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1. RESUMENY CONCLUSIONES

Estas conclusiones elaboradas por laDG Il y la AUME se basan en las presentaciones y
debates del seminario organizado el 5 de noviembre de 1998 con las figuras clave en la
transicion hacia el euro, es decir, las empresas grandes y pequefias, |os proveedores de
servicios (bancos, 1T), las asociaciones empresariales y |as administraciones nacional es.
Las conclusiones no reflgjan la posicién oficial de la Comision Europeani delaAUME
sobre ningun aspecto dela UEM o del euro, sino que constituyen un andlisis de la
importancia de que | as grandes empresas proporcionen informacion y asistenciatécnica a
SuS socios comercial es mas pequerios.

Se espera que estas conclusiones estimulen y orienten alas grandes empresas que aln
deben lanzar programas de informacién sobre el euro a sus socios comerciales méas
pequefios. Es mas, pretenden proporcionar una orientacion paralos proveedores de
Servicios, las asociaciones empresariales y |as autoridades publicas sobre la funcién que
deben desempefiar en el fomento de una cooperacion Util entre las empresas.

Como todos |os aspectos de latransicion al euro, no todas las medidas valen para todos.
L as practicas que se sefialan a continuacion son meras ilustraciones de programas con
exito que ya se estan llevando a cabo: todas | as directrices no son necesariamente
adecuadas paratodas las empresas, sectores industriales o localidades. Los programas de
informacion de las grandes empresas, y |0s acuerdos de cooperacion a escala sectorial
deben adecuarse alas necesidades y circunstancias locales y sectoriales.

En e seminario se puso de manifiesto que muchas empresas grandes, y no solo las que
realizaron | as presentaciones, estan tomando medidas activas para ayudar a sus pequefios
proveedores. También se puso de manifiesto, mediante las contribuciones de las
pequefias empresas y de |as asociaciones de representacion de las PY ME, que dichas
Iniciativas de las grandes empresas reportan grandes beneficios. De hecho, en muchos
casos, el contar con unas orientaciones claras sobre &l euro de las grandes empresas es un
reguisito previo paralafinalizacion de los planes de transicién de las pequefias empresas.
L os representantes de | as pequeias empresas también subrayaron que |os acuerdos
sectoriales que incluyen normas comunes para latransicion pueden facilitar ésta
considerablemente.

Estasiniciativas de las grandes empresas y sectores industriales deben fomentarse en
mayor medida. Muchas grandes empresas siguen centradas en sus propios preparativos
internos sin considerar |a participacion de la cadena de suministro y distribucion.

Por qué deberian las grandes empresas ayudar a sus pequefios socios comerciales con
e euro

Las empresas presentes en el seminario pusieron de relieve que € euro no es puramente
un problematécnico u organizativo, sino un reto de comercializacion y estratégico que
debeincluirse en la estrategia de la empresa alargo plazo. Dadas las interdependencias
entre las empresas, es necesario gque todos | os participantes en la cadena empresarial se
preparen adecuadamente paralograr laintroduccién del euro de forma ordenaday
rentable. Incluso las empresas con |os preparativos mas sofisticados pueden encontrarse
con que sus esfuerzos no dan fruto si sus socios no estan igual mente bien preparados.



Aunque la responsabilidad de estar preparada a tiempo corresponda en definitiva a cada
empresa individual, muchas grandes empresas consideran que redunda en su propio
interés ayudar activamente a sus socios comerciales mas peguefios en la transicion a
euro. Los beneficios de tales iniciativas para las grandes empresas son |os siguientes:

» Una pronta comunicacién sobre € euro puede influenciar favorablemente el proceso
de transicion (fechas, procedimientos) de sus socios comerciales.

» Seaseguralacontinuidad de la cadena de suministro y distribucion en todo momento.
El ayudar a los pequefios socios comerciales puede contribuir a evitar rupturas o
retrasos en una parte de la cadena, que colapsarian €l resto de lamisma.

» El euro, como se ha sefialado anteriormente, supone esencial mente un reto comercial
0 estratégico, con grandes repercusiones en lafijacion de precios, las especificaciones
de productos, € envasado y las estrategias de comercializacion. Muchos de estos
problemas necesitan abordarse conjuntamente con |0s socios comerciaes como parte
de las relaciones alargo plazo entre grandes empresas, sus proveedoresy
distribuidores.

* Enmuchos casos, |as pequefias empresas constituyen lainterfaz con e consumidor
final delos bienesy servicios de las grandes empresas. Asegurar |a buena disposicion
de los pequefios socios comerciales permitira aprovechar plenamente las
oportunidades de comercializacion del euro, por ejemplo, las camparias de
comercializacion centradas en torno al euro. También ayudara a evitar la publicidad
negativa que podria surgir debido alos errores de los minoristas. Esto puede resultar
especia mente importante paralas franquicias o los productos de marca, donde un
error por parte de un distribuidor local podriatener efectos negativos en laimagen de
las grandes empresas.

« En conjunto, proporcionar ayuda a las pequefias empresas puede ayudar a desarrollar
unaimagen positivade laempresay resultar en menores costes de transicion.

Para las peguefias empresas, |o0s beneficios de los programas de informacion y ayuda de
los grandes socios comerciales son |os siguientes:

» Esmés probable que |os contactos con los grandes clientes estimulen alas PYME a
empezar aprepararse para el euro, frente alainformacion de caracter general
procedente de |as asociaciones empresariales o |as autoridades publicas. En muchos
casos, las PY ME solamente pueden definir sus planes de transicidn cuando conocen
los planes de sus socios mayores.

» Lasgrandes empresas estan bien situadas para proporcionar informacion sobre el
euro adaptada a las necesidades especificas de sus socios menores, teniendo en cuenta
factores locales y sectoriales. En especial, las grandes empresas pueden ayudar alos
pequefios socios a reconocer las consecuencias 'y |0s retos estratégicos que supone €l
euro.

» Recibir informacion clara adaptada a sus necesidades puede ahorrar un considerable
tiempo de gestion alas pequeiias empresas y reducir os costes de latransicion.

» Ensucaso, las grandes empresas pueden desempefiar una funcion en € desarrollo de
un plan de transicion coordinado en diversos sectores industriales. Pueden
promoverse fechas y procedimientos de transicion comunes o normalizados en un
sector, |o que simplificara considerablemente el proceso de transicion paralas
pequefias empresas.



Negociacion de acuerdos con |os pequefios socios en vez de imposicion de soluciones

L as grandes empresas necesitan desarrollar planes de transicién detallados parala
introduccion del euro. Aungue no sea preciso entrar en detalles, no obstante merece la
penarevisar los principales factores de éxito. En primer lugar, € compromiso con €
proyecto del euro debe demostrarse dentro de las empresas, al mas alto nivel. En segundo
lugar, es importante integrar los cambios requeridos por € euro en la planificacion
empresarial estratégica global. Debe establecerse un calendario claro de transicion y debe
darse auna persona laresponsabilidad global del proyecto. Finamente, es necesaria una
informacion y unaformacion sobre € euro en todos |os nivel es de la organizacion.

L os participantes pusieron de relieve en varias ocasiones el papel integral que
desempefian |os pequefios proveedores y distribuidores en la estrategia comercia de sus
empresas. Es por tanto esencial que los planes de transicion de las grandes empresas no
se basen solamente en consideraciones internas, sino que se desarrollen previo didlogo
entre todas |las partes interesadas.

No existe un modelo o practica Unicos parala participacion de |os pequefios socios
comerciales en el proyecto euro. No obstante, se observd un sorprendente grado de
semejanza en los enfoques de las empresas que participaron en el seminario. Entre las
caracteristicas de los programas con mayor éxito figuran las siguientes:

» Los acuerdos se alcanzan después del didlogo y de la negociacion, en vez de imponer
€l socio mayor una solucién unilateral. Se deberian tener en cuentalos obstaculos
(técnicos, financieros o de personal) a que se enfrentan todas | as partes.

» Seadvierte previamente alos pequefios socios acerca del cambio de las operacionesy
sistemas. Aungue los plazos varien, parece razonable dar alas PYME un preaviso de
un afo antes del cambio de las principal es operaciones empresariales a euro.

» Los procedimientos de cambio son claros e inequivocos, minimizando € grado de
incertidumbre. Generalmente prevén lairreversibilidad del cambio de sistemas a
euro, es decir, que no habra ningiin cambio inverso alas divisas nacionales. Ademas,
se recomienda que | as partes respeten e principio de “continuidad de la moneda de
transaccion” . Esto significa que lamisma unidad (divisa nacional o euro) debera
utilizarse en todas | as etapas de un proceso de transaccion, es decir, desde lafijacion
del precio hasta el pago final. Lafinalidad es evitar redondeos innecesarios.

» El acuerdo sobre latransicion a euro con los proveedores se alcanza por etapas. En
un primer momento, varias grandes empresas envian una carta general a sus
proveedores sobre su postura frente alaintroduccion del euro. Esencialmente, esto
sirve parallamar |a atencidn de |os pequerios socios comerciales, para que empiecen
areflexionar sobre las implicaciones del euro. En una segunda etapa, las consultas
entre |os socios comerciales suelen dar lugar a un acuerdo escrito con las fechas dela
transicién paralos pagos, lafacturacién, los métodos de fijacidn de preciosy los
acuerdos sobre cuestiones técnicas (IED, otros sistemas operativos).

» El intercambio de informacion entre empresas grandes y pequefias necesitair mas
alla de la comunicacién de las fechas clave de transicién del socio grande. Un
programa de informacién activa y de asistencia técnica para los pequeios socios
deberia ser un componente importante del proyecto euro de las grandes empresas.

» Los programas de ayuda forman parte de programas alargo plazo destinados a
construir larelacion entre e suministro y la distribucion. Aprovechan las redes
existentes y se aseguran de que el proyecto del euro no setrate de formaaislada, sino
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gue se integre plenamente en | as estrategias competitivas alargo plazo de todas las
partes.

Aunque sea necesario aprovechar todos |os medios de comunicacion, o més eficaz
son |los contactos directos cara a cara entre las grandes empresas y sus pegquefios
socios comerciales. Esto explicalaimportancia que se daalaformacion del persona
en las grandes empresas. Lainformacion y laformacion sobre e euro son esenciales
atodoslos niveles. Deberiaincluir especiamente a personal responsable de las
ventas, compras, logisticay administracion, puesto que son las personas que tienen
contacto diario con los pequefios proveedores y distribuidores.

Especiamente con los distribuidores y las franquicias, |os acuerdos sobre el euro
incluyen ayuda activa en términos de estrategias conjuntas de relaciones publicas,
publicidad y marketing relativas a euro; adaptacion de laindicacion de preciosy del
equipo del punto de venta; programas de formacion del personal que cubren tanto al
persona de gestion como de ventas que tratan directamente con el puablico.

Organizacion de los programas de intercambio de informacion

L os contactos directos cara a cara se consideran esenciales. Muchas empresas grandes
estan organizando reuniones individual es directas con |os pequefios proveedores para
hablar sobre el euro, 0 bien seminarios o reuniones con grupos de peguefios proveedores.
El tipo de informacion que se presenta en las reuniones o talleres es la siguiente:

Informacién de caracter general sobre la UEM y una evaluacion de como afectara el

euro a su sector o industria concreto.

Los planes de transicion de la empresa grande y su relacion con |a pequefia empresa.
En su caso, deberian incluirse las politicas de facturacion y de fijacion de precios en

euros 'y las posibles necesidades de modificar las especificaciones de |os productos y
el envasado.

Lo que harala empresa grande para ayudar a socio menor.

En cuanto alos instrumentos de informacion desarrolladas por las grandes empresas, se
presentaron |os siguientes en la conferencia:

Se estan distribuyendo boletines, hojas informativas y videos sobre €l euro; sin
embargo, varios participantes declararon que su valor eralimitado, dadas las
dificultades para actualizar las listas de las personas a quienes se enviala publicidad,
y laincertidumbre acercade si seleen 'y se comprenden.
Muchas empresas grandes estan desarrollando guiasyy listas de objetivos
especialmente adaptadas para sus pequefios proveedores. Generamente, estas listas
de control se desarrollan basandose en publicaciones generales, tales como las guias
delaAUME paralas PYME.
L as grandes empresas estan poniendo la informacion relacionada con el euro en sus
sitiosde Internet y en CD-ROM parala consulta por parte de sus pequefios
proveedores. Sin embargo, €l programa de comunicacion no solo deberia abarcar |os
sitios Internet o los CD-ROM, puesto que algunas PY ME no utilizan estos medios.
L as grandes empresas estan organizando seminarios de formacion, etc. para el
persona de las pequefias empresas. Claramente, la formacion debe disefiarse segun
las funciones del personal interesado, pero debe efectuarse atodos los niveles. Las
personas responsables de | as ventas, adquisicion, logisticay administracion deberan
ser informadas sobre cuando se cambiaran al euro los sistemas y la documentaci on.
L as personas encargadas de actividades al por menor deberan recibir formacion para
mangjar y explicar facilmente las conversiones, la politica de fijacion de precios de la
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empresa en euros 'y la estrategia de la empresarelativaa consumidor y al euro, por
gjemplo la doble exposicion de precios, el uso garantizado de |os tipos de conversion
fijos, lainformacion alos clientes sobre € euro, etc.

« Esimportante que los sistemas sean rigurosamente probados antes de cambiar a
euro, especia mente |os sistemas de red que unen alas empresas. Puede que sea
necesario que las pequeias empresas asociadas participen en los programas de prueba
de las empresas grandes. L os proyectos experimental es sobre €l euro pueden resultar
utiles, particularmente en el sector a por menor para calibrar las reacciones de los
consumidores y también para evaluar |a capacidad del personal para proporcionar las
explicaciones y la ayuda necesarias.

Beneficios para los acuerdos sectoriales

En lareunién se puso de manifiesto que en la zona euro, se estan celebrando acuerdos a
escala sectorial con un enfoque coordinado (fechas, procedimientos, etc.) Algunos son
iniciativas a escalainternacional, tales como el acuerdo de |os fabricantes europeos de
automoviles que pueden afectar hasta a 100.000 empresas que abastecen a esta industria.
Otros se estén organizando a escala nacional, tal como los acuerdos de Irlanda que
cubren los materiales de construccion y el comercio de ultramarinos. Las PY ME han
acogido con satisfaccion estas iniciativas por las siguientes razones:

* evitan que las PY ME tengan que hacer frente a una multiplicidad de fechas parala
transicion de distintos clientes;

e proporcionan unaclaridad y seguridad que les permite establecer planes baratos de
transicion;

* animan atodas las empresas de un sector, no solamente alas mas activas, a
prepararse para el euro;

* son especiamente importantes para las pequefias empresas que no tienen relaciones
directas con las empresas grandes que puedan proporcionarles ayuda.

Seguin lo indicado anteriormente, no existe ninguna norma o modelo de acuerdos idéneos
para cada sector o pais. Sin embargo, pueden establecerse las siguientes caracteristicas:

* Muchos acuerdos prevén el cambio de lafacturacién a principios de 2001. Ello tiene
como fin posibilitar que todos los posibles recursos de las empresas pueden gestionar
laintroduccién de los billetes y monedas de euro en enero de 2001. Ademés,
permitira que se repare cualquier fallo o error atiempo paralatransicion fina al euro
en 2002.

» Los acuerdos son documentos voluntarios en vez de juridicamente vinculantes. Dejan
margen suficiente a las empresas actuar con mas rapidez o lentitud si asi 10 desean.

» Los acuerdos deben tener cuidado en respetar |as normas de la politica de
competencia. Por tanto, solamente deberan cubrir cuestiones esencial es para una
introduccion sin problemas del euro y no deberan afectar alafijacion delos precios o
ala competenciaen el mercado.

* Segln lo demostrado por la lrish Business and Employers Confederation
(Confederacion Irlandesa de Empresas y Patronos), |as asociaciones empresariales
pueden desempefiar un papel clave en la promocion de tal es acuerdos cooperativos.

Papel de los proveedores de serviciosy de las asociaciones empresariales
Se puso de manifiesto que las PY ME que trabajan en estrecha cooperacion con empresas

grandes frecuentemente se benefician de los programas de apoyo parala gestion de la
7



transicion al euro. Sin embargo, las PY ME que trabajan mas abajo en la cadena de
suministro no reciben este apoyo. Esto puede plantear problemas para la continuidad del
suministro, e interesa por tanto alas grandes empresas que estas PY ME estan también
preparadas para el euro. Mientras que las empresas grandes no proporcionan la ayuda
necesaria, otras redes ofrecen ayuda bien desarrollada de preparacion a euro.

Aparte de la ayuda practica proporcionada por las Camaras de Comercio y otras
asociaciones empresariales, la Federacion de Contables Europeos publica periédicamente
informacion sobre € euro paralas PY ME. Los bancos, las empresas de software y
hardware y |as organizaciones profesionales PY ME, al ser interlocutores privilegiados de
las PY ME, pueden obviamente ayudar a éstas a prepararse para€l euro, asi como las
federaciones patronales y las autoridades publicas. La UEAPME (Unién Europea del
Artesanado y de la Pequefiay Mediana Empresa) ha creado junto con sus miembrosy en
cooperacion con IBM y la Comision Europea unared de "Euro-PY ME-Asesores’,
especializada en € proceso de transicién de las PYME.

La Asociacion parala Unidn Monetaria de Europa ha trabajado en cooperacion con
asociaciones empresariales de toda Europa organizando seminarios practicos sobre el
euro y distribuyendo informacién. Finalmente, la Irish Business and Employers
Confederation (IBEC) participa en una campafia de concienciacion acerca de la UEM.
IBEC también ha creado y esta distribuyendo un cddigo de précticas paralatransicion de
las libras irlandesas a euros en laindustria irlandesa de comestibles.



2. PRESENTACIONESDE INAUGURACION

2.1. Bertrand de Maigret, Secretario General dela Asociacion para
la Union Monetaria de Europa

Laactividad empresarial hasido una de las principales fuerzas motoras de laUnion
Econdmicay Monetaria (UEM). Las empresas han apoyado €l euro porque estimulara el
comercio y lainversion en la Unién Europea, eliminando laincertidumbre de tipo de
cambio, reduciendo € coste de las transacciones transfronterizas y facilitando las
comparaciones de precios en la UEM. El euro ayudara por tanto a hacer el mercado
europeo mas competitivo. Estas oportunidades son especia mente importantes paralas
empresas mas pequefias, que no tienen necesariamente personal especializado paratratar
unavariedad de monedas o |a capacidad financiera para negociar comisiones mas bajas
de transaccion con sus bancos.

Con estas oportunidades a largo plazo en mente, las empresas grandes reconocieron ya en
1995 que €l euro requeriria gjustes sustancial es tanto en su organizacion corporativa
Ccomo en su estimacion estratégica del mercado. Como consecuencia, la mayor parte de
los grandes grupos crearon proyectos euro bien estructurados para afrontar este nuevo
reto. Estos proyectos euro pueden tener estructuras diversas, pero la mayoriatienen dos
aspectos en comun: en primer lugar, han sido patrocinados por las juntas directivas, y en
segundo lugar abarcan toda la organizacion.

Uno de los primeros hallazgos de estos grupos es que, por definicion, €l euro es un medio
deintercambio y por lo tanto su aplicacién ha de discutirse con los socios de la empresa:
lasfiliales, los subcontratistas, los distribuidores, los clientes... Las pequefias y medianas
empresas requieren atencion especifica, puesto que no tienen |0s mismos recursos que
sus homologas més grandes paratraducir el concepto de Unidn Econdmicay Monetaria
en oportunidades y riesgos empresariales en la préctica.

Desde la adopcion por € Consegjo Europeo del plan paralaintroduccion del euro, en
Madrid en diciembre de 1995, las empresas grandes han sefialado cada vez mas sus
intenciones de realizar unatransicion temprana al euro. Este proceso de aceleracion
atribuye responsabilidades adicional es a estas empresas de transicion temprana, puesto
gue estédn animando a sus socios comerciales a que realicen asimismo latransicion lo
antes posible.

Varias empresas grandes han realizado esfuerzos para promover € concepto de UEM y
para aumentar la conciencia de las esferas econdmicas frente alas consecuencias
précticas del euro. El apoyo mostrado por las empresas grandes ala Asociacion parala
Union Monetaria de Europa es prueba pertinente de esta actitud. Con el apoyo de su red
de miembros, que emplean a casi nueve millones de personas, la AUME ha organizado
de media una reunién o conferencia publica por dialaborable en 1997-98; se han
distribuido més de 1,5 millones de guias sobre la preparacion al euro, y € sitio Internet
de la Asociacion (http://www.amue.org) recibe aproximadamente 12.000 visitas a dia.
Es necesario continuar eintensificar estos esfuerzos para asegurarse de que todas las
empresas se benefician de los esfuerzos dedicados al andlisis de las consecuencias de la

moneda Unica en las empresas.
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2.2. Giovanni RAVASIO, Director General, DG I, Comision Europea

Los beneficios dela UEM ya son evidentes

Europa esta en alas puertas de una era nueva y emocionante. La zona euro tiene una
poblacion de 290 millones de personas y cuenta con casi € 20% del PIB mundia y una
proporcién similar del comercio mundial.

Hasido un camino largo y duro para alcanzar €l objetivo delaUEM. Sin embargo, laUE
esta experimentando ya los beneficios de los dificiles cambios que ha precisado la UEM.
Las monedas de | os paises participantes han demostrado una estabilidad notable durante
un periodo de turbulencia en los mercados monetarios mundiales. Ademas, |os esfuerzos
realizados para cumplir los criterios de convergencia, particularmente las normas sobre
finanzas publicas, significan que nuestras economias estan en muchamejor formade lo
gue estarian de otro modo, para enfrentarse alos futuros recesos econdémicos.

El sector privado ha sido la fuerza motora del proyecto de la UEM

Cuando la Comision publicd su Libro Verde sobre las medidas précticas parala
introduccion del euro en mayo de 1995, poco o nada se habia pensado acercade la
transformacion del euro de un concepto del Tratado aunarealidad tangible. Desde
entonces, se han hecho enormes progresos.

En un sentido muy real, el lanzamiento del euro es €l logro de |os empresarios de Europa.
Fueron los preparativos practicos y las inversiones financieras de las empresas en € euro
lo que sostuvo el impetu politico de la UEM alo largo de muchos periodos dificiles.
Evidentemente, queda mucho trabajo por hacer, especialmente por parte de las pequefias
empresas, gue segun indican las encuestas, estan retrasadas en cuanto ala elaboracion de
disposiciones précticas para el euro.

La estrategia de la Comision para la preparacion de las empresas al euro

Merece la pena poner de relieve tres puntos por |0 que serefiere ala estrategiade la
Comisién sobre la preparacién de empresas a euro.

* En primer lugar, la Comision haintentado proporcionar claridad y seguridad en €l
marco de laintroduccién del euro cuanto antes, con €l fin de permitir que los bancos
y las empresas inicien preparaciones e inversiones costosas rapidamente. Esto
comenzo en 1995 con la definicion de la situacion de transicién, y se demostro de
nuevo en 1996 con la pronta publicacion de los Reglamentos sobre el euro.

» Ensegundo lugar, la Comisién ha estado afavor de laflexibilidad en las normas para
latransicion. La Comisién hareconocido que € reto paralaintroduccion del euro
difiere considerablemente entre paises, entre sectores de la economiay entre
empresas. Hemos evitado las soluciones reguladas alos problemas y las normas
rigidas que serian de costosa g ecucion paralas empresas. Consideremos los
Reglamentos sobre el euro, que es la Unica legislacion comunitaria sobre la
introduccion del euro. Contienen solamente 23 articul0s y ocupan unas sei's paginas
A4. (Compérense con otros actos legidlativos de asuntos mucho menos relevantes que
aparecen diariamente en € Diario Oficial dela Comunidad). Estan redactados en un
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lengugje directo y sencillo y se limitan a cuestiones esenciales tales como las normas
de conversion y la continuidad de los contratos. La brevedad y flexibilidad del
Reglamento sobre el euro demuestra el ligerisimo aspecto regulador de la Comisién
por lo que se refiere alaintroduccion del euro.

Finalmente, la Comision ha favorecido soluciones cooperativas. En un proyecto de
esta complejidad y envergadura, todas las partes economicas deben agruparse. La
preferencia de la Comisién por las soluciones cooperativas por encimade las
reguladoras se demuestra en las recomendaci ones adoptadas en junio este afio sobre
ladoble indicacion de los precios, las comisiones de cambio y el didogo entre los
distintos sectores de usuarios de la moneda.

Objetivo del seminario

Este seminario se ha organizado en el contexto de favorecer soluciones cooperativas. Una
introduccion sin problemas y rentable del euro depende de la adecuada preparacion de
todos | os participantes en la cadena empresarial, e interesa alas grandes empresas ayudar
y asistir a sus pequefias empresas asociadas mediante programas de intercambio de
informacion sobre €l euro. El objetivo del seminario estriple:

Aumentar la conciencia entre las empresas grandes de su interés en preparar alas
pequefias empresas adecuadamente a euro y de | as razones para tomar medidas
activas de ayuda.

A través del estudio de casos individuales, determinar las mejores practicas de
programas de informacion realizados por empresas grandes para sus pequeiios
distribuidores y proveedores.

Sobre |a base de estos estudios de casos individuales, desarrollar directrices para
programas de intercambio de informacion que podrian utilizar otras empresas
grandes.
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2.3. Christa RANDZIO-PLATH, Presidenta de la Subcomisién de Asuntos
Monetarios del Parlamento Europeo

S0lo dos meses antes del comienzo de la UEM, muchas PY ME de |os futuros paises
miembros de la UEM estén insuficientemente informadas acerca del euro y no estan por
tanto adecuadamente preparadas. El Parlamento Europeo esta convencido de que una de
las razones principales de latardia preparacion de las PY ME fue € debate publico sobre
el aplazamiento dela UEM. En un climade lainseguridad sobre el lanzamiento de la
moneda Unica, las pequefias y medianas empresas se abstuvieron de invertir en proyectos
relativos al euro.

Desde la decision sobre |os primeros miembros de la zona UEM a principios de mayo de
1998, la demanda de informacién sobre e euro aumenté considerablemente. Los
miembros del Parlamento Europeo también han observado una voluntad cada vez mayor
por parte de las empresas grandes de ayudar a las pequefias empresas asociadas. Este es
un acontecimiento muy positivo.

El Parlamento Europeo reconoce que laUEM es mas que una mera cuestion monetaria.
El euro mejorad funcionamiento del mercado Unico, que reviste unaimportancia
especia paralas PYME. El euro ayudara alas empresas a afrontar € reto dela
globalizacion. Aumentara el crecimiento y creara empleo, 1o que es absolutamente vital
dadalasituacion actual de Europa. La UEM es también un paso politico importante y
ayudard a Europa a encontrar su lugar en la economiamundial globalizada, facilitando al
mismo tiempo |as condiciones econdmicas y sociaes en todo e mundo.

En & proceso de preparacion de Europa parala moneda unica, e Parlamento Europeo ha
asumido un papel importante como legislador. Ademas, el Parlamento Europeo esta
asumiendo una funcion de supervision y esta impaciente por detectar posibles problemas
y soluciones razonables rel acionadas con la transicion monetaria. Con este fin, los
miembros del Parlamento han dialogado con todos |os grupos de usuarios de divisas y
han discutido |os problemas précticos a que se enfrentan. La AUME proporciond gran
ayuda a Parlamento Europeo en la deteccion de |os problemas practicos.

Mientras que |los Estados miembros inicialmente se centraron principa mente en las
necesidades del sector financiero, el Parlamento Europeo insistio en que los programas
de informacion se dirigiesen atodos |os sectores de usuarios de la moneda. Mirando con
retrospeccion, se halogrado mucho en un plazo muy corto debido ala acertada
cooperacion entre |0s diversos socios.

Mientras que muchas empresas y bancos, asi como otras instituciones han progresado
considerablemente en su preparacién y comunicacion sobre € euro, no hasido asi en el
sector publico. El Parlamento Europeo esta decepcionado por € ritmo de latransicion de
las autoridades nacionales de los futuros paises miembros de la UEM. El sector publico
deberia estar en lavanguardiadel de proceso de transicion, dando g emplo dela
preparacion para el euro y siendo capaz de operar con euros tempranamente, por emplo
con las empresas que realicen pronto latransicion. A este respecto, cabe destacar € caso
del Reino Unido, donde Gordon Brown quiere que €l sector publico tome lainiciativaen
cuanto alapreparacion para el euro.
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3. CASOSINDIVIDUALES

3.1. General Motors, David HOPKINSYy Philippe BODEN

David R. Hopkins dirige los esfuerzos de General Motors Europa en el desarrollo de una
estrategia de ventas y comercializacion en respuesta ala UEM, desde su puesto de
Director del programa UEM, ventas, marketing y posventa. General Motors, con sus
marcas Opel, Vauxhall, Chevrolet y Saab tiene una cuotadel 12,1% del mercado europeo
de vehiculos de pasajeros y unos ingresos de 178.000 millones de délares en todo €l
mundo, de los cuales 30.000 millones en Europa.

Philippe Boden es el duefio de Garage Philip Boden, uno de los principales
distribuidores autorizados Opel en Bélgica. Es distribuidor autorizado de General Motors
desde 1984 y también hafundado otras dos pequefias y medianas empresas.

Por qué General Motors considera vital ayudar a sus pequefios proveedores

General Motors considera laintroduccion del euro fundamental mente como una cuestion
de comerciaizacion y ventas, y por tanto ha centrado la preparacion a euro dela
empresa en hacer frente alas necesidades de sus clientes. La transparencia de |0s precios
y la competencia cada vez mayor en lazonadel euro significaran que las relaciones con
los clientes y los servicios posventa tendran una mayor importancia. GM desea utilizar la
introduccion del euro para aumentar la confianza de los clientes. Ello requiere establecer
directrices de comunicacion exterior, por € emplo, sobre como explicar la disponibilidad
del euro, cdmo exhibir precios en euros en las listas de precios, anuncios etc.

Algunos distribuidores autorizados en Europa han expresado su frustracion sobre los
costesy la'pérdida’ de tiempo de gestion dedicado a abordar € problemainformatico del
afno 2000. y a preparar laintroduccién del euro. Sin embargo, GM cree que los
distribuidores autorizados deberian considerar €l euro como un reto estratégico de venta
y como una oportunidad paradiferenciarse.

Como € frente de contacto con los clientes que son, esinevitable que GM implique alos
distribuidores autorizados en el proceso de preparacion a euro. Estos distribuidores
autorizados son generalmente pequefias y medianas empresas.

General Motors esperaque € euro se utilice de formamas amplia y rapida durante €l
periodo transitorio (1999-2001) de lo que se supone actualmente. El uso temprano del
euro serarealizado por los consumidores que establezcan comparaciones de precios
transfronterizas en euros, y por 10s pagos no monetarios realizados en euros. Ademas, se
introducirén productos para la financiacién de automoviles con plazos de amortizacion
mas alla de 2002 en euros desde principios de 1999.

En cuanto a suministro, GM tiene un gran interés en asegurar la continuidad del
suministro. Por tanto, no hay lugar a dejar de cooperar con proveedores que no estén
dispuestos a utilizar euros. GM haindicado a sus proveedores que desearia que utilizaran
€euros, pero que respetara el principio de no obligacién - no prohibicién.

Como prevé General Motorsintroducir € euro
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La preparacion de sus distribuidores autorizados de automoviles es completamente
independiente de latransicion internade GM. A diferencia de otras corporaciones en la
zona del euro, GM es una empresa que opera en dolares y no piensarealizar una
transicién temprana de sus sistemas contables internos al euro. Los sistemas contables
internos haran latransicion al euro e 1 de enero de 2001.

Sin embargo, General Motors esta adaptando su estrategia de comercializacion desde el 1
de enero de 1999 y todos los interfaces exteriores estaran preparados para €l mercado del
euro desde el comienzo dela UEM.

GM ha puesto en marcha un proyecto euro a escala europea, aunque hay que adaptar las
estrategias de ventas y de comercializacion alos multiples mercados interiores que se
caracterizan por sus diferencias en cuanto alas preferencias nacionales (por ejemplo el
argumento principal de comercializacién para vender un coche puede ser € disefio en
Italia, mientras que los consumidores alemanes se centrarian en la seguridad), la
variacion de los tipos de |os impuestos (1os impuestos se pagan en € pais de
matriculacion, no en e pais delaventa), y las diferencias en las redes locales de venta al
por menor y de distribucion.

Qué espera General Motors de sus distribuidores autorizados

GM ha desafiado a sus distribuidores autorizados a estar preparados para el mercado en
1999. Deberian ser capaces de manegjar el euro a partir de enero de 1999 si sus clientes
asi |o deciden, es decir, tener la capacidad de dar precios y hacer facturas en euros, asi
como de aceptar pagos en euros. Todo € personal que trate con clientes deberia
comprender el proceso dela UEM Yy las implicaciones del euro. Se espera que todos los
puntos de venta tengan disponible material de comercializacion en el que se indique €
apoyo al euro y qué instrumentos de pago en euros se aceptan.

Preparacion de los distribuidores autorizados al euro

Est& en curso un programa de informacion para los distribuidores autorizados. Su
objetivo es intentar aumentar la conciencia sobre |os hechos, riesgos y oportunidades
relacionados con laintroduccion del euro y clarificar las responsabilidades respectivas de
GM vy de sus socios comerciales.

El programaincluye seminarios de un dia para distribuidores autorizados, limitados a 25
participantes. Estos seminarios comienzan con unadescripcion dela UEM y
proporcionan una oportunidad para discutir el impacto del euro en las estrategias de
comercializaciéon y de ventas. GM también ha publicado directrices de comunicacion
para distribuidores autorizados en cOmo actuar de forma "amistosa con €l euro” sin
parecer "agresivo con el euro”. Los distribuidores autorizados deben hacer frente alos
intereses de cada cliente, que tienen puntos de vista muy diversos sobre laUEM vy €l
euro: estan desde los “fanaticos del euro” hastalos pragméticos, |os escépticosy los
"opuestos a euro”. Sin embargo, larealidad es que la gran mayoria de clientes estan
unicamente "euroconfundidos’.

Se espera que |os distribuidores autorizados comuniquen a los clientes su buena
disposicion frente a euro. Pueden aumentar |a transparencia exhibiendo |os precios en
ambas monedas y distribuyendo prospectos de informacion. Los precios de |os anuncios
también deberan estar en euros. El mensgje o tema crucia desarrollado por GM es: "Hay
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dos monedas, pero solamente un valor Opel". Paratransmitir este mensge, GM ha
desarrollado su propio simbolo de bienvenida al euro para su indicacion en los
concesionarios. Los distribuidores autorizados pueden solicitar la etiqueta euro de GM,
pero no estan obligados aello.

Factores esenciales para € éxito en la preparacion al euro de los distribuidores
autorizados de GM

Para GM, es crucia que todas las medidas de preparacion a euro encajen firmemente en
laestrategia global y de comercializacion de una empresa. Un punto de partida para un
proyecto euro acertado es la demostracién de compromiso y entusiasmo a més alto nivel.
L os departamentos internos, asi como |os socios tales como |os distribuidores autorizados
de automoviles han de recibir un calendario claro. Un individuo deberia encargarse de la
responsabilidad global del proyecto euro. Una empresa debe estar dispuesta ainvertir
tiempo y persona en & proyecto. Por Ultimo, se requiere una formacion atodos los
niveles. (Véase e anexo 1)

La experiencia de un distribuidor autorizado de GM

Para el distribuidor autorizado de Opel Philippe Boden, fue el anuncio delalistadelos
11 paises participantes en mayo de 1998 |lo que desencadend la reflexion sobre € euro.
Habiendo examinado e programa de formacion de GM, considera necesario estar
"preparado para el mercado” a partir de 1999. Las comparaciones transfronterizas de
precios se generalizaran, en especial por parte de los clientes profesionales. Es probable
gue esto cambie |a situacion competitiva de su concesionario, que tendra que hacer
hincapié en las buenas relaciones con los clientes, un servicio excelente, etc. Paralos
distribuidores autorizados, a igua que para GM, € euro es principa mente un problema
deventasy de distribucion, y por ello se estan dirigiendo grandes inversiones haciala
comunicacion, lainformacidn alos consumidores etc.

Por |o que respectaalos preparativos internos a euro, Philippe Boden ha establecido una
lista de prioridades, por jemplo la administracion interna, 1os sistemas de informacion,

el departamento de ventas etc., y un equipo del proyecto ha evaluado el impacto en todos
los departamentos con la ayuda de listas de control distribuidas por GM. GM ha
desempefiado un considerable papel en este proceso creando seminarios de un dia para
distribuidores autorizados y proporcionando informacion practicay herramientas tales
como listas de control, etc.

3.2. EIf Antar France, Gérard PIECOUP

Gérard Piecoup es responsable del proyecto euro en EIf Antar France.
Prioridades de EIf Antar en la preparacion para el euro

Elf consideralatransicion ala moneda Unica menos como un problema monetario y
técnico que debe manegjarse internamente, que como un problema comercia que
solamente puede abordarse analizando sus consecuencias en mercadosy clientes. Elf ha
asignado una prioridad maxima ala preparacion de su personal al euro, incluidala
formacion del personal de lasfiliales de distribucion de combustible tales como las
gasolineras EIf.
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Por qué EIf considera necesario preparar a susdistribuidores

Elf considera que la cooperacion con distribuidores es esencia para permitir que traten el
euro de manera compatible con la estrategia global de laempresa. Elf desea que sus
distribuidores exhiban algunos precios en euros, que exhiban todalainformacion atil y
reglamentaria sobre el euro en los puntos de ventay que expida recibos mencionando la
cantidad total a pagar en ambas monedas (FRF/EUR). El didogo con distribuidores no
solamente garantizard una aplicacién eficaz de |a estrategia de la empresa sobre € euro,
sino gque también ayudara alos distribuidores a evitar gastos innecesarios a corto plazo.

Preparacion del personal delosdistribuidoresde Elf al euro

Se han puesto en marcha programas de preparacion al euro centrados en la
familiarizacién de todo € personal, y especificamente en laformacion del personal de las
filiales de distribucion de combustible y de las gasolineras.

Unos 1.500 empleados de EIf que participan en todas | as ramas de la actividad han
recibido formacion sobre el euro. Se han celebrado més de 100 reuniones de formacién
con 10 a 20 participantes en e primer trimestre de 1998. En estos seminarios de dos
horas de duracién, se mostraron alos participantes 30 diapositivas y se les entregd una
guiasobre el euro titulada" Euro guide: vingt mots pour tout comprendre” (“Guia euro:
20 palabras para comprender todo”). Se abordaron tres temas: por qué se introduce €
euro, datos basicos sobre el euro y la preparacion del EIf a euro.

El personal de lasfiliales de distribucion de combustible (2000 vendedores telefonicos y
repartidores de 150 agencias) ha sido formado en unas 200 reuniones celebradas de mayo
a septiembre de 1998. Las reuniones abordaron cuestiones béasicas sobre la introduccion
del euro y tenian como objetivo fomentar una actitud positiva entre € personal hacia el
euro. Se esta enviando al personal recordatorios sucesivos y prospectos sencillos de
informacion para ayudar a refrescar sus conocimientos sobre el euro.

En cuanto a persona delas gasolineras Elf, hay que distinguir dos grupos de persond
con distintas necesidades de informacion sobre el euro. Por una parte, €l personal

g ecutivo (arededor de 1.500 personas) tiene que tratar con aspectos reglamentarios y
juridicos, asi como con |os retos competitivos y estratégicos. El personal gecutivo
también tiene que planear latransicion a euro, por emplo determinando las fechas
clavey aplicando principios basicos. Por otra parte, €l persona de cajay e personal en
contacto con € publico (alrededor de 5.000 personas) tiene que estar familiarizado con
los tipos de cambio y cOmo manejar |os pagos en euros. Necesitan tener suficientes
conoci mientos sobre latransicién para contestar a preguntas sencillas de los clientes.

Laformacion del personal de las gasolineras tuvo como objetivo aumentar la vel ocidad
de lapreparacion y anticipar los cambios. El objetivo es elaborar estrategias de ventas
con €l euro para cadarama de la actividad, basadas en dos principios:. la disponibilidad
parafacturar en euros a cualquier cliente que lo desee apartir de enero de 1999y la
continuidad de la facturacion, es decir, que la transaccion deberarealizarse en una sola
moneda desde la facturacion hasta el pago.

Un codigo de buenas practicas para los distribuidores de combustible (véase e
apéndice 3)
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Ladistribucion de combustible para motor en Francia se caracteriza por una competencia
intensa. Esto ha redundado en que Franciatiene |os precios més bajos sin impuestos de
Europa, y por lo tanto los margenes son sumamente reducidos. Laintroduccién del euro
cambiarala escalade valores, y un céntimo de euro puede suponer una gran diferencia en
los mérgenes de beneficio. Una posible obligacion de exhibir ambos precios no
solamente seria problemética para el distribuidor, sino que también podriallevar a
confusion alos consumidores, pues el precio en euros por litro puede corresponder a seis
0 Siete precios distintos en francos franceses debido alos efectos del redondeo.

En este contexto, los distribuidores franceses de combustible (que consta de dos redes,
las empresas petroleras y |os grandes minoristas), estéan promoviendo un plan ordenado
detransicion a euro. El objetivo es mantener lalegibilidad y latransparencia de las
exhibiciones de precios y evitar inversiones innecesarias a corto plazo. El 30 de junio de
1998, los distribuidores franceses de combustible de motor presentaron un plan conjunto
alas asociaciones de consumidores. Los planes prevén que las gasolineras (1) exhibiran
los precios en |os surtidores e indicadores de volumen solamente en FRF por litro, (2)
exhibiran toda lainformacién Util y reglamentaria sobre |os pagos en euros, (3) indicaran
lasumatotal tanto en FRF como en EUR en los recibos, (4) dispondran laindicacion
optativa de otrainformacion relacionada con €l euro, y (5) € personal de cagjay €
persona en contacto con el publico responderan alas preguntas de |os clientes sobre €l
euro.

El 20 de octubre de 1998, el Consgjo Nacional Francés de Consumo publicé dos
anuncios, uno referente ala supervision por parte de observatorios regionales de los
métodos utilizados paraintroducir € euro, y en segundo lugar, sobre la presentacién de
informacion voluntaria alos consumidores sobre el euro, conforme alarecomendacion
delaUE de 23 de abril de 1998. Esta Ultima establece que cada distribuidor de
combustible podra obtener €l logo euro, siempre que ofrezca informacion de carécter
genera sobre el euro, exhiba claramente |os dobles precios, incluso aunque los carteles y
los surtidores solamente indiquen el precio en francos, expida recibos o facturas en euros
s selepide, y finamente, acepte a menos un medio de pago en euros.

En Francia, los precios del EIf en los surtidores se exhibiran en FRF hasta finales de
2000, revisandose la situacion en dicho momento. Los terminales de |os puntos de venta
estan siendo cambiados, pero |os preparativos se estan retrasando por lafaltadel tipo de
cambio oficial. El 31 de diciembre, unos dos tercios del equipo de EIf en Francia estaran
listos para el euro.
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3.3. Siemens, Volker SCHMIDT-WELLENBURG

Volker Schmidt-Wellenburg es € responsable del departamento de negocios
corporativos de Siemens 'y tiene responsabilidades a escalainternacional en € ambito de
lacomercializacion y las ventas. Con representacion en casi todos |os paises del mundo,
Siemens era en 1997 |a segunda empresa mas importante del mundo en ingenieria
eléctricay electronica. Las ventas en Europa suponen e 63% de las ventas globales, y €
75% del personal estéa empleado en paises de la UE. Siemens considera por tanto que la
Zona euro constituye su mercado.

Organizacion del proyecto euro de Siemens

Ocho grupos de trabgjo estan abordando cuestiones tales como latesoreriay losy pagos,
impuestos y legislacion, estrategia, procedimientos empresariales, contabilidad y control,
adquisiciones, recursos humanos y tecnologia de lainformacién. Estos grupos de trabajo
han definido unas normas de aplicacion parala empresa sobre €l euro, que se estan
aplicando en 17 grupos y 300 entidades juridicas en paises de la UEM.

L os objetivos han sido establ ecidos basicamente por e equipo euro de base, pero la
puesta en practica esté descentralizada. El objetivo de la empresa es que todas las
unidades empresarial es sean capaces de realizar transacciones empresariales en euros a
partir del 1 de enero de 1999, mientras que las funciones internas realizaran la transicion
al euro € 1 de octubre de 1999.

El plan de conversién de Siemens se basa en norma de no obligacion - no prohibicion
fijada en lacumbre de Madrid, es decir, que los clientes y |os proveedores pueden elegir
entre el euro y sus denominaciones durante el periodo transitorio. Sin embargo, Siemens
prefeririaque e euro fuerala moneda de transaccion con sus socios comerciales a partir
del 1 de octubre de 1999. A partir de esta fecha, Siemens convertiralas comunicaciones
exteriores, las transacciones bancarias y |as transacciones con la administracion publicaa
euros.

Comunicacion de Siemens sobrela UEM

Siemens ha comunicado claramente su compromiso con laUEM y € euro. Fuela
primera empresa en expedir un bono paralelo en euros. Y a desde septiembre de 1997,
Siemens escribid a sus socios comercial es proporcionandol es informacion general basica
sobre el euro, pero sin especificar e plan de transicién de Siemens.

En julio de 1998 se envi6 una segunda carta con mas detalles sobre |as intenciones de
Siemens (véase & apéndice 3). En esta carta, se explicd laopcion de utilizar el euro
durante el periodo transitorio, y se sugirié que se acordase una fecha conjunta parala
transicion. Se llamo |a atencidn sobre dos fechas preferidas parareaizar latransicion a
euro: € 1/1/99 como lafecha en que los tipos de conversion sefijan por ley y e 1/10/99,
en gue se redlizarala conversion de la moneda corporativa coincidiendo con e gercicio
econémico de Siemens. Hasta ahora, se han logrado 35.000 acuerdos con |os socios
comerciales.

La suposicion de Siemens es que un gran numero de empresas cambiara al euro en 1999.
Sin embargo, es probable que las empresas muy pequefias retrasen latransicion hasta el
fin del periodo transitorio. Por esta razén, Siemens pondra en marcha probablemente un
nuevo programa de informacion en 2000, dirigido a las empresas muy pequefias.
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El objetivo de la estrategia de comunicacion de Siemens es asegurarse de que todos los
participantes en la sociedad reciban el mismo mensgje, dada la estructura descentralizada
del grupo. Uno los instrumentos més acertados de comunicacion desarrollados hasta
ahoraes un CD-ROM sobre € euro. Inicia mente desarrollado como instrumento interno
de formacion para el persona de Siemens, ya se han enviado unas 20.000 copias alos
SocCios comerciales.
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34. IBM,  Philippe JORET

Como director de los programas sobre € euro en IBM Europa, Oriente Medio y Africa,
Philippe Joret es responsable de | as actividades y programas rel acionados con € euro
dirigidos alas pequefias y medianas empresas. En Europa, 20.000 de |os socios
comerciales de IBM son pequefias y medianas empresas, es decir, tienen menos de 50
empleados. IBM tiene arededor de 10.000 contactos con PYME clientes al diay cuenta
con 2.000 personas del departamento de ventas y marketing dedicadas alas asistenciaa
las PYME.

Enfoque de | BM respecto de la transicion monetaria

Mientras que IBM estara preparada para utilizar €l euro apartir del 1 de enero de 1999, la
transicion monetariainternaen la contabilidad no se realizara hasta enero de 2001. Sin
embargo, latransicion internano es lafecha mas importante. El factor més importante es
poder "hablar" en euros con las empresas externas y 10s socios de las cadenas de
suministro a partir del diauno de laeradel euro, € 1 de enero de 1999.

Basandose en | as reacciones obtenidas por IBM de clientes, socios comerciales y cadena
de suministro como parte de un gjercicio de consulta, la empresa esta adoptando una
estrategia muy flexible hacia €l euro, teniendo en cuentalos deseos de los clientes. A este
respecto, IBM confiaen el consgjo de sus socios comerciales, |0s pequefios y medianos
distribuidores autorizados, que saben o que quieren los clientes, y a menudo también las
PYME. Ademas, € mercado de laPY ME reviste una gran importancia para|lBM, que es
plenamente consciente del hecho de que para desarrollar una solucion paralas PYME, es
importante estar cerca del mercado, y por tanto, integrar parametros de proximidad en €l
plan.

El enfoque sobre € euro de IBM respecto alas PYME es doble. Por una parte, es una
empresa grande con muchos socios comerciales, 1o que significa que es necesaria una
buena coordinacion. En segundo lugar, como proveedor de tecnologia de lainformacion
(hardwarey software), IBM forma parte de la solucion paralatransicion a euro de otras
empresas.

Opinion delas PYME sobre el euro

Con respecto alatoma de conciencia sobre e euro de las PYME, IBM observo en mayo
de 1998 que aproximadamente &l 15-20% de las PY ME en |os once paises miembros
estaban preparadas. Sin embargo, a ser las preparaciones para el euro delas PYME
menos complgas y urgentes que las de las multinacional es, pueden permitirse, hasta
cierto punto, utilizar e periodo de transicion para cambiar 10s sistemas de informacion.
Sin embargo, s se tiene en cuenta la necesidad de adaptar |os sistemas para el ario 2000,
es probable que se produzcan escaseces de recursos humanos especializados a corto o
medio plazo, por o que IBM esta creando proyectos de formacion.

Existen dos visiones del euro en torno alas cuales pueden agruparse las empresas: en
primer lugar, € euro puede considerarse como problematécnico y de obligado
cumplimiento; en segundo lugar, e euro puede considerarse como un desafio empresarial
estratégico.

Las empresas que consideran el euro como un desafio empresarial estratégico reconocen
gue una moneda Unica les proporcionara un acceso mas fécil a conjunto del mercado
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unico, ofreciéndoles por tanto una gran oportunidad parala expansion empresarial.
Pueden lograr presencia en més paises por medio de Internet sin necesidad de establ ecer
sucursales y redes de distribucién por toda Europa. Por medio de Internet, las PYME
pueden ser competitivas en comparacion con las grandes empresas, y se espera que €l
negocio electronico adquirirdimportancia paralas PY ME. Las empresas que consideran
el euro como un desafio estratégico y empresarial generalmente pertenecen a sectores
sensibles a euro, como labanca, seguros, distribucion, vigjes y turismo, transportes,
fabricacion, etc.

Estas empresas pasan por varias etapas en su preparacion a euro, comenzando a menudo
por la consulta alas empresas y posteriormente abordando problemas técnicos tales como
latecnologia de lainformacion. También tienen en cuenta el impacto en lafinanciacion
de la empresa, que tiene componentes estratégicos y técnicos.

Las empresas que consideran € euro como un mero reto técnico solamente contemplan
|as adaptaciones operativas necesarias y no consideran |as cuestiones comercialesy
estratégicas rel acionadas con la nueva situacion competitiva'y de mercado de lazona
euro. Es probable que estas empresas limiten sus esfuerzos de transicion al euro a
cambio de sus sistemas de gestion, sin evaluar |0s retos estratégicos.

Como puede IBM ayudar alas PYME a gestionar la transicién monetaria

El euro constituye un reto informético paralas PY ME, que a menudo tienen problemas
paraevaluar |as repercusiones técnicas y estratégicas del euro, asi la adecuacion del
software. Ademéas, pueden experimentar una escasez de mano de obra especializada en
TI, especidlmente si se preparan tarde, y una falta de recursos financieros, dado que €
proyecto euro puede requerir inversiones adicionales.

IBM puede apoyar alas PY ME ayudandolas a seleccionar una aplicacién adecuada para
tratar €l euro. Esto es importante, puesto que no existe una solucion universal y es
necesario examinar las necesidades individuales de cada empresa. Entre las cuestiones
fundamentales que hay que considerar figuran los instrumentos paralatransicion final, el
manejo de las dos monedas y las pérdidas de precision, laindicacion y los listados duales
y la capacidad de unatransicion organizada. En el caso de los sistemas con multiples
divisas, hay que evaluar la gestion de los tipos de conversion, laposibilidad de la
transferencia a euros de niveles individual es de contabilidad y latransferencia de las
cuentas restantes el 31 de diciembre de 2001.

Formacién por parte de |BM de los consultores externos

Ademas de sus esfuerzos en la creacion de capacidad técnicainterna, IBM también esta4
formando a consultores externos en la gestion informética de |os proyectos euro. Con
este fin, IBM ha creado un programa de formacién sobre e euro con una primera serie de
sesiones en Francia en diciembre de 1998, dirigidas alos socios comerciales de IBM,
empresas independientes de software o0 empresas de servicios y censores jurados de
cuentas, dado que e 80% de las PY ME utilizan censores jurados de cuentas.

El objetivo es permitir que este grupo ayude alos directivos de las PY ME en sus
programas de migracién a euro. Los temas abordados se refieren alos enfoques del
andlisis del impacto en las empresas y de la gestion del proyecto euro, auditoriasdelaTI,
planificacién de lamigracion, seleccion de productos informaticos y herramientas
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adecuadas de conversién, asi como la puesta en préactica de nuevos procesosy sistemas 'y
la organizacion de sesiones de informacion y formacion.

Aparte de un servicio de ayudatelefonico en varias lenguas de la UE, IBM esta
planeando asimismo publicar un catélogo de los programas informéticos sobre
aplicaciones relativas a euro en su sitio de Internet dedicado al euro
(http://www.ibm.com/euro) a principios de 1999. Esto ayudara alas PY ME a seleccionar
los programas informéti cos mas adecuados a sus necesidades, teniendo en cuenta que los
programas informaticos con multiples monedas estdn mas cercanos ala compatibilidad
con e euro gque |los programas informéti cos de moneda Unica, aunque como alin hay que
realizar |a adaptacion juridica (redondeo y conversion), también sera necesario adaptar
los programas informaticos de monedas multiples.

IBM entiende que pocas empresas pueden gestionar latransicion por si solas, y ha
realizado acuerdos con socios comerciaes de PY ME tales como contables y con érganos
clave del comercio y laindustriatales como la UEAPME (Union Europea del Artesanado
y de la Pequefiay Mediana Empresa). El objetivo es proporcionar asesoria sobre
proyectos de migracion a euro, adaptados alas necesidades de las PY ME. Por tanto,

IBM no sblo proporcionalapartedela Tl delatransicion al euro vendiendo programas
informaticos, sino que también desarrolla unared de asesoriay ayuda alas empresas en
cooperacién con asociaciones profesionales.
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3.5. Auchan Francia, Miche PAILLARD y FrancoisROCHE-BAYARD

Michel Paillard es el director del proyecto euro para Auchan, una gran cadena de
minoristas con sucursales en 11 paises por todo e mundo, delos cuales5 en laUE
(Francia, Portugal, Espafia, Italiay Luxemburgo). Auchan posee diversos comercios a
por menor, incluyendo hipermercados, supermercados y supermercados de barrio.

Francois Roche-Bayard dirige Morina Patissier, una pequeiia panaderia con 112
empleados, y es uno de los proveedores de Auchan que se benefician de su programa de
informacion sobre el euro.

Por qué Auchan considera esencial ayudar a sus pequefios proveedores

Auchan tiene mas de 8.000 proveedores, de los cuales el 80% son PYME. Son esenciaes
parala competitividad de Auchan, que invierte considerable tiempo y recursos en €
desarrollo de las relaciones comerciaes alargo plazo con sus pequefios proveedores. Més
del 85% de las PY ME proveedoras han sido socios comerciales durante méas de 5 afios.
Las PYME son especial mente importantes en varios ambitos:

» como fuente de productos locales y frescos cerca de cada comercio a por menor;
* para€el suministro de mercancias "Auchan";
e parae desarrollo de productos nuevos e innovadores.

Auchan hatenido durante muchos afios programas de asociacion para sus pequefios
proveedores, incluyendo un programa para ayudarles a desarrollar sus exportaciones a
través de lared de distribucion de Auchan. El facilitar laintroduccion del euro es otro
paso de este programa de asociacion.

Como planea Auchan introducir € euro

Como otras grandes empresas, Auchan tiene un equipo multifuncional responsable del
proyecto euro, dedicado a planificar latransicion paratodo el grupo. Unavez

establ ecidos |os pardmetros de latransicién para el grupo, era necesario desarrollar una
estrategia para cada pais. Los retos en Luxemburgo diferiran considerablemente de los de
Portugal. Debe preverse unaflexibilidad para hacer frente alas diferencias en los planes
nacionales de transicion y las preferencias de los consumidor locales.

Al igua que paralamayor parte de las empresas, 10s retos son tanto técnicos como
estratégicos. Desde una perspectiva técnica, habra que modificar todos |os sistemas
contables logisticos y financieros a euro. Los retos estratégicos se refieren ala educacion
préctica de los consumidores respecto alos precios, valores y pagos en euros, y en
segundo lugar el establecimiento de los precios en euros. Para abordar estos retos
técnicosy estratégicos, Auchan Francia ha desarrollado un plan de accién con cuatro
componentes:

* Clientes: afinales de enero de 1999, se exhibiran |os precios dual es durante una
primerafase en unos 30.000 productos, con objeto de familiarizar alos clientes con
los precios y valores en euros, y posteriormente se generalizaran a mediados de 2001.
Se utilizaran asimismo otras medidas practicas de informacion parasimplificar lavida
delos clientes, como folletos y carteles.
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» Socios: laformacion del personal sera esencia para unatransicion con éxito en todas
las categorias, especialmente del personal de |os establ ecimientos que esta en contacto
con los clientes y especialmente € personal de caja. En 1998 se inicié un importante
programa de formacion para hacer frente a este objetivo.

» Lacomunicacion exterior serealizaatravés de los medios de comunicacion y los
directivos para explicar los planes de Auchan Francia.

» Proveedores: Auchan Francia se propone convertir toda la facturacion con los
proveedores € 1 de enero de 2001. Larazon para elegir esta fecha es garantizar que
todos los recursos del grupo pueden dedicarse a servir alos clientes finales en enero
de 2002. Ademas, lamagnitud del reto favorece unatransicion progresivade la
empresa. Para hacer frente a este plazo, se iniciaran proyectos experimentales en 1999
gue garantizaran gque los diversos el ementos de la cadena de suministro estan listos
parael euro, y que todos los directores de las tiendas han practicado o simulado la
transicion cuatro o cinco veces antes de 2001. AsSimismo, se requiere una estrecha
colaboracién con los proveedores de equipos y de programas informaticos, asi como
con los responsables de lalogistica, € transporte y € a macenamiento.

Comunicacién con los proveedores

Unatransicién acertada de la actividad de compras a euro en 2001 dependerade la
solidez del plan de transicion, de que se cuente con equipos con laformacion y

conaoci mientos técnicos necesarios, y finalmente de lacomunicacion y € didlogo con los
proveedores. Las PYME en especial requieren unainformacion claray exacta sobre los
plazos, modalidades y responsabilidades de cada parte. Debe mostrarse consideracion y
comprension con las dificultades practicas de las PYME en latransicion al euro. Un
preaviso acerca de todos |os cambios es esencia para que las PY ME puedan cumplir los
plazos establecidos por las empresas mas grandes.

El programa de comunicacion paralos proveedores consta de varios pasos.

» Aumento de latoma de conciencia sobre el euro: se envio un cuestionario alos
proveedores en noviembre de 1997. Ello puso de manifiesto una falta de comprension
acerca de las consecuencias del euro. En octubre de 1998 se envi6 una segunda guia
maés detallada con un cuestionario.

» Informacién sobre el plan detransicion de Auchan: esto se explico detalladamente
con &l materia distribuido en octubre de 1998. A ctualmente se esté elaborando un
"acuerdo de transicion™ que especificaratodos |os detalles técnicos (conversiones, IED
y otros sistemas de informacion) y los plazos exactos. Esto se acordara con los
proveedores alo largo de 1999 como parte de las negociaciones de adquisicion
durante & afo 2000. El objetivo es dar a cada proveedor 15 meses para preparar a
fondo e cambio el 1 de enero de 2001.

» Fomento de la colaboracion entre Auchan y los proveedores: se tomaran medidas
activas parainformar y ayudar alos pequefios proveedores a prepararse internamente.
Se distribuird un juego de iniciacion llamado "Eurauchan” con vistas alaformacion de
los empleados de las pequefias empresas. También se requiere un didlogo sobre la
politica de fijacion de precios parala euro, dadala necesidad de lograr cifras de
precios convenientes en euros. La fijacion de las nuevas cifras de precios en euros
podratener repercusiones en la especificacion de los productos en a gunos casos.

En este proyecto se estan utilizando todos |os instrumentos disponibles de comunicacion.

Estos incluyen:
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» El sitio de I nternet de Auchan, que contiene informacion sobre e euro. Sin embargo,
muchas PY ME aln no tienen acceso a Internet, por 1o que este medio no puede
utilizarse realmente para difundir informacion detallada.

» Lainformacion sobre el euro puede transmitirse en boletines. Unavez mas, la utilidad
es limitada dada la dificultad de mantener actualizadas listas de destinatarios, y la
incertidumbre acercade s se leen estos boletines.

» Contactos directos entre el personal: ésta es con mucho lameor maneray lamas
importante para intercambiar informacion sobre e euro. Garantiza que cada socio
comercial sea consciente del plan de transicion. Resaltalaimportancia de que
empresas como Auchan Franciatengan programas de formacion sobre el euro para su
personal.

La experiencia de un pequefio proveedor: Morina Patissier

Este proveedor manifestd que, entre todos sus clientes, e programa de informacion de
Auchan Francia era detallado y completo. Las PY ME se enfrentaran a considerables
dificultades técnicas con laintroduccion del euro (1T, contabilidad, sistemas |ED, etc.)
pero disponen de recursos técnicos y financieros limitados. Por estarazon es
imprescindible que:

* los planes de transicion de las empresas grandes sean claros y precisos;

* Que se dé un preaviso suficiente pararealizar cambios en |os sistemas de facturacion;

* gue seredlicen por adelantado pruebas rigurosas. Los proyectos piloto y los
programas de intercambio de informacion son vitales.

Sin embargo, al igual que para Auchan France, € euro es esencialmente una cuestion

comercial estratégica para Morina Patissier. En particular, | as pequefias empresas

necesitan estudiar detalladamente el impacto en el mercado de la politica de fijacion de

precios en euros 'y sus implicaciones en los aranceles y en la especificacion de los

productos. Las pequefias empresas también deberian ser conscientes de las enormes

oportunidades que ofrece €l euro.
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3.6. Sonaelnvestimentos, Augusto BIANCHI DE AGUIAR

Augusto Bianchi de Aguiar es el Director de los servicios de informacién de Sonae
Investimentos y participaen el equipo del proyecto euro. Sonae es larama de venta al por
menor de un gran conglomerado portugués que tiene hipermercados, supermercados y
puntos de venta especializados a por menor (deportes, equipo y material de oficina, etc.).
Otras actividades del grupo incluyen agenciasinmobiliarias, productos de maderay
diversas actividades industriales. Sonae es una empresa en rapido crecimiento con un
sector de ventaa por menor con un volumen de ventas de unos 170 millones de ecus en
1997.

El plan detransicion del grupo Sonae

Y adesde & primer trimestre de 1997, se cred un equipo del proyecto euro para analizar
el impacto del euro en todas las actividades del grupo, y para elaborar y para aplicar un
plan de transicion detallado.

En una primerafase, se centrd en cuestiones horizontales y funcional es de importancia
paratodas |las unidades , como por giemplo las relaciones con los clientes, las relaciones
con los proveedores, finanzas y tesoreria, recursos humanos, contabilidad y
administracion, asuntos juridicosy fiscales y sistemas de informacién. En la segunda
fase, actualmente en curso, la atencidn se centra en cada area o unidad empresarial
(comercio a por menor en general, comercio a por menor especializado, inmobiliarias,
productos de madera), adaptandose |os planes de transicidn segun las caracteristicas de
cada &rea empresarial.

El impacto del euro en las actividades al por menor

Laintroduccion del euro tendra tanto implicaciones operativas (cambio de moneda,
fijacion de precios en euros) como estratégicas (competencia transfronteriza, cambios en
las relaciones con los proveedores, tesoreriay finanzas).

En lo que respecta alas relaciones con |os clientes, Sonae esta preocupado por las
dificultades que tendran los consumidores para comprender |os precios en euros. La
confusion o equivocacion por parte de los consumidores podria afectar negativamente al
consumo si se posponen las decisiones de compra. Lafijacion de precios en euros plantea
un gran reto a sector al por menor, habida cuenta de la necesidad de lograr cifras de
precios adecuadas en euros (precios psicol 6gicos). Sonae dedicara por tanto considerable
tiempo y recursos a un programa de informacion dirigido ainformar a sus consumidores
acercadel euro.

En términos de las relaciones con |os proveedores, €l euro traerd consigo una
transparencia de |0s precios entre paises, facilitando la comparacion de precios entre |os
proveedores establecidos en la zona euro. Sonae, a igual que las sucursales de
adquisicién de otros grandes minoristas, intentard naturalmente aprovechar esta
oportunidad, dando por tanto lugar a una mayor internacionalizacion de su base de
proveedores. Paralas pequefias empresas que son proveedoras de grandes minoristas,
esto representa tanto una oportunidad comercial como un desafio. Sonae cree que un
mayor recurso a proveedores fuera del pais de origen de los minoristas redundara en una
presion hacia una mayor armonizacion de términos y condiciones. Por giemplo, en la
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actualidad las condiciones de pago difieren através de la UE, particularmente entre los
paises septentrionales y meridionales.

Un factor critico en el plan de transicion de Sonae es lainformacion y la formacion del
personal. Todo el personal recibiraformacion sobre el euro adaptada a sus funciones
particulares. Los dependientes de tiendas recibiran formacion antes de enero de 1999
para contestar a preguntas sobre |0s planes de Sonae respecto alatransicion a euro y las
consecuencias operativas parala empresa. También se hainiciado un plan de formacion
paralos compradores y las administraciones que estan en contacto con |os proveedores.
En este caso, €l programa se centra en los planes de Sonae respecto alas relaciones con
los proveedores y |as consecuencias operativas paralos sistemas comerciales.

Por quélas PYME son vitales para e éxito comercial de Sonae

Por ser unagran empresaa por menor, Sonae tiene una base muy ampliade
proveedores. Entre estos figuran grandes proveedores multinacionales, grandes
proveedores nacionales, PY ME nacionales e internacionales y un gran nimero de
proveedores |ocales muy pequerios e individuos. Naturamente, larelacion con los
proveedores varia segn su tamafio. Para los grandes proveedores, Sonae utiliza un
programa de asociacion que prevé una cooperacion especial en |os procesos comerciales
y administrativos (mensajeria |ED, procesos de control de precios). Se estén
desarrollando y probando conjuntamente nuevos instrumentos y se estan celebrando
reuniones periédicas para garantizar una comunicacion continua.

Para |os proveedores més pequefios, y especiamente |os proveedores locales muy
pequefios (carne, frutay verduras), Sonae ha establecido clubes de proveedores. En €
servicio alos miembros seincluye la preferencia paralos productos y lafirmade
acuerdos alargo plazo, soporte técnico y administrativo y entrega centralizada.

Programa de informacion sobre el euro de Sonae para |os proveedores

El programa de informacion de Sonae se adapta segun € tamaiio y las necesidades del
proveedor en cuestion. Los grandes proveedores han recibido una carta de informacion
gue establece la posicion de Sonae respecto alaintroduccion del euro y las fechas
previstas paralatransicion de los sistemas de facturacion y otros. Debe a canzarse un
acuerdo conjunto con tales proveedores, y se estan planeando reuniones con cada
proveedor para elaborar un plan comun sobre la coordinacion y las modalidades para
modificar su relacion con € euro.

Para |os pequefios proveedores, se requiere un enfoque mucho més dinamico, dadala
menor informacién de los pequefios proveedores sobre las implicaciones del euro. El
primer paso es e envio de una carta de informacion sobre el euro junto con una
invitacién a unareunién de informacién de Sonae. En estareunion se explicara el
calendario y las disposiciones legales para laintroduccion del euro, asi como las
repercusiones técnicas y estratégicas paralas empresas en € sector de venta al por

menor. Ademés, se explicarala posicion de Sonae respecto alaintroduccion de las
fechas euro y las fechas previstas para latransicion de los sistemas de facturacion y otros.

Un segundo paso es celebrar reuniones individual es con cada pequefio proveedor para

elaborar un plan acordado de transicion, asi como un plan sobre cOmo Sonae puede
ayudar al pequefio proveedor en latransicion al euro. Todo €llo, en €l contexto dela
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ayudatécnicay administrativa en curso dada alos miembros del club de proveedores de
Sonae.

Al proporcionar esta asistencia técnica alos pequefios proveedores, Sonae ha preparado
listas de |as principal es repercusiones del euro en cada funcién empresarial
(comerciaizacion, adquisicion, personal, Tl). Estas listas estan basadas en listas

general es desarrolladas por la AUME pero adaptadas a las necesidades especificas de los
pequefios minoristas y a plan nacional de transicion de Portugal.

28



4. EL PAPEL DE LOS ASESORES EMPRESARIALES PARA FACILITAR ACUERDOS DE
ASOCIACION

4.1. Walter BORMS, Unién Europea del Artesanado y de la Pequeiia y
M ediana Empresa (UEAPME)

Las responsabilidades del Sr. Borms en la Union Europeadel Artesanado y de la
Pequefiay Mediana Empresa incluyen asuntos econdmicosy fiscales y e euro; también
es el secretario general de la comision belga paralas pequefias y medianas empresas. El
Sr. Borms escribio junto con el profesor J. Degadt "Las PYME en Europa’ (1993, Van
den Broele).

Delos 18 millones de empresas de la Unidn Europea, un 99,7% son pequefias y
medianas empresas. Si bien |os Gobiernos deban tomar lainiciativaen larealizacion de
campafias de informacion sobre € euro, son las PY ME quienes constituyen el vinculo
directo con los ciudadanos, y son por tanto la principal fuente de informacion sobre el
euro paralos consumidores. Tener alas PYME bien preparadas para el euro redunda en
el propio interés de las grandes empresas y |0s gobiernos.

En cuanto alos preparativos practicos para el euro, hay que optar por unavision realista.
Lamayor parte de las PY ME no han empezado |os preparativos, y lamayoriatratara el
euro como un problema que debe resolverse justo antes de laintroduccion de los billetes
y monedas en enero de 2002. Esto esta muy |gjos alin paralas PY ME. Sin embargo,
tendran que tratar con el euro antes de 2002, por |o gue muchas PY ME estan planeando
acciones a corto plazo para poder manegjar € euro durante e periodo transitorio.

No es posible calibrar en qué medida se utilizara el euro durante el periodo transitorio,
pero esta claro que los contratistas pediran a sus subcontratistas que facturen en euros a
partir de 1999. Asimismo, podra exigirse unaindicacién duales de los precios. Las
PYME solo podran adaptarse arealizar su actividad empresarial en euros s reciben
buenainformacion y conseg os adaptados a sus necesidades y circunstancias. Esta
informacion debe proceder de diversas fuentes, incluidos:

* los grandes socios comerciales;
* los proveedores de servicios (bancos, contables, empresas de Tl);
* PYME y organizaciones comerciales y profesionales.

L as grandes empresas pueden reducir sus costes reales de transicion al euro mediante la
adecuada preparacion de sus pequefios socios comerciales. La UEAPME desea
asegurarse de que las grandes empresas no imponen alas PY ME plazos y procedimientos
poco realistas. Por estarazén, la UEAPME apoya la recomendacion de la Comision
Europea que aboga por € diaogo entre los socios comerciales grandes y pequerios sobre
latransicion al euro y para que las PY ME reciban un preaviso sobre los planes de
transicion de las grandes empresas. Las PY ME deberian recibir informacion y consgjo
concretos de sus socios mayores, mas alla de lainformacién de caracter general sobre el
euro.

L as organizaciones de PY ME deben también desempefiar un papel activo, mas ala del
periodo transitorio. La UEAPME, asi como Eurochambres, han establecido unared
descentralizada de euroconsg eros. Para consolidar estared, la UEAPME ha creado un
programa de cooperacion con |os proveedores de servicios clave como IBM. Es esencial
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asegurarse de que los proveedores de servicios no resuel ven exclusivamente las
necesidades de las empresas grandes, y que dedican suficientes recursos a las necesidades
especificas de las pequefias empresas.

La UEAPME se ha unido con Eurocommerce para apoyar lainiciativa de la euro-etiqueta
negociada con las organizaciones de consumidores.
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4.2. Juan TAVALERA, Banco Central Hispano

El Sr. Talavera es Subdirector Adjunto del Banco Central Hispano y se ocupa mas
especificamente de | as pequefias y medianas empresas en € ambito de la
comercializacion.

El Banco Central Hispano (BCH) considera laintroduccion del euro como una
oportunidad empresarial clave. Laestrategiadel BCH frente a euro tiene cuatro
elementos principales:

» lapreparacion internadel banco y de sus sistemas;

 dirigir las actividades de comunicacion ala sociedad sobre € euro;

» formar a persona del banco, e

 informar alos clientes del banco. A través de estos esfuerzos de informacion del
personal, clientesy publico en general, BCH aspira a distinguirse de sus
competidores.

En cuanto alainformacion de los clientes, los titulares individual es de cuentas recibiran
extractos de cuenta con exhibiciones duales de los importes en euros. Los clientes
también estan recibiendo informacién a través de diversos prospectos y folletos
elaborados por el BCH. También existe informacion disponible paralos clientes en el
sitio Internet del BCH, asi como unalinea de informacion gratuita sobre el euro.

El BCH también esta realizando una camparia general de comunicacion sobre el euro. Se
han celebrado més de 210 conferencias y presentaciones en Espafia. Las preguntas 'y
respuestas sobre el euro se han publicado en periédicos y otros medios, y se han
presentando en laradio. El banco también ha elaborado folletos y listas de objetivos
sobre el euro, basadas en las publicaciones de la Asociacion parala Union Monetaria de
Europa. Se han distribuido unos 150.000 folletos para empresas, asi como otros 150.000
folletos sobre los desafios particulares a que se enfrentan las PY ME. Se han enviado
otros 280.000 folletos a minoristas, abordando sus preocupaciones especificas sobre la
fijacion de precios en euros, las relaciones con los clientes y laintroduccion de los
billetes y monedas de euros.

El BCH considera necesario tener un programa de informacion especifico dirigido alas
PYME, ademas de |la campaiia general paralas empresas en general. Tal como se ha
mencionado anteriormente, se han elaborado folletos y otros documentos técnicos
especificamente paralas PYME. En € sitio Internet y en lalineainformativa gratuita del
BCH sobre & euro se proporciona informacién sobre los retos que esperan alas PYME.
Ademas, se ha creado especificamente una red de 150 sucursal es en Esparia para ayudar a
las pequefias empresas en la transicion. Estos equipos expertos de consejeros de estas 150
sucursales constituyen una fuente de recursos para las pequefias empresas sobre el euro,
permitiéndol es obtener asesoria sobre aspectos muy especificos o locales de latransicion.
Por ultimo, el BCH esta desarrollando una solucion integrada para latransicion en los
dos programas informati cos mas frecuentemente utilizados por los clientes parala
informacion y la gestion de cuentas.
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4.3. David CROUGHAN, Irish Business and Employers Confederation
(Confederacion irlandesa de empresasy patronos) (IBEC)

Como Economista Principal, David Croughan es responsable de la campaiiade la
concienciacion de la IBEC acercade laUEM. Ademas, es consgjero delajuntadela
Asociacion parala Unién Monetaria de Europa, miembro del Comité consultivo dela
campaiia del Gobierno paralatomade conciencia de las empresas, y del comité de
direcciéon delaUEM en € Instituto de Asuntos Europeos. El Sr. Croughan escribi6 en
colaboracion la"Guia paralapreparacion a euro de los minoristas' dela AUME.

Las pequefias empresas se benefician de los acuerdos cooperativos

Un periodo de transicion de tres afios significa inevitablemente un cierto caos durante la
transicién de las monedas nacionales a euro. Algunas empresas consideraran latemprana
transicion al euro como un claro elemento de ventaja competitiva. Otras empresas se
veran obligadas por su situacion arealizar sus transacciones en euros, lo que les obligara
a convertirse en empresas euro desde una fecha temprana. Sin embargo, muchas
empresas no tenderan atratar en euros durante el periodo transitorio: esto les afectara no
solo asi mismas, sino también alas empresas que han realizado latransicion
tempranamente y que comercian con tales empresas.

IBEC considera que existen distintas areas en |las que la cooperacion en vez dela
competenciainfluira significativamente en unatransicion sin problemas y eficiente a
euro. Organizaciones empresarial es tales como IBEC pueden desempefiar una funcién de
coordinacion o de facilitacion, e IBEC ha animado activamente a las pequefias empresas
aadelantar sus preparativos para el euro.

Establecimiento de acuerdos sectoriales

En primer lugar y con la cooperacion de uno de los bancos de Irlanda (Ulster Bank), se
han celebrado una serie de seminarios y talleres con la Small Firms Association
(Asociacién de Pequeiias Empresas) en IBEC, con € fin de aumentar la conciencia entre
las pequefias empresas acerca de la probabilidad de que muchas de las empresas més
grandes con las que tratan deseen realizar su actividad empresarial en euros
tempranamente. La Small Firms Association y €l banco han publicado una guia breve
sobre latransicion para asegurarse de gue las pequefias empresas son conscientes de los
problemas principales y de como tratarlos.

En segundo lugar, IBEC ha desarrollado un acuerdo entre proveedores y minoristas de
tiendas de ultramarinos, tanto grandes como peguefios, sobre latransiciéon de laslibras
irlandesas al euro en el comercio de las tiendas de ultramarinos. Estainiciativa se
produjo através de los proveedores de tiendas de ultramarinos de la federacion de
alimentos, bebidas y tabaco de IBEC, que deseaba establecer un cédigo de practicas con
los minoristas referente alatransicion a euro. El codigo, que se concluy6 en € verano,
ha conducido a un acuerdo de que toda la facturacion entre los proveedores de
ultramarinos de Irlanday € sector de venta al por menor cambiard al euro €l 1 de enero
de 2001. Esto dara al sector a por menor tiempo para dedicarse alos consumidores en €l
ultimo afio del periodo detransicién, si se finaliza por adelantado latransicion en e
ambito empresarial.

Esto constituye una ayuda paralos minoristas y también para los proveedores que pueden
racionalizar en general su propio proceso de transicion y comenzar la facturacion de
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todos sus clientes en una fecha en vez de tener que adaptarse a las distintas fechas de
transicion de los distintos minoristas. En |os debates también participaron representantes
de pequefios comercios de ultramarinos, asi como peguefios vendedores de periddicos. Se
reconocio que algunos pequefios minoristas no considerarian Gtil latransicion al euro un
ano antes de laintroduccién de los billetes y monedas, especiadmente si se han adaptado
més alafijacion dual de precios mucho mas cercana alafechade laintroduccion delos
billetes y monedas. En los casos en que |os minoristas (especialmente |os pequefios
minoristas) requirieran ayuda para gestionar |as facturas establecidas en euros, los
proveedores han acordado proporcionar listas de precios duales de modo que los
minoristas no tengan que convertir de nuevo |os precios facturados a la divisa nacional
para € etiquetado de precios. Durante |os debates, parte de |os proveedores mas grandes
también dijeron que formarian a sus propios vendedores para ayudar alos comercios
minoristas mas pequefios a comprender sus facturas en euros y a ayudar alas tiendas mas
pequeiias arealizar latransicion a euro.

En tercer lugar, laIBEC hafomentado que se adopte € mismo enfogue con otros
sectores empresariales. Por gemplo |0s pequefios minoristas que estan representados en
un subcomité de minoristas de la camparia del Gobierno paralatoma de conciencia por
parte de las empresas, han tomado el cédigo como un modelo para sus propios planes de
cambio. LaIBEC ha cooperado con laindustria farmacéuticay ha emprendido un vige
por €l pais con un importante mayorista farmacéutico, organizando seminarios con las
farmacias alas que abastecen.

En cuarto lugar, laIBEC ha abogado, através de su Federacion de materiales de
construccion, por un enfoque a escala sectorial de latransicion en € sector dela
construccion. Existiala preocupacion generalizada de que muchas de |as empresas mas
pequefias del sector de la construccion serian muy lentas en realizar latransicion, incluso
en 2002. Al mismo tiempo, laindustria también reconocio que muchas empresas méas
pequefias encontraban dificil planificar para€el euro, porque para gran parte del sector €l
comercio erainterno y gjeno alas presiones inmediatas del euro. El Consgo del sector de
la construccion, que representa a una amplia seccién del sector, decidié que las empresas
del sector de la construccion deberian pasar a utilizar el euro en abril de 2001. Se penso
gue esto daria alas empresas del sector una fecha para establecer latransicion, que daria
tiempo aresolver cualquier problemay no seria un periodo demasiado largo antes de la
introduccion de los billetes y monedas.

Las grandes empresasy |os gobiernos deben desempefiar un papel activo

En todas nuestras conversaciones con las empresas es interesante observar las diferentes
actitudes respecto a ayudar alas empresas mas pequefias con las que tratan. Algunas
adoptan una postura muy dindmica respecto a ayudar a sus clientes mas pequefios a
adaptarse al euro. Esto se debe ala conciencia de su propio interés, pues creen que si su
cliente mas pequefio se adapta al euro, sus propias relaciones con las empresas mas
pequeiias seran mas eficaces y agiles. Otras empresas declaran que no ven larazon para
formar alas empresas més pequefias e incluso en algunos casos admiten estar
aprovechandose de las empresas que dispuestas a ayudar.

Todos ello apunta a la necesidad de que |os organismos estatal es tomen un papel activo
en laformacién de las pequefias empresas. En Irlanda, la campafia de concienciacion
empresarial se estallevando a cabo através de un organismo estatal, Forfas. Han
preparado considerable material informativo para que las empresas se preparen para el
euro. IBEC, asi como otros muchos divulgadores de informacion, estan llevando esta
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informacion alas empresas mediante talleres y seminarios. En el sector a por menor han
facilitado € debate sobre cuestiones de ventaa por menor y, por ggemplo, han reunido a
sector de maguinas expendedoras para discutir €l plan paralatransicion. Forfas esta
trabajando actualmente en una nota informativa dirigida asimismo a ayudar alas
empresas a hacer frente a probables situaciones comercial es transfronterizas.

IBEC esta actualmente revisando su programa sobre el euro paralos proximos doce
meses y cree gque procede participar en laayuda alaformacion de las empresas, que
puede incluir las relaciones entre proveedores y clientes. La IBEC también est4
promoviendo mas iniciativas sectoriales de cooperacion que ayudarian a allanar parte de
los problemas que pueden surgir en la cadena de suministro a medida que €l euro se
conviertaen unarealidad en 1999.
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4.4. Erich LEMLER, Wirtschaftskammer Osterreich

Erich Lemler es el Presidente de la seccion comercia dela Camarafederal austriacade
Comercio - Wirtschaftskammer Osterreich - una organizacion de derecho publico que
representa a todas las empresas de | 0s diversos sectores empresariales de Austria.
También gestiona varios establecimientos textiles en Austria.

L as pequefias y medianas empresas son generalmente incapaces de gestionar latransicion
al euro individualmente, y tienen por tanto que recurrir alos socios comerciales, a
consultores externos y a asociaciones para obtener ayuda e iniciativas conjuntas.

L os grandes socios comerciales no solamente determinan el ritmo de latransicion de
muchas PY ME, sino que también les pueden aportar una valiosa ayuda. Deberian adoptar
una postura flexible respecto a sus pequefios socios comerciaes por |o que serefiere d
euro. Para ofrecer ayuda practica, haresultado ser Util conseguir un contacto directo, por
gemplo através de talleres y conferencias. El material informativo deberiadistribuirse
en papel y también via Internet e intranet. También deberia ofrecerse apoyo técnico, por
gemplo por lo que serefiere acuestionesde Tl.

Las grandes empresas podrian crear servicios de ayuda internos abiertos a sus pequefios
socios comerciales. Existen también diversas maneras de ofrecer ayudafinancieraalas
PYME que han de hacer frente ainversiones por razon de laintroduccion del euro. Las
grandes empresas podrian por emplo comprar méaquinas (como cajas registradoras) aun
precio mas bajo por las grandes cantidades y pasarlas a sus socios de franquicia. Algunas
grandes empresas, en este contexto, incluso ofrecen condiciones de pago muy favorables
con tipos de interés bajos, asi como apoyo técnico.

Lareaidad, sin embargo, es que la mayoria de los minoristas siguen funcionando
independientemente y no pueden confiar en el apoyo de sus socios comerciales: tendran
que recurrir a otras instituciones para obtener ayuda. Los asesores externos tales como
contables o abogados pueden aconsejar sobre cuestiones especificas, pero las PYME no
deben recurrir demasiado a ellos debidos a sus altos honorarios. Asociaciones
empresariales tales como la Wirtschaftskammer Osterreich pueden proporcionar apoyo
en aspectos técnicos, legal es, contables y también cuestiones estratégicas. La
Wirtschaftskammer ha creado un programa completo con una gran variedad de
seminarios y productos tales como folletos, que cubren también cuestiones muy
especificas.
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4.5. Philippe BOUTON, PSA Citroen y Comité des Constructeurs Francais
d'Automobiles

L os mayores fabricantes europeos gque se relinen en el CCFA (Comité de Constructeurs
Francais d'’Automobiles) y e VDA (Verband der Automobilindustrie) han establecido un
codigo de conducta paralatransicion de larelacion con sus proveedores a euro. El
acuerdo ha sido celebrado por casi todos |os principal es fabricantes de automéviles de la
zona euro.

El codigo no es un contrato juridico y no es como tal juridicamente vinculante. Aspiraa
proporcionar una guia préactica paralos proveedores de | os fabricantes de automoviles, y
en su caso adesarrollar précticas comunes sobre |os principal es aspectos de latransicion.
L os grandes fabricantes de automoviles tienen aproximadamente 20.000 proveedores
cada uno, y €l acuerdo podria afectar hasta a 100.000 empresas en los 11 paises de la
zona euro. Se espera que estas practicas comunes minimicen |os retos técnicos que han
de afrontar los proveedores (y que son sobre todo de naturaleza Tl) y protejan asi la
integridad de |la cadena de suministro. Naturalmente, |os acuerdos finales han de
acordarse con € departamento de adquisicion de cada fabricante.

El codigo especifica procedimientos y fechas paralatransicion de diversos sistemas de
pedidos, procedimientos de facturacion y pagos. El objetivo Ultimo es estar preparados
antes del 30 de junio de 2001 amés tardar. Ello tiene como objeto dejar tiempo parala
correccion de cualquier error o fallo en el sistemaantes del 1 de enero de 2002, fechatras
la cual todos |os contratos y sistemas deben estar compl etamente adaptados a euro.
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5. APENDICES
5.1. Orden ddl diade seminario

Observaciones preliminares
09:00-09:30 Bertrand de Maigret, AUME
Giovanni RAVASIO, Director General, DG Il, Comision Europea

Christa Randzio-Plath M EP, Presidenta de la Subcomisién de Asuntos
Monetarios, Parlamento Europeo

Parte 1 Estudio de casos individuales de pequefios
distribuidores
9:30-10:15 David R. HOPKINS, director del programaEMU, ventasy

marketing, GENERAL MOTORSy Phillip BODEN, Phillip
Boden Garage (Opdl), Bélgica

10:15-11:00 Gérard PIECOUP, Responsable del euro, ELF AQUITAINE

Parte 2 Estudio de casos individuales sobr e la ayuda a los pequeiios
proveedor esy socios comer ciales en la preparacion al euro

11:15-12:00 Volker SCHMIDT-WELLENBURG, Vicepresidente, negocios
corporativos

12:00-12:45 Philippe JORET, actividades sobre €l euro, sector PYME, IBM

Parte 3 Estudio de casos individuales sobr e la ayuda a las pequeias

empresas en € sector delaventa al por menor

14:15-15:00 Michel PAILLARD, Director del proyecto euro, direccion
financiera, Auchan France y Francois ROCHE-BAY ARD, Marina
Patissier

15:00-15:45 Augusto BIANCHI DE AGUIAR, Director, sistemas de

informacion, SONAE INVESTIMIENTOS

Parte 4 Discusion de grupo sobre el papel de los asesores empresariales
para facilitar acuerdos de asociacion

16:00-17:30 Walter BORMS, UEAPME

Juan TALAVERA, Director del sector delas PYME, Banco
Central Hispano

David CROUGHAN, economista principa delalrish Business an
Employers Confederation

Erich LEMLER, Sektion Handel der Wirtschaftskammer Osterrich
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Philippe BOUTON, PSA Citroen
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5.2. Comosepreparé GM parae€ euro

General Motors Europe estara lista paralaintroduccion del euro € proximo afio. Se ha
asegurado que sus distribuidores autorizados |o estén igualmente.

Con la cuenta atras en curso para el lanzamiento de la moneda Unica europea, € euro, las
operaciones europeas de General Motors se estan preparando para unaintroduccion sin
problemas atiempo paralaprimerafase el 1 de enero de 1999. Como parte del proceso,
la empresa organiz6 una serie de seminarios interactivos disefiados para preparar atodos
los concesionarios de Opel en los 11 paises que inicialmente utilizaran € euro.

Este sistema de educacion innovador, uno de los mas ambiciosos en laindustria europea
del automovil, es definido por GM Europa como uno de |os proyectos méas importantes
gue se estan lanzando actualmente, aparte de |os lanzamientos de nuevos modelos o de
los programas de modernizacion de las fébricas. Los seminarios, que comenzaron a
mediados de junio, acabaran afinal es de septiembre, tres meses antes del comienzo del
periodo de transicion.

"Supuso laformacion de 4.000 personas de 2.400 concesionarios en los 11 paises,”
explicaDavid R. Hopkins, director del programa UEM de ventas, marketing y posventa
de GM Europa. "Fue una enorme tarea."

El objetivo es asegurarse de que los distribuidores autorizados de Opel estén preparados
paratratar internamente cualquier problema que suponga laintroduccion de una nueva
moneda. Esencia mente, también les permitira ayudar alos consumidores que estén
inicialmente inseguros acerca de | as repercusiones del euro. Los resultados positivos del
programa de formacion dieron a GM Europa una confianza suficiente para publicar listas
de precios paral €l as para los nuevos automdviles, en divisas nacionales 'y en euros, en
muchos paises, mucho antes del comienzo del periodo de transicion.

El euro: jya esta aqui!

Ladecision de GM Europatiene un significado mayor que simplemente ayudar a educar
alos consumidores acerca de los valores del euro en comparacién con sus divisas
nacionales. Larealidad es que el euro esta mas cerca de que lo que lamayor parte de los
consumidores piensa.

En laprimerafase, que empiezad 1 de enero, e euro estara en un segundo plano
respecto alas divisas nacional es, con unos tipos que se determinaran afinaes de este
ano.

El euro pasara a ser dominante € 1 de enero de 2002, cuando se expediran los billetes y
monedas de euro y empezaran aretirarse de la circulacion las monedas locales. Paralos
consumidores que compran comiday peguefios articulos domésticos, el calendario y los
momentos de transicion claramente definidos son razonablemente directos. No sucede lo
mismo para |os bienes de consumo durables y costosos como |os automaoviles. Asi pues,
un acuerdo de financiacion de un vehiculo o un arriendo realizado e proximo afio podria
extenderse hasta la nueva eradel euro. Los pagos tendrian entonces que modificarse, de
divisas nacionales a euros. Igualmente, un coche comprado en la proxima primavera, por
gjemplo en francos franceses, tendra su valor de segunda mano expresado en euros tres
afnos mas tarde. Los consumidores de hoy necesitan tener claros estos aspectos
financieros amés largo plazo de sus decisiones de adquirir un coche o arrendarlo.
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Confusién del consumidor

Un objetivo importante de la UE (Union Europea) para el euro es ayudar alas
comparaciones de los consumidores mediante una mayor transparencia de |os precios en
los distintos paises europeos. Mientras que una auténtica paridad podria tardar algunos
afnos a causa de las preferencias nacionales de compray las diferencias fiscales, existe el
peligro més inmediato de que su |legada pueda causar incertidumbre sobre el significado
de los nuevos precios en euros.

A excepcion delalibrairlandesa, el valor nomina del euro seramas bgjo que & de las
deméas monedas europeas. El efecto sera que |os precios parecerdn mas bajos que cuando
se expresen en divisanacional, y a mismo tiempo pareceran estrecharse las diferencias
de precios entre los model os. Habra casi dos marcos alemanes en un euro, por gjemplo,
pero el contraste sera mayor en los paises donde el euro vale un gran nimero de unidades
monetarias locales. En Espafia, un coche que cuesta 3.500.000 de pesetas, a partir del 1
de enero de 1999, valdra 20,833.33 euros (laley requiere una conversion de seis digitos).
Mientras tanto, otro coche que cueste 3.850.000 pesetas tendra una etiqueta de precio de
aproximadamente 22,916.67 euros. La diferenciareal de precio seguirda siendo lamisma,
pero con 350.000 pesetas y poco mas de 2.080 euros, no |o parecera inmediatamente.
Existe una cierta preocupacion entre los minoristas de que este tipo de confusion pueda
hacer que los consumidores pospongan temporal mente la compra de articul os que no
sean de inmediata necesidad, tales como automoviles, mientras piensan en |os precios en
€euros.

Ademas, investigaciones realizadas por la Union Europea indican que | as organizaciones
menos preparadas paralallegada del euro son las pequefias y medianas empresas,
precisamente |a categoria en la que encajan lamayor parte de los concesionarios de todo
el mundo.

GM Europa, que sera capaz de realizar transacciones tanto en euros como en moneda
local desde el comienzo del proximo afio, decidié comenzar € proceso de apoyo
tempranamente. Estos factores respal daban su decision estratégica de la primavera de
1998 de organizar una serie de seminarios interactivos para todos | os distribuidores
autorizados en |os paises que adoptaran €l euro. Si bien ello supuso mucho esfuerzo y
gasto, GM Europa cree gue contribuirdn a una transicion més facil y menos costoso a
largo plazo.

Contenido de los seminarios

Los seminarios fueron organizados por cada empresa Opel en |os paises participantes en
el euro. Cada uno conté con la asistencia de hasta 25 representantes de Opel y de
concesionarios regionaes. Segun David Hopkins, "lareaccion tipicaa comienzo de cada
seminario era: Lo Unico que necesitamos es una calculadora ™.

Esa actitud cambi 0 rapidamente a medida que se desarrollaban |os acontecimientos, pues
los empleados de GM Europa detallaron todas | as cuestiones que han de resolverse antes
delatransicion final al euro. Los distribuidores autorizados comprendieron la
importancia de poder utilizar €l euro a citar precios (incluidos de piezas y
mantenimiento) alos clientes, hacer facturasy pagar al personal. Aprendieron cOmo
tendrén que redlizar su actividad empresarial en euros, pues los bancos y organismos
financieros promueven cada vez mas | os préstamos en euro durante el periodo de
transicion. Ademas, €l euro requiere que las empresas conviertan el capital socia y la
contabilidad a euros.

L as encuestas posteriores a seminario indicaron reacciones positivas de |os asistentes:
mas del 90% de |os parti cipantes consideran sus respuestas buenas o muy buenas. La
empresa cree que estando preparados paralallegada de la nueva moneda, los
distribuidores autorizados de Opel podran utilizarlo como unaventaja competitivaa
medida que se acerque lafechade latransicion.
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Laintroduccion prevista de la Union Monetaria Europea comenzé efectivamente en
mayo de 1998, cuando 11 paises cumplieron los criterios establecidos que confirmaban
su participaciéon en laUEM vy su adopcién del euro: Austria, Bélgica, Finlandia, Francia,
Alemania, Irlanda, Italia, Luxemburgo, Paises Bajos, Portugal y Espafia. Dinamarca,
Sueciay € Reino Unido optaron para no adherirse. Grecia no pudo cumplir los criterios.
El Banco Central Europeo recientemente creado se establecio en Francfort en junio. Se
fijaron los tipos de cambio bilaterales entre los 11 paises participantes.

Laaplicacion del euro por GM Europa sera evolutivaen vez deradical. Laempresa ha
establecido la capacidad de citar precios en euros, realizar pagos en euros y aceptar
facturas en euro en un plano informatico, garantizando la capacidad de hacer frente alas
exigencias sobre el euro de clientes, distribuidores autorizados y proveedores sin
necesidad de hacer inversiones importantes en |os actuales sistemas informaticos. La
empresa guiso minimizar lainversion en estos sistemas informaticos antes del afio 2000.
Por tanto, se decidio centrarse en el publico externo. Ademas, |a estrategia interna estara
apoyada por latransmision de ampliainformacién atodos los empleados, con € fin de
asegurar su comprension del impacto del euro en €l negocio de GM y en ellos

individual mente como empleados.

Para cualquier informacion adicional, sirvanse ponerse en contacto con € Sr. Dirk
Snauwaert, Manager, European News Relations, General Motors Europe, Stelzenstrasse
4, P.O. Box, CH-8152 Glattbrugg (Zurich), Suiza.

Tel.: +/41/1/828.25.81

Fax : +/41/1/828.25.77
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5.3. Acuerdodetransiciéon de Siemens con sus proveedor es

SIEMENS SIEMENS
NIXDORF

Munich, xx de junio de 1998
Union Monetaria Europea (UEM)
Introduccion del euro

Muy Sefior mio/Sefiora mia:

El pasado otofio informamos a nuestros socios comerciales de que nuestra empresa se
propone contribuir a una conversion al euro tan rgpida como sea posible.

Estamos en condiciones de realizar todas |as transacciones empresaria es con ustedes en
euros apartir del 1 de enero de 1999, si asi |o desean.

A partir del 1 de octubre de 1999, comienzo de nuestro gercicio econdémico 1999/2000,
convertiremos €l euro en la base de todas las transacciones internas. A partir de entonces,
prefeririamos utilizar €l euro en todas | as transacciones con ustedes que impliquen
monedas participantes en la UEM.

Nos gustaria acordar con ustedes unafechatras la cual |as transacciones entre nosotros se
realizarian en euros. A partir de dicho momento, todas |as transacciones mutuas antiguas
y nuevas en monedas delaUEM se expresaran solamente en euros.

Para unamejor gestion, consideramos que es mejor traducir todas | as relaciones
contractual es a euros en una fecha determinada. Esta fecha deberia ser a principio de un
mes después de enero de 1999. Para garantizar que laconversion a euro serealicesin
tropiezos, creemos necesario acordar esta fecha con una anticipacién minimade tres
meses. Por esta razon apreciariamos gque rellenase el acuerdo adjunto y nos lo devolviese
cuanto antes.

Nuestros servicios regionales de comercializacion estan a su disposicion para cualquier
informacion sobre este proceso. En caso de que tengan otras preguntas sobre
transacciones empresariales, no duden en acudir a su persona de contacto en Siemens o
Siemens Nixdorf.

Le saluda atentamente,

Siemens Aktiengesel | schaft Siemens Nixdorf  Informationssysteme
Aktiengesel | schaft

Anexo: acuerdo
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Modelo de acuerdo
L as partes contratantes celebraron acuerdos en el pasado basados en monedas gque seran
reemplazadas por €l euro como moneda de curso legal apartir del 1 de enero de 1999. A
partir de laintroduccion de la Unién Monetaria Europea (UEM), todas las monedas
participantes se convertiran en denominaciones (unidades monetarias) del euro.

Las partes contratantes acuerdan convertir a euros en una fecha determinada (fecha de
conversion) todos los acuerdos celebrados entre |as partes contratantes antes de la fecha
de conversion declarada en € punto 1, cuando tales acuerdos expresen € valor de
servicios en monedas participantes en la UEM.

Ademés, |as partes contratantes se comprometeran ano celebrar acuerdos futuros
basados en monedas participantes en la UEM; |as partes contratantes acordaran el pago y
la gestion de estos acuerdos futuros en euros o en unatercera moneda (por g emplo
francos suizos, dolares de EE.UU., las monedas no participantes en la UEM) segun el
tipo de acuerdo de que se trate.

1. Laconversion tendralugar €......... (insértese lafecha). Este acuerdo se aplicaraa
las siguientes empresas del socio comercial:

Este acuerdo es valido para Siemens Aktiengesellschaft, Siemens Nixdorf
Informati onssysteme Aktiengesellschaft asi como las siguientes empresas:

» Siemens Engineering und Anlagenerrichtung Rostock GmbH, Rostock

» Mechanik Center Erlangen GmbH, Erlangen

» Fertigungscenter fur Elektrische Anlagen Regensburg GmbH, Regensburg

» Fertigungscenter fir Elektrische Anlagen Langen GmbH, Langen

» Fertigungscenter fiir Elektrische Anlagen Kdln GmbH, Cologne

» Fertigungscenter flr Elektrische Anlagen St. Ingbert GmbH, St. Ingbert

» Fertigungscenter fr Elektrische Anlagen Hannover GmbH, Hanover

» Fertigungscenter fur Elektrische Anlagen Erlangen GmbH, Erlangen

» Fertigungscenter fur Elektrische Anlagen, Ditzingen GmbH, Ditzingen

» Fertigungscenter fur Elektrische Anlagen Bremen GmbH, Bremen

» Hochspannungsgeréte Porz GmbH, Porz

e Trafo Union GmbH, Nuremberg

» EUPEC Européische Gesellschaft fur Leistungshalbleiter mbH & Co KG, Warstein-
Belecke

» Siemens Microelectronics Center GmbH & Co OHG, Dresden

» Advanced Nuclear Fuels GmbH, Lingen

e SIECOR GmbH, Neustadt / Coburg

* SIECOR GmbH & Co KG, Coburg

» RXS Kabegarnituren GmbH, Hagen

* LWF Leitungswerk & Co KG GmbH, Friesoythe
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NSW Norddeutsche Seekabelwerke GmbH, Nordenham

Siemens ElectroCom GmbH & Co, Constance

Siemens ElectroCom Postautomation GmbH, Berlin

bbcom GmbH & Co KG, Hamburg

Siemens Matsushita Components GmbH & Co KG, Munich

Siemens Health Services GmbH & Co KG, Erlangen

Siemens Business Services Management GmbH, Munich

BerlinDat Gesellschaft fur Informationsverarbeitung u. Systemtechnik mbH, Berlin
Solvis Informationssysteme GmbH, Hanover

Siemens Nixdorf Business Services GmbH & Co OHG, Munich
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54. Hacia un codigo de buena conducta para los distribuidores de
combustible

En Francia, ladistribucion de combustible se caracteriza por 1o siguiente:

» laexistenciade dos redes de origenes diferentes (compafiias petroliferas y gran
distribucién)

* Unacompetencia muy viva entre estas redes con unos precios sin impuestos entre 1os
mas reducidos de Europa

* margenes muy escasos que dejan alos distribuidores en una situacién de gran
fragilidad econdbmica

Laintroduccion del euro, a generar una nueva escala de valores, puede implicar

mediante la oscilacion de un solo céntimo de euro un deterioro muy fuerte del margen.

Por estarazon, laforma en que los distribuidores de combustibles en Francia gestionen la

transicion del franco a euro puede revestir unaimportanciacrucial.

Paralelamente, |a obligacién especifica en Francia de unaindicacion de los precios de
venta de los combustibles legible desde la via publica, y la posible dificultad de una
indicacion doble durante € periodo transitorio podrian conducir a una situacion de
confusion o de competencia incomprensible paralos consumidores.

Estas observaciones han hecho que desde principios de 1998 todas | as organizaciones
profesional es representantes del sector de la distribucion de combustibles en Francia
busquen juntas un acuerdo sobre |as modalidades précticas y |a pedagogia
correspondiente para una transicién ordenada hacia € euro, asi como sobre € calendario
de presentacion, con € fin de:

» conservar lalegibilidad de los precios y latransparencia de |a oferta competitiva
expuesta;

 evitar inversiones costosas en materia de indicacion por un periodo de tiempo limitado
gue no permite una amortizacion.

L as reflexiones comunes dieron lugar aun proyecto de platafor ma comun, sujetaalas

reacciones de algunas de las grandes asociaciones de consumidores € pasado 30 de

junio pasado y que constaba de:

* los principios de indicacion de los precios de los combustibles durante el periodo
transitorio, en postes y surtidores, en F/litro

» lainformacion exhibidaen el punto de cobro (tipo de conversion, normas de
redondeo, de precio unitario en eurosy presentacion en euros'y céntimos de euro)

» ladobleindicacion en e ticket de cgjadel total que debe pagarse y su contravalor en
euros

 las modalidades de presentacion de |as otras informaciones facultativas en euros

» laformacion del personal de cgjay de pistaen las estaciones de servicio y la
informacion de los consumidores durante el periodo transitorio
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El 20 de octubre de 1998, el Consgjo Nacional de Consumo emitié dos dictamenes:

» ¢ primero (n° 5) que tratadel seguimiento de laintroduccion de la moneda Unica con
observatorios del euro que funcionaran en el marco de los Comités departamental es
del euro

» €l segundo (n° 6) relativo alainformacion voluntaria de los consumidores de
acuerdo con la Recomendacion europea de 23 de abril de 1998, siempre que estos
elementos sean compatibles con €l Derecho nacional, adaptandolos alas
especificidades francesas, en particular, paralas gasolineras.

Queda por establecer cuanto antes €l logotipo Unico y sus modalidades de puesta a

disposicion, sabiendo que su atribucion quedara supeditada a la realizacion por el

profesiona de 4 de las recomendaciones desarrolladas en el dictamen:

(D) ofrecer unainformacién general sobre € euro

2 establecer un doble etiquetado significativo (paralas estaciones, |os postes y
surtidores solo indicaran francos)

3 entregar un ticket de caja o factura en euros (por el medio técnico disponible)

4 aceptar al menos un medio de pago en euros.

Y en Francia, este dictamen precisa que la expresion de los precios de los consumidores

se detendra en & céntimo de euro, adoptando por tanto el principio de los dos decimales,

en aplicacion de las normas de conversion y redondeo del Reglamento Comunitario de

17 dejunio de 1997.
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5.5. Auchan Francia: la comunicacion para los proveedores

Las necesidades definidas

L os estudios de impacto realizados afinales de 97 y las conversaciones que hemos
mantenido con nuestros proveedores, entre ellos numerosas PY ME, nos han permitido
determinar toda una serie de necesidades que deben cubrirse:

necesidad de sensibilizacion: nuestro cuestionario de noviembre de 97, a igual que
los distintos estudios disponibles, mostraban entonces unaignorancia bastante grande
del euro, su calendario y sus repercusiones

necesidad de aclaracién y precisiones practicas: € numero de decimales de una
tarifa, sl es necesario establecer unafactura en las 2 monedas, |os pedidos EDI
(intercambio de datos informatizados), ...

necesidad de anticipacion: ¢en qué fecha se redlizaralatransicion?

Otras dos necesidades nos parecen igual mente importantes:

necesidades de coor dinacion: que los interlocutores euro del proveedor y Auchan
estén claramente definidos, el emento indispensable en una empresa tan dispersa como
lanuestra

necesidad de consider acion finalmente, factor esencia detodarelacion de
asociacion, y que debera completarse, en la delicada fase de transicion, con un espiritu
de toleranciay de comprensién ante los inevitables incidentes "técnicos", 10 que no
seré necesariamente facil cuando se vive bgjo lapresion diaria.

Los canales de comunicacion

No son muy numerosos, y algunos tienen una eficacia muy relativa, sobre todo cuando se
tratard de dar a conocer normas de transicion. Los enumeraremos rapidamente:

la comunicacion institucional, pero su espectro es muy amplio, y la pérdida muy
fuerte.

nuestro sitio I nternet podria también contribuir. Pero hoy sélo una peguefia minoria
de PYME estan equipadas. Y aln es necesario que tengan €l reflgjo y e tiempo de
visitarlo.

las circular es, pero es extraordinariamente dificil disponer de un fichero de
direcciones adecuado. No obstante, no nos faltan ficheros. los hay de todas clases, en
lugares diferentes, para usos diferentes, pero ninguno se ha concebido paralasencilla
tareade publicar unacircular. Y luego existe toda unatipologia de proveedores, que
puede obstaculizar larecepcion de lacircular por el destinatario final: asi, la personaa
gue serealizad pedido no es necesariamente la que va afacturarlo, y esta tltima
quizanos envie aredlizar el pago a un tercero.

los interlocutores habituales: el comprador por unapartey el gestor de ailmacén y el
jefe de departamento por otra. Ellos son los actores de larelacion. Solo ellos podran
garantizar lacalidad y la continuidad de la comunicacion del euro. Solo ellos pueden
garantizar que todos los proveedores habran sido avisados con un plazo suficiente
acerca de nuestro plan de transicion.

Estrategia de comunicacion

Nuestras distintas comuni caciones persiguen tres objetivos principales:
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Objetivo " sensibilizar"

* nuestro cuestionario de noviembre de 97, que sirvi6 de prueba

* nuestracircular de octubre de 98, acompariada de un cuestionario, que permitira sacar
aflote sus reacciones frente a nuestro plan de transicion

» laformacién y lainformacion de los distintos actores de la empresa, para que sean en
las distintas fases enlaces eficaces de escucha 'y comunicacién

Objetivo " comunicar nuestro plan” paraque puedan anticipar, y "dar a conocer las
normas" para que puedan prepararse parael 1 de enero de 2001.

* Notacircular de octubre de 98.

» El convenio de transicion, que precisaralas condiciones de latransicion, y cuya
difusion estara garantizada por los compradores alo largo de 99 hastalas
negociaciones de 2000, dandoles asi 15 meses para prepararse cuidadosamente.

Objetivo " colaborar™

» Difusion de nuestro juego deiniciacion al euro "Eurauchan” en su version gran
publico, que les permitiraformar a su personal.

* Iniciar unareflexion precio/producto alli donde se imponga.

* Proseguir nuestra politica de escuchay didlogo, tal como la expuse a principio de mi
intervencion.
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5.6. Cadigo de précticas de la Food, Drink & Tobacco Federation para la
transicion de la libra irlandesa al euro en € comercio irlandés de
ultramarinos

Generalidades

L a organizacion representante de proveedores y minoristas del comercio irlandés de
ultramarinos estd comprometida a asegurarse de que el cambio de lalibrairlandesaa
euro se produzca lo mas suavemente posible y de manera coordinada. El sector se ha
reunido ahora bajo los auspicios de IBEC para coordinar latransicion y asegurar que no
afecte a servicio alos consumidores.

Este Cddigo constituira un marco parala autorregulacion del sector por lo que serefiere a
lafacturacion, lafijacion de precios, laindicaciéon y conversion de los mismos, y la
informacion a consumidor. EI Codigo sera supervisado y gestionado por IBEC.

Nos gustaria aprovechar esta oportunidad para agradecer € apoyo del Director of
Consumer Affairs y delos Revenue Commissioners en |la elaboracion del Codigo.
Seccién 1 Calendario parala conversion

Los proveedores y los minoristas acuerdan que como |la fecha para laintroduccion de los
billetes y monedas de euro es €l 1 de enero de 2002, |as transacciones entre minoristas y
proveedores deberan convertirse e 1 de enero de 2001. Esto permitira disponer de un
periodo de tiempo adecuado para preparar 10s cambios en |os sistemas de comunicacion
directa con los consumidores.

Este periodo de tiempo se utilizara para convertir toda la documentacion que indique
referencias de precios, incluyendo, catdlogos, listas de precios, facturas y notificaciones
de pago.

Los proveedores y los minoristas han acordado que para que puedan realizarse los
cambios en |os sistemas de las empresas, deberan realizarse consultas sobre la maneraen
gue se convierten | as transacciones.

Seccion 2 Facturacion

Los proveedores y los minoristas acuerdan que por 1o general no sera necesario un
sistema de indicacion de precios dual (es decir, indicacién del precio en libras irlandesas
y en euros). Bastara con unaindicacion de ambas monedas en lalineainferior. Las
empresas son libres de proporcionar més detalles si asi |0 desean. Los catdlogos o listas
de precios exhibiran éstos en ambas monedas por linea de producto cuando los
minoristas |o consideren Util.

Las partes realizaran sus actividades empresariales con cada cliente o proveedor
solamente en unamoneda, EUR o |EP. La moneda indicada en la factura deberd ser la
moneda indicada en la notificacion de pago.

Por razones técnicas, € tamario de la facturano debera exceder la préctica actual .
Seccién 3 Fijacion de precios

Los proveedores y minoristas estan de acuerdo en que las discusiones sobre lafijacion de
precios se realicen de laformanormal y de que no se busgue ninguna ventgja ala horade
la conversion monetaria. Para convertir |os precios de libras irlandesas a euros, se
utilizard el tipo de conversion oficial que entraraen vigor € 1 de enero de 1999. Por ley,
la conversion de precios a euros requerird utilizar un tipo de conversion de seis digitos.
El redondeo del tipo de conversion no estara permitido en ninguna circunstancia.
Seccién 4 I ndicacién dual de precios

El sector de los ultramarinos acepta que los consumidores |o tendran mas fécil con la
indicacion dual de precios en euros e IRE en los comercios a por menor. Cuando esto sea
posible, el sector tratara de aplicar la visualizacion dual. Se reconoce que, en especial
paralos productos de peso variable y los productos frescos, esto puede no ser posible. El
Director de los Asuntos del Consumidor sefiala que en general debera prevalecer e
sentido comun.
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En los casos en que sea posible laindicacion dual, esto seredizaraalo largo de un
periodo de 3 meses antes del diaE (1 de enero de 2002) y 3 meses después de dicha
fecha, como minimo. Cuando se redlice laindicacion dual de precios, quienes suscriban
este Codigo se comprometen a que €l precio en IRE aparecera en primer lugar y €l precio
en euros en segundo lugar, por gemplo e precio en IRE alaizquierda o en la cabecera.
De esta manera, los consumidores reconoceran automaticamente cual es el precio en IRE
y cudl es € precio en euros.

No sera procedente realizar diferenciaciones, es decir, hacer énfasis en una moneda antes
del diaE y en laotramoneda después del dia E, pues esto implicariatiradas cortas y
costosas de |os envases.

Seccion 5 Informacion al consumidor

Laindicacion dual de precios es solo unamanerade informar y de educar a
consumidores y empleados. Otros métodos incluirian carteles, prospectos, sefiaes en los
escaparates, etc. Quienes suscriban este Codigo utilizaran 1os medios mas efectivos y
apropiados de comunicacion de que dispongan.

Ademas, la camparia de informacion del Gobierno desempefiara una funcion basica para
asegurar lafamiliaridad del consumidor con €l euro, a igual que € sistema educativo.
Quienes suscriban este Codigo intentaran por todos sus medios facilitar dicha camparia
del Gobierno, y comprometerse a proporcionar la formacion adecuada a su personal.
Seccion 6 I[ED

Los proveedores y los minoristas han acordado que todas las transacciones que utilicen el
intercambio electrénico de datos (IED) realicen latransicion € 1 de enero de 2001.

Los proveedores y los minoristas discutiran tanto a nivel técnico como anivel comercial
lametodologia pararealizar el cambio en e proceso del IED. Antes del periodo de
transicion se dgjard € suficiente tiempo para permitir probar y verificar los sistemasy
procedimientos del intercambio electrénico de datos. Solamente los sistemas 'y

procedi mientos verificados realizarén la transicion ala nueva moneda.

Los cambios, cuando se realicen, se redlizaran enteramente sobre una base IED con € fin
de evitar progresos fragmentarios. Por tanto, cuando un proveedor o un minorista esté
realizando la conversion al euro, cada mensgje (catdlogo de precios, factura, etc.) sera
convertido a mismo tiempo por dicho proveedor o minorista.

Cadamensaje del IED contendra €l tipo de conversion delalibrairlandesaal euro en el
encabezamiento del mismo. Esta conversion se realizaraal tipo acordado por laUE € 1
de enero de 1999. La precision del tipo de conversion sera de seis digitos decimales. El
redondeo de | os tipos de conversién no estara permitido.

Lamoneda utilizada en las secciones parciales y recapitul ativas se indicaran
explicitamente en & encabezamiento del mensgje. Antes de la conversion, € tipo de
conversion del euro seindicara pero no se aplicard alas secciones parciales y
recapitulativas del mensaje del |IED. La moneda explicitadel mensaje seralalibra
irlandesa.

Después de la conversion, lamoneda explicitasera el euroy se aplicara el tipo de
conversion segun lo indicado en el mensgje. El nivel maximo de precision que debera
aplicarse alas cantidades después de la conversién sera de tres cifras decimales.
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5.7. Acuerdo sobreel euro delosfabricantes eur opeos de automoviles

Para ayudar alos proveedores arealizar sus trabg os sobre el euro en las mejores
condiciones posibles, 1os fabricantes europeos de automéviles que son miembros del
CCFA (Comité des Constructeurs Frangais d'’Automobiles) y de VDA (Verband der
Automobilindustrie) han decidido elaborar y publicar un documento tnico con las
normas que cada uno de ellos se propone aplicar.

Este documento se ha redactado con la mayor exactitud para evitar cualquier

ambigliedad. Sin embargo, no puede considerarse como un texto legal con compromisos

y obligaciones, sino como una guia practica parafacilitar concretamente el didogo entre

los fabricantes de automaéviles y sus proveedores. Por esta razon, después de |eer este

documento, cada proveedor ha de ponerse en contacto con su contacto habitual o su
contacto "euro" del departamento de adquisicion de automoviles de cada fabricante, para
lograr un acuerdo.

L os fabricantes de automéviles que son miembros CCFA o VDA son los siguientes:

e BMW:BMW AG, BMW M GmbH, BMW Mobile Tradition, BMW Technik
GmbH, BMW Fahrzeugtechnik GmbH, Betek, Kontron Elektronik GmbH, BMW
Rolls Royce GmbH, Softlab GmbH, BMW Motorenges. m.b.H.

* DB : Mercedes (Automobilbereich)

 FIAT

 FORD : Ford, Jaguar, AML

* OPEL : Todos los concesionarios europeos de Opel y Vauxhall

* PORSCHE:

« VW-AUDI : Volkswagen, Audi, Seat, Skoda

* PSA : Automobiles PEUGEOT, Automobiles CITROEN, SNC PEUGEQT Poissy,
Société Mécanique Automobile de I'Est, GIE PSA,SEVELNORD, PEUGEOT
ESPANA, CITHISPA, PEUGEOT MOTOR COMPANY

* RENAULT : Usines Renault SA, Flins SNC, Sandouville SNC, Douai SNC, Cleon
SNC, LeMans SNC, STA, MCA, SOVAB, FASA (Espaiia), CACIA (Portugd),
REVOZ (Eslovenia).

Este documento se publica en 4 lenguas: Inglés, francés, aleman y espaiiol. Para PSA y

RENAULT, € texto de referenciaes el francés. ParaBMW, DB, FIAT, FORD, OPEL,

PORSCHE y VW-AUDI, € texto dereferenciaes el aleman.

. NORMAS GENERALES

1 L as siguientes normas solamente se utilizaran paralas monedas “dentro de la

Zona euro"

2. Transicion irreversible de monedas “ dentro de lazona euro™ a EURO

3. Transicion autorizada de una moneda “ dentro de la zona euro™ aotra

4 Contacto unico por grupo de empresas en € departamento de compras si €l

proveedor |0 desea: comprador experimental del grupo

5. Contacto Unico por empresa de un grupo en €l departamento de comprasi €l

proveedor 10 desea: comprador experimental para un proveedor

6. Criterio de eleccion del comprador experimental

I1. MENCION

1 Fecha de |a primera mencion en EUROS

2. Lamoneda de la primeramencion y del pedido deberdn en cualquier caso ser la

misma durante el periodo transitorio

[11. PEDIDOS

1. Normas generales

1.1 Losprecios inferiores a2 EUROS deberan revisarse antes del 31 de diciembre
de 1998
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1.2 El nimero del pedido debera cambiarse cuando cambie la moneda
1.3 Seraobligatorio el cambio simultéaneo de todos |os pedidos abiertos de todas
las empresas dentro de un mismo grupo de proveedores
1.4 Seraobligatorio el cambio simultaneo de todos | os pedidos abiertos de una
empresa suministradora
1.5 Cambio de todos | os pedidos abiertos de un proveedor consecutivamente
1.6 Lamoneda del pedido y de la factura debera ser lamisma
1.7 Los precios de un documento deberan expresarse solamente con 2 decimales
2. Pedidos abiertos
2.1 El proveedor y su socio acordaran unafecha paralatransicion de la moneda,
salvo:
2.2 Normas especiaes
2.2.1 Latransicion seraposible entre el 1 de enero de 1999 y e 3 de enero
de 1999
2.2.2 Latransicion sera posible después del 30.06.2001
2.2.3 Latransicion sera posible en una fecha que no seafin de semana
2.2.4 Latransicion sera posible en 12/1999, 01/2000, 12/2000 y 01/2001
2.2.5 Aplazamiento de la fecha de transicion en caso de volumen
demasiado grande
3. Pedidos cerrados
3.1 Los nuevos pedidos cerrados después del 01 de enero de 1999 con unafecha
final posterior a 01 de enero de 2002 deberan estar en EUROS
3.2 Los nuevos pedidos cerrados después del 01 de julio de 2001 deberan estar en
EUROS
3.3 Pedidos cerrados suscritos antes del 01.011999 con unafechafina posterior

a 01.01.2002
V. FACTURAS
1 Indicacién doble linea por linea
2. Indicacion doble del total o de la cantidad neta debida

3. Facturas dobles con dos monedas: Una en moneda “ dentro de la zona euro” y otra
en "EUROS'

4. Fecha de la aceptacion de la primera facturaen EUROS

5. Se aceptara la fecha de Ultima factura en moneda “ dentro de la zona euro”

V. PAGO

1 Lamonedade lafacturay del pago debera ser lamisma

2. Fechadel primer pago en EUROS

3. Fecha del Ultimo pago en moneda “ dentro de la zona euro”
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