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CATALUNYA

Aumento del 16% en las exportaciones
catalanas a Europa del Este en nueve afios

CAIXA CATALUNYA Las exportaciones catalanas a los diez pai-
sesde Europadel Este incorporados ala Unién Europeaen 2004 au-
mentaron un 15,9% entre 1999 y 2008, segtin el Informe sobre Si-
tuacion y Perspectivas de la Economia Catalana de Caixa Catalun-
ya. Las ventas a la mayoria de los paises de la zona crecieron muy
por encima de lamedia de las exportaciones catalanas, que se situd
en el 6,9% en el mismo periodo. Las exportaciones al conjunto de
paises de la Unién Europea avanzaron un 12,3% desde 1999, segtin
el informe. Por paises, las ventas a Rumania avanzaron un 28,8%
anual, seguidas de las dirigidas a Ucraniay Rusia.

El Tribunal Arbitral
de Barcelona se
crece con la crisis

MAS CONFLICTOS ENTRE SOCIEDADES

Olga Grau. Barcelona

La crisis economica va cami-
no de incrementar el niimero
de conflictos societarios y de
disputas entre accionistas de
compaiiias, segun las previ-
siones del Tribunal Arbitral
de Barcelona (TAB). Ejem-
plos recientes han sido la que-
rella de los minoritarios de la
inmobiliaria Habitat contra
Bruno Figueras y José Sufiol,
o la del ex propietario de la
antigua sede de Banesto en
Barcelona contra Montever-
de. En general, se trata de
conflictos que se eternizan en
los tribunales y que represen-
tan un coste elevado para las
compaiiias, al consumir mu-
cho tiempo de sus altos cargos
directivos.

El TAB ha lanzado una
campafa para potenciar la
formula del arbitraje para sol-
ventar los conflictos. El arbi-
traje es una forma de resolver
un litigio sin acudir a la juris-
diccion ordinaria. Las partes,
de mutuo acuerdo, deciden
nombrar a un tercero inde-
pendiente, denominado arbi-
tro, y que sera el encargado de
resolver el conflicto.

Desconocimiento

En los ultimos afios, el volu-
men de conflictos resueltos
mediante este método ha dis-
minuido, en parte, por desco-
nocimiento y desconfianza.
El Tribunal Arbitral de Barce-
lona administr6 62 expedien-
tes en 2007, frente alos 86 del
ejercicio precedente. El volu-
men maximo de arbitrajes se
produjo en 2004, con 121 ex-
pedientes.

El nuevo presidente del
TAB, Jesus M. de Alfonso, ex
socio del despacho de aboga-
dos Baker & Mackenzie en
Barcelona, explica que el arbi-
traje no es barato, pero es muy
rapido. “Los jueces no cobran
del cliente, y el arbitro si, pero

La cifra maxima de
arbitrajes se alcanzé
en 2004 con

la tramitacion

de 121 expedientes
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en temas de conflictos socie-
tarios, patentes y marcas y
propiedad intelectual es muy
atil”, sostiene.

La tarifa de un arbitraje va-
ria en funcion del volumen
economico del conflicto que
se dirime. Si el caso no supera
los 20.000 euros, el arbitraje
puede costar del orden de
1.800 euros. Si es superior a
1,5 millones de euros, el coste
del proceso se sittia alrededor
delos 30.000 euros.

El TAB naci6 en 1989 por
iniciativa de la Camara de Co-
mercio, Industria y Navega-
cion de Barcelona, el Collegi
d’Advocats, el Consell de
Collegis d’Advocats de Cata-
lunya y el Col-legi de Notaris
de Catalunya.

En 2007, el sector de la
construccion (con el 18% del
total) fue el que centré el ma-
yor numero de arbitrajes rea-
lizados por el TAB, seguido de
conflictos entre sociedades
mercantiles (15%), el alquiler
de servicios (14%), la compra-
venta de inmuebles (7%) y la
compraventa mercantil (8%).

Confidencialidad

De Alfonso cita como venta-
jas del arbitraje la confiden-
cialidad, frente ala publicidad
de las sentencias, y la posibili-
dad que tienen las partes de
escoger al arbitro.

El Tribunal Arbitral de Bar-
celona exige como minimo
una experiencia profesional
de quince afos para ejercer
de arbitro.

Ventas de 850.000
roscones de Reyes

PASTELERIA El gremio de
pasteleria de Barcelona prevé
que los reposteros registren
unas ventas de 850.000 rosco-
nes de Reyes en Catalunya. El
vicepresidente del gremio, Joa-
quim Llovera, calcula que cada
familia se gastara entre 15 euros
y 25 euros en el tradicional pos-
tredel 6 deenero.

Instalacion de
farolas fotovoltaicas

AREAS La empresa de res-
tauracion y distribucién Areas
ha instalado en el &rea de servi-
cio de Montcada (Valles Occi-
dental) las primeras farolas fo-
tovoltaicas adquiridas por la
compafifa. Se trata de 14 farolas
que tienen una vida util de
50.000 horas y suponen un
ahorrode 3.577 Kwhal afio.

Inversion de 4,3 millones para suministrar
gas a Mont-roig del Camp y La Masé

GAS NATURAL El grupo energético Gas Natural ha invertido 4,3
millones de euros para construir las instalaciones necesarias para
llevar el servicio de gas alos municipios de Mont-roig (Baix Camp) y
La Masé (Alt Camp). La compafiia ha construido un gasoducto de
siete kilémetros y una red de distribucién de la misma longitud en
Mont-roig para prestar servicio a 2.500 clientes en los préximos cin-
coafios. EnLaMaso, ha construido unared de suministro de tres ki-
|6metros y prevé alcanzar los 150 clientes. Con esta actuacion, Gas
Natural pasa a tener presencia en 50 municipios de la provincia de
Tarragonae invertira otros 14,3 millones enlazona en 2009.

Dos hijas de un fundador
de RBA crean una editorial

MERCADO DEL LIBRO / |_as hermanas Monica y Montserrat Altarriba han fundado
Viceversa, que sacara sus primeros titulos a mediados de este afio.

TeresaFerreirés. Barcelona
Montserrat y Monica Altarri-
ba, hijas del editor Roberto
Altarriba ~fundador de RBA,
junto al actual presidente de
la empresa, Ricardo Rodrigo,
y la agente literaria Carmen
Balcells- han entrado de lleno
en el mundo del libro. Las dos
hermanas han fundado la edi-
torial Viceversa, nacida hace
dos meses con el objetivo de
tener presencia en el panora-
ma del libro en Espafa “en un
plazo razonable de tiempo”,
segun explican.

Hasta mediados de este afio
no habra ningtin titulo de la
nueva empresa en el merca-
do. “Te la juegas en el mo-
mento de salir y no tenemos
ninguna prisa; cuando lo ha-
gamos, saldremos con todo el
empuje que podamos”, afir-
man. La intencién de las Alta-
rriba es lanzar 50 titulos al
afio con un catalogo abierto.
“No estamos cerradas a nin-
guna linea editorial”, dice
Monica.

Las empresarias, que se re-
parten al 50% el capital de Vi-
ceversa, investigaran las ten-
dencias del mercadoylos gus-
tos del lector para decidir qué
titulos comercializar. “Ahora
mismo, claramente, la ten-
dencia es la novela histdrica,
policiaca y romantica”, apun-
ta Montserrat. En cuanto a la
no-ficcién, “triunfa la autoa-
yuda”, asegura.

“Creemos que el nombre
delaeditorial no tiene por qué
condicionar su éxito; lo im-
portante son los autores”, se-
fiala Monica.

El proyecto

Segutin explican las hermanas
Altarriba, su intencién es que,
con Viceversa, el lector pueda
ser el protagonista. “De esta
forma, podremos potenciar la

La editorial pretende
ubicarse en una
franja de facturacion
entre 2 millones y

18 millones de euros

Ménica Altarriba.

lectura como una alternativa
de ocio; hay que eliminar el
aspecto mas elitista del libro”,
indica Montserrat. Ambas
aseguran que las nuevas tec-
nologias tendran un gran pro-
tagonismo en Viceversay que
no perderan de vista los nue-
vos soportes, como el iBook o
el mismo teléfono movil. “En
otros paises estan totalmente
integrados algunos soportes
que aqui ni se contemplan”,
comenta Monica.

La intencion de las hijas de
Roberto Altarriba —que tam-
bién fundé laeditorial Altaya—
es situarse en una franja de
facturacion entre 2 millones y
18 millones de euros. La in-
version, que no han querido
desvelar, procede integra-

Montserrat Altarriba.

mente de fondos propios. Se-
gun el Registro Mercantil, la
empresa cuenta con un capi-
tal social de 6.000 euros.

Las hermanas apostaran
por los best-sellers y tendran
que competir con las grandes
editoriales catalanas, como la
que un dia fundé su padre,
RBA, Planeta, Anagrama o
Random House Mondadori.
“Sabemos que es un mercado
muy fragmentado y que las
grandes inversiones en mar-
keting ayudan mucho a triun-
far, pero somos conocedoras
del sector”, explica Monica.

Montserrat, la mayor de las
dos, lleva 20 afios trabajando
en el mundo editorial. Fue di-
rectora financiera de RBA vy,
posteriormente, directora ge-

Un sector en plena transformacion

Los grandes editores catalanes coinciden al sefialar que el
sector del libro tendra que afrontar los nuevos tiempos y, sobre
todo, la era digital y en que la cuestion esta en adaptarse o
desaparecer. Formatos como el iBook (libro electrénico), que ya
ha triunfado en otros paises como Estados Unidos, es el
principal reto que le espera al mercado espafiol. Catalunya
concentra el 38% de las empresas editoriales agremiadas, con
278 entidades —una cifra muy similar a la Comunidad de
Madrid, que cuenta con 269 empresas-—. Las editoriales
catalanas facturaron 1.603,22 millones de euros en 2006
(Ultimos datos disponibles), un 2,2% mas. La produccién
catalana es potente, pero se esta viendo amenazada, sobre
todo, por Internet. Grandes grupos, como Planetay RBA —que
facturan conjuntamente el 90% del total de Catalunya— se han
ido adaptando a los tiempos que llegan y han diversificado sus
negocios hacia el sector audiovisual.

neral de Ediciones Altaya. En
esta ultima editorial, que aho-
ra esta controlada por Planeta
de Agostini, Monica ostent6
el cargo de directora de mar-
keting. La pequefia editorial
catalana naci6 en 1993 de la
mano de Roberto Altarriba y
Fernando Castillo, ex conse-
jerodelegadoy ex director ge-
neral de RBA Ediciones res-
pectivamente. Inicialmente,
Altaya cont6 con una partici-
pacién del 30% por parte de
Anaya, que se introdujo, de
esta forma, en el mercado de
los coleccionables en quios-
cos. En 1999, Anaya vendié su
participacion a Planeta de
Agostini, tras lo cual el grupo
Planeta y su socio italiano De
Agostini reforzaron su divi-
sion de coleccionables.

Buenmomento

Las empresarias consideran
que, a pesar de la crisis econo-
mica—que ha afectado mucho
al consumo-, no es un mal
momento para hacerse hueco
en el mundo editorial. “Este
sector no se rige por las crisis
macroeconomicas”, sostiene
Montserrat. Ambas opinan
que la lectura es cultura, por
lo tanto es ocio y “es un ocio
barato”, en comparacion con
otras actividades como el cine
o el teatro. Monica asegura
que “en un panorama no muy
lejano se dejara de hablar del
negocio dellibroy se empeza-
ra a hablar del negocio de la
lectura”. Es en este aspecto
donde se basard su estrategia,
con el lector en el punto de
mira y con la adaptacién a las
nuevas tecnologias. “Quere-
mos tener una editorial abier-
ta y accesible a todos”, afir-
man. Monica aflade que no
considera que haya crisisen la
lectura. “La poblacion lectora
que hay es muy lectora”, dice.

Viceversa sacara
al mercado unos
cincuenta titulos
al afio de diversas
lineas editoriales



