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“Ya tenemos preparada la nueva hoja de ruta que marca-
ra el trabajo de nuestras instituciones y del propio Con-
sejo ademas del calendario para consensuar el nuevo
modelo”, explica el presidente del Consejo Superior de
Camaras de Comercio, Manuel Teruel, que va a promover
una ley de Camaras “al margen de los avatares politicos”.
La viabilidad futura pasa, a su juicio, por ofrecer una ges-

tion eficaz de racionalizacion de servicios y recursos “y
analizar el coste econdémico que tienen y cémo se finan-
cian”. Explica Teruel que no esta “programado para cerrar
Camaras o despedir a trabajadores”, al mismo tiempo que
asegura haber hablado ya “con algunas grandes empre-
sas que me han confirmado que seguiran colaborando

con nosotros”.

Manuel Teruel, presidente del Consejo Superior de Camaras

“Las Camaras tendran que
implantar el copago para poder
ofrecer determinados servicios”

B Ana Sanchez Arjona

—¢Como ha vivido estos dos
meses desde qué accedié al
cargo?

—Con ilusién, compromiso y mucho
trabajo. En menos de un mes,
hemos mantenido reuniones con
diferentes representantes del
Gobierno central. Con el titular de
Industria, Turismo y Comercio,
Miguel Sebastian, con la vicepresi-
denta segunda y ministra de Eco-
nomia y Hacienda, Elena Salgado,
con el Ministro de Educacion, Angel
Gabilondo, y con la Secretaria de
Estado de la Funcion Publica, Con-
suelo Rumi. En todos hemos encon-
trado una disposicién muy recepti-
va y de colaboracion ante la nueva
situacién por la que atraviesan las
Camaras de Comercio, después del
decreto que ha modificado su finan-
ciacion. Elena Salgado, incluso, se
ha comprometido a coordinar con
los distintos Ministerios la cofinan-
ciacion de determinados servicios,
cuyo coste, en parte, debera ser
asumido por las propias empresas
beneficiarias y, por otra, por los dife-
rentes Ministerios.

En paralelo, ya tenemos prepara-
da la nueva hoja de ruta que mar-
cara el trabajo de las Camaras y del
propio Consejo en los préximos
meses. Es un programa de trabajo,
en que se ha establecido la estrate-
gia y el calendario para construir y
consensuar el nuevo modelo de
Camaras.

—¢Tiene ya mas o menos claro
cudl va a ser la estrategia finan-
ciera para que las Camaras pue-
dan continuar con su trabajo?
—Ahora mismo nos encontramos
en una situacién en la que se dife-
rencian claramente dos fases. Una
primera hasta 2013, en la que par-
te de la financiacion esta garantiza-
day otra a partir de esa fecha, en la
que los ingresos estan en el aire. Por
ello, nuestra estrategia se dirige en
dos direcciones. Por un lado, pro-
mover una Ley de Camaras, en la
que vamos a buscar un amplio con-
$enso con organizaciones empre-
sariales, partidos politicos y admi-
nistraciones publicas para que sea
un texto normativo que perdure en
el tiempo, al margen de los avata-
res politicos. Pero, hasta que esa
Ley esté aprobada y empiece a fun-
cionar, tenemos que sobrevivir y la
forma de hacerlo es modernizando
nuestras estructuras, metodologias
y servicios, haciendo a las Camaras
mas eficientes y buscando otras for-
mulas de cofinanciacion publica
para determinados servicios, a tra-
vés de encomiendas de gestiéon y
otros acuerdos puntuales.

—Usted hablé de copago en su
investidura ;§C6mo va ese tema?
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—Como antes ya le he comentado,
el trabajo de modernizacion ha
comenzado ya y en esta tarea esta-
mos revisando y catalogando la tota-
lidad de los servicios y recursos para
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ver el coste econémico que tienen,
como se financian y si realmente res-
ponden a necesidades reales de las
pymes. Una vez acabado este ana-
lisis, vamos a programar e implan-

tar un modelo de gestién empresa-
rial y de eficiencia. Los receptores
de estos servicios tendran que pagar
también una parte de su coste, por-
que, como esta demostrado, lo gra-
tuito no se valora. El resto habra que
financiarlo con otro tipo de aporta-
ciones que aun estan por definir, asi
como con la encomienda de aque-
llos servicios que acordemos con
las Administraciones, encaminados
a potenciar la internacionalizacion,
la innovacion, la formacion y ges-
tion financiera, sobre todo de las
pymes, asi como el apoyo destina-
do a los emprendedores.

—Los pronésticos de que pueden
desaparecer el 50% de las Cama-
ras, ¢los comparte a dia de hoy o
es algo mas optimista?

—Creo que es prematuro adelantar
si van a desparecer o no Camaras
de Comercio. Lo primero que tene-
mos que hacer es refundarnos, reu-
bicarnos en el nuevo escenario y en
la nueva realidad. Revisar los servi-
cios y procesos y utilizar la eficien-
ciay las sinergias y valores que ofre-
ce nuestra red de Camaras. Como
ya transmiti el dia de mi eleccién, no
estoy programado para cerrar
Camaras o despedir trabadores, el
compromiso que he adquirido como
presidente del Consejo es transfor-
mar las Camaras, modernizarlas,
vincularlas a las necesidades reales
del tejido productivo y mantener los
puestos de trabajo y los servicios,
sobre todo a las pymes, que son las
que mas nos necesitan en estos
momentos dificiles.

—¢Ha hablado ya con las grandes
empresas para saber si seguiran
pagando la cuota?

—En estos momentos estamos aun
analizando y estudiando posibles
férmulas de colaboracioén, que no
hemos concretado todavia. En todo
caso, con algunas de las grandes

“Estamos elaborando

un programa de trabajo
en el que se establece la
estrategia y el calendario
para construir y
consensuar el nuevo
modelo de Camaras”

empresas con las que he tenido la
posibilidad de hablar me han con-
firmado su intencion de seguir cola-
borando con las Camaras. A una
multinacional, l6gicamente, no le
vamos a ofrecerle un espacio en uno
de los 98 viveros que actualmente
tenemos en todo el territorio nacio-
nal, pero si podemos garantizar su
presencia en una alta reunion insti-
tucional o apoyarla en sus contac-
tos y estrategias en el exterior, a la
vez de aprovechar sus experiencias

para las empresas de menor dimen-
sion y con vocacion exportadora
estable.

—Una de las grandes labores de
las Camaras es el apoyo a la
internacionalizacion, ¢se puede
seguir manteniendo con la mis-
ma intensidad?

—Estoy convencido de que no sélo
mantendremos la misma intensidad,
sino que mejorard en calidad y efi-
ciencia. La experiencia de 125 afios
que acumulan las Camaras de
Comercio en este area, asi como el
conocimiento y saber-hacer de los
mas de 500 profesionales de la red
cameral que se dedican Unicay
exclusivamente al asesoramiento
de empresas en su aventura en el
exterior, no se puede echar en saco
roto. Por ponerle ejemplos practi-
cos, le diré que, anualmente, las
ochenta y ocho Camaras de Comer-
cio organizan mas de 1.700 activi-
dades de promocion exterior en 125
paises y en torno a 35.0000 empre-
sas participan en estas acciones. A
través del Plan de Iniciacién a la
Promocién Exterior (PIPE), en tor-
no a 2.700 pymes, sin ninguna
experiencia en mercados exterio-
res, se han convertido en exporta-
doras habituales.

Otro ejemplo lo constituye el pro-
grama de Iniciacion a las Licitacio-
nes Internacionales, que ha ayuda-
do, en un solo afo, a numerosas
pymes exportadoras a conseguir
adjudicaciones de concursos inter-
nacionales que superan los diez
millones de euros. ;Cree usted que
las empresas o las propias Adminis-
traciones van a dejar que desapa-
rezcan estos servicios? Estoy con-
vencido de que no.

—Usted mismo es presidente de
Tamweiser, una empresa con cla-
ra presencia exterior. La interna-
cionalizacién es su fuerte, no me
equivoco ¢verdad?
—No se equivoca en absoluto. Para
que se haga una idea, no vendemos
nada en Espafa desde hace cator-
ce meses y exportamos el 100% de
nuestra produccion.

Mi experiencia, como empresario
a pie de obra, me ha demostrado
gue quien se refugia en su minus-
culo mercado, acaba perdiéndolo y
con él la continuidad de la empre-
sa. En este sentido, quiero dejar bien
claro que el apoyo que he recibido
de las Camaras de Comercio ha sido
vital en el proceso de internaciona-
lizacién de mi empresa.

—¢Qué le parece la reforma de la
negociacioén colectiva aprobada
por el Gobierno?
—Actualmente, el mercado laboral
es un fiel reflejo de las dificultades
por las que esté atravesando la eco-
nomia espafiola y confirma la nece-
sidad de adoptar medidas que sir-
van para resolver nuestras caren-
cias de confianza y competitividad.
Desde las Camaras de Comercio
abogamos por politicas que gene-
ren un marco estable de relaciones
laborales y estimulen la competiti-
vidad de las empresas para mejorar
la productividad. Pero esto no nos
corresponde a nosotros y somos
rigurosamente respetuosos con los
agentes legitimados para ello y con
las decisiones que finalmente se
adopten al respecto.

—¢Necesitamos mas reformas
para empezar a crecer y crear
empleo o profundizar en las que
ya estan aprobadas?
—Actualmente se estan haciendo
reformas, aunque necesariamente
habra que avanzar mas. Desde las
Camaras de Comercio veriamos con
muy buenos ojos que se consen-
suaran los ajustes y reformas nece-
sarias para que Espafia no deje de
ocupar la posicién que todos dese-
amos para salir cuanto antes de la
crisis y generar riqueza, confianza y
bienestar.



