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El lujo asiatico espaiiol

Texto n°l1

El Pais, 12/02/2012

El mercado del lujo en Espafia no lo sostienen ni los ricos ni los ejecutivos. Lo hacen los turistas
extranjeros que vienen de visita. Gracias a ellos, los 5.000 millones de euros que factura anualmente
el sector se han mantenido desde 2009. Mientras el consumo doméstico de productos de moda o de
accesorios se ha reducido en unos 300 millones de euros entre ese afio y 2011, el de los visitantes
extranjeros ha aumentado en casi 200 millones. Una cantidad que seguira creciendo. Durante este
ejercicio, los turistas internacionales gastardn un 22% mas que el afio precedente y volverdn a
compensar la caida de los nacionales, estimada en el 7%.

Asi lo espera también Loewe, “la marca de lujo espafiola de referencia en el mundo”. La firma,
perteneciente al grupo LVMH desde 1996, cerr6 en 2011 el mejor afio de su historia gracias a los
clientes asiaticos. Y en Espafia, que es una pequefa parte del negocio, crecio a ritmos de dos digitos
gracias a los compradores japoneses, chinos, taiwaneses, coreanos. En 2012, los turistas
representaran el 60% de las ventas de Loewe en nuestro pais.

El poder adquisitivo de los asidticos y su potencial de futuro es el que esta llevando a Loewe a
centrar su plan de expansion en China, donde ya cuenta con 13 de sus 130 tiendas. Su competidor
directo, Hermes, ha inaugurado esta semana su primer establecimiento alli.

El lujo europeo tiene mas demanda que cualquier otro en el mundo pero Espafia no ocupa el lugar
que merece en la industria creativa mundial. Tendria que estar al nivel de Francia e Italia. Aunque
Espana es el segundo pais del mundo por ingresos turisticos, nuestros vecinos italianos y franceses
venden casi el doble que nosotros de productos de lujo a los visitantes extranjeros.

Los turistas asiaticos, rusos, brasilefios y mexicanos parecen la mejor opcion en tiempos en los que
el comprador nacional no parece que vaya a cambiar su tendencia por la crisis.

Loewe: Empresa espaiiola de articulos de lujo que forma parte del grupo francés LVMH (Louis
Vuitton y Moét Hennessy), que es el primero del mundo en el sector.

Un digito: un chiffre.
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La cara mas verde de Zara

Texto n°2

La Opinion A Coruiia 06/02/2012

Ser la firma textil con mas beneficios del mundo y respetar el medio ambiente no es algo imposible.
Inditex -que cuenta con mas de 5.500 tiendas en 79 paises- se encuentra entre las cien empresas mas
sostenibles del planeta, segun la clasificacion de la revista Corporate Knights.

La firma de Amancio Ortega con sede central en Arteixo (A Coruifia) asegura que la variable
medioambiental es clave en la estrategia global de la empresa. Prueba de ello es el Plan Estratégico
Medioambiental que aprobd en 2007. Con un protocolo para volver mas ecologico todo el ciclo
productivo (sede, producto, tiendas o logistica), esta iniciativa logré reducir un 20% las emisiones
de CO2 del transporte, un 42% el consumo eléctrico de las nuevas tiendas y consiguid que el 52%
de la energia que utilizan sus centros proceda de fuentes renovables en solo cuatro afios.

Desde 2010, todas las nuevas tiendas son sostenibles o ecoeficientes. Es decir que se construyen de
forma respetuosa con el medio ambiente, con ecomateriales, incorporando la tecnologia mas
innovadora en la gestion y ahorro energético y con el objetivo siempre de reducir las emisiones.

Para que las tiendas abiertas ya hace afios no se queden atras en la carrera ecoldgica de la firma,
Inditex realiza reformas para garantizar el respeto al medio ambiente. Por ello, hasta 2015, la
compafiia se compromete a sustituir las lamparas y los equipos de aire acondicionado por otros mas
eficientes asi como incorporar el control de velocidad en las escaleras mecéanicas y reducir un 30%
las emisiones en todas las tiendas abiertas antes de 2005.

El producto no podia quedarse al margen del objetivo ecoldgico que persigue la firma. Desde el afio
2006, la compania vende prendas elaboradas con algodon organico -cultivado sin pesticidas y libre
de sustancias quimicas- en varias de sus marcas como Oysho o Zara. La compaiiia indica que para

saber que son prendas ecologicas s6lo hace falta mirar la etiqueta porque el precio es similar al
resto de productos de la tienda.

La revista Corporate Knights: magazine canadien des sociétés d’affaires responsables.
La sede: le siege.
Arteixo (A Coruiia): Commune de la Province de La Corogne en Galice.

Las prendas: les vétements.
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Turismo rural para ver las estrellas

Texto n°3

20 minutos, 05/01/2012

La astronomia se ha convertido en un nuevo atractivo para el turismo rural por el que estan
apostando muchos emprendedores, ya que en las zonas menos pobladas del pais la ausencia de
contaminaciéon luminica permite una mejor observacion de las estrellas.

Es el caso de Cielos de Extremadura, una iniciativa desarrollada por cuatro emprendedores que
trabajan en la formacion en astronomia y en el turismo asociado a esta actividad, un proyecto que ya
ha sido premiado por diferentes instituciones.

El responsable de la iniciativa ha explicado que comenzaron a funcionar hace unos meses y que,
desde entonces, han realizado ya varias noches de astronomia y cursos de formacién para
empleados de alojamientos rurales, con el fin de que ellos mismos puedan hacer sus propias
actividades.

Ha sefialado que por el momento todos los actos que han organizado han funcionado muy bien y
siempre se ha superado el limite de plazas.

Ademas, estan consiguiendo que muchos establecimientos de turismo rural de Extremadura,
especialmente de la zona de Monfragiie, estén empezando a ofrecer estas actividades que les
permiten alargar un poco la estancia.

El perfil de los interesados es muy diverso por lo que en las actividades se mezcla gente de todas las
edades, desde nifios a los que se les ensefa a crear su planisferio a mayores que prefieren conocer
un poco mas de cerca las estrellas gracias a los equipos con los que cuenta esta empresa.

Aunque en invierno las bajas temperaturas impiden muchas actividades, ya estan preparando el
programa de actividades para el proximo afo, en el que formaran a un grupo de monitores y daran
también cursos en los campamentos.

Entre sus servicios, la posibilidad de pasar un fin de semana "astrondmico", rutas turisticas
astronomicas, consultoria para establecimientos turisticos y cenas bajo las estrellas.

Apostar por...: miser sur...

La contaminacion luminica: /a pollution lumineuse.

Monfragiie: Parque nacional de Extremadura cerca de Plasencia (Caceres) al suroeste de Espania.
Un campamento: ici, une colonie de vacances.

La consultoria: /e conseil.




BTS MUC 2012 (LV1)

Mercadona aprovecha hasta el plastico de los invernaderos

Texto n°4

Cinco Dias, 10/03/2012

«;,Como es posible que los bazares chinos vendan mas barato que Mercadona?» Fue la pregunta que
el presidente del grupo valenciano de distribucion, Juan Roig, hizo hace meses en su comité de
direccion. El empresario lanzé el reto: "Busquemos la forma de hacer posible que los precios de
Mercadona en articulos de menaje sean competitivos con las tiendas de los chinos".

Roig explicod que, si se quiere, se puede llegar a ser tan eficiente, en términos de costes, como un
bazar chino, sin atentar contra la politica social y de empleo que Mercadona quiere mantener
respecto a sus 70.000 empleados.

Esta pregunta se trasladé al proveedor que fabrica estos productos de menaje para Mercadona, la
firma valenciana Sp-Berner. Para hacer la linea de barrefios y cubos de fregar de la cadena de
supermercados, esta firma comprd el plastico de desecho de los invernaderos de su zona, lo
transformo y ahora estd en forma de productos de menaje en las estanterias de los establecimientos
de toda Espafia al mismo precio al que venden los bazares chinos. Un 50% mas barato de lo que
hasta ahora vendia estos productos Mercadona.

Este caso es solo un ejemplo de la filosofia de la cultura del esfuerzo que impera en Mercadona para
identificar oportunidades y maximizarlas.

Otro de ellos es el cambio que hicieron en la pajita de los batidos y los zumos infantiles. A
alguien se le ocurrié cambiar su aspecto, y en lugar de que siguieran siendo bicolores, cambiarlas a
transparentes. El resultado ha sido 80.000 euros de ahorro.

De la misma forma, a un empleado se le ocurrié cambiar la disposicion de los paquetes de pan de
molde en las cestas que los transportaban desde las lineas de fabricacion a las tiendas. La costumbre
era llevarlos horizontales en las cajas hasta que se decidi6 cambiarlos y colocarlos de forma
vertical. El resultado fue otro importantisimo ahorro de costes. Esa es la esencia de la cultura que ha
lanzado a Mercadona al éxito.

Los invernaderos: /es serres.

Juan Roig.

Los barrefios y los cubos de fregar: les cuvettes et les seaux.

El desecho: /e déchet, le rebus.

La pajita de los batidos y los zumos infantiles: /a petite paille des milkshakes et des jus de fruits.

El pan de molde: /e pain de mie.
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Los jovenes frente a la crisis

Texto n°5

El Pais, 11/03/2012

El desempleo y la precariedad laboral que sufren los jovenes espaioles son sintomas de un fracaso
colectivo. La falta de perspectivas laborales y, por tanto, vitales es un drama espafol que la crisis y
la actual recesion han agudizado hasta extremos insostenibles. Las estadisticas son inapelables,
pero detras de ellas hay nombres y apellidos, historias de desesperanza de jovenes que ahora
perciben inalcanzable un empleo que al menos roce los mil euros.

La tasa de paro juvenil se ha disparado en los ultimos cinco afos hasta el 49,9%, el doble de la
media de la Union Europea. Pero, ademas, la mayoria de los que logran acceder al mercado laboral
ni siquiera obtienen las condiciones y los salarios adecuados para poder iniciar un proyecto de vida
independiente.

La ausencia de politicas activas de empleo se ha venido a unir a una crisis econémica devastadora
en términos de desempleo. El empobrecimiento general de la poblacidon con el recorte masivo de
ingresos estd perjudicando de manera brutal a los mas jovenes. A ellos van destinadas las crecientes
ofertas de salarios miserables y extensos horarios. En un contexto de elevado desempleo y de
incertidumbre laboral, el trabajo negro y sin ningin tipo de derechos empieza a ser moneda
corriente entre esos jovenes, muchos de ellos con estudios universitarios. Ademas, durante la crisis,
la brecha salarial entre directivos y empleados no hace mas que crecer.

El 89% de la poblacion espaiiola considera que la situacion econdmica es mala o muy mala, lo que
marca un récord de pesimismo que, como un circulo vicioso, es, a su vez, un lastre para el sistema.
Por eso aumenta el nimero de espanoles dispuestos a cambiar de ciudad e incluso a cruzar la
frontera para conseguir un puesto de trabajo. Se habla de hasta 300.000 jovenes que habrian
emigrado desde el inicio de la crisis, dilapidando asi en beneficio de otros los conocimientos que
Espana puso a su alcance. Esa falta de perspectivas es un peligroso caldo de cultivo para el
conflicto social y una pérdida irreparable para todo un pais.

Inapelable: sans appel.

Rozar: friser, atteindre.

Dispararse: flamber, monter en fleche.
La brecha salarial: ['écart de salaire.
Un lastre: un fardeau.

Un caldo de cultivo: un bouillon de culture.
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El pan llega al buzon de casa

Texto n°6

El Pais, 08/01/2012

Roberto Pomeda, informatico y Luis Miguel Amores, disefiador logistico de rutas de distribucion,
dos amigos a los que siempre les ha encantado comer pan, han creado Mundopén, una empresa de
reparto diario de pan (y otros productos alimenticios) a domicilio.

La idea de Mundopén nacié cuando Roberto y Luis Miguel detectaron hace algunos afios que en
nucleos residenciales cercanos a Madrid como los de Rivas-Vaciamadrid, habia que coger el coche
para ir a comprar el pan o darse un largo paseo para llegar a la panaderia mas proxima.

A la vista de la necesidad, «nuestra apuesta fue llevar el pan a casa al mismo precio que se paga en
la panaderia, pero anadiendo la comodidad de dejar la barra en un buzén térmico, patentado por la
empresa, de manera que se pueda recoger, cuando se quiera, calentito».

Durante seis afios, los socios se encargaron de llevar su propio negocio en Rivas-Vaciamadrid,
aunque muy pronto empezaron a tener la idea de expandirse a otros sitios. «Tuvimos que hacer un
estudio de mercado, localizar proveedores a nivel nacional, desarrollar un sistema informatico de
gestion. Necesitabamos aprenderlo todo sobre calidad de servicio y atencion personalizaday, dicen.

Los fundadores de Mundopan han estudiado cada parcela de su negocio, la mejor manera de
trasladar al franquiciado el concepto de negocio. «A todo aquél que entra a formar parte de la red le
entregamos unos manuales que incluyen todo lo que necesita saber para poner en marcha su
franquicia.»

De los 70 clientes a los que repartieron el pan el primer dia de vida de la firma, hoy han pasado a
tener una red de 15 franquiciados repartidos por distintos puntos de las provincias de Madrid,
Barcelona y Murcia. «Para abrir una franquicia Mundopan hay que ser alguien activo, con
disposicion al aprendizaje y con dotes comerciales.»

Aparte del perfil del franquiciado, es importante ver si la zona en la que se piensa operar es apta
para el negocio. «Buscamos zonas residenciales, con viviendas unifamiliares de primera
ocupaciony, indica Luis Miguel.

Roberto Pomeda. Luis Miguel Amores.

Rivas-Vaciamadrid: municipio que esta a 15 kilometros del centro de Madrid.

El buzén: /a boite aux lettres.

Una apuesta: un pari.

La barra (de pan): la baguette (de pain).

Patentar: breveter.
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Frente a la crisis Mango rebaja sus precios

Texto n°7

Cinco Dias, 06/03/2012

Mango ha rebajado un 20% el precio de toda su coleccidon primavera-verano. Reconoce que ha
tenido que adaptarse a la nueva situacion econémica mundial.

La compaiiia no explica por qué no ha tomado esta medida antes, pero si matiza que no todas las
prendas se han rebajado un 20%. Ese es un descuento medio, en algunos articulos es mayor y en
otros menor. El grupo de distribucion ha decidido incluir el factor del precio como un punto
positivo y diferenciador frente a sus competidores. Asume, asi, que este movimiento puede ser
imitado por sus rivales.

Al margen de lo que hagan el resto de las cadenas de distribucion, Mango adelanta que la rebaja de
precios del 20% no serd un movimiento puntual, sino a largo plazo. No va a ir seguido de una
subida de precios cuando acabe la temporada. Pero no todas sus filiales van a aplicar la misma
estrategia. El recorte, al menos por el momento, solo se va a realizar en Mango y no en su cadena
masculina H.E.by Mango ni en la firma de complementos Mango Touch.

En cuanto al impacto que pueda tener este cambio de estrategia comercial en su rentabilidad,
Mango no prevé una contraccion de sus margenes. La razén es que no sélo ha bajado sus precios de
venta, sino también los que paga a sus proveedores. El departamento de compras ha hecho un fuerte
esfuerzo para reducir los precios en origen sin tocar la calidad. Para comunicar su cambio de
politica de precios, la firma barcelonesa de Isak Andic ha puesto en marcha una campafia de
publicidad protagonizada por la modelo Kate Moss y emitird anuncios de television en 38 paises.

Mango inicidé su internacionalizacion en 1992 con la apertura de dos franquicias en Portugal.
Actualmente tiene 2.415 tiendas en 107 paises y es la segunda firma exportadora de moda femenina

en Espana. La facturacion de Mango en 2010 fue de 1.270 millones de euros. El 81% corresponde
a mercados extranjeros y el 19% al mercado nacional.

Matizar: nuancer.

Las prendas: /es vétements.

H.E. by Mango, Mango Touch: empresas que forman parte del grupo Mango.
Isak Andic.

Kate Moss.
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Manifestacion en Bilbao en contra de la apertura de los comercios en festivos

Texto n°8

El Pais, 20/01/2012

Los sindicatos insisten en que la medida aboca al pequefio comercio a la quiebra. Los sindicatos, la
asociacion de Comerciantes y la Organizacion de Consumidores y Usuarios Vasca han ofrecido
esta mafiana una rueda de prensa en Bilbao en la que han mostrado su rechazo a la apertura de los
comercios en domingos y festivos. Con el proposito de demostrar a los poderes publicos que la
sociedad vasca no demanda ni necesita que las tiendas abran en festivos han convocado una
manifestacion para el dia 11 de marzo bajo el lema " Por un consumo sostenible y en defensa del
empleo del pequerio comercio”.

Los pasados 18 de diciembre y 8 de enero —ambos domingos— cuatro comercios decidieron abrir
sus puertas en Bilbao. La ley permite a los comercios vascos de més de 150 metros cuadrados abrir
sus puertas un maximo de ocho dias rojos del calendario al afo.

A juicio de los convocantes de la manifestacion, pese a esta cobertura legal, existe un acuerdo no
firmado entre los propietarios de tiendas para cerrar en festivos. Esto es asi, sostienen, por dos
razones: por la negativa a trabajar en esos dias de la gran mayoria de los comerciantes, ya que la
medida favoreceria a la larga a las grandes superficies, y porque la propia sociedad no lo demanda.
Una encuesta del afio 2010 revela que el 94% de los ciudadanos cree que no es necesario que las
tiendas estén operativas en festivos.

El sindicato nacionalista ELA ha afirmado que es mentira que la apertura aumentard la actividad
economica en el sector. “El volumen de ventas no se va a incrementar, ya que éste depende de la
capacidad de gasto de los consumidores, no de que las tiendas estén abiertas mas horas. Con 72
horas semanales es mas que suficiente”, considera el sindicato.

La Confederacion de Asociaciones de Comerciantes de Euskadi es contraria a la apertura en
festivos. Su presidente ha comentado: “Las grandes superficies quieren abrir, pero el resto del
comercio no. Queremos otro modelo de sociedad, disponer de tiempo para estar con nuestras
familias”.

Abocar: mener, conduire.

El sindicato nacionalista ELA: sindicato nacionalista de los trabajadores del Pais Vasco
(Euskadi).
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Wonders: Zapatos hechos con amor en Espana

Texto n°9

Emprendedores, 19/01/2012

Esta empresa de calzado mantiene en Espafia el 100% de su produccion, es competitiva en el
mercado global y estd creando nuevas fabricas en nuestro pais para seguir creciendo fuera. En plena
crisis, el afio pasado abria un nuevo centro de produccion en Elche, con 70 empleados. Cuenta con
una plantilla de 350 trabajadores directos y 400 indirectos.

Su director de marketing y comunicacion, Rubén Carbonell, afirma “Si estuviésemos fabricando
en China, tendriamos un problema de calidad (porque no estariamos cerca del trabajo); peor disefo,
sobre todo, y estariamos mas limitados en el servicio. Ahora los pedidos son menores y la gente se
cansa muy rapidamente de las cosas. Lo que se vende hoy a lo mejor deja de venderse en dos
meses. Hay que ser mas répidos y eso no se puede hacer fabricando fuera”.

Lo dice alguien que sabe muy bien lo que es producir fuera, y que no ha encontrado ninguna ventaja
en hacerlo. Fue una de las primeras empresas del sector en regresar, al ver que perdia su principal
valor diferencial (la calidad), por algo que no supone ninguna ventaja (un menor precio). “Nosotros
renunciamos a fabricar fuera hace ya tres afos para mantener la calidad. No puedes diferenciarte
por el precio. Siempre hay alguien que es mas barato. Si haces calidad por buen precio, triunfas”,
asegura Rubén Carbonell.

Para ¢l, la vuelta de muchas empresas espafiolas es inevitable. Dice: «Ahora en China son menos
competitivos en precio y nada en calidad. Al final, todo el mundo estd volviendo. Producir en China
es rentable con grandes volumenes del mismo modelo. Eso lo puede hacer Zara y otros grandes,
pero no nosotros.

El resultado de su decision made in Spain es que estamos ante una empresa que no ha dejado de
crecer en los Ultimos 15 afios y de crear empleos. «Nos hemos obsesionado con abrir mercados en
paises emergentes. Consolidar la marca en Japon, Corea y Rusia, y entrar en nuevos mercados como
Brasil o Vietnam. Llevamos 10 afios vendiendo mas fuera que en Espafia”, concluye Rubén
Carbonell.

Wonders.
Elche: Ciudad de la Provincia de Alicante en la Comunidad Valenciana.

Rubén Carbonell.
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Antes criaba mejillones...ahora soy guia y restaurador

Texto n°10

Cinco Dias, 06/02/2012

De productor de mejillones a empresario turistico. De restaurador al catering. Son sélo dos
ejemplos de la transformacioén que han experimentado muchas pymes del municipio de Sant Carles
de la Rapita (Tarragona) en los tltimos tres anos para enfrentarse a la crisis. El resultado ha sido la
creacion de una estacion nautica actualmente integrada por 70 empresas que se han reinventado
para sobrevivir.

Su actividad ahora compagina la produccion de mejillones, ostras, arroz o aceite con la pesca, rutas
en barco y, en resumen, con el turismo.

La clave del éxito ha sido la cooperacion entre las pymes de la zona, punto de partida de una serie
de medidas que estd permitiendo la reconversion de las empresas a la vez que se mejora su
competitividad. Y el resultado no ha podido ser mas prometedor. S6lo en 2011 se vendieron 1.500
reservas, un 30% mas que el ano precedente.

El mercado ruso ha resultado uno de sus principales seguidores. Alrededor de 1.200 turistas de esta
nacionalidad vinieron el pasado afio a esta zona, donde es posible visitar una batea de mejillones y
luego comérselos, practicar la pesca a mano y tomar un catering en la propia embarcacion, visitar
un campo de arroz o de naranjas o una almazara y degustar una receta de arroz o de langostinos a
la naranja en un restaurante de la zona.

Las pymes relacionadas con las actividades nauticas también estan siendo objeto de especializacion.
De hecho, en estos momentos trabajan en un proyecto para crear una base nautica que concentre

todos los servicios necesarios para la practica del windsurf, vela ligera, kitesurf, etc.

Los precios también han sido decisivos en el crecimiento. Hasta un 20% los han rebajado las pymes
de la zona para aumentar la demanda.

Igualmente, la nueva estrategia de esta agrupacion de empresas supone ahora ir a buscar a los
clientes. Junto a la plataforma de comercializacion online de Sant Carles de la Rapita, este grupo de
pymes esta presente en las redes sociales y cuenta con blogs.

Los mejillones: les moules.

El catering: l'approvisionnement en repas d'un grand groupe de personnes.

Una batea de mejillones: un parc a moules.

Una almazara: un moulin a huile.
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Zara lanza un completo cambio de imagen desde Nueva York

Texto n°11

El Pais, 11/03/2012

Para Zara, la tienda ha sido siempre su principal herramienta de marketing. Una empresa que
apenas invierte en publicidad ha apostado historicamente por tener tiendas emblematicas con las
que atraer la atencion y crear imagen de marca. Ahora se dispone a abrir en la Quinta Avenida de
Nueva York y va a aprovechar esa inauguracidon para presentar una nueva imagen completamente
distinta y completamente renovada.

El nuevo concepto de tienda, en el que Zara viene trabajando intensamente desde hace dos afos, es
un concepto mucho mas enfocado como boutique, una tienda muy elegante, muy transparente, muy
acogedora. Algunas de las tiendas abiertas el pasado afio se han ido aproximando a ese concepto,
como las de Sidney y Melbourne, en Australia, una en Londres, otra en Oporto, otra en Taiwan y
otra en China. En Espafia, el nuevo concepto se ha probado en el centro comercial Marineda City,
en A Corufia (Galicia), cerca de la sede de la propia compafia en Arteixo.

La nueva tienda de Nueva York tendra una plantilla de 450 personas.

Se trata de un modelo de tienda minimalista, con diferentes espacios separados por biombos
traslucidos, predominio del blanco con algunos toques de gris y juego de luces directas e indirectas
a modo de decoracion. Apenas hay baldas para la mercancia doblada. Esta se expone colgada
aprovechando las paredes y biombos y en algunas mesas centrales.

El nuevo concepto se aplicara después en todas las nuevas aperturas y en todas las reformas de
tiendas. El grupo controlado por Amancio Ortega, el quinto hombre mas rico del mundo, esta
poniendo en marcha la reforma de muchas tiendas para adaptarlas a esta nueva imagen.

Saliéndose de su politica habitual de estar de alquiler en sus tiendas, Inditex anunci6 hace un afo
la compra del local de la Quinta Avenida por 247 millones de euros. Se trataba de una oportunidad
unica de hacerse con un espacio espectacular con 3.500 metros de tienda en la calle comercial mas
cara del mundo.

Una herramienta: un outil.
Apostar por...: miser sur...
Un biombo: un paravent.
Una balda: une étagere.

Estar de alquiler: étre en location.
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FITUR busca consolidar la buena marcha del turismo con su edicion de 2012

Texto n°12

Cinco Dias, 13/01/2012

“Fitur constituye la principal plataforma de promocion y fomento del comercio turistico en Espafia.
Su objetivo es que se haga negocio, porque nos va mucho en ello”. Ese es el mensaje que quiso
destacar ayer el presidente de Iberia y del comité organizador de Fitur, durante la presentacion del
certamen.

La feria contara este afio con 9.500 empresas de 167 paises. Habrd un 7% menos de expositores,
pero un aumento de la participacion de las empresas de un 4%. “Mads sector privado y menos sector
publico, un reflejo de lo que estda pasando en el mundo” dijo el mismo presidente. Los
organizadores del evento lo achacan principalmente a la menor presencia institucional. “Aunque
todas las comunidades autonémas concurren al certamen, algunos ayuntamientos, provincias o
diputaciones han decidido no abrir un estand propio”, aclard el presidente de la junta rectora de
Ifema.

Pese a la caida prevista en la concurrencia al evento, considerada normal por el presidente ejecutivo
de Ifema, los animos estan muy altos entre los organizadores. 2011 fue el cuarto mejor ano de la
historia para el turismo, actividad que ha seguido ganando peso hasta representar un 10,2% del PIB
espafiol. Espafia no solo es el cuarto pais receptor de turismo del mundo, tras Estados Unidos,
Francia y China, sino que también es uno de los principales emisores de turistas.

La importancia dada por Espafa al turismo se refleja en las personalidades que desfilaran por Fitur
la semana que viene. Asi, la inauguracion del evento, el 17 de enero, sera presidida por el presidente

del gobierno, Mariano Rajoy, y vendran también el Rey y los Principes de Asturias.

Por lo pronto, la repercusion de la celebracion de Fitur ha puesto la ocupacion hotelera en Madrid
al 100%.

FITUR = Feria internacional de turismo que se celebra cada afio en enero o febrero en Madrid.
El certamen: la foire, le salon.

Achacar: attribuer.

Ifema (Institucion Ferial de Madrid): ses installations accueillent la plupart des grands salons
qui ont lieu a Madrid.
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Los Reyes Magos y la maquinaria de distribucion del Kindle

Texto n°13

Cinco Dias, 06/01/2012

Los lectores de libros electronicos han jugado en esta campafia navidefia su principal batalla
comercial hasta el momento. Muchos usuarios han optado por estos dispositivos. Anoté en la carta a
los Reyes Magos que queria un Kindle para mi mujer, y Melchor, Gaspar y Baltasar me lo han
traido. Esta mafiana estaba en casa con el resto de los regalos de sus majestades.

Amazon ha puesto a pleno funcionamiento su maquinaria de distribucion, para el Kindle y para
otros productos. Los anuncios sobre el Kindle se han podido ver en television con bastante
frecuencia. En su web, Amazon indic6 a los interesados en su lector de libros digitales que podian
hacer sus pedidos antes de las 23:59 del dia 3 de enero para que el Kindle llegara a tiempo en los
camellos de los Reyes Magos y estuviera disponible el 6 de enero.

Para vigilar el proceso de transporte y distribucion, los usuarios podian hacer un seguimiento de su
pedido. El nuestro pudo despegar en la noche del miércoles de un aeropuerto italiano. Seguin
indicaba la web de Amazon, el dispositivo pasé por la ciudad de Bérgamo. El pedido, que tiene
como origen una direccion en Italia, tuvo que llegar a Espafia en esa misma madrugada.

La mafana del jueves debiod de ser de total actividad en la compaiiia. Segin me cuentan, en la
distribucion participaron las compafiias UPS y MRW. Més de 200 personas estaban participando en
el reparto.

(Quién ha ganado la batalla comercial? De momento no se sabe. En pocos dias, las consultoras
especializadas empezaran a dar datos sobre ventas. Yo puedo decir que, en la escalera de mi casa, al

menos en dos pisos diferentes, se apunt6 el Kindle en la lista de regalos de la carta a los Reyes
Magos. Ahora, a leer.

El regalo: /e cadeau.

El camello: /e chameau.
Despegar: décoller.

La madrugada: /'aube.

La consultora: le cabinet de conseil.
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Carrefour abre outlets en el centro comercial con descuentos del 90%

Texto n°14

El Economista, 12/03/2012

Carrefour revive la guerra de precios en el sector del comercio ante la gravedad de la crisis
economica y la imparable caida del consumo. La cadena esta probando en sus hipermercados la
apertura de outlets, con descuentos que llegan en algunos casos hasta el 90% en textil,
electrodomésticos y bazar.

Es una forma de liquidar la oferta que no se ha vendido con precios muy agresivos. Con este
proyecto se busca no sélo mejorar la afluencia de clientes, sino también ganar en productividad, al
eliminar los procesos de liquidacion en la tienda.

Carrefour obtuvo el pasado ejercicio una facturacion en el mercado espafiol de 9.426 millones de
euros, lo que supuso un 1,7% menos que en 2010. Los hipermercados redujeron sus ventas un 2,9%,
con un retroceso en las ventas de no alimentacion del 13%. En el grupo aseguran que se trata s6lo
de una pequefia erosion y que la filial se estd defendiendo bien.

Los outlets o centros de oportunidades estan creciendo en un pais en el que prima cada vez mas el
bajo coste. Y Carrefour no quiere dejar pasar esa oportunidad.

Con el objetivo también de relanzar las ventas y en una iniciativa absolutamente pionera en Espana,
Carrefour anunci6 en enero el descuento del IVA en mas de 4.000 productos a los mayores de 65
afios. Se trata de llegar asi a un colectivo de 8 millones de personas, que constituyen el 17% del
total de la poblacion. Es un colectivo numeroso y con problemas para llegar a fin de mes. Todo
indica que la experiencia esta siendo en estas primeras semanas muy positiva, consiguiendo relanzar
las ventas.

Prueba de que esta funcionando es que en las ultimas reuniones con la direccion de la empresa, los
representantes de los trabajadores han propuesto que se extienda también la medida de exclusion del

IVA a la plantilla, algo que por el momento la empresa ha descartado. Actualmente, los empleados
se benefician ya de descuentos del 8 por ciento en todas las compras en Carrefour.

Los electrodomésticos: les appareils électroménagers.
El IVA ( El Impuesto sobre el Valor Aiiadido): /a TVA.

Descartar: écarter.
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Servicio al cliente

Texto n°l15

El Pais, 19/02/2012

Vicente Lopez es presidente del grupo GSS, encargado de gestionar las relaciones de grandes
corporaciones con sus clientes y de las administraciones publicas con sus administrados a través del
teléfono y el ordenador .

“Hasta 1986 toda la gestion de clientes se hacia en vivo, en las oficinas. Era muy costoso. Asi que
viajé por Europa y Estados Unidos buscando una alternativa. Alli el marketing telefonico estaba
muy extendido”, explica. Cuando volvid, Vicente Lopez puso en marcha Teleaction y los nimeros
900, con los que la compafia llegd a facturar 60 millones de euros en 1998. “No fue facil, pues
hubo que ofrecer un producto a una demanda que no existia. Afortunadamente, consegui convencer
a Telefonica para que creara la infraestructura técnica necesaria”.

“Mi hijo y otras personas vieron una oportunidad para montar GSS y me llamaron para que
presidiera la compafiia”. La baja calidad que ofrecian la mayoria de las plataformas de atencién a
clientes nos dio la oportunidad de negocio. Solo les importaba ofrecer bajos costes de explotacion y
estaban llevando a las companias para las que trabajaban a una pérdida constante de clientes. Por
€so nosotros nos comprometemos a ofrecer un servicio de calidad y cobrameos en relacion con el
grado de satisfaccion de los clientes de nuestros clientes”, indica.

Una de las criticas mas comunes es que, cuando se llama a una de estas plataformas, se habla con
operadores que desconocen la realidad de la persona que telefonea. “Nosotros no renunciamos a ser
competitivos, por eso nuestro principal call center estd en Lima (Peru). Sin embargo, preparamos a
los equipos para que conozcan realmente a la empresa para la que estan trabajando y funcionen
como si fueran el verdadero departamento de atencidon al cliente de esa compafiia. Ademas,
determinadas cuestiones las tratamos, uUnicamente, desde plataformas ubicadas en el pais del
cliente”, contintia Lopez.

Y parece que la estrategia esta dando sus frutos, segun dos datos publicados en la revista de la
compaiiia: el listado de premios ocupa dos paginas y la facturacion ha sido de 97 millones de euros
en 2011.

Comprometerse a...: s'engager a...
Cobrar: ici, étre payé.

Un premio: ici, une récompense.
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La moda internacional de bajo coste gana terreno

Texto n°16

La Vanguardia, 19/03/2012

Las nuevas cadenas de bajo coste, como Primark, Forever 21 o la espafola Shana, asi como la
reduccion del consumo estdn provocando un reajuste del mercado de la moda en Espafia. El
resultado es una guerra de precios entre las tres principales cadenas de moda de gran consumo en
Espafia: Zara, Mango y H&M.

H&M insiste abiertamente en el precio de su ropa en sus anuncios. Zara, ajena a la publicidad, es
mundialmente conocida por sus precios econdmicos. La firma catalana, Mango, con mas de 2.500
puntos de venta en todo el mundo, ha bajado recientemente sus precios para poder competir con los
dos gigantes de la distribucion a nivel mundial. "El precio es un primer movimiento agresivo para
entrar en la pelea", argumenta un profesor de marketing de Esade.

S6lo en Espaiia, los cinco primeros operadores acaparan el 57% del mercado. Estan entre ellos
Inditex y H&M. Mango se encuentra entre los diez primeros, que acaparan un 67%. Las tres
cadenas cuentan con gran presencia en los principales mercados internacionales, desde Shanghai
hasta Nueva York o Paris.

Tradicionalmente, Mango ha apostado por la moda. Presenta sus colecciones en desfiles en
Barcelona y Paris, convoca un concurso de disefio y paga a famosos como Kate Moss o Gerard
Piqué para sus campafias. Pero este verano ha dado un giro estratégico, reduciendo en un 20% sus
precios para reposicionar a la cadena. Asegura que emular el modelo de bajo coste le ha permitido
bajar los precios. Los expertos creen que la reduccion de precios penalizara sus margenes a pesar
del aumento de las ventas.

En Espatia, la cadena Primark, que cuenta con mas de 20 puntos de venta, lleva al limite el modelo
de bajo coste. La compaiiia basa su modelo en el volumen de producciéon. Sus tiendas estan en
centros comerciales. No es facil encontrar a un empleado que atienda al publico y su larga fila
de cajas es mas propia de un hipermercado que de una cadena de ropa. Sus precios estan en la
franja mas baja del mercado.

La pelea: /a bagarre.

Esade (Escuela Superior de Administracion y Direccion de Empresas): Ecole de Commerce
dont le siege est a Barcelone.

Apostar por...: miser sur...

Dar un giro: prendre un virage.

Atender a : ici, s'occuper de.
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Pedir un taxi con dos clics

Texto n°17

Cinco Dias, 17/02/2012

Acudir a una parada de taxis o tener que llamar por teléfono para solicitar su servicio es cosa del
pasado. En Europa y Estados Unidos triunfan aplicaciones tecnologicas que ofrecen al pasajero la
posibilidad de solicitar un coche por geolocalizacion. La tltima en llegar es myTaxi que acaba de
llegar a Barcelona.

MyTaxi ha entrado con fuerza en Espafia. Se trata de un servicio gratuito para los usuarios y
disponible para los sistemas operativos Android y iOs de Apple.

En Barcelona cuenta con 200 taxistas afiliados pero la compaiiia espera cerrar el afio 2012 con
1.000. Los taxistas solo tienen que descargarse la aplicacion en su dispositivo movil y rellenar una
serie de datos personales, sin necesidad de tener que firmar un contrato. S6lo pagan 0,99 céntimos
de euro a myTaxi si se realiza el trayecto.

Para el consejero delegado de myTaxi en Espafia existe un gran mercado potencial, especialmente
en Barcelona y Madrid, que concentran buena parte de este servicio de transporte.

MyTaxi es una startup alemana fundada en 2009. Cuenta con 60 trabajadores en Europa. La
aplicacion ya estd disponible en 30 ciudades de Alemania, Austria y Suiza. Espera convertirse en la
aplicacion de servicio de taxis mas importante en toda Europa. Ya ha captado 10 millones de euros
de varios inversores destinados a su expansion internacional.

La startup alemana compite en el mercado espafiol con GooTaxi y Wannataxi. Gootaxi opera en una
docena de ciudades de Catalufia ademas de otras ocho ciudades, entre las que se encuentran Madrid
y Sevilla gracias a su acuerdo con diversas asociaciones de radio taxi. También se ofrece como una
aplicacion de descarga gratuita para el usuario, para i0S, Android, Blackberry y Windows Phone, y
envia al usuario un SMS cuando el taxi estéd llegando.

Por su parte, Wannataxi, cuenta ya con 1.150 usuarios registrados a través del ordenador y la

plataforma movil de Android en toda Espafia, aunque ya estan preparando la version para iPhone
para los usuarios. La plataforma fue creada en 2011 por dos ingenieros informaticos madrilefios.

Acudir: se rendre.
Descargar: télécharger.

Rellenar: ici, donner.




BTS MUC 2012 (LV2)

Mercadona se pone el delantal

Texto n°18

El Pais, 11/03/2012

En la planta de arriba de la mas céntrica y noble tienda que Mercadona tiene en Valencia hay un
espacio a medio camino entre un salén de belleza y un hogar. Se trata de uno de los 11 centros de
coinnovacion que el gigante de la distribucion ha abierto en Espafia para cocinar, limpiar, consumir
y asearse con los jefes. Asi es como todos en Mercadona llaman a los clientes.

Con el sistema que ha bautizado «estrategia delantal», la compafia quiere conocer el uso concreto
que los clientes dan a los productos. Se puso en marcha en junio de 2011 con una inversion de un
millon de euros. Desde entonces, un millar de personas ha pasado por los centros y Mercadona ha
adaptado o modificado més de medio centenar de productos.

La estrategia se basa en observar, preguntar y conocer a los clientes. El presidente de Mercadona,
puso un ejemplo esta semana durante la presentacion de los resultados de la empresa. Los monitores
de los centros de coinnovacién descubrieron que, al ponerse a limpiar, un buen niamero de clientes
utilizaba vinagre. No tenian ninguno que se adaptara a ese fin. La compaiiia transmitié la
informacion a su proveedor y ahora las botellas de vinagre multiusos pueden verse en las tiendas
apiladas en palés. Vende ocho unidades por tienda —1.356 a final de 2011.

La informacion se envia a los proveedores de Mercadona desde los 11 centros, que abarcan las areas
de cocina y aderezo, higiene personal, limpieza y mantenimiento del hogar, desayunos y meriendas,
aperitivos, bebé, bebidas refrescantes y aguas, chucherias, y limpieza de ropa y calzado.

La «estrategia delantal» naci6 a finales de 2008, cuando Mercadona descubrid que sus clientes le
estaban abandonando a una media de 40 clientes por tienda y dia. Salié de las oficinas. “Un
despacho es un mal sitio desde donde ver la realidad. Si quieres aprender, innovar y adelantarte a las
necesidades del cliente, debes estar cerca de él, escucharlo y observarlo”, afirma un portavoz de la

empresa.

2011 fue el mejor afio de la historia de Mercadona, con beneficios de 474 millones.

Ponerse el delantal: mettre son tablier.
Un hogar: un foyer, un intérieur.

Asearse: faire sa toilette.

El aderezo: ici, la préparation (des repas).

Las chucherias: les friandises.
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Mas horas de compra para los clientes

Texto n°19

Expansion, 05/01/2012

Las rebajas ya no son lo que eran, pero aun asi siguen siendo un buen reclamo y un incentivo para
el consumidor. En los ultimos cuatro afios, la campafia oficial de rebajas ha perdido atractivo por la
politica de descuentos previos de hasta el 50% , algunos hasta casi dos meses antes de la fecha
oficial.

A este tipo de féormula han sucumbido casi todos los operadores, pero dos de los grandes siguen
fieles a la tradicion: Inditex y El Corte Inglés, aunque muchas de las marcas que se venden en los
grandes almacenes ya se han sumado a los descuentos previos.

Tras el éxito de una iniciativa llevada a cabo por Stradivarius, las principales tiendas de Zara,
Massimo Dutti, Berhska, Oysho, Uterqiie y Stradivarius adelantaran una hora su apertura el 7 de
enero, al caer el inicio de las rebajas en sabado, por lo que se prevé una mayor afluencia de publico.

El Corte Inglés también ha apostado por esta formula y asi, el grupo de grandes almacenes abrira
muchos de sus centros a las nueve en lugar de a las diez de la mafiana. Con esta decision quieren
ofrecer mas tiempo para comprar a sus clientes en una primera jornada de rebajas en sédbado.

A pesar de la crisis econdmica y de la contraccion del gasto, las grandes superficies esperan una
buena campafa de rebajas de invierno, con un alza de las ventas del 3% y una afluencia de mas de
ocho millones de clientes el primer fin de semana, segin las previsiones de la Asociacion Nacional
de Grandes Empresas de Distribucion (Anged).

La Asociacion de Comercio Textil y Complementos (Acotex) también se muestra optimista. Prevé
en esta campafia de rebajas un aumento de las ventas del 6%, tras cuatro afos de descensos. Segiin
sus estimaciones, cada espafiol gastard 90 euros por habitante en ropa y complementos. En esta
temporada de rebajas de invierno, las tiendas de ropa prevén alcanzar 3.600 millones de euros de
facturacion, un 20 por ciento de la facturacion anual.

Un reclamo: une réclame, une publicite.
Un incentivo: ici, une incitation.
Previo: préalable.

Apostar por...: miser sur...

Los complementos: les accessoires.
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El comercio justo cae en el pequeifio comercio pero sube en supermercados

Texto n°20

El Mundo, 09/02/2012

Las ventas en tiendas especializadas gestionadas por ONG adscritas a la Coordinadora Estatal de
Comercio Justo (CECJ) y en pequefios comercios han sufrido especialmente el impacto de la crisis
economica, aunque la comercializacion en supermercados de productos alimentarios sube.

Asi lo ha explicado el presidente de la Coordinadora, Antonio Baile, quien explica que la crisis esta
afectando al comercio justo de manera desigual, segun lugares de venta y productos.

El presidente ha subrayado que 7 de cada 10 productos de comercio justo vendidos son de
alimentacion y, dentro de estos, los articulos "estrella” son el café, el azticar y el cacao, que
representan en su conjunto tres cuartas partes de las ventas de alimentacion.

Podemos decir que el comercio justo estd en alza, tanto en cifras de ventas, como en aceptacion y
conocimiento por parte de los consumidores. En 2010, la facturacion de estos productos en Espana
fue de 22,5 millones de euros, lo que representa un 24 % mas respecto a 2009.

Por su parte, el volumen de ventas se ha triplicado en la tltima década, lo que acredita la creciente
popularidad de este tipo de alimentacion. El café, azlicar y cacao que venden los establecimientos
proceden mayoritariamente de paises de América Latina. El café llega de Colombia, Nicaragua,
Peru, Costa Rica y paises africanos como Tanzania; el cacao de Bolivia, Republica Dominicana o
Ghana y el azucar de Republica Dominicana, Peru y Costa Rica.

En el alza de las ventas de estos alimentos entre los consumidores del "primer mundo" ha influido
la mejora y ampliacion de los canales de distribucion. Para Antonio Baile, la demanda en grandes
superficies responde también a las campafas de difusion y sensibilizacion que las organizaciones de
la CECJ han realizado desde hace mas de veinte afios.

Preguntado sobre posibles picarescas en la comercializacion de "falsos" alimentos solidarios, el
presidente de la Coordinadora ha recordado que una de las principales preocupaciones del comercio
Justo es asegurar la transparencia sobre la procedencia y la elaboracion de los articulos.

Una ONG = Una Organizacion No Gubernamental.
La picaresca: la malhonnéteté, la fraude.

La procedencia: /a provenance.
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Sindelantal .com extiende su negocio a México

Texto n°21

Cinco Dias, 09/01/2012

«Si hay ideas, el dinero se encuentra". Asi afronta los retos de su empresa para 2012 Diego
Ballesteros, cofundador de Sindelantal.com, una de las plataformas espafiolas lideres en comida a
domicilio. Entre esos retos esta su expansion internacional. El portal hard publico esta semana que
ha adquirido la firma mexicana Miorden.com, con mas de 200 restaurantes asociados y acuerdos
con las principales cadenas de restauracion de aquel pais.

El directivo nos explica que México es un pais estratégico para Sindelantal.com "porque es un
mercado en el que mas del 50% de los restaurantes tiene servicio de reparto a domicilio y ademas
en ese pais el comercio electrénico esta experimentando un gran crecimiento". Eduardo Mussali,
fundador de Miorden.com, seguird tras la compra al frente de Sindelantal México, nueva
denominacion que adoptara la compainia alli a partir de enero.

En Espana, Sindelantal.com cuenta ya con un equipo de 25 personas (eran cinco a principios de
2011). Ademas, la empresa estd presente en mas de 30 ciudades y gestiona mas de 10.000 pedidos
mensuales, frente a los 100 que gestionaba hace 12 meses.

La compaiia funciona desde hace un afo y ya ha captado 1.300.000 euros para financiarse.
"Buscamos atn entre 1 y 1,5 millones, con dos objetivos claros: acelerar nuestro crecimiento en
Espana para alcanzar la rentabilidad, pues este afio hemos tenido que hacer fuertes inversiones, y
consolidar el proyecto en México".

Ballesteros cuenta que la comida a domicilio se esta extendiendo mas rapidamente en internet que
los billetes de avion lo hicieron en su dia. "Es un negocio que se estima mueve entre 500 y 600
millones en Espafia, incluyendo grandes cadenas tipo Telepizza, pero también las pizzerias de
barrio, los kebabs, los restaurantes chinos, las hamburgueserias o arrocerias. Y nosotros aspiramos
a tener una cuota importante". Dicho ejecutivo afiade que planea entrar este afio en otros paises
(Brasil, Argentina, Colombia y Peru son favoritos) porque es un mercado que "estad muy caliente a
nivel internacional y hay que aprovechar ahora las oportunidades".

El reto : le défi.

El portal : un portail web.

El reparto : ici, la livraison.

Una arroceria : restaurant spécialisé dans les plats a base de riz.
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Peggy Sue's crecera hasta 50 locales en 2012

Texto n°22

Cinco Dias, 05/03/2012

Separar el concepto de comida americana del topico de la mala calidad fue uno de los motivos que
llevaron a un empresario de la industria musical al mundo de la hosteleria. Jos¢ Muiiiz, fundador y
propietario de las hamburgueserias Peggy Sue's, afirma que lo sucedido desde que abrié un pequefio
local en Madrid en 2007 hasta ahora ha sido mégico. Su empresa cuenta ya con 30 establecimientos
repartidos por toda Espafia. Seran 50 al finalizar el afio y facturardn unos 15 millones de euros.

Lo primero que llama la atencion al entrar en una de sus hamburgueserias es su estética que
recuerda los Estados Unidos de los afios 50. No faltan los colores llamativos y las gramolas. La
decoracion no fue elegida por casualidad: "Los afios cincuenta americanos eran magicos.
Inconscientemente, es una forma muy bella de recuperar la ilusion por hacer cosas en un momento
dificil como el que atravesamos". Muiiiz defiende que "desde el principio tuvimos mucho cuidado
en que nuestro éxito no se basara sélo en la parte estética, que es algo pasajero y copiable. De
hecho, tenemos unos 15 imitadores. Es escandaloso".

Peggy Sue's ha encontrado en la franquicia la forma mas rapida para crecer, de tal modo que le
permite abrir un nuevo local cada 10 dias. Peggy Sue's es un negocio muy honesto y con los
nimeros muy claros. A pesar de la coyuntura, todos los locales ganan dinero. La facturacion
mensual del conjunto de los locales alcanza el millén de euros.

Sin embargo, lo que parece un crecimiento dificil de parar tiene su techo. Un limite que pone su
mismo propietario: "Creo que el techo en Espafia son 70 locales. No quiero saturar, como ha pasado
con otras marcas". Hasta llegar a esa cifra, el crecimiento se basara en "recuperar la senda de los
locales propios", llegando al 20% del total para este afio. Y a partir de ahi, la expansion
internacional, en forma de dos locales en Francia, y al menos uno de ellos abierto antes de Navidad.

El tépico: le cliché.

La gramola: /e juke-box.
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Récord de pernoctaciones en Canarias

Texto n°23

Cinco Dias 02/03/2012

Canarias gand dos millones de turistas en 2011, gracias a los conflictos en el norte de Africa que
provocaron que todos los viajeros extranjeros cancelaran sus vuelos y optaran por Canarias como
primer destino alternativo. Esa tendencia se ha consolidado este afio.

En enero, los hoteles de Canarias recibieron 5 millones de pernoctaciones, lo que supone el
maximo de la serie historica, iniciada en 1999. De los cinco millones de pernoctaciones registradas
en enero, 4,43 las protagonizaron turistas extranjeros, con un crecimiento del 7,7% respecto al
mismo mes del anterior ejercicio.

Alemania y Reino Unido fueron los mercados més importantes para los hoteles canarios, que han
tenido una ocupacion del 70%. Este nivel es mucho més elevado que el del resto de destinos
espafoles, ya que enero suele ser considerado de temporada alta en esa comunidad auténoma,
mientras que en las otras comunidades los establecimientos estan cerrados al ser temporada baja.

El boom del turismo extranjero ha tenido también un impacto positivo en la estancia media en
Canarias, que se ha situado en 8,08 dias, lo que supone el registro mas elevado para ese mes desde
2005. Ese nivel incluso ha sido superior en los establecimientos de Las Palmas (Gran Canaria), con
una media de 8,24 dias por estancia.

La mayor llegada de viajeros también se ha visto acompanada de un incremento en la contratacion
de personal, lo que representa una buena noticia para la segunda comunidad autonoma, tan sélo por
debajo de Andalucia, con la tasa de paro mas elevada (un 30,9% de la poblacion activa).

Otro efecto colateral del boom turistico en Canarias ha sido el incremento de los precios hoteleros.
Estos estuvieron cayendo durante dos afios consecutivos (2009 y 2010) y volvieron a aumentar a

partir del inicio de la primavera drabe a principios de 2011. A partir de esa fecha han crecido todos
los meses y han tocado techo el pasado mes de enero, con un avance del 5,6% en tasa interanual.

Cancelar: annuler.
Las pernoctaciones: les nuitées.

La estancia: /e séjour.




BTS MUC 2012 (LV2)

El textil aragonés apuesta por nuevos mercados en Europa del Este

Texto n°24

Heraldo de Aragon, 23/02/2012

Las estrecheces del mercado interior obligan a las empresas a redoblar su apuesta por la
exportacion. El sector del textil aragonés no es una excepcion. Esta presente en varios continentes.
Los Paises de Europa del Este se han convertido en un apetecible mercado. De ahi la presencia de
Losan y de Creaciones Artenseris (con su marca de ropa deportiva Old Taylor) en la feria de Poznan
(Polonia).

El hilo conductor de esta aventura lo aporta la federacion de Textiles y de confeccion de Aragon
(FITCA). Los responsables del departamento internacional ayudan a las empresas a darse a conocer
alli. Tienen acuerdos con Ucrania, Kazajistdn y Uzbekistan y les proporcionan informacion de
primera mano sobre esos mercados.

El atractivo de estos destinos es multiple. Son paises con economias emergentes y en crecimiento
cuyos mercados no estan saturados.

Losan, empresa de ropa para nifios, caballeros y sefioras, con sede en Caspe (Zaragoza) y con una
plantilla de 245 trabajadores, comulga con esta vocacion exterior. En 2011, su facturacion crecié un
8% y alcanzo los 65 millones de euros, un 55% en Espaia y el resto en el extranjero. Vende sus
productos en mas de 40 paises (Italia, Francia, Turquia, Rumania, Bulgaria, Estados Unidos,
Canada...)

«Las exportaciones son vitales. Lo tenemos claro desde hace afios. Por eso estamos presentes en las
ferias mas importantes: Florencia, Amsterdam, Atenas, Hamburgo, Estambul, Nueva York o
Poznan. Constantemente analizamos las nuevas posibilidades y Europa del Este es una zona muy
interesante. Es una forma de superar la crisis general», explica un responsable de Losan.

Old Taylor visitara la feria por segundo afio consecutivo. Una incursion que esta produciendo
réditos. «Nuestros productos para hombre y mujer estan teniendo una buena aceptacion en Polonia,
en especial las parkas y los chaquetones por el frio que hace. Ademdas contamos con un distribuidor
exclusivoy, explico el responsable de marketing. La marca de Artenserie se exporta a unos 20 paises
(Inglaterra, México, Italia, Francia, Republica Checa...) y desde 2011 potencian las ventas a través
de su web.

Apostar por...: miser sur... Una apuesta: un pari.

Las estrecheces: ici, les difficultés, les problemes.

Aragon: Comunidad auténoma del nordeste de Espafia cuya capital es Zaragoza.

Producir rédito: ici, produire des bénéfices.

Un chaqueton: un trois-quarts
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