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los nueve primeros meses del
ano 2.004, 640 avales por un
importe de 32.125.042 euros.

El nimero de avales formalizados se ha incrementa-
do un 17% respecto al mismo periodo del ano 2003.

La Sociedad Navarra de Garantia Reci-
proca ha formalizado, a 30 de septiembre
de 2004, 640 avales por un importe de
32.125.042 euros. Del importe total,
1.114.289 euros corresponden a avales
técnicos y 21.010.753 euros a financieros.

Desde su constitucion en 1980, hasta sep-
tiembre de 2004, el numero de operaciones
formalizadas, ascendi6 a 5.751 por un im-
porte total de 348.449.914 euros, de los
cuales 88.978.627 euros corresponden a
avales técnicos y 259.471.286 a financieros.

Riesgo vivo de la empresa
por sectores

8%

32%

33%  Sector servicios  59.747.012 €
= 32%  Sector industrial  56.790.431 €
« 16%  Sector comercio  29.447.450 €
« 11%  Construccion 18.906.366 <
« 8% Sector primario  13.820.691 €
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El riesgo vivo de Sonagar alcanzé, duran-
te los nueve primeros meses del afio 2004,
los 140.727.850 euros respecto a los
137.278.084 euros, durante el mismo pe-
riodo del afio 2003.

El 33% del riesgo vivo correspondié al
sector servicios por un importe que as-
cendi6 a 59.747.012 euros, el 32% a in-
dustria por un total de 56.790.431 euros,
el 16% al comercio con 29.447.450 euros,
el 11% a la construccion con 18.906.366
euros y, por tltimo, el 8% al sector prima-
rio por un importe de 13.820.691 euros.

Avales financieros
formalizados por tamaiio
de empresa

1% 3y

54%

54% Hasta b empleados 11.252.253 €

« 42% Deba2b 8.798.500 €
» 1% De26ab0 240.000 €
« 3%  Mas de 50 720.000 €
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Por otro lado, el nimero de avales conce-
didos fue de 127, por un importe que al-
canzdé los 42.078.149 euros.

Respecto al tamafio de la empresa, los
avales financieros formalizados, a 30 de
septiembre de 2004, se repartieron de la
siguiente manera: el 54% para empresas
con una plantilla no superior a § trabaja-
dores (11.252.253 euros), 42% para em-
presas de 6 a 25 empleados (con un im-
porte de 8.798.500 euros); el 1% para
empresas que tienen de 26 a 50 trabajado-
res (240.000 euros), y por ultimo, el 3 %
para empresas con mas de 50 trabajadores
(720.000 euros).

Avales financieros
formalizados por destino
de la operacion

63% Inversion
= 23% Creacion de nuevas empresas
= 14% Refinanciacion

En cuanto a los avales financieros forma-
lizados por destino de la operacion, pode-
mos destacar que el 63% se destinaron a
la creacion de nuevas empresas, el 23% a
inversion y el 14% a refinanciacion.

De las 70 operaciones financieras realiza-
das durante los nueve primeros meses del
afio 2004, 10 fueron formalizadas por un
plazo no superior a 12 afios por 2.609.000
euros y, 60 operaciones de mas de 12 afios
por un importe de 18.401.753 euros.

El plazo medio de amortizacion de las
operaciones realizadas superd los 14
anos.



70 Avales financieros
formalizados por plazo

= 10 No superior a 12 afios 2.609.000 €
« 60 Superiora 12 afos  18.401.753 €

Las pymes navarras tienen mayores dificul-
tades para conseguir una financiacion ade-
cuada en plazo y precio. Las entidades fi-
nancieras como Cajas y Bancos operan a
corto plazo lo que, en muchos casos, no
responde a la necesidad de las empresas de
sustituir su falta de fondos por avales para
préstamos a largo plazo. Sonagar cumple
de manera agil y solvente, su objetivo de
mejorar la financiacion de las pymes por
medio del otorgamiento de garantias per-
sonales.

Para terminar, el 39% de los avales finan-
cieros formalizados correspondi6 al sector
servicios por un importe que ascendi6 a
8.131.000 euros, el 25% al sector industrial
por un total de 5.276.500 euros, el 19% al
comercio con 4.103.000 euros, el 9% al
sector primario con 1.862.253 euros y, por
ultimo, el 8% a la construccion por un im-
porte de 1.638.000 euros.

A 30 de septiembre de 2004, los recursos
propios superaron los 20.115.778 de euros
y el nimero de socios se increment6 en 81,
elevando a 1.739 el numero total (partici-
pes y protectores).

Avales financieros
formalizados por sectores

8%

39%

25%

39%  Sector servicios  8.131.000 €
= 25%  Sector industial  5.276.500 €
= 19%  Sector comercio  4.103.000 €
« 9% Sectorprimario  1.862.253 €
= 8% Construccion 1.638.000 €
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AVALES FINANCIEROS

PARA GARANTIZAR PRESTAMOS Y CREDITOS

Comision de aval

0,5

anual sobre el
riesgo vivo

Gastos de estudio

0,5

sobre el importe
formalizado

SUSCRIPCION DE PARTICIPACIONES. UNA PARTICIPACION
DE 120 EUROS POR CADA 12.000 O FRACCION (EL 1% DEL
IMPORTE FORMALIZADO). LIMITE DE AVAL 720.000 EUROS.

El importe destinado a la suscripcion de participaciones es
totalmente recuperable al cancelarse la garantia solicitada.
En el caso de exigirse contragarantias hipotecarias, la
formalizacion y cancelacion de las mismas estaran exentas
en el impuesto de Transmisiones Patrimoniales y Actos
Juridicos Documentados

AVALES TECNICOS

FIANZAS PROVISIONALES GRATUITAS

Comision de aval

0,5

anual sobre el
riesgo vivo
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ENTREVISTA

D.JOSE JAVIER ARMENDARIZ QUEL

Consejero de Industria, Tecnologia, Comercio y Trabajo

Licenciado en Economia por la Universidad de Sarriko,
comenzd su carrera profesional en la consultora
Arthur Andersen en Pamplona en 1989. En diciembre
de 1993 ascendi6 a director de inversiones en el des-
pacho de la multinacional, donde desarrollo su activi-
dad hasta 1996. Fue entonces cuando aceptd coger las
riendas de la Hacienda Foral. En julio de 2003 fue

nombrado
Comercio y Trabajo.

Una de las acciones mas importantes
desarrolladas por la Consejeria de Indus-
tria ha sido el I Plan Tecnoldgico de Na-
varra (2000-2003) ¢Qué valoracion hace
de los resultados de esta primera fase?

El I Plan Tecnoldgico ha sido un éxito en
cuanto a su desarrollo. El Gobierno de
Navarra ha hecho un esfuerzo econémico
importante, en torno a los 107 millones
de euros de inversion directa. Gracias a la
respuesta empresarial ha supuesto una in-
version inducida de 315,6 millones de
euros.

Esta inversion ha favorecido especialmen-
te el desarrollo de I+D+i. Lo que si ha
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consejero de

Industria, Tecnologia,

conseguido el I Plan Tecnologico es orde-
nar de mejor manera la actividad de
[+D+i. Asi hemos podido difundir de
manera mas clara cuales eran los objeti-
vos del Gobierno en esta materia y ha per-
mitido a las empresas utilizar de manera
mas ordenada los recursos que el Gobier-
no ha puesto a su disposicion para el des-
arrollo del [+D+i.

En 1999 Navarra estaba por debajo de las
medias nacionales en inversion de [+D+i
en relacion con el PIB. Ahora Navarra
ocupa el 4° lugar de Espafia, detras de
Madrid, Pais Vasco y Catalufia.

¢Qué implicacion han demostrado las
empresas navarras en la implantacién y
ordenacion del [+D+i?

Se ha conseguido extender la cultura de la
innovacion a buena parte del tejido eco-
noémico de la Comunidad Foral. Mas de
3.100 proyectos empresariales, correspon-
dientes a unas 2.000 empresas, se han vis-
to beneficiados por este primer Plan. El
aumento de la inversion y la implicacion
de las empresas reflejan que el camino que
hemos emprendido esta dando sus frutos.
Cambiar las tendencias de los entornos
comparativos y colocarnos entre los pri-
meros lugares a nivel nacional es una
cuestion importante.

El II Plan Tecnologico se desarrollara du-
rante los proximos cuatro afios compren-
didos entre 2004 y 2007 para el que se tie-
ne prevista una inversion de 142 millones
de euros.

¢Como se refleja la mejora en la competi-
tividad que han experimentado las em-
presas que se han beneficiado del I Plan
Tecnoldgico?

Lo importante es tener presente que no
existe empresa pequefia ni grande en el
ambito del [+D+i, sino que en Navarra
existen empresas con inquietudes al res-
pecto.

La mejora de la competitividad de las em-
presas a través del [+D+i solamente se
puede medir desde el punto de vista de la
cuenta de resultados. Si esa mejora de
procesos y de productos permite a las em-
presas incrementar sus volimenes de fac-
turacion, su productividad y en definitiva
su rentabilidad y su competitividad; si con
los mismos factores son capaces de gene-
rar unos mayores niveles de produccion y
sobre todo de valor afniadido. Creo que es-
to es lo que ha permitido y ha puesto de
manifiesto el I Plan Tecnologico de Nava-
rra.

Mas de 3.100 proyectos em-
presariales, correspondien-
tes a unas 2.000 empresas,
se han visto beneficiados
del 1 Plan Tecnolégico

¢Cual era el objetivo principal del Plan de
Analisis Individualizado?

El programa de analisis individualizados
de 310 PYMES perseguia que éstas hicie-
ran una reflexion estratégica desde el pun-
to de vista de la innovacioén, la investiga-
cion y el desarrollo para mejorar su com-
petitividad. El objetivo fundamental de
este programa ha sido despertar, ordenar



y racionalizar la actividad del I+D+i en
las compaiiias y en las PYMES navarras.

¢En qué consiste el Plan de Internaciona-
lizacion de 20042

El Plan de Internacionalizacion pretende
ser transitorio hacia la preparacion de un
plan Estratégico de Comercio Exterior de
Navarra que se implantara en 2005.
Busca la creacion, diversificacion y am-
pliacion de la base exportadora. Quere-
mos que haya mas empresas que exporten
y que incrementen los porcentajes de ex-
portacion.

Por un lado, nos hemos centrado en em-
presas que estan exportando menos de un
30% de su produccion. Estas empresas re-
ciben la atencion prioritaria del programa
PROMEX, con un presupuesto de casi 1,2
millones de euros. Por otro lado, aplica-
mos el Plan de Diversificacion que afecta
a las empresas que han superado el ratio
significativo del 30% de exportacion.
Queremos que estas empresas exporten a
nuevos paises.

¢Cémo se encuentra la exportacion en
Navarra?

Las cifras de exportaciéon de Navarra en
2003 han registrado el mejor resultado de
los ultimos cuatro afios, con un aumento
del 14,9% respecto al afio precedente. Las
exportaciones ascendieron a 5.100 millo-
nes de euros, 596 mas que en 2002. De to-
das ellas, el 78% se destinan al mercado
europeo.

¢Cuales han sido las ayudas dirigidas a las
empresas industriales mas demandadas?
Estamos destinando un presupuesto de
51,7 millones de euros a las subvenciones
destinadas a la promocion de la inversion
y el empleo. De esta cantidad, 47 millones
fueron subvenciones a la inversion y 4,5
millones a la financiacion del empleo fijo.
Son cifras importantes porque suponen
una legislatura de cuatro afios que cuenta
con un apoyo publico del orden de los 210
millones de euros. Estamos concediendo
un porcentaje medio de subvencién del
11% 6 12%. Si calculamos la inversion in-
ducida, estamos hablando en torno a los
420 millones de euros.

¢Cuales han sido los aspectos mas rele-
vantes del Decreto Foral de medidas de
apoyo al sector comercial?

Estamos trabajando en torno al millén de
euros. En abril se aprobé el modelo terri-
torial de organizacién de centros comer-
ciales que regula la implantacion dichos
establecimientos en Navarra. En estos
momentos estamos elaborando el Plan

Estratégico de Comercio que abarca dis-
tintas areas.

Pretende potenciar los nucleos urbanos y
el papel de las Entidades Locales en el am-
bito comercial. Establecer medidas de
apoyo al sector para el fomento de la in-
version y la aplicacion de nuevas tecnolo-
gias. Ademas, el plan busca fomentar el
asociacionismo y la cooperacion entre las
pequefias empresas comerciales; y desarro-
llar la normativa en materia de ordenacion
comercial y, en particular, sobre los hora-
rios comerciales.

Hoy, Navarra ocupa el 4° lu-
gar de Espana, detrds de Ma-
drid, Pais Vasco y Cataluiia,
en inversion de I+D+i en
relacion con el PIB

¢Cules son los objetivos necesarios para
lograr la modernizacién del comercio tra-
dicional y el equilibrio con las nuevas for-
mulas comerciales?

Mejorar la capacidad tecnologica de las
empresas; impulsar la creacion de centra-
les de compra; fomentar la integracion del
pequefio comercio en cadenas con imagen
de marca; favorecer la diversificaciéon em-
presarial, impulsando los servicios al
cliente como elemento diferenciador; y fo-
mentar la modernizacion, especializacion
y mejora de la gestion.

¢Como se incorpora Red Plena al III Plan
de Empleo de Navarra?

El objetivo de ambos planes es el mismo.
Queremos crear mas y mejor empleo. Tene-
mos que dar empleo, y empleo de calidad.
Red Plena es un proyecto financiado por
la U.E. El objetivo fundamental es dina-
mizar e implicar a los agentes locales en
las politicas activas de desarrollo del em-
pleo, siempre enmarcado en el concepto
del Plan de Empleo de Navarra. Ademas
del Gobierno de Navarra, la Administra-
ci6on local es un agente fundamental que
también debe ser un participe importante
y un interlocutor valido en la creacion de
empleo en toda Navarra.

Llama la atencion en los ultimos resulta-
dos de la EPA el escaso crecimiento del
empleo femenino en Navarra. ¢Qué medi-
das se estan tomando para apoyar inser-
ci6n de las mujeres al empleo?

En cuestiones como el empleo es impor-
tante mantener una vision mas amplia
que los resultados trimestrales de la EPA.
Desde 2002 hemos conseguido reducir en
mas de un 40% el desempleo femenino. El
Plan de Empleo busca alcanzar el pleno

ENTREVIS

empleo en Navarra. Es decir, que la tasa
de desempleo no supere el 5%. El colecti-
vo femenino es el que esta mas alejado de
estos indices. Por ello, desde el punto de
vista practico, cuando hablamos de for-
macion, autoempleo, formacion de em-
prendedores, etc. nos dirigimos ya a las
mujeres sin tener que decir mujeres, em-
presarias o emprendedoras. En los ulti-
mos 4 ailos, el 64% de las incorporacio-
nes al mercado laboral han sido mujeres.
En estos momentos, el 45% de las empre-
sas que se crean en Navarra, las estan cre-
ando mujeres.

El objetivo estratégico del
pleno empleo es incompati-
ble si perdemos de vista el
concepto de empleo de cali-

dad

¢Qué conclusiones del II Plan de Empleo
se aplicaran al préximo plan que comien-
za en 2005?

En estos momentos nuestra tasa de em-
pleo de sitta en el 68% mientras que la
media nacional esta 6 puntos por debajo.
El objetivo estratégico de tener un pleno
empleo es incompatible si perdemos de
vista el concepto de empleo de calidad, lo
cual redunda en un trabajo intenso en la

Queremos que haya mds
empresas que exporten y
que incrementen los por-
centajes de exportacion

prevencion de riesgos laborales para la
disminucion de la siniestralidad laboral, y
sin duda seguir trabando para que la pre-
cariedad, en este caso la temporalidad, si-
ga reduciéndose y podamos alcanzar los
niveles europeos.
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“Surgi6 porque nos dimos cuenta de que
podiamos hacer lo mismo que otras em-
presas, tenfamos los conocimientos y nos
sentiamos preparados para acometer esa
nueva etapa profesional”, comenta Joa-
quin Compains, gerente y co-propietario.

Empezaron en un taller a mecanizar pie-
zas y fabricar utiles de control que era lo
que demandaba el mercado en aquella
época, como ¢él mismo define “piecerio y
utillaje para los sistemas de produccion”.
Compains recuerda que , “las empresas
nos facilitaban los planos para la fabrica-
cién de los ttiles, nosotros los haciamos
pero era la propia empresa la responsable
del funcionamiento del utillaje”.

Los comienzos fueron muy duros porque
tuvieron que comprar mucha maquinaria
y habia meses que no tenian con qué pa-
gar las letras. Compains comenta como
la familia les ayudd a pasar ese primer
bache, sobre todo el primer afio. Trabaja-
ban como minimo 11 horas diarias, saba-
dos incluidos y domingos por la mafiana,
y todo esto sin olvidar la formacion per-
manente que el sector exigia, visitas a
muchas ferias y salidas al extranjero para
conocer otros mercados. Los tres prime-
ros aflos supusieron un sacrificio muy im-
portante de todos los socios para sacar
adelante la empresa.

Poco después comenzo6 una renovacion de
la oferta existente, muchos talleres ce-
rraron y aparecieron
mismo tiempo fueron desapareciendo las
ingenierias de las propias empresas y em-
pezaron a subcontratar fuera el servicio.
“Poco a poco nos fuimos convirtiendo en

otros nuevos. Al
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En 1973, cuatro jovenes maestros industriales, de eda-
des comprendidas entre 26 y 29 anos, con espiritu
inquieto y emprendedor, y entre los que se encontra-
ban Joaquin Compains y Ciriaco Sanjuan, decidieron
montar su propia empresa, ya entonces con el nombre

de USCAL.

una ingenieria que trabajaba en muchos
campos, para muchas empresas, de tal
manera que los conocimientos y expe-
riencia que vas adquiriendo los puedes
aplicar con otros clientes”, recuerda
Compains.

A partir de los afios 80, las empresas co-
mienzan a demandar la entrega de equi-
pos “llave en mano”. Uscal, adaptandose
a esa nueva situacion, desarrolla su pro-
pio equipo técnico y los primeros auto-
matismos, siendo responsable de la fabri-
cacion, funcionamiento y soporte técnico.

Puntos fuertes de la empresa respecto
a la competetencia

“Uscal ofrece un servicio completo y eso
es lo que demandan muchos clientes” di-
ce Compains. Sus lineas de negocio son
variadas pero complementarias entre si:
por un lado , tienen un departamento con
un equipo de personas que piensa y ofer-
ta sistemas a un precio muy competitivo,
funciona como una comercial, luego esta
la ingenieria de disefio, el taller de fabri-
cacion que construye las piezas y la inge-
nieria eléctrica y de programacion. “So-
mos la ingenieria mas completa porque
podemos hacer desde el bulon de una pie-
za de repuesto hasta el software
zabilidad y control de la linea que este-
mos fabricando. Tenemos todo el campo
cubierto con gente de casa y una asisten-
cia postventa completa” afirma Com-
pains.

A partir de 1998, el cambio de Uscal ha
sido espectacular. Ese afio fue una época
de inflexion para la empresa. Desde en-
tonces, la plantilla ha aumentado un 85%
y la facturacion se ha multiplicado por

de tra-

cinco, es decir, de 2.5 millones a 12 millo-
nes de euros en la actualidad.

“Fue un momento de toma de decisiones
importantes y arriesgadas que nos ha lle-
vado a lo que hoy es Uscal”.

Equipo humano

Para Joaquin Compains, gerente desde
hace 6 afios, “Uscal es una empresa que
esta basada en el conocimiento, el esfuer-
zo y la voluntad de las personas que alli
trabajan; lo mas importante es la relacion
de la empresa con todo su personal, tanto
los mandos intermedios como trabajado-
res. Si esa relacion es buena, el futuro es
prometedor.”

Compains se considera un jefe de equipo,
mas o menos un entrenador que deja que
el equipo funcione. “Una empresa como
¢ésta, que esta integrada por diferentes



equipos de trabajo necesita que éstos sean
autdénomos siempre que sepan qué tienen
que hacer. Esto favorece que se sientan
empresa y es la base del éxito de Uscal.
Cada uno se autogestiona su puesto de
trabajo.”

La empresa esta avanzando junto con sus
trabajadores y ya ha comenzado el relevo
generacional. El numero de profesionales
jovenes es importante. En la actualidad la
plantilla esta compuesta por 6 ingenieros
superiores, 18 ingenieros técnicos, 58 con
titulacion en formacién profesional supe-
rior y 2 sin cualificar. La edad media de la
plantilla es de 35 afios, sobretodo en inge-
nieria. El 20% del equipo lo componen
mujeres y el 40% del total de la plantilla
cuentan con titulaciéon universitaria, lo
que unido a los planes de formacién, ha-
cen un equipo humano cada vez mas cua-
lificado. La prevision es alcanzar los 100
empleados en los proximo 3-5 afios, so-
bretodo ingenieros.

Lo mas importante es la
relacion de la empresa con
todo su personal, tanto los
mandos intermedios como
trabajadores. Si esa rela-
cion es buena, el futuro es
prometedor

Clientes y mercados

El75% de los clientes pertenecen al sector
del automovil, el 15% a eléctricas y, a li-
nea blanca el 10%.

Para Compains, el coche se ha convertido
en un articulo casi de primera necesidad.
Su primer coche lo compro, de segunda
mano, a los 29 afios. “Hoy en dia, los jo-
venes cuando cumplen 18 afios se sacan el
carnet de conducir; el coche se ha conver-

tido en algo casi imprescindible.” Consi-
dera que es la tecnologia que mas esta
evolucionando después de la aviacion y la
militar, y al mismo tiempo, la ingenieria
en el sector del automovil cobra un prota-
gonismo muy importante. Las modifi-
caciones permanentes en los sistemas de
fabricacion de automoviles facilitan el
desarrollo y crecimiento de Uscal, desde
el punto de vista empresarial.

Las normas de calidad

USCAL cuenta con la calificacion ISO
9001-2000, avalada por la empresa TUV.
Desde hacia tiempo, la empresa ya traba-
ja internamente en aplicar sistemas de ca-
lidad. Mas tarde lo requirieron los clien-
tes y obtuvieron el certificado. Este nuevo
proceso ha ayudado a la empresa a aplicar
un sistema de trazabilidad de todos los
procesos de fabricacion “desde que haces
una oferta, pasando por todo el proceso
productivo hasta que lo entregamos al
cliente y ¢l da la conformidad”. Todo que-
da documentado y todas las piezas que se
fabrican, numeradas.

Retos de Uscal

Treinta y un afios después de la creacion
de la empresa, Uscal afronta nuevos retos.
Segin Compains, “la mecanica es més fa-
cil de subcontratar”. El afio pasado sub-
contrataron 35.000 horas de trabajo a em-
presas mas pequefias, principalmente de
Navarra y La Rioja, con las que colabo-
ran en aspectos tan variados como el me-
canizado o los montajes eléctricos, entre
otros.

El crecimiento lo contemplan sobre todo
en los aspectos de ingenieria. Por ello, “el
trabajo mecanico y el eléctrico tendere-
mos cada vez mas a subcontratarlo, siem-
pre bajo el control y la supervision de Us-
cal en el disefio, la mecanica y la produc-
cion”.

En cuanto a la facturacién, tienen una
prevision de alcanzar los 20.000 millones
de euros en tres afios. Tal y como apunta
Compains, “la delegacion de Estados
Unidos ya ha empezado a funcionar con
bastante fuerza”. Uscal cuenta con un
equipo técnico comercial consolidado.
“En Estados Unidos el sector automovilis-
tico es muy importante y de alli obtene-
mos mucha informacién de hacia donde
van a ir las inversiones”. La delegacion
americana se establecié hace dos afios

USCAL S.L.

porque “la tecnologia se sigue vendiendo
y comprando en inglés”, afirma Com-
pains.

El servicio postventa es otro aspecto que,
aunque Uscal lo tiene implantado, quie-
ren reforzar.

La proxima generacion

Para julio de 2003, Uscal tiene prevista la
inauguracion de su nueva nave de 5.100
m2 de taller y 3.000m2 para la ingenieria
y las oficinas. Este proyecto, que ha su-
puesto una inversion de 6 millones de eu-
ros, se puso en marcha porque ven claro el
futuro en manos de los hijos de dos de los
socios, que ya estan trabajando en la em-
presa y empiezan a tomar las riendas del
negocio.

La delegacion americana
se establecio hace dos arios
porque la tecnologia se si-
gue vendiendo y compran-
do en inglés

Antes de que Compains “baje el ritmo”
de trabajo, quiere dejar la nave en condi-
ciones de funcionamiento para la siguien-
te generacion. “Esto me llevara unos tres
afios”. Reconoce que le costara bastante
jubilarse “porque esto ha sido mi vida”.
Las relaciones personales se han reforza-
do mucho en el tiempo y Uscal se ha con-
vertido de alguna manera en la consulto-
ra de ingenieria de las empresas para las
que trabaja. “Nos anticipamos a las nece-
sidades de nuestros clientes”.
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CLUB DE MARKETING

Treinta anos acercando el mercado a los profesionales de
Navarra. El centro de formacion, situado en el Valle de
Aranguren, ha buscado a lo largo de los ultimos 30 anos
ayudar a implantar la mentalidad de la mercadotecnia en-
tre los profesionales de Navarra.

El Club de Marketing (CM) naci6 en
1975, cuando un grupo de directivos de
empresas de Navarra, relacionados con el
mundo de las ventas, decidi6 crear un fo-
ro de formacion y de relaciones para fo-
mentar el intercambio de experiencias en-
tre profesionales. Eran afos en los que los
conceptos como marketing, ventas inter-
nacionales o nicho de mercado eran gran-
des desconocidos. “Los productos nava-
rros eran muy buenos, pero el problema
aparecia a la hora de venderlos”, comen-
ta Joaquin Ansa, director ejecutivo del
Club de Marketing.

En la actualidad el CM
ofrece cinco programas
Master con ESIC: Direc-
cion General, Marketing,
Comercio Internacional,
Recursos Humanos y Di-
reccion Financiera

Lo que comenzd en un espacio cedido por
la Camara de Comercio, donde se daban
pequeiias charlas o conferencias, en cinco
afios se convirtio en una asociacion pro-
fesional que se gestionaba con criterios
empresariales. Fue en 1980 cuando se ad-
quirio la primera sede propia en la calle
Estafeta y se nombré a Joaquin Ansa ges-
tor. Su labor principal iba a ser captar
mas socios a través de una labor comer-
cial més planificada y crear servicios que
a su vez revertieran en medios para la am-
pliacion de los cursos.
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Con los afios el Club de Marketing cre-
ci6. De la calle Estafeta, paso a ubicarse
en la calle Iturrama. De ahi, a la trasera
de la calle Esquiroz y hoy encontramos su
sede, con posibilidades de ampliacion, en
el Valle de Aranguren.

Joaquin Ansa sigue al frente del Club co-
mo Director General. Hoy la asociacion
cuenta con dos tipos de socios: 550 em-
presas de toda Navarra y 850 personas.
La junta directiva estd compuesta por
personas que pueden pertenecer o no a
empresas, pero su participacion en la jun-
ta es a titulo personal, libre y voluntaria,
“sin ningun tipo de condicionante por
parte de la empresa para la que traba-
jan”, apunta Ansa.

Un amplio abanico de servicios

El objetivo fundamental del Club sigue
siendo la formacion continua de los pro-
fesionales. “Tenemos una oferta de accio-
nes formativas muy variadas que van des-
de los programas Master hasta jornadas
de un dia”.

En 1995 el CM firmo el acuerdo de cola-
boracion con el ESIC por el que se firmo
un convenio para implantar en Navarra
estudios de grado medio de marketing.
“Una escuela universitaria de tres afios de
duracion, susceptible de hacer estudios
superiores fuera de Navarra”, explica An-
sa. En la actualidad el CM ofrece cinco
programas Master con ESIC: Direccion
General, Marketing, Comercio Interna-
cional, Recursos Humanos y Direcciéon
Financiera.

Joaquin Ansa. Director del Club de Marketing

Promocion, informacion e Internet

La informacion también es uno de los pi-
lares del CM. Tal y como nos comenta
Joaquin Ansa, “editamos el Anuario de
El Club de Marketing, una revista cuatri-
mestral y dos suplementos mensuales,
uno de marketing y gestion empresarial y
otro de fiscalidad”. Ademas, E1 CM pu-
blica la guia tributaria de Navarra.

Cada dos atios este centro
de formacion organiza el
Salon de las Tecnologias
de la Informacion vy la
Comunicacion

Ademas de las publicaciones en papel,
cuenta con el buscador navarra.net, que
es el tnico que existe en Navarra donde
“pretendemos que estén todos los espa-
cios, paginas web de Navarra”.

Cada dos afios este centro de formacion,
en colaboracion con el Gobierno de Na-
varra, organiza el Salon de las Tecnologi-
as de la Informacion y la Comunicacion.
El proximo se celebrara en abril de 2005.
En él las empresas exponen su productos
y servicios en el mundo de la informatica
y las telecomunicaciones.

Fomentar las relaciones

“Gracias al amplio nimero de actividades
que el CM desarrolla, los mismos socios in-
tercambian experiencias y promueven el enri-
quecimiento profesional reciproco’; comenta
Ansa.

A través de la formacion, sobre todo en los
ultimos afios, el CM ha ayudado a formar a
profesionales de empresa en marketing y ges-
tion en general, y como explica Ansa, “de al-
guna manera hemos contribuido a que ac-
tualmente Navarra tenga una proyeccion
comercial importante, a que la filosofia de
marketing se implante en la empresa nava-



