaerodinámi-
cadelparagolpesdelanteroyeldi-
fusor de aire son de color negro
muy brillante, mostrando así que
el deportivo anunciado también
sabe ser elegante.

El ambiente interior recoge el
espíritudeportivo-elegantedeldi-

señoexteriorconunaarmoníaque
conjuga el color carbono oscuro
con unos toques Amarillo Sport
en laesferadelcuentavueltasyen
las costuras del volante.

Abordode MéganeR.S.,elcon-
ductoradoptaunaposicióndecon-
ducción deportiva, sin perjuicio
de lacomodidad. Losasientosde-
lanteros cuentan con sujeciones
reforzadas a la altura del asiento

y del respaldo, y con todos los re-
glajesdeconfort: enprofundidad
(240mm),enaltura (70mm)yen
reglaje lumbar..

Confortablemente acomoda-
do a bordo, el conductor goza de
una posición de conducción baja
ydeunasujeciónóptimaparacual-
quier tipodeconducción, tantoen
lacarreteracomoenlascurvasce-
rradas de un circuito.

Elvolantehasidoasuvez idea-
doparaofrecerconfortydeporti-
vidad.Esdecueroyseajustaenal-
tura y en profundidad para pro-
porcionar la máxima comodidad
alconductor.Sudiseñoy losrepo-
sa-pulgares integrados permiten
un agarre perfecto del volante y
mantener lasmanosperfectamen-
tecolocadasenlazonadesujeción.
Lospedalesyel reposapiésdealu-
minio completan el ambiente de-
portivodelpuestodeconducción.

Porsupuesto,unade lasmayo-
resventajasdelMéganeR.S.seen-
cuentra debajo del capó: un mo-
tor de 2.0 16v turbocomprimido
de nueva generación, homologa-
do Euro 5. Desarrolla una poten-
cia de 250 CV a 5.500 rpm.

Encuantoalatransmisión,el Mé-
gane R.S. adopta la caja de veloci-
dadesmanualde6relaciones .Es-
tanueva transmisiónpermiteex-
plotaralmáximoelbríodelmotor:
se alcanza el 0 a 100 km/h en 6”1.
Ofreceelmejorconsumodesuca-
tegoría en este nivel de potencia
con 8,4 l/100 km en ciclo mixto.

Adrenalina en estado puro
ElMéganeR.S.conserva
losgenesestilísticosdel
nuevoMéganeCoupé
añadiéndoleunlook
deportivoinspiradoen
laFórmula1

wEl nuevo Renault Mégane R.S. tiene un consumo mixto de 8,4 litros a los cien, el mejor consumo de su categoría con este nivel de potencia. FOTO: DT

wEl ambiente interior recoge el espíritu deportivo-elegant e del diseño exterior. FOTO: DT

Desarrollauna
potenciade250CV
ypasade0a100
km/h.ensólo6,1
segundos
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De cara a seguir mejorando la
calidad y prestaciones de sus
vehículos, SsangYong ha decidi-
do incorporar un nuevo nave-
gador/radio CD en la mayor par-
te de las versiones de su mode-
lo Rodius, en lugar de la radio
Alpine que montaba hasta aho-
ra. Las versiones de Rodius que
pasana incorporarestenuevodis-
positivo son:Rodius270XdiPre-
mium.Rodius270XdiLimited.Ro-
dius 270Xdi Limited AWD (todos
ellos con caja de cambios manual
yautomático).Por lo tanto, laúni-
ca versión que no lo monta es la
denominada Xdi, que da acceso a
la gama Rodius.

ElnavegadorEclipseAVN2227P,
elmismoqueSsangYongya incor-
poraenalgunasversionesdeKyron
y Actyon, incluye las siguientes
funciones: navegador TomTom
extraíble, radioCD2DINde50W
x 4 con MP3 y RDS, manos libres
Bluetooth,puertoUSByconexión
iPod, pantalla táctil TFT de 3,5”.
De esta forma el SsangYong Ro-
dius no sólo se consolida como el

monovolumen grande con la me-
jor relación calidad/precio, sino
queademás,posicionasuequipa-
mientodeseriecomoelmáscom-

pleto del mercado. El valor de es-
te aparato es de 750 €, SsangYong
hadecididohacerun esfuerzoal in-
crementar sólo en 250 €.

Nuevopropulsor
Seat Ibiza
El Seat ibiza, tanto en la versión de 5 puertas como SC, está dispo-
nible desde este mes de noviembre con el motor 1.6 TDI CR de 105
CV.,deesta forma,continúaampliandosugamadepropulsorescon
sistema ‘common rail’ que permite un mejor rendimiento del mo-
tor así como una reducción considerable de los niveles de sonori-
dad, consumo y emisiones. El nuevo propulsor está disponible a
partir de los 16.790 euros.

Rodiusmejoraaúnmás,
sicabe,suequipamiento
SsangYong ha decidido incorporar un nuevo navegador/radioCD

wEl valor de mercado del nuevo equipo es de 750 €. SsangYong ha deci-
dido hacer un importante esfuerzo al incrementar sólo en 250 € el PVP.

Mejoracontinua
CitroënC5
Citroën sigue cumpliendo su compromiso de ofrecer motorizacio-
nescadavezmásecológicas.Así,elCitroënC5estrenalasmecánicas
HDi160FAP,endiésel,yTHP155,engasolina.Ambasdestacanporsu
sobriedad,susbajasemisionesdeCO2ysubuencomportamientoen
todos losregímenes.Unaalegríaparaelbolsilloyelmedioambiente
sinrenunciaraunaconducciónplacentera.ElnuevomotorHDi160
FAP puede asociarse a dos cajas de cambio de 6 velocidades, una de
ellasautomática.Concambiomanual,dichamecánicareemplaza a
la HDi 170 FAP y, con cambio automático, a la HDi 135 FAP. El mo-
torTHP155sucedeal2.0i16V,concambiomanualde6velocidades.
Ambos propulsores cumplen la normativa Euro 5.
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Con más de 1.500 embar-
caciones de todas las es-
loras y para todos los

presupuestos, el Salón Náuti-
co presenta atractivas ofertas
y condiciones para la compra
de barcos en un año caracteri-
zado por la crisis, con la vo-
luntad de contribuir a la reac-
tivación del sector con una am-
plia gama de productos y con
ayudas financieras a los poten-
ciales compradores. Esta edi-
ción esta marcada también por
la preocupación medioambien-
tal y la innovación, así como
por el acercamiento del mar al
gran público.

El salón Náutico de Barcelo-
na es el mayor mercado del
sector en España y uno de los
principales de Europa, junto
con Düsseldorf y Génova. En
él pueden encontrarse desde
tablas de windsurfing por po-
co más de 900€, lanchas a par-
tir de 15.000€, cruceros de
100.000 a 400.000€, hasta su-
peryates por valor de varios
millones.

Esta edición, que se celebra
desde ayer sábado y hasta el
próximo 15 de noviembre, ocu-
pa dos pabellones del recinto
de Gran Via y dos muelles en
el Port Vell de Barcelona, con
un total de 380 expositores na-
cionales y extranjeros, proce-
dentes de 35 países. Presenta
una amplia gama de embarca-
ciones, tecnología punta, pro-
yectos con I+D+i, motores más
ecológicos, electrónica de úl-
tima generación, puertos y equi-
pamientos, yates y superya-
tes, neumáticas, vela ligera,
windsurfing...

Productos financieros a ma-
no. En la línea de contribuir a
la activación de las ventas, el
salón Náutico ha firmado un
acuerdo con Deutsche Bank
que permite que los visitantes
dispongan de manera automá-
tica de productos financieros
para la compra de barcos y
amarres. Los préstamos están
diseñados para las operacio-
nes comerciales que se gene-
ren en el salón y tendrán vi-
gencia hasta el próximo 1 de
enero de 2010.

Los productos y novedades
de la mayor parte de los expo-
sitores se concentrarán en los
pabellones 2 y 3 y espacios ex-
teriores del recinto de Gran
Via, donde están localizadas
también las cinco grandes áreas
temáticas alrededor de las cua-
les se desarrollan la mayoría
de las actividades.

La Exposición Flotante del
Port Vell esta integrada por 180
barcos de gran eslora, amarra-
dos en los muelles de La Fus-
ta y de Espanya, del Port Vell.
En el primero, se pueden ver los
barcos a vela y catamaranes, y
en el segundo, las embarcacio-

nes a motor, yates y superya-
tes. Entre estos últimos desta-
ca el A-150 del astillero espa-
ñol Astondoa, de 45 metros de
eslora, la mayor embarcación
que se expone este año.

Motores y proyectos más
respetuosos con el medio am-
biente forman parte también
de las novedades de este año.
La propulsión híbrida, las ba-
terías de ión-litio y los motores
eléctricos son algunas de las
aportaciones que pueden ver-
se, además de la implantación
de nuevos materiales y siste-
mas para mejorar el aislamien-
to térmico y las vibraciones.

La maqueta del prototipo de
los catamaranes Eco Cats, de la
empresa Motores Ecológicos,
con propulsión eléctrica pura
o híbrida, cableado digital y
energía solar es otro proyecto
ecológico que está expuesto,
de la mano de Innovamar, en
el Área de Innovación. En la
misma zona se muestra la Pla-

taforma autónoma para la de-
tección de hidrocarburos en el
medio marino, que con el nom-
bre de SeaMon-HC, detecta ver-
tidos mediante una boya de re-
ducidas dimensiones con sen-
sores capaces de transmitir
datos a otros receptores.

Náutica sostenible. En el ca-
pítulo ecológico, la Associació
Nereo y la Fundación Mar pre-
sentarán distintas iniciativas
dirigidas a favorecer el desa-
rrollo sostenible del sector náu-
tico. Entre otros, dan a cono-
cer los detalles del centro de
reciclaje de barcos, que trata
de minimizar el impacto de re-
siduos; el proyecto Mariage,
para obtener un diagnóstico
medioambiental del litoral ca-
talán; ForMAR, destinado a im-
partir buenas prácticas entre
los trabajadores del sector en
la gestión de residuos, y el de-
nominado Silmar, una red de
control del estado del litoral a
partir de la recogida de datos.

El Salón Náutico cuenta en
el recinto de Gran Via con cin-
co áreas temáticas, en torno a
las cuales se desarrollan nu-
merosas actividades. El públi-
co joven puede participar en las
que se organizan en la piscina
del Área Fun Beach; en el Es-
pai del Mar se presentan rega-
tas y se organizan debates y
conferencias; Marina Tradicio-
nal es la zona de referencia pa-
ra las entidades dedicadas a

la conservación del patrimo-
nio náutico con la presencia
de embarcaciones de madera
y artesanos; el Club del Pesca-

dor es el lugar reservado a los
aficionados a la pesca y, por
último, el Área de Innovación
acoge proyectos con I+D+i .

Bienvenidos a bordo
Hasta el próximo domingo 15 de noviembre estará abierta la 48edición del Salón Náutico Internacional de
Barcelona, que llegacargada de importantes novedades. Hay 380 expositores de 35 países representados

Fechas 7 al 15 noviembre
Horario 10 a 19 horas (LU a JU)
Horario 10 a 20 horas (VI a DO)
Precio 10 € LU a VI)
Precio 12 € (SA y DO)
Superficie 70.000 mts. 2.
Expositores 380
Países representados 35
Periodicidad anual

FICHA TÉCNICA
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La campaña comercial pa-
ra estas navidades ya ca-
lienta motores. En uno

de los sectores más rentables,
año tras año, como es el de la
telefonía, la novedades ya em-
piezan a ser sorprendentes. El
primero en mostrar su carta
de presentación ha sido la fir-
ma Alcatel, con un paso más
hacia la conversión de los te-
léfonos móviles de gama alta
en un producto para todos
los públicos. La «democrati-
zación» de la tecnología, ase-
guraba esta misma semana el
director general de la marca
en España.

Tal y como era de esperar,
los smartphones–algo así co-
mo teléfono inteligente– ya
tienen su versión low cost. Se
trata del One Touch Tribe,
presentado estos días, un ter-
minal pensado para satisfa-
cer todas las necesidades mul-
timedias por tan sólo 70 eu-
ros. Además, también hay que
apuntar el hecho de que todas
las operadoras lanzarán los
dispositivos con diferentes
promociones que, de buen se-
guro, todavía lo harán más
atractivo. La nueva joya de
Alcatel viene repleto de co-
lores y está pensado para un
público joven o de menos po-
der adquisitivo que los po-
seedores habituales de estos
terminales.

Los móviles presentan una
fisonomía que recuerda a las
Blackberry con su clásico te-
clado Qwerty. Además, se tra-
ta de un terminal tribanda
con tecnología para conexión
a Internet, Bluetooth, panta-
lla de 2,2 pulgadas –no es tác-
t i l– y una resolución de

320x240 píxeles. Además, dis-
pone de los añadidos multime-
dia como el mp3, radio RDS y
cámara de fotos de 2 mega-
píxeles. Tiene dos juegos ins-
talados de serie, calculado-
ra, 20 megas de memoria in-
terna y acepta microSD de
hasta 4GB. Se conecta al or-
denador mediante USB.

El más económico. Pero las
novedades en el apartado ‘ba-
jo coste’ de la telefonía no
terminan aquí. Justo esta mis-
ma semana, Nokia también
ha sido noticia por la presen-
tación de una nueva gama de
terminales a precios que la
compañía considera «irriso-
rios». Y es que los nuevos mo-
delos de la marca tendrán
precios desde los 20 eu-
ros –en el caso

más barato, el Nokia 1280–
hasta los 54 euros – aquellos
que dispondrán de correo
electrónico–. Hasta la fecha no
se han desvelado muchos as-
pectos de los nuevos termina-
les, como cuando se podrán
adquirir por internet y en que
países se podrá acceder a
ellos. Y es que las intencio-
nes iniciales de la compañía,
que lidera el sector de la te-
lefonía móvil en todo el mun-
do, es comercializar estos mó-
viles en países de
economía po-
co desa-
rrolla-
da.

Estos nuevos terminales son
todo lo opuesto a los smartpho-
nes: están concebidos para lle-
var a cabo, únicamente, la fun-
ción de un teléfono y no pre-
sentan ninguno de los añadidos
multimedia tan preciados en
la actualidad y están equipa-
dos con unas baterías que per-
miten una gran durabilidad.
Cabe destacar también que en-
tre estos modelos también se
encuentran el Nokia 2220 y el
2690 a 45 y 54 euros, que tam-
bién tienen sistema de correo
electrónico.

Smartphones ‘low cost’
El móvil inteligente de Alcatel cuesta 70 €, mientras que Nokia tiene uno por sólo 20 €

los ‘gadgets’ de la semana

Los nuevos discos duros de LaCie demuestran que el
diseño que ha hecho famosa a la empresa también
es compatible con precios asequibles. LaCie Grand es
una unidad de sobremesa con capacidades de 1 y 2
TB, mientras que LaCie Petit es un modelo portátil de
320 ó 500 GB de capacidad. En todos los casos se
trata de un diseño innovador y vanguardista. Discos
duros externos que llaman la atención por su estéti-
ca. Aunque ahora con doble motivo, por su aparien-
cia externa, pero también por su precio y altas pres-
taciones.
Precio: 99€

Alta capacidad y diseño con
LaCie

Nuevos reproductores para iPod e iPhone de
Sony

Sony dispone de un amplio pa-
quete de novedades en su línea
de productos compatibles con
iPod y iPhone. En esta ocasión
destaca el ICF-CL75iP, que pre-
senta como principal punto fuer-
te su pantalla LCD. Además de
contar con sintonizador de ra-

dio y la posibilidad de reprodu-
cir música a través de los pro-
ductos de Apple, este modelo
también funciona como marco
digital, está equipado con al-
tavoces estéreo y es capaz de
reproducir vídeos.
Precio: 190€

SanDisk, máxima calidad en un dispositivo pequeño y
elegante

El nuevo reproduc-
tor MP3 de SanDisk
incluye una ranura
para tarjetas de me-
moria, por lo que es
totalmente compati-
ble con cualquier tar-
jeta microSD con
contenido musical.
Se trata de un re-

productor pensado
para los apasiona-
dos de la música
con un presupues-
to ajustado y con
unas prestaciones
de sonido sobresa-
lientes. El reproduc-
tor de música está
disponible en varias

capacidades de los
2 hasta los 8GB.
Los reproductores
están disponibles
en tres colores y
también pueden re-
producir vídeo so-
portando distintos
formatos.
Precio: 41-60€

AGENCIAS| TARRAGONA

Twitter, un sitio de ‘micro-
blog’, se puede leer desde es-
ta semana también en espa-
ñol gracias a la colabora-
ción de varios de sus
usuarios que han trabajado
desinteresadamente duran-
te varias semanas para tra-
ducir la página web. Con es-
ta novedad, sus responsa-
bles esperan ganar
popularidad entre los his-
panohablantes.

Si un usuario accede a
Twitter desde España en-
contrará que el inicio apare-
ce en español, aunque no
así el resto de la red social.
Es necesario que lo cambie
manualmente. Cuando ac-
ceda a su perfil, el proceso
es tan sencillo como ‘pin-
char’ en settingsy establecer
por defecto el español. Sin
embargo, quedan detalles
en la traducción al español
por pulir, como las alertas
en la parte superior de la
página.

Con esta traducción, des-
de Twitter esperan que el
sitio de ‘microblogging’ ga-
ne en usuarios, como ya hi-
ciera en su día Facebook
con el salto al español, cuan-
do se valió de la ayuda de
1.500 usuarios para dar el
salto al español el pasado
mes de febrero de 2009. 14
meses después superó los
200 millones de usuarios y
a día de hoy ya cuenta más
de 300 millones. A pesar de
que Twitter no hace públi-
co su número exacto de
usuarios, es una de las redes
sociales más populares del
mundo.

Twitter en
español
gracias a sus
usuarios


