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SONAGAR

El importe de avales formalizados por Sonagar
durante 2007 ascendi6 a 35.778.564 euros con un
importe acumulado de 479.391.418 euros.

Sonagar formalizo, a lo largo del ejerci-
cio correspondiente a 2007, 780 avales
por un importe de 35.778,564 euros. Del
total, 16.918.564 euros corresponden a
avales técnicos y 18.860.000 euros a ava-
les financieros.

Desde su constitucion en 1980, hasta di-
ciembre de 2007, el nimero de operacio-
nes formalizadas, ascendi6 a 8.262 por
un importe total de 479.391.418 euros,
de los cuales 144.970.187 euros corres-
ponden a avales técnicos y 334.421.231
curos a financieros.

El riesgo vivo de Sociedad Navarra de
Garantia Reciproca alcanzo, en el aiio
2007, los 151.090.208 euros; en cuanto a
la distribucion del mismo, éste se ha re-
partido entre 561 empresas con una
plantilla que asciende a 7.043 trabajado-
res.

Por sectores, el 40% del riesgo vivo co-
rrespondié a servicios por un importe
que ascendio a 59.991.258 euros, el 23%
a industria por un total de 34.978.219
euros, el 16% a comercio con 23.696.393
euros, el 14% a construccion con
21.123.949 euros y, por ultimo, el 7% al
sector primario por un importe de
11.300.389 euros.

RIESGO VIVO POR SECTORES
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Por otro lado, el importe de avales con-
cedidos en el ejercicio 2007 alcanzé los
36.027.162 euros.

Respecto al tamaiio de la empresa, los
avales financieros formalizados en el
ejercicio se repartieron de la siguiente
manera: el 49% para empresas con una
plantillade 1a 35 trabajadores (9.304.000
curos), el 41% para empresas de 6 a 25
empleados (con un importe de 7.756.000
curos) y, por ultimo, el 10% para empre-
sas con mas de 26 personas de plantilla
(1.800.000 euros).

AVALES FINANCIEROS
FORMALIZADOS POR
TAMANO DE LA EMPRESA
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4% 49%

= 49%  1ab trahajadores
= 1% 6 a 25 trabajadores
= 10%  Mas de 26 trahajadores

En cuanto a los avales financieros forma-
lizados por destino de la operacion, po-
demos destacar que durante el afio 2007,
¢l 48% se destinaron a inversion por un
importe de 8.978.000 euros, el 37% a la
creacion de nuevas empresas por
7.006.000 euros y el 15% a refinancia-
cion y circulante por 2.876.000 euros.

De las operaciones financieras firmadas
durante el afio 2007, 17.140.000 euros
fueron formalizados por un plazo supe-
rior a 12 anos y 1.720.000 euros por un
plazo de 6 a 12 afios.

AVALES FINANCIEROS
FORMALIZADOS POR DESTINO
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Por sectores, el 57% de los avales finan-
cieros formalizados correspondi6 al sec-
tor servicios, el 28% al sector industrial,
el 9% al comercio, y por ultimo, el 6% al
sector primario.

AVALES FINANCIEROS
FORMALIZADOS POR SECTORES
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El plazo medio de amortizacion de los
avales financieros formalizados durante
el pasado ejercicio superd los 15 afios.

Los recursos propios superaron en el afio
2007 los treinta millones quinientos se-
senta y siete mil euros (30.567.000 eu-
ros).



Sonagar cont6 con 23 nuevos socios, ele-
vando a 1.864 el numero total de socios
(participes y protectores). Respecto al to-
tal de socios participes, 665 correspon-
den al sector servicios (36%), 499 al sec-
tor industrial (27%), 370 a comercio
(20%), 165 al sector primario (9%), y
por ultimo, 154 a construccion (8%).

SECTOR AL QUE PERTENECEN
LOS SOCIOS DE SONAGAR
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SONAGAR

Datos a 31 de marzo de 2008

En cuanto a los datos mas relevantes a 31
de marzo de 2008, Sonagar ha formali-
zado 189 avales por un importe de
10.105.009 euros.

Por sectores, el 63% de los avales finan-
cieros formalizados ha correspondido a
industria por un importe que asciende a
4.100.000 euros, el 35% a servicios por
un total de 2.256.000 euros y el 2% al
sector primario por 120.000 euros.

AVALES FINANCIEROS
FORMALIZADOS POR SECTORES
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En cuanto a las operaciones formaliza-
das por destino podemos destacar que el
73% se han destinado a inversion, el
25% ala creacion de nuevas empresas y
el 2% restante a circulante y refinancia-
cion.

OPERACIONES FORMALIZADAS
POR DESTINO
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= 13%  Inversion
= 25%  Creacion nueva empresa
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Desde su constitucion en 1980, hasta el
31 de marzo de 2008, el numero de ope-
raciones formalizadas ascendié a 8.451
por un importe total de 489.496.427 eu-
ros, de los cuales 340.897.230 euros co-
rresponden a avales financieros vy
148.599.197 euros a técnicos.

Junta General de accio-
nistas de Sonagar 2008

Sonagar celebré el pasado miérco-
les 7 de mayo, la Junta General de la
Sociedad en la que se aprobaron las
cuentas anuales del ejercicio 07.

La Sociedad Navarra de Garantia
Reciproca gener6 durante el pasado
ejercicio 2.178.522 euros dotando a

Sonagar AY

la amortizacion acumulada del
inmovilizado 116.463 euros.Con el
fin de aprovechar la deduccion en la
base imponible del impuesto sobre
sociedades que el Gobierno de
Navarra tiene concedido a la socie-
dad por las dotaciones que realiza al
Fondo de Provisiones Técnicas, se
ha contabilizado una dotaciéon, a
este fondo de provisiones, por un
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importe que ascendié a 1.966.814
euros.

De esta manera el resultado del ejer-
cicio ha alcanzado los 95.245 euros.
En cuanto a su distribucion, se han
destinado 47.623 euros a reserva
legal y el mismo importe a reserva
voluntaria. Por otro lado, los Fondos
Propios ascienden a 30.567.731

curos.
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ENTREVISTA

D. JOSé Maria ROig ¢Va a seguir la linea de la anterior legislatura?

La anterior legislatura fue muy positiva, el conseje-
COIlSﬁjCI‘O de Innovacién, Empresa y Empleo ro anterior actu6 muy bien pero Fada uno tenemos

nuestra forma de actuar. Mi origen es diferente,
provengo de la administracion publica con un gran
contenido en lo social y lo laboral.
Por otra parte, el cambio de nombre del departa-
mento, de uno denominado de Industria, Tecnolo-
gia, Comercio y Trabajo a Innovacion, Empresa y
Empleo no es solo semantico, implica un cambio de
atencion mayor al empleo, al concepto de la empre-
sa como un todo global y no compartimentado en
industria por un lado y comercio por otro.

¢Qué valoracion hace del II Plan Tecnol6gico que
terminé el afio pasado?

Puso a Navarra en una situacion envidiable dentro
de Espafia en cuanto a desarrollo tecnolégico, a in-
version en [+D+i y en todos los indicadores que ha-
cen que Navarra esté en un punto muy interesante
para competir en el mundo globalizado. Estamos ya
con posibilidad de llegar a nuestra meta en el III
Plan de Empleo del 3% de inversion en I+D+i res-
pecto al PIB total, lo cual hace que las empresas na-
varras puedan competir en el extranjero en funciéon
de valor afiadido, calidad del producto y desarrollo
futuro.

¢Cual ha sido la inversion por parte del Gobierno
de Navarra en el Plan Tecnolégico?

En el actual pensamos invertir cerca de 230 millones
de euros. Lo importante es que esa inversidn que
hace el Gobierno suponga un tractor, un empuje pa-
ra que toda la empresa piense que la I+D+i es un

Doctor en Farmacia por 19. factor de desarrollo de su capital.
Universidad de Navarra y licenciado En aud .

) ¢En qué lugar se encuentra Navarra en Investiga-
en Derecho por la UNED es funciona- cion, Desarrollo e innovacion?

. . En segundo lugar después de Madrid que tiene 1’99
r1io del GOblernO de Navarra deSde de ratgio de I+l§+i soblz‘e el PIB, frente gl 1’92 de Na-
1998. Fue ]'efe del Servicio de Sanidad varra. La media nacional se sitia en 1°2, por lo tan-

. . L. to nuestra situacién es muy importante. A Madrid
Amblentala director del Servicio de hay que achacarle, ademas, toda la investigacion
II‘lSpCCCiC/)I'l de Centros y ACtiVidadeS que hacen las grandes empresas en Espaiia y casi to-

] . ) o da la investigacion estatal que se hace. Alli se con-
Sanltarlas, director del Servicio de centran tanto las sedes centrales de las grandes em-
Régimen Juridico e IHSpCCCi(/)H del ng:z: como la investigacion principal del CSIC y

Departamento de Bienestar Social y

¢Cree que en Navarra las empresas estan abogando

director general de Bienestar Social. por la innovacion?

En septiembre de 1999 flle nombrado Hoy en dia son las propias empresas las que mas es-
. . tan invirtiendo en I+D+i. El gasto privado en inves-

director general de Trabajo, cargo que tigacion, desarrollo e innovacion de las empresas,

sin contar el Gobierno de Navarra es del 68% del

ha ocupado hasta el afio 2007 en el ,
. gasto total. Las empresas navarras son las que mas
ue fue nombrado consejero de estan invirtiendo en Espafia, mas que Madrid, y eso
q J

Innovaciéon Empresa y Empleo es bueno porque significa que se han dado cuenta de
) .

que tienen que impulsar ese ambito.
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¢Cual es la situacion actual de la ex-
portacion en Navarra?

La mayoria de las empresas estan ex-
portando, sobre todo a Europa. Es-
tamos iniciando un nuevo programa
de ayuda a la internacionalizaciéon
de las empresas para que busquen
nuevos paises donde exportar. Tam-
bién estamos actuando a nivel de
EEUU e intentamos que todos los
productos que tienen una buena ven-
ta desde el sector alimentario al de
automocion tengan un empuje claro
por parte del Gobierno.

¢Las empresas navarras son cons-
cientes de que es importante abrirse
al exterior?

Si, pero da miedo, sobre todo a las
medianas y pequefias. Estas empre-
sas necesitan acompafiamiento, que
tanto el Gobierno como Camara de
Comercio como todas las estructuras
en Navarra les ayuden. También ne-
cesitan el apoyo de otras empresas
que ya tienen una experiencia y eso
es lo que se intenta, acompaifiar des-
de el principio a las empresas, darles
estructura, ayudarles
mente y que, aquellas que no se atre-
ven, vean que se puede y que tienen
un buen futuro en la comercializa-

econb6mica-

cioén exterior.

"El pequerio comercio
debe buscar diferenciarse
del de las grandes superfi-
cies con el cliente selecti-
vo, la calidad vy la moder-

nidad"

¢Cuales son los objetivos necesarios
para lograr la modernizacién del pe-
queiio comercio?

Todo gira sobre lo mismo: diferen-
ciacion, calidad, atencién al cliente,
necesidad de tener canales de com-
pras y la cooperacion entre ellos.

En este afio hemos incrementado en
mas de un 50% las ayudas que da-
mos al comercio para esta moderni-
zacioén y logicamente deben hacerlo
porque a partir del 2010 en toda Es-
pafia y Europa va a empezar la nueva
directiva de servicios de caracter cla-
ramente liberalizador. Esta no va a
permitir actuaciones conservacionis-

tas y protectoras de concesion de li-

cencias en base al ratio de consumo
de establecimiento y va a exigir ma-
yor competitividad entre los comer-
cios. Hay que prepararse para ese
momento, ser muy especialista, te-
ner mucha calidad y atender muy
bien al cliente.

¢El pequeiio comercio esta escuchan-
do los consejos de mejora que se le
dan desde el Gobierno?

Si, el comercio siempre tiene proble-
mas. El consumo se ha retraido en el
conjunto de Espafia por una falta de
liquidez pero creo que cada vez mas
hay comercio de calidad, competen-
cia potente y fidelizacion del cliente.
Trabajamos siempre con los repre-
sentantes de los comerciantes y esta-
mos elaborando el II Plan de Moder-
nizacion. Creemos que entre los ac-
tores y nosotros debemos ayudarnos
y empujar el comercio hacia delante.
Asi conseguiremos situarlo en unas
cotas positivas.

Los datos del ultimo mes muestran
que la tasa de desempleo ha aumen-
tado en Navarra, ¢se estin tomando
medidas desde el Gobierno?

En estos momentos el grave proble-
ma del empleo es que responde al es-
tereotipo de personas extranjeras
con nula o baja formacién y el mer-
cado laboral esta rechazando a las
personas sin formacién. En Navarra
se ha incrementado el paro de ex-
tranjeros cerca de un 40%. Vivimos
un momento de llegada masiva de

D. JOSE MARIA ROIG

personas a Navarra buscando traba-
jo y no podemos asumirlo. Es preci-
so ordenarlos y en el Servicio Nava-
rro de Empleo vamos a actuar para
que reciban la formacién correcta y
asi puedan ser contratados.

"Es fundamental que las
mujeres trabajen, es una
necesidad en todos los
sentidos tanto para la
mujer como para la socie-

dad"

¢Se estan tomando medidas para la
insercion y mejora del empleo feme-
nino?

Nos trazamos unos objetivos muy
claros en la legislatura en el tema del
empleo y es una actuacion selectiva a
determinados grupos que son los
que focalizan los problemas de inser-
cién en Navarra. La mujer es uno de
esos grupos sobre todo en unos esta-
dios de mas edad, de 35 a 45 afios.
Son mujeres que tuvieron una forma-
cion poco acorde a los tiempos ac-
tuales y con unas suspensiones en su
vida laboral a causa de la familia.
Nuestra labor debe ser favorecer su
empleo mediante la formaciéon nece-
saria para ellas y también con medi-
das de discriminacion positiva como
subvencionar la incorporaciéon al
mundo laboral. Es fundamental que
las mujeres trabajen, es una necesi-
dad en todos los sentidos tanto para
la mujer como para la sociedad y en
eso estamos trabajando.
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HYDRA

HYDRA, THE ACTIVE CENTER

Fl deporte
unido a la SA

lud

Desde hace mas de veinte anos esta empresa navarra no ha parado
de expandir su negocio en varias comunidades y en otras areas dife-
rentes a las actividades acuaticas, todo ello buscando siempre la inno-
vacion y la aplicacion de nuevas técnicas.

Jorge Garcia Galduroz lleva toda su vida ligado al agua,
primero como deportista, mas tarde como monitor y
ahora como presidente de Hydra, un centro deportivo en
el que se busca el bienestar y la salud asi como la buena
forma fisica.

La osadia de la juventud y el ejemplo visto en otros pai-
ses fue lo que llevo a Jorge Garcia, en 1985, a montar un
centro de actividades acudticas pionero en Pamplona:
Hydra, the active center. La idea que le movié a embar-
carse en este tipo de negocio fue convencer a la gente de
Pamplona de que en el agua se podian hacer mas activi-
dades aparte de nadar.

Y es asi como empezd su aventura, con un centro en la
calle Media Luna en la que ademas de las piscinas com-
pletaba su oferta con una sala de gimnasia.

Actividades especializadas
La diferencia de Hydra respecto de otros centros depor-

tivos es su constante busqueda de nuevos servicios que
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La idea que le movié a
embarcarse en este tipo
de negocio fue convencer
a la gente de Pamplona de
que en el agua se podian
hacer mas actividades
aparte de nadar.

puedan ser utiles para la sociedad en la que se encuen-
tra el centro. “Nosotros buscamos nuevas aplicaciones
para nuestros clientes, actividades que estén relaciona-
das con lo que buscan las personas que se acercan a las
instalaciones”, comenta el presidente. Asi es como
podemos encontrar actividades orientadas para nifios,
mayores, personas con una enfermedad en concreto
como la fibromialgia o la osteoporosis y para la reha-
bilitacion y prevenciéon de lesiones. En estas actividades
se sigue una metodologia propia ya que existen cursos
de formacién para los profesionales que trabajan en el
centro.

Un negocio en expansion

Desde su nacimiento Hydra no ha hecho mas que crecer.
“El negocio fue bien desde el principio, por eso y por
cultura emprendedora nos decidimos a dar el salto a
otras comunidades cercanas”, explica Jorge Garcia.
Hoy en dia podemos encontrar centros no sélo en
Navarra sino también en La Rioja y Pais Vasco.




e P

En cada uno de ellos se ofrecen dife-
rentes ofertas dependiendo de la
necesidad de cada poblacién o por el
lugar donde se encuentra el centro.
Un ejemplo es el de Getxo, cercano
al centro comercial Artea, en el que
se ofrece una entrada de dia que per-
mite hacer un recorrido por el spa o
hacerse un tratamiento estético des-
pués de ir de compras o antes de ir al
cine.

Hoy en dia podemos
encontrar centros no solo
en Navarra sino también
en La Rioja y Pais Vasco

Aunque sus inicios se centraron en el
ambito de los deportes acuéticos,
Hydra ha diversificado sus areas
introduciendo actividades de fitness,
medicina deportiva, pistas de hielo,
centros de estética y balnearios.
Asimismo, en muchos de sus centros
disponen de centros médicos en los
que se encuentran nutricionistas,
masajistas y fisioterapeutas, todo
esto completado por un sistema
informatizado en el que el cliente
puede controlar y ver su evolucion
en Internet.

En este tipo de negocios como el de
Hydra surgen hoy en dia muchas
novedades en las maquinas de fit-
ness, los tratamientos estéticos o en
las disciplinas deportivas, pero
segin Jorge Garcia adaptarse a lo
nuevo no es dificil, depende de
varias cosas: que tenga una base
cientifica, que sea ameno y que
tenga capacidad de permanecer en el
tiempo; ver si la inversién resultara
rentable; ir a ferias y congresos en
las que se muestran si las novedades
funcionan y ver qué hacen los otros.
Hydra no so6lo cuida el bienestar del

cuerpo sino que también busca la
interrelacion entre sus clientes gra-
cias a las actividades que se plantean
fuera de las instalaciones como las
de aventura, el esqui, la vela o talle-
res como el de preparacion para la
competiciéon. “Asi los clientes siguen
ligados al centro aunque estan fuera
de €17, dice Jorge Garcia.

Aunque al principio Hydra se dedico
al desarrollo de sus propios centros,
desde 1999 también realizan servi-
cios para terceros llevando la admi-
nistracion o prestando
deportivos, como el polideportivo de
Tafalla o el de Sangiiesa, aumentan-
do asi su volumen de negocio.

servicios

En Pamplona Hydra no sélo cuenta
son su centro de la Calle Media
Luna sino que se encarga también de
el Cubo Spa&Sport y la pista de
hielo Artic en el complejo deportivo
y de ocio en el centro comercial
Itaroa, en Huarte.

Nuevos proyectos

Los planes de futuro de Hydra estan
llenos de proyectos. El mas proximo
consiste en abrir un centro de esqui

nordico en Belagua pero también
tienen otros como la gestion del
polideportivo municipal de Aregui,
abrir una instalacién Hydra en
Madrid y hacer una nueva sociedad:
Sportworks, un programa de forma-
cion para técnicos deportivos en el
que mediante cursos especificos

podran formar a sus técnicos y a los
de otros centros con la venta de pro-
gramas definidos para cada tipo de
actividad como pueden ser la prepa-
racion para el esqui o la rehabilita-
cion de una lesion especifica.

Radiografia de Hydra

Ao creacion: 1986

Actividad: Gestion de servicios de
deporte y ocio

Mercado: Nacional

Facturacion: 13.413.814 euros en 07
Plantilla: 400 personas
Instalaciones: 40.000 m* divididos
en 16 instalaciones.
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Sonagar

SALA TOTEM

SOCIEDAD

DIVERSIDAD DE ESTILOS EN UM MISMO ESPACIO

SALATOTEM

Siempre existe un riesgo al apostar
por un nuevo negocio, eso lo sabe
bien Francisco Arriaga, uno de los
duenios de la Sala To6tem de Villava,
ya que hace tres afios se lanzo junto a
su socio a crear una nueva alternativa
de ocio para la gente de su localidad.

“Desde siempre como camarero pen-
saba que los jefes se hacian ricos a
mi costa asi que me decidi a probar
a ver si iba bien el negocio”, comen-
ta Francisco Arriaga Elizalde, uno
de los socios de la Sala Totem y la
cerveceria Classic. Asi es como sur-
gi6 la idea de hacer una sala de fies-
tas, discoteca y cerveceria en el poli-
gono Landazabal de Villava.
Tanto Francisco como su
Gregorio Nufiez Blanco se dieron
cuenta de que existia una demanda
entre la gente del pueblo de un esta-
blecimiento como la Sala Toétem.
Hacia falta un lugar que permitiera
a los jovenes quedarse en el pueblo
en vez de ir de fiesta hasta una ciu-
dad mas grande como la cercana
Pamplona. Los dos socios ya tenian
experiencia en este campo gracias a
la cerveceria que ambos llevan en
Villava asi que no les fue dificil deci-
dirse a crear una sala que permitiera
la musica en vivo.

socio

Una oferta variada

Los dos socios apostaron por ofrecer
diferentes tipos de musica y no limi-
tarse a un estilo concreto ya que,
segun Francisco “es algo obligado
cuando te planteas un negocio como
¢ste”. Asi es como en esta sala se
pueden ver conciertos variados que
van desde Los Suaves hasta un grupo
aficionado de la comarca. Y es que
la Sala Toétem también apuesta por
los nuevos talentos, en principio de
los alrededores de Villava, a los que
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intentan ayudar a salir a flote. “Los
jovenes se tienen que promocionar y
ademas mueven con ellos hasta aqui
a sus familiares y amigos”, explica
Francisco.

De todas formas los grupos que ahi
actian tienen que pasar antes un
pequeiio casting ya que el tunico
requisito que piden los encargados
de la sala es que les manden antes
una maqueta, un poco de historia y
fotografias del grupo.

Dos ambientes diferenciados

El establecimiento se divide en dos
plantas: una en el piso inferior en el
que esta situada la Sala T6tem, un
espacio de grandes dimensiones con
un escenario al fondo, y la superior
en la que se encuentra la cerveceria
Classic, un lugar mas pequefio con
mesas y futbolines en la que la musi-
ca que predomina es el rock. Los dos
pisos conforman espacios diferentes
para las distintas personas que acu-
den hasta el edificio.

El publico que suele acercarse hasta
el establecimiento de Landazabal
suele ser generalmente del propio
pueblo o de las localidades cercanas
como Huarte o Burlada aunque en
los dias de concierto se pueden
encontrar personas de diferentes
puntos de la peninsula. Pero el éxito
de esta sala no esta en los concier-
tos: “Con las actuaciones nunca hay
nada seguro, todo depende del
grupo que venga a tocar. Los con-

ciertos no dan de comer, al revés, lo
que realmente funciona es el fin de
semana”, explica Francisco.

Después de tres afios, Francisco ha
comprobado que llevar un negocio
no es tan sencillo como parecia en
sus épocas de camarero: “No te
manda nadie pero no es nada facil.
La loteria nos toca cuando consegui-
mos tener aqui al publico”.

Nuevas ideas

El futuro de esta empresa se centra
de momento en seguir ofreciendo
conciertos en la temporada, es decir,
de septiembre a junio que es cuando
hay mas publico para este tipo de
eventos. La manera de elegir las
actuaciones de la proxima tempora-
da es estudiar qué se lleva y qué no
para introducirlo o sacarlo de su
agenda.

Estos dos empresarios también tie-
nen pensados proyectos a largo
plazo que, segin adelanta Francisco:
“Podrian no ser de hosteleria”.

Radiografia de la
Sala Totem

Aiio de creacion: 2004

Actividad: hosteleria, sala de fiestas y
conciertos

Mercado: comarcal

Plantilla: 32 personas

Instalaciones: 300 metros cuadrados
divididos entre la Sala Tétem y la
Cerveceria Classic




