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Editorial

Sufriendo,
pero avanzando

Este fue el revelador titulo de la ponencia a la que asisti recientemente so-
bre economia en general, y la incidencia que sobre ella esta teniendo en la
sostenibilidad del sistema de pensiones y de la sanidad publica en particular.

Los datos que disponemos en este momento sobre la situacion de la se-
guridad social son claros y concretos; en los dltimos 5 afos el numero de
afiliados ha decrecido una media de un 3% anual, la esperanza de vida en
Espafia es de las mas altas del mundo, es decir, menos cotizantes para el
mantenimiento de un sistema publico en revision.

Se caen ademas algunos paradigmas del ahorro en Espana: la inversion en
inmuebles (véase la situacion actual de aquel que haya confiado su jubila-
cion a la venta de algun inmueble), y el ahorro en depdsitos bancarios, trans-
formado posteriormente por los bancos en preferentes.

Tradicionalmente, Espana ha sido un pais muy conservador en cuanto a los
productos de ahorro se refiere, basta decir que en los paises de nuestro en-
torno, el ahorro en activos financieros se sitda entre un 40 y un 60%, siendo
en Espana unicamente de un 11%.

Ahora las sefiales son muy claras, debemos invertir tiempo, que no dinero,
en conocer cual es nuestra situacion actual de cara a la jubilacion. Este sera
un trabajo que deberemos ir actualizando peridédicamente, ya que las varia-
bles que influyen son cambiantes.

La jubilaciéon se planifica con tiempo, apoyados en profesionales que les
puedan aportar alternativas y productos novedosos, con un asesoramiento
financiero-fiscal de calidad.

Ante este entorno, en Kalibo nos hemos ido preparando, hemos incorpora-
do profesionales con amplia experiencia en el sector financiero para consti-
tuir un departamento propio que preste servicio y asesoramiento a nuestros
clientes. Como siempre, avanzamos para usted.

Su anuncio sera visto
4.000 veces en

Panorama
Su wevifla egpecializada

Informacién publicidad

Tel. 976 210 710

Panorama e



Opiniones para entender la crisis

avier
Grasa

“En esta vida hay que tener
claros y permanentes
algunos objetivos vy el mio
era ser empresario, adn a
sabiendas que la actividad
empresarial es muy dura
y No sdlo en momentos
como los actuales”

'

Hace casi tres décadas que Javier Grasa fundé la primera empresa del grupo COVIAR dedicada a la se-
guridad privada. Desde entonces, el grupo ha ido creciendo con nuevas actividades respondiendo a los
requerimientos de la sociedad espanola. La ultima ha sido la creacion de una moderna empresa de telea-
sistencia, como respuesta a los crecientes problemas de la dependencia. Comprometido con su actividad
empresarial, vinculado estrechamente con sus colaboradores y clientes, ha sido promotor de iniciativas
solidarias y protagonista de algunas vivencias entrafables. Javier Grasa nos presta hoy su especial vision
de empresario.

¢Por qué se hizo empresario? Creo que el objetivo permanente = Cuando el pasado 23 de septiem-
del empresario debe ser crear em- bre hicimos entrega de un manto a

m Estimo que en esta vida hay que te- pleo y mantener la actividad de su la Virgen del Pilar conmemorativo de
ner claros y presentes algunos ob- empresa y la continuidad de las los 28 afios de la fundacion de CO-
jetivos y el mio era ser empresario, personas que trabajan con él. VIAR, el cesto de las flores era por-
aun a sabiendas que la actividad tado por dos personas que habian
empresarial es muy dura y no s6-  ¢Ha conseguido cumplir esos obje- comenzado a trabajar en nuestra
lo en momentos como los actuales. tivos en su trayectoria empresarial? compainia el mismo dia que COVIAR
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iniciaba su actividad. Es una mues-
tra de la importancia que damos a
la continuidad e integracién de las
personas en nuestra organizacion.

En nuestro sector existe un con-
venio sobre subrogacién que se
aplica cuando hay cambios en las
empresas que prestan estos servi-
cios. Nosotros damos a nuestros
trabajadores la opcion de cambiar
de empresa o quedarse con noso-
tros. Casi el 100 por cien de nues-
tros empleados eligieron quedarse
en la empresa.

En este tiempo ha creado nuevas
empresas de otras actividades. ;Co6-
mo consiguen mantener al personal
con esos cambios?

m En nuestra trayectoria empresarial
venimos apostando por la forma-
cién, invirtiendo fuertemente en ella
y considerando que el dinero dedi-
cado a formacién es sagrado y que
no puede llevar ningun otro destino.
Creo que la siembra que hemos he-
cho en formacién nos ha depara-
do la cosecha de la continuidad de
grandes profesionales, que llevan
en COVIAR mas de 28 afios y que
nos han reportado el reconocimien-
to de nuestros clientes, que quieren
seguir contando con estos mismos
profesionales. Pertenecemos al sec-
tor de servicios y, si los servicios no
los prestamos bien, esta claro que
hubiéramos desaparecido.

Pero usted ha tenido que hacer un
ERE para mas de 200 empleados ha-
ce pocos meses...

“Siempre hemos
apostando por la
formacion, invirtiendo
fuertemente en ella

y considerando que
el dinero dedicado a
formacién es sagrado
y que no puede llevar
ningun otro destino”

Entrevista con Javier Grasa

Se cierran algunas empresas y activi-
dades pero se abren otras. La razén
de ese ERE, que afect6 a personal
de proteccion, debido a que, afortu-
nadamente, se estaba llegando al fin
del terrorismo en Espafia y no habia
demandas de escoltas. Digo con or-
gullo que hemos sido parte, posible-
mente parte importante, en la lucha
contra el terrorismo. Lo mas triste es
haber tenido que hacer un ERE para
encajar las nuevas necesidades.

El Ministerio del Interior dio res-
puesta a la desaparicion de escol-
tas colocandolos en las actividades
de prisiones. Fue una decision de
Interior que aceptd las propuestas
que le hicimos las empresas de se-
guridad. Por eso, el grupo empre-
sarial COVIAR, que nacié como em-
presa de Seguridad, se convirtié a
partir de ese cambio, en un grupo
con un amplio abanico de activida-
des, tales como asistencia, servi-
cios varios y formacion.

¢Cual es la cualidad mas importante
que debe poseer un grupo empresa-
rial para conseguir esa versatilidad?

m Creo que lo mas importante es dis-
poner de un buen equipo humano.
Un sector como el nuestro, en el
que las personas son el 99 por cien-
to de su potencial, necesita profe-
sionales preparados para que todo
funcione, que se siga trabajando y
que el cliente apueste por nosotros.

¢La crisis ha afectado a la fidelidad
de los clientes?

m Durante la dura crisis que atravesa-
mos se han creado muchas empre-
sas nuevas, pero también han ge-

nerado un intrusismo muy elevado
y que estan haciendo mucho dafo
a las empresas que cumplimos lo

establecido en los convenios colec-
tivos y estamos al dia en las rela-
ciones con Hacienda o la Seguridad
Social. Presumimos de tener clien-
tes muy fieles. Aun tenemos em-
presas con las que iniciamos nues-

tra actividad, como Syral (antiguo
Campoebro) o Heraldo de Aragon, a
las que seguimos prestando nues-
tros servicios.

“Se cierran empresas y
actividades pero se abren
otras. Hice un ERE, que
afectd a personal de
proteccion debido a que,
afortunadamente, se estaba
llegando al fin del terrorismo
en Espana y no habia
demandas de escoltas”

Nuevos nichos de actividad

En esa permanente disposicion suya
a buscar actividades en las que pue-
da genera empleos, ¢;avista alguna
en estos momentos?

= Siempre hay oportunidades vy, en
muchos casos, son los propios po-
liticos los que las sefialan. Un ejem-
plo es el sector de la dependencia,
que desgraciadamente afecta en
este momento a muchas personas,
pero que también abre otras puer-
tas para nuevas actividades como
es la teleasistencia.

CONTINUA
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¢ Como paso su Centro de Teleasis-
tencia del mundo de las ideas a la
realidad?

m Creamos Vesta hace un afo, nues-
tra empresa de teleasistencia, pero
desde mucho antes habiamos pen-
sado en esta actividad y realizado
estudios muy completos sobre las
posibilidades de implantar un cen-
tro de teleasistencia. Habiamos ana-
lizado las inversiones a realizar en
unidades moviles, vehiculos, adqui-
sicion de software y, sobre todo, la
posibilidad de contar con personal

pafa. Nuestro principio basico de
actuacion consiste en “estar al dia”,

cosa que no es facil.

“La teleasistencia tiene
un coste perfectamente
asumible. Si no nos
damos cuenta de eso,
estamos cargando sobre
las espaldas de nuestros
hijos una mochila que es
dura de llevar”

m No es facil cambiar el ‘chip’ dejan-

do los robos, atracos y vigilancia,
para pasar a cuidados de la terce-
ra edad. Ese cambio nos ha exigido
dar entrada en la plantilla a dos psi-
cologos, dos trabajadores sociales
y otros profesionales que procedian
de ese campo. Hay que tener en
cuenta que la taleasistencia presta
servicios muy variados, como llevar
comida a casa, acompanar a una
persona mayor al médico, hacer un
seguimiento de su medicacion, lo
que requiere un equipo de profesio-
nales preparados y conexionados.

especializado para una actividad co-
mo esta. Hace un afio inauguramos
la central de alarmas, en PLAZA, una
de las instalaciones en las que he-
mos invertido 1,4 millones de euros

y que son las mas modernas de Es-  su personal?

¢Es un gasto asumible para las fa-
milias?

¢Ese ‘estar al dia’ también ha reque-
rido un cambio en las cualidades de

u La teleasistencia tiene un coste per-
fectamente asumible. En este tiem-

“Estoy satisfecho
de mi itinerario
empresarial”

¢ Cuantas actividades economicas
ha desempenado en su vida?

Muchas, desde que a los 19 afios cree con un amigo una granja de
conejos. Es una constante en mi vida el preocuparme por las activida-
des que pueden ser objeto de una actividad empresarial o de una idea
de marketing. Cuando conozco alguna actividad que puede ser objeto
de una empresa o una idea de marketing, ya no puedo desconectar
de esa idea. Cojo mi libreta y lo apunto. No puedo ya desconectar de
esa idea inicial. Es algo espontaneo.

“Por suerte o por desgracia soy un empresario que me he hecho a mi
mismo. Yo comencé trabajando en una empresa de seguridad, como
responsable del area de defensa personal. Alli comprobé que habia un
futuro expansivo para el espacio de la seguridad. Fui a la Jefatura de
Policia para conocer los requisitos necesarios para crear una empre-
sa de seguridad y alli me dijeron que las exigencias se encontraban
en el BOE. El mismo dia me fue a la Biblioteca de la ciudad, consulté
los requerimientos necesarios y, partir de ese mismo dia comencé a
trabajar”, nos describe Javier Grasa

“Tenia la ventaja que yo procedia del mundo de la seguridad, ya que,
como auténomo, preparaba a los miembros y fuerzas de seguridad
del Estado en las pruebas fisicas de las oposiciones. A partir de ahi
y con la ayuda constante de mi esposa, se fue formando COVIAR, en

i

cuya trayectoria empresarial ha habido momentos de ascensos y de
caidas, pero de cuyo itinerario empresarial estoy muy satisfecho”.

Hoy, el grupo lo forman la empresa matriz, COVIAR, dedicada a la
seguridad privada y que se encuentra entra las veinte primeras em-
presas espariolas de este sector.

Ademas, el grupo lo forman otras tres actividades. Vesta, que se de-
dica a la teleasistencia, un servicio 24 horas, dirigido a personas ma-
yores que viven solas, 0 a personas con discapacidad o en situacion
de riesgo, que permite transmitir una sefial de alarma o comunicacion
de voz en caso de urgencia.

Otra empresa del grupo es TDF, Tempo de formacion, dedicada a la
creacion e implementacion de soluciones de formacion adaptadas a
las necesidades de sus clientes.

Finalmente, Euroibérica, pretende la prestacion de servicios de ele-
vada calidad, altamente profesionalizado, y con un trato personal y
proximo al cliente, ofreciendo soluciones técnicas avanzadas y es-
pecializadas a cualquiera de las posibles necesidades de nuestros
clientesm
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po me he dado cuenta de que mu-
chas personas no son conscientes
de que han llegado a una edad en
la que necesitan esos servicios. Si
no nos damos cuenta de eso, es-
tamos cargando sobre las espaldas
de nuestros hijos una mochila que
es dura de llevar. Son los hijos los
que deben inculcar en sus mayores
la conciencia de esas limitaciones y
mostrarles que existen instrumen-
tos de asistencia, como pulseras y
botones de aviso, que son elemen-
tos de apoyo. Ahora mismo esta-
mos trabajando con un servicio pa-
ra los enfermos de Alzheimer, que
permite saber en todo momento
dénde se encuentra el enfermo o
que avisa cuando éste ha pasado
una zona que les esta prohibida pa-
ra que la familia tome las decisiones
que crea oportunas.

“El mayor obstaculo
para la generalizacion
de la teleasistencia
reside en que las
personas mayores no
asumen las limitaciones
y exigencias que
plantea su edad”

¢ Tiene futuro la teleasistencia?

m Yo creo que es un area con mucho
futuro. Las administraciones pu-
blicas recortan cada dia mas sus
aportaciones a la dependencia, ca-
da vez es mas alta la esperanza de
vida y se tiende a vivir esa edad con
mas autonomia. Entonces, por un
coste muy pequefio, puedes disfru-
tar de unos servicios que proporcio-
nan una enorme tranquilidad a las
familias de las personas mayores.

¢La mayor traba?

= Como comentabamos antes, el ma-
yor obstaculo reside en la concien-
cia de las personas mayores que no
asumen las dificultades y exigen-
cias que plantea su edad.=

Entrevista con Javier Grasa

del Dakar

En la 322 edicion del Dakar, el raid mas im-
portante y duro del mundo, participaba por
primera vez un equipo integramente arago-
nés, el COVIAR Raid Team, formado por los
hermanos Javier y Miguel Grasa.

El Coviar Raid Team se vio obligado a aban-
donar la competicion al no poder resolver
casi en pleno desierto la rotura de la cula-
ta de su vehiculo. Este percance puso fin a
la ilusién de completar el raid mas duro y
complicado del mundo, pero no afecté a las
ilusiones de Javier Grasa, uno de los pilotos
que goza de mas prestigio personal en el
mundo de las cuatro ruedas.

De momento no ha vuelto a las competi-
ciones automovilisticas. “Creo que, en la
situacion econdmica y social que atraviesa
nuestro pais, no hay tiempo ni recursos pa-
ra participar en estas competiciones depor-
tivas. Volveré a hacerlo cuando mis clientes
sean felices, cuando no tengan problemas”,
nos decia.

¢Quedan en el olvido esas aficiones sobre
cuatro ruedas?

m La aficion se mantiene y no se olvida pero
hay otras circunstancias que afectan a su
desarrollo, como es el mal momento que
atraviesan algunas empresas, alguna de
ellas clientes nuestros.

Prueba de que no lo ha abandonado es que
este afio he hecho con mi mujer y nuestros
hijos la Ruta 6 de los Estados Unidos, en-
tre Chicago y Santa Mdnica y que ha sido
una experiencia excepcional, porque nos ha
dado la oportunidad de hablar con propie-
tarios de viejos negocios que se habian es-
tablecido en los momentos de mayor trafico

de la ruta. Hemos hecho 6.000 kildmetros
entre ida y vuelta que se nos han quedado
plasmados como una excepcional vivencia.

Pero lo que no ha abandonado Javier Grasa
es su conciencia solidaria. Hace arios que,
con sus hijos Victor y Lucia, participo en el
proyecto solidario “El Desierto de los nifios”
patrocinado por Coca-Cola, que le llevaba
hasta el desierto del centro de Marruecos.
¢En qué consistian estas visitas solidarias?

m Los nifios marroquies hacian en algunas de
sus escuelas una exposicién de dibujos y
cuando llegaba nuestra caravana a la po-
blacion, cambiabamos los dibujos por rega-
los que llevabamos, libros, material escolar
y material médico principalmente. La pri-
mera vez que estuve, llevamos un futbolin
desmontado que, desde que fue descarga-
do y hasta ahora ha sido una de las atrac-
ciones mas concurridas por los escolares
de aquella poblacién. El recibimiento de
los nifios de estas aldeas saharianas y sus
gestos de alegria son de las experiencias
mas bonitas de mi vida.

ZAlin continta esta relacion de amistad?

m Por supuesto que continda, pero con un
cambio en las personas que realizan el
viaje. Ahora, las expediciones las compo-
nen personal de direccion y trabajadores
de COVIAR, que son los que llevan a Ma-
rruecos material escolar y deportivo. Son
compafieros que han destacado en su labor
en los distintos departamentos de la em-
presa y a todos los niveles, administrativos,
mandos intermedios, inspectores, jefes de
servicios, etc. Con ellos hacemos un viaje
de 10 dias como reconocimiento a su labor.
Para conseguir el material deportivo con-
tactamos con algunos equipos aragoneses,
a los que siempre les sobran equipaciones
ya que las cambian cada afio. La acogida
ha sido emocionante. En el dltimo viaje que
hicimos a Marruecos llevamos mas de 200
equipaciones completas y hasta balones y
redes para porterias.m
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Victor
Ullate

Bailarin,
maestro
y coreografo
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Victor Ullate

Victor Ullate, uno de nuestros mas destacados representantes del arte y la
cultura, estuvo en Zaragoza para celebrar los 25 afios de la constitucion de
su compariia de danza.

“Uno de los pasos mas importantes de

mi vida —nos decia Victor Ullate- fue crear la
Escuela de Danza, compatibilizar la actividad
de bailarin con la de maestro. Vine a Espana
porque me nombraron director del ballet
nacional lo que me report6 una experiencia
sobresaliente: ver lo dificil que es trabajar con
las administraciones publicas. Cuando me
destituyeron de mi cargo, creé la escuela y de
ella surgieron maravillosos alumnos y, luego,
la Compainia. Ese fue un momento clave y

El programa de las cuatro funciones y actuaciones comprendian las mejo-
res obras de su trayectoria como bailarin y coredgrafo. El escenario para la
celebracion de estas bodas de plata fue el del Teatro Principal de Zaragoza,
ciudad en la que nacio, donde se inicio en la danza en el estudio de Maria
deAvila y en el teatro donde degustd por primera vez las artes escénicas. En
el emotivo homenaje, sobre las tablas del Principal le acompariaron muchos
de sus discipulos que hoy son grandes figuras internacionales de la danza.

En la conversacion que mantuvimos con él en hall del Teatro Principal, bus-
cando un suceso o una decision que haya afectado a su trayectoria vital,
el bailarin y coredgrafo nos enuncid dos: su vuelta a Espafia, en 1979, con
la creacion de su escuela de ballet y dos noches triunfales en estrenos de

decisivo en mi vida”.

Las cualidades del bailarin

La Compania creada por Victor se con-
virtid en la primera compaiia privada
espafola de nivel internacional y la
asociacion de la escuela y la compania
fue el germen de una cantera de bai-
larines estrellas y en un emblema de
la danza en Espana. Desde la atalaya
de estos 25 afnos dedicados a la ense-
fanza de la danza, le pedimos que nos
diese su opinion sobre las cualidades
que debe reunir un aspirante a bailarin:
“Yo digo que, para bailar, se necesita ser
un ‘nifio lapicero’, delgado y con mucha
elasticidad. Debe ser de talante vivo, te-
ner sentido de la musica y del movimien-
to. Sin embargo, estas cualidades no
son del todo indispensables. Yo he tra-
bajado con chicos que no las poseian y

ballet en Nueva York y Londres.

han sido grandes bailarines y es porque
no se baila sélo con los pies, sino tam-
bién con la cabeza. He trabajado con ni-
Aos que poseian condiciones excelentes
pero que no llegaron a nada porque ca-
recian de la voluntad necesaria”.

Le pregunto si la danza es una expre-
sion que tiene mas técnica que senti-
miento, a lo que el bailarin-maestro me
responde: “A los profesionales les pido
una buena formacion técnica para que
luego puedan olvidarse de ella y puedan
ser grandes intérpretes. Me gusta que el
bailarin tenga esa libertad de movimien-
to que viene de la mente. A veces, la
mente es muy necesaria para la danza,
porque nos condiciona en la realizacion
de un determinado movimiento. Por

eso, a mis alumnos les pido sobre todo
que sean ellos mismos. En un alumno
me gusta que sea elastico, musical, que
tenga el entusiasmo, la ilusion por es-
ta profesion y que quiera llegar a bailar
muy bien”.

Durante nuestra conversacion salen
repetidamente otras cualidades so-
bre las que Victor cree que se asien-
ta el éxito profesional del bailarin. En
una rueda de prensa reciente, convo-
cada en Zaragoza, Ullate enumeraba
los cimientos del éxito de su escuela
y de su compafhia de ballet: “el rigor y
la exigencia han sustentado siempre la
seleccion y formacion de bailarines, la
creacion de coreografias, la creatividad
y el nivel de los espectaculos”.

CONTINUA
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Durante nuestra entrevista, ahonda
en su constante ilusién por conver-
tirse en maestro de bailarines que
se asienta en su amor por la danza
y por el trabajo y en cuatro punta-
les que sustentan el éxito: voluntad,
entusiasmo, constancia, trabajo “Un
buen maestro —nos decia— es el que
consigue que un nifio quiera volver al
dia siguiente. Cuando logras que un
alumno se entusiasme con lo que hace
y ame lo que hace, todo se hace mas
facil. Tengo el privilegio de transmitir a
mis alumnos el entusiasmo y las ganas
porque vuelque todo su interés en lo
que esta haciendo”.

“Noches magicas”

En su conversacion, Victor mezcla éxi-
tos y lucha. Reconoce que en su tra-
yectoria ha habido noches magicas y
de éxito junto a momentos de lucha y
duro trabajo. “Tengo el recuerdo entra-
fable de una noche de estreno en Nueva
York, a la que acudieron todo el mundo
de la danza y personalidades como Je-
rome Robins, Mikail Baryshnikov y otros
grandes maestros del ballet que yo ad-
miraba y de los que habia oido hablar
durante toda mi vida. Cuando finalizd la
funcion vinieron a verme y a felicitarme.
Fue un momento importante y bonito
en mi vida igual que lo fue en Londres,
también en una noche de estreno a la
que acudieron Ninette de Valois y Antdn
Dolin, personas que yo habia admirado
y que, con su felicitacion, dejaron en mi
una huella permanente”.

A estas “noches magicas” de sus ini-
cios, Ullate acaba de unir las cuatro
galas de Zaragoza, los pasados dias
19, 20, 21 y 22 de septiembre. Dos de
ellas estaban dedicadas a los 25 afios
de la compania y en ellas se pusieron
cuatro de sus coreografias mas queri-
das con la presencia en las tablas del
Teatro Principal de cinco bailarines
que han tenido a Victor como maestro
y que hoy son figuras internacionales.
“Fue un suceso importante para mi, una
noche que no olvidaré nunca ya que tu-
ve la oportunidad de hablar con ellos
después de haberlos visto bailar. Ellos
representaban estos 25 afios de lucha
y también de éxitos, porque en la vida
del artista se mezclan ambos: laureles y
calamidades, triunfos y derrotas”.

@ |< kalibo

Victor Ullate

2

‘Las tablas yla formacion

Victor Ullate (Zaragoza, 1947), considerado
por Maurice Béjart como uno de los bailari-
nes mas completos de este siglo, ha sido el
bailarin espafiol con mayor proyeccion inter-
nacional de todos los tiempos. Su extraordi-
naria técnica clasica, inculcada por Marfa de
Avila, y su gran amor a la danza, le dotaron
de una vocacion y una voluntad excepciona-
les que le hicieron destacar muy pronto co-
mo solista.

Inici6 su carrera profesional en el Ballet Siglo
XX, bajo la direccion de Maurice Béjart, en el
que permanecid durante catorce anos. Cabe
destacar entre sus roles principales el inter-
pretado en Gaité Parisienne, creada para él
por Béjart sobre su propia biografia, donde
da vida al propio Béjart.

En 1979 el gobierno espaiiol le encomien-
da la formacién de una compafiia de ballet
clasico, la primera del pais, que dirigié du-

En la biografia del maestro, escrita por
su amiga Carmen Guaita, ésta habla
de otros momentos decisivos que le
exigieron tomar decisiones dificiles,
como fueron sus lesiones de rodilla.
Sobre ellos, Victor nos decia: “En al-
gunos momentos, los médicos que me
trataban me dieron por indtil, puesto que
no era capaz de tener una estabilidad en
ella por la falta de ligamentos cruzados,
menisco y ligamento interno, que esta-
ban rotos. No me resigné a ello. He teni-
do a lo largo de mi carrera muchas ope-
raciones, pero he seguido adelante sin

rante cuatro afos. Posteriormente, en 1983,
crea la escuela que lleva su nombre “Centro
de Danza Victor Ullate” volcandose en la do-
cencia y la pedagogia, transmitiendo a sus
alumnos esa perfeccion y disciplina que le
caracterizan como profesional.

En septiembre de 2000, Victor Ullate pone
en marcha un ambicioso proyecto, la Fun-
dacion para la Danza Victor Ullate, que tiene
como finalidad la promocion del ballet clasico
en todas sus facetas, asi como la formacion
técnica y humana de bailarines sin recursos
£conomicos.

En 1989, obtiene el Premio Nacional de Dan-
za y en 1996 le es concedida la Medalla de
Oro de las Bellas Artes. En 2003 recibe el
Premio de Cultura de la Comunidad de Ma-
drid en la modalidad de Danza, el Premio Au-
tor en 2007, el Premio MAX de Honor en el
afio 2008 .

hacer caso a mis impedimentos fisicos,
pese a que en muchos momentos era
imposible apoyar mi pierna derecha en
el suelo por los dolores que me produ-
cia. Es cierto que lesiones y accidentes
nos exigen tomar decisiones sobre lo
que queremos y no queremos hacer. Yo
tenia claro que lo que queria era bailar y
en funcion de esa vocacion irrenuncia-
ble habia mantenido desde hacia afios
la ilusion de bailar en los mejores teatros
del mundo. Amo la danza, ha sido mi
vida y aqui estoy luchando como toda
persona que ama lo que hace”.m



Nuestros clientes y amigos

i
Ormamail )

“Marketing offline v online

deben estar integrados

en una misma estrategia”

“Diariamente -explica Ortega- somos
invadidos por remesas de correos
electrénicos incontrolados que no
hemos solicitado ni autorizado y que
acaban siendo eliminados. La gran
queja del consumidor en los medios
online es el intrusismo, el verse ex-
puesto a una publicidad que cada
dia nos invade mas. La llegada masi-
va de aplicaciones electrénicas han
creado un mercado que debe cam-
biar o esta condenado a la pérdida
de confianza del cliente. Sin embar-
go, €l papel se guarda y nos invita a
responder, cosa que no ocurre con

ormamail

docustores

“Estamos convencidos de que el marketing directo
volvera. Una comunicacion via papel segun diferentes
estudios tiene mucha mas eficacia que cualquier otro
soporte y estoy seguro que sigue siendo la mejor
herramienta para comunicarse y para vender”, afirma
David Ortega, Gerente de Ormamail, empresa cuya
actividad esencial es gestionar las comunicaciones y
servicios postales a las empresas.

el bombardeo al que estamos some-
tidos con el correo electrénico”. “El
canal offline, especialmente vincu-
lado al marketing directo, no resulta
intrusivo y se percibe mas. Sin em-
bargo, el momento ha frenado el uso
de este canal”, afirma.

La comunicacién personalizada y
gestionada a través de un perfecto
servicio postal fue el objetivo prin-
cipal que determiné la creacién, en
1994, de Ormamail, una empresa
de capital totalmente aragonés que
desde entonces ha experimentado

un crecimiento sostenido en tecno-
logia y cifras.

Su objetivo principal es prestar a
sus clientes el mejor y mas comple-
to servicio de comunicacién, tanto
con el tratamiento offline o servi-
cios postales, como online con co-
municaciones 1:1 personalizadas y
retroalimentando bases de datos.
“Con el ensamblaje de estos dos
sistemas -dice David Ortega- po-
demos dotar de valor afiadido a las
comunicaciones personalizandolas
una a una, haciéndolas Unicas”.

CONTINUA
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Su cometido

El objetivo esencial de Ormamail
es buscar la mejor via para que las
empresas puedan comunicarse efi-
cazmente con sus clientes. “Nues-
tro servicio -dice David Ortega- es la
externalizacion de la gestion de las
comunicaciones y la manipulacién
de la correspondencia y paqueteria
que genera una empresa reducien-
do el gasto y mejorando el rendi-
miento. Nuestra labor consiste en
gestionar campafas de Marketing
Directo, el tratamiento de base de
datos, Billing, E-commerce, Web to
Print y comunicaciones 1.1 Online”.

“Nuestro servicio es la
externalizacion de la gestion

de las comunicaciones

y la manipulacion de la
correspondencia y paqueteria
(que genera una empresa,
reduciendo el gasto y mejorando
el rendimiento”.

“Ese proposito -nos dice su geren-
te- implica la realizacion de distin-
tos cometidos. El principal, aseso-
rar al cliente en todos sus procesos
de comunicacion o marketing de
manera que la estrategia offline u
online estén dentro de una misma
estrategia”.

Para ello, Ormamail aporta el profun-
do conocimiento del producto, que
le permite localizar las mejores tari-
fas y, sobre todo, le proporciona la

aplicacién de procesos mecanicos y
tecnoldgicos para mejorar las comu-
nicaciones con clientes y la imagen
de marca. “Con las aplicaciones que
maneja nuestra empresa-explica Or-
tega- podemos agrupar varios do-
cumentos por cliente en una misma
comunicacién o hacer el contenido
de forma selectiva, obteniendo im-
portantes ahorros en la distribucion.
También podemos dotar de valor
anadido a las comunicaciones per-
sonalizandolas 1:1 al nivel que de-
see el cliente haciéndolas unicas”.

“Para seguir estos pasos -dice Da-
vid Ortega- basta con que las em-
presas nos envien a nuestra plata-
forma sus disefios, nosotros los tra-
tamos, imprimimos, ensobramos,
los clasificamos y los distribuimos.
Trabajamos todo lo que es correo y
facturacion y nuestro cometido es
clasificar y organizar el correo pos-
tal de las empresas privadas que lo
demanden para que finalmente sea
entregada por Correos”.

En sus instalaciones, Ormamail
manipula anualmente mas de
4 millones de objetos postales.
Diariamente, puede realizar
50.000 ensobrados y 60.000
embolsados.

La logistica

El gerente nos explica como se de-
sarrolla la actividad de su empresa
ante los encargos que recibe. “Si
una empresa que es cliente nuestro

Agente
Comercial
de Correos

Ormamail estd vinculada a Correos me-
diante un convenio de colaboracion mutuo
que establece los pardmetros de calidad,
operativa técnica y comercial, lo que le
permite ofrecer todo el abanico de pro-
ductos postales. El pasado mes de junio
Correos ha distinguido la labor de Orma-
mail firmando con la empresa un nuevo
contrato de Agente Comercial. La Sociedad
Estatal le autoriza a promocionar y pres-
tar servicios de envios postales ordinarios
y con valor afiadido de hasta 20 kilos, pa-
quetes postales ordinarios de mas de 20
kilos, el envio de publicidad directa con di-
reccion, libros, catalogos, diarios y publica-
ciones periddicas. "Este nuevo contrato de
Agente Comercial nos facilita los tramites
de presentacion de envios ante el mismo
Correos por lo que podemos integrar todos
los procesos, acortando plazos y mejoran-
do la distribucion, sin que el cliente se vea
implicado en nada y teniendo un mejor ser-
vicio" destaca David Ortega.

En Centrovia, Ormamail tiene centralizada
toda la labor que realiza, aunque también
hay grandes empresas que le han solici-
tado el desplazamiento de personal de Or-
mamail a las instalaciones del cliente para
realizar alli todas las operaciones y servi-
cios requeridos, como si fuese una verda-
dera estafeta dentro de las instalaciones
del cliente.

Ormamail prepara todos los envios y es
Correos el que los distribuye, aplicando
las tarifas de distribucion oficiales. Sobre
la forma de facturacion, el gerente explica
que la empresa tiene una plataforma web
compartida “en la que introducimos todos
los datos de nuestros clientes y, al final del
dia generamos una factura en nombre y
cuenta de Correos, lo que quiere decir que
nosotros gestionamos el adelanto de las
tasas postales y el cobro ante el cliente" m

CORREOS
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quiere llevar a cabo una campana
de marketing directo -dice- lo pri-
mero que hacemos, en conexidn
y colaboracién con la empresa, es
precisar la finalidad de la accion y
planificar los plazos para llevarla
a efecto. Es un proceso que lleva
tiempo, ya que muchas empresas
disenan diferentes documentos,
atendiendo a los distintos perfiles
de los destinatarios a los que va
dirigido, nosotros desde un disefio
unico, programamos y hacemos to-
das las piezas diferentes desde un
solo clic. En ocasiones, muchos de
nuestros clientes nos confian su
correo y nos piden una salida re-
glada de sus mensajes para lo que
necesitamos pautar la salida de las
comunicaciones diariamente. Para
ello disponemos de instalaciones
para almacenaje y ponemos a dis-
posicién de las empresas clientes,
nuestros propios medios de trans-
porte”.

by
Acordes con este cometido la em-
presa cuenta con unas magnificas
instalaciones en el Poligono Cen-
trovia de La Muela. Su equipamien-
to y su funcionamiento responden

a su objetivo principal: conseguir la
comunicacion mas eficiente.

S v

Ormamail

En sus naves se emplean las mas
modernas tecnologias de la co-
municacion offline y on line que se
complementan con los equipos mas
modernos destinados a prestar el
mejor servicio postal a los clientes
de la empresa. Junto con las nuevas
tecnologias aplicadas a la comuni-
cacion, las instalaciones de Orma-
mail estan dedicadas a proporcio-
nar servicios postales a las empre-
sas, prestar apoyo a sus acciones
de marketing directo, la impresion
digital, el ensobrado y embolsado
de objetos postales.

Mas de seiscientas empresas
aragonesas gestionan por medio
de Ormamail la manipulacion y
envio de sus objetos postales
con destino a todos los
continentes.

En estas instalaciones, Ormamail
manipula anualmente mas de 4
millones de objetos postales. Sus
equipos de alta tecnologia son
capaces de realizar diariamente
50.000 ensobrados y 60.000 em-
bolsados.

Mas de seiscientas empresas ara-
gonesas gestionan por medio de
Ormamail la manipulacién y envio
de sus objetos postales con desti-
no a todos los continentes. La flota
de la empresa recoge diariamente
la correspondencia de un centenar
de empresas a los que se unen los
envios postales que otras empresas
llevan individualmente a sus instala-
ciones del Poligono Centrovia.

Documents Store S

Una fecha sefalada en su trayec-
toria ha sido 2008, cuando a su la-
bor de servicios postales afiade la
empresa Docustore, empresa tec-
nolégica dedicada a las comunica-
ciones multicanal 1:1. Su actividad
abarca desde la impresion digital
personalizada, a las aplicaciones
web to print a medida del cliente,
comunicaciones 1:1 on line o Url

retroalimentadas. “Nuestro objeti-
vo con Docustore -nos explica Da-
vid Ortega- era dar un paso mas y
adentrarnos en las posibilidades
que ofrecen las nuevas tecnologias
con aplicaciones de comunicacién
que permiten de forma programa-
da lo que desee el cliente, creando
mensajes 0 imagenes personaliza-
das y segmentando (idioma, edad,
nivel econémico, preferencias per-
sonales...) la comunicacién en fun-
cion del target del destinatario pu-
diendo elegir el canal mas idéneo”.

“En estas acciones -afirma David Or-
tega- trabajamos al lado de nuestros
clientes para que ellos puedan emitir
sus mensajes con la mayor eficacia.
Estimamos que todo lo que se haga
via on line tiene que ser elaborado
con la mayor perfeccién, progra-
mando minuciosamente la cadencia
y ritmo de las comunicaciones”.

“El salto tecnoldgico conseguido
por Docustore -subraya- es que el
emisor del mensaje tiene en todo
momento el control sobre el destino
que ha llevado un mensaje on line,
sabe si el destinatario lo ha leido,
cuando, si lo ha reenviado, a quien,
si lo ha eliminado e incluso ofrece
la posibilidad de capturar datos del
cliente a través de una web perso-
nalizada. Por eso, es necesaria la
combinacion inteligente y no olvi-
dar que el canal on line es ya funda-
mental sobre todo en el momento
de decision de compra. Este canal
no es el futuro sino el presente”.m
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Representantes de las entidades fundacionales de Ebropolis, en el acto de aprobacion del Marco Estratégico de Zaragoza 2020, celebrado en el Paraninfo de la

Universidad de Zaragoza, el 11 de abril de 2011.

Cuatro grupos de trabajo elaboran

Cuatro grupos de trabajo, compuestos por numerosas entidades y personas representativas de distintos ambitos ciudadanos,
impulsados y coordinados por Ebrépolis trabajan en la actualizacion de la Estrategia de Zaragoza 2020. La marca distintiva de
esta nueva fase de la planificacion estratégica en Zaragoza son la flexibilidad y adaptacion a las necesidades reales.

Los componentes de estos equipos trabajan ya con propuestas concretas y con un estrechamiento de lazos con los socios y
la sociedad zaragozana. Se cuenta con la participacion de los miembros de Ebrdpolis, pero también de la sociedad en general,
mediante foros y jornadas publicas de debate, grupos monograficos y otras actividades.

Necesaria planificacion

En un momento como el actual, de cambio permanente
y de dificultades notables para marcar un rumbo en la
sociedad, resulta mas imprescindible que nunca la plani-
ficacion estratégica territorial, pues a lo largo de los afios
ha demostrado su utilidad como herramienta para propi-
ciar un avance armonico y consensuado de las ciudades
y territorios desde el ambito de lo local. Segun coinci-
dieron expertos de toda Espana en el ultimo Encuentro
de Directores de Planes Estratégicos organizado en Za-
ragoza por Ebrépolis, “las ciudades que sean capaces de
trascender lo inmediato para plantearse una estrategia de
futuro estardn en mejores condiciones para afrontar los
nuevos retos”.

La Estrategia Zaragoza 2020, apuesta porque la capital
aragonesa sea un espacio equilibrado, posicionado co-
mo un lugar clave y de referencia en un mundo globali-
zado y apoyado en unos valores propios, basados en la
creatividad, la atractividad y la conectividad y que preten-
de que los ciudadanos sean auténticos protagonistas de
su presente y su futuro.

El Observatorio urbano A

Un valor esencial en el trabajo de planificacion estratégica
es el que aporta el Observatorio Urbano promovido desde
EBROPOLIS (http://observatoriourbano.ebropolis.es), con-
cebido como un espacio generador y coordinador de infor-
macion sobre Zaragoza y el territorio de su entorno, tanto
en aspectos estadisticos como cualitativos.

El Observatorio incluye un Sistema de Indicadores, que
aglutina gran ndmero de datos que permiten medir el gra-
do de cumplimiento de los objetivos de la Estrategia Zara-
goza 2020. Para realizar su trabajo, cuenta con un equipo
técnico formado por representantes de nueve entidades
fundadoras de EBROPOLIS (Ayuntamiento de Zaragoza,
CAl, Camara de Comercio, CEZ, DPZ, Gobierno de Aragdn,
iberCaja y Universidad de Zaragoza) y de la oficina técnica
de la asociacion. Este trabajo se viene realizando desde el
afo 2006 pero en 2012 se actualizé para adaptar los indi-

\ cadores a la nueva Estrategia.
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Estos cuatro grupos son los principales encargados de
llevar a cabo el desarrollo de la Estrategia Zaragoza 2020
y de priorizar los temas de trabajo a impulsar. Entre ellos
se encuentran la responsabilidad social territorial, la po-
tenciacion de eventos culturales, la creacion de redes de

cooperacion entre empresas y talento en el exterior y el
papel del tercer sector y los servicios publicos.

Cronica Empresarial

Ademas, de forma transversal a todas las actuaciones,
se destaca el fomento de la cultura emprendedora y la
visibilidad del emprendedor en la sociedad desde una tri-
ple perspectiva: emprendimiento social, emprendimiento
verde y emprendimiento cultural y creativo.

Se puede consultar toda la informacién para saber mejor en qué consiste la estrategia:

@ www.ebropolis.es/web/arbol/interior asp?idArbol=14&idNodo=21

‘fadids gasoil, bienvenido gas natural”

Lo que hace poco era un logro casi
imposible en el mundo de los car-
burantes, se ha convertido en una
realidad. La empresa aragonesa de
transportes Via Augusta, fundada en
nuestra Comunidad hace mas de 50
anos, ha incorporado a los 160 ve-
hiculos de su flota un camién lveco
Stralis Natural Power, de 330 caba-
llos, accionado por gas natural li-
cuado, sin empleo de gasoil. Su de-
posito tiene una capacidad de 240
litros, que permiten una autonomia
de 700 kildmetros.

Las ventajas medioambientales que
reporta el gas natural licuado han
sido destacadas por las asociacio-
nes empresariales del sector y han
despertado un elevado interés por
el nuevo carburante. Segun ha ex-
plicado el Director Técnico de Via
Augusta, Ramon Pascual Lapena,
la principal ventaja del nuevo car-
burante es su economia, ya que el
coste kilométrico es un 25 por cien-
to mas barato que el gasoil. Por otro
lado, el precio del gas sufre menos
oscilaciones que las gasolinas y ga-
séleos.

Las empresas de transportes euro-
peas han comenzado a adquirir pa-
ra sus flotas esta clase de vehiculos
que en EE.UU. cuentan ya con casi
7.000 camiones, con tendencia al
aumento debido a la creciente con-
ciencia medioambiental.

En Espafa asistimos a un cambio
en los consumos de carburantes,
de forma que el gas natural vehicu-
lar (GNV) gana adeptos como com-
bustible de automocion y avanza en
cuota de mercado. En comparacion
con la gasolina, es un 50 por ciento
mas barato y un 20 por ciento frente
al gas licuado (GNL). Desde el punto
de vista medioambiental, el gas na-
tural emite un 25% menos de dioxi-
do de carbono que la gasolina y un
30% menos que el gasoil.

El inconveniente mas destacado
es el limitado numero de estacio-
nes “metaneras” que existen en la
geografia espanola, aunque la red
se va extendiendo paulatinamente.
La misma Via Gas (participada por
la zaragozana Via Augusta) puso en
marcha el pasado mes de mayo la
primera estacion de servicio de gas
natural que se implanta en Aragén y
que esta ubicada en la Ronda Norte
de Zaragoza, en el Poligono de Mal-
pica. En ella se dispensa GNL (gas
natural licuado. que emplean los ve-
hiculos pesados) y GNC (gas natural
comprimido, mas utilizado por vehi-
culos ligeros).

CONTINUA
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3
apuesta por su singularidad
con un ambicioso proyecto

La reciente Fiesta de la Vendimia de
la Denominacién Campo de Borja
celebré una cosecha de 18 millones
de kilos de uva. Una cantidad un po-
quito menor que la del afo pasado
pero de excelente calidad.

Pero lo que mas se festejaba en la
celebracién eran los primeros y es-
peranzadores resultados de un im-
portante estudio que esta realizando
el Departamento de Agricultura de
la DGA, la Universidad de Zaragoza
y la Universidad Politécnica de Ma-
drid, que después de un ano de tra-
bajo han detectado que en el terri-
torio de la DO existen 365 “terroirs”
homogéneos, donde producir vinos
de excelencia.

El “terroir”, sindbnimo de terrufo, es
una extension geografica bien deli-
mitada y homogénea que presenta
alguna particularidad distintiva en
su produccion agricola. El siguiente
paso sera agrupar por zonas de si-
milares perfiles esos terroir que pro-
ducen vinos de determinadas pecu-
liaridades, en funcién de los suelos
en los que se han plantado las vides
y el clima de la zona.

El Secretario del Consejo regula-
dor de la DO, José Ignacio Gracia,
afirma que “conocer las caracteristi-
cas de cada suelo y la diversidad de
aroma que cada uno puede aportar,
permitira trabajar pensando en vinos
de garnacha mas genuinos, mas au-
ténticos y mas diferenciadores”.

En un mundo globalizado como es
el del vino, los mercados mas avan-
zados apuestan hoy por lo propio y
singular. Los vinos con expresiones
propias y diferenciadas consiguen
hoy mayor valor para su producto.

Con este estudio e iniciativa, se aco-
taran determinadas zonas de pro-
duccion excelente, lo que deparara
notables ventajas para los viticulto-
res y las bodegas, y que se tradu-
cird en un mayor valor anadido para
los excelentes vinos que ahora pone
en el mercado y que le han hecho
acreedor a ser denominado Imperio
de la Garnacha. En el proyecto se
invertiran casi 300.000 euros. La mi-
tad son ayudas del Gobierno de Ara-
goén y fondos europeos v el resto es
aportado por el Consejo Regulador,
las propias bodegas y Bantierra.

VB

Martin Martin inauguré su nueva
sede central en PLAZA

Martin Martin, cadena aragonesa de tiendas espe-
cializada en los aperitivos y el ocio, propiedad de la
sociedad Mosloci S.L., ha inaugurado su nueva se-
de central, ubicada en la plataforma logistica PLA-
ZA y desde la que el grupo seguira su proceso de
expansion. Martin Martin cuenta ya con 79 esta-
blecimientos repartidos por Aragdn, Navarra, Pais
Vasco, Catalufa, Castilla y Ledn y la Comunidad
de Madrid. Tiene una plantilla de 399 trabajado-
res con una media de edad de 33 afios, mayorita-
riamente mujeres. En 2012, Martin Martin facturd
21,6 millones de euros.

El acto inaugural fue presidido por el consejero de
Industria e Innovacion, Arturo Aliaga, acompafniado
por el presidente del Consejo de Administracion de
Mosloci, Fernando Rodriguez, y por el director ge-

Qeral, José Antonio Domingo.

.
Enganches Aragon
amplia su red comercial

Enganches Aragon & Towcar, especializada en so-
luciones de transporte, sigue creciendo. La marca
lider en la fabricacion y disefio de enganches y kits
eléctricos de automocion en Espafia ha ampliado
su red comercial y ha expandido el nimero de re-
presentantes comerciales por toda la peninsula y
las islas. Durante la Ultima reunion de comercia-
les nacionales celebrada en Zaragoza, el director
gerente de Enganches Aragdn, Fernando Benito,
explico que la empresa ha crecido respecto al
mismo periodo del afio anterior y que la expansion
contintia. “En el mercado internacional estamos
presentes en mas de 40 paises y en el mercado
nacional ya tenemos delegados comerciales en
las 17 comunidades auténomas”, explicé Benito.
Enganches Aragén tiene un almaceén logistico que
permite llevar un enganche en 24 horas a cual-
quier punto de la peninsula. EI maximo responsa-
ble de la empresa explico que “ahora accedemos
a nuevos nichos de mercado gracias a las solu-
ciones de transporte como portabicicletas, por-
taequipajes, portaperros, Towbox y muchos otros
productos y necesitamos dar a conocer que tene-
mos nuevo producto y producto de calidad, como
avalan 22 afios de trabajo de Enganches Aragon”.

Mas informacion: Departamento de Comunicacion
m.valiente@enganchesaragon.com




asume la presidencia
de la Federacion Nacional de
Agrupaciones Empresariales
Innovadoras vy Clusters

La asamblea gene-
ral de la Federacion
Nacional de Agru-
paciones Empresa-
riales Innovadoras y
Clusters, FENAEIC,
ha elegido como su
nuevo presidente a
Antonio Novo Gue-
rrero, Director Ge-
rente del Cluster In-
vestigacion, Desa-
rrollo e Innovacion
en Aragon, IDIA.

Es el reconocimien-
to a la destacada la-
bor de este cluster
aragonés que agrupa a casi cuarenta empresas, dos
universidades aragonesas y cuatro instituciones publi-
cas. Por ello, IDIiA ha recibido de la Unién Europea im-
portantes acreditaciones y ha sido distinguido por su
labor dinamizadora a nivel europeo.

Antonio Novo. Director Gerente de IDIA.

La UE ha reconocido que los clusters constituyen uno
de los pilares basicos para el crecimiento econémico,
con un papel destacado, por ejemplo, en los proceso
de Especializacién Regional Inteligente (RIS3). Espafia,
en linea con la reflexidn europea, se encuentra ahora en
proceso de redefinicion de las politicas de apoyo a la
innovacion. En este sentido, los clusters se posicionan
como un agente préoximo a las necesidades reales de
las empresas y a sus proyectos de innovacion compe-
titiva, utilizando infraestructuras minimas vy eficientes.

Los clusters también se enfrentan a dificiles desafios:
deben asegurar su sostenibilidad en tiempos de reduc-
cién drastica de ayudas publicas, para lo que no les
queda mas camino que la excelencia en su gestion y
servicios.

IDIA asume esta responsabilidad en un momento de
intensa reflexion entre los clusters de FENAEIC sobre el
papel que los mismos deben jugar en el desarrollo de la
competitividad y el crecimiento de nuestra economia.
Ademas de liderar este proceso de reflexidén, debera
impulsar su crecimiento, especialmente en los ambi-
tos de excelencia y la internacionalizacién, promover el
didlogo con el resto de agentes del ecosistema de in-
novacioén y extender el conocimiento de los beneficios
y actividades que desde los clUsters se desarrollan.

Cronica Empresarial

~

La empresa familiar

“Libreria Paris”

cumple medio siglo de actividad

Que una libreria, propiedad y gerenciada por una misma
familia, cumpla cincuenta afos ininterrumpidos abierta
al publico, no parece un suceso habitual.

Ese medio siglo es el que acaba cumplir Libreria Paris
que fue fundada en 1963 por un joven profesional llama-
do José Mufio que instalo el negocio en el mismo lugar
que hoy ocupa, en Fernando el Catdlico, 24. La eleccion
del lugar tenia un solido fundamento: estaba préximo a
dos centros de potenciales clientes, la Universidad y el
Instituto Goya. Eran los momentos en los que los uni-
versitarios compraban en las librerias los manuales re-
comendados en sus respectivas carreras y en ellas tam-
bién adquirian sus libros los estudiantes del Instituto.

“En los afnos 80 se produce un corte en la carrera de
estos establecimientos —nos dice Esther Mufiio, hija del
fundador- Es el momento en el que aparecen las fo-
tocopias y las copisterias, con lo que el libro univer-
sitario, con tiradas cada vez mas cortas y caras, deja
de venderse. Coincide con la etapa en la que los libros
de texto de bachillerato comienzan a venderse en los
colegios por mediacion de las APAS y en las grandes
superficies”.

Mientras que muchas librarias cerraron, los hijos de
José Munio decidieron dejar de vender libros de texto.
“No sabemos si podremos sobrevivir a la crisis -mani-
fiesta Esther- y a la competencia de los libros gratuitos
colgados en la red”.

Sin embargo la familia de Munio ha sabido aprovechar
las nuevas tecnologias. La informacion sobre un libro y
su localizacion que, en los anos 90, dependia de la me-
moria del librero o de los gruesos tomos del ISBN, ha
dejado paso a la nuevas tecnologias, como herramienta
de trabajo y localizacién. Libreria Paris mantiene el libro
fisico como simbolo de cultura y aprendizaje y se vale
de las TICs para servir a sus clientes.m

M Pablo, Esther, Jesus y César Muiiio, en la libreria Paris
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Organizaciones empresariales

Treinta empresas e instituciones integran ya

arahealth

cliuster aragonés de la salud

Seis instituciones (Camara de Comercio, Universidad de Zaragoza, Univer-
sidad San Jorge, Instituto Tecnoldgico de Aragon, Fundacion CESTE, Aragdn
Exterior) y 24 empresas aragonesas han puesto en marcha Arahealth, clus-
ter aragonés de la salud. En esas empresas estan empleados 3.800 traba-
jadores y suman una facturacion conjunta por encima de los 2.000 millones
de euros, de los que 1.000 millones corresponden a su actividad en Aragon.

B Francisco Javier Ruiz Poza, presidente de Arahealth.

Un cluster es un grupo de empresas
e instituciones conexas, concentra-
das geograficamente que compar-
ten un mismo negocio y que tienen
caracteristicas tanto comunes como
complementarias.

Su objetivo es la mejora de la com-
petitividad de las empresas integran-
tes y el fomento de la cooperacion,
impulsando el crecimiento del sector
através de la internacionalizacion, la
innovacién y la cooperacién publico-
privada. Las empresas se han dado
cuenta de que los clusters son una
buena estrategia para las pymes,
ya que asi pueden establecer obje-
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tivos y competir por proyectos que,
por su dimensién, quedarian fuera
de su alcance. Un cluster fomenta la
cooperaciéon con otras empresas de
su mismo sector o cadena de valor,
manteniendo su independencia.

A fecha de primeros de septiembre,
ya funcionan doce clusters aragone-
ses, correspondientes a otros tantos
sectores productivos de nuestra Co-
munidad. Todos ellos han sido pro-
movidos por las propias empresas
de cada sector, contando con la ac-
cion tutelar y valedora del Consejo
Aragonés de Camaras, que ha im-
pulsado los contactos iniciales.

Subraya Ruiz Poza que el cometido
esencial del cluster “es impulsar la
cooperacion y los encuentros entre
empresas para favorecer el desarro-
llo de ideas y crear sinergias entre las
entidades que forman el cluster, que
mejore la actividad, los resultados
y la competitividad de cada empre-
sa”. Destaca el presidente que “en
esta iniciativa del cluster se preten-
de crear un modelo permeable entre
centros de conocimiento, gobiernos
y empresas, para trabajar todos en
un mismo sentido”. Al mismo tiem-
po, destaca el papel que desempefia
el cluster de la salud “como interlo-
cutor con la Administracién Publica
y espacio de colaboracion publico-
privado en un sector tan importante
como es la salud”.

Compatibilidad

“Los clusters no desplazan ni son in-
compatibles con las organizaciones
empresariales sectoriales nacidas a
finales del siglo pasado y que conti-
ndan teniendo sus cometidos de re-
presentacion y defensa de distintas
actividades econdémicas”, afirma Ja-
vier Ruiz Poza, presidente de Ara-
health. “Las organizaciones y con-
federaciones patronales nacieron en
momentos muy delicados y desem-
pefaron y desempefian un papel de-
cisivo en la negociaciones de los con-
venios colectivos en discusién con
las organizaciones sindicales. Por
otro lado, el papel de los clusters esta
orientado hacia la mejora de la com-
petitividad de las empresas y su inter-
nacionalizacion”, afirma Ruiz Poza.



“La innovacion es una de las actua-
ciones mas demandadas por los so-
cios de los clusters, por lo que uno
de los cometidos principales del
cluster es asesorar a sus asociados
sobre las oportunidades de innova-
cién, proyectos cooperativos, sub-
venciones, etc.” subraya el presi-
dente de Arahealth.

| Consejero de Sanidad del Gobierno de Aragén,
Ricardo Olivan, entre Ruiz Poza y Javier Sesé de PwC.

Javier Ruiz Poza nos informaba que,
en julio pasado, el Ministerio de In-
dustria otorgd a Arahealth la distin-
ciéon de Agrupacion Empresarial In-
novadora, AEl, un registro de calidad
que otorga un trato preferencial para
recibir ayudas publicas para los pro-
yectos de crecimiento e innovacioén
que apruebe el cluster y para la pre-
paracion de los proyectos de los so-
cios del mismo”.

Claster de la salud

Arahealth es uno de los clisters mas
numerosos y de mayor importancia
econdémica para la regiéon. Ha sido
promovido por una treintena de em-
presas y organizaciones que, a tra-
vés del mismo, se proponen promo-
ver y contribuir a la competitividad
del sector de la salud en Aragoén pa-
ra poder afrontar favorablemente la
globalizacién, mediante el impulso a
la innovacioén de sus asociados vy la

Arabealth

mejora de las condiciones del entor-
no del sector.

El cluster sanitario aragonés trata de
estimular la actividad y el negocio de
las empresas que en él se integren,
facilitando ciertas ventajas de escala
y mejoras en la competitividad pa-
ra impulsar la internacionalizacion y
acceder a financiacion, inversiones,
gestion del talento, transferencia de
conocimiento e innovaciéon en un
sector, el sanitario, que representa
el 9% del PIB nacional. Su creacion
contribuira a consolidar la importan-
cia del sector en Aragén.

Arahealth ha dado los primeros pa-
SOS con socios que se reparten en-
tre seis componentes institucionales
(Camara de Comercio, Universidad
de Zaragoza, Universidad San Jor-
ge, Instituto Tecnoldgico de Aragén,
Fundacion CESTE y Aragon Exterior)
y 24 empresariales, que suman mas
de 3.800 trabajadores.

1

[ El objetivo fundamental es contribuir
a la competitividad del sector

para afrontar favorablemente la
globalizacion, impulsando >
la innovacion de sus

asociados y mejorando las

. condiciones del entorno. J

La oficina técnica de Arahealth esta
ubicada en la Camara de Comercio
de Zaragoza y se unira asi a los seis
clusters integrados ya en las instala-
ciones camerales.

El sector

El sector de la salud esta formado en
Aragén por 640 empresas que Su-
man conjuntamente una facturacion
de cerca de 1.700 millones de euros.

Grupos de trabajo

Innovacion y conocimiento
de mercado

<> Innovacion: Lanzamiento de nuevos
productos y servicios,
[+D de producto o de proceso,...

<> Conocimiento de mercado: desarrollo
de segmentos de negocio como seniors,
nifos, bienestar, dependencia,...

Operaciones, logistica y eficiencia

<> Operaciones: gestion tic, lean
manufacturing, ...

<> Logistica: optimizacion de rutas
logisticas regionales, nacionales
0 internacionales, ...

<> Eficiencia: mejoras en
la cadena de suministro

Desarrollo de mercado
e internacionalizacion

<> Desarrollo de negocio: ventas cruzadas,
canal on line, ...

<> Internacionalizacion: entrar en nuevos
mercados, turismo sanitario, licitaciones
internacionales, ...

Sinergias y proyectos transversales

<> Sinergias: networking entre socios,
difusion comun, visibilidad nacional e
internacional, colaboracion con otros
Negocios, ...

<> Proyectos transversales: formacién,
elaboracion de informes y estudios,
apoyo legal, etc.

CONTINUA
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Arabealth

Agrupa actividades diferentes como
fabricacion, distribucion, proveedo-
res de servicios sanitarios, proveedo-
res de servicios asistenciales, empre-
sas de retailing (venta al detalle) y las
que se ocupan de servicios especifi-
cos. Son actividades muy heterogé-
neas y que operan en distintas cade-
nas de valor. A grandes rasgos, estas
empresas desarrollan su actividad en
ocho campos de negocio: proveedo-
res sanitarios (centros hospitalarios
y clinicas especializadas en ciertas
patologias); farmacia/parafarmacia
(fabricantes y distribuidores); nano y
biotecnologia (empresas start-up de
base tecnolégica y spin-off de cen-
tros universitarios); veterinaria (fabri-
cantes de productos y distribuido-
res); medical devices (instrumental
médico-sanitario, prétesis ortopédi-
cas o dentales, entre otros); diagnés-
tico in vitro (empresas especializadas
tanto en reactivos de diagndstico co-
mo en distribucion de kits, asi como
laboratorios de analisis clinicos); TIC,
e-health y equipos médicos vy, por ul-
timo, mobiliario especializado.

“Nuestro cluster esta abierto a aque-
llas comparfias del sector que se
dediquen a la fabricacién, a las ca-
denas de empresas de servicios, a
aquellas que hayan mostrado interés
en formar parte del clustery, por ulti-
mo, a las que operan en un segmen-
to de la cadena muy especializado,
como podria ser el caso de empre-
sas de arquitectura sanitaria o bal-
nearios”, explica Ruiz Poza. El presi-
dente de Arahealth reconoce que es
un sector numeroso y heterogéneo
ya que “bajo el paraguas de la salud
caben actividades muy variadas en
actividades distintas” y afirma ade-
mas que “la sanidad aragonesa, que
es de gran calidad en su conjunto,
puede abrir y consolidar sus produc-
tos y servicios en paises emergentes
de nuestro entorno, como Marrue-
cos, Argelia, Oriente Medio, que son
potenciales clientes”.

La actividad del cluster se ha organi-
zado en torno a cuatro ejes: biofar-
macéutico, dispositivos y productos
médicos, equipamientos sanitarios y

Socios actuales de Arahealth )

proveedores de servicios socio-sa-
nitarios.

r

Arahealth fomenta la cooperacion
entre empresas de la misma
cadena de valor, manteniendo su
< independencia y permitiendo a las
pymes competir por proyectos que,
por su dimension, quedarian fuera
g de su alcance. J

—

Las actividades que desarrolla el
cluster abarcan el impulso y cola-
boracién en I+D de productos y pro-
cesos, actuaciones agrupadas pa-
ra acceder a nuevos mercados o
segmentos, desarrollo de ‘start-up’,
ventas cruzadas entre los socios,
busqueda de sinergias en los pro-
cesos logisticos y de fabricacion, asi
como la mejora de la formacion, la
difusiéon de informes especializados
y la compra centralizada de produc-
tos o servicios.m
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Consultas sobre:

Seguros de responsabilidad
_civil para centros médicos vy
“&.. sociedades socio-sanitarias

Envie sus preguntas a consultas.panorama@kalibo.com

El sector socio-sanitario esta experimentando cambios muy significativos, tanto en los modelos de
gestion con un incremento de la actividad privada, como en la percepcion/expectativas por parte de
los usuarios de este tipo de servicios. Esta situacion esta provocando un incremento en el numero de
reclamaciones a este colectivo. Si bien tradicionalmente la responsabilidad civil de los profesionales
sanitarios ha sido cubierta a través de los Colegios Profesionales, en el supuesto cada vez mas frecuente
de la constitucién de sociedades médicas, los riesgos y las necesidades de cobertura se incrementan al
incorporar otros elementos de gestion que no son unicamente una correcta praxis medica.

én r1l centro médico dispongo de wuna base
de datos de clientes, no 5672: con datos de
contactos Sino también con su Aistorial
clinico para wuna mejor aencidn, he revisado
ru acleal pé//za de Sequro Y rno encuentro
en ella nada re/ac/onacfz con la LOPD i€stoy
cubierto por »u pé//‘Zd?

Las posibles responsabilidades derivadas de los perjuicios
ocasionados a un tercero por el incumplimiento de la LO-
PD es una cobertura que tradicionalmente no ha estado
incluida dentro de las pdlizas de responsabilidad civil de
centros sanitarios.

Sin embargo, este es un aspecto fundamental dentro de
la actividad de los mismos, puesto que estos centros pue-
den almacenar datos de salud, que son calificados por la
Agencia de Proteccién de Datos como datos de maxima
confidencialidad, por lo que la publicacién indebida de los
mismos puede dar lugar a multas de hasta 600.000 euros.

Por esta razén, recomendamos que a la hora de contratar
0 renovar una poliza de estas caracteristicas soliciten a
su asegurador que incluya la cobertura de responsabilidad
civil por incumplimiento de LOPD v, si es viable, la inclu-
sién de las sanciones que pueden producirse derivadas de
una investigacion por parte de la Agencia de Proteccion
de Datos.

Como wuna fuente adiciona/ de
/739/‘8505 de r1 reSidencia de /a
Zercera edad, Ae ampliado /os
Servicios de /a ruSr»a /‘nC/L(yendo
guardarropia, lavanderia v cafeteria
para los visitantes, £CEmo piedo
Saber s/ 1 actual pSliza cubre o
no estos rnuevos Senvicios?

La responsabilidad civil derivada de los servi-
cios complementarios que puede ofertar una
residencia estan cubiertos a la través de la co-
bertura de RC explotacién. Sin embargo, es
necesario leer con detenimiento la pdliza en
vigor puesto que en el apartado de exclusio-
nes en determinados casos se hace mencion
a estos servicios por lo que recomendamos
que en las pdlizas venga expresamente indi-
cado que estos servicios estan cubiertos.

CONTINUA
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Tenqo wna peguera
climca en la gue
trabajan, aparte de rii)
otros emp/ecza/oé 1o
médicos como ATS
o wun adrrinstradivo,
actual mente no tengo
pé//za de responsa //idad
ewil para la clinica
llos posibles errores
e pudiera cometer
esle perSona/ estarian
cwubiertos?

Si no dispone de pdliza de res-
ponsabilidad civil para la clinica
en la actualidad no solo no tiene
cubierta la responsabilidad en la
que pudiera incurrir el personal
no meédico, sino que tampoco
tiene cobertura ante reclama-
ciones por responsabilidad ci-
vil profesional en la que sea re-
clamada la clinica y no solo los
meédicos con caracter individual.
Las pdlizas de centros médicos
permiten la cobertura integral
de responsabilidad para todo el
personal que trabaje en él, inde-
pendientemente de su relacion
laboral con el establecimiento.m

Respuestas elaboradas por el
Departamento de Responsabilidad Civil
Sanitaria de W.R. Berkley Espana

®YBerkley

@ |< kalibo

Kalibo en pocas palabras

Jornada sobre Responsabilidad
Medioambiental de las empresas

- ¢

B En el centro, el presidente de la Camara de Comercio de Sevilla, Fernando Herrero; a su derecha, el director gene-
ral de Kalibo Correduria de Seguros, Miguel de las Morenas vy, a su izquierda, Luis Maria Jiménez Pifianes, Director
Asesoria Juridica de la Agencia de Medio Ambiente y Agua de Andalucia.

KALIBO Correduria de Seguros en
colaboracion con la Camara de Co-
mercio, Industria y Navegacién de
Sevilla, ha celebrado en la capital
andaluza una jornada sobre la im-
portancia de la responsabilidad
medioambiental y su trascendencia
en el tejido empresarial.

El objetivo de la Jornada era orien-
tar e informar de la situacién ala que
se enfrenta el empresario, debido a
las nuevas obligaciones legales de
aseguramientos del Reglamento de
Residuos y las inminentes modifi-
caciones de la Ley de Responsabi-
lidad Medioambiental 26/2007 vy el
Real Decreto 2090/2008 previstas
para finales de este afo.

“Estas modificaciones causan un
impacto significativo en las empre-
sas, no soélo a nivel organizativo y
de gestién de estos residuos sino
también econdémico, ya que esta
legislacién obliga a desembolsos y
compromisos econdémicos impor-
tantes a las mismas”, segin ma-
nifesté el presidente de la Camara
sevillana Fernando Herrero.

Por su parte, el director general de
Kalibo Correduria de Seguros, Mi-

guel de las Morenas, reconocio “la
dificultad que entrafa, mas en estos
momentos, que las empresas ocu-
pen parte de sus recursos para dar
cobertura a esta Ley, de ahi el esca-
so desarrollo de esta Ley por parte
de las empresas”.

“Es por ello porque-explico el direc-
tor general de Kalibo- se ha pues-
to en marcha la celebracién de este
encuentro con el fin de que las em-
presas conozcan la situacién actual
de la Ley Medioambiental”.

Durante su intervencion, los po-
nentes de las distintas instituciones
participantes dieron a conocer a las
empresas los condicionantes que
tendran que tener en cuenta en su
gestién cotidiana.

Intervinieron expertos del bufete de
Uria Menéndez, firma de abogados
independientes con presencia inter-
nacional; de Riskia Centro Técnico
de Gestion de Riesgos, consultora
especializada en gestién de ries-
gos, seguridad y Medio Ambiente,
y de AlIG empresa aseguradora con
amplia experiencia en tramitacion
de Siniestros en Europa y en todo
el mundo.m

Consulte las ponencias y reportaje grafico:
www.kalibo.com/default.aspx?info=00082F



Soluciones Aseguradoras

“Ante el conjunto de sensaciones que suscita un siniestro, la complejidad de las valoraciones
y de la documentacion solicitada, la decision mas segura es contratar los servicios de un experto”.

ineraric
hasta la,

El camino desde que se produce un siniestro hasta que la compaiiia aseguradora satisface la indemnizacion, siempre
es largo para el empresario. Es un periodo de tiempo en el que se suceden sensaciones variadas: perplejidad e
incredulidad por lo ocurrido, duda sobre el contenido de la péliza del seguro y cierto desconocimiento de la
documentacion solicitada por la compaiiia. La mayor parte de los empresarios buscan la ayuda de un experto que les

ayude a gestionar el siniestro.

La empresa MACONZASA, del sector de la maquinaria
para la construccidn, sufrié un aparatoso incendio hace
catorce meses. Hoy funciona con toda la normalidad y
el ritmo lo impone Unicamente el descenso generaliza-
do de ventas que sufren todos los sectores relaciona-
dos con esa actividad.

A las cuatro de la madrugada sonaron todas las alar-
mas de incendios en la planta industrial de MACONZA-
SA. La llamada movilizé a seis vehiculos y dotaciones
de extincién de incendios que, a los pocos minutos, se
encontraban en las instalaciones afectadas por un so-
brecogedor incendio.

Asi comenzaba un periodo de varios meses en el que el
empresario vivié variadas sensaciones de desconcier-
to, zozobra e incertidumbre ante el futuro de su empre-
sa. Una parte de las instalaciones industriales sufrieron
los efectos del fuego. Los dafios ocasionados por el
siniestro fueron tasados finalmente en algo mas de 2
millones de euros.
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El inicio del camino

Se puede decir que la preocupacion por las valoracio-
nes y las indemnizaciones habian comenzado mucho
antes, cuando la empresa MACONZASA firmé el con-
trato de aseguramiento con una importante compafia
del ramo a través de su Corredor de Seguros.

La firma del contrato de seguro es considerada por los
expertos como un momento clave para la solucién fi-
nal de cualquier siniestro. En la pdliza del seguro deben
constar los capitales asegurados que seran los correc-
tos para que la empresa no salga perjudicada con la
indemnizacion. “Es muy recomendable que las empre-
sas, antes de contratar una pdliza de seguro, cuenten
con un informe de valoracién de capitales asegurables,
realizado por un especialista, ya que es esencial que los
capitales asegurados en pdliza sean los que deben ser”,
afirma Alberto Iglesia, director de INUVAL, sociedad que

Antes de contratar una pdliza de
seguro, es conveniente que las
empresas cuenten con un informe
de valoracion de capitales asegurables,
realizado por un especialista, ya que

es esencial que los capitales
asegurados en poliza sean

los que deben ser.

“Una cosa es la valoracion contable y otra cosa es la
valoracién a los efectos de seguro en funcién de las
condiciones de valoracion que establece esa pdliza en
concreto, ya sea valor real, valor de nuevo, con un limite
porcentual, etc. Es con arreglo a estos criterios como
hay que valorar los activos de una empresa” afirmaba
Alberto Iglesia.

@ |< kalibo

Las primeras propuestas

Pasados unos dias del siniestro, se inicia el periodo en
el que el empresario, que no se considera un experto
en esta materia de aseguramiento, tiene que cotejar es-
tas valoraciones con el perito nombrado por la compa-
fiia aseguradora. “Fue un momento en el que senti una
cierta indefensién y me llené de dudas sobre cual seria
la propuesta de indemnizaciéon que le haria la compania
y la parte del siniestro que le iba a cubrir”, recuerda el
gerente de la empresa.

Los peritos de las companias aseguradoras obran con
prudencia y, en los primeros momentos, no aventuran
conjeturas y valoraciones. Las peritaciones pueden lle-
var meses durante los que el empresario vive con la in-
certidumbre de saber si el siniestro va a afectar al futuro
de la empresa.

El gerente de la empresa siniestrada enumeraba una
serie de circunstancias que se encuentran en la raiz de
esa controversia entre el asegurado y la compania ase-
guradora. “La primera y casi fundamental -nos explica-
ba- es que en el momento de la firma de la pdliza no
te pones en la peor de las situaciones ni te planteas
que puedes sufrir un siniestro de gran envergadura. En
mi caso concreto, lo que mas influyd en la firma de mi
pdliza de seguro fue la responsabilidad patronal, como
son los accidentes laborales y de producto. Ademas,
nuestra empresa trabaja en una actividad que no es es-
pecialmente arriesgada, la metalurgia y, técnicamente,
no parecia probable que sufriese un incidencia de es-
te tipo. No somos una empresa maderera, ni textil, ni
quimica, sino que fabricamos maquinas metalicas con




poca ‘carga de fuego’ y nuestro riesgo parecia circuns-
cribirse a espacios reducidos, concretos y de facil ex-
tincién”.

Por otro lado, nuestro interlocutor reconocia que, cuan-
do se contrata una pdliza, que es un contrato de adhe-
sién, raramente se lee mas alla de las condiciones par-
ticulares, y apenas se analiza el manual que le acompa-
fa. “Por eso -nos decia- cuando ocurre el siniestro se
suscita una creciente alarma y temor porque se tiene
conciencia de que se entra en un terreno poco cono-
cido”.

Como resumen, nuestro interlocutor reconocia que, en
el momento de la firma de una péliza de seguro y de-
bido a un cierto desconocimiento de las condiciones
contractuales que firmase, es posible que no conociese
con precision “el bosque en el que te encuentras”, con-
cluyendo con esta sentencia: “Necesitaba tener a mi
lado a un especialista que me ayudase a saber cuadles
son los pasos correctos a dar y cuando darlos”.

“En el momento de la firma de la pdliza de
un seguro -comenta un empresario- no te
pones en la peor de las situaciones ni te
planteas que puedes sufrir un siniestro de
gran envergadura”.

El papeleo

El empresario que ha sufrido el siniestro ira experimen-
tando sucesivamente cambiantes sensaciones, comen-
zando por la perplejidad e incredulidad al no conocer
las causas que lo han provocado. A partir de ahi los
empresarios consultados por PANORAMA coinciden
que hay que atravesar un periodo de tiempo en el que
las sensaciones son por el desconocimiento de cuales
seran los siguientes pasos a dar en la gestién del sinies-
tro, cudles seran las decisiones de la compania asegu-
radora y cuanto se alargara el periodo de tiempo hasta
que llegue su propuesta final. “Ante este conjunto de
sensaciones, la decision mas normal es contratar los
servicios de un experto”, nos decia uno de los empre-
sarios entrevistados.

“A partir de ese momento -manifiesta Alberto Iglesia-
nuestro papel es asesorar a la empresa sobre cémo de-
be preparar la documentacion necesaria para gestionar
el siniestro, tanto en lo que es la evaluacion del dafo
como en justificar los capitales asegurados”.

Nos remarca que, en este periodo, “la empresa esta a
la espera de que el perito de la aseguradora le comuni-
que cual es la documentacién que solicita”. Cuando el

Soluciones Aseguradoras

perito entregue el primer listado de documentos, el em-
presario sabra cuales son los comprobantes que le so-
licitan y en el formato que los piden. “Como experto en
la materia -afirma- yo se cual es el formato que puede
facilitar el trabajo al perito de la aseguradora. Hay que
presentar la documentacion de la forma adecuada para
que no se alargue la resolucion del siniestro. Hay que
aportar todos los matices que concurren en el sinies-
tro y ha de ser suficientemente clara y justificada como
para que el perito de la aseguradora entienda que no
conversa con un contrario, sino con un colaborador. En
este periodo de colaboracién con el perito, la empresa
ya puede ir vislumbrando cual es la posicién de la ase-
guradora, para no encontrarte meses después con una
oferta que no esperabamos”.

Para completar esa documentacion, el empresario de-
bera preparar una relaciéon de dafios y de existencias, a
poder ser con soporte grafico, ya que el perito ira reali-
zando sucesivas visitas a la empresa valorando los da-
fos bien a través de un muestreo o en una verificacion
total. “Si al perito se le entrega una carpeta con una de-
claracion detallada con sus referencias, nimero de uni-
dades, acompanada de fotografias para que él pueda
identificar con mas facilidad el tipo de existencia de las
que estamos hablando, se habra agilizado la tramita-
cién y mejorara la percepcion que el perito pueda tener
de la empresa, lo que ayuda a la resolucién”, precisa
Alberto Iglesia.

La empresa MACONZASA hizo, en colaboracién con
su perito, un estudio detallado de todas las existencias
que de una manera u otra se habian visto afectadas por
el incendio, con sus coédigos, escandallos, valoracién
de costes, todo bien explicado, como una muestra de
disposicién a la colaboracion.

Con este esquema de trabajo, el gerente de MACON-
ZASA reconocia que el siniestro se habia resuelto per-
fectamente “porque las cuatro partes (la compafhia ase-
guradora con su perito, el perito de la parte y la propia
empresa) hemos puesto todo lo que hemos podido pa-
ra colaborar y para que el asunto se resolviese o mas

rapido posible”.
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La correduria de seguros

Hay un agente mas que ayuda en este itinerario plaga-
do de dudas. Es el Corredor de Seguro que ha hecho la
pdliza y que se considera y actia como un componen-
te mas del grupo de trabajo, cuya misién fundamental
es intermediar entre las Companias y los tomadores de
seguros como guias especializados en medio del com-
plejo mundo de la oferta, de la demanda y del siniestro.

Después del siniestro, el papel del experto
es asesorar a la empresa sobre como debe
preparar la documentacion necesaria para
gestionar el siniestro, tanto en lo que es

la evaluacion del daio como en justificar
los capitales asegurados.

El Corredor de Seguros es un asesor imparcial e inde-
pendiente, de cuyos conocimientos y servicios se be-

Soluciones Aseguradoras

neficia el asegurado, gestionando todos los tramites re-
lacionados con su seguro. Facilita informacion acerca
de cualquiera de las clausulas de la pdliza durante la
vigencia del contrato en que ha intervenido; y, en caso
de siniestro, presta igualmente su asistencia y asesora-
miento en favor del asegurado.

La cualificacién profesional y la complejidad de requi-
sitos que la legislacidn establece para el ejercicio de la
correduria de seguros, constituyen sin duda, un reco-
nocido aval de profesionalidad y un riguroso proceso
de seleccion.

El gerente de MACONZASA afirma “la confianza que de-
posité en mi Correduria cuando contraté las pdlizas de
seguro se ha visto acrecentada al cien por cien con las
gestiones que han realizado en la resolucion del sinies-
tro. El gerente de la Correduria, gracias a su apoyo, he
dejado de verlo como un proveedor de mi empresa; me
atrevo a decir que es un amigo que ha trabajado para
que sigamos siendo lo que éramos antes del siniestro”.m

Desde el equipo de redaccion de Kalibo, queremos dejar constancia que la Correduria sobre la que el gerente muestra una total satisfaccion no es
Kalibo. Se trata de una Correduria aragonesa que, como otras muchas, trabaja por defender los intereses de sus clientes.

CORREDURIA DE SEGUROS

Kalibo ha suscrito un acuerdo con Inuval, sociedad dedicada
a distintos campos de la Ingenieria y el Derecho, que cuenta con
expertos en la valoracion de activos para asesorar a la empresa
que lo necesite en este campo. "Es una manera de que el ase-
gurado, la correduria y la propia compafiia aseguradora queden
tranquilos en el momento de la firma de la péliza", afirmaba uno
de los profesionales de la valoracion de activos.

El trabajo coordinado de

kalibo con

INUVAL

INGENIERIA Y VALORACIONES

De hecho, el objetivo de los informes previos a la firma de
una poliza de seguro es conseguir que la compaiiia aseguradora
renuncie en contrato y por escrito, a la aplicacion de la regla pro-
porcional por infraseguro en caso de siniestro, incluso en caso de
que lo hubiere, de forma que el asegurado no pierda indemniza-
cion en el transcurso del tiempo.




Los directivos del seguro

Esteban Manzano, delegado general
de Markel International en Espana:

exigencias de
responsabilidad

de administradores
y altos cargos”

Los directivos de las empresas espanolas estan cada vez mas expuestos a
reclamaciones y exigencias de responsabilidad, no sélo por parte de la propia
empresa y sus accionistas, sino también de los empleados, los acreedores e,
incluso, de los organismos publicos.

Alla, en 2005, Markel Internacional
eligio a Espafia como primer merca-
do para su irrupcion en Europa con-
tinental. ;Qué motivos justificaron
aquella preferencia?

m Lo motivaron dos razones, princi-
palmente. La primera, los datos ma-
croeconomicos de Espafa en aque-
llas fechas, con altos crecimientos,
que en aquellos afos no hacian pen-

sar que no fuesen a durar mucho.
El segundo motivo fue que a Markel
Londres no le llegaba mucho nego-
cio doméstico espanol, estabamos
presentes en grandes cuentas inter-
nacionales espafolas pero sin pre-
sencia en el negocio local, al contra-
rio que en otros paises de la UE en
los que, a través, fundamentalmente
de nuestros Sindicatos en el Lloyds,
estabamos bien posicionados.

"El seguro de
Responsabilidad Civil es
de vital importancia ya que

administradores y altos
cargos responden con su
patrimonio personal y familiar
de las consecuencias de su
gestion".

CONTINUA
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¢Cuales son los principios basicos
que rigen en su compania?

= Ante todo, servicio a nuestros clien-
tes, que en nuestro caso son los
corredores, ya que nuestro negocio
fuera de este canal es residual. Capa-
cidad de adaptacion a las necesida-
des del cliente, proactividad en todo
lo que hacemos, desde la parte co-
mercial hasta la gestion de siniestros
pasando por suscripcidon y emision.
Finalmente, estar constantemente
viendo nuevas posibilidades ya sean
a nivel local o trayendo nuevas ideas
o productos de nuestra casa matriz.

Responsabilidad Givil

¢En qué productos centran especial-
mente su actividad?

m En Espafna nos hemos centrado so-
bre todo en Responsabilidad Civil.
Comenzamos abriendo con RC Pro-
fesional y D&O, para posteriormente
desarrollar RC General, Medicina (cli-
nicas, centro socio sanitarios, resi-
dencias geriatricas, ensayos clinicos
y medicinas alternativas). Se puede
decir que vemos practicamente todo
tipo de responsabilidad civil, menos
la maritima y la medio ambiental.

Hace un afio hemos empezado a de-
sarrollar la linea de accidentes, enfo-
cado para diferentes tipos de secto-
res: colectivos, convenios, deporte,
eventos temporales, etc. En la ac-
tualidad estamos viendo la viabilidad
de traer ciertas lineas y productos de
nuestra casa matriz.

¢Cuadles han sido las claves que han
convertido a Markel en actor impor-
tante en el mercado de RC Profesio-
nal y de Responsabilidad Civil de Ad-
ministradores y Altos Cargos (D&0O)?

m Sobre todo, que hace unos anos es-
te tipo de lineas, como son la RCP,
D&O y Medicina, eran lineas donde
el mercado estaba muy limitado, no
habia muchas companias que se de-
dicaran a este tipo de lineas, cosa
que a dia de hoy no ocurre.

“Solo un 15 por ciento de
pymes tiene contratado un

seguro de Responsabilidad
Civil que cubre a sus
administradores y altos
cargos”.

Pero independientemente de todo lo
anterior, lo mas importante para con-
seguir nuestro posicionamiento ha
sido la especializacion y la experien-
cia y conocimiento en suscribir estas
lineas, nos soélo en Londres, si no en
paises tan complicados como USA,
donde se encuentra nuestra sede
corporativa.

¢Qué diferencia existe entre el segu-
ro de responsabilidad civil que ofre-
cen ustedes llamado D&O -Directors
& Officers-, frente a otras pdlizas que
protegen el patrimonio de los directi-
vos y sus familias?

m El seguro de D&O es un seguro algo
mas complejo que el resto de pdli-
zas de Responsabilidad Civil, funda-
mentalmente a la hora de determinar
el siniestro, por eso es aconsejable
suscribir este tipo de seguros con
companfias especializadas en este
producto, no sélo por las coberturas
si no por la gestion posterior del si-
niestro.

Este tipo de seguro es todavia po-
co conocido, aunque esta tendencia
esta cambiando y eso resulta de vi-
tal importancia para los Administra-
dores y Altos Cargos ya que, con la
ley en la mano, éstos responden con
su patrimonio personal y familiar de
las consecuencias de su gestion
empresarial. Ademas, si el adminis-
trador forma parte de un Consejo de
Administracion responde de forma
solidaria.

Como diferencias mas importantes,
esta el cambio de control en las em-
presas en concurso, ya que noso-
tros entendemos que dicho cambio
no se produce, en general, hasta que
se produce la liquidacion de la com-
pafia, damos cobertura a la entidad
en caso de practicas de empleo, in-
habilitacion profesional del adminis-
trador, norma general en los concur-
sos, coberturas especificas en mate-
ria tributaria y concursal.

Los efectos de la crisis

¢Como esta afectando a la contrata-
cion de estos seguros la actual crisis,
con sus EREs, despidos colectivos,
fusiones y adquisiciones?

m La contratacidon de estas polizas si-
gue creciendo, aunque no al mismo
nivel que hace dos afos, donde los
crecimientos estaban por encima del
20%. No hemos llegado aun a un in-
dice de maduracién como otros pai-
ses de nuestro entorno, aunque poco
a poco nos vamos acercando. En la
actual crisis, que tiene un efecto en
la contratacion y renovacion de las
polizas, existe una menor demanda
de pdlizas nuevas en comparacion
con otros afos, asi como un mayor
esfuerzo en las renovaciones, ya que



Markel International

seguro en el segmento de las peque-
has y medianas empresas?

Una vida vinculada al seguro

Cuando Markel International, aseguradora especiali-
m Para nada, todo administrador o al-

zada en productos de responsabilidad civil profesio-
nal y altos cargos (D&0) y en riesgos industriales, se
establecid en Espana hace ocho afos, nombro a Es-
teban Manzano como maximo responsable de su su-
cursal en nuestro pais.

Esteban, que lleva trabajando en el sector del seguro

hace quince anos, es Licenciado en Derecho por la
Universidad Complutense de Madrid y curs6 en ICADE
su especializacion en Practica Juridica. En el momen-
to de incorporarse a Markel International trabajaba en
Global & Partners, corredor mayorista espafiol, donde
era un alto directivo.

Sobre el nombramiento Gerry Albanese, Presidente y
Director Ejecutivo de Markel International, comento:
«Espafa es un mercado de gran importancia dentro
de nuestra estrategia europea y la incorporacion de
Esteban Manzano como director regional para Espaia
muestra nuestra clara apuesta y nuestro compromiso
por este mercado creciente y competitivo».

to cargo de cualquier sociedad es
susceptible de que se le reclame, in-
dependientemente del tamano. Hay
que recordar que Administradores
y Altos Cargos, responden con su
patrimonio personal y familiar de las
consecuencias de su gestién empre-
sarial.

En cuanto al porcentaje de cobertu-
ra en PYME, no hay un dato oficial,
los que nosotros manejamos nos in-
dican que solo alrededor de un 15%
tiene contratado este tipo de segu-
ros. Algo muy distinto respecto a
paises de nuestro entorno.

Los canales de distribucion

hay companfias que acaban desapa-
reciendo o teniendo dificultades eco-
noémicas y que deciden no continuar
con la contratacion, otro factor a te-
ner en cuenta es que la competencia
es cada vez mayor.

Ha crecido la litigiosidad y el numero
de reclamaciones sobre los directivos
de las empresas espanolas. ;A qué
cree que se debe este fenomeno?

m En situaciones como las que esta-
mos viviendo, el nivel de exigencia de
responsabilidad por una posible ma-
la gestion aumenta y las reclamacio-
nes contra los Administradores pue-
den llegar, no ya sélo desde la propia
sociedad y sus accionistas, sino de
los empleados, los acreedores e in-
cluso de los organismos publicos.

La principal amenaza para los admi-
nistradores parece provenir de los
concursos de acreedores, cuyo nu-
mero se ha disparado en los ultimos
anos, y que pueden derivar en recla-
maciones por la supuesta responsa-
bilidad del administrador en la cau-
sacion o agravaciéon del estado de
insolvencia de la sociedad. Aunque
todavia habra que esperar un tiempo
para conocer el impacto real, ya se

estd empezando a materializar recla-
maciones importantes y que no so6-
lo afectan a las grandes empresas,
y que vemos en prensa, si no que la
gran mayoria de dichos concursos
se producen en el segmento PYME.

Hableme, por favor, de los precios y
de los gastos siniestrales de esta po-
liza.

= A dia de hoy se puede comprar una
poliza de D&O a partir de los 400 € y
un limite de 300.000 €.

Historicamente la siniestralidad de
este ramo ha sido relativamente ba-
ja, ahora mismo, se esta producien-
do un aumento del nimero de inci-
dencias y reclamaciones.

Los costes principales de los si-
niestros siguen siendo los gastos
de defensa, que suelen ser bastan-
te cuantiosos. Aunque la tendencia
esta cambiando y cada vez hay mas
reclamaciones y mas condenas a los
administradores y altos cargos de
las empresas.

¢El seguro D&O esta reservado sola-
mente a grandes empresas?, ¢;cual
es el porcentaje de cobertura de este

¢;Cuales son los principales canales
de distribucion de su entidad?

m Nuestro principal canal es el corre-
dor de seguros.

¢Como calificaria la relacion de Mar-
kel con los corredores y mediadores
de seguros?

= Nuestra relacién siempre ha sido
muy positiva. Al ser una compafia,
practicamente monocanal, nos ha
permitido centrar todos nuestros re-
cursos en dicho canal. Hemos teni-
do en varias ocasiones un reconoci-
miento a nuestra relacién y trabajo
con el canal corredores por parte de
Adecose, que representa a las prin-
cipales corredurias de este pais.

¢Cual es el futuro de la Mediacion en
Europa?

m Habra que ver el desarrollo de las
legislaciones que estan en la mesa
de la UE. Pero creo que la mediacién
seguira teniendo un peso esencial en
el mercado, aunque si que es cier-
to que tendran que adaptarse a las
nuevas tecnologias, asi como cen-
trar su actividad en riesgos en los
que puedan dar un valor afiadido a
los clientes y que otros distribuido-
res no puedan aportar dicho valor.=

Panorama @



Tendencias

Aragon en un click C

Aragon ha colocado al turismo en un lugar preeminente en la “hoja de ruta” de su politica
econdmica y ha puesto en marcha el Plan Diferencial de Promocion Turistica 2012 - 2015.
Una de sus principales acciones promocionales ha sido el primer plan de marketing turistico
online para reforzar la presencia de Aragon en Internet y las redes sociales.

B Arte e historia en San Juan de Busa, en el Serrablo.

Los cambios han comenzado por la utilizaciéon de una
marca unica para la difusion y comunicacion del “desti-
no Aragon” que engloba a las decenas de elementos y
zonas con potencial turistico de la Comunidad Auténo-
ma, que se encontraban dispersas, bajo una ensena co-
mun. Al mismo tiempo, se ha puesto en marcha el primer
plan de marketing turistico online.

La directora general de Turismo del Gobierno de Aragoén,
Elena Allué, ha confirmado que el Ejecutivo “ha inten-
sificado todas las acciones online para promocionar la
Comunidad auténoma, dado que Aragdn practicamente
no estaba presente en la red”.

Para ello, el ejecutivo ha sacado a concurso la nueva
web turistica de Aragdn, porque “entendemos que es
importante para los viajeros que buscan un destino va-
cacional y estamos apostando por las aplicaciones para
moviles”, ha aseverado.

La primera edicién del Congreso por la Competitividad
del Turismo en Espana, celebrado en Zaragoza en la ul-
tima quincena de septiembre, ha remarcado que “las so-
luciones para la actualizaciéon de la oferta turistica pasan
ineludiblemente por la renovacion de los mensajes de
promocion y su personalizacion a través de las nuevas
tecnologias”. Los expertos del sector a nivel nacional
apuestan por un nuevo concepto de ca-
lidad turistica, en el que alne las nuevas
tecnologias, la especializacion y la efi-
ciencia”.

Adaptarse a los mercados y a los reque-
rimientos de los demandantes, y generar
una imagen favorable de Aragén como
destino turistico son los objetivos y es-
trategias que conforman esta nueva for-
ma de promocién puesta en marcha por
la Direccion General de Turismo de la
DGA. Sus responsables analizan el mer-
cado y han llegado a la conclusién de
que el usuario lo que busca es “inspira-
cién” para sus viajes y, para ello, internet
es la mejor herramienta de promocion y
comercializacion de destinos turisticos.



La web de Aragén (www.turismodearagon.com) es el
portal de referencia para la prescripcién del turismo de
Aragén y reune toda la oferta turistica de nuestra co-
munidad. Actualmente, en proceso de remodelacion, su
contenido ira dirigido a vender Aragon, mediante un tu-
rismo de emociones, primando las experiencias.

Cambiando la anterior imagen y haciéndola estética-
mente mas funcional, visual y moderna, se pretende asi-
mismo mejorar su accesibilidad. Se tratara de una mul-
tiplataforma adaptable a ordenadores, smartphones y
tabletas y su contenido estara dividido en varios ejes es-
tratégicos: patrimonio, gastronomia, nieve, naturaleza-
turismo activo, termalismo, Zaragoza ciudad y territorio
de congresos.

aplicaciones

Los primeros pasos ya se han dado. Se trata de cuatro
contratos firmados con Minube, Atrapalo, Tripadvisor y
Rumbo. Su objetivo ha sido crear tres aplicaciones para
teléfonos moviles asi como estar presente en los princi-
pales buscadores y portales turisticos online

Con Atrapalo se ha fijado el objetivo de consolidar a Ara-
gon como destino turistico, informando a los usuarios
sobre las diferentes posibilidades que tiene un destino a
nivel de recursos turisticos, gastrondmicos, culturales y
deportivos. En este canal se ha concentrado un especial
patrocinio dirigido a potenciales clientes de territorios
préoximos a Aragoén: Catalufia, Comunidad Valenciana,
Madrid, Navarra y Pais Vasco, realizandose acciones a
través de su home, a través de sus banners y videos y
con la creacion de un microsite exclusivo de Aragon.

Con Tripadvisor se ha trabajado en la misma linea con
la busqueda de un mejor posicionamiento en el que a
través de dos olas publicitarias se consiga una mayor
presencia de destino Aragon en las redes sociales.

Por otro lado, con Rumbo.es, se ha pasado de la simple
promocion del turismo al fomento de las ventas, orien-
tando los esfuerzos al posicionamiento de la pagina y al
incremento de los productos del destino. Asi se ha creado
un producto online, que conlleva la creacién de paquetes
turisticos, con PVT unicos en el mercado y su contrata-
cion del operador con el empresario.

En el terreno de las aplicaciones moviles, se ha creado
una Guia de Aragdn y una Guia de Nieve a través de la
empresa Minube, en la que los usuarios de la Guia son
también prescriptores y pueden formular sus recomen-
daciones sobre los lugares visitados. En estas guias, a
parte de ver fotografias y recomendaciones sobre los lu-
gares mas bellos de Aragoén, se ha creado unas seccio-
nes de donde comer y dénde dormir para que el turista
que las utilice en sus viajes por Aragén pueda obtener
informacidn, incluso en algunos casos reservar.

Escapadas

Para dar a conocer la marca Aragén a través de una es-
trategia online también se cuenta con las redes sociales,
que poseen indudables ventajas para dinamizar la oferta
turistica, que aportan experiencias innovadoras y cons-
tituyen un perfecto marketing directo. “Las redes socia-
les -dice un experto- mejoran la relacién y la comunica-
cion y sus contenidos no impositivos, sino dialogantes,
ya que la informacioén se distribuye y fluye acercandose
a los usuarios”. Asi con la creacion de una Communitty
Manager en esta materia se ha solidificado la presencia
en Twitter, Facebook y otros canales como Instagram o
Youtube, donde podemos ver, entre otras cosas, el fan-
tastico video nuevo sobre Turismo de Aragén, moderno,
joveny alegre.

Por ultimo, se ha contado en todas estas acciones con
prescriptores de lo méas actuales en el mundo turistico,
como Jimmy Pons, Diego Pons o los viajeros de la em-
presa Minube, quienes bien a través de sus cursos de
formacion o bien a través de la creacion de contenido,
estan posicionando Aragoén y viralizando su contenido,
dotandolo de una mejor presencia en el mundo on line.s

@minube.com
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¢Y sl le ocurre algo a usted?

Su vida, su familia...

Seguro que ha reflexionado acerca de la dependencia econémica que tiene usted o su
pareja sobre su familia. Todos estamos expuestos a,

[B un fallecimiento por cualquier causa, @ una enfermedad grave,

@ un fallecimiento por accidente, [I] una invalidez, ...

descuento|directo,(regalo|directo

Consiga esta tablet AIRIS OnePAD,
20% para siempre llevarlos cerca.

su poliza actual

10.

descuento sobre
su poliza actual

Si ya tiene un seguro de vida con
la hipoteca, con su banco o caja.

Si ya tiene un seguro de vida
con otra aseguradora**

9

descuento sobre
proyecto

Si no tiene seguro de vida pero
si una oferta en firme.

Aproveche la oportunidad con las mejores
tarifas y con el asesoramiento de

Efectuado andlisis objetivo conforme a la Ley 26/2006 de la Ley de
Mediacion de Seguros y Reaseguros Privados. u
*Regalo directo de una tablet AIRIS OnePAD9512 plus 7”, para pélizas que ka I b o
superen los 300 euros de prima y exclusivas para altas en Axa Seguros.
CORREDURIA DE SEGUROS

**No aplicable si lo tiene en Axa Seguros.
En caso de agotamiento de existencias, la tablet sera cambiada por otra

igual o superiores caracteristicas. 976 210 710 o info@kalibo.com



