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EL SENOR PRESIDENTE (SENOR MADRID LO-
PEZ): Buenos dias, sefiores Procuradores. Se abre la se-
si6n. Los Grupos Parlamentarios dar4n cuenta, posterior-
mente, al sefior Secretario de las sustituciones. Y, sinmé4s,
iniciamos esta sesion, que —como saben ustedes- es de la
comparecencia del sefior Gerente de la empresa piiblica
EXCAL, S.A., y que tuvo, en su origen, un pequeiio
malentendido, que produjo un incidente, por otro lado
normal en la vida parlamentaria, en relaci6n alo que puede
ser el ajuste de un calendario, a veces, cargado y, por otro
lado, con las limitaciones que tiene esta Asamblea Regio-
nal en relacion al nimero de dias posibles de actividad
parlamentaria, y teniendo en cuenta, también, que esta
Comisién —como ustedes saben~, pues, es una Comisién
que, l6gicamente, es la espina dorsal del funcionamiento,
en cuanto al control del propio Ejecutivo. Se resolvié
satisfactoriamente este incidente, en relacién aloque pudo
ser la invitaci6n y el paso de la convocatoria en tiempo,
probablemente, ajustado, muy ajustado, y que, bueno,
pues, un fin de semana, a veces, pues, los propios Servicios
no estuvieron, probablemente, con la atencién debida.

De cualquier manera, este “como decia~ leve incidente
no va a condicionar, en absoluto, ninguna de las funciones
que tiene esta Comision, y los sefiores Procuradores, en el
legitimo derecho de su representacion en relacion a lo que
puede ser la explicacion de comparecencias de los respon-
sables pudblicos de aquellas empresas que tienen una im-
portante participacion en su capital, en lo que se refiere a
los Presupuestos de la propia Comunidad.

Como Presidente de esta Comunidad, y yo creo que
representando a todas Sus Sefiorias en estos momentos,
creo que este incidente queda absolutamente salvado y
bien salvado, y le damos la bienvenida al... —si, Comi-
si6n—... al sefior Director General de la empresa EXCAL.

.Y el sefior Secretario leerd el punto del Orden del Dia.

EL SENOR SECRETARIO (SENOR SERNA GON-
ZALEZ): Gracias, Presidente. Buenos dias. Primer punto
del Orden del Dia: ""Comparecencia del sefior Gerente
de la empresa piblica EXCAL, S.A., a solicitud del
Grupo Parlamentario Socialista, para informar sobre
gestion realizada en mil novecientos noventa y dos y
prevision de actuacién para el ejercicio de mil nove-
cientos noventa y tres''.

EL SENOR PRESIDENTE (SENOR MADRID LO-
PEZ): Muchas gracias. Para exponer su tema, su compa-
recencia, tiene la palabra don Javier Casanova, Director
Gerente de EXCAL.

EL DIRECTOR GERENTE DE LA EMPRESA PU-
BLICA EXCAL, S.A. (SENOR CASANOVA
RUIZ-OCEIJO): Muchas gracias, Presidente. Muchas gra-
cias, Secretario. Buenos dias a todos. Para mi, es un
motivo de satisfaccion comparecer ante Sus Sefiorias para
explicar la gestion de EXCAL, S.A. durante el ejercicio
noventa y dos, asi como los planes para mil novecientos
noventa y tres.

Igualmente, ruego a Sus Sefiorias que si, en algin
momento, alguna de mis intervenciones no se cifie al
protocolo de esta Comisién, me disculpen y atribuyan
esto, simplemente, a mi inexperiencia en este tipo de
comparecencias.

Para empezar, yo diria que habria que hacer, primero,
una introduccion a EXCAL en si. Entonces, la parte pri-
mera se resumir en la fijacién de objetivos genéricos de
la Compaiiia.

En el mes de mayo de mil novecientos noventa y dos
fui nombrado Gerente de EXCAL, S.A. por su Consejo de
Administracién, a cuya Presidencia habia accedidorecien-
temente don José Luis Calzada Picén, a su vez Director
General de Comercio y Consumo.
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Siguiendo las directrices de la Presidencia y del Con-
sejo de Administracién de EXCAL, en primer lugar, pro-
cedimos a estudiar y, posteriormente, a planificar lo que
podria ser el futuro de una empresa cuya orientacién
basica serfa el apoyar a los sectores con potencial expor-
tador en Castilla y Le6n, tal y como se hace, en muy
diversas formas, en otras regiones auton6micas en Espaiia.

Por tanto, se acordd, alli por el mes de junio, que el
segundo semestre de mil novecientos noventa y dos se
continuarian, por una parte, s¢ continuarian las actuacio-
nes ya iniciadas o planificadas antes de nuestro acceso a
la Gerencia (es decir, era una manera de no romper el ritmo
y lainercia que, en si, tenia EXCAL en aquellos momen-
tos), pero que la mayor parte del esfuerzo lo dedicarfamos
a la elaboracion de un plan estratégico para el afio noventa
y tres, que, a su vez, sirviera de base para ejercicios
posteriores. Se elabor6 un plan de objetivos a cubrir, que
podemos dividir en internos y externos, desde el punto de
vista de la empresa. Los objetivos internos se componian
de:

Personal. Por un lado, motivar y preparar a la plantilla
existente y dotar a la empresa de nuevos recursos huma-
nos, acordes a las necesidades que tendriamos en el afio
noventa y tres.

Segundo punto de los objetivos internos serian las
oficinas. Trasladarnos a nuevas oficinas, puesto que, sim-
plemente como mi incorporacién a EXCAL, ya las ofici-
nas eran insuficientes. Y, aparte de eso, se preveia incor-
porar, poco a poco, a mis personal ~como deciamos
antes~.

Tercer punto de los objetivos internos eran los activos.
Habia que dotar a la empresa de los activos fijos minima-
mente necesarios para que pudiéramos funcionar correc-
tamente.

El cuarto punto de los objetivos internos eran los
logisticos. Habia que crear un sistema de informaci6n de
comercio exterior un poco acorde a los objetivos que nos
plantedbamos. Esto incluye publicaciones, suscripciones,
estadisticas, accesos abases de datos, estudios de mercado
de diversas fuentes, que se fueron recopilando, etcétera.

Respecto a los objetivos externos, que calificamos
como externos dentro de la empresa, quiz4, conviene citar:

Primero. El conocimiento y anilisis de la oferta de
Castilla y Le6n. Estos conocimientos, bisicamente, se
adquirieron tanto a través del anélisis de la informacion,
de la que habldbamos en €l punto anterior (en objetivos
internos logisticos), como a través de numerosos viajes y
reuniones con empresarios de la Regi6n, viajes ~vamos a
llamarlos- internos dentro de la Region.

A continuaci6n, después de haber analizado este pun-
to, se definieron los sectores con mayor potencial expor-
tador. A través de esos conocimientos, definimos una serie
de sectores, no muchos, por el momento, dado nuestros
recursos humanos, y que describiremos mas adelante, en
el plan de actuacién de mil novecientos noventa y tres.

Igualmente, hubo que estudiar todo lo que se hacfa en
el plan promoci6n en comercto exterior en nuestra Comu-
nidad. Se estudi6 y analizé las acciones de comercio
exterior de otras instituciones de la Regi6n —iéase Camaras
de Comercio, léase ICEX, con su representacion........ y
etcétera-, al objeto, sobre todo, de evitar interferencias, de
no duplicar trabajos y tratar de complementarnos con ellos
lo mejor posible.

Igualmente -y este punto fue muy importante y muy
clarificador-, se mantuvieron contactos con instituciones
similares en otras regiones. Por ejemplo, se mantuvieron
contactos con COPCA, en Cataluiia; con PROCOVA, en
Valencia; con el Departamento del Gobierno Vasco de
Exportacién y con una serie de instituciones, al objeto de
conocer c6mo ellos estaban tratando de cubrir esos huecos
de mercado y c6mo estaban ellos promocionando el co-
mercio exterior en su regién.

También se marcé como objetivo -y creo que estd
cubierto de manera muy satisfactoria— establecer una linea
de relaciones fructiferas con el Instituto de Comercio
Exterior.

Y, finalmente, una vez determinada ya nuestra oferta,
nuestra forma de trabajar, se establecieron los mercados
objetivos méis adecuados a la oferta de la Regi6n, y que
también detallamos en el plan de mil novecientos noventa
y tres.

Todos estos trabajos se realizaron combinando la in-
formaci6n interna de la empresa con viajes de prospec-
cién, que, a su vez, sirvieron -dicho sea de paso— para
realizar las primeras promociones efectivas.

Una vez analizada la labor realizada durante el ejerci-
cio noventa y dos, cara a lo que seriael futuro de EXCAL,
pasamos a describir las acciones que se realizaron en el
afio noventa y dos de promocién, que ~como antes decia-
mos~, en aquel momento, pues, quiz4, tuvieron un poquito
de menor relevancia, porque lo que nos interesaba en aquel .
momento de EXCAL, lo que le interesaba al Consejo de
Administracién, y yo ejecutaba, era la planificacion del
noventa y tres y el establecimiento de unas bases s6lidas
para el futuro.

De cualquier manera, a lo largo de mil novecientos
noventa y dos se han realizado una serie de acciones, que
a continuacién disgregamos en varios grupos y describi-
mos.
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Primero. Acciones de promoci6n. Un plan sectorial de
promocién de los vinos de la Denominacién de Origen de
laRibera del Duero, con un degustaci6n en varias ciudades
de los Estados Unidos (tres, concretamente) de los vinos
de doce bodegas de esa Denominacién de Origen. Se hizo
una misi6n inversa de escritores de tres revistas especiali-
zadas en alimentacion -de Paris, concretamente~, con el
fin de realizar una serie de reportajes sobre 1a Denomina-
ci6n de Origen de Guijuelo. Y una misién inversa de
periodistas alemanes, de 1a principal revista de alimenta-
cién de Alemania, es decir, la revista que todos los mayo-
ristas, todas las tiendas de alimentaci6n, etcétera, etcétera,
tienen en Alemania, llamada "Lebens Mittelzeitung”, y
que realiz6 un reportaje sobre la industria alimentaria en
Castilla y Le6n.

En segundo lugar, las acciones de prospeccion y pro-
mocién. Para la implementacién del programa de trabajo
—hablamos siempre del programa de trabajo del noventa y
tres—, 'se realizaron una serie de viajes de prospeccion,
como complemento de la labor de investigacién realizada
via documentacién, que la verdad es que nos ayudaron
mucho a clarificar el panorama.

En tercer lugar, las acciones comerciales. Se han intro-
ducido, con un éxito bastante notable, adem4s, unos vinos
de la Denominacién de Origen de Ribera del Duero en el
Reino Unido. Est4 en marcha, con este mismo importa-
dordistribuidor, con quien contactamos en su dia, para
introducir otros vinos de 1a Regién. Y estamos empezando
a sondear la posibilidad de que introduzca también pro-
ductos alimenticios de Castilla y Le6n en el Reino Unido.
En Alemania, se ha conseguido introducir embutidos de
dos fabricantes de esta Region; y en este momento estamos
negociando que un tercer fabricante ~digamos- se junte al
grupo de distribucion que hay establecido en Alemania.

En cuarto lugar, una de las constantes que siempre
utilizamos en EXCAL es acudir a las ferias. Se ha asistido
a diversas manifestaciones feriales, tanto en Espaiia como
en el extranjero, al objeto de obtener datos "in situ” de los

mercados, a 1a vez que contactar con los sectores. Tengan -

simplemente en cuenta que en las ferias en las que los
productores de Castilla y Le6n estan presentes, en dos dias
que estés en SIAL, en Paris, o en ANUGA, en Alemania,
en cualquier feria, contactamos con m4s empresarios de la
Regidn, ;eh?, que aqui en quince dias, dado el tamafio de
laRegion. '

Y luego se ejecutaron una serie de acciones varias:
asistencia a un congreso de la CEOE, asistencia a EXPO
Sevilla, a jornadas de CECALE,; se elabor6 un folleto
triptico divulgativo de Castilla y Ledn ~digamos-, realiza-
do por EXCAL,; se mantuvo numerosa atencién informa-
tiva del comercio exterior a numerosas empresas de la
Regi6n. Vamos a llamar esto informacion... atencién in-
formativa general, es decir, gente que quiere hacer algo en
COmercio exterior .y viene a nosotros, y €so es bastante

frecuente. La verdad es que nos quita bastante tiempo de
nuestro trabajo, pero lo hacemos encantados, francamente.

Y, por Gltimo, hay algunas empresas en la Regi6n en
las cuales nosotros les hacemos el seguimiento y la aseso-
ria especifica en sus operaciones concretas de exportacion.

Pasamos a la parte tercera. La parte tercera ya en s,
como deciamos antes, ¢s el grueso del trabajo que realiza-
mos en el afio noventa y dos: es el plan de trabajo para el
afio mil novecientos noventa y tres. ‘

Quizis antes de... quizas antes de hablar del plan de
trabajo en sf sea necesario definir el modelo de empresa
que se present6 al Consejo de Administraci6n, y, bueno,
aceptaron la forma de trabajar. El modelo bisico que
nosotros proponemos es el de una estructura relativamente
pequeifia en sus oficinas centrales en Valladolid, con varias
delegaciones, con promotores comerciales en los paises
objetivo, de los que luego hablaremos. Con un desarrollo
acompasado, quiero decir, un crecimiento controlado. La
evidencia empirica, y en esto nos ayudd bastante los
contactos con otras instituciones de otras regiones que
desarrollan el comercio exterior, la evidencia empirica ha
demostrado que las empresas de este tipo o instituciones
pierden parte de su eficacia en las épocas en que el creci-
miento es monstruoso. Entonces, dentro de nuestros obje-
tivos siempre fue, siempre estuvo el tener un crecimiento
acompasado para controlar lo mejor posible 1a empresa.

Una vez dicho esto, vamos a definir los sectores.
Acorde al tamaiio de 1a empresa y a sus recursos humanos,
que no eran excesivos —es decir, en este momento somos
seis, los que €éramos a finales de afio, tres técnicos, dos
secretarias y un jefe de administracion-, elegimos cuatro
sectores... se puede decir cinco sectores o cinco subsecto-
res, o tres sectores; en definitiva, se eligio el sector agroa-
limentario y vinos, el sector muebles, el sector rocas
ornamentales y el sector pizarra. En todos ellos, en nuestra
opinién, concluian una serie de pardmetros que conside-
rdbamos absolutamente necesarios desde nuestro enfoque.

Primero. Eran competitivos en casa, algo muy impor-
tante a la hora de salir fuera; si no somos competitivos
aqui, no es ficil salir fuera. Tenian una fuerte incidencia
en el empleo, factor que siempre hemos considerado im-
portante. Eran sectores bastante atomizados, pero con
empresas de dimension suficiente o casi suficiente para
salir al exterior. Y existe, existia un tanto por ciento
razonable en cada sector o subsector dispuestos a dar el
paso de salir al exterior, de iniciarse en la exportacion.

De cualquier forma, la eleccién de estos sectores no
implica, en absoluto, el descarte de ningin otro sector;
simplemente es una opcién empresarial. De hecho, esta-
mos trabajando, estamos trabajando para que a lo largo de
mil novecientos noventa y tres elijamos un nuevo sector,
que empezaria a trabajar no antes del otofio, yo diria que
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empezariamos a trabajar con un nuevo sector quizi en el
noventa y cuatro, no antes.

Otro eje... Este lo podemos definir como trasversal al
trabajo sectorial, pero creemos que es importante. Otro eje
sobre €l que estamos proponiendo va a ser la actividad de
nuestra empresa es un plan a largo plazo sobre Japon.
Anticipamos este dato sobre el cuadro general por la
necesidad de explicar que entendemos absolutamente ne-
cesario trabajar con los japoneses a su manera y no a la
nuestra.

. Definici6n de mercados. Dicho lo anterior, después de
toda la labor de investigacién tanto de campo como de
documentacion, después de cruzar datos, después de intro-
ducir en hojas electrénicas multitud de datos, definimos
una serie de regiones en las cuales tienen posibilidades los
sectores elegidos. Estas regiones son Comunidad Econé-
mica Europea, el resto de Europa occidental o paises
EFTA, pricticamente, Norteamérica, Jap6n y los conoci-
dos por los Dragones de Oriente.

Posibilidades parciales, menores que el grupo anterior,
definimos a Iberoamérica, Oriente Medio y paises del
Magreb. Y con posibilidades menores, acorde a nuestra
oferta, definimos Africa, excepto Magreb y Sudifrica, y
los paises del Este.

Dentro... Otra vez acorde a nuestros medios humanos
y anuestras posibilidades y a nuestro modelo de trabajo,
la eleccion se centr$ en las regiones con posibilidades
grandes, naturalmente, aunque en diversa forma, puesto
que la mayor parte del esfuerzo decidimos concentrarlo en
cinco, seis mAximo, paises comunitarios durante el afio mil
novecientos noventa y tres y algunas acciones selecciona-
das en las otras regiones de ese grupo de posibilidades
grandes. Por ejemplo, en Estados Unidos seguiremos apo-
yando una denominacién de origen especifica, concreta-
mente la Ribera del Duero, puesto que seria una pena
abandonar unas acciones iniciadas el afio pasado y que van
por buen camino. Respecto a nuestra presencia directa en
aquel pais, en Estados Unidos concretamente, laprudencia
por el momento nos aconseja esperar a la evolucién de los
conflictos comerciales, de todos ustedes conocidos.

Respecto a Japon, tal y como anticipdbamos antes, un
plan especifico est4 en la elaboraci6n, pero digamos que
nuestrarecomendacién y el camino que nosotros recomen-
damos a nuestro consejo de administracion fue trabajar el
afio mil novecientos noventa y tres en una campaiia de
imagen de Castilla y Le6n ante los sectores empresariales
japoneses. No creemos que sea recomendable ir a Japén
directamente.

También para mil novecientos noventa y tres descar-
tamos, en principio, otras dos zonas con gran potencial, al
menos en lo que a promocién combinada se refiere (lla-
mamos promocién combinada a la accién desde Vallado-
lid mas nuestras delegaciones, futuras delegaciones fuera),

pudiéndose, sin embargo, realizar algunas acciones espe-
cificas. Nos referimos a paises EFTA y a los Dragones de
Oriente. Son zonas muy ricas, pero lo suficientemente
ligadas, tanto a la CEE, desde los paises EFTA, como a
Jap6n, desde los Dragones de Oriente, como para esperar
a aprovechar sinergias y haber entrado, mejor, en las
regiones citadas: Comunidad Econ6mica Europea y Ja-

pon.

Por tanto, el modelo de promocién que combina el
trabajo de oficinas centrales con promotores en el exterior
al objeto de optimizar el trabajo son Alemania, Reino
Unido, Bélgica y Holanda. No descartamos Francia, pero
Francia merece un tratamiento aparte, puesto que, en
principio, descartamos el envio de un promotor, tanto por
proximidad como porque tenemos indicios razonables de
que estamos trabajando ya con el sur de Francia en el buen
camino.

Durante el afio mil novecientos noventa y tres enten-
demos posible -y digamos que esto es nuestro empefio mas
firme, sin querer decir que otros empefios no sean firmes-,
entendemos posible la implantacién de dos o quiz4 tres
oficinas de promocion, pero siempre respetando -y por eso
las cosas van més despacio de lo que quisiéramos-, siem-
pre respetando férmulas lo mis ajustado posible a nuestras
posibilidades econémicas. En otras palabras, estamos bus-
cando férmulas baratas de implantamos en el exterior.

Dentro de la planificacién realizada para el afio mil
novecientos noventa y tres, estamos procurando aprove-
char al miximo todas las sinergias posibles, y estos son
los factores que han influido en la eleccién de una estrate-
gia muy selectiva. Nuestros recursos humanos deben co-
nocer en profundidad el terreno comercial que pisamos.
Entendemos que es la condicion indispensable en el co-
mercio exterior moderno.

Por otra parte, también hemos tratado de aprovechar
las sinergias financieras que se pueden conseguir a través
de una colaboracién fructifera con el Instituto de Comer-
cio Exterior, ICEX, cosa que yo diria que est4 casi conse-
guida.

Como se puede ver, hemos intentado de la forma mé4s
técnica posible elaborar un plan de trabajo coherente. No
dudamos que puede haber otros enfoques y otras tomas de
decisiones empresariales, pero en nuestro 4nimo ha prima-
do siempre, por encima de todo, el hecho de que estamos
recibiendo financiacién de Castilla y Le6n y que estos
fondos deben ser invertidos en una forma tal que revierta
a nuestra Region con el mayor efecto multiplicador posi-
ble.

Con esto doy por concluida la intervenci6n, sin perjui-
cio de contestar a las preguntas que Sus Sefiorias estimen
convenientes. Muchas gracias.
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EL SENOR PRESIDENTE (SENOR MADRID LO-
PEZ): Muchas gracias a usted. Se suspende la sesion
durante quince minutos. '

(Se suspendi6 la sesion a las once horas cuarenta
minutos, reanudindose a las doce horas quince minutos).

EL SENOR PRESIDENTE (SENOR MADRID LO-
PEZ): Se reanuda la sesi6n. Para la formulacién de pre-
guntas y observaciones, se procede a la apertura de un
turno de Portavoces de los distintos Grupos Parlamenta-
rios. Por el Grupo Parlamentario Mixto, tiene la palabra
don Antonio Herreros.

EL SENOR HERREROS HERREROS: Gracias, se-
fior Presidente. En primer lugar, agradecer Ia comparecen-
cia del Director Gerente de EXCAL, Sociedad An6nima.
Y decir que he entendido en la exposicién que parte de
mayo del noventa y dos, cuando... perdén, cuando ha sido
- nombrado, si. Y la verdad es que EXCAL se crea en julio
del ochenta y nueve. Légicamente, o que nos parece que
si seria inieresante es conocer lo que es la valoracién
global en su conjunto, desde su origen, aunque puedo
" entender que haga una referencia expresa al tiempo en el
que ha sido usted el responsable de esta cuestion. Como
se trata de la primera comparecencia de esta naturaleza, no
s€ si es €l momento de poder solicitar €l conocimiento de
la evolucién que haya podido producirse desde su crea-
cién, a efectos, l6gicamente, de poder hacer también una
valoracién de lo que eso puede significar; es decir, de la
actividad que ha venido desarrollando la empresa y, 16gi-
camente, pues, para que pueda recibir las aportaciones o
los andlisis criticos correspondientes, que siempre enten-
demos que van con la mejor finalidad.

Es por lo que desde el primer momento me suscitaba
la duda de, hasta entonces, qué es lo que ha pasado, cuil
es la cuantificacién posible, tanto en los objetivos internos
que pudiera tener anteriormente, como en los objetivos
externos; incluso, pues, una de las preguntas, que no sé si
¢s, 16gicamente, el propio Director Gerente quien pueda
responderla, por qué esta renovacion o por qué este cambio
en la direccién en un momento determinado.

Y nos ha hecho una serie de exposiciones, tanto en
cuanto a los objetivos internos cuanto a los objetivos
externos, que pueden estar en la linea de 1o que viene
marcado en el Programa de Desarrollo Regional, que ya
se tipificaban algunas de las actividades o actuaciones que
tendria que realizar una empresa de esta naturaleza.

Para ir ya alomés concreto, yo quisiera conocer cudles
y cuéntas son las inversiones realizadas hasta el momento
y, si fuera posible, no limitadas exclusivamente al periodo
de mayo del noventa y dos hasta el presente, como referfa
anteriormente.

Me gustaria conocer, por supuesto, cudles son las

cifras de negocios generadas y si pudiera darse una cuan-

tificacién concreta. Y cudntos son los contratos que se
hayan podido realizar, y, por supuesto, qué empresas y tipo
de empresas, no exclusivamente dentro del 4mbito secto-
rial, que es lo que, en cierto modo, nos ha expresado.

Y que, ya de paso, decir que nos parece una limitacién
importante en cuanto al tipo de sectores a los que se ha
referido, pero que, posiblemente, pueda tener una explica-
cion en cuanto a la presupuestacion, el presupuesto de que
goza una empresa de esa naturaleza.

Nos gustarfa, también, conocer qué expectativas son
las que en estos momentos puedan tener, en lo inmediato,
con el grado de concrecién que se pueda exponer en esta
primera comparecencia. Porque, en definitiva, serfa dificil
la valoraci6n de la gestion, en funcién de los datos a los
que nos ha remitido en su primera comparecencia.

Nos gustarfa, también, conocer cudles son las asisten-
cias a ferias internacionales y, 16gicamente, las valoracio-
nes que de éstas se pueden hacer. Y empezando por los
criterios que se hayan podido aplicar o se entiendan apli-
cables, en #rminos generales, para las invitaciones o
subvenciones a la asistencia de certimenes de esa natura-
leza o de otra que esté en la linea de lo que significa su
funcién u objetivos especificos.

Y, por supuesto, las empresas beneficiarias, y, acaso,
haciendo delimitacién, en cuanto si se trata de pequefias y
medianas empresas, si se trata de empresas de mayor
entidad.

Yo creo que, del conocimiento de estos datos, efecti-
vamente, si podriamos conseguir una referencia bastante
mds explicita de lo que, en la actualidad, concretamente
este Procurador tiene conocimiento. El planteamiento ge-
nérico es muy dificil, si no se hace una concrecién en
objetivos conseguidos o, al menos, en dispositivos puestos
en marcha y con qué grado de acercamiento a este éxito.

Y si concluir con si existe o se tiene pensamiento en
cuanto a marca concreta que pueda generalizarse en...
como referente explicito de los productos de exportacién
que puedan vincularse a la Comunidad Auténoma de
Castilla y Le6n, a efectos de mayor publicidad y, por
supuesto, incidencia en ¢l mercado. Muchas gracias.

EL SENOR PRESIDENTE (SENOR MADRID LO-
PEZ): Muchas gracias a usted. Por el Grupo Parlamentario
de Centro Democratico y Social, tiene la palabra don José
Maria Monforte.

EL SENOR MONFORTE CARRASCO: Gracias, se-
ilor Presidente. Gracias, también, al sefior Gerente por su
comparecencia ante esta Comision.

Decfa en la anterior sesién de esta Comisién que uno
de los objetivos fundamentales que debe tener la Comi-
sién, como la C4dmara, en general, es el control de la accién
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de gobierno. Y, por eso, desde el CDS vefamos con buenos
ojos y con agrado las comparecencias que se han produci-
do y que se estin produciendo en estos momentos, por una
parte, para un mayor control parlamentario de la Junta de
Castillay Le6n, que es uno de los objetivos fundamentales
de 1a oposicién, y, por otra parte, porque estas compare-
cencias, para el CDS, son clarificadoras de las politicas y
de las empresas que para desarrollar esa politica utiliza el
Gobiermno Regional.

No hay que olvidar, por otra parte, la gran importancia
que tienen todas estas empresas dentro del tejido industrial
de 1aRegion, no tanto por el volumen de negocio que éstas
tengan, sino por lo que significan, en la mayoria de los
casos, y loque aportan y contribuyen al desarrollo, por una
parte, de las propias empresas de la Regién y, por tanto, al
desarrollo econémico y social de 1a Regién. Estas empre-
sas publicas van adquiriendo también —publicas o partici-
padas— un volumen importante. Segdn los datos que apa-
recen en la informacién facilitada por la Consejeria de
Economia, pues, rondan ya, en cuanto a plantillas se
refiere, las quinientas personas.

Valgaesto 'como introducci6n a una serie de preguntas
que después va a hacer el CDS.

Seiior Gerente, yo, con el maximo respeto, le diria que,
~si yo le tuviera que comprar en estos momentos alguin
producto de los que usted vende —y no me refiero, no me
refiero a vinos, en concreto™, no le comprarfa ninguno. Y
se lo voy a explicar por qué, y se lo digo con el maximo
respecto. Usted ha hecho una informaci6n, nos ha dado
una informaci6n de tipo general, y, sin embargo, si usted
hubiera sido un buen vendedor —que creo que 1o es, 1o que
pasa es que, probablemente, se le haya pasado por enci-
ma-, bueno, pues, nos traia... nos hubiera traido aqui, pues,
una serie de preguntas que yo creo que son elementales:
relaci6n de empresas con las que esté trabajando EXCAL;
pues, el balance de situacién de los afios noventa y uno y
noventa y dos; la cuenta de pérdidas y ganancias; nos
hubiera traido -porque yo estoy seguro que usted es un
buen Gerente~ los ratios de eficiencia con los que trabaja
EXCAL, que, en estos momentos, no los tenemos; etcéte-
ra, etcétera. O sea, en definitiva, nos hubiera traido una
serie de informacién, que hubiera sido muy importante
para la evaluacién que hubiera hecho el resto de los
Procuradores de la oposicién de su comparecencia.

Como no ha sido asf, yo le agradeceria —aunque no lo
hagamos por escrito-, yo le agradeceria que toda esa
informacién —y que parte de ella, probablemente, pueda
usted contestar ahora- nos sea enviada a los Portavoces de
los distintos Grupos Parlamentarios. Significo esto -y
permitame que le eche esta pequefia bronca-, pues, porque
es una mania de este Gobierno Regional el no facilitar
informaci6n al resto de los Procuradores.

Paso de lleno ya a hacerle las preguntas, que algunas
de ellas me podra contestar, probablemente; otras, no. Y

lo que yo si que quisiera es que fueran remitidas, no
solamente a mi, como Portavoz del CDS en la Comisién
de Economia, sino al resto de Portavoces de los distintos
Grupos Parlamentarios.

En el balance de situacién del aiio noventa figura una
partida de cuatro millones y pico de pesetas por ingresos
financieros. Yo quisiera —si lo sabe ahora, y, sino, que me
lo proporcione en su dia- a qué son debidos estos ingresos
financieros.

Quisiera, si es posible, que nos hablase algo sobre el
balance de situacién de los afios noventa y uno y noventa
y dos, si nos puede adelantar alguna cifra, o, sino, que nos
sea, también, remitido. Segiin su informaci6n, en estos
momentos hay trabajando en EXCAL seis personas. Yo
no le he entendido bien antes, no he podido tomar nota;
quisieraque nos detallara la cualificacion profesional y los
incrementos previstos de este personal en el afio noventa
y tres. —aunque ha hablado nada mis que de dos o tres
personas, pero si hay alguno més- y noventa y cuatro.

Dentro del plan estratégico que el doce de... o cuando
usted tom6 posesion de 1a Gerencia, en mayo del noventa
y dos, se propuso, habla de incrementar los activos fijos.
Lo que quisiera es que, si lo tiene valorado, jen cudnto se
valora ese incremento de activos fijos y en qué se concre-
tan esos activos fijos?

Hay un tema importante, y que yo quisiera que me
diera algin dato, o alguna cifra, o algin comentario.
(C6mo evaluaria usted la gestion de EXCAL en pesetas,
si puede ser? Es decir, el antes y el después de EXCAL.
EXCAL se crea en el afio ochenta y nueve, hay una serie
de exportaciones; jen qué ha afectado EXCAL a las ex-
portaciones de Castilla y Le6n? Puede haber habido un
incremento o puede haber habido, por parte de EXCAL,
un sostenimiento, no una baja de... por la recesién en el
mercado, puede haber habido un sostenimiento de las
exportaciones, ;eh? Quiero que evalie la gestion de EX-
CAL, si puede ser, el antes ~comodecia antes~y el después
de EXCAL.

A ver si me puede indicar o si... Los dos o tres delega-
dos que, probablemente, se contraten en €l afio noventa y
tres, ;en qué zonas 0 en qué paises estarian destacados? Y
si trabajarian "full time" para EXCAL.

Hay otro tema importante, porque en estos momentos

* parece que EXCAL es la que se dirige a las empresas.

(Qué conocimiento tiene todo el sector empresarial de
Castillay Le6n de EXCAL? ;Y qué utilizacién hacen las
distintas empresas de Castilla y Ledn de EXCAL? ;Y
c6mo podria incrementarse esa utilizacién para mejorar
nuestras exportaciones?

Bajo un criterio estrictamente profesional, como Di-
rector Gerente de la empresa, justed cree que seria conve-
niente la privatizacién de EXCAL?



4172 . Cortes de Castilla'y Leon

COMISIONES - N° 164

A Y también quiero preguntarle las aportaciones de la
Juntaen el noventa y uno y en el noventa y dos a EXCAL,
y las previsiones en el afio noventa y tres. -

Por dltimo, y para terminar, abundar en lo que hadicho
el Portavoz de Izquierda Unida. Usted toma posesién en
mayo de mil novecientos noventa y dos; sin embargo, esta
empresa se crea el doce de julio de mil novecientos ochen-
ta y nueve. Cuando usted entra a formar parte de EXCAL
como Gerente de esta empresa, se retine con el Director
General de Consumo... de Comercio y Consumo, depen-
diente de la Consejeria de Fomento, y elabora un plan
estratégico para el noventa y tres, establece una serie de
objetivos internos y externos, objetivos que, teéricamente,
tal y como usted los ha relatado, bueno, pues, son unos
objetivos elementales para cualquier persona, para cual-
quier directivo que entra a formar parte de una empresa.
Pero, tal y como lo ha contado, a mi me ha producido, me
ha dado la sensacién que desde el aiio... desde el doce de
julio del ochenta y nueve, en que se crea esta empresa,
hasta mayo del noventa y dos, en que usted toma posesién
de 1a Gerencia, parece que ha habido ahi un vacio impor-
tante, que nadie ha hecho nada, puesto que me ha estado
hablando de, bueno, de conocimiento y analisis de 1aoferta
de Castilla y Le6n; o sea, una serie de datos, una seric de
informaciones que son fundamentales para que una em-
presa de este tipo, una empresa piiblica o participada de
este tipo pueda funcionar.

Entonces, lo que yo sf que le rogarfa es, porque algin
dato tendr4 de 1a historia desde julio del ochenta y nueve
a mayo del noventa y dos, que hiciera un poco referencia
alahistoria pasada de EXCAL, que, por otra parte, es muy
cercana. Nada m4s y muchas gracias. ‘

EL SENOR PRESIDENTE (SENOR MADRID LO-
PEZ): Muchas gracias. Por el Grupo Parlamentario Socia-
lista, tiene la palabra don Zen6n Jiménez-Ridruejo.

EL SENOR JIMENEZ-RIDRUEJO AYUSO: Mu-
chas gracias, sefior Presidente. Agradecer, en. principio,
como el resto de los Grupos, la presencia, que no es
obligatoria, pero si aconsejable, de los gerentes de las
empresas del sector piblico o del sector participado, como
es este €aso, porque esta empresa no €S una empresa
piblica, sino una empresa participada. ’

Pero, evidentemente, los que trabajamos en presupues-
tos sabemos que todos los ciudadanos de Castilla y Le6n
aportan cuantiosos, ingentes fondos, no solamente como
su contribucion a la creaci6n o participacién en el capital
de 1a empresa, sino también en la cuenta de explotacion.
Por lo tanto... Ingentes fondos, 40.000.000 de pesetas al
aiio de subvencién de explotacion el dltimo aiio, me parece
que es una cantidad sensible, sensible.

Lo primero que tengo que decir y preguntarle es si
entiende usted que se relaciona bien las transacciones

exteriores con el fomento, si tiene algin sentido que la

empresa de promoci6n del comercio exterior de Castilla y
Leon... y remarco, porque como EXCAL es un patrimonio
de dudosa procedencia... €s decir, dudosa, porque ese
nombre se lo di yo; por tanto, es un dudoso patrimonio que
me corresponde, pues, nosotros le Hamamos EXCAL
como promociones de comercio exterior, no como expor-
taciones. De esto hablaré luego; pues, si, efectivamente,
tiene alguna relacion y algin sentido que las relaciones de
tipo comercial o la promocién de las exportaciones e
importaciones de Castilla y Le6n estén situadas en el seno
de la Consejeria de Fomento. ;No tendria més sentido
haber situado... no estamos arrastrando un error adminis-
trativo y hemos situado la corresponsabilidad o la respon-
sabilidad del patrimonio que la Junta tiene en esta empresa
en el ambito, en el seno de la Consejeria de Fomento,
cuando en realidad poco tiene que ver con el fomento en
¢l sentido que nosotros le damos, con la obra piblica o con
las licitaciones? ;No tiene unas relaciones estrechisimas
de complementariedad con la industria? ;Tiene algin
sentido que sigamos manteniendo esta empresa, en la
responsabilidad que le atafie ala Consejeﬂé oalaJuntade
Castillay Le6n, en el 4&mbito de 1a Consejeria de Fomento?
(No parece sensato que, puesto que su estrecha relacién
se sitda en el 4mbito de la industria, no deberia estar
situada fundamentalmente, a nivel de gestion o de control,
en el contexto de la Consejeria de Economia y Hacienda
o en el de, mejor, una futura Consejeria de Industria,
Comercio y Turismo?

Tengo también severas dudas respecto del modelo de
empresa. La primera es: a mi me parece que el comercio
exterior no son s6lo las exportaciones, y tiene tanto interés
para la industria castellano-leonesa realizar buenas ventas
como realizar buenas compras. Y no parece sensato res-
tringir las actividades —y, a tenor de sus palabras, asi parece
ser- en la promocién de exportaciones. Porque el conoci-
miento de mercados, la captacién de proveedores, la cap-
tacién de informacion, la obtencién de relaciones de tipo
comercial en un mundo donde cada vez més las relaciones
de exportacion € importacién estin vinculadas y el comer-
cio intraempresarial es enormemente importante, ;no seria
oportuno replantear las estrategia hacia, fundamentalmen-
te, las relaciones comerciales de exportacién € importa-
cién, y no s6lo vincular a esta empresa a presuntas o
potenciales operaciones de exportacion?

La segunda duda que tengo ~y es una duda quiz4 m4s
grave~ es si a tenor, por las cifras, o quiz4 de la filosofia,
o tal vez incluso del planteamiento sobre la concepcién de
laregi6n, ;no es sensato empezar a considerar el comercio
exterior de Castilla y Le6n como compuesto —tal como
hacen las tablas input-output, por cierto- de comercio al
resto de Espaiia, exportaciones al resto de Espaiia y expor-
taciones al resto del mundo? Y si es asi, no parece que sea
sensato especializar a la empresa EXCAL exclusivamente
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ala promoci6n de exportaciones, o fundamentalmente ala
promocién de exportaciones hacia el resto del mundo.
Porque, si usted mira las cifras, se dard cuenta de que,
descontada la industria del automovil y afines, la exporta-
cién de Castilla y Ledn al resto del mundo no llega al 1%
de nuestro PIB, mientras que la exportaci6n de Castilla y
Le6n al resto del Espana, esa exportacion es sustancial. Y
es ahi donde estdn nuestros mercados, y es ahi donde la
empresa EXCAL tiene un enorme papel que jugar y que
yo creo que no ha jugado hasta ahora, o por lo menos yo
no se lo he escuchado. Y anosotros nos parece que, si hay
que captar mercados, no e¢s en Charante~Poitu, sino en
Madrid; no es en Bruselas, sino en Euskadi; no es segura-
mente con los Dragones Rojos, sino con el Dragén de San
Jorge en Catalufia. Es ahi donde est4n nuestros mercados.
Y lo demais son buenas intenciones, buenos argumentos,
queda muy elegante para las personas que estamos en
provincias, queda bien la nomenclatura; pero al final,
cuando uno mira los datos objetivos, se da cuenta de que
nuestros mercados son 1os que son, y donde hay que hacer
la promocion es donde hay que hacerla, y donde est4 el
futuro de nuestras empresas y de la comercializacién de
nuestras empresas es donde estin los centros de gravedad
de nuestra economia, que son Asturias, Euskadi, pero,
sustancialmente, Madrid y Barcelona. Y es ahi donde
tenemos que poner el énfasis de una promocién de expor-
taciones, cuando se entienden las exportaciones como
nosotros creemos que tienen que entenderse: exportacio-
nes al resto de Espaiia. Que es ahi donde no hay problemas
cambiarios, que es ahi donde no hay problemas de infor-
macion, que es ahi donde no hay problemas de interme-
diarios caros, que es ahi donde no hay problemas de
cambio de moneda, s ahi donde est4n nuestras oportuni-
dades y nuestras ventajas, y que la historia y los datos nos
enseiian que es ahi donde tenemos un gran futuro, mas que
en ningin otro lado. Y no desdefio las exportaciones al
resto del mundo, no se crea con esto que nosotros hacemos
caso omiso; al contrario. Y que hay que poner todo el
énfasis. Pero que en su discurso nos ha parecido ver
excesivo énfasis, o un casi completo énfasis a los temas
de la transacci6n internacional y hemos olvidado donde
esta la parte del le6n de nuestras transacciones. Y, por
tanto, me parece importante que se replantee profunda-
mente el sentido de esta empresa en la primitiva direccion
en la que los socialistas la dejamos. Porque no crea usted
que esta empresa es nueva. Efectivamente, fue creada por
el Grupo Popular o, si se quiere, por la Junta de Castilla y
Le6n soportada por el Grupo Popular, pero todos los
papeles que se dejaron entonces son los que sirvieron para
crearla, desde el nombre hasta las participaciones, desde
la orientaci6n, etcétera. Pero nuestra orientacién era dedi-
‘carla, fundamentalmente, més a las transacciones dentro
de Esparia o con respecto al resto de Espaiia y no sé6lo con
las transacciones con respecto al resto del mundo.

Tampoco nos ha hablado nada del modelo de partici-
pacion en el capital de la empresa. Formul4bamos noso-
tros, dejamos escrito —y yo creo que, con buen criterio, el

siguiente Director General de Comercio mantuvo el mo-
delo, y hasta el titulo, y hasta el nombre-, formuldbamos
nosotros la idea de que era bueno o podia ser positivo
integrar al sector financiero en la participacion; pero no
porque el sector financiero tuviera interés en si mismo
como socio participe, sino, fundamentalmente, porque en
las actuaciones de la empresa parecfa que -y tampoco se
lo hemos oido hablar, y luego intentaré plantear nuestra
alternativa al respecto-, parecia sensato pensar que las
instituciones financieras y especialmente el Banco Exte-
rior de Espaiia, socio privilegiado, y las Cajas de Ahorros,
asi como también algin otro banco, podrian proporcionar
instrumentos especificos que permitieran la potenciacién
en el trabajo de la propia empresa. Entonces, si el modelo
de participacion que disefiamos los socialistas y que uste-
des han seguido funciond o no ha funcionado; si de alguna
manera hubiera sido mis oportuno, o menos, incorporar a
esta empresa en la participacién a los sectores producti-
vos... Nosotros entendiamos que no, porque era incorporar
un elemento de discordia en las decisiones y que, de alguna
manera, podia ser negativo, pero parecia o podria parecer
que este modelo se puede... No le hemos escuchado a usted
ningdn tipo de argumentacién sobre si el modelo, que
sigue, evidentemente, el modelo primitivo de GADEX, la
empresa gallega de exportacidn, o de Vasc-Export, que ya
no existe, si no tengo mal entendido, si ha funcionado
razonablemente y si ese funcionamiento, después de cua-
tro aifios... Porque este es otro tema. Oyéndole a usted,
parece que la empresa solo viene desde mayo, y yo creo
que no es cierto. Usted ha recibido, es tributario de una
herencia y usted tiene que dar cuentas aqui de lo que usted
ha hecho, pero también de la herencia recibida y que, de
alguna manera, aunque en la convocatoria dice que, efec-
tivamente, hay que hablar s6lo desde el afio noventa y dos,
parece sensato que la historia, tanto la historia pasada
como la historia por venir, condicionan nuestros argumen-
tos actuales. Y si eso es asi -y yo creo que es asi-,
automaiticamente, aunque se cifia o circunscribe exclusi-
vamente al noventa y dos, la herencia que usted harecibido
en el noventa y dos dimana, o proviene, o procede de
actuaciones tomadas afios anteriores,

Por lo tanto, nos interesa mucho saber qué ha pasado
en la empresa; yo creo que lo han preguntado con buen
criterio mis compafieros en la oposicién, qué ha pasado
con esta empresa anteriormente. Qué es 1o que se ha hecho
de todas aquellas revistas que recibiamos, qué es lo que se
ha hecho de todos aquellos programas que estaban en
curso, qué es lo que se ha hecho de aquellas actividades
que su anterior gerente me explicé con tanto detalle en
largos paseos por el Campo Grande, porque, de alguna
manera, entendia que mi opinidén podia ser dtil; y me
explicé que tenia planes en curso, y €sos planes en curso
yo no se los escucho a usted. Y me parece que una de dos:
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o se mantienen, o se han cancelado. Y nos gustaria saber
si se mantienen y por qué, o si se han cancelado y por qué.

Y el modelo de participacién empresarial es otro de los
grandes temas de estas empresas. Porque no se sabe muy
bien c6mo hacer una empresa de promocién de comercio
exterior al margen o sin contar con los empresarios. Y
nosotros tenfamos un modelo de adhesién, a través del
cual todas las empresas interesadas podian participar de
los servicios de 1a empresa de promocién exterior con una
maédica cantidad que les permitia figurar como adheridos,
pero ese modelo no se tyvo a bien estructyrarlo, organi-
zarlo, y no sabemos exactamente qué férmulas de adhe-
si6én tienen ustedes respecto de las empresas. (O es que
tiene que usted ir cada vez o en cada momento a buscar
sus colaboradores entre los sectores productivos? ; Cudles
son los mecanismos de seleccién de empresas en cada
caso? ;Es una férmula arbitraria? ;Se le da participacion
a todas las empresas?

¢ Cudles son las férmulas de concentracion de oferta?
Porque éste es otro dato del que usted no nos ha hablado.
Las transacciones internacionales, especialmente algunas
transacciones en algunos mercados complicados, requie-
ren concentracion de oferta, esa concentracién de oferta
que hace que muchas empresas individuales no lleguen a
satisfacer 0 a atender una demanda, pero conjuntamente o
conjugadamente puedan perfectamente atenderla. ;Han
ustedes establecido algunas férmulas de concentracion de
oferta? No nos ha hablado para nada de la concentracién
de oferta, que es muy importante. ;Cuéles son los criterios
que establecen para la concentracion de oferta? ;Cudles
son los criterios que establecen o las férmulas de comple-
mentariedad? Porque, a veces, las demandas en los mer-
cados internacionales no piden un solo producto, sino
paquetes de productos que una sola empresa no puede
atender. Y justamente querfamos, 0 se queria crear esta
empresa para dar respuesta a estas complementariedades
que el mercado no es capaz de abastecer o satisfacer y que,
sin embargo, una empresa de este tipo podria conseguir.

(Qué pasa con los servicios que, te6ricamente, tiene
que proporcionar esta empreéa a las empresas adheridas,
0 a las colaboradoras, o en conjunto? No nos ha hablado
para nada de una politica de servicios. Nos ha hablado en
algdn momento de viajes, nos ha hablado en algiin mo-
mento de ferias, pero los servicios de informacion... Por-
que si hay algo para lo que sirve esta empresa es para
proporcionar informacién tanto de oportunidades de ex-
portacién como de oportunidades de importacién e incluso
de participaci6n. Para nada nos ha hablado usted de infor-
macién y, sin embargo, los mecanismos de informacién
son vitales en el funcionamiento de este tipo de empresas.

.Y las relaciones con las instituciones financieras?
¢Ha hecho usted o ha conseguido o formulado algin tipo
de vinculo con las empresas financieras, aquellas que

participan en el capital de su propia empresa o el conjunto
de las empresas financieras regionales, para establecer
férmulas de préstamos que permitan o potencien las acti-
vidades de exportacién o de importacién? No le hemos
oido hablar nada de este tema tampoco.

(El tratamiento del seguro de cambio? Ninguna idea
al respecto y, sin embargo, es un tema crecientemente
importante en las transacciones internacionales. ; El segu-
ro y la prima de riesgo? ;La cobertura de los seguros a las
cantidades comprometidas? Hay todo un conjunto de fa-
cetas de financiacion que..., pues, usted ha pasado a hur-
tadillas sobre ellas, y, sin embargo, esta empresa se cred
en parte también para formular mecanismos o instrumen-
tos que les permita a los exportadores castellano-leoneses,
al conjunto de los comerciantes o al conjunto de las
empresas o industrias acceder a férmulas m4s asequibles.

Y me interesa mucho que nos hable, y no nos ha
hablado para nada, y me parece que es un tema enorme-
mente importante ~y también se cre6 la empresa para eso-,
de la gestién de esta empresa en la formacién de asocia-
ciones de exportadores € importadores. ; Han sido ustedes
capaces de crear alguna asociacion de exportadores o
importadores en Castillay Le6n? ;Y cudles? Porque, sino
recuerdo mal, la Asociacién de Exportadores de Castilla
y Le6n tenia su sede en la Asociacién de Exportadores
Valencianos. Yo no sé si sigue siendo el caso; espero que
no. Espero que hayamos conseguido, seis afios después,
situar las asociaciones de exportadores en el seno de
Castillay Le6n, y que nuestros exportadores no tengan que
afiliarse a la Asociacién de Exportadores Valencianos,
con todo respeto para ellos.

Y luego, sobre los sectores seleccionados, nos ha fal-
tado, nos ha faltado el criterio. Porque no dudamos en
aceptar que la alimentacién es un sector... transformados
alimenticios es un sector interesante o importante. Ni
dudamos, tampoco, en sefialar que la madera y el mueble
pueda ser, efectivamente, objeto de un tratamiento espe-
cifico.

Tenemos algunas dudas més sobre la pizarra, que
siempre ha exportado lo que ha producido. Por o tanto,
tenemos aiguna duda de que la empresa EXCAL haya
propiciado un comportamiento més s6lido de exportacién
de un sector que siempre ha exportado 1o que ha producido
yno hatenidonunca... Y el sector de piedras ornamentales,
que es un sector, m4s bien, marginal.

Y lo que nos planteamos es: ;cudl es el criterio que
usted o ustedes plantean o establecen a la hora de formular
sus prioridades? ; Es el criterio que maximiza la capacidad
de exportacién al resto del mundo sobre la produccién o
sobre la exportaci6n a Espafia? O, dicho de otra manera,
ies el criterio de la intensidad en la utilizacién del capital?
Porque son los sectores intensivos en capital los que m4s
se exportan al resto del mundo. O, alternativamente, ;es
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el criterio de ayudar al que no puede y establecen el criterio
de minima capacidad de exportacién?, que viene a coinci-
dir -lamentablemente, pero es asi~ con la utilizacién de la
mano de obra y de los recursos naturales tradicionales de
esta Region. ;Cual es el criterio? ;Qué prefieren, ir en el
sentido del mercado, apoyar a lo que ya tiene capacidad
exportadora, por entender que es por ahi por donde van las
opciones futuras de promocién de exportacion de esta
Regi6n, o, alternativamente, estdn ustedes intentando pro-
piciar un cierto despegue contra mercado de una serie de
sectores que, efectivamente, no han sido capaces o no han
podido, por el momento, proceder a un conjunto de trans-
acciones internacionales, bien porque su estructura empre-
sarial lo impide, bien porque no son muy competitivos, o
bien, sencillamente, porque, en el conjunto de las activi-
dades, los costes de transaccion con respecto al resto del
mundo son tan elevados que muchas empresas no se
pueden permitir ese lujo?

Nos gustaria que nos disefiara exactamente cuél es el
modelo que ustedes siguen, porque no vale con "vamos a
promocionar todo", porque, si vamos a tener que promo-
cionar todo, probablemente, los 40.000.000 del afio pasa-
do no vayan a ser suficientes y, probablemente, necesite-
mos mas recursos en el futuro.

Y me preocupa —ya se ha dicho aqui-, y me parece muy
importante, yo creo que es, casi, lo mis importante de esta
comparecencia, nos preocupa que no haya habido ni una
sola referencia a la cuenta de resultados, ni a los criterios
que se han establecido, ni de tipo contable, ni de tipo
financiero. Que no sabemos si la empresa da beneficios o
pérdidas, aunque yo soy consciente que este tipo de em-
presas tiene que dar pérdidas, al menos los primeros afios.
Pero es muy importante que, con base a las pérdidas que
estas empresas generan habitualmente, tengamos una pro-
yeccion futura. ;Es que vamos a seguir con las pérdidas
"sine die"? ; Tienen ustedes en mente empezar a cobrar sus
servicios a las empresas? ; Se cobran ya los servicios a las
empresas? Y, si no se cobran los servicios a las empresas,
(por qué no se cobran los servicios a las empresas? De
todo esto no se nos habl, y es muy importante que se nos
hable. ‘

¢(Han hecho ustedes una valoracién de si los costes que
supone para la empresa, y también para la Comunidad
Aut6noma, la promocién que ustedes estdn haciendo, en
un andlisis coste/beneficio, no estrictamente econémico,
tiene algin sentido? Es decir, los resultados que ustedes
obtienen, a su juicio, ;merecen la pena, desde el punto de
vista de los costos en que incurren, y especialmente de los
costos del sector piblico?

¢ Tienen ustedes previsto algin plan alternativo, algin
proyecto que haga viable esta empresaen el futuro? ; Estdn
ustedes acodados al dinero piiblico "sine die"? ;O intentan
ustedes realizar una gestién mas agresiva y conseguir no
tener que depender o cobrarle expresamente y exclusiva-

mente a la Direccién General de Comercio, 0 a la Direc-
cién General de Industria, cobrarles los servicios que les
prestan especificos, mediante contratos especificos, de
prestacién de servicios, 0 un contrato-programa, o cual-
quiera que sea la férmula? Pero nos interesaria saber si
entienden ustedes que esta empresa tiene que formular
pérdidas sisteméticamente y que sus previsiones son en
esta direccion, o usted, como Gerente, tiene entre sus
objetivos fundamentales alcanzar, por 1o menos, rentabi-
lidad cero, es decir, ni pérdida, ni ganancia.

Y nos interesaria muchisimo -y aqui voy a ser un poco
anecdotico, nos interesaria mucho que nos hablara de las
potenciales relaciones con ICEX. Se ha hablado poco aqui.
Yo sé€ que usted ha hablado con el Director Territorial de
Comercio, porque tenemos una relacién comin con él,
pero me ha sorprendido escucharle decir algo asi como "a
pocomds, y te mando veinte duros”, "casi, te mando veinte
duros”. jOiga!, es que eso no es asi. O sea, dice usted:
“Tenemos unas relaciones con ICEX casi conseguidas”,
dice: "Casi te regalo una cosa". ;Esto qué significa? ;Han
conseguido ustedes buenas relaciones con ICEX o malas
relaciones con ICEX? Si hay problemas en las relaciones
con ICEX, ;cudles son los problemas que hay? Si no se ha
conseguido una buena relacién, porque es casi una buena
relacion, ;qué podemos hacer todos por intentar mejorar
esa buena relacién?

Y, en dltimo término, de lo que se trata, fundamental-
mente, es que nos explique con un poquito m4s de detalle
que lo ha hecho cudl €s, en iiltimo término, el espiritu que
le guia. Porque le voy a decir una cosa -y creo solemne-
mente en lo que voy a decir—: estas empresas valen tanto
como el hombre que las gerencia. Y, de esta comparecen-
cia suya, no nos ha quedado claro el valor de esta empresa.

EL SENOR PRESIDENTE (SENOR MADRID LO-
PEZ): Muchas gracias. Para consumir un turno en nombre
del Grupo Popular, tiene la palabra don Francisco Javier
Aguilar.

EL SENOR AGUILAR CANEDQ: Muchas gracias,
sefior Presidente. Nosotros, como no podia ser menos,

-agradecemos también la comparecencia del Gerente de

EXCAL, y, fundamentalmente, le agradecemos el disefio
que nos ha hecho de la empresa que estd gerenciando en
estos momentos. Y, desde luego, le vamos a prestar nues-
tro méximo apoyo como Grupo Parlamentario, en el sen-
tido de que, si las empresas son lo que es el Gerente, a
nosotros nos ha parecido bueno ¢l Gerente y, por lo tanto,
nos ha parecido buena la empresa.

Sin embargo, partiendo de que esta empresa —como ya
se ha dicho por algiin Portavoz que me ha precedido en el
uso de la palabra- es una empresa participada, lo cual
descarta el que sea empresa puiblica, y, desde luego, acep-
tando la ubicacién de laempresa, también, en laConsejeria
de Fomento—cuestién que no creo que sea objeto de debate
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y se escapa del &mbito del debate, posiblemente, en esta
Comisién—, si que queremos significar algo que hemos
sacado absolutamente claro de la comparecencia del sefior
Director Gerente de esta sociedad. Y es que es una empre-
saque tiene un proyecto, y €s que €S una empresa que tiene
unos objetivos, y €s que €S una empresa que, ciertamente,
desde el aiio mil novecientos noventa y dos, finales, Gltimo
semestre del noventa y dos, y, actualmente, el noventa y
tres, s{ podemos decir que tiene un inicio de despegue o
un inicio de arranque. YO no entro si €so es préximo,
tardio, si debié de producirse antes, si debié de hacerse
mejor. Yo lo que si quiero es reconocer pdblicamente que,
por lo menos, existe toda una trama de objetivos, que, por
lo menos, existe una estructura de actuaciones y que, por
lo menos, se esta haciendo algo que va a ser o ése es ¢l
objetivo final- beneficioso para nuestra Comunidad.

Sin embargo, nos parece importante que este tipo de
empresas no se limite tan s6lo, y en eso coincidimos,
aunque sea por una sola vez, con ¢l Partido Socialista, con
el Portavoz del Partido Socialista, en que no debe de
limitarse solamente a buscar la venta o a buscar el merca-
do, 0 a buscar 1a introduccién de los productos de Castilla
y Le6n en los mercados exteriores, sino también en el
mercado interior. ‘

Creo que el Gerente me podra replicar en el sentido de
que, ciertamente, también se acude a los mercados interio-
res, puesto que usted mismo —me parece que en el trans-
curso de su exposicién- nos ha dicho que ha acudido a la
CEOE, y haacudido a la CECALE, y ha acudido a EXPO,
y ha acudido... Por lo tanto, supongo que, evidentemente,
se acude. Pero, no obstante, si que conviene intensificar,
bajo nuestro punto de vista, esa actuacién en el mercado
interior, en lo que es, concretamente, el mercado espaiiol.

Dicho esto, aunque entendemos, también, que su in-
corporacion a la Gerencia, y en el escaso tiempo que lleva,
no da, materialmente, tiempo a hacer todo un programa o
todo un disefio de la empresa distinto, porque usted, evi-
dentemente, ha tenido que asumir también lo que existia
en la empresa y 1o que la empresa ha sido en los Gltimos
cuatro aiios, s{ desea nuestro Grupo preguntarle sobre los
siguientes extremos. :

Nos parece que el desarrollo de lo que usted denomina
"otras promociones de comercio exterior” es escaso. Y
desearia nuestro Grupo, si le es posible, una mayor con-
crecién de los estudios y.de los andlisis que se hayan
podido llevar a cabo.

También nos parece adecuada la colaboracién con

cuantas instituciones puedan tener conexién con EXCAL,

a los fines de obtener una mayor capacidad colaboradora
en la exportacién de nuestra Region, de los productos de
nuestra Regién, por lo que deseamos, también, se nos
amplie, si le es posible a usted, en qué consiste esa linea
de relaciones fructiferas con el ICEX, al objeto -como
usted nos ha dicho, y he copiado textualmente su frase—de

aprovechar la cofinanciacién y las estructuras de este
Instituto.

Creemos que, cuando sefiala usted la definicién del
modelo de 1a empresa, con una oficina central —asi, por lo
menos, se 1o hemos entendido~y delegaciones con promo-
tores comerciales, tal vez se vaya por un dificil camino, a
nuestro juicio, bajo nuestro punto de vista, que es la
bisqueda de que esos promotores comerciales reaccionen,
o atiendan, o lleven consigo un mayor grado de dedicacién
a los productos de nuestra Region. Y entonces, nos gusta-
ria que nos dijese usted, concretamente, o nos sefiale
cuintas delegaciones tenemos abiertas en estos momen-
tos, cudntos promotores pueden estar mas 0 menos conec-
tados, 0 més o menos hablado, 0 m4s o menos comprome-
tido; en qué condiciones; si se tiene firmado algin tipo de
convenio o de acuerdo con estos promotores o estas dele-
gaciones comerciales; qué grado de responsabilidad se le
exige y, en definitiva, lo que supone... queremos que nos
explique usted c6mo se han buscado estos promotores y
qué garantias ofrecen de que nuestros productos van a
estar en primera linea y no van a quedarse en el armario,
olvidados, 0 no sean lo atractivos que esos promotores
comerciales determinan.

(Por qué nos ha destacado usted, también, que los
paises de la EFTA no interesan, cuando ~y permitame
usted que le diga algo que esta en el comun sentido, a lo
mejor equivocado, de la gente- los paises del Este, eviden-
temente, son paises —se dice- con un mercado potencial
tremendo? Entonces, yo desearia que nos explicase usted
por qué, en alguna medida, usted descarta o, por lo menos,
no interesan tanto esos paises. O por qué, por ejemplo,
Francia merece un tratamiento especial con respecto a
Alemania o respecto al Benelux, en razén, también, de por
qué merece ese tratamiento especial, distinto o diferencia-
dor.

También, en general, nos diga usted o nos explique por |
qué es muy selectivo EXCAL en la eleccién de esos paises
objetivo. '

Y, por ultimo, sefialarle que en 1a elecci6n de sectores
y de criterios de seleccién hemos notado en falta, y 1o digo
aqui, a todos los efectos y por si usted tiene a bien aclarar-
nos el porqué. Hay otros sectores, que no son solamente
el agroalimentario, que no son los vinos de la Ribera de
Duero, o los jamones de Guijuelo, sino que ciertamente,
un sector como es la artesania, en nuestra Comunidad es
muy importante,

Entonces, en esa artesania, yo s€ que existen sectores
que estdn exportando, concretamente a Estados Unidos,
de manera importante, como es el sector de los mimbres
y cesterfa, en un pueblecito de Salamanca, que se llama
Villoruela, si no recuerdo mal, con grandes cantidades de
exportacion, ;se les presta apoyo a este sector, por ejem-
plo? ;O se les presta apoyo al sector de la forja artistica?
¢ O se le presta apoyo al sector del tratamiento del cuero y
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de los productos manipulados del cuero, bien sean prendas
de vestir?; O se vaa prestar apoyo concretamente, al sector
textil, que tenemos una empresa, concretamente aqui, que
se nos ha pasado desapercibida por parte de los Grupos
que me han precedido en el uso de la palabra -"Hispano
Textil", me estoy refiriendo concretamente-, cuyo gran
problema era la capacidad de venta, regenerar nuevamente
un sistema de ventas importante, tanto en el territorio
nacional como en el exterior? ;O también, por qué no
decirlo aqui, puesto que se ha tratado este asunto, "Nicol4s
Correa”, a quien hemos tenido que participar en un aval,
y que fabrica maquinaria herramienta? ;Se han tenido
contactos con empresas de este tipo, que, en definitiva, van
a producir, puesto que ya estin acreditadas en los merca-
dos exteriores, una buena acogida, sin duda, en esos dis-

tribuidores, en esos delegados o en esos promotores de

venta?

Respecto al estado numérico de la sociedad, o al estado
contable, o al estado de sus balances, realmente, tengo que
convenir que no se ha dicho nada en la reunién; pero no
puedo dejar también por menos de decir que, tal vez, el
sefior Gerente nos explique las causas y los motivos,
aunque ... conocemos que las cuentas de la sociedad, los
balances y las cuentas de resultados se estan auditando en
estos momentos. Y tal vez sea, -y me gustaria que, si asi
es, nos lo dijese~ una labor de discreci6n la que a usted le
ha impedido, o una actuaci6n discreta, lo que a usted le ha
impedido hablar en estos momentos de ello. Pero, si que
le rogamos que, cuando usted los tenga, los remita usted
tanto a nuestro Grupo como al resto de los Grupos que me
han precedido en el uso de la palabra, puesto que es comin
sentir de todos ellos contar con esta documentacién con-
table.

Respecto a la calificacién de ingentes fondos, ami me
parece, permitamelo, que le diga a usted que no se preo-
cupe de los ingentes fondos, porque no son tan ingentes;
40.000.000 de becas, en definitiva, creemos que no es una
cifra tan astrondémica y tan desorbitada, cuando, realmen-
te, esos fondos tienen que mantener una serie de personas
-seis, concretamente~, unas oficinas independientes que
pagan. sus rentas, unos viajes, unas publicaciones que
ustedes nos han dicho que estin haciendo, y que estdn
ustedes intentando remitir a los empresarios, a las empre-
sas que estin interesadas en el sector, unas estadisticas,
unos estudios de mercado, etcétera, etcétera, etcétera.

No dudamos en que la Administracién de esos fondos,
sin duda, sea la correcta, pero si le hacemos una pregunta
para despejar dudas, también uniéndonos —mire usted por
donde- a lo que nos ha dicho el Portavoz Socialista ante-
riormente: ;cree usted que en un futuro m4s o0 menos
préximo EXCAL puede tener una autofinanciacién? ;En
qué futuro, o en qué medida, o0 en qué manera puede ser,
posiblemente, esa empresa autofinancieramente valerse
por si misma, y, en consecuencia, intentar esa solidez?

Y, por Gltimo, una iltima pregunta y que también
considero que es importante que usted nos participe, si es
que sabe algo de esto.

Nosotros hacemos una labor de intermediaci6n, abri-
mos unos mercados, COMUNICamos a nuestros empresa-
rios, a nuestros sectores productivos, estamos en contacto
con las Instituciones, con CAmaras de Comercio, etcétera,
etcétera; ;percibimos, cobramos algo por esa labor de
intermediacion? ;Existe algin tipo de comisi6n, algin
tipo de contrato, algiin tipo de acuerdo por el cual se pueda
decir que EXCAL se beneficia, o, por 1o menos, cubre
parte de sus costos, 0 parte de sus gastos, si, efectivamente,
se consiguen algunas cantidades?

Estos son los temas que nosotros deseamos, si le es
posible al sefior Gerente, nos concrete y nos explique, y,
en definitiva, desearle, porque es bueno para esta region,
el que esa empresa que usted ahora gerencia pueda en
préximas comparecencias ante esta Comisién, o ante cual-
quiera otra que pueda ser solicitada, presentar los resulta-
dos que no dudamos—, de su honestidad y de su buen hacer
y de su buen trabajo, van a producirse de forma inmediata.
Muchas gracias.

EL SENOR PRESIDENTE (SENOR MADRID LO-
PEZ): Muchas gracias, sefior Aguilar.

Para dar contestacién a todos los asuntos planteados,
tiene la palabra don Javier Casanova.

EL SENOR GERENTE DE LA EMPRESA PUBLI-
CA EXCAL S.A. (SENOR CASANOVA RUIZ-OCE-
JO): Bueno, yo creo que procede, es ¢l protocolo respon-
der en el orden en el que fui preguntado, aunque muchas
de las preguntas se pueden mezclar, o tener contestaciones
comunes.

Don Antonio Herreros me pregunta... En primer lugar,
EXCAL se creaen julio del ochenta y nueve. Me pide una
valoracion global desde el origen de EXCAL y me pre-
gunta por la actividad desarrollada desde julio del ochenta
y nueve. ;Qué paso desde julio del ochenta y nueve hasta
mayo del noventa y dos?

Bueno, yo lo primero, lo primero, le diria que no he
sido citado aqui para hablar de los afios ochenta y nueve,
noventay noventa y uno, y podria decir perfectamente que
no he preparado datos al respecto. Pero, de cualquier
manera, yo no entiendo que deba juzgar la actuacién
profesional de yn colega mio; nada més lejos en mi com-
portamiento profesional que hablar de 1o que hacen otros;
mis bien lo que hacemos es asimilar, digerir lo que hacen
los demés en nuestro mundo y tratar de aplicar las solu-
ciones de la manera mis correcta.

Me pregunta también el porqué de la renovacién en
EXCAL. Francamente, lo ignoro. Lo ignoro, o no creo que
deba entrar en ese tema, igualmente. Es decir, lo que si
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tengo -constancia absoluta es que, cuando yo entré en
contacto con la Junta de Castilla y Le6n, en febrero-marzo
del noventa y dos, el anterior gerente ya no estaba en
EXCAL. Por tanto, el porqué de la renovacién, ademas,
1o creo que deba preguntirseme ami, sino a quien renovo.

Me pregunta también, en la exposicién de objetivos
internos y externos, si tenemos en cuenta el Plan de
Desarrollo Regional. Bueno, para cualquier economista,
para cualquier economista y yo 1o soy, el Plan de Desarro-
llo Regional, hasta donde yo s€, que es lo que he leido en
la prensa, hasta donde yo sé, que es lo que he leido en la
prensa, es absolutamente coherente y encaja en los planes
de escala. ,

Me pregunta también don Antonio Herreros cudl es la
cifra de negocios generados, la cuantificacion, 10s contra-
tos, las empresas y tipos de empresas y los tipos de
sectores.

Respecto a la cifra de negocios generada, poco pode-
mos decir, excepto los contratos que hemos citado. Ahora,
yo sigo pensando que asumimos la gerencia desde mayo
del noventa y dos, y no anigs, €, insisto, que el grueso del
trabajo ha sido estudiar, estudiar el comercio exterior en
Castilla y Le6n.

Se refiere también a qué empresas y tipos de empresas
~y esto entronca con alguna otra pregunta—; pero, bisica-
mente, las grandes —seamos claros—, las grandes no nos
necesitan. Tanto las multinacionales establecidas en Cas-
tilla y Le6n —que no son muchas, por desgracia, pero las
hay, y algunas poderosas-, como las pequefias multinacio-
nales (vamos a llamar pequefias multinacionales porque
no tienen la dimensién de General Motors evidentemente),
pero las multinacionales que tenemos en Castilla y Leon,
que estan en la mente de todos, tampoco nos necesitan.
Ellos tienen un departamento de comercio exterior cinco
o seis veces m4s grande, probablemente, del que tenemos
en EXCAL,; entonces, ellos conocen sus mercados perfec-
tamente, ellos tienen unas cifras que nosotros no somos
capaces de manejarlas y tampoco nos necesitan.

El tipo de empresas, el tipo de empresas que nosotros
pensamos que es €l objetivo son las empresas de tamaiio
medio, y aqui me remito otra vez a mi comparecencia
inicial. En un momento, en un momento he dicho, dentro
de las condiciones que nos parecian absolutamente nece-
sarias para ayudar a las empresas a salir al exterior, bus-
cdbamos sectores que fueran competitivos en casa. Insisto
€N que una empresa que No... O un Sector, pero m4s una
empresa, que no es competitiva en casa, poco podemos
hacer por ella.

En otro momento dije: "Son sectores bastante atomi-
zados, pero con empresas de dimension suficiente, o cuasi
suficiente” Quiero decir, yo creo que eso ya estaba contes-
tado de antemano. Y existe un tanto por ciento razonable
en cada sector o subsector dispuesto a dar el paso de salir

al exterior. Parece mentira, pero en algunos momentos nos
hemos encontrado empresas que no tienen el mas minimo
interés en cruzar nuestras fronteras.

Conocer asistencia a ferias internacionales. Quiz4
aqui, probablemente, no me haya entendido bien el sefior
Herreros, pero nosotros hemos asistido hasta ahora a ferias
como observadores y como manera de generar més ripido
los contactos con las empresas que visitdndolas una a una.

También ha hecho alusi6én a las empresas beneficia-
rias, pequefias y medianas, tamaiio; eso yo creo que es lo
mismo, estd contestado. Es decir, hay empresas que son
tan pequefias que no pueden salir al exterior con una
garantia firme de poder atender posteriormente a sus clien-
tes; hay empresas que son grandes y no nos necesitan; pero
hay un sector de PYMES en Castilla y Le6n, importante,
que les falta dar el paso; que tienen producto, que tienen
calidad y les falta dar el paso por diversos motivos. Quiz4
porque hasta el momento les ha sido suficiente el mercado
interior; es decir, no entro a valorar el porqué, pero eso si
esta detectado. :

¢ Qué dispositivos tenemos en marcha, qué dispositi-
vos tenemos en marcha para que estas empresas salgan a
los mercados exteriores?, creo que eso fue la pendltima
pregunta que me hizo.

Pues los dispositivos son un Plan de actuacién que se
centran, y con mucho gusto se lo puedo contar... No es
facil escribir sobre el trabajo de seis, siete meses en diez
o doce folios; hubiera podido extenderme mucho mé4s y
hacerles cincuenta folios, pero no hubiera querido aburrir-
les, quiz4 les hubiera aburrido. Pero, de cualquier manera,
para el afio noventa y tres, los dispositivos en marcha de
acwacion... Ya hemos asistido en el mes de febrero, ya
hemos organizado en el mes de febrero, recientemente,
hace... el dia cuatro de febrero, creo recordar, en Bayona
(Francia), una muestra de productos de alimentacién de
Castilla y Le6n. Hasta donde nosotros sabemos en este
momento, con notable éxito. De los dieciocho, diecinueve
productores que fueron alli, tenemos constancia de que al
menos siete estdn en negociaciones para vender en Fran-
cia, bajo diversas formas.

En el mes de marzo, asistimos, cofinanciando a varias
bodegas de laRibera del Duero, a una feria en Nueva York
llamada "Wine América”. A este respecto quizi luego
tengamos que repetirlo, pero no hacemos ningun criterio
sobre €l beneficio que reportamos a las empresas; en otras
palabras, me preguntd: empresas beneficiarias, cudles son.
Bueno, nosotros, recibimos una propuesta de apoyar la
feria "Wine América” en Nueva York, hemos estudiado la
documentacién, hemos buscado informacién, hemos leido
informacion sobre esa feria, parece interesante, y e hemos
comunicado al Consejo Regulador de la Ribera del Duero:
NOSOLros apoyamos con un porcentaje de nuestros.., apo-
yamos con nuestros recursos un porcentaje de acudir a esa
feria; ya quien a acuda y quien yo acuda a esa feria no es
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cosa nuestra, puesto que nuestro interlocutor ha sido el
Consejo Regulador de la Ribera del Duero.

Por iltimo, me pregunta si estamos pensando en una
marca concreta que se pueda vincular a prestigio de la
regién. Seria estupendo poder llegar a una marca con-
creta, pero lo veo inviable, dada la diversidad de produc-
tos. Quizd, quizd, seria conveniente establecer... pro-
bablemente se refiera a establecer una especie de sello de
garantia, pero, de alguna manera, aqui estariamos un poco
coartando las funciones de los Consejos Reguladores.
Entonces, no hemos pensado en una marca concreta. Si
hemos pensado que el producto de Castilla y Le6n tiene
que gozar de un prestigio, pero creemos que ese prestigio
hay que ganarlo dia a dia en los mercados.

Con esto creo que doy por contestadas las respuestas
a don Antonio Herreros.

Respecto a lo que me dice... perdén, perdon, respecto
a las preguntas del sefior Monforte, me dice: si tuviera que
comprar algo, a mi no me lo compraria. Bueno, en €l poco
tiempo que llevo aqui, en Alemania estdn comiendo cho-
rizo y jamén de Castilla y Le6n y en Inglaterra estdn
bebiendo vinos de 1a Ribera del Duero. Creo que es una
manera de empezar; mixime, con estos distribuidores, en
Inglaterra y en Alemania, estamos en negociaciones con-
cretas para llegar a introducirles més productos.

Me solicita el balance de situacion, la cuenta de pérdi-
das y ganancias, los ratios de eficiencia, y a esto, pues yo
creo que ya el sefior Aguilar contest6, pero insisto: el
Balance de situacion estd en este momento termindndose
de auditar, el balance del noventa y dos; lo mis que podria
darles es un balance provisional, pero un balance provi-
sional es algo que no tiene el menor objeto.

Yo espero que en cuestién de cuatro o cinco dias el

balance esté auditado y el informe, hablado con los audi-’

tores. Espero que, posteriormente, €l balance se presente
al Consejo de Administracién, y, una vez ratificadas las
cuentas, estaré encantado de enviarles los balances de
situacién y nuestras cuentas de pérdidas y ganancias y
cuantas cuentas necesiten.

Respecto a la pregunta de balance y situacion del afio
noventa, 4.000.000 de pesetas en ingresos financieros a
qué son debidos, pues, francamente, lo desconozco, pero
le enviaré informacion.

Imagino, imagino, pero mis bien estoy pensando en
voz alta, imagino que habria unos recursos, bien inverti-
dos, en forma de inversiones financieras. Para mi, la
partida de ingresos financieros s6lo puede ser €so.

Respecto al balance de situacién del noventa y uno,
pues, con mucho gusto lo hubiera traido, pero no se me
pidié comparecer para eso. De cualquier manera, el balan-
ce de situacién del noventa y uno es publico, ha sido

auditado, se conoce; probablemente... no estoy seguro de
si se envi6 aqui, pero es probable que se haya enviado;
desde luego, los accionistas lo tienen todos, y con mucho
gusto le vuelvo a enviar, si es copia, copia; y si es original,
original.

Respecto a la plantilla de EXCAL, usted también me
pregunta... cuando yo llegu€ en mayo del noventa y dos
eran tres personas. Era un técnico que hacia las funciones
de gerente, una secretaria y un administrador, ayudante de
todo en aquellos momentos. Con mi incorporacién fuimos
cuatro, y en el otoiio.han entrado dos personas més, una
nueva secretaria y un nuevo técnico.

Nuestras previsiones para el aiio noventa y tres son
mantener esta plantilla e incrementar en el exterior nues-
tros recursos humanos.

Para el afio noventa y cuatro, francamente, ni se me ha
pedido comparecer para €s0, y se podria, se podria antici-
par algo, pero, de cualquier manera, preferimos esperar a
la evolucién de los acontecimientos para llegar a las con-
clusiones de si nuestros recursos humanos son los adecua-
dos, para llegar a las conclusiones de que en qué sentido
tenemos que incrementar nuestra plantilla; pero en mente,
por supuesto, en la mente de cualquier gerente de empresa
estd el hacer crecer a su empresa en forma razonable y sin
perder el control. :

Me ha preguntado también por los activos fijos de la
empresa. Bueno, en primer lugar, esto no es un activo fijo,
puesto que es un alquiler, pero hubo que cambiar de
oficinas porque las oficinas para seis tcnicos que tenia-
mos eran insuficientes; cabfamos cuatro y malamente, y
sin una mesa de reuniones siquiera decente: eran las ofi-
cinas pequeiias.

En el otofio del noventa y dos se ha comprado un nuevo
equipo informético, se ha accedido a bases de datos en las
cuales no se accedia antes; se ha comprado un nuevo
sistema telef6nico, puesto que no es lo mismo estar tres
que seis. Se ha comprado un nuevo modelo de fax, porque
teniamos un fax que funcionaba francamente mal; se ha
equipado la oficina con un mobiliario adecuado (hemos
procurado ser 1o m4s discretos en los costes del mobiliario,
pero también dignos); se ha dotado a la empresa de vehi-
culo, que en absoluto es exclusividad el gerente, sino que
es el vehiculo que todos los técnicos utilizamos en nuestras
visitas, frecuentes, a empresas, Consejos Reguladores,
Camaras de otras regiones, etcétera, etcétera.

Y. bueno, ése es el resumen. Ese es el resumen y la
" concrecion del incremento de activos fijos.

Me pide que valore la gestién de EXCAL desde los
afios ochenta y nueve en adelante. Y, aqui, me vuelvo a
remitir otra vez que yo no soy quién para valorar la gestién
de otro profesional colega mio.
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(En qué afecté6 EXCAL a las exportaciones? Bueno,
de cualquier manera lo que si puedo decir... de cualquier
manera, lo que sf puedo decir es que el EXCAL anterior a
mi hizo algunas cosas interesantes, hizo algunas operacio-
nes; tenemos constancia de que hay gente que estd operan-
do en Francia, por ejemplo, por gestiones del anterior
Gerente de EXCAL, y, digamos, la pregunta en qué ha
afectado EXCAL a las exportaciones yo creo que deberia
aplazarse un poco y, en una préxima comparecencia,
dentro de un afio, analizarfamos los resultados, en los que
estamos ilusionados en obtener.

Por tanto, la pregunta que me hacfa: evaluar la gestién
antes y después de EXCAL, me remito... Creo que desde
que yo ocupé la gerencia de EXCAL se est4 haciendo un
trabajo interesante; desde luego, nos ilusiona a toda la
plantilla. Por supuesto, a la pregunta que me hizo de
nuestros delegados, en el afio noventa y tres trabajarin
"full time" para EXCAL, se guiardn por un contrato mo-
delo de los contratos de cientos de becarios que hay
repartidos desde toda Espaiia por el mundo, empezando
por los de ICEX, siguiendo por los de las Camaras de
Comercio, etcétera, etcétera. El hecho de hacer la férmula
becario es algo totalmente aceptado en el mundo del
comercio exterior y sus razones son la menor fiscalidad
posible en el pais de destino, cosa que estaba aceptada.

También pregunta EXCAL se dirige a las empresas.
. Qué conocimiento tenemos? ;Cémo incrementamos la
utilizacién de EXCAL para mejor exportar? Bueno, en
muchos casos nos dirigimos a las empresas. Para nosotros
es mucho mis sencillo y nos ahorra tiempo de trabajo, que
podemos invertir en otras actividades de la propia EX-
CAL, el tomar contacto con los Consejos Reguladores.
Entonces, en aquellos casos en que hay Consejos Regula-
dores, y que en Castilla y Le6n son bastantes, nosotros,
nuestro contacto es directo con el Consejo Regulador.
Entonces, hacemos nuestras propuestas, nos hacen sus
contrapropuestas, y ellos son quienes se encargan de dis-
tribuir la informaci6n a las empresas afiliadas, a los Con-
sejos Reguladores. Creemos que es una manera que nos
ahorra tiempo. Creemos que es una manera correcta, ade-
m4s, de trabajar.

También me preguntd respecto a la privatizacion de
EXCAL. No creo que sea una pregunta, francamente, que
se deba dirigir a mi. Yo me debo a un Consejo de Admi-
nistracién, y el Consejo de Administracién me dird si
EXCAL se privatiza ono. Yo, por el momento, 1o que hago
es utilizar los pardmetros recibidos de ese Consejo de
Administracién de la mejor forma posible. Si un dia los
pardmetros cambian, volveremos a estudiar el asunto;

pero, a mi, no he recibido instrucciones de cambiar esos -

parametros.

Respecto a... dijo algo asi como abundar en lo que
habfa dicho Izquierda Unida. La empresa se crea en el
ochenta y nueve; cuando yo entro, nos reunimos con la
Direccion General de Comercio, para mi presidencia de

EXCAL,; elaboramos un Plan Estratégico, c6mo lo hace-
mos. Parece que nadie hizo nada en la gestién en.... de
EXCAL. Quiz4 le pueda parecer; a mi no me lo parece. Lo
que pasa es que yo lo que si desconozco son los pardmetros
que tenia el anterior gerente, y, si deSCONOZCO €s0s para-
metros, dificilmente puedo valorar la gestién.

Yo entiendo que por esto... con esto doy por concluida
Ia intervencién, perdon, las preguntas.

Ahora pasamos a las preguntas de don Zenén Jimé-
nez-Ridruejo, si no me equivoco.

Efectivamente, en ¢l dltimo afio se recibieron
40.000.000 de pesetas. Esos 40.000.000 de pesetas, aparte
de lainversi6n en activos fijos, que se consider6 necesaria,
digamos que ain forman parte del activo financiero de
EXCAL. Hay que recordar que EXCAL es una Sociedad
Anénima constituida por... constituida con 60.000.000 de
pesetas, y, entre otras cosas, nosotros debemos tener una
liquidez que equivalga a la... perd6n, unos activos que
equivalgan a la tercera parte, porque, si no, alguien podria
pedir una disminuci6n de capital o similar. Entonces, parte
de ese dinero, efectivamente, est4 en las cuentas de EX-
CAL, que estan siendo auditadas en ese momento.

De cualquier manera, gran parte de eso también se
utiliz6, también se utiliz6 en las acciones de promocion
que he citado.

Aqui el problema puede ser... No problema. Aqui el
asunto- puede ser que ¢l segundo semestre, el segundo
semestre del noventa y dos no hemos gastado excesivo
dinero en promociones; no hemos gastado excesivo dinero
en promociones, porque la mayor labor que se hizo fue de
campo. Entre otras cosas, aunque soy castellano-leonés,
hacia muchos afios que no vivia en 1a Regi6n y he tenido
que estudiar a fondo y dar vueltas a-fondo por 1a Regi6n.

Respecto a su pregunta ; por qué estamos en Fomento?,
pues, me tengo que remitir a mi cargo. Yo soy el Gerente,
y estoy en Fomento. No creo que se me deba preguntar a
mi por qué estoy en Fomento. ; Tiene sentido mantener la
empresa en Fomento? Teniendo en cuenta —y esto es una
opinién personal, no como Gerente de EXCAL, sino como
Javier Casanova-, teniendo en cuenta que la Direccién
General de Comercio estd en Fomento, creo que, de mo-
mento, debemos estar en Comercio. Ahora, por supuesto
que la estrecha relacién con Economia, o futura Industria
—que eso lo desconozco-, es estrecha, efectivamente; reci-
bimos todas sus publicaciones, hablamos con ellos y tra-
tamos de conocer cudl es el futuro que Economia ve para
la Regi6n, para asi poder aplicar a nuestros propios crite-
rios.

El sefior Jiménez-Ridruejo tiene dudas sobre el mode-
lo de 1a empresa. Dice que restringimos las actividades a
promocion de exportacion. Bueno, todos sabemos que en
€l Mercado Unico podria no tener mucho sentido hablar
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de exportacién. Como deciamos antes, pues, segin Bru-
selas, exportar a Flandes es 1o mismo que exportar a
Asturias. Pero, sin embargo, el Instituto de Comercio
Exterior, ICEX, sigue apoyando, sigue apoyando al co-
mercio que ellos llaman exterior, y que ain se sigue
llamando exterior en todas partes, allende de nuestras
fronteras. Entonces, bueno, ;qué cosa méis 16gica que
seguir el modelo, que seguir ¢l modelo que marca la
Secretaria de Estado y Comercio y €l propio Ministerio de
Industria, Comercio y Turismo.

(Por qué no importacién? El sefior Jiménez-Ridruejo
también tiene dudas por qué no nos dedicamos a importar.
Quiz4 seria oportuno replantear la estrategia. Bueno, si a
mimi Consejo de Administracién me dice que me dedique
a importar, lo haré con mucho gusto, ;eh?, que también
sabemos hacerlo; pero no he recibido, en ese sentido,
ninguna instruccién sobre que debamos importar.

También tiene dudas sobre si es sensato -dijo textual-
mente- empezar a considerar comercio exterior al resto de
Espaiia. En absoluto digo que sea una insensatez, pero, en
general, lo que si podemos decir es que muchas de las
empresas con las que hemos tratado, ellos tienen sus redes
de distribucién propias en Espaiia. Quiz4 podrian ser m4s
eficaces de lo que son, quiz4 podrian ser mi4s eficaces de
lo que son; pero, de hecho, ellos estdn implantados en
Espania, €llos estdn peleando en el mercado, pues, en unos
casos con los riojanos, en otros casos con los andaluces,
en otros casos con quien sea, y lo que creemos que nece-
sitan es salir al exterior. De cualquier manera, tampoco,
dentro de los objetivos que yo recibo en EXCAL y que
trato de ejecutar, se me ha dicho que trabaje el mercado
interior.

Me pide evaluar la gestién ~creo que contesté antes,
pero, en fin- antes y después de EXCAL. Efectivamente,
creo que esti contestada.

Me pide... Vamos a tener dos o tres delegados el afio
noventa y tres en el exterior. En efecto, en efecto. Yo he
marcado ahi como paises objetivos -y creo que lo dije en
mi comparecencia inicial-, que nuestros objetivos estaban
en el Benelux, nuestro objetivos de delegados estaban el
Benelux, estaban en Alemania y estaban en el Reino
Unido, en diversas formas. Cuando digo en diversas for-
mas es porque no nos podemos gastar mucho dinero; no
nos podemos permitir el lujo de alquilar una planta en la
Torre 11, en la Torre Picasso correspondiente de Londres,
de Franckfurt o de Bruselas. Entonces, buscamos férmulas
baratas de implantacién. El buscar estas férmulas baratas
de implantacién nos estd llevando a hacer muchas gestio-
nes en el exterior. Y, bueno, puedo decir con satisfaccion
-porque, créame, no es fécil; durante muchos afios, yo he
manejado temas de colocar becarios fuera de Espaiia-,
puedo decir con satisfaccién que, al finalizar la primavera,
tendremos dos pequefias oficinas, con dos promotores
perfectamente preparados, en Alemania y en Bélgica. En

¢l Reino Unido, estamos buscando férmulas financieras
baratas para establecernos y estamos estudiando las f6r-
mulas, que podrian diferir, incluso, de las que vamos a
utilizar en Alemania o en el Benelux.

También me pregunté: EXCAL se dirige a las empre-
sas. ;Qué conocimiento tenemos, c6mo incrementamos la
utilizacién de EXCAL para mejor exportar? EXCAL se
dirige a las empresas. En efecto, excepto en los casos en
que nuestro interlocutor es un Consejo Regulador, que son
bastantes. Es decir, no hay excesivas empresas con poten-
cial, fuera de los sectores en los que nosotros hemos
marcado como objetivos y fuera de los Consejos Regula-

dores, en muchos casos.

Respecto a la privatizacién de EXCAL, que también
me preguntd el sefior JiménezRidruejo, pues... ;No? Me
pregunt6 el sefior JiménezRidruejo: ;podria ser bueno
integrar al sector financiero en la participacion, en las
actuaciones de la empresa, por ejemplo, el Banco Exterior
de Espafia? ; Podrian proporcionar instrumentos especifi-
cos de apoyo financiero? Bueno, en primer lugar, lo que
si puedo decirle es que nuestras relaciones son muy estre-
chas con una sociedad del Banco Exterior llamada "Club
del Exterior”, que es la que trata de atender a las empresas
que quieren salir fuera. Efectivamente, es una idea intere-
sante el que nuestras empresas consejeras apoyen de forma
financiera a las operaciones que nosotros propiciamos.
Pero, francamente, atin no hemos considerado que sea el
momento, que sea €l momento para solicitar esto a nues-
tros accionistas.

Otra vez, encuentro que me preguntan que no he dado
cuenta de la herencia recibida. No es mi intenci6n —Tepito-
juzgar actuaciones profesionales de otros colegas mios. Lo
que si puedo decir es que en EXCAL encontré bastante
documentacién, que me fue muy iitil, y encontré unas
actuaciones que, en muchos momentos, me parecieron
aceptables y razonables.

¢Qué programas se hicieron? Ahi si no tengo més
remedio que decirle que yo no vi un programaa largo plazo
en EXCAL. Hemos mantenido las acciones que estaban
programadas —como ya dije— para el afio noventa y dos. En
absoluto quise llegar y hacer borr6n y cuenta nueva, sino
que las acciones que ya se habian estudiado, ya se habia
hablado con los interlocutores vélidos, etcétera, etcétera,
la primera decision —y creo que fue sensata- fue "vamos a
continuar esto”. No hay por qué deshacer las cosas por las
bravas, sin conocer aiin a fondo la empresa.

Respecto a las férmulas de adhesi6n de las empresas,
que también me preguntaba. Bueno, nos ceiiimos, otra vez,
a nuestra relacion con muchos Consejos Reguladores, en
algunos casos, y con muchas empresas, asociaciones, et-
cétera, etcétera. El problema estriba en que una Comuni-
dad Auténoma tan grande, una empresa con tres técnicos
—no nos olvidemos que somos tres técnicos, por el momen-
to~, no podemos visitar a todas las empresas. Podemos, y
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lo estamos haciendo, dar publicidad a nuestra actuacion;
pero, bisicamente, bisicamente —como antes dijimos-,
entendemos que nuestro trabajo debe ser sectorial, eso sf,
sin descartar a ningdn sector, sino que, con paciencia, ir
barriendo —como vulgarmente se dice~ sectores. Hemos
elegido una serie de sectores, hemos elegido una serie de
sectores, y con €s0s Sectores queremos que se pongan en
marcha la mayor cantidad de operaciones de exportacion
posibles. Una vez que veamos que muchos sectores estAn
funcionando, estan exportando, estamos cumpliendo los
objetivos con esos sectores, digamos que podremos em-
plear nuestro tiempo en nuevos sectores.

Respecto ‘a buscar férmulas de complementariedad
entre las empresas. Bueno, el organizar una Muestra en
Bayona —como hemos hecho-, y seguiremos por ese cami-
no, si los indicios siguen siendo buenos -hasta ahora lo
son-, hemos hecho la mayor complementariedad posible.
Es decir, hemos tenido en Bayona desde vinos de cuatro
Denominaciones de Origen ~con seguridad-, hasta embu-
tidos de todos tipos, pasando por pimientos del Bierzo,
pasando por productos dulces, sobre todo de la provincia
de Palencia, y terminando en esparragos y en... Es decir,
hemos complementado, hemos llevado ya, de hecho -y ésa
¢s una de nuestras vias de trabajo~, hemos llevado todo lo
bueno que hay en Castilla y Le6n en el plano de alimen-
tacién a la primera Muestra que hemos hecho.

Los servicios que proporcionamos de informacién.
Aqui, sobre la informacion, hay algo que conviene aclarar
muy mucho. Hay bastante informaci6n, que no la damos

' nosotros, pero no consideramos necesario darla. Si usted
quiere un listado de los importadores de camne fresca en
Alemania, en cuarenta y ocho horas, el listado se lo puede
dar cualquier Camara de Comercio, cualquier ICEX o
cualquier Delegacién de ICEX; lo puede usted pedir a las
propias Camaras espafiolas que hay en Alemania. Ese tipo
de informaci6n genérica, eso existe, eso estd. Y conside-
1amos que, si nosotros entraramos a dar esa informacién,
ieh?, 1o que hariamos es duplicar y perder el tiempo. Otra
cosa es que alguien nos pregunte: "Oye, quiero un listado
de los importadores de carne en Bélgica". Y yo le digo:
"Mira, en la Camara de Comercio...", o "pon un fax a la
Cémara de Comercio de Espaiia en Bélgica, fax nimero
tal, y €l te lo remitirg". '

Respecto a las oportunidades de "export-import”, me
imagino que se refiere a lo que se conoce como "oportu-
nidades comerciales”. Las oportunidades comerciales es
exactamente lo mismo que la informacitn de listados. Las
oportunidades comerciales se publican en boletines de
ICEX; se puede entrar al sistema Sibila de ICEX, de
Informacién de Comercio Exterior, y acceder a las opor-
tunidades comerciales; se pueden recibir gratuitamente
Boletines de Oportunidades Comerciales, al menos —que
yosepa-de la Camara de Comercio e Industria de Madrid;
0, si no es gratuitamente, a lo mejor cuesta 1.500 pesetas
al afio. Entonces, no consideramos que debamos entrar en

un terreno en ¢l cual otros 1o hacen, y bien. M4s bien, el
enfoque que hemos dado a EXCAL ha sido buscar su
nicho de mercado, y el nicho de mercado, dadas las insti-
tuciones que hay en Espaiia relativas a comercio exterior,
es el apoyo mas directo.

Bueno, creo que antes... respecto a las relaciones con
instituciones financieras para establecer férmulas que po-
tencien las exportaciones, y concretamente, por supuesto,
las instituciones financieras que son consejeros de EX-
CAL, lo cierto es que hasta el momento no hemos plan-
teado nada. Creemos que no es el momento aun de plan-
tearlo. Quiz4 en el transcurso de mil novecientos noventa
y tres si lo sea. Pero, de cualquier manera, hay que tener
en cuenta que estas instituciones financieras que son con-
sejeros nuestros conocen muy bien a sus empresas, o a las
empresas de la Regién, y porque nosotros le digamos
"financia esto”, si no lo ven claro, no lo van a financiar, y,
si lo ven claro, no necesitan que yo se lo diga. Ahora, de
cualquier manera, de cualquier manera, apruebo su suge-
rencia personalmente, y pienso que serfa bueno llegar a
algunas férmulas para involucrar mé4s a las instituciones
financieras, aunque esto, digamos, no es mi campo. Pero,
como experiencia, le puedo decir... como experiencia per-
sonal, le puedo decir que durante cuatro afios trabajé en la
Camara de Comercio e Industria de Madrid, y en 1a C4ma-
ra de Comercio e Industria de Madrid provocaban a las
instituciones financieras para que firmaran lineas de cré-
dito a la exportacién, lineas de crédito algo ma4s baratas de
los precios de mercado.

Respecto al seguro de cambio, poco puedo decir que
no sepan. Pero no encontramos nuestra labor dedicarnos a
asegurar operaciones de cambio a nadie. Si podemos
ayudar, recomendar y poner en contacto con CESCE a
aquel que tenga miedo a un riesgo de cambio.

Luego me pregunta el sefior Jiménez-Ridruejo sobre
las asociaciones de exportadores. Bueno, las asociaciones
de exportadores —me imagino que se refiere a los consor-
cios de exportadores, que es la figura que dice que se
reconoce de forma oficial-, estanos trabajando con ello.
En un futuro no muy lejano habré un consorcio de expor-
tadores en Castilla y Leén. Hemos estudiado y leido a
fondo los problemas de los consorcios de exportadores.
Creo que hubo un consorcio de exportadores en Castilla y
Leon, que murié. Desconozco el dato de Valencia, aunque
quizd se refiera a que la asociacion... el consorcio de
exportadores del mueble espafiol se encuentra en Valen-
cia, y ahi hay que ir. Si no se refiere a eso, no sé a qué se
refiere con que estemos asociados en Valencia, franca-
mente; quizé se me escapa. Pero lo que sf le puedo decir
es que estamos tratando de gestionar la existencia de
consorcios de exportadores, estamos apoyando. Los con-
sorcios de exportadores, en nuestra opinién, en nuestra
opinion, deben ser productos del mismo sector, pero que
no compitan entre sf, o, al menos, sean lo menos compe-
tidores posible entre si.
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Las estadisticas -y esto no lo digo yo, lo dice el
Instituto de Comercio Exterior-, las estadisticas dicen que
la mayor parte de la muerte de los consorcios se produce
por diferencias internas, cuando son competidores entre si
todos los consorciados. Eso podria ser, no tengo la certeza,
pero eso podria ser lo que ocurrié con un consorcio de
exportadores que hubo en Castilla y Le6n. Entonces,
entendemos que el mejor camino es apoyar a los consor-
cios de exportadores, que, por otro lado, recoge las siner-
gias financieras de ICEX, apoyar a los consorcios de
exportadores, siempre y cuando los productos vayan diri-
gidos a los mismos canales de distribucion, pero no sean
competitivos, digamos, rabiosos entre si, sino que se pue-
dan complementar.

El seiior Jiménez-Ridruejo me dice, también, pizarra;
maés o menos me dice por qué no entramos en el sector de
la pizarra. Bueno, el sector de la pizarra merece un trata-
miento muy especifico. Efectivamente, Castilla y Le6n,
sobre todo el norte de Le6n y una zona de la regién de
Orense, son los dos primeros productores de pizarra del
mundo, probablemente. La raz6n es relativamente senci-
11a: 1a explotaci6n a cielo abierto es mucho més barata que
la explotacién en profundidad que se puede hacer en
Francia, o en Alemania, o en algunas zonas del Reino
Unido.

Lo que a nosotros nos da cierta pena, francamente, con
el sector... Bueno, de cualquier manera, antes le aclararia
que en este momento se rumorea que hay "stocks”; unos
dicen sesenta mil, otros dicen cien mil, otros dicen ciento
sesenta mil toneladas de pizarra sin vender. Son rumores.
Pero lo que si es cierto es que la pizarra en este momento
no se vende por la crisis de construccién evidente en
Europa. Los principales mercados de la pizarra, pues,
todos sabemos que son Francia, en primer lugar, Alema-
nia, Bélgica, el Reino Unido, y Holanda en quinto lugar.

Pero lo que francamente nos preocupa, y 1o que hemos
estudiado del sector pizarra, es que en la pizarra hay un
oligopolio de demanda que hace que la mayor parte de los
beneficios de la pizamra no se quede en Espaiia, y eso €s
algo que nos preocupa. En palabras llanas, yo diria que
hay unos cuantos extranjeros, que son los que monopoli-
zany tienen un peso muy fuerte en los precios de lapizarra;
probablemente, més peso del que nosotros tenemos.

Me pregunta... Bueno, Hama sector marginal a las
piedras ornamentales. Siento no estar de acuerdo. Siento
que las piedras, las rocas ornamentales, calizas, arenizas,
granitos, en la zona limitrofe con Madrid, etcétera, ciertas
piedras que hay en el norte de Palencia, creo que es un
sector con futuro, creo que hay mercados. Creo que el
ejemplo nos lo han mostrado otras regiones de Espafia
-Galicia, Pais Vasco o Alicante, Murcia y Almeria-, y
creemos en el futuro de ese sector. Entonces, yo, personal-

mente, no me atreveria a llamarlo marginal, sino como de
futuro.

Luego me pregunta por el criterio ala hora de formular
prioridades. Y no tengo més remedio que remitirme de
nuevo... perdon, en primer lugar, a 10s criterios a los que
aludi en mi exposicién. Teniendo en cuenta-que no deja-
mos de ser una empresa con tres técnicos en comercio
exterior, sigo pensando que ¢l enfoque sectorial s bueno,
sigo pensando que hay que barrer sectores y sigo pensando
que las condiciones que nosotros pusimos internamente a
los sectores a la hora de buscar la forma de apoyarles son
correctas. Son competitivos en casa, tienen que ser-com-
petitivos en casa; es decir, el sefior que no es capaz de
vender en Madrid, dificilmente va a ser capaz de vender
en Parfs, francamente, creo. Tienen una incidencia en el
empleo importante; eso lo consideramos importante para
la Regi6n, y mis en estos momentos. Tienen el tamafio
suficiente; y por eso dije: son sectores bastante atomiza-
dos, pero con empresas de dimension suficiente, o cuasi
suficiente.

Y lo que también es importante cuando estds dia a dia
haciendo labor de promoci6n: hay gente dispuesta a salir
al exterior, cosa que en muchas oportunidades, y es triste
tener que decirlo, pero hemos recibido muchas respuestas
negativas respecto a que eso de salir al exterior, c6mo voy
a salir al exterior si...

Me dice también el sefior Jiménez-Ridruejo que no
hago ni una sola referencia a la cuenta de resultados.
Bueno, insisto en que no se me ha convocado para dar
referencias de la cuenta de resultados, sino, simplemente,
para exponer los trabajos del noventa y dos y el noventa y
tres. De cualquier manera, de cualquier manera, en ¢l
momento que la auditoria esté terminada, que es cuestion
de dias, en el momento que mi Consejo de Administracién
apruebe esas cuentas y ya las cuentas sean oficiales, con
mucho gusto seré usted el primero en recibirlo.

(La empresa debe dar pérdidas? No me corresponde a
mi, no me corresponde a mi decir si la empresa debe o no
debe dar pérdidas. Pero, de cualquier manera, yo creo que
lo que hay que tener en cuenta en empresas tipo EXCAL
-que en otros lugares, en Murcia por ejemplo, €s un
Instituto de Fomento, en Cataluita es un consorcio de
promocion de exportaciones, pero no deja de ser apoyo a
los empresarios regionales para salir fuera—, lo que se debe
tener en cuenta es ¢l efecto multiplicador que estas... que
el gasto de esta empresa, o la inversién de esta empresa,
ocasione en la Regién.

Entonces, a su pregunta: ;la empresa debe dar pérdi-
das? Si quisiéramos obtener beneficios, francamente, da-
riamos un enfoque totalmente distinto a la empresa del que
hemos dado. Buscariamos los sectores con los que se
puede ganar dincro, francamente.
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i Se cobran los servicios a las empresas? En general,
no, aunque en algin caso especifico no se descarta que,
cuando estamos empleando muchisimo tiempo de trabajo
en una empresa, cuando le estamos nosotros buscando los
mercados, no descartamos cobrar una comisién a esta
empresa simbélica. Simbélica para... porque, si pretende-
mos cobrarles un diez por cien, a lo mejor al producto, con
ese diez por cien lo sacamos de mercado. Simbélica por el
hecho de que el empresario vea que no todo se regala y
que hay que luchar; en algunos casos, puede ser necesario.
Pero no es, desde luego, nuestro objetivo por €l momento
tener grandes ingresos como cobro de comisiones, ni
mucho menos.

Me pregunta si valoramos el analisis coste-beneficio.
Bueno, yo diria que aun es muy pronto para valorarlo. Pero
lo que si me comprometo €s que a una comparecencia
futura, si la comparecencia se dilata en el tiempo... Es
decir, si comparezco de nuevo en el mes de marzo, pues,
la respuesta puede ser lo mismo; compareciendo al afio
que viene, yo creo que si puedo darle una valoracién del
anilisis coste~beneficio.

Alcanzar rentabilidad cero. Me pregunt6 el sefior Ji-
ménez-Ridruejo si entendiamos que nuestro criterio po-
dria ser alcanzar rentabilidad cero. Insisto: silo que se trata
es de hacer EXCAL rentable, probablemente nuestros
tiros y nuestros objetivos irfan por otra parte. Lo que
nosotros queremos €s ayudar, 10 que nosotros notamos es
que hay mucha gente aqui con excelentes productos, no
“baratos —eso dificilmente lo hemos encontrado-, pero con
excelentes productos, y queremos que €sa gente venda,
cuanto mas, mejor. ' '

Me pregunta también por las potenciales relaciones
con ICEX No hay ningin problema con ICEX, las relacio-
nes con ICEX son excelentes. De hecho hay un borrador
elaborado que el proximo lunes —no recuerdo si lunes o
martes en este momento, francamente-, pero el proximo
lunes.o martes estoy en Madrid en las oficinas centrales
de ICEX, avanzando en un borrador que comprendera, que
comprender4: continuar 10s apoyos a la denominacion de
origen "Ribera Duero" en la Feria "Wine América”, como
antes dije.

Contempla: cofinanciar dos misiones inversas a la
Ribera del Duero de periodistas y de compradores, mixta.
Una de esas misiones serd combinada con la denomina-
ci6n de origen de "Rueda”.

Contemplamos, también, dentro del acuerdo general
con ICEX, una promoci6n conjunta de los vinos de Rueda
y de Toro.

Contemplamos —esto seria en Holanda-, contempla-
mos ir a Alemania con las denominaciones de origen de la
Ribera del Duero y Rueda, en otra accién de promocién
conjunta.

Contemplamos algunos apoyos, ain no definidos, por-
que en ICEX estén, digamos, estudiando la férmula para
apoyarnos en nuestra implantacién en Inglaterra, en el
Reino Unido. Esto... podriamos utilizar un poco, utiliza-
riamos del todo nuestra configuracién de empresa y nos
acogeriamos a los planes de empresa de promocién de
ICEX. ICEX tiene dos tipos de planes de promocién de
apoyo al extranjero: uno a través de consorcios y otro a
través de empresas concretas.

Y, por supuesto, seguimos avanzando y contamos con
¢l apoyo total del Instituto de Comercio Exterior para
establecer un consorcio de exportadores en Castilla y
Ledn.

Esto es el acuerdo marco que seguiremos negociando
la semana que viene en Madrid, y yo creo que en el mes
de marzo los resultados estardn a la vista y estaran publi-
cados y estardn concretados bajo la forma de un contrato.

Y, por iltimo, creo recordar que me dice: "explicar con
detalle cudl es el dltimo... el espiritu que me guia”. Bueno,
el espiritu que me guia es trabajar en comercio exterior,
que es lo que he hecho toda mi vida profesional, que es lo
que me gusta, y creo, adema4s, y tengo que decir con cierto
orgullo que se lo he transmitido a todo el personal de la
empresa y estamos todos entusiasmados con nuestro tra-
bajo, que no es fAcil, por otra parte.

A continuacion, paso a contestar adon Francisco Agui-
lar. A don Francisco Aguilar yo le diria 1o mismo. Bueno,
no tenemos €l mis minimo inconveniente en dedicarnos a
lo que adn denominamos mercado interior, pero debe ser
mi Consejo de Administracién quien me lo diga. Hasta
ahora no he recibido instrucciones en ese sentido.

Me pregunta... En mi exposicién he mencionado "otras
promociones de comercio exterior”. Creo que en parte ya.
contesté a esa pregunta. Pero, sobre todo, lo importante
cuando nos planteamos nuestro plan de trabajo era, prime-
10, no interferirnos con los trabajos que otras instituciones
realizan, léase ICEX, a través de su delegado aqui en
Valladolid, 1€ase, sobre todo, las cimaras de comercio. Se
estudi6 el trabajo, como actuaban las cAmaras de comer-
cio, para no interferirnos con ellos. Y también podemos
decir que tenemos una excelente relacién con las cAmaras
de comercio, a través de la Asamblea Regional de Cama-
ras, con quien, digamos, hablamos antes de establecer los
planes de trabajo para seguir sin interferirnos.

La colaboracién con otras instituciones y ampliar la
linea de relaciones fructiferas con ICEX, creo que ya le
contesté a través de la pregunta que contesté al sefior
JiménezRidruejo.

Respecto al modelo de empresa de las delegaciones,
respecto al modelo de empresa de EXCAL vy sus delega-
ciones, es que estamos totalmente convencidos de que, si
se quiere hacer algo en un mercado —y en ese sentido van
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todas las recomendaciones de 1a Secretaria de Estado de
Comercio~, si queremos hacer algo en ese sentido, hay que
implantarse alli. No podemos estar enviando producto
desde aqui sin controlar alli que 1a distribucién es buena,
que los canales son los adecuados, que se colocan en las
gondolas que sea, en el caso del producto alimentacién, o
que se ve personalmente como estdn los competidores
vendiendo. Entonces, por supuesto, como antes dije tam-
bién, se firmardn contratos con los delegados correspon-
dientes.

Me pregunta también por qué he descartado los paises
EFTA y los paises del Este. Son motivos distintos. Los
paises de EFTA, porque tarde o temprano se nos incorpo-
ran a la Comunidad Econ6mica Europea; entonces, quizis
sea més sencillo esperar a que ellos se incorporen a que
nosotros ir a ellos. Hoy por hoy, por ejemplo, pues hay
numerosas trabas a la explotacién de nuestros productos.
Concretamente, el vino espafiol tiene unas cuotas durisi-
mas en Austria; en el momento en que Austria entre en la
Comunidad Econ6émica Europea, no habr4 cuotas y nos
serd mis sencillo. Es un ejemplo, pero que nos sirve.

Y respecto a los paises del Este, yo entiendo que
nuestros productos no se adecian, en absoluto, alos paises
del Este; a pesar de lo que se pueda decir respecto a los
paises del Este, yo creo... los productos nuestros no entran
por precio, en general; en muchos casos, casos de rocas
ornamentales y pizarra, si no son competidores nuestros,
lo van a ser pronto. Y con ¢l Este, el que quiera trabajar,
de verdad, o lo que tiene que hacer es buscar gangas para
revenderlas alli, porque a los precios actuales no... es
dificil entrar, 0 lo que tiene que hacer es montar un
departamento completo de... o de intercambio, lo cual es
caro, complicado y no entra dentro de nuestras posibilida-
des econémicas por el momento.

¢ Por qué Francia tiene un tratamiento especial, distinto
del de Alemania, Benelux o Inglaterra? Pues, basicamente,
por nuestra proximidad, porque podemos llevar Francia
desde aqui, acercindonos; sobre todo, con el modelo que
hemos elegido de trabajo, que es empezar a penetrar por
¢l sur de Francia, donde mis idiosincrasias hay, donde més
similitudes hay, donde mejor conocen nuestros productos;
es decir, consideramos que seria un poco venturoso ir a
tratar de vender nuestros productos a Estrasburgo sin
haber pasado por el sur antes.

Me pregunta también por qué somos tan selectivos en
1a elecci6n de paises. Primero, hay otras instituciones que
son més generalistas que nosotros en la eleccién de mer-
cados. Y, segundo, el convencimiento absoluto de que,
hasta que no machaquemos un sector y un pais, no debe-
mos seguir avanzando hacia el siguiente sector o hacia el

- siguiente pafs. Ese es el motivo por ¢l que elegimos pocos
sectores y pocos paises. El futuro nos dir si estamos en
lo cierto, pero yo creo que lo estamos, francamente.

Ha notado en falta, efectivamente, la artesania. Bueno,
lo que le puedo decir es que hay... dentro de nuestros
recursos limitados, la artesania no fue nuestra eleccion,
pero podria serlo en un futuro préximo, cuando estemos
m4s avanzados en nuestro proceso de empresa. Sin embar-
£o, respecto a los mimbres y cesteria de Salamanca, yo le
puedo decir que tenemos un grupo formado de potenciales
exportadores de muebles en el cual estd una empresa... a
ver si encuentro el nombre..., una empresa que hace ces-
teria y mimbre en Salamanca, creo recordar que se llama
"Lidmara", si no me equivoco. Est4 incluido dentro del
sector mueble, mobiliario.

El apoyo al cuero. El cuero y el sector textil son dos
sectores que también hemos considerado que en el futuro
habra que apoyarlos, pero insisto en que nuestros recursos
en este momento no nos permiten profundizar nuestros
conocimiento en tantos sectores; pero es uno de nuestros
sectores.

Me ha preguntado por qué a "Nicolas Correa” no se le
apoya. Francamente, "Nicolas Correa", creo que sus difi-
cultades vienen de otro sitio: es la crisis de la maquinaria
herramienta mundial. Nosotros poco tenemos que aportar
a "Nicolas Correa”. Es una empresa con un departamento
de exportacion fuerte y, si en este momento no estdn
vendiendo como quisieran, mis se debe a la crisis de
demanda que a los conocimientos de mercados exteriores.

Me pregunta también si cree que puede EXCAL en un
futuro tener autofinanciacion. Sf, pero bajo pardmetros
distintos. Creo que lo contesté antes: si queremos un
EXCAL queno le cueste a Castilla y Ledn una sola peseta,
tendriamos que cambiar ¢l enfoque de EXCAL y preocu-
parnos de ganar dinero, no de ayudar al préjimo, franca-
mente.

Respecto a la intermediacion, creo que ya contesté
también. Pero, bueno, lo que si estd dentro de nuestra
estrategia general es una parte, una pequeita parte de
EXCAL sea cubierta con cobros por servicios.

Y yocreo que con sto, por mi parte, he terminado. No
obstante....

EL SENOR PRESIDENTE (SENOR MADRID LO-
PEZ): Muchas gracias, sefior Gerente. Como saben Sus
Sefiorias, en estos momentos hay un tumo de réplica y
también, como saben Sus Sefiorias, son... una hora en el
que los aspectos gustativos con el vino y los ingredientes
de nuestra tierra facilitan también elementos que estén por
encima de nuestro propio control. Para un turno de réplica,
naturalmente, tiene la palabra los sefiores Portavoces,
empezando por don Antonio Herreros.

EL SENOR HERREROS HERREROS: Gracias, se-
fior Presidente. La verdad es que, tras las respuestas, atin
nos quedan —a mi juicio- muchas dificultades para hacer
una valoracién y nos mantiene en la duda de la operativi-
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dad, de la operatividad de la sociedad, me refiero. Yo,
antes, quisiera decirle una cuestién muy breve. Es nuestra
obligaci6én conocer para valorar y en ningin caso €S inte-
resante que se interprete como que hubiese aqui ningdn
tipo de examen o andlisis critico; yo no he pretendido en
ningin caso que usted hiciera un an4lisis o un juicio critico
del anterior Gerente. Lo que no cabe 1a menor duda es que
en un momento determinado alguien le nomina como
Director Gerente y lo 16gico es que intente conocer o sepa
cuil es larealidad en la que se mete, en todo caso, incluso,
para una contrastacién posterior y ver si los pardmetros
que esta siguiendo pueden ser asentados o, por el contra-
rio, pues hay que introducir algiin tipo de correccion. En
ese sentido iba un poco la solicitud de datos que por mi
parte hacia. No entendia, 0 al menos yo quiero dejar claro
que no se trataba de enjuiciar nada de la labor anterior;
pero si, en un momento determinado, se produce una
variacion de Gerente y lo 16gico es que haya algin tipo de
explicacién y que, 16gicamente, el Consejo de Adminis-
traci6n se haya sentado, pues, para decir: hasta ahora las
cosas marchaban por aqui, pretendemos que marchen de
una determinada manera. Y a este respecto, me gustaria
saber cudntas veces se ha reunido el Consejo de Adminis-
tracién en la etapa en la que usted hace esta funcién de
Director Gerente.

Yo habia una pregunta que habia formulado al princi-
pio, y ademas me parece que ésa podia tener un significado
importante, en cuanto a inversiones realizadas. Posible-
mente fuese interesante conocer este asunto; sobre todo,
bueno, pues, si se limita al plazo de tiempo, pues, entiendo
que no es muy f4cil hacer una valoraci6n de unos cuantos
meses. Y lo decia esto porque, haciendo un anélisis, 1o que
nos lleva, o al menos a mi me lleva a conocer 0 a querer
saber qué es lo que pasa en relacién con EXCAL, la
operatividad y el funcionamiento, pues, es que en el afio
ochenta y cuatro la relacién exportacién/importacién en
nuestra Comunidad Auténoma de Castilla y Le6n era
favorable 1a exportacién y, sin embargo, a partir del afio
ochenta y cinco se produce una inversion, pero una inver-
si6n tremenda, muy importante. Yo no me voy a basar
exclusivamente en los datos que aqui se nos han planteado,
ni, por supuesto, puede atribuirse exclusivamente a la
funcién de una empresa que todavia no habia nacido por
aquella época. Pero, siguiendo con los datos, pues, se
observa que en el ochenta y seis hay una inversion... me
refiero inversion en cuanto que hay muchas mis importa-
ciones que exportaciones; las exportaciones crecen muy
poco, hasta el extremo que en el ochenta y siete decrecen,
en el ochenta y ocho aumentan considerablemente, pero
en el ultimo periodo, ochenta y nueve, noventa, noventa y
uno, no es que pueda hacerse una valoracién muy positiva
en cuanto esarelacion o esa referencia. Lo cual, pues, aun
neofito, como en este caso soy yo, sf le dice que hay otros
muchos factores, que lo 16gico es que nosotros quisiéra-
mos saber cudles son los factores que hayan podido inci-
dir. Porque, si esto una empresa como EXCAL no lo
valora, o no lo coteja, dificilmente puede producirse un

fen6meno de modificacion de esa situacién que se produce
en la actualidad.

Y yo preguntaba también por las cifras de negocio
generadas. A lo mejor es muy dificil en unos meses
determinados, pero yo creo que es una posible férmula de
evaluacién de 1a gestién, aunque s6lo sea de este periodo
de tiempo.

Y, por dltimo, yo preguntaria cuéles son las ofertas
m4s interesantes de Castilla y Le6n en estos momentos,
aunque ya han quedado un poco por encima, a tenor de
cudles son los criterios que ustedes han valorado para
centrarse en una serie de sectores.

Y, si me gustarfa también conocer si es prictica comin
que sea EXCAL 1a que se dirija a las empresas, o a los
consorcios, o a los Consejos de Regulacién, o, por el
contrario, s¢ empieza a producir una modificacion, siendo
las empresas las que demandan ese servicio que puede
proporcionar EXCAL. Para mi, yo creo que seria también
un balance que puede indicarnos cudl es la perspectiva o
con qué ilusién acogen las empresas el nombre de EXCAL
como servidor o aportador de servicios a las empresas.

Yo concluiria con que... ya ha hecho alguna mencién,
pero me gustaria saber, no genéricamente, si pequefias o
medianas empresas, Si DO €s en estos momentos, es en
cualquier otro, pero si saber qué empresas, con nombres y
apellidos, cuantas empresas, y, l0gicamente, eso también
nos puede dar una referencia de por dénde marchan o por

-dénde se marcan las orientaciones de trabajo. Muchas

gracias. -

EL SENOR PRESIDENTE (SENOR MADRID LO-
PEZ): Muchas gracias. Don José Maria Monforte.

EL SENOR MONFORTE CARRASCO: Si, gracias,
sefior Presidente. Voy a intentar ser muy breve. Seiior
gerente, tiene usted toda la raz6n: la comparecencia que
se ha pedido por parte de esta Comisién le pide que nos dé
datos sobre la gestion realizada en mil novecientos noven-
ta y dos y previsién de actuacién para la ejecucién mil
novecientos noventa y tres. Pero, como buen economista
que estoy seguro que es usted, usted sabe que la gestion
realizada en el noventa y dos y las previsiones de actuacién
para mil novecientos noventa y tres vienen condicionadas
por una serie de actuaciones anteriores. Y nosotros no le
estamos pidiendo en absoluto —o por lo menos no ha sido
€sami intencjén— que nos haga una valoracién personal de
las actuaciones anteriores, Sin0 que nos cuente, que nos
relate c6mo ha ido EXCAL, S.A. durante esos afios ante-
riores.

Por otra parte, también decirle que, en ese sentido,
usted ha omitido datos importantes, como es el tema del
balance de situacién o la cuenta de pérdidas y ganancias
del afio noventa y dos, que acepto que se estén auditando,
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que no hay ningiin tipo de problemas; pero usted nos podia
haber dado, perfectamente, un avance de esos datos.

Entonces, nosotros pensamos que no es cuestién de
juzgar lo que han hecho otros. Lo que me temo mucho es
que con su silencio, pues, ya estd juzgando usted la politica
que ha seguido EXCAL de los afios ochenta y nueve al
noventa y dos, y no solamente de su anterior gerente, sino
de la gesti6n politica que se hizo en su momento por parte
de EXCAL.

Cuando le hablaba también sobre la conveniencia o no
conveniencia de la privatizacién de las acciones que en
estos momentos tiene la Junta de Castilla y Le6n, (creo
que es del 46% del capital social en EXCAL), y le hablaba
de la privatizaci6n de eso, evidentemente, no le pedia una
pregunta para que diera una respuesta de tipo politico,
porque —creo que ha contestado acertadamente- usted no
es la persona adecuada para que se d€ esa respuesta, sino:
desde un punto de vista técnico, jes conveniente 0 no es
conveniente la privatizacion de esa parte, de esas acciones
que tiene la Junta de Castilla y Le6n en EXCAL?

Hay un tema que ami me ha sorprendido negativamen-
te. Hace unos dias, se debatia en el Pleno una propuesta de
Izquierda Unida sobre los criterios de elaboracién del Plan
de Desarrollo Regional. Me ha sorprendido negativamente
el que haya contestado usted a una pregunta sobre ese
asunto diciendo: bueno, parece, segin lo que he leido en
la prensa, segiin lo que he leido en la prensa, los criterios
en cuanto al tema de comercio exterior del Plan de Desa-
rrollo Regional, con lo que estamos haciendo en EXCAL,
pues son... van parejos, van iguales.

Bueno, pues, yo creo que una empresa, la dnica em-
presa que se dedica a potenciar y a fomentar el comercio
exterior dentro de Castilla y Le6n, y que puede abarcar no
solamente el comercio exterior como lo hemos entendido
normalmente aqui, sino el comercio exterior como lo
interpretaba el Portavoz del Grupo Socialista, bueno, yo
Creo que... y €s0 no es una critica a usted o una critica al
Gobierno Regional, evidentemente; yo creo que mal Plan
de Desarrollo Regtonal se estd haciendo, o se ha elabora-
do, si no se ha contado con una empresa tan importante
como EXCAL, si es que, bueno, pues tiene la trascenden-
cia que realmente le queremos dar.

Y yo le daria un consejo, y, €so si, le daria un consejo,
también como profesional de la economia, como econo-
mista que soy. Yo echaria una bronca al Presidente del
Consejo de Administracién por no haberle pedido datos,
por no haberle pedido sugerencias sobre la elaboracion del
Plan de Desarrollo Regional.

Por dltimo, y, para terminar, ha hablado del cobro a
empresas: si 0 no, dependiendo del esfuerzo. Seiior geren-
te, y para que se lo traslade al Consejo de Administracién
y al Presidente del Consejo de Administracion, eso puede
dar lugar a cierto tipo de discrecionalidad. Que yo no digo

que la haya, evidentemente, pero puede dar lugar a la
discrecionalidad.

Por tanto, yo creo que seria conveniente que por parte
del Consejo de Administracion y de su Presidente, que
también forma parte del Gobierno Regional, se tomarauna
decision. Pero el decir que a unas si y a otras no, depen-
diendo del esfuerzo, es muy dificil de medir el esfuerzo en
este tipo de casos. ;C6mo se mide? ;Por el tiempo dedi-
cado por parte del personal de EXCAL? ;Por el rendi-
miento que se obtiene? Etcétera, etcétera.

Yo creo que seria conveniente que por parte del Con-
sejo de Administracion, y por parte también del Gobierno
Regional en este caso, puesto que tiene el 46% en esta
empresa, se tomara una decisién al respecto. Muchas
gracias. :

EL SENOR PRESIDENTE (SENOR MADRID LO-
PEZ). Muchas gracias. Don Zen6n Jiménez-Ridruejo,
tiene la palabra.

EL SENOR JIMENEZ-RIDRUEJO AYUSO: Gra-
cias, seitor Presidente. Con la misma brevedad que el
Procurador que me precedi6 en el uso de 1a palabra, voy a
plantear algunas dudas que han quedado pendientes.

Casualmente, esta Comision es la Comision de Econo-
mia y Hacienda, y no puede ser de otra manera. Esta
comparecencia es indicativa de c6mo entendemos las re-
laciones que tienen que existir entre la empresa EXCAL
y la industria, y no la construccién o la obra piblica.

Mire usted, yo no comparto tampoco su criterio de que,
puesto que la Direccién General de Comercio estd en
Fomento, EXCAL tiene que estar en Fomento, por dos
motivos. Primero, por un motivo obvio: la Direccién
General de Comercio no tiene por qué estar en Fomento;
ningiin economista sensato la situaria en Fomento, y, por
lo tanto, ése no es un argumento. Pero, en segundo lugar,
usted conoce mal las competencias de la Direccién Gene-
ral de Comercio, o no las conoce bien. Son intervencion
de precios, nada m4s alejado de su trabajo, del suyo como
gerente; ferias interiores —que no internacionales, -nada
miés alejado de su trabajo—, y estructura de distribucién
comercial o reforma de estructuras comerciales —nada mas
alejado de su trabajo—.

Por lo tanto, la relacién que hay entre EXCAL y la
Direccién General de Comercio es, sencillamente que
ustedes, como en tantas otras cosas, arrastran el pasado.
Y, puesto que se le ocurri6 a la sazén al que era Director
General de Comercio entonces, mi persona, en el afio
ochenta y tres, y entonces la Direccién General de Comer-
cio estaba en la Consejeria de Economia y Hacienda, como
no puede ser por menos, pues, se arrastro, porque entonces
estaba Industria en Economia... Miento, falso, acabo de
decir una falsedad. Habia una Consejeria de Industria,
especifica, donde tendria que estar la Direccién General
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de Comercio. Lo cierto es que esa Direccién General de
Comercio genero6 el Proyecto y ha ido transmitiéndose de
Consejeria en Consejeria, sin solucién de continuidad ¢
ingtilmente. Y, por lo tanto, est4n ustedes arrastrando un
error que existié y que no se ha corregido, y que no tiene
sentido, y es que la Direcci6én General de Comercio poco
o nada tiene que decir respecto de EXCAL.

Yo creo que rectificar es de sabios, y convenia, y seria
oportuno, pues, trasladar las responsabilidad de EXCAL
a la Direccién General de Industria, y no a la Direccién
General de Comercio, que poco o nada tiene que decir.

Téngase en cuenta, por ejemplo, que el Director Gene-
ral de Comercio en este momento era Director General de
Consumo, y poco © nada tiene que decir, 0 nada dice la
estructura actual en ese sentido.

Por tanto, seria bueno que se planteara. Usted sabe que
es bueno, ademds. Me consta que a una persona con
caricter, con el cardcter gerencial que usted tiene, debe
parecerle oportuno, 0 més oportuno, relacionarse con la
industria que con el comercio, entendido como distribu-
cién comercial.

Le llamo también la atencién sobre que estd usted,
probablemente, cavando su propia tumba —y permitaseme
la expresion— cuando, cuando se emprende usted en la
tarea de generar oficinas comerciales en el extranjero. Yo
creo que si hay una cosa en la que todos, o casi todos los
profesionales estdn de acuerdo es que estas empresas 1o
que no tienen que hacer es crear oficinas comerciales en
el extranjero, porque acaban generando tal cimulo de
costes en su funcionamiento que, practicamente, acaban
siendo no financiables e inviables.

Y tengo dudas, cuando no sospechas —y remarco el
término-, en tomo al proyecto de creacién de una oficina
permanente en Miami. No nos ha hablado usted de esto, y
nos consta que ese proyecto estd ahi. La Direccién General
de Comercio tiene previsto crear una oficina comercial
permanente en Miami. Y a mi me parece que se nos tenia
que hablado de este tema, por lo menos para desmentirlo,
sino es cierto, o para corroborarlo si es cierto y decirnos...
Si dice usted que no podemos permitirnos €l lujo de
establecer oficinas en Nueva York, en Londres o en Paris,
y éstas han sido sus palabras, expliqueme usted por qué si
nos podemos permitir el lujo de establecer una oficina en
Miami.

No sé si son ingentes los fondos —y no va con usted-,

porque no salen de 1a cuenta del Portavoz Popular. Tal vez,

si salieran de la cuenta del Portavoz Popular si serfan
ingentes. En todo caso, 1a magnitud o no magnitud de los
fondos... Es verdad que también salen de la cuenta del
Portavoz Popular, pero también de la mia, y es esto lo que
me preocupa. Si salieran de su cuenta no me preocuparian;
pero por cuanto que salen de la mia y de la de mis
compaiieros y de la de todos los ciudadanos, me parece

que si son ingentes los fondos. Y le voy a decir por qué
creo que son ingentes los fondos: porque los fondos de
subvencién hay que ponerlos en relacién con la tarea de la
empresa, y, a juzgar por la comparecencia que el sefior
gerente ha hecho aqui, donde nos ha dicho estrictamente
que en este afio —y en los pasados, segin vemos- s6lo se
ha estudiado la realidad —palabras textuales-, porque no ha
habido tiempo para otra cosa —palabras textuales—, ah{ ya
sf que tengo que decir que los fondos son ingentes, porque
la relacién entre los... la magnitud de los fondos y su
ingencia o no ingencia depende de la eficacia de su em-
pleo. Por tanto, yo diria que, para lo que se ha hecho en
estos cuatro afios, como dicen en mi tierra, "para el burro
que es, la albarda bien le vale”.

Son 40.000.000 este afio, y una participacién impor-
tante en afios anteriores, y también subvenciones de ex-
plotacion en afios anteriores, y, a la luz de los resultados,
nos parece que son ingentes en relacion con los resultados,
y Yo respeto opiniones en contra.

Lamento —ya se ha dicho aqui, no voy a entrar de
nuevo-, lamento que usted se entere del PDR porla prensa.
No es bueno. Usted deberia de interesarse del PDR leyen-
do el PDR, porque es su obligacién como Gerente de esta.
empresa; entre otras cosas, porque muchas cabezas siem-
pre generan mas ideas que una cabeza, y seguramente en
el PDR, aunque sea en el PDR Popular, también hay
buenas cabezas y también hay algo que aprender. Yo creo
que un gerente de una empresa participada tenia que
conocer al dedillo las estrategias, los instrumentos y los
objetivos, y los compromisos financieros. Y no puede
usted venir a decirnos que se ha enterado del PDR por la
prensa. Me parece, pues, una frivolidad, qué quiere que le
diga. Y lamento que no se hayan dirigido a usted, y voy a
entrar ahora a la critica politica, que es la que procede,
porque yo no vengo a criticarle a usted aqui, sinceramente;
vengo a llamar la atencién, fundamentalmente, sobre te-
mas politicos y no sobre cuestiones de gerencia, que
también son responsabilidad de los politicos, pero que son,
por el momento, prematuras. Yo lamento, efectivamente,
que no hayan acudido.a usted a pedirle criterio sobre la
elaboracién del nuevo PDR, porque me parece que, de
dlguna manera, el PDR debe contener algin tipo de estra-
tegia de comercializacion, y, dentro de esa estrategia,
parece razonable pensar que usted tiene alguna palabra
que dar. Luego serdn los politicos los que decidan en
iltimo término, pero un criterio técnico como el suyo
podria parecer razonable que se hubiera incorporado tam-
bién a una critica de esto.

Hay un tema que me ha preocupado, sin embargo, més,
y es que, ante mis preguntas en relacién con una serie de
temas, usted ha sugerido que estaba de acuerdo conmigo
en tres cuestiones, bastante importantes en dltimo término.
Uno, la extension de las actividades a la promocién de
importaciones, eventualmente. Dos, la extensién de las
actividades o profundizacion en el papel como promotor
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de exportaciones al resto de Espaiia. Y tres, en la posibi-
lidad de crear férmulas financieras que, de alguna manera,
aprovechen o estimulen las posibilidades de su propia
empresa. En estos tres temas, cuando menos, se ha puesto
de acuerdo conmigo y usted ha dicho: estaré en disposi-
cion de ponerme en marcha en esa direccion, siempre y
cuando yo reciba las 6rdenes oportunas.

Dos cuestiones. Primero, que lamento que no haya
o6rdenes oportunas a ese respecto y que me alegro coincidir
con el Portavoz Popular en algunas de ellas. Y, en este
sentido, formularemos inmediatamente una Proposicion
No de Ley para intentar relanzar el propio papel de la
empresa EXCAL. -

Y dos, que lamento que, como Gerente, usted no se
haya dirigido en reclamaci6n de este tipo de opciones, de
este tipo de estrategias, porque nada le impide a usted
reclamar del Presidente del Consejo de Administracién la
puesta en marcha de un Consejo de Administracién espe-
cifico para tratar el tema de las posibilidades de actuacién
futuras de la empresa. Por tanto, no sea usted timido y
reclame a los politicos; porque a veces, frecuentemente,
los politicos carecemos de ideas y es bueno que los técni-
cos nos las proporcionen. De manera que yo diria que
también ahi hay un germen de su responsabilidad; pero me
interesa mucho ma4s la responsabilidad de los miembros
del Consejo de Administracion, que incidentalmente co-
bran por su presencia, dietas al menos; cobraban, cobra-
ban. Vamos a dejarlo estar. No tengo la informacion,
porque usted no la ha proporcionado, pero cobraron; en
todo caso, cobraron; no s€ si cobran en este momento.

Le voy a decir otra cosa que me sorprende y que...
cuando yo digo marginal, no digo marginal por su falta de
importancia. Cualquier sector productivo es importante y
no puede ser tildado de marginal. Pero el sector de piedras
y minerales no metilicos supone el 0,2% del empleo de
esta region; en ese sentido en el que yo decia que es
marginal, no por su importancia en si mismo, ni por los
dos mil quinientos empleos que proporciona. Fijese que
no le hablo de las piedras artificiales, que probablemente
proporcionarian el 20% o ¢l 30%, tal vez, de este empleo.
Es decir, estamos hablando de promocionar un sector que
da trescientos empleos, todo lo mis. No es eso, precisa-
mente, el objetivo fundamental, ni debe ser, de una empre-
sa que tiene el alcance, la ambici6n y la magnitud de la
empresa que usted gerencia. Yo creo que, sin desdoro de
esa actuacién, que yo respeto, yo creo que hay que plan-
tearse otros sectores donde hay mayor posibilidad y en-
jundia de actuaciones que en ese especificamente. Y esen
ese sentido que decia marginal y no en el sentido de
despreciar en ningin caso al sector o a sus trabajadores.

Usted ha empleado aqui, segin sus palabras, casi un
aiio en el estudio de la realidad, estudio que ya tenia que
estar hecho. Incidentalmente, yo creo que la empresa
deberia de haber empleado sus dos primeros afios para

propiciar las tareas de estudio e informaci6n y usted tenia
que tener esa infraestructura, esa estructura ya a su dispo-
sicion, y usted podia haber tenido mucha més eficacia en
su trabajo si la gerencia anterior le hubiera proporcionado
a usted los medios. Y esa informacién deberia estar a
disposicion; pero no solamente de la empresa: también de
los empresarios. ;Usted cree lealmente, conmigo, que el
empresariado castellano-leonés tiene toda esa informa-
cién de la que nos ha hablado usted? ;Los boletines del
ICEX cree usted que llegan a los empresarios, que los
empresarios se preocupan de ellos, que estan al dia? ;Los
ficheros? ;La informaci6n de mercados? ;Cree usted que
hay la sensibilidad en el empresariado como para hacerse
llegar, en su gran mayoria, toda esa informacién? ;No
seria bueno que ésta fuera precisamente una tarea de
ustedes, que hicieran llegar a todos los extremos y a todos
los &mbitos esa informacién en forma esquematica o sis-
temAtica o reducida?

Esta usted revelando... Yo creo que eso si que se
decanta de esta comparecencia, y yo le agradezco sus .
palabras, por lo que tienen de bastante... de enormemente
sinceras, porque no es facil encontrar en el &mbito politico
gente que venga a reconocer paladinamente cosas como
usted ha reconocido hoy aqui. Y usted ha revelado la
ausencia de una politica de largo plazo en la empresa. Yo
se lo agradezco, no tanto por lo que tiene de critica, sino
por lo que tiene de la posibilidad de que, efectivamente,
retomemos la realizacién, la puesta en marcha de esta
politica de largo plazo de la empresa. Pero, aunque usted
no lo hubiera dicho —que 1o ha dicho y yo me alegro y me
congratulo de que usted aporte sinceridad en esta compa-
recencia-, cuando usted me ha dicho que tenemos... que
ha habido que comprar nuevos ficheros, nuevos sistemas
telef6énicos, nuevos sistemas de fax, esti usted diciéndo-
nos que el anterior gerente no hizo una politica de largo
plazo para su empresa, porque en dos afos el sistema
telefénico no se cambia, en dos aiios el sistema de fax no

. se cambia, en dos aiios los sistemas de informacién no se

cambian. De manera que, efectivamente, ya nos lo corro-
bora usted, pero sus palabras se sefialan. Se ha perdido, se
ha perdido algin tiempo. Y lejos de mi la idea de criticar
a personas que no estdn presentes, pero si a la politica que
se ha seguido. Yo creo que ha habido un cierto desenten-
dimiento de esta empresa. Yo creo que ha habido una
cierta dejaci6n por parte de los responsables de la Direc-
cién General de Comercio en relacién con esta empresa.
Ojald que esta comparecencia sirva para llamar la atencién
de los nuevos responsables. Y, en este sentido, yo creo que
austed le puede venir bien especialmente esta compare-
cencia para relanzar la actividad.

Y, finalmente, sélo una pequefia matizacién. Se ha
hablado aqui de economia. Los economistas dicen... Yo
no sé si es cierto o no, porque cada vez... cada vez creemos
que sabemos menos, si Somos un poquitin humildes, y
debemos serlo, a la luz de la evolucién de la actividad
econdmica en el mundo. Pero los economistas si sabemos
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algo: y es que la demanda de servicios pablicos a coste
cero es infinita. Eso si sabemos. Y se revela muy clara-
mente desde la educacién hasta el sector sanitario, por
poner dos ejemplos. De manera que, si usted lo que est4
diciendo es que va a traer aqui o que va a ofertar al
empresariado de Castilla y Ledn recursos a coste nulo, la
verdad es que va a estar-usted en una disposicion de dificil
financiaci6n de sus actividades. Porque si el empresariado
es serio -y ésa es una precondicién que pongo-, segura-
mente cualquier empresario sagaz utilizaria los servicios
de su empresa con profusion, yo diria que con asiduidad.

No sé si esto se va a producir o no, porque una de las dos’

premisas puede no ser cierta; pero, si se produjera, usted
va a tener enormes problemas para discriminar qué actua-
ciones emprender y qué actuaciones no emprender. Y
quiz4 aqui deberia de ser usted mas riguroso, o por lo
menos aplicar algin rigor adicional, para ser més correc-
tos. Porque aplicando algiin rigor adicional podria usted
- delimitar cuéles son sus prioridades y plantearlas de ante-
mano, y tal vez -y ése era el sentido de mi critica dltima,
cuando decia que ha faltado aqui el espiritu wltimo, tal vez
por falta de tiempo o tal vez por cualquier otra razén-, 1o
cierto es que me quedo sin tener ideas, aunque espero que
en una proxima comparecencia podamos tenerlas forma-

lizadas, sobre cudl es el sentido Gltimo de la actividad de

la empresa, cudl es su estrategia final. Sobre esto y sobre
los temas del balance y de la cuenta de resultados persiste
una cierta sombra; una cierta sombra que espero que en
los pr6ximos meses se pueda resolver.

Gracias.

EL SENOR PRESIDENTE (SENOR MADRID LO-
PEZ): Muchas gracias. Don Francisco Javier Aguilar ticne
la palabra.

EL SENOR AGUILAR CANEDO: Muchas gracias,
sefior Presidente. Y muy brevemente, nosotros, para de-
cirle al sefior Gerente de EXCAL que creemos que su
intervencién y las respuestas que ha dado a cada uno de
los Grupos, pues, corresponden sin duda a una tarea equi-
librada y una tarea minuciosa, y una tarea que ademds tiene
los pies en el suelo y que, realmente, vemos la preocupa-
ci6n que existe en EXCAL y en la propia Gerencia de esta
empresa por las pequeiias y medianas empresas, porque
puedan exportar, porque sean competitivas, por la compe-
tencia —como €l dice- empieza en casa y mal valen las
grandilocuencias si, realmente, no existen €sos elementos
fundamentales para poder contar con unas -€mpresas ex-
portadoras.

Reiterarle que queremos que insista fundamentalmen-
te en la creacién de ese consorcio de exportadores, que, si
bien desapareci6 —porque existi6 en nuestra Comunidad-,
pues, posiblemente, sea el momento de revitalizar, en
funcién de los nuevos pardmetros econémicos que se estin

produciendo, de los acontecimientos politicos y sociales
que se van a producir en Europa, y, por lo tanto, entende-
mos que es fundamental.

Decirle también al sefior Gerente de EXCAL, bueno,
que nos consta que el PDR... EXCAL ha sido tenido en
cuenta en la elaboracién del PDR. Que ~como €l sin duda
sabe~ el PDR todavia no est4 finalizado de una manera
definitiva Y que, como sin duda conocen también los
Portavoces que me han precedido en el uso de la palabra,
no se puede decir lo que no es, y EXCAL ha sido tenido
en cuenta en ese Plan de Desarrollo Regional.

Desde luego, si la verdad de los economistas -y hago
una reflexién en voz alta— no es ni mas ni menos que de
los servicios publicos de coste cero 1a demanda es infinita,
ya lo decia mi abuelo, que lo que no cuesta... que de lo que
no cuesta, pues, llenar la cesta. Eso es absolutamente claro
y es la verdad de perogrullo. Por lo tanto, sinceramente, le
responde o le digo que eso es asi y que trate usted de crear
los méiximos a coste cero, porque, desde luego, va usted a
tener peticiones increibles, todas las del mundo.

Este Grupo desconoce lo de la oficina de Miami.
Bueno, otros Grupos manifiestan que tal vez exista. No-
sotros lo desconocemos.

Y, por supuesto, recalcarle a usted, dentro de sus
funciones como Gerente de EXCAL, que es exclusiva-
mente competencia del Ejecutivo el buscar su férmula de
autoorganizacion, y, por lo tanto, entiendo que nuestro
Grupo ahi poco tiene que decir.

Y, desde luego, lo que ya a este Portavoz le ha dejado
verdaderamente abrumado es la idea de que yo pueda
pagar en algin momento €l coste de¢ EXCAL. Dios nos
libre de tamaiio desaguisado, porque entonces si que los
fondos para mi serian ingentes. Pero es que para este
Portavoz, sefior Gerente, son ingentes desde una peseta.
publica hasta los miles de millones de cualquier peseta
publica, y en es0 si que estamos absolutamente de acuerdo.
Una peseta piblica para este Portavoz, y para usted, sin
duda, sefior Gerente, es mucho mas importante aqui, en
esta sala, que cualquier peseta privada. Y entonces lo que
sf convengo con usted, sefior Gerente, es que tiene usted
por delante, de ingente, poco dinero. La tarea, muy ingen-
te, muy ingente. La tarea por realizar es ni m4s ni menos
que 1a de dinamizar la exportacién en una regién como es
la que tenemos y en 1a que estamos y en la que vivimos,
que ha tenido muy poco de exportadora y ha tenido més o
menos una actitud y pasiva ante los fenémenos del merca-
do exterior, quiérase decir 1o que se quiera decir.

Animarle en su tarea. No deje usted ni la mas minima
duda de sombra respecto a las cuentas. Mandelas usted
cuanto antes. No se lo recomiendo; se lo exijo como
Procurador de un Grupo, para que usted despeje cualquier
duda. Eso si: cuando el Consejo las haya visto, no siendo
que mande usted otras y le despidan.
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Y un consejo, permitame, y un consejo, permitame: no
le eche usted "chorreos” nunca, como aqui se ha dicho, o
broncas, al Presidente de un Consejo de Administracién.
No sea tan usted tan incauto; digale usted lo que tenga
usted que decirle, pero mi consejo es que no le eche usted
broncas.

Y, por supuesto, algo muy claro y obvio: cuando el
gerente es usted, y no el anterior, es porque €l anterior no
debié de funcionar a gusto de la Junta. Nada més.

EL SENOR PRESIDENTE (SENOR MADRID LO-
PEZ): Muchas gracias. Concluyendo, no la sesién, sino ¢l
que todos nuestros abuelos fueron economistas, tiene la
palabra el sefior gerente, para hacer un turno de diplica.

EL SENOR GERENTE DE LA EMPRESA PUBLI-
CA EXCAL S.A. (SENOR CASANOVA RUIZ-OCE-
JO): Muchas gracias, Presidente. Paso a contestar, como
de costumbre, al sefior Herreros; ya va siendo una costum-
bre... para mi, al menos.

El sefior Herreros lo primero que me pregunta es qué
es lo que ha pasado con la balanza comercial de Castilla y
Le6n a partir del afio ochenta y cinco y ochenta y seis.
Bueno, la entrada en el mercado Gnico y la facilidad de
importar productos que hasta entonces no se podian im-
portar, unido a nuestra paulatina pérdida de competitivi-
dad de laindustria, no s6lo en Castilla y Ledn, sino en toda
Espatfia, nos ha llevado a tener el segundo déficit comercial
mas fuerte del mundo.

Respecto alos datos de Castilla y Le6n, yo en los datos
regionales en Espafa confio poco, francamente; confio
poco, por el problema de la redistribucion. Es decir, lo
corriente es que importadores de Madrid y Barcelona
importen los productos y lo redistribuyan al resto de
Espaiia. Por el contrario, puede haber empresas producien-
do en Castilla y Le6n que luego en los registros se hacen
normalmente en Madrid, e incluso en Barcelona.

Entonces, yo dirfa que lo que tenemos que extrapolar,
y en algin momento he escrito eso en alguna revista, es
que nuestra balanza comercial sigue la ténica de labalanza
comercial espaifiola. Y el problema de la balanza comercial
espaiiola esta en el 4nimo de todos, no hay que insistir. La
apertura ha sido bastante répida respecto a la importacién
de productos, la pérdida de competitividad es paulatina, y
hacemos lo que buenamente podemos, no s6lo nosotros,
sino todas las Cémaras de Comercio, e ICEX, etcétera,
etcétera, pero es un problema distante y creo que vamos a
seguir siendo lideres en Espafia durante bastante tiempo
en déficit comercial. Entiendo que s6lo los Estados Uni-
dos, con su potencia, tienen un déficit mayor que el nues-
tro. Es uno de los problemas mis graves que tenemos en
Espatia, y, comparto, comparto su inquietud al respecto.

Respecto a 1a oferta més interesante de Castilla y Le6n,
que también me ha preguntado. Depende de los criterios,

pero una de las cosas que hemos tenido muy en cuenta, en
una relativa concentraci6n en el sector agroalimentario, en
EXCAL, es que el sector agroalimentario es que el sector
agroalimentario €s un sector que provoca enormes siner-
gias, enorme prestigio, incluso contribuye al turismo de
una manera bastante fuerte.

Respecto al resto de los sectores, creo que ya aclaré el
problema que tiene el sector de la pizarra, que, siendo casi
¢l monopolio de produccién nuestra regién y Galicia, sin
embargo, es triste decir que, sin embargo, los precios estdn
marcados por los oligopolios de demanda.

Respecto al sector piedra natural, yo aqui sigo en
desacuerdo con ¢l sefior Jiménez-Ridruejo. Efectivamen-
te, significa poco en el empleo actual, significa poco en
los datos de comercio actual, pero otras Autonomias nos
han ensefiado c6mo se puede ganar mucho dinero, cémo
se puede generar, no s6lo mucho empleo, sino mucho
transporte y muchos servicios anexos, con el sector rocas
ornamentales, piedra. En particular, me remito otra vez a
Galicia, al Pais Vaco, con su mérmol negro de Marquina,
0 a Alicante, Murcia, etcétera.

Me pregunta cudl es el criterio de beneficio que apli-
camos en EXCAL. Por el momento, lo tnico que hemos
hecho ha sido -y esto lo he dicho en varias oportunidades-,
lo unico que hemos hecho ha sido estudiar y planificar lo
que puede ser el futuro de EXCAL. El criterio de benefi-
cio, tardaremos tiempo, pero dentro de nuestra planifica-
Cion es que las empresas a las cuales nosotros les hemos
facilitado contactos, las empresas a las cuales les hemos
facilitado informacion, las empresas que les estamos ha-
ciendo muchas gestiones de comercio exterior, que ellos
no saben, queremos que nos den datos sobre cémo les ha
ido.

Aqui el problema -y esto no es nuevo: esto ocurre en
ICEX, esto ocurre en las Cdmaras de Comercio, etcétera-,
el problema es que muchas empresas no quieren dar datos:
muchas gracias por haberme ayudado a exportar a Francia,
pero no te voy a decir cudnto voy a vender. Puede haber
una reticencia, pueden pensar... Concretamente, en los
afios que yo trabajaba en la Camara de Comercio, no me
querian dar datos, porque decian que yo se los soplaba
luego a Hacienda. Bueno, pues, respeto tu decisién. Pero
es un problema general en todas las empresas de promo-
cion, que sabes que alguien estd vendiendo, porque has
visto el producto, porque te lo han dicho, porque has ido
a verlo, porque te lo ha dicho un empresario, pero, muchas
veces, no te dan datos concretos. Comprensible. Si yo
fuera empresario, quiza no los daria, quiza.

Respecto a la prictica, ;jnuestro camino actual es bus-
car a las empresas o que ellas vengan a nosotros? Se dan
los dos casos. Nosotros buscamos a las empresas cuando
vemos, detectamos que algo es auténticamente interesan-
te. Nosotros mantenemos contactos habituales con todo
tipo de Consejos Reguladores, Asociaciones, etcétera,
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etcétera. Pero también se da el caso, y cada vez més, y esto
tengo que decirlo, aunque sea inmodestia un poco, en
favor de nuestra actual configuracién en EXCAL, que
cada vez estin viniendo mAs empresas a nosotros.

De cualquier manera, seguimos pensando que en aquel
tipo de informaci6n que otros la hacen y la hacen bien,
nosotros, con remitirles a esas instituciones, creo que
cumplimos con nuestra labor.

Y quiere saber qué empresas estdn con nosotros; mas
o menos es la nota que yo tomé. Pues, bueno, por el
momento, bastantes, para el tiempo que llevamos. Dieci-
nueve empresas han venido con nosotros hace poco a
Bayona. Tenemos un grupo de empresas del sector mueble
que nos reunimos habitualmente en EXCAL y estamos
elaborando estrategias. En el sector mueble estamos visan-
do Portugal y Francia por el momento. Le puedo decir el
nombre de las empresas: Vicente Rioja, S. A. Muebles J.H,
Artesania Lazmar y Muebles Cuéllar.

En el sector piedra ornamental tenemos hasta nueve
empresas dispuestas a venir con nosotros. Le puedo decir
los nombres: Pizarras La Cabrera —aunque esto es..., esto
es pizarra, podemos integrarla, puesto que los canales de
distribucién si que son los mismos, o casi los mismos que
en la piedra natural~, Comunidad de Bienes Eresma, Rocas
Castellanas, Piedra de Brafiosera, Piedras y Marmoles,
Gradesa, El Cubillo, Granitos del Duero y Piedras y Mar-
moles Gallardo.

Estas nueve empresas estén dispuestas a ir con noso-
tros a donde nosotros les digamos. Y, bueno, se estdn
manteniendo con ellas también contactos habituales.

Respecto al sector agroalimentario y vinos, pues, yo
diria que todos los Consejos Reguladores a los que hemos
contactado estdn con nosotros, con lo cual, todas las
empresas que pertenecen a esos Consejos podemos decir
que estan con nosotros; y hay empresas que no estan en
Consejos Reguladores, evidentemente, pero hasta ahora
muchas de ellas estin dispuestas a seguir viniendo con
nOSOtros. ‘

Digamos que creemos haber establecido, entre al me-
nos, las empresas que conocemos y hemos contactado,
hemos establecido un clima de confianza, que serd bene-
ficioso para nuestra regién en el futuro.

Presidente, yo no sé si al sefior Monforte le tengo que
contestar.

EL SENOR PRESIDENTE (SENOR MADRID LO-
PEZ): Si, si. Lo que aprovecho ya para también para
decirle que si quiere usted darle més agilidad, esta Presi-
dencia no tiene ningin inconveniente.

EL SENOR GERENTE DE LA EMPRESA PUBLI-
- CA EXCAL S.A. (SENOR CASANOVA RUIZ-OCE-

JO): Gracias. Gracias. Usted me perdone, Presidente. Us-
tedes me disculpen, pero yo es que, cuando hablo de
COmercio exterior, me apasiono.

Bueno, al sefior Monforte, de nuevo, quiero contestar-
le. Efectivamente, parte de la gestién viene condicionada
a valoraciones anteriores, pero, dentro de nuestro modo de
trabajar, hemos tratado de introducir nuevas estrategias.

Respecto a que he omitido datos, no estoy de acuerdo.
No me considero autorizado a dar datos por el Consejo de
Administracién de EXCAL, miximo 6rgano que a mi me
rige. Insisto €n que, en cuanto las cuentas estén auditadas
y en cuanto el Consejo de Administracién haya aprobado
esas cuentas, yo personalmente vendré aqui a traerlas, si
es necesario.

Desde el punto de vista técnico, jes conveniente la
privatizacién? No entro a valorar si es conveniente la
privatizacién o no; simplemente digo que, si EXCAL se
privatizara, nuestros objetivos cambiarian, y, entonces, lo
que nos dedicariamos es a ganar dinero.

Respecto a los criterios de EXCAL y al Plan de Dina-
mizacién, yo creo que contesté ya al sefior Aguilar.

Respecto al cobro de empresas dependiendo del es-
fuerzo, lo que nosotros hacemos a muchas... alas empresas
en general es plantearles: ;quieres que nos hagamos cargo
de la gestion de tus exportaciones? Y sinos dicen sf: esto
te va a costar un 2,5%, un 3%, etcétera. Pero s6lo cuando
ellos contestan afirmativamente; si no, pues consideramos
nuestra obligacién seguir dando el servicio de la forma .
m4s gratuita posible.

Contesto a don Zen6n JiménezRidruejo. Bueno, no
tengo absolutamente nada que decir aque EXCAL esté en
Fomento, o esté en Economia, o esté en la futura Industria.
Yo insisto que a mi un Consejo de Administracién me ha
ofrecido un puesto de trabajo, yo lo he aceptado, y yo
contindo trabajando segin sus directrices. ;Me cambian
¢l Consejo? Pues a lo mejor me gusta, a lo mejor no me
gusta, alo mejor tomamos todos nuestras decisiones; pero,
por el momento, lo considero un pardmetro el estar en
comercio. Y, de cualquier manera, yo quiero recordar que
el sefior JiménezRidruejo ha omitido que hay un Plan,
dentro de 1a Direcci6én General de Comercio, que se llama
algo asf como "Promocién Comercial”, que pretende -y
que sin duda conseguird- dinamizar la comercializacién
de productos de Castilla y Le6n en Espaiia basicamente.

Respecto a la oficina comercial en Miami, yo no creo
que esté excesivamente bien informado. A mi se me ha
preguntado sobre la oficina comercial en Miami; yo he
hecho un informe sobre 1a oficina comercial en Miami, y
be dicho que, efectivamente, Miami es la mejor plaza para
entrar en Estados Unidos. Estoy totalmente convencido de
ello y me presto a discutir sobre Miami, Nueva York, los
Angeles, €l tiempo que sea necesario. Pero que nuestra
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implantacién en Estados Unidos, y esto lo dije en la
Ponencia, por el momento no es recomendable, dada la
posible guerra comercial entre Europa y Estados Unidos,
que no tiene visos de frenarse ~€sa €s mi impresion perso-
nal-.

Respecto a la ingencia de los fondos, creo que también
el sefior Aguilar le contestd. Lo mismo que respecto al
PDR. El PDR atin no es un Plan aprobado. A mi me consta
que en los... quien ha elaborado el PDR ha contado con
EXCAL. Y poco mis puedo decir.

Respecto a la extension de las actividades, antes
contesté y yo esa pregunta la doy por contestada. Ahora,
de cualquier manera, a mi me gustaria que reflexionara el
sefior Jiménez-Ridruejo sobre una cosa: ;qué daiio haria-
mos a nuestras empresas si nos dedicdramos a promocio-
nar la importacién? A lo mejor le haciamos cerrar alguna
de las nuestras. Yo le puedo poner aqui a usted vino de
Hungria a veinte duros, y bastante bueno. No creo... no es
el objetivo, ni de ninguna Céamara de Comercio, ni de
ningin ICEX, ni de ninguna institucién similar, l€ase
COPCA, Iéase PROCOV A, 1éase cualquiera; ninguna ha
contemplado la importacion. Por algo seré.

Sigo considerando que el trabajar en Espafia puede ser
un pardmetro, y, si se me, dacon mucho gusto lo ejecutaré.

Y, respecto a la autofinanciacion, tengo que reiterarme
en lo dicho: si queremos autofinanciar EXCAL tendremos
que cambiar nuestro modo de trabajar y dedicamos a
ganar, y, de verdad, no a ayudar a otras empresas.

Por supuesto, no estoy dispuesto a echar una bronca a
mi Presidente. Soy muy respetuoso.

Respecto al sector rocas ormamentales, creo que con-
testé, pero quiero insistir. Hoy significa un 0,2 de nuestro
empleo. Nos gustaria que significara mucho més y que
aportara mucho més valor afiadido.

Y he empleado casi un afio en estudiar... bueno, yo
diria seis meses, porque desde enero... yo me incorporé en
mayo, estuvo un verano por medio, y, desde enero ya
estamos aplicando nuestro Plan Operativo para el noventa
y tres.

Respecto a que se hubiera tenido que hacer un Plan
durante dos aiios, bueno, yo creo que hacer un Plan durante
dos afios es excesivo tiempo. Pero, de cualquier manera,

lo que si soy consciente es que se hicieron cosas en .

EXCAL, y yo en ninglin momento he criticado al anterior
gerente, ni siquiera veladamente. EXCAL hizo sus cosas,
y puedo aclararle que las revistas que se hicieron con la
anterior gerencia de EXCAL nos estan siendo muy Utiles,
por ejemplo, para promocionar nuestros productos.

Respecto a que toda la informacion llega al empresa-
riado, se refiere a la informacion externa, a la informacion

que hosotros no generamos, pero que si generan los ICEX,
las Camaras de Comercio. Bueno, esa informacién esta.
El que no quiere aprovechar esa informacién, el que no es
capaz de entrar a una base de datos de ICEX, o de pedir
un listado, es porque, verdaderamente, no tiene interés en
exportar.

Insisto en que duplicariamos el trabajo que otras insti-
tuciones hacen si nosotros nos dedicAramos a eso.

Respecto a la demanda a coste cero, efectivamente,
tiene usted toda la razén del mundo, pero nosotros, dentro
de nuestro Plan de Trabajo, ademds de la asesoria general
que tratamos de prestar a la empresas, est4 lo suficiente-
mente encuadrado y sectorializado nuestro trabajo como
para no prever un aluvién de demandas. Es decir, si, en
principio, en el afio noventa y tres vamos a trabajar con
POCOS sectores y pocos paises, no creo que el aluvién de
demandas sean quinientas personas haciendo cola en la
puerta de EXCAL. De cualquier manera, hay previstos
mecanismos para filtrar, hay previstos mecanismos para
filtrar, y que... 10 que pasa que explicar €508 mecanismos
me llevaria excesivo tiempo y quiz4 no considero oportu-
no explicarlos; pero hay previstos mecanismos para filtrar
las mejores ofertas, las mejores posibilidades y situar esos
productos en los mercados exteriores.

Yo creo que con esto... y respecto, para terminar, no
creo que persista ninguna sombra sobre la entrega de
balance y cuenta de resultados; para mi persiste la ley:
hasta que mi Consejo de Administracion, el Consejo de
Administracién de EXCAL no hay aprobado la gestion, el
balance y la cuenta de resultados, yo no creo que pueda
entregar a nadie esos documentos. En el momento, insisto,
en ¢l momento que estén listos, aprobados, auditados, yo
seré el primero en traerles a ustedes esos documentos.

EL SENOR PRESIDENTE (SENOR MADRID LO-
PEZ): Muchas gracias. En el gui6n dice que es el momento
en el que si algunos Procuradores no han intervenido lo
pueden hacer en estos momentos. Parece que hay un
Procurador. Don Fermando Tomillo, brevemente.

EL SENOR TOMILLO GUIRAQ: Gracias, sefior Pre-
sidente. Mi intervencion es simplemente para aclarar la
referencia que ha hecho mi Portavoz, el Portavoz Socia-
lista, respecto a las importaciones. Ya que no puede utili-
zar este tumo don Zen6n, pues lo utilizo yo, ;no?

Cuando ha hablado de las importaciones, no se ha
referido a la estimulacion de las importaciones, sino, mas
bien, al término "orientacién”. En el sentido de que, bueno,
pues se orienta sobre el producto, sobre el articulo, sobre
el precio; también ayuda a mejorar la competitividad de
nuestra economia.
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Simplemente era la aclaracién que queria realizar al
sefior Gerente. Muchas gracias.

EL SENOR PRESIDENTE (SENOR MADRID LO-
PEZ): Sefior gerente.

EL SENOR GERENTE DE LA EMPRESA PUBLI-
CA EXCAL S.A. (SENOR CASANOVA RUIZ-OCE-
JO): De acuerdo. En ese caso, en ese caso, en ese ¢aso si
que... es decir, no estamos cerrados a nadie que nos diga:
"oye, yo quiero importar esto desde alli". Evidentemente,
evidentemente, yo... permitanme la frivolidad, la frivoli-
dad, pero cuando yo trabajaba en la C4mara de Comercio
¢ Industria de Madrid, mi Presidente, el Presidente enton-
ces, que sigue siéndolo, siempre decia, mejor es que

alguien de Madrid importe este producto a que uno de
Barcelona.

Efectivamente, si alguien de Valladolid puede impor-
tar un buen vino o un buen producto del exterior y distri-
buirlo al resto del territorio nacional, de acuerdo. Ahora,
quizi tendriamos que pensar en poner algunas trabas a
aquellos que quieren importan productos que perjudica-
rian anuestra Comunidad. Pero, aclarado el malentendido.

-EL SENOR PRESIDENTE (SENOR MADRID LO-
PEZ): Muchas gracias.

(Se levant6 la sesién a las catorce horas cincuenta
minutos).



