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SEMANARIO DE LA EMPRESA Y EL TURISMO DE BALEARS

- MALLORCA
~. -eCommerce

De izquierda a derecha, los ponentes del webinar Gerardo Caiiellas, CEO de Perfume’s Club; Daniel Ruano, gerente de Foto Ruano, y Xavier Idevik, director de Marketing de Don
Dominio, junto al moderador Sergio Pastor, director de area de Desarrollo de Negocio de Sales & Fit, en Es Baluard de Palma desde donde se emitio el streaming. Foto: MA. Cariellas

El eCommerce
se abre paso

El webinar sobre venta online organizado por Ultima Hora deja claro que es necesario
apostar por el comercio electronico sin miedo y con vocacion internacional »2ae
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A De izquierda a derecha, los ponentes del webinar Gerardo Cariellas, CEO de Perfume’s Club; Daniel Ruano, gerente de Foto Ruano, y Xavier Idevik, director de Marketing de
Don Dominio, junto al moderador Sergio Pastor, director de area de Desarrollo de Negocio de Sales & Fit. La formacién se emitié en streaming desde Es Baluard de Palma.

Venta online: sin miedoy
con vocacion internacional

El webinar sobre eCommerce organizado por Ultima Hora ofrecio las claves para lanzar un
negocio en internet. Se recomienda pensar de forma global y tomar riesgos controlados

Aina Ginard Bauza
Foto: MA. Cariellas

Lo primero que hay que
hacer para vender por in-
ternet es crear una web y
registrar un dominio. Es
importante pensar en cla-
ve global y que la plata-
forma sea escalable. Hay
que dedicarle esfuerzo,
ya que es un portal abier-
to a toda Europa. Hay
que tomar riesgos contro-
lados y anticiparse a las
demandas y necesidades
que tendra el cliente en
un futuro. Y, sobre todo,
hay que hacerlo sin mie-
do, porque es el futuro.
Asi se puso de manifiesto
en el webinar organizado

por Ultima Hora el pasa-
do lunes dia 19, que se
emitié en streaming des-
de el museo Es Baluard
de Palma y que contd con
mas de 200 inscritos.

Los encargados de
transmitir su experiencia
en esta formacién online
fueron Daniel Ruano, ge-
rente de Foto Ruano; Xa-
vier Idevik, director de
Marketing de Don Domi-
nio, y Gerardo Cafiellas,
CEO de Perfume’s Club,
quienes participaron co-
mo ponentes en el acto
que estuvo moderado
por Sergio Pastor, direc-
tor de area de Desarrollo
de Negocio de Sales & Fit.
La sala Aljub estuvo de-

Perfume’s Cluby
Foto Ruano son
empresas
familiares que han
evolucionado

Las nuevas
extensiones de
dominio ayudan a
dar mas visibilidad
alaempresa

corada para el evento
con la colaboracion de
Kare y Trends Home.

Perfume’s Club y Foto
Ruano son ejemplos de
empresas familiares de
Mallorca de tercera gene-
racién que han evolucio-
nado hacia el eCommer-
ce con gran éxito. Los
dos ponentes explicaron
la evolucién de la empre-
sa 'y como fueron capaces
de anticipar lo que el
cliente desearia en un fu-
turo proximo.

Daniel Ruano describio
la evolucion de la empre-
sa como un conjunto de
visicitudes que han teni-
do que superar: en 1991,
las obras en la calle Oms;

en 1995, la apertura en
Porto Pi; el 2005, la
apuesta por Foto Ruano
Pro ante el auge de las ca-
maras digitales; en 2011,
con la primera web, que
paso de catalogo de pro-
ductos en un primer mo-
mento a eCommerce en
2014. “Siempre estamos
pensando en la mejor ex-
periencia para el usuario
de Mallorca y para el
usuario online. El eCom-
merce se ve que funcio-
na, pero hay que dedicar-
le mucho esfuerzo por-
que es un catalogo a toda
Europa. Y también es
muy importante tener
una rapida respuesta,
una web actualizada y un

buen servicio al cliente”,
indico, agradeciendo pu-
blicamente la dedicacion
de su padre al negocio.
Mientras que para Ge-
rardo Caiellas, CEO de
Perfume’s Club, la base
de su negocio ha sido sa-
berse reinventar y defen-
der los precios. “En 2008
no habia perfiles especia-
lizados. Hemos tenido
que aprender por prue-
ba-error. Hay que romper
barreras y hacer cosas di-
ferentes constantemente.
Nosotros tenemos un sis-
tema que compara 3,5
millones de productos en
tiempo real para garanti-
zar el mejor precio en los
24 paises en los que esta-



EL ECONOMICO
Del 23 al 29 de abril de 2021

Competimos con
gigantes dispuestos
aperder dinero”

Gerardo Canellas, Perfume’s Club

Ademas de para
eCommerce, una
web da presencia”

Xavier Idevik, Don Dominio

Esimportante el
servicio y tener la
web actualizada”
Daniel Ruano, Foto Ruano

Estas empresas
demuestran el
nivel de Mallorca”
Sergio Pastor, moderador

mos, y no es facil porque
competimos con gigantes
a los que no les importa
perder dinero”, indic6.
Mientras que Don Domi-
nio es una empresa que
se dedica a la venta de
dominios, hosting y SSL.
Un dominio es el nombre
de la web, es decir, lo que
va después de las tres w
y acaba con una exten-
sibn que puede ser
‘.com’, ‘.es’, etc. El hos-
ting es el sevicio que per-
mite guardar los archivos
que contiene la web.
Mientras que el SSL es un
sistema de seguridad de
la web. Xavier Idevik dio
algunos consejos a las
personas que quieran
abrir una pagina web:
“Se puede tener una web
para vender la presencia
y darse a conocer, no ha-
ce falta que sea solo para
el eCommerce. Un buen
nombre debe ser facil de
recordar, corto, que no se
confunda y que sea esca-
lable. Ahora estan de mo-
da las nuevas extensiones
de dominio como ‘.tien-
da’, “.store’ o ‘.shop’ que
pueden ayudar a dar mas
visibilidad. Por ejemplo,
es mejor el dominio ‘ga-
lletas.tienda’ que ‘tienda-
degalletas.com’”, adivir-
ti6. Como consejos adi-

cionales, explico que es
mejor registrar diferentes
marcas y extensiones pa-
ra evitar suplantaciones
de identidad o para anti-
cipar la expansion del ne-
gocio a otros paises.

CONTRA AMAZON. ¢Se
puede competir contra
Amazon?, plante6 a los
ponentes Sergio Pastor.
Ante lo que contestaron
con rotundidad que si.
“Amazon no estd especia-
lizada, esta en otra liga. Si
que nos sirve para apren-
der de lo que hacen, pero
nosotros intentamos apor-
tar cercania, servicio, re-
comendacion y formacién
para que el usuario no se
sienta un nimero, e inten-
tamos ser equilibrados
con el precio”, indic6 Rua-
no. Mientras que Gerardo
fue claro: “Amazon es ca-
ro, ya que vendemos a
empresas que venden en
Amazon. Para nosotros es
un cliente y nos ayuda a
crecer”, indico.

CRECIMIENTO. Los tres
negocios han crecido en
tiempos de pandemia y
esperan que la tendencia
continde. Gerardo Carie-
llas explicé que la venta
online en la cosmética su-
pone un 15% en Espafia
pero en Inglaterra ya es el
50%, asi que el futuro esta
en internet. Mientras que
en Don Dominio han nota-
do que durante el confina-

Los tres negocios
han crecido conla
pandemiay
esperan quela
tendencia continte

miento muchos negocios
registraron sus webs para
tener una oportunidad en
el mundo digital.

Los ponentes ya estan
pensando en sus proxi-
mos retos. Don Dominio
se enfocard en ofrecer
productos especificos pa-
ra los gestores de conteni-
do principales -como
Wordpress- para que la
web funcione lo mejor po-
sible. Foto Ruano adelan-
t6 que proximamente
abriran un nuevo espacio
innovador que permitira
vivir experiencias. Mien-
tras que Perfume’s Club
estd transformando la
web para personalizar la
pagina segun las preferen-
cias del usuario.

Margalida Obrador
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Marga Amat

GERENTE DE RAMADERS AGRUPATS

“Vender carne fresca
por internet funciona”

Ramaders Agrupats es
una empresa productora,
elaboradora y comerciali-
zadora de carne con sede
en Felanitx. Antes de la
pandemia vendian por in-
ternet los productos cura-
dos a las Islas y la Peninsu-
la, pero con el confina-
miento ampliaron el
servicio en Mallorca ofre-
ciendo todos los produc-
tos frescos. En los pueblos
la empresa hace el repar-
tos algunos dias a la sema-
na, segln la zona, y en
Palma distribuyen a través
de la empresa Angel24.
Margalida Obrador, ge-
rente, se muestra satisfe-
cha de la respuesta de los
clientes. “Antes de la pan-
demia pensaba que ven-
der carne por internet era
surrealista, pero veo que
funciona y que los clientes
repiten. No necesitan ver
el producto si les llega co-
mo quieren”, indica. Se-

fiala que al ser un produc-
to fresco, el reparto tiene
mayor complejidad. Por
ello, estudian la posibili-
dad de establecer puntos
de recogida auténomos
para el cliente en el centro
de Palma.

El cliente no
necesita ver el
productosilellega
como quiere”

GERENTE DE LA DO BINISSALEM

“Muchas bodegas ya
venden por internet”

El comercio electrénico
tiene peculiaridades pro-
pias en cada sector. Mar-
ga Amat, directora geren-
te de la DO Binissalem,
explica que la mayoria de
bodegas no dispone de
una plataforma de co-
mercio electronico. “Mu-
chas bodegas ya venden
por internet, pero la ma-
yoria no dispone de una
plataforma de comercio
electrénico, sino que ven-
den a través de otros”,
explica.

Amat explica cuales son
las principales dificulta-
des que se encuentran las
bodegas. “El envio fuera
del ambito nacional por
el tema de los impuestos
y las limitaciones de volu-
men en las aduanas son
algunos de los problemas
que nos genera hoy la
venta online”, indica.

La DO Binissalem, asi
como las bodegas, son

conscientes de la impor-
tancia de tener presencia
en la red. “Claro que es
importante tener presen-
cia en las redes, con acti-
vidad habitual y conteni-
do interesante...”, acaba
sefialando.

Claro quees
importante tener
presencia en las
redes”

Toni Juan

Javier Cortés

DIRECTOR COMERCIAL DE ECOANDPRINT

“Somos una solucion
para otras empresas”

Toni Juan Martorell, es el
director comercial de
Ecoandprint.com, una
imprenta online que ofre-
ce diferentes formatos de
impresion. Se puede en-
contrar tanto impresiéon
sobre soportes rigidos
(metacrilato, aluminio,
pvc, etc.) como textiles
(lonas publicitarias, lien-
zos, vinilos, etc.). Sus ser-
vicios de extienden por
toda Espaiia.

Esta plataforma se enfo-
ca tanto al cliente profe-
sional como al cliente fi-
nal.

“Al profesional, pode-
mos ofrecerle infinidad
de soluciones en impre-
sién, asi como impresion
en gran formato de hasta
320cm., ideal para rotu-
listas. Y al cliente final
podemos ofrecer profe-
sionalidad, calidad y un
servicio  personalizado

para cada uno de sus pe-
didos”, senala Juan. “Cre-
emos que, en un futuro,
incluso los hoteles haran
sus pedidos online”, aca-
ba mencionando el direc-
tor comercial de
Ecoandprint.com.

En un futuro,
incluso los hoteles
haran sus pedidos
por internet”

DELEGADO REGIONAL DE MARESA LOGISTICA

“Somos el eslabon de
la altima milla”

Maresa Logistica es una
empresa de mercancias y
logistica que opera en Ba-
lears, Canarias, Ceuta,
Melilla, Andorra y Gibral-
tar.

Javier Cortés, delegado
regional en Balears, expli-
ca que la empresa esta
ampliando su gama de ac-
tividades y que una de las
apuestas es la dltima milla
asi como el transporte in-
terislas de mercancias. “El
eCommerce es una cade-
na en la que nosotros so-
mos el eslabon de la ulti-
ma milla. Nuestra funcién
como operador logistico
es integrarnos digitalmen-
te con el proveedor para
acortar plazos y ofrecer
asi el mejor servicio posi-
ble”, indica.

“Como operador logisti-
co en la dltima milla, Ma-
resa Logistica ofrece el va-
lor afiadido de la fiabili-

dad y e de 1la
transparencia. Es decir,
que el producto llegue al
cliente sin roturas ni pér-
didas y que pueda ver en
todo momento dénde se
encuentra la mercancia”,
afade Cortés.

Nuestros valores
afnadidos son la
fiabilidad y la
transparencia”
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Gerardo Canellas

CEO DE PERFUME'S CLUB

“Los canales de captacion
de clientes se multiplican”

Perfume’s Club se ha
convertido en la tienda
online lider en produc-
tos de belleza y vende
mucho mas que fragan-
cias. Desde la fundacién
de Perfumerias Cafiellas,
en los afos 50, hasta
hoy, la empresa se ha
adaptado de forma cons-
tante al mercado y en
2009 empez6 la venta
por internet. Gerardo Ca-
fiellas, CEO de la empre-
sa, explica que los clien-
tes en la actualidad lle-
gan  por  multiples
canales, a los que hay
que prestar mucha aten-
cion.

“La evolucion ha sido
grande, ya que el perfil
de comprador ha cam-
biado. Al principio com-
praban personas con me-
nos aversiéon al riesgo

0 Firmas

por internet, y hoy se ha
abierto totalmente hasta
el punto que el perfil ma-
yoritario es el de perso-
nas por encima de los 50
afnos. Y los canales por
los que captamos clien-
tes se han expandido.
Antes, practicamente so-
lo captabamos clientes a
través de Google. Hoy en
dia el marketing de afilia-

cion -colaboraciones con
terceros que divulgan
nuestra marca y a los
que les comisionamos
por las ventas generadas-
nos trae buenos resulta-
dos”, sefala Canellas.
“La captacion de usua-
rios a través de bases de
datos con ofertas via
email ha aumentado, asi
como también a través

de acciones de branding
muy buenas que nos
abren puertas... Ademas,
formatos de video en
Youtube son muy intere-
santes para nosotros. Y

Elbocaaboca
sigue funcionando
junto al branding y
los videos”

lo que nos ha funcionado
siempre es el boca a bo-
ca. Sigue funcionando”,
indica Caiiellas.

De esta forma, los her-
manos Gerardo y Pedro
Caifiellas han conseguido
en doce afios un creci-
miento de la empresa del
1900% y presencia en 24
paises.

Tofol Sbert
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LA HERRAMIENTA BALEAR

“Damos un servicio
B2B a nuestro cliente”

La Herramienta Balear,
nacido en 1968, da servi-
cio de forma presencial
en sus establecimientos
de los poligonos de Son
Castelld, Can Valero y de
Son Bugadellas, en Santa
Ponca. Ademas, cuentan
con tienda online.

Tofol Sbert, gerente de
la empresa familiar, expli-
ca que la apuesta por el
eCommerce es firme. “El
comercio online tiene
mucho recorrido. Un
90% de los usuarios de
www.laherramientaba-
lear.com son clientes
nuestros que ya tienen
cuenta y que en lugar de
venir a comprar, seleccio-
nan lo que quieren por
internet y les llega a casa.
Es como un servicio B2B.
En todo caso, en la web
puede comprar cualquier
persona que quiera. Te-
nemos mas de 18.000 re-
ferencias”, apunta.

La Herramienta Balear
se considera la mano de-
recha de los instaladores.
Lo mas vendido son las
herramientas eléctricas,
las manuales, el vestuario
y los elementos de pro-
teccion laboral.

Un90%delos
usuarios de
compraonlineson
clientes nuestros”

Xavier Idevik

DIRECTOR DE MARKETING DE DON DOMINIO

“Contar con una pagina
web es una necesidad”

Xavier Idevik, director
de marketing de Don Do-
minio, esta satisfecho de
la evolucion de la empre-
sa, que no ha dejado de
crecer de forma impor-
tante.

Idevik, como no puede
ser de otra manera, con-
sidera  imprescindible
que las empresas acele-
ren el proceso de digitali-
zacion. “El futuro pasa
por la digitalizacién. Te-
ner presencia en inter-
net, contar con una pagi-
na web, es una necesi-
dad. En Don Dominio
gestionamos unos
440.000 dominios de
unos 170.000 clientes de
unos 90 paises. En Ba-
lears, la evolucién es po-
sitiva. La pandemia, ade-
mas, ha acelerado el pro-

ceso de digitalizacién de
las empresas, puesto que
al estar cerrados han no-
tado la necesidad de es-
tar en internet”, sefiala.
En Don Dominio ofre-
cen fundamentalmente

tres servicios. Ofrecen
todo tipo de dominios,
desde territoriales hasta
genéricos, pasando por

los denominados ‘nue-
vos’ (.music’, ‘.shop’...).

Don Dominio ofrece
también el alojamiento
web, que hace posible
que una pagina sea visi-
ble. Entre los servicios
que ofrece Don Dominio
se pueden tener también
cuentas de correo.

El tercer gran servicio

de Don Dominio son los
certifcados SSL, que au-
mentan la seguridad de
los visitantes.

“La empresa nacié en
2007 y no hemos dejado

La pandemia ha
acelerado el
proceso de
digitalizacion”

de crecer. Nuestra inten-
cion es continuar mejo-
rando. Has de estar ac-
tualizando tus servicios
de forma permanente
para no quedarte atras.
Hay que poder ofrecer a
los clientes las nuevas
herramientas que van
surgiendo”, explica.

Joan Bril

PROPIETARIO DE LACTEOS PALMA Y LA BURRATINA

“Entregamos en 24 h.
de lunes a sabado”

Lacteos Palma se dedica
desde hace mas de 20
afos a la distribucion de
mantequilla, nata y que-
sos, productos italianos
para profesionales de la
restauracion y la hostele-
ria. Desde hace tres afios
tienen una tienda online
donde esta toda su ofer-
ta, www.italianqua-
litygourmet, y hace dos
meses que han abierto
una tienda fisica en el
centro de Palma, La Bu-
rratina, que se une al
centro logistico del poli-
gono de Son Oms.
“Nuestro producto es
delicado y de corta dura-
cion, por eso entregamos
en 24 horas tanto a profe-
sionales como a particu-
lares y hacemos el repar-
to de forma interna y de
lunes a sabado”, sefala
Joan Bril, gerente y pro-
pietario. “La tienda onli-
ne se ha impulsado en el

altimo afio y mas del 50%
de los pedidos son de la
Peninsula. La demanda
aumenta porque la gastro-
nomia ha subido muchisi-
mo el nivel y se piden pro-
ductos seleccionados y de
calidad”, afiade.

Mas del 50% de la
demanda por
internetesdela
Peninsula”
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Rafael Abraham

DIRECTOR DE MARINELAND Y COORDINADOR DEL GRUPO ASPRO OCIO EN BALEARS

“Notamos un crecimiento en
las ventas web ano tras ano”

Rafael Abraham, director
de Marineland Mallorca
y coordinador del grupo
Aspro Ocio en Balears,
que cuenta también con
el parque acuatico Aqua-
land, es consciente de la
importancia de las ven-
tas web. “Los principales
canales de venta son la
turoperacioén y las pro-
mociones enfocadas a tu-
ristas y residentes. Estas
promociones se pueden
encontrar en alianzas
trazadas con diferentes
empresas, ya sean cade-
nas de supermercados,

restaurantes, empresas
del sector de ocio...”,
asegura.

Afirma también que las
ventas web van al alza.
“Afio tras afio notamos
un crecimiento en las

ventas web por un cam-
bio de comportamiento
del consumidor”, expli-
ca.

Desde Aspro Ocio se fo-
menta la compra de en-
tradas desde la web. “En
la web se pueden encon-
trar descuentos exclusi-
Vos que no tenemos en la
taquilla, de esta manera

incentivamos la compra
anticipada y el cliente
tiene su entrada garanti-
zada. Ademas de esos
descuentos también pue-
den encontrar diferentes
packs de entrada y pro-
mociones en los restau-
rantes”, apunta.
Abraham no sabe cuan-
do se normalizar4 la acti-

vidad y contempla el fu-
turo cercano con multi-
ples interrogantes. “La
verdad es que los tiem-
pos inciertos que atrave-
samos no nos dejan ha-
cer previsiones a largo

Confioentenera
partir dejulioun
verano mejor que
el anterior”

plazo. Si la vacunacién
aumenta y los contagios
se mantienen en niveles
bajos, yo confio en tener
a partir de julio un vera-
no no normal, pero si
mejor que el anterior, tu-
risticamente hablando”,
finaliza diciendo.
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Isabel Sotomayor

HOTEL CAN GUIXE

“El hotel quiere estar
abierto a la ciudad”

El hotel Can Guixe de In-
ca abrira sus puertas en
mayo. Contara con nueve
habitaciones dobles pero,
ademds quiere estar
“abierto a la ciudad y al
publico local”. Para ello
dispondra de un restau-
rante bistré abierto al pa-
blico, un rooftop con vis-
tas a la ciudad y una sala
de coworking donde
quieren potenciar la for-
macién y los eventos.
Isabel Sotomayor, direc-
tora general, explica que
Greton Hotels disefia una
estrategia de marketing
personalizada para cada
launching.
“Priorizaremos el canal
directo, redes sociales,
creacion de landing pages
de diferentes campanas y
eventos que realicemos
tanto de nuestra oferta
gastronomica en el bistro
como de diferentes servi-

cios que ofrecemos, co-
mo la sala de coworking
donde haremos formacio-
nes, eventos, showrooms
y conferencias en strea-
ming, exposiciones,
etc.”, concluye la directo-
ra general.

Ofreceremos
formaciones,
eventos,
exposiciones, etc”

CLIMATIZACION DOMESTICA E IN

USTRIAL, FRIO INDUSTRIAL Y MAQUINARIA DE HOSTELERIA - SERVICIO TE

NICO OFICIAL FAGOR INDUSTRIAL

CLIMAES

climatizaciéon y hosteleria s.l.

4

971 101 301
DO

www.climaes.es
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Joan Miquel Duran

CEO DE CONECTA BALEAR

“Conecta Balear nace con
la digitalizacion en su ADN”

Joan Miquel Duran, CEO
de Conecta Balear, es un
firme defensor de la digi-
talizacién en las empre-
sas. Conecta Balear na-
ci6 en el 2011 como ope-
rador local para ofrecer
internet en el ambito ru-
ral al que no llegaban los
operadores tradiciona-
les, ademds de mejorar
el servicio en los nucleos
urbanos.

“Conecta Balear nace
con la digitalizacion en
su ADN. Es cierto que la
parte contable de la em-
presa cuesta un poco
mas, pero el resto de de-
partamentos estan com-
pletamente  digitaliza-
dos”, explica Duran, que
reconoce que la atencién
telefénica es atin impor-
tante.

Conecta Balear, que

ofrece también servicios

de telefonia movil, inicid
el despliegue de fibra 6p-
tica propia en 2015 en los
pueblos de Vilafranca y
Sant Lloren¢. Hoy, mas
de 30 nicleos urbanos
cuentan ya con fibra de
Conecta Balear. El servi-
cio de internet via Wi-
MAX, dirigido a los &mbi-
tos a los ambitos rurales
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a los que no llega el ca-
bleado, sigue siendo una
parte sustancial del ne-
gocio, aunque pierde pe-
so a medida que la em-
presa va desplegando su
red de fibra. En este sen-
tido, Conecta Balear ha
desplegado un intenso
plan de expansion.

“La empresa ha ido
evolucionando y el des-

pliegue de fibra nos ha
hecho crecer de forma
exponencial en los ulti-
mos afios. Desde la pagi-
na web o desde nuestra
app puede realizarse la

El despliegue de
fibra nos ha hecho
crecer de forma
exponencial”

practica totalidad de
operaciones que necesita
un cliente. Cambiar la
forma de pago, compro-
bar el estado de la factu-
racion, revisar los consu-
mos, crear controles pa-
rentales, solicitar un
cambio de tarifa... son
procesos completamente
digitalizados”, asegura.
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Marina Adrover

SOCIA DE TERRAGUST

“Ahora tenemos
tienda online y fisica”

Terragust ofrece expe-
riencias gastronémicas
en la finca agricola de Te-
rracor, en Manacor. Des-
de que iniciaron esta acti-
vidad, en marzo de 2019,
ha tenido una gran acep-
tacion. “Las experiencias
consisten en dar a cono-
cer nuestro producto en
nuestras fincas. Hacemos
catas con comida o tour y
ment, donde les ensefia-
mos lo que cultivamos y
después se deleitan con
un mend degustacion ela-
borado por un chef local
con nuestros productos”,
explica Marina Adrover,
socia de Terragust.com.
“El proyecto, en estos
dos afios de trayectoria,
ha crecido y ahora hace-
mos experiencias gastro-
nomicas mas elaboradas
junto a otras iniciativas:
tienda online, tienda fisica
con posibilidad de reco-
lectar por parte de los

clientes y, la mas nueva,
‘Adopta un arbol’, que
permite apadrinar un ar-
bol frutal, recibir informa-
cion sobre los cuidados
que le damos y venir a re-
coger los frutos o recibir-
los en casa”, afiade.

Las experiencias
gastronémicas
con ‘tast’ o tour
tienen gran éxito”

Daniel Ruano

PROPIETARIO DE FOTO RUANO

“En el mundo audiovisual el
valor anadido es la Canza”

Foto Ruano es un refe-
rente nacional en el mer-
cado del equipamiento
audiovisual. Combina al
50% la venta presencial
con la venta online en su
web, www.fotoruano-
pro.com, que tiene pre-
sencia en las Islas y la Pe-
ninsula. Se dirige a pro-
fesionales de la
fotografia y el video y a
aficionados avanzados
que quieren adentrarse
en el mundo audiovisual.
Las camaras réflex sin
espejo, los objetivos y los
drones son los productos
mas vendidos.

El propietario Daniel
Ruano explica que la es-
trategia de Foto Ruano
es generar confianza en
el usuario. “El valor afia-
dido es la confianza, el
asesoramiento, la pos-

venta... Tenemos canal
de Youtube, Instagram y
Facebook, cada una con
una estrategia diferencia-
da y cada red social
cuenta con entre 10.000
y 15.000 seguidores. En
nuestro canal de Youtu-
be damos a conocer las
novedades contando
nuestra opinién, ofrece-

mos ayuda... También in-
teractuamos con creado-
res de contenido en re-
des y nos acaban men-
cionando, lo que genera
confianza a otros usua-
rios. Muchos nuevos
clientes que nos conocen
acaban adquiriendo el
producto que mas se
adapta a sus necesidades

después de hablar por
teléfono, interactuar y
resolver sus dudas”, indi-
ca.

Foto Ruano abrira pré-
ximamente una nueva
tienda profesional cuyo

Las menciones de
creadores de
contenido nos
dan a conocer”
principal punto fuerte
serdn los talleres y
workshops. ~ También

ofrecen un servicio de al-
quiler de equipos. Ruano
augura un futuro incierto
pero con gran crecimien-
to del video en la actuali-
dad gracias al auge de los
creadores de contenido.

Montse Torra

PROPIETARIA DE CAFE RICO

“El café va directo de
fabrica a tu casa”

El 11 de enero Café Rico
lanz6 su plataforma de
eCommerce, www.caferi-
co.net, desde donde ven-
de sus productos a toda
Espafa con prevision de
ampliar el suministro en
toda Europa. También es-
tan presentes en Insta-
gram y Facebook para es-
tar mas cerca de los clien-
tes. “Nuestra fortaleza
esta en la calidad del café
y en el servicio posven-
ta”, indica su propietaria,
Montse Torra, afadiendo
que los productos mas
demandado son Loriginal
y las capsulas composta-
bles, ademas de las tazas
de café, que han tenido
un gran éxito inesperado.

“Nuestra experiencia es-
ta ligada al sector horeca,
y consolidada también en
las grandes superficies
comerciales y supermer-
cados. Ahora, ademas,
con la posibilidad de que

te lleven el café directo
de fabrica a tu casa con la
compra online”, indica,
afiadiendo que también
tienen punto de venta y
recogida en la fabrica, si-
tuada en la Carretera Ve-
1la de Bunyola, 29, Palma.

Nuestra
experiencia esta
ligada al sector
horeca”
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Juan A. Torres Escandell
Foto: Lio Ibiza

La crisis financiera mundial de
2008 obligo al sector turistico
y del ocio de Eivissa a reinven-
tarse. En este contexto naci6
Lio Ibiza, el restaurante-caba-
ret del Grupo Pacha que ya ha
anunciado su apertura este ve-
rano para el proximo 20 de
mayo. “Estamos a tope de ani-
mo a pesar de que no sabemos
muy bien de qué manera po-
dremos abrir, pero lo mas bo-
nito de todo ha sido poder lla-
mar a nuestro personal y po-
der decirles que volviamos. Esa
ha sido la mayor inyeccion de
animo que podiamos recibir”,
destaca Francisco Ferrer, codi-
rector de Lio Ibiza.

En sus diez afios de existen-
cia, Lio Ibiza se ha convertido
en un referente de la noche ibi-
cenca. Situado en el puerto de-

Ya se han agotado
las reservas para el
findesemanadela
reapertura de este
afamado local

Multitud de famosos
y personalidades
acuden cada verano
a Lio Ibiza para ver el
‘dining show’

portivo Marina Ibiza, ofrece
una experiencia tnica a sus
clientes: una cena con las me-
jores vistas a Dalt Vila, un es-
pectaculo de cabaret que se re-
inventa cada temporada y un
club de lo mas selecto por el
que a lo largo de la dltima dé-
cada han pasado celebrities co-
mo Madonna, Leonardo DiCa-
prio, Naomi Campbell, Lenny
Kravitz, Will Smith, Anne
Hathaway, Paul McCartney, Ar-
nold Schwarznegger, Johnny
Depp, Shakira, Cristiano Ronal-
do o Leo Messi, entre muchos
otros.

Lio Ibiza es, sin lugar a dudas,
el lugar al que hay que ir si o si
en Eivissa. Y gran parte de su
éxito se lo debe a su codirector
y director artistico, Joan
Gracia. “Lio es una experien-
cia, tienes que vivirla, tienes
que llegar, ver dénde esta ubi-
cado, entrar por esa puerta,
sentarte, que vengan los artis-
tas, que te susurren... Tienes
esa maravilla de fondo, que es
Eivissa, que eso en si es un es-
pectéaculo. Y, entonces empieza
el show, empiezas a cenar y lle-
ga un momento que no sabes
ni donde estas, te sumerges en
la experiencia y de repente casi

taculo

AUn instante del espectaculo que ofrecen los bailarines y cantantes en Lio Ibiza.

Lio Ibiza se expande en
su décimo aniversario

El restaurante-cabaret del Grupo Pacha, todo un icono de la noche ibicenca
que tiene previsto arrancar la temporada el 20 de mayo, cumple diez anos y
ya tiene preparado su desembarco en la isla griega de Mykonos y Londres

TURISMO

estan bailando encima de la
mesa”, explica Gracia.

Para el fin de semana de la
reapertura, Lio Ibiza ya tiene
todas las meses reservades.
“La gente esta reaccionando
muy bien. Hay muchas pregun-
tas porque todavia existen mu-
chas incégnitas sobre de qué
manera podremos abrir pero,
afortunadamente, tenemos un
publico muy fiel. Bueno, mas
que publico tenemos nuestros
amigos y clientes que ya son
parte de la familia. Esto es otra
cosa muy bonita de nuestro
trabajo”, sefiala Francisco Fe-
rrer, quien afiade que “lo boni-
to es que la gente tiene la posi-
bilidad de vestirse, de ponerse
guapa y llega un momento que
te hacemos olvidar de tu dia a

dia. Te ries con tus amigos y
cuando se marchan te dicen
que ha sido el mejor dia de sus
vidas. Esa en nuestra droga,
nos crea satisfaccion y nos da
fuerza para volver al dia si-
guiente”.

El también miembro de El
Tricicle acept6 hace diez afios
el encargo del fundador de Pa-
cha, Ricardo Urgell, de montar
el espectaculo de Lio Ibiza en
las instalaciones del antiguo
club El Divino. En un principio,
Urgell, que en 2017 vendi6 su
holding empresarial a Triatlan-
tic Capital Partners, mantuvo
conversaciones con el Cirque
du Soleil pero no fructificaron.

Una veintena bailarines y can-
tantes seleccionados entre cen-
tenares de candidatos son los

encargados de dar forma al es-
pectaculo que cada noche se
interpreta en Lio Ibiza mien-
tras los comensales cenan. Un
show que es uno de los gran-
des atractivos del estableci-
miento mas de moda en la ma-
yor de las Pitiiises y que, como
cada afio, se renueva. ‘Heaven
& Hell’, que asi es como se lla-
mara el especticulo este vera-
no, “representara el cielo e in-
fierno, una mezcla de belleza y
provocacion, lo sensual y lo
tentador, la cordura y la locu-
ra, todo en una noche y como
siempre con una puesta en es-
cena impecable y, por supues-
to, mucha diversion. Los clien-
tes entraran en Lio siendo an-
geles y saldran de alli siendo
demonios. Ademas, sacaremos

el lado mas divertido y canalla
de aquellos que se atrevan a vi-
vir la experiencia Lio Ibiza
20217, avisa Joan Gracia.

EXPANSION. La marca de las
cerezas iniciard este afio la inter-
nacionalizacion de Lio, que ate-
rrizard en la isla griega de Myko-
nos. Una expansion que ira mas
alla de la isla del Egeo y llegara a
Londres, concretamente al club
nocturno Café de Paris, uno de
los mas antiguos de la capital
britanica y que volvera a abrir
sus puertas de la mano de Lio.
Esta no sera la primera expe-
riencia en Londres del ‘dinner
show’ creado por Joan Gracia.
The London Cabaret Club aco-
gi6 en febrero y marzo de 2019 a
Lio Ibiza con notable éxito.
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La empresa de las buenas
ideas cumple 30 anos

Idees Menorquines es un negocio familiar de Ciutadella que disena y estampa camisetas con
motivos menorquines y mediterraneos ademas de ofrecer servicios graficos y de publicidad

David Baret

Fotos: Josep Bagur

Dicen que las ideas pueden
surgir en cualquier momento,
de manera espontanea, pero la
experiencia, los conocimientos
y la informacion del exterior
son claves para su generacion.
Estas son las claves del éxito de
Idees Menorquines SL, una em-
presa que nacié a principios de
los afios 90 como agencia de
publicidad y servicios graficos
pero que progresivamente fue
ampliado su actividad englo-
bando trabajos relacionados
con el disefo grafico y la ima-
gen corporativa hasta desarro-
llar una linea de negocio pro-
pia basada en la creacion de
una marca de camisetas genui-
namente menorquinas y medi-
terraneas. El alma e impulsor
de toda esta creatividad es Jau-
me Bagur, cuya vena artistica y
emprendedora ha servido para
liderar esta empresa familiar
durante los treinta primeros
afios que ahora celebran. En
2019 facturaron 1,2 millones de
euros y daban empleo a 14 per-
sonas en su fabrica de Ciutade-
lla. La crisis les ha recortado la
actividad a la mitad pero no la
ilusion ni las ganas.

ORIGENES. Jaume Bagur fun-
do Idees Menorquines en 1991,
un afo antes de acabar su ca-
rrera como publicista y disefia-
dor en Elisava, la Escuela Uni-
versitaria de Disefio e Ingenie-
ria de Barcelona. Su pasién por
la pintura o el disefio venian
desde pequefio y tenia claro
que de mayor preferia no tener
que trabajar en el almacén de
curtidos que tenia su familia.
Un amigo de su padre le pidi6
consejo sobre un logo que le
habian hecho en la imprenta
para un negocio que estaba a
punto de abrir y de aquella
conversacién acab6 dando for-
ma a su agencia junto a un ami-
go. “Me acuerdo que en aque-
lla época hacer publicidad pa-
recia como mal visto porque el
concepto que tenian los clien-

tes es que si hacian un anun-
cio, la gente pensaria que las
cosas no iban bien”, explica el
gerente de Idees Menorquines.
“Entonces llamaban logo a un
dibujo mas o menos harmonio-
so que las imprentas regalaban
al cliente que pedia imprimir
unas tarjetas, con lo que el he-
cho de empezar a trabajar la
imagen corporativa de una em-
presa por nuestra parte fue un
avance”, afiade.

Durante los dos primeros
afios, tuvo la agencia abierta en
un altillo de Sa Contramurada
en Ciutadella y posteriormente
se traslado a un local en la
Placa Menorca. La actividad de
disefio grafico les llevo a abra-
zar actividades relacionadas
como la rotulacién o la comer-
cializacion de articulos publici-
tarios ya que el objetivo era
ofrecer un servicio integral que
incluyera todas aquellas solu-
ciones que fueran necesarias.
En paralelo también vieron
oportunidades en la comercia-
lizacién de articulos publicita-
rios y ropa de trabajo, hacien-
do crecer la empresa de forma
organica. “Haciamos un poco
de todo, desde el disefio de fo-
lletos, catalogos o posters e in-
cluso de preparacion de mate-
rial para exposiciones como las
que que hacia Sa Nostra en Me-
norca y Mallorca”, explica el
gerente de Idees Menorquines.

ECOLOGICA LINE. Fue el des-
carte de un cliente potencial a

una propuesta de disefio que
Jaume Bagur les hizo para in-
troducir una nueva linea de ca-
misetas en su coleccién, lo que
propicié el nacimiento de la
marca Ecologic Lines, que mas
tarde se llamaria Ecologica de
Menorca. “Le comenté mi de-
saz0n a un amigo que tenia una
tienda de ropa y me animé6 a
comercializarlas en su estable-
cimiento aquel mismo verano.
De algin modo converti un fra-
caso en una oportunidad, lo
que me hizo aprender que las
decisiones que tomas se pue-
den convertir en un camino de

Ecologica de
Menorca y Finestreta
son las dos marcas
de camisetas que
disefian en Idees

la vida”, afirma Bagur. El éxito
fue tal que agotaron existen-
cias y al afio siguiente aumen-
taron la produccién y las intro-
dujeron en dos tiendas mas de
la ciudad y una de Maé. En po-
co tiempo consiguieron que las
camisetas de algodéon de
Ecologica de Menorca estuvie-
ran presentes en una treintena
de establecimientos de toda
Menorca, lo que transformé
por completo la actividad de
Idees Menorquines.

“La estampacion de camise-
tas con disefios propios inspi-
rados en motivos menorquines
acab6 por convertirse en nues-

tro primer motor de factura-
cién. De algin modo, se con-
virtieron en el complemento
perfecto para el turista que lle-
ga alaisla, se compra sus abar-
cas, se pone una camiseta y en-
tra en modo vacaciones como
si fuera su uniforme de relax”,
comenta Bagur. “Los disefios
se inspiran en mis aficiones
por la naturaleza, por el mar,
por las cosas sencillas y tinicas

adella
ersonas.

que tiene Menorca”, detalla el
empresario.

En 2005 decidieron construir
una nave de mas de 600 m2 en
el poligono industrial para po-
der dar cabida a toda su activi-
dad en un solo almacén donde
realizar las creatividades, hacer
el tratamiento artesanal de las
camisetas asi como la estampa-
cion y, al mismo tiempo, man-
tener el servicio de agencia de
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publicidad cuya actividad siem-
pre se ha mantenido.

FINESTRETA. Desde el surgi-
miento de su primera marca,
empezaron a recibir peticiones
de Mallorca para poder comer-
cializar las camisetas pero la
politica de Idees Menorquines
era venderlas exclusivamente
en Menorca, como una especie
de sello de identidad para que
el cliente viniera a pasar sus va-
caciones en la isla si queria
comprar una de sus creativida-
des. Sin embargo, la crisis de
2008 les empujo a crear una
segunda marca llamada Fines-
treta en la que se abrieron a un
concepto de disefio de camise-
ta con motivos mediterraneos
sin la palabra Menorca pero sin
perder las raices de autentici-
dad, colorido, sensaciones y
naturalidad. “Con esta segunda
marca pudimos abarcar comer-
cialmente no solo a todas las
Balears sino que nuestra cami-
seta se empez6 a vender en

Empresa: |[dees Menorquines
SL.

Fundacion: 1991.
Facturacién2019:1,2 MM
Empleados:14

Contacto: Carrer dels Fusters,
5 POICI Ciutadella. 97148 25 61.
Web:
www.ideesmenorquines.com
www finestreta.shop

puntos de venta de la Costa
Brava, la Costa Blanca e incluso
pudimos dar el salto a la Costa
Azul, Italia o Alemania. La pre-
sencia se internacionalizé de
tal manera que en temporada
alta llegamos a producir 1.200
camisetas al dia, cuyo volumen
representaba el 70% de nuestra
facturacion”, explica Bagur.
“Renunciamos a la idea de tien-

P R

Las camisetas se convierten en el uniforme de verano.

da propia porque nos parecio
que cada persona tiene que es-
pecializarse en lo que sabe ha-
cer. Apostamos por los corners
comerciales y también descar-
tamos la venta online para no
interferir comercialmente”, co-
menta. Idees Menorquines
también dispone de dos mar-
cas mas, una vinculada a
Ecologica de Menorca para ni-

flos y otra llamada Bebé Me-
norca, pensada para el turismo
de Imserso que compra un re-
cuerdo para sus nietos.

COVID. La irrupcion de la pan-
demia en 2020 trastoco la esta-
bilidad de Idees Menorquines
ya que la paralizacion de la ac-
tividad turistica supuso un va-
rapalo para el negocio de las

EMPRESA

camisetas, cuyo stock fabrica-
do superior a las 20.000 pren-
das quedaba frenado en el al-
macén sin poder dar salida.
“Ante la situacién de que mu-
chas tiendas no podrian abrir y
que los turistas tampoco viaja-
rian, decidimos abrir por pri-
mera vez una tienda online pa-

Sus productos se
venden en Balears
pero tambié en la
Costa Azul, ltaliao
Alemania

ra dar salida a todo aquel pro-
ducto”, explica Jaume Bagur.
“La suerte es que gracias a la
web finestreta.shop consegui-
mos mantener el pulso al nego-
cio y ello ha sido un balon de
oxigeno para nosotros”, afiade.
En paralelo han podido mante-
ner sus otras actividades como
la venta de ropa de trabajo o
servicios de disefio.
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OPINION

Territorios Sin
COVID

DAVID BARET

Esta semana publicaba La Vanguardia
una noticia mas que positiva para nues-
tro territorio, afirmando que Menorca
esta cerca de convertirse en un lugar li-
bre de COVID. Los sacrificios de la ciuda-
dania parecen servir de algo, unidos a
una progresiva vacunacion en una espe-
cie de via crucis que nos esta conducien-
do por el buen camino. Sin embargo,
cuesta entender por qué no se ha opta-
do desde un principio por priorizar en
vacunas a zonas estratégicas desde el
punto de vista turistico como Canarias y
Balears como medida clave para reacti-
var la economia, tal y como lo estin ha-
ciendo nuestros competidores mas di-
rectos, Grecia e Italia.

La revista Pasos, sobre turismo y patri-
monio cultural, ha publicado este mes
de marzo un libro con trece entrevistas
para repensar el turismo bajo el titulo
‘La cuestion turistica’ en la que referen-
tes internacionales de las ciencias socia-
les y el turismo aportan su punto de vis-
ta en torno al turismo contemporaneo
en forma de preguntas y respuestas. En
una de ellas, el sociélogo y antropélogo
Robert Fletcher recuerda que la expan-
sion del turismo ha sido a menudo un
medio clave para intentar resolver las
crisis capitalistas. Por ejemplo, después
de la recesion mundial de 2008, una de
las principales cosas que hicieron mu-
chos gobiernos fue dedicarse a ampliar
sus industrias turisticas para estimular la
recuperacion econémica. Esto dio lugar
incluso a un crecimiento espectacular
del turismo receptivo en muchos desti-
nos que ya eran populares, llegando al
punto de que sus efectos fueron amplia-
mente criticados por constituir una cri-
sis de “exceso de turismo”. Escribe Flet-
cher que durante la actual crisis de la
COVID-19, hemos visto como la industria
turistica ocupa un lugar central tanto en
la crisis como en su posible resolucion.
Unos de los primeros y mas dafiinos im-
pactos economicos de la pandemia ha
sido la practica desaparicion de la indus-
tria turistica mundial de forma casi in-
mediata a causa de las restricciones im-
puestas en el 98% de los destinos de to-
do el mundo. Esto ha tenido amplias
repercusiones en otras industrias que
también dependen del turismo. Y sin
una reactivacion del turismo a una esca-
la significativa es dificil imaginar como la
economia mundial podra recuperarse.
Ello explica que organismos como la
OMT o el Consejo Mundial de Viajes y
Turismo (WTTC) estén pidiendo a los
paises que desarrollen la infraestructura
necesaria para permitir que el turismo
mundial se recupere lo antes posible y
sirva de estimulo para un crecimiento
econdmico mas amplio.

LACIFRASDELA
SEMANA

A mediados de marzo de
2020 se inici6 la pandemia.
Un afio después, el nimero
de afiliados a la Seguridad So-
cial se situd el pasado marzo
en 421.442. Es decir,un 4,87%
menos que un afo antes. En
la hosteleria, el retroceso es
mucho mayor. El pasado
marzo habia 45119 afiliados
en Balears de hosteleria con
un retroceso del 29,02%. En
el sector comercio, con
70.64 afiliados, el descenso
esdel 54%.

-4,87%

Afiliados en marzo
Balears contaba el pasado mes de
marzo con 421442 afiliados a la
Seguridad Social. La cifra es un
4,87% inferior a marzo de 2020
cuando se inici6 la pandemia. La
situacion econémica va a mejor,
pero de forma extremadamente
lenta.

-29%

Hosteleria
El nimero de afiliados al sector
turistico alcanzoé el pasado mes
de marzo los 45.119, un 29,02%
menos que en marzo de 2020
cuando se inicio la pandemia. El
numero a afiliados en el sector
comercio fue de 70164, un 54%
menos que un afo atras.

DIV AYUSO QUE ELS
INS HEM D'ENTENDRE A LA BARRA

D'UNBAR

RICS TELS POBRES
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Economistas clasicos

PEP IGNASI
~ AGUILO

La economia, como cualquier otra disci-
plina cientifica, se ha ido construyendo
con el paso del tiempo hasta configurar las
distintas corrientes actuales. El camino re-
corrido no ha sido lineal, ni tan siquiera
unico. Pues cada uno de los autores que
han contribuido a su enriquecido lo hizo
desde la perspectiva de la sociedad de su
tiempo y de los problemas que le tocé
vivir. Sin embargo, muchas de sus ideas se
entrelazan o se transmutan en otras nue-
vas que incluso pueden resultar, en oca-
siones, totalmente contrapuestas a pesar
de continuar con la misma logica.

Asi, conocer a los clasicos resulta esen-
cial para el dominio de cualquier rama del
saber. En expresion de Keynes: “Los hom-
bres de accion que se creen plenamente
eximidos de influencias doctrinales son
normalmente esclavos de algtin econo-
mista del pasado [... ] Estamos convenci-
dos que se exagera la fuerza de los intere-
ses creados en relacion a la influencia que
progresivamente van adquiriendo las
ideas. En realidad, estas no acttan de
forma inmediata, solo lo hacen después
de un largo tiempo... Pero son las ideas y
no los intereses creados los que, antes o
después, son peligrosos para el bien o
para el mal”.

Ciertamente, no se trata de afirmar que
el presente sea fruto del pasado, sino mas

bien de que a cada presente le correspon-
de un pasado. O, dicho de otra forma, el
pasado también es fruto del presente, por
lo que su conocimiento, igualmente, lo es
de nuestra época. La economia, tal como
sefial6 un destacado pensador, es lo que
hacen los economistas y la evolucion de
sus ideas es uno de los procesos de inno-
vacioén mas destacados que a todo estu-
dioso y profesional le interesa conocer.
Sin embargo, infelizmente, en muchos
de los planes de estudio de nuestra mate-
ria las asignaturas dedicadas a los clasicos,
o bien se consideran un complemento
que no debe ocupar una posicion central
en los mismos, o bien directamente desa-
parecen. Generando un vacio que los dis-

Las asignaturas dedicadas a
los clasicos o bien se
consideran un complemento
o bien desaparecen

centes solo podran rellenar si su curiosi-
dad los lleva a realizar las muy extensas
lecturas pertinentes. Lo que, como es 16gi-
co, no suele ser frecuente.

Ser capaz de tener una vision con la sufi-
ciente altura y perspectiva del recorrido
que han seguido las principales ideas
aportadas por quienes nos han precedido
constituye la mejor forma hacer realidad
los valores que cualquier universitario de-
beria portar, tales como, la imparcialidad,
la calma, la moderacion, la sobriedad, la
prudencia, la libertad y el espiritu critico,
la sabiduria, el trabajo duro y la inquietud
por la propia reputacion.

En definitiva, solo asignando el lugar que
le corresponde al conocimiento de los au-
tores clasicos, reconociendo que muchos
de esos grandes pensadores del pasado
estan en plena vigencia, los centros uni-
versitarios pueden ser capaces de cumplir
plenamente con su importante misién de
ser el vinculo, a través del saber, entre los
muertos, los vivos y los que han de venir.
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El miedo durante la pandemia

@&, ANTONIA PADES

Doctora en Psicologia.

Experta en Comunicacion

El miedo es una emocién basica en el ser
humano. Varia alo largo dela vida, y de-
pendiendo sobre todo de “nuestras per-
cepciones del entorno, de nuestros re-
cursos y del momento y circunstancias
actuales que estemos viviendo”. Identifi-

ca de tres a cinco miedos que presentes
actualmente..... Asi empezaba la clase
con alumnado de enfermeria y fisiotera-
pia el afio 2019, en la Universitat de les
Tlles Balears (UIB), a principios del curso
académico 2019, y donde se les sugeria
que anotasen sus miedos. Para ello, se
les decia que dibujasen su mano predo-
minante en el folio, y en cada uno de sus
dedos dibujados debian identificar un
miedo que en estos momentos sintieran.
Tras su analisis pudimos obtener unos
resultados como miedo: a los examenes,
ano ser un buen profesional de la salud,
ahacer dafio al paciente, a ser rechazado
por el grupo, a no saber manejar situa-
ciones complejas..., pero ninguno apun-
t6 miedo a la muerte o al contagio.

Ahora, sin embargo, aparecen nuevos
miedos... algunos irracionales que impi-
den alas personas interaccionar de ma-
nera comoda y positiva con el entorno.
Miedo a salir de casa tras el confinamien-
to, miedo al contagio, al virus, miedo a
ser nosotros un vector de contagio,
miedo a tocar objetos que pudiesen estar
contaminados... estos miedos podrian
incluso estar presente de manera obsesi-
va e irracional, convirtiendo a la persona
en esclava de su propia angustia y temor
exagerado.

¢Como podemos equilibrar todo esto?
Debemos sin duda otorgar importancia a
lo que sucede actualmente, eso es evi-
dente, pero sobre todo recurrir a la ob-

tencion de informacion fiable, fidedigna,
novedosa y no catastrofista. Los mensa-
jes cargados de “miedos y pérdidas” son
contraproducentes y en “comunicacion”
se apunta a que mejor recurramos a
mensajes basados en “ganancias”. Es di-
ficil ver y recurrir a ganancias, en un mo-
mento tan crucial y tan espantoso,
donde apelar ala “esperanza” puede ser
el acto mas dificil que podamos hacer en
estos momentos a nivel cognitivo. Pero
lo que esta claro es que debemos cuidar-
nos, protegernos, seguir las recomenda-

Lo que esta claro es que
debemos cuidarnos,
protegernos... recobrar el
sentido comun

ciones sanitarias, pero sobre todo reco-
brar “el sentido comiin”, claro esta,
acompanado de altas dosis de paciencia,
optimismo hacia una vuelta a la normali-
dad lo mas real posible. Ese es el deseo
de todos, y seguro que entre todos lo
conseguiremos, no hay que “perder la
guardia”, pero protegiéndonos también
de informacion cargada de miedos, sen-
sacionalismo, incertidumbre y en ocasio-
nes, de incierta procedencia. Seleccione-
mos por y para nuestra propia salud
mental e higiene emocional dicha infor-
macion y aprendamos a procesarla.

“SOS turismo”y economia insular de Balears
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Economista

Hace un afio que la COVID-19 produjo la
mayor caida registrada de la economia
balear, basada en el turismo (45%-50%
PIB). La llamada de auxilio del sector tu-
ristico esta justificada no solo por los
datos del turismo sino también por los
de la economia balear. La actual crisis
presenta en los dos archipiélagos espa-
fioles facetas tnicas, sin parangén con
otras regiones peninsulares, pues ambas
economias han sufrido las peores caidas
delas CC.AA. Elloindica que la excesiva
dependencia sectorial en un marco insu-
lar constituye el primer factor explicati-
vo del grado de desgracia. En 1988 decia
que “si bien la insularidad no ha impedi-
do a Balears un alto nivel de desarrollo
terciario, si ha condicionado la continua-
cién de un modelo econémico basado

solo en el turismo, dificultando la diver-
sificacién que se podria esperar de las
nuevas alternativas originadas por la en-
trada de Espafia en la UE” (El coste de la
insularidad-Camara de Comercio de Ma-
llorca). Sibien en todo el mundo el turis-
mo es la actividad mas afectada por la
pandemia, es destacable la caida del tra-
fico aéreo internacional y por ello los ar-
chipiélagos espafioles (90% de llegadas
internacionales) sufren mayor caida re-
ceptiva que destinos peninsulares (con
acceso terrestre).

Elsegundo factor explicativo es la esta-
cionalidad del turismo que, tanto en des-
tinos insulares como peninsulares es una
carga socioeconomica, menor o mayor
segtin el grado de dependencia dela ac-
tividad turistica. El factor estacional es
inevitable en toda actividad humana
ademas del turismo, pero mientras que
en la actividad agraria e industrial es po-
sible almacenar los outputs producidos,
en el sector servicios (turismo) cada
prestacion diaria perdida (estancia hote-

Solo con diversificacion y
con limitacion de camas
turisticas se hara viable
mantener el actual sistema

lera) es irrecuperable. Canarias tiene es-
casa estacionalidad anual mientras que
Balears cierra su hosteleria desde no-
viembre a abril y ello explicaria la mayor
caida del turismo en Balears que en Ca-
narias en 2020. El pasado verano Balears
sufri6 un parén de reservas por el repun-
te de la pandemia que no pudo compen-
sar con inexistentes aumentos en tempo-
rada baja, mientras que Canarias per-
diendo también gran parte de su
temporada alta (invierno) pudo tener un
escaso trafico en temporada baja (vera-
no).

Ademas de consideraciones sobre la
gestion politica de la pandemia en Espa-
fia, que podria ser el tercer factor expli-
cativo, ahora es evidente que era mejora-
ble, aunque no antes por el efecto sor-
presa. Creo que merece ser citado el
proyecto de habilitar zonas libres y co-
rredores aéreos desde Alemania y Reino
Unido a los archipiélagos esparioles. Era
posible pero fracaso, en parte por falta
de vision politica y tal vez por presion de
algunas CC.AA. no insulares que reque-
rian el mismo trato, por lo que no se hizo
viable una ayuda a los mas necesitados.
Solo con diversificacion econémica sos-
tenible y con limitacion de camas turisti-
cas, se hara viable mantener el actual sis-
tema econémico balear.

OPINION

Se dice y se comenta...

s« La vacunacién del sector

La Federacién Empresarial Hotelera de Mallor-
ca (FEHM) lamenta que el Gobierno de Espafia
haya decidido no priorizar la vacunacién de los
trabajadores del sector turistico. La presidenta
Maria Frontera asegura que no tiene que existir
ninguin problema ético, puesto que solicitan
que, una vez vacunados los colectivos de
mayor riesgo, se vacune a los trabajadores, no
en funcion de su edad, sino de su exposicion al
riesgo de contraer la COVID. La propuesta de
los hoteleros, en todo caso, ha sido acogida con
disgusto por muchos que no entienden la
razon por la que la hosteleria y sus trabajadores
deben estar protegidos antes que otros.

e« Escarrer

Gabriel Escarrer, CEO de Melid Hotels Interna-
tional, es muy activo en Twitter. En una de sus
ultimas publicaciones felicitaba a la Xunta de
Galicia por ofrecer PCR por saliva en farmacias
de forma gratuita.

ﬁ Gatme( feparres 8

Pedimos & toda Espania gue seunaala Inicintiva de
fhuta « pare aftecer PCR's por sellva gratuitos en
Farmacias a los ciudadanos: un cribado macivo y facil

para prevenir un descontrol de los contagics al
werminarel Estado de Alarma ¢ Salvarla Teimboratin

s« Perspectivas turisticas (1)

El pasado martes se presento el informe de Ex-
celtur sobre la valoracion turistica empresarial
del primer trimestre y las perspectivas para
abril, mayoy junio. La encuesta de Exceltur re-
fleja que las ventas hoteleras en Balears han
caido el 88,2% en Balears con respecto a pri-
mer trimestre de 2019. Las Islas son la comuni-
dad donde mas han bajado las ventas por de-
lante de Canarias (-88%) y Andalucia (-82,8%).

s« Perspectivas turisticas ()

En Balears, mas del 70,3% de los empresarios
esperan recuperar los niveles de facturacion de
2019 en 2023 o en aios posteriores. De hecho,
son el 49,5% los que esperan recuperar las ven-
tas de 2019 en 2023, mientras que el 16,3%
piensa en 2024. El 4,5% cree que la recupera-
cion de los niveles pre pandemia llegard con
posterioridad al 2024. Es decir, que menos del
30% confia en que se consiga llegar ala recupe-
racion este afio o el que viene.
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El IBEX se ha vuelto a quedar
rezagado del resto de bolsas

El selectivo espanol, a pesar de empezar 2021 liderando la tabla y de los componentes ciclicos, 1o
hace ahora peor que el resto. Los proximos dias determinaran el futuro inmediato del indice
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LUIS GARCIA

- Analista financiero

El éxito de las vacunas esta provo-
cando un cambio de ciclo que las
bolsas anticipan desde noviembre
del afio pasado.

Este nuevo escenario ha puesto
en valor las compaiiifas mas cicli-
cas. Es decir, las que en momen-
tos de crecimiento econémico se
ven mas beneficiadas: energéti-
cas, coches, bancos, hoteleras o
aerolineas son algunos ejemplos
tipicos.

Labolsa no ha obviado la nueva
situacion. Sin embargo, aparte del
primer impulso, el IBEX, copado
de este tipo de compafiias, no ha
seguido el ritmo del resto de bol-
sas europeas.

Ademas, en el momento de es-
cribir este articulo y tras la caida
de este mismo martes, la cotiza-
cion se debatia entre aguantar el
nivel de 8.400-8.450, mostrado la
semana pasada o perforarlo.
Desde luego, seria una gran sefial
que consiguiera rebotar en él
mostrando mucha fortaleza. En
caso contrario los 8.300 y los
8.000 puntos serian los siguientes
precios a vigilar.

Evidentemente, para que se dé
una cosa u otra, las acciones que
mas ponderan en el indice deben
ser las que marquen el camino.

Descenso
El IBEX sufrié un duro castigo
el pasado martes, puesto que
cayo un 2,89% en una jornada
negra para el selectivo
espariol.

Sin duda, los bancos, como ex-
ponente de valores ciclicos deben
ser mirados con lupa: BBVA esta
en un punto critico: los 4,37-4,40.
De perderlos, el siguiente soporte
esta en 3,90; si consigue rebotar
aqui, el objetivo estaria en la resis-
tencia de 5 euros. Tres noticias
importantes se han dado esta se-
mana con el banco “azul”. Por
una parte, Morgan Stanley ha ele-
vado el precio objetivo de 4,70 a
4,90 (cerca de la resistencia técni-
ca); ademas ha anunciado el des-
pido de 3.000 trabajadores y la
vuelta al dividendo.

Por su parte, el Banco Santan-

Después del primer
impulso, el IBEX no
ha seguido el ritmo
del resto de bolsas
europeas

der también tiene marcados so-
portes relativamente claros en
2,76y 2,50, mientras que la resis-
tencia la tendria en el entorno de
3,18. Con Santander, hay que
tener en cuenta que dia 30 des-
cuenta dividendo de 0,0275 euros
que paga dia 4 de mayo (por lo
tanto los soportes y resistencias
bajan esta misma cantidad).
Inditex, en clara tendencia alcis-
ta a pesar de los recortes de
marzo, también estd en un punto
importante: los 28,20. Silos pier-
de el siguiente soporte esta en 27
mientras que su objetivo es, preci-

INDITEX

1,23%

Dividendo
El dividendo que tiene previsto
pagar en el proximo mes de
mayo la empresa gallega
Inditex equivale al 1,23% de su
precio.

Evolucién de acciones espaiiolas e Ibex desde 2020
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samente, el maximo de marzo
(entre 30,2 y 30,8 euros). Tam-
bién hay que corregir efecto divi-
dendo de 0,35 euros que des-
cuenta dia 29 (lo paga dia 3 de
mayo).

Iberdrola y Telefénica son otras
de las “grandes” aunque con evo-
luciones diametralmente opues-
tas. Actualmente la eléctrica tiene
un soporte en 11,30-11,10 y la resis-
tencia en sus maximos histéricos
sitos en 12,42. Mientras, Telef6ni-
catiene su nivel de proteccién en
3,56-3,50 y su objetivo en 4,12.

TELEFONICA

63%

Maximos histéricos
Mientras hay empresas en
maximos historicos, Telefénica
estd a un 63% de conseguirlos,
aun contando el pago de
dividendos.

tnditen

ierdrols — Tefefonica
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Enbreve, se
empezarana
publicar los
resultados del
primer trimestre

Por altimo, al ser la tinica com-
paiia mallorquina en el IBEX y re-
presentante de un sector tan im-
portante como el turistico, vale la
pena ver la situacién de Melia Ho-
tels International (a pesar de su
peso residual en IBEX): con so-

IBEX35

5%
Ascenso
En el momento de escribir
estas lineas, el IBEX-35 subia un
5% desde que se iniciara el

afo, mientras que el EuroStoxx
subia mas del doble.

Baheo Santander — BBVA
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Melia
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porte en 6,10 y resistencia en 7,95-
7, ha visto como la casa de analisis
Jefferies ha elevado su precio ob-
jetivo desde 5,20 a 7,40, que es sin
duda una gran noticia para la ho-
telera.

En breve se empezaran a publi-
car resultados del primer trimes-
tre de 2021, seguramente seran
un importante catalizador para
ver si se ponen a prueba los so-
portes o las resistencias. De esta
forma, habra que estar muy aten-
to alo que sucede en las pr6ximas
semanas.

MAMAR

La que mas sube
La compafiia que mas sube en
2021 en el IBEX es Pharmamar

con un 31%, mientras que
Solaria es la que mas baja, un
10,

71

AulaFinanzas

CURSOS DE BOLSA

Cursos Basicos | Andlisis técnico | Estrategias de inversidn | Seleccidn de acciones, fondos y divisas

Cursos gratultos en nuestno canal de Youtube
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Fundacio Universitat-Empresa

TENDENCIAS k]

La Catedra ICAPE fomenta
la vocacion empresarial

La colaboracion entre la Universitat de les Illes Balears y el Institut d' Innovacié Empresarial se
renueva desde 2017. Ha permitido la participacion de Balears en el Global Entepreneurship Monitor

ASobre estas lineas, Jordi Llabrés, vicerector d’Innovacié i Relacions Institucionals; Lloren¢ Huguet, rector de la UIB; Juan Pedro Yllanes, vicepresidente y conseller de Transi-
cio6 Energética, Sectors Productius i Memoria Democratica, y Mariona Luis, gerente del Institut d’Innovacié Empresarial (IDI).

Redaccién

La Universitat de les Illes Ba-
lears y el Institut d’Innovacio
Empresarial (IDI), dependiente
de la Conselleria de Transicio
Energeética, Sectors Productius
i Memoria Democratica, renue-
van el convenio de colabora-
cion de la catedra ICAPE, que
desde el afio 2017 desarrollan
conjuntamente para el fomen-
to del espiritu emprendedor y
la vocacion empresarial entre
la comunidad universitaria.
Desde los inicios de esta cola-
boracion se ha asesorado a 116
personas con 81 proyectos em-
prendedores. Asimismo, se
han realizado 24 talleres de fo-
mento del emprendimiento y

se han formado mas de 500
personas a través de 19 pildo-
ras formativas.

Gracias a la Catedra ICAPE las
Illes Balears han empezado la
participacion en la Global En-

Desde los inicios se
ha asesorado a 116
personas, se han
hecho 21 talleres y 19
pildoras formativas

trepreneurship Monitor (GEM),
la red mundial mas importante
de emprendimiento, que per-
mite disponer de datos fiables
e informacién sobre emprendi-
miento en la comunidad para

actuar en concordancia con los
indicadores obtenidos.

Juan Pedro Yllanes, vicepresi-
dente y conseller de Transicio
Energetica, Sectors Productius
i Memoria Democratica, desta-
ca la importancia de la colabo-
racion entre el IDI'y la FUEIB a
través de la Catedra ICAPE por-
que representa “mejorar las
oportunidades de los jovenes
universitarios  ofreciéndoles
tanto asesoramiento empresa-
rial para iniciar un negocio co-
mo formacion”.

“El objetivo principal de la
Catedra ICAPE es fomentar el
espiritu emprendedor y la vo-
cacion empresarial mediante
un apoyo constante a las inicia-
tivas emprendedoras y a la ge-
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Queremos que los
estudiantes piensen
en el emprendimiento”
Juan P. Yllanes, vicepte. y conseller

1 neracion de nuevos proyectos

empresariales. Queremos que
los estudiantes consideren el
emprendimiento como una sa-
lida real una vez hayan finaliza-
do esta etapa tan importante
en la Universitat”, recuerda
Yllanes, quien es también pre-
sidente del IDI.

El dltimo informe del GEM,
previo a la pandemia, posicio-
no Balears como una region al-
tamente emprendedora. Desta-
caba una intencién de empren-
der superior a la media
espafiola, un menor abandono
de empresas, un aumento de la
poblacién que actia como in-
versor informal o business an-
gel y una orientacién interna-
cional superior a la media.
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@ Nuevas formas de ‘leer’
Hoy celebramos el Dia del Libro,
unafechasefalada enlaquela
lecturay los libros son los prota-
gonistas. Pero, (como ha cam-
biado nuestra forma de consu-
mir libros?

Aligual que en otros sectores,
lallegada de latecnologiay de
las redes sociales han transfor-
mado nuestra manerade leer.
Ademas de los libros fisicos,
también podemos leer en dife-
rentes formatos, que nos apor-
tan diferentes beneficios.

Por un lado, encontramos los li-
bros digitales o ebooks que po-
demos leer en dispositivos digi-
tales o ereaders. Nos permiten
llevar una gran cantidad de li-
bros “encima” sin tener que lle-
var mucho peso. Una opcion
suiper interesante, por ejemplo,
cuando vas de viaje o ala playa.
Ademas, los libros digitales han
permitido a muchos autores
hacer mas sencilla su autopubli-
caciény venta.

Pasamos al formato audio y
nos encontramos con los audio-
libros, que cada vez van causan-
do mayor furor. Como ejemplos
en espariol, podemos encontrar
miles de ellos en Audible o en
Storytel. Una manera mas rela-
jaday que quiza nos recuerda a
cuando nos contaban un cuen-
to de pequerios. Ademas estas
aplicaciones nos permiten
tener acceso a un amplio cata-
logo por una cuota mensual no
muy elevada.

También muchas bibliotecas
se han digitalizado y nos ofre-
cen préstamos de sus libros a
través de Internet comoes el
caso Hoopla.

Ademas de estas multiples pla-
taformas, también leemos con-
tinuamente en Internet: medios
digitales, blogs, redes sociales,
documentos en .pdf... jo las pro-
pias redes sociales! Por destaca-
ros dos ejemplos, tenemos los
hilos de Twitter, en los que Ma-
nuel Bartual tuvo un gran éxito
o las historias de Instagram en
las que la Biblioteca de Nueva
York nos narro sus clasicos en el
conocido formato efimero verti-
cal. Unaevolucion constante, en
la que seguramente, nos encon-
traremos en un futuro préximo
con clubs de lectura en aplica-
ciones de audio en directo
como son Clubhouse, Twitter
Spaces o las Rooms de Face-
book.

Un Sant Jordi de turismo y economia

Con motivo de la festividad de
Sant Jordi, regresa a la calle la
celebracion del Dia del Libro
tras un afo 2020 atipico por la
pandemia, que no permitio ce-
lebrarlo el 23 de abril y se pos-
puso al mes de julio, cuando tu-
vo lugar con gel y mascarillas -
en la imagen-.

El Econémico trae diferentes
propuestas relacionadas con el
turismo, la empresa y la econo-
mia. En clave local, el Cercle
d’Economia ha editado Contra el
olvido. Reflexiones de la pande-
mia de la COVID-19, escrito por
Lourdes Duran, que cuenta con
conversaciones con once em-
presarios que reflexionan sobre
la irrupcién de la COVID-19.

Mallorcadiario ha hecho lo
propio con El turismo que viene,
entrevistas a 40 empresarios
que visualizan el futuro del ne-
gocio de los viajes.

Sobre el sector turistico tam-
bién llegan Magaluf, més enlla
del mite, de Tomeu Canyelles i
Gabriel Vives, y Turistificacion
confinada, una critica que coor-
dinan Ernest Cafiada e Ivan Mu-
rray. Se trata de dos criticas al
modelo turistico de sol y playa
de Balears, el primero con el
punto de partida del balconing
y el turismo de borrachera del
ntcleo de Calvia, y el segundo a
partir de articulos que reflexio-
nan sobre esta actividad econé-
mica desde el confinamiento.

Para los mas pequeiios, To-
meu Fiol ha escrito Turismo “pe-
tit”, que ofrece 20 excursiones
por Mallorca para disfrutar con
nifios.

Desde Francia, Thomas Piketty
tiene nuevo libro, ;Viva el socia-
lismo!. Mientras que en clave na-
cional son numerosas las nove-
dades editoriales sobre el futuro
econdémico que llegara.

~a ACTUALIDAD EMPRESARIAL
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Contra el olvido
Lourdes Durdn
Cercle d’Economia de Mallorca
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El turismo que viene
Mallorcadiario
Editado por Mallorcadiario

o

Magaluf, més enlla del mite
Tomeu Canyelles i Gabriel Vives
Lleonard Muntaner

Turistificacion confinada
Ernest Canada e Ivan Murray (Ed.)
Alba Sud

e 3
¢ Turismo
. | “petit”

Turismo “petit”
Tomeu Fiol
Orbita Editorial

THOMAS
PIKETTY
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iViva el socialismo!
Thomas Piketty
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El ERE de CaixaBank afectara
a 358 empleos en Balears
CaixaBank continia el proceso
de reestructuracion de la enti-
dad y ha comunicado esta sema-
na que, tras un detallado anali-
sis de las necesidades de la red
comercial y de los servicios cor-
porativos, ha llegado a la con-
clusion de que es necesario po-
ner en marcha un Expediente
de Regulacién de Empleo (ERE)
para 8.291 contratos. Este proce-
so se debe a motivos producti-
vos y organizativos, dadas las
duplicidades y sinergias deriva-
das de la fusion y las circunstan-
cias actuales del mercado. En
Balears el ERE afectara a 358
empleos. Los criterios que se
aplicaran para determinar la
afectacion del proceso seran la
voluntariedad, aunque los ma-
yores de 50 afios que se adscri-
ban al plan de bajas no podran
superar el 50% del total de sali-
das, y la meritocracia.

El toque de queda se retrasa
alas 23 horas

A partir del viernes, el Govern
retrasa el toque de queda a las
23 horas. En cuanto a los restau-
rantes, en Mallorca los interio-
res estaran cerrados pero las te-
rrazas podran ocupar su maxi-
ma capacidad y cuatro personas
como maximo. Los horarios de
apertura de lunes a jueves se
amplia en la franja de 20 a 22.30
horas, pero los viernes, sibados
y domingos el horario de cierre
se mantiene a las 17 horas. Se
podrén juntar en las terrazas so-
lo cuatro personas. Mientras
que las reuniones sociales o fa-
miliares en exteriores no ten-
drén restricciones en el niimero
de niicleos de convivencia y se
podran juntar seis personas. eu-
niones sociales. En interiores,
solo dos niicleos de convivencia.

Lavivienda de alquiler baja,

pero sube la compra

El portal Fotocasa indica en una
nota de prensa que el precio de
la vivienda de segunda mano en
el primer trimestre de 2021 ha
subido un 4,4% en términos
anuales. El metro cuadrado de
la vivienda en venta esta en
2.880 euros. En cambio, ha ba-
jado un 13,4% la vivienda en al-
quiler respecto al primer trimes-
tre de 2020, situando el precio
por metro cuadrado de vivienda
arrendada en 11,24 euros.

Para contactar con esta
seccion: Envie sus

comunicados a
redacclon@eleconomico.com
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BANCA MARCH ASESORA

Biden y el mito de Tantalo

JOAN BONET
MAJO

Director de Estrategia de

Mercados de Banca March

Como en un festin de néctar y ambrosias,
solo apto para los dioses del Olimpo, el ra-
millete de estimulos contintia. Con menos
de cien dias en el cargo, Biden, que atesora
un poder cercano a lo divino debido a su
control de las camaras parlamentarias,
continda desplegando fondos publicos.
Acaba de presentar el American Jobs Plan
que, a pesar del nombre, es un plan de in-
fraestructuras a 8 afios por valor del 12%
del PIB.

Se trata de la segunda parte del Build Back

Better (compuesto por 3 fases) que, iniciado
con el rescate fiscal de 1,9 billones de
marzo, se completard, en las proximas se-
manas, con el American Families Plan. Un
nuevo cafionazo de energia para su econo-
mia, que ya suma estimulos gubernamen-
tales del 25% sobre el PIB.

Son noticias positivas que ayudaran a que
EE.UU. lidere este afio la recuperacion eco-
némica y a que las bolsas contintien esca-
lando posiciones, lideradas por los ciclicos.
Pero estas nuevas billonarias decisiones,
cuando se tiene el mayor déficit ptblico del
mundo —un 15% del PIB—, ¢no comprome-
ten el futuro margen de maniobra de Esta-
dos Unidos?

¢Recuerdan el mito de Tantalo? Hijo de
Zeus, sacrific6 a su propio vastago, Pélope,
y selo dio de comer alos dioses ante la es-
casez de comida en un banquete que les
habia organizado para agasajarlos. Descu-
bierto su atroz acto, fue condenado a per-
manecer eternamente dentro de un rio,
con el agua a la altura de la barbilla, bajo un
frutal del que jamas pudo beber ni comer,
por mas hambre o sed que tuviera.

De todos los proyectos planteados por
Biden, este es el que realmente hara una
Ameérica grande y sus inversiones mejora-
ran la productividad. E1 36% que se destina-
ra a infraestructuras, tras 10 afos de infra-

n's BancaMarch

CRECER JUNTDS

Biden, con menos de cien
dias en el cargo, continta
desplegando fondos
publicos

Acaba de presentar un plan
de infraestructuras a 8 afios
por valor del 12% del
Producto Interior Bruto

Sera necesario aumentar
impuestos durante 15 afios,
como el de sociedades, que
subird del 21% al 28%

inversion publica, ayudara a completar
una carencia de inversion de 1,3 billones de
ddlares en transporte, elevando la deman-
da agregada con rapidez. También, el 14%
destinado a la digitalizacion y 5G, asi como
el 27% para potenciar el vehiculo eléctrico
yla transicion energética.

En cualquier caso y, cuando todavia no se
ha detallado el American Families Plan, que
suena mucho menos prometedor y sobre
el que asoma la sombra de mas redistribu-
cion fiscal, serad necesario aumentar im-
puestos durante 15 afios, como el de socie-
dades, que subira del 21% al 28%.

En el mito, el remedio de Tantalo ante la
escasez de alimento fue peor que si nunca
hubiera organizado un festin, por mas que,
al final, los dioses le devolvieran la vida a su
hijo.

Las infraestructuras, como modelo para
mejorar la estructura productiva y revitali-
zar la economia, suponen un duro esfuer-
zo que pronto dara sus frutos, pero plan-
tear una fuerte redistribucion, cuando las
cuentas publicas dificilmente lo soporta-
ran, supone un gran riesgo. Esperemos
que para el pr6ximo Plan, Biden lo tenga
en cuenta. Sino, ya saben: impuesto mini-
mo global para que las corporaciones ten-
gan menos incentivos a abandonar EE.UU.
y luego viene lo del rio y el frutal.

Innovation Strategies y Tres
Glops, ganadoras de los
‘Premios CAEB Sanitas ala
pyme saludable’

Las pymes Innovation Strate-
gies, en la categoria de empre-
sas de 51 a 250 trabajadores, y
Tres Glops, en la categoria de
empresas de 1 a 50 trabajado-
res, han sido las ganadoras de
los los ‘Premios CAEB Sanitas a
la pyme saludable’, que se en-
tregaron el viernes 17 en la sede
de CAEB. Otorgaron los galardo-
nes la presidenta de la Confede-
racién de Asociaciones Empre-
sariales de Balears (CAEB) Car-
men Planas y el director de
zona de Sanitas en Balears Joan
Sabater, destacando la impor-
tancia de promover la salud.

Dos nuevos vehiculos para
el Banc dAliments y la
Fundacién Monti-sion
Solidaria

La Fundacién “la Caixa” y el
grupo de automocion Autovi-
dal han contribuido con un
total de 42.500 euros para
que el Banc d’Aliments de
Mallorca y la Fundacion
Monti-sion Solidaria dispon-
gan de dos nuevos vehiculos
para desarrollar su labor en
beneficio de personas vulne-
rables de la isla que se ha vis-

to intensificada por la crisis.
La accién se enmarca en el
programa “Férmula Solida-
ria”, una iniciativa de Caixa-
Bank que canaliza fondos de
la Fundacién “la Caixa” y los
suma a las aportaciones de
particulares como Autovidal,
que un aflo mas se ha suma-
do al propésito para que enti-
dades sociales dispongan de
los medios materiales necesa-
rios para seguir trabajando
en beneficio de las personas
y colectivos mas vulnerables.

EN LOS PROXIMOS DIAS

DiAs 26 Y 27 DE ABRIL
Curso
-Lugar: ¢/ Aragon, 215 10 07008 Palma.
-Horario: De 15 a 20 horas.
Técnico de mantenimiento de piscinas.
Organizado por BSEF.

DiA 27 DE ABRIL
LECTURA POETICA
-Lugar: Fundacioé Sa Nostra o por streaming
-Hora: A las 18.30 horas.
Lectura poética presentada y coordinada
por Maria Antonia Perell6 Femenia sobre
‘Homenaje a los poetas de nuestra tierra’.

Dias 27,28 Y 29 DE ABRIL
Curso
-Lugar: Aula Virtual CAEB.
-Horario: De 9 a1l horas.
Excel: Tablas dinamicas desde un formato
de tabla. Organizado por CAEB.

DEL 28 DE ABRIL AL 31 DE MAYO
Curso
Redes sociales para empresas. Curso onli-
ne de PIMEM.

DEL 29 DE ABRIL AL 20 DE MAYO
Curso
-Lugar: C/ Aragdn 215, 18 planta. Palma.
-Horario: Martes y jueves de 1630a1930 h.
Mindfulness con inteligencia emocional
aplicado al dmbito profesional y personal.
Organizado por CAEB.

Dia 5 bEMAYO
CONFERENCIA
Conferencia sobre ‘La ciudad de los cuida-
dos’ organizada por el Cercle d’Economia
de Mallorca a cargo de Izaskun Chinchilla.

DEL 19 AL DE MAYO AL 30 DE JUNIO
CURSO ONLINE
WordPress: Creacién Web y blog. PIMEM.
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.. Valoracié
AstraZeneca busca empresas tUristicas — emsmmes

con activos inmobiliarios y re-
sorts vacacionales en el Caribe
reciben, a través de despachos
de abogados de Madrid y Lon-
dres, llamadas en nombre de
AstraZeneca para ofertarles va-
cunas de forma directa y sin
pasar por el control de Bruse-
las. El precio de una caja de
diez viales se oferta a 16 euros,
pero ante las trabas administra-
tivas que impone Bruselas y las
decisiones unilaterales de algu-
nos paises, los grupos turisti-
cos no pueden aceptar esta
oferta tan rentable por temor a
multas y sanciones al romper
la cadena de distribucién mar-
cada por Bruselas. El objetivo
que se ha marcado la farma-
céutica britanica es diversificar
al maximo su distribucién por
todo el mundo. La propuesta
de Astrazeneca no ha caido sa-
co roto en algin grupo turisti-

ronavirus: Pfizer y BioNTech
(dos dosis), Oxford-AstraZeneca

El sector bancario
l Q espariol lleva mas de

una década inmerso en

procesos de fusion e
integracion. En la actualidad,
hay en marcha actuaciones
similares que impactan, atin
mas, en los consumidores.
Menos oficinas bancarias,
cajeros y caida en picado de la
atencion directa. La banca on-
line es el futuro, pero no ahora.

Regulaciones, cambios y
contrarregulaciones, no
es lamejor formade
controlar la restauracion

No extrafia el cabreo de
las patronales de
=== restauracion. Los

cambios de normativas
a los que tienen que hacer
frente para evitar la pandemia,
quizas eran entendibles hace
un aflo. Ahora, todo queda
relativizado y las decisiones
del Govern no deben provocar
cierres de empresas y pérdida

co, ya que ha visto la posibili- (dos dosis), Sputnik V (dos do- de puestos de trabajo.

dad de poder inmunizar a to- sis), Sinovac (dos dosis) y CanSi-

dos sus trabajadores en los no (una dosis). Hay mercado pa-

resorts de Dominicana, Méxi- ra todas. El objetivo: lograr la Las compaiiias aéreas

co, Cuba, Aruba, Costa Rica y méxima inmunizacion. espaiiolas y extranjeras

Panama. Al mismo tiempo, que han apostado por
Balears este verano

pueden ofertar la vacuna a los
clientes que quieran. De lo que
se trata es romper de una vez
el hermetismo y la opacidad
que hay en estos momentos en
la distribucién de las vacunas
antiCOVID en el mundo.

PEn los paises caribefios se
aplican en estos momentos cin-
co tipos de vacunas contra el co-

» Al margen de vacunas, la Aso-
ciacién Empresarial Hostelera
de Benidorm, Costa Blanca y
Comunidad Valenciana mira
con recelo la futura decision del
Foreign Office de beneficiar a
Balears y Canarias y dejar al
margen a la Peninsula. Catalo-
gar zonas verdes a los archipié-
lagos evita cuarentenas, no asi a
los que viajen a la Peninsula.

Las aerolineas estan
anunciando en las
[ dltimas semanas su

programacion de
vuelos para este verano hacia
Balears. Todas ellas, sean de
capital espafiol o extranjero,
han apostado por las Islas
para este verano. Su prevision
es que habra temporada
turistica en las Islas.

Time to Fly

Alas para volver a volar.

Paninsula desde
‘l 2 EUR
por trayescto

USA desda

nac
por trdyecto

Europa desde

242

39
por trayacto

Cariba, Cantro y Sudamérica desde

EUR
por trayacto

Salidas desds Batsaras: Precio final por teayecto comprando idt y voe e, Tosas inelutdos
Tarlta sin agquipaje facturado. Précios a Pandnauia con descuento de residents oplicada
Perra compran: hasta ol 03 de moyo de 2021 Pora velan hosta el 15 de diciambre 2021
(i regrede of 15 de diclembie-de 2027, To d'e'dd
Consulta reste de condiciones v precios desds otrod soropusrios de sallds an alrsuropa.can,
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