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Populor pide o Medio Ambiente que no se "opun-

te tontos" que corresponden ol Estodo.
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La empresa malazueña realTzará un vuelo regular con capacidad para 6 personas

Marbella Tour Air Service erilanráMelilla
y Madrid a diario a partir del próximo lunes
Marbella Tour Air Service comenzará a
transportar pasajeros entre Melilla y
Madrid a partir del lunes. Así lo asegura-
ron ayer a EL FARO los directivos de
esta compañia aérca, dependiente de la

La compañía aérea malague-
ña Marbella Tour Air Service
comenzará a transportar pasa-
jeros entre Melilla y Madrid
desde el próximo día 22 de
febrero.

Según explicaron directivos
de esta empresa a EL FARO,
"se trata de garantizar a los
melillenses un servicio diario
de ida y vuelta a Madrid, con
un vuelo directo que tardará
una hora y cuarenta minutos,
aproximadamente".

Marbella Tour Air Service
es la empresa que gestiona a la
operadora Air Business y desde
el mes de octubre, se ha dedi-
cado al transporte de mercan-
cía entre Melilla y Málaga. A
partir del próximo lunes, la
empresa dedicará uno de sus
aviones exclusivamente al
transporte de pasajeros en
clase "alto ejecutivo".

El avión que se va a utilizar
es un CESSNA 421, de hélice,
con capacidad para seis pasaje-
ros, que viajarán con las como-
didades de primera clase. El
precio del viaje estará en torno
a las 33.000 pesetas, "esta cifra
es orientativa, no obstante hay
que tener en cuenta el buen
servicio que se ofrece al clien-
te. En primer lugar, el equipaje
viaja con él y no tiene que per-
der tiempo facturando.
Además, el avión llega al aero-
puerto de Torrejón en Marlrid,
que al ser más pequeño agliza
los trámites del aterrizaje".

Más vuelos y aviones

El avión de Marbella Tour
Air Service saldrá a las 8,15
horas de Melilla hacia Madrid
y volverá a las 15,30 horas
desde Madrid a Melilla, de
lunes a viernes, arnbos inclusi-
ve.

El responsable de la compa-

operadora Air Business. El vuelo a
Madrid será diario y el aüón tendrá una
capacidad para seis personas, que viaja-
rán con las comodidades de primera
clase. El precio del billete rondará las

55.0ü) pesetas, en un trayecto que dura-
rá una hora y cuarenta minutos.
Actualmente, esta compañía se dediea al
transporte aéreo como ambulancia y al
de mercancías entre varias ciudades.

La compañía
espera que la

Ciudad
subuencione
alguna plaza

Los responsables de
Marbella Tour Air
Service aseguraron que
han mantenido algún con-
tacto con la Ciudad
Autónoma para negociar
la posibilidad de que el
gobierno local subvencio-
ne en parte el trayecto
que esta empresa rcalita-
rá con Madrid.
"Por el momento, existe
una buena disposición
por parte del Ciudad.
Todavía no hemos podido
hablar con el consejero de
Economía porque se
encontraba de viaje, pero
el presidente de Melilla se
ha mostrado receptivo.
De hecho, le hemos invi-
tado a la presentación de
la empresa que vamos a
realizar en Melilla y nos
ha conlirmado su asisten-
cia", comentaron.
Los directivos de la com-
pañía aérea mostraron su
intención de que la
Ciudad Autónoma finan-
ciara una o dos plazas de
las seis que ellos ofrecen
en su vuelo diario a
Madrid, "hay que tener
en cuenta que nuestro
servicio será diario, no
serán vuelos programados
o vuelos charter, de forma
que aunque sólo viaje una
persona, el avión rcaliza-
rá su trayecto normal-
mente, porque pueden
volver desde Madrid más
pasajeros que desde
Melilla".
En cuanto al descuento
del 53o/o que se aplica a
los residentes en Melilla,
afirmaron que "este es
otro de los asuntos que
están pendientes de deba-
tir con la Ciudad
Autónoma de Melilla".
Los aviones que Marbella
Tour Air Service utilizará
en Melilla han estado
operando en servicio de
aerotaxis en vuelos desde
Málaga a Europa y Africa,
además de realizar serü-

Modelo de avión que unirá las ciudades de Melilla y Madrkl desde el póximo lunes.

EL FARO

EL FARO

Los pasajercs viajarán con las comodidades de clase 'alto ejecutivo'.

íúa aérea indicó que no descar-
tan en un futuro próximo aña-
dir un avión más a su flota, "de
esta forma, dispondríamos de
dos aeronaves para el transpor-
te de pasajeros y otra más para
la carga de mercancías".

Los directivos de la compa-
ñía señalaron que "según la
demanda que se genere en
Melilla, se incrementará el
número de vuelos tanto con
Madrid como con Málaga,
nosotros lo que queremos es
servir al público. Si lo que ofre-
cemos tiene aceptación, se
piensa hasta en comprar una
aeronave con capacidad para
veinte plazas".

En este sentido, esta compa-
ñia aérea pretende rcalizar
encuestas más adelante para
averiguar cuáles son los hora-
rios que prefieren los melillen-
ses, "por ejemplo, en verano
existe la posibilidad de retrasar
una hora la vuelta desde
Madrid por el horario del aero-
puerto".
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Se pone en conocimiento del público en general, que la CAMPAÑA DE VACUNACIÓN ANTIRRABICA
OBLIGATORIA tendrá lugar entre los días I DE FEBRERO AL 6 DE MARZO en los siguientes lugares:

- Clinica Veterinaria Pintos (Barrio del Tesorillo)
- Cínica Veterinaria Albeitar (Barrio del Tesorillo)
- Clínica Veterinaria Santamaría (Barrio Obrero)

En estos lugares, y hasta la fecha indicada, la vacunación será totalmente gratuita, debiendo personarse los
propietarios provistos de la Cartilla sanitaria del animal para su actualización

cios como ambulancia.
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ED[[OR[AL: Poco independientes y muy atados al sillón.
LA LLAVE: Activos v retos de la bolsa española . Paro ' Te-
lefónica . Hidrocantábrico . FCCvVivendi.

3.-Esther Koplowitz podrá recomprar el veintisiete por cien-
to tie FCC siVir,enili lv{edioambientc picrde 1a independencia
/ Aiemania presiona a Defensa para comprar Santa Bárbara.
4.- La CNf§/fV investiga un posible acuerdo entre Electrabel y
TXU en Cantábrico. 5.- Retevisión consigue veinte milclien-
tes de tarifa plana de Internet en cuatro días / Las OPAs cam-
bian la uacionaiidad de Telefónic¿. ó.- La incompatibilidad
cultural, el gran atasco en las fusiones I Las constructoras
apuestan por el comercio electrónico / El capital en bolsa de
Tecnocom pasará del cuarenta por ciento al sesenta por ciento
tras la OPS. 8,- Hacia la convergencia entre el móvil y la ra-
dio. 10.- Cimpor busca ap()yos para no pasar a manos del gru-
po Holderbank / Indra impulsa su filial con Gas de Portugal.
I l.- Jazztel conectará con fibra óptica a sus clientes ibéricos.
I2.- Britrsh y KLM podrían vender sus filiales de welos bara-
tos para la fusión.

Prima Inrnobiliaria . DBK. Sintel .Aseta . Fasa Renault . Corpora-
ción Financiera Alba .Supercable 'MC Kinsey . Aerolíneas Argen-
tinas . Eutelsat . Caso lÁpez de Arriortúa . Reno de Medici . Vía
Digital'Deutsche Telekom. Natra . RWE/VEW . VirginlEDF
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15.- Bruselas expedienta a ciento veinte bancos de la Unión
Europea por pactar comisiones en divisas / El mercado pre-
siona a Dre§dner y Comerzbank para que definan su pacto.
ló.- Las familias cspañolas poseen más del cuarenta por
ciento de las acciones de la bolsa. 17.- Las cajas elevan un
19,1 por ciento hasta mayo el volumen de créditos concedi-
dos. l8¡ El Ibex sube un L,61 por ciento hasta los 10.848
puntosy el Índice General de.Mabrid gana un L,43 por ciento
hasta los 99825 puntos. 19.- Protagonistas y Tiastienda.
22.-I.as claves y los charts. 23.- Telefónica gana un 1.3Vo en
tres días bolsa ante su próximo aumento de peso en los índi-
ces. 2{.- BBVA potencia la venta de fondos a través de terce-
ros con más de treinta acuerdos 50.- Bolsas extranjeras: Eu-
ropa, a la baja.
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Telefónica arrastró al mercado a la baja perdiendo todo lo ga-
nado el mes anterior.
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Chirac mndiciona la ampliación de la Unión Europea al éxito
de las reformas institucionales en curso. 55.- El difícil equili-
brio de Duisenberg entre el control de los precios y el creci-
mientcí5ó.- El paró registrado en el Inem baja a 1j millones
por primera vez en veinte años I Yizcaya se desmarca del resto
de España y aplica un mejor tratamiento fiscal a los fondos.
57.- El SPD aprueba un sistema mixtode pensiones en Ale-
mania. / El parlamento designa a Mori al frente del nuevo ga-
binete de Japón. 58,59,- Euro E¡pansión: Londres recibe ca-
davez más presiones para que se acelere Ia incorporación de
la libra a la UEM i Michel Vanden Abeele: "Es razonable que
eI IVA se pague en el país de origen" i El clima empresarial
e uropeo se acostumbra al bucn tiempo. ó0.-El rcgalo de va-
les descuento por comprar libros no supone cornpetencia des-
leal / El Tiibunal Constitucional celebra su aniversario.
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lgnacio Ezquiaga: Urbanismo y gobicrnos locales.
A-ntonio Carrascosa Morales: El suave despegue de la econo-
mía japonesa.
José Juan Ruiz: Y cuando se despertó....
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El ránking elqborado por 'Business Week' está encabezado por General Electric

ansión

Doce empresas españolas, entre
l¡rs mil que más valen del mundo

Telefónica lidera el grupo de doce empresas españolas que figuran en
el ránking de las mil compañías con mayor capitalización bursátil

del mundo, según la revista Business Week, escribe Gabriela Aldea.

La clasificación absolu-
ta está encabezada por
cinco firmas norteameri-
canas -General Electric,
Intel, Cisco Systems, Mi-
crosoft y E>xon Mobil-,
seguidas de la británica
Vodafone AirTouch. El
ránking ha tomado como
referencia los datos de las
empresas a 31" de mayo de
2000. Las compañías tec-
nológicas están ganando
posiciones en la lista: en-
tre las 25 primeras, hay
diez relacionadas con las
telecomunicaciones, fren-
te a las cinco de la edición
de 1999.

La primera empresa es-
pañola es ltelefónica, que
ocupa el puesto 72 de la
clasiticación, con 66.57L
millones de dólares. Está
acompañada en la_ lista
por tres grupos bancarios -
BBVA BSCHy Banco Po-
pular-, cinco compañías
energéticas -Repsol YPR
Endesa, Iberdrola, Gas
Natural y Unión Fenosa-,
dos de nuevas tecnologías
-TerrayAmadeus-yuna
de tabaco y distribución,
Altadis.

Segun explica Business
Week, Europa está ganan-
do la batalla de la econo-

mía digit alizada. Empre-
sas como France Télé-
com, Deutsche Telekom,
Ericsson, Nokia o VorJa-
fone se están situando en
cabeza de sus respectivos
sectores.

Interng!
' El triunfo de Internet,
en cambio, está haciéndo-
se tambalear a algunas de
las empresas más fuertes
de la llamada 'vieja eco-
nomía': Un ejemplo es
Coca-Cola. El gigante de
los refrescos ha bajado
del puesto 11 de 1999, al
26 este año. Un entorno
de baja inflación está pro-
vocando que estas com-

pañías tradicionales. con
marcas muy consolida-
clas, no puedan mantener
una estructura de costes
competitivas si no se unen
al tren de las nuevas tec-
nologías.

El predominio de Esta-
dos Unidos en la Iista es

abrumador. Sus empresas
surran un valor de merca-
do de 13,1 billones de dó-
lares. En segundo lugar
figuran las empresas ja-
ponesas -2.89L,7 millones
de dólares-, encabezadas
por NTT DoCoMo. En
Europa, los pesos pesa-
dos son el Reino Unido,
Francia y Alemania, con
una capit alización bursá-

til de 2.114,9; 1.153,9 y
896,5 millones de dólares,
respectivamente.
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Prevén aliarse con un consorcio que oanó una licencia UIMTS

KPI{y DoCoMo quieren entrar
en el negocio britaruco de móviles

§ Prevén comprar
un 35% de la
soc¡edad formada
por Hutchison yTlW

expaNsróN. Madrid

La operadora holande-
sa KPN y la japonesa Do-
CoMo negocian una
alianza con el hólding
Hutchison Whampoa, de
Hong-Kong, para entrar
en el mercado británico
de telefonía móvil de ter-
cera generación. Según el
diario Ftnancial Times,

KPN y DoCoMo podrían
comprar un 35 pc>r cicnt«l
de la sociedad mixta fbr-
mada por Hutchison y la
canadiense TIW, que se

adjudicó una de las licen-
cias L.IMTS concedidas
por el Gobierno británico
el pasado abril. El precio
de esta operación oscila-
ría entre 1.500 y 2.000 mi-
llones cle dólares (entre
1.6(16 y 2.127 nrillones de
euros o entre 217.2A0 mi-
lkrnes y 353.900 millones
de pesetas).
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Online supermarkeB
by Gabrbh AHea
Published: lilay 25 zml 10:12G[tT I l*ast Updabd: ltay re 2m1 l4:O3GilttT

Mrtual shoppng úolleys are sti[ far from ounmonplae in
Spain, mirlg to a mixture sf mnsttñrer ws$cbn, die-hard
habiks and a general lack of retailing initiatives- AII of
§pain's b:g supennarket cfiains - El Corte lnglffi Alcarnpo,
Caprabo, Eroski and Condis - in&odued online shoprng
servies seyefial rnofiürs agp- Now &e Spanish can s}mp
frsm the corrrfart of their ldtcfien tablm, instead of
queueirg at the butctrefs, grengroefs, bakefs and
fishmmgefs m.¡nters- But for rnrct of ftese oompanies,
üe aim is to offer an improved seruice fur existing

customers rather than to win over new ones. They regard online operations as a
tentative experiment rather than a full-scale commercial initiative.

So fa, fw consurners lrre Ren up üre ffir- lntern€ú shopfr¡ng munts fur
hardly f per ent dM stryerntarleú sales- Cl[mde ard socid fafurs are possüfe
edstdions br ü*s low fuure- Spaniards generalty enúoy stppping, cfioeirg
producband dtaüiqgb slloplreeperq a brdencryrttiñ@uldtildl be Snled b
favowále wedter oqtdlixrs- Armfter ques{itn b ttrheñer üb bw leuel of
acceÉnce añses friorn a ladr of onsurrcr iriErest or a hd( of reh¡¡er vis¡on.

The Span¡st¡ l ne a lding dacñrrcrfi b good fuod, and thd means the erwiabb
Medteranean ffi wilh lls ernpünsis m fresh fuit and lregctúlés- Spnisfr
sñoppersstill erpress a dearpreftrenefurfesh fuod orer prepared d¡shes- A
resrt study by the Spanisfi E€ommerce Associafim (AECE) plaes fuorhmffis
third inthe fstof produñtrd Spanhh peopbare reluciantb buy mlirrc
(medixred by22 perentof rcspordenüs), betr¡nd property (a7 peroent) ad cars
P.8 per ent), h¡[ ahead of ddles. 'All are 'higtr&nrolnenrenf itsrns, hor¡se and
cars because they are so opensive, and fuod becarce of the healh Étur,'
WlaüB Bhr*:a Pms, AECEsdrecforof research and nwbctn@ies.
lGonsutrrcronfidenetdl d$rays be ir¡ftrcnoed bytreshop, ürebrand andfte
proúrtqrrafity-'

Lefs get ptrysical

Tangib¡lity appears pariicularly importantfurSpanl* strppers, because er¡en rmil-
order (üte prede*or deormerce) rne€S wiü¡ tUairdy bur cor¡sumer
acceptance. Success does, ofcourse, depend on the product: inherently virtual
products can be bought over the web without needing to be seen or touched, which
b u,lry a¡rline ticlrcb sell ludl orer thb medium. -Frorn the onsr¡meds po¡nt of vfu:w,
itsa IiHe H«e ffiLU owyouwdEtüoa guyyon dmtlútowand ad«iq himtodo
üre sfropplrg fuyq,r, pir*ing proü¡cb forn dr of fte std§'comrrcnts Pedrc
Barsanti, a specialistcotrsdtanüwithAcenü¡re. Th-¡s hrd of rdiene rum m @ of
a generalised mistrust of e-shopping, focused on payment and risk of error.

1r\fiüt web slmppiqg, firsü irpressirxrs ale all-inportant'sry Mr Barsanti- "A singb
irstance dlate ddivery or poor qrnfityut dEsm.n'age ü¡e q¡stomerfor tb. And in
the fuodstuffs sedor. trcalth conems -ndlh frEen bods, furexampb - rnakethe
rffiereryen r¡reddicate-'

To overcome @nsumer reticence, retailers are prepared to work hard to keep their
online shopping promises. lt looks asthough they are getting somewhere.
Condisline says it has little difficulty selling fresh products and sales figures are
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t{¡trertran erqec*ed- Tor us,'ifs great ners to fr}d ütd 5 per ent of online sdes
ae fur meat profu* ard 4 per entfur fiuit and vegffibles,' srys Jordi Nanarro,
Csnfis'.s lTffi-

El Corte lnglmpüs a strorg emphasb ur secrrrity and confidentialü of customer
data- 'Users registering on tx¡r site can be sure their data will be kept in our
datahse abne, for promssing their olders and sending tfiem infurmation on our
offers and services. tt will not be shared with other companies," says Ricardo
Goizueta, e-commerce director. with the company.

R&ilers are also aware tñd inüemet users arre rnole demr¡dirg than lhe anerage
ot»tsumer and beüer inbrmert- As Mr Barsanli po¡nts drt 'fui onl¡ne mmparry
knows that if it makes the slightest error, full details will be in the press the next day.
The internet is great, but it's not yet a mass market."

They lmoq too, ftat impdse ptrcfrases munt for abdrt 30 per ent of the content
düe shopft¡rqg toltey- So ttey are keen to enlir o¡storners irüo their stry and
bfll lm,e iruested treilily to achieve üb. Br.rt they rvould be wong to imagine lhat a
ürt¡al superrmrket carud slimul& impube buying- A rebeib silües dda nd ordy
m lhe osffir¡e/s prrrcñrce decfuB¡on, but ako on llpse products the cusbrner has
bded at but nd bougfü- Clearly, cr¡stomer rdations ale hugely lmportant in this
market, which is why the best way to attract consumers to online stores is by store-
specific cards and personalised ofers. Ms Pons notes ttrat the Caprabo campaign
was very successful: supermarket shoppers were given CD-Roms to help them
install access to the online store, and many housewives tried it just out of curiosity -
so rnany that the website coutdn't handle the demand!"

Shop talk

Adreriirnng b also important, üroqgür ndfundarterúafy so- Y\bld of rnürfh b sili[ the
most erftcliue rtffi- Cordtsline eslimates that ü) per et of lts onlir¡e
customers are not previous Condis customers, and the chain's IT director, Mr
Navarro, notes that the company has "not yet run any advertising campaigns,
though the initiative has received a great deal of media coverage, which gets people
talking".

But can online sales really be profitable for a big supennarket? The chains speak
enthusiastically about opportunities for customer service enhancement, but seem
less erl*r douü acülal poffibfüy. The mh inpedl¡ment is t¡e dlsüihlion mo#:
g oG are uunlly ddyered fiom the rrearcst supenmrket raherlhan fom a
erfaE ed @oil, wlÉcñ wouH sare ffi. Cer¡ffiirn b only msÍmaüy
ptaA*re¿ by H Gorte lrgltr and by Cordrsl¡ne only in Madril, wtrcre it lre no
ptrys¡cd ot¡thils- As Mr Basanti er«plaúns- Thbnreanssubotanüd log¡stics
orerheads, br slrclf{rddrU by the snore persomd, plus the acttral defivery. And if
you bearin mind lhe butma*-up m fuodsfi¡ff+ itbecomes obüousñatpofitabllity
wf,l ¡equie a hge o.Mrner b6e-'

lf Spdn lags beh¡nd tte rest of Europe in eomrnerce, üb shodd be seen in lhe
onte¡( of sloruer inEmet perpfamn ard lower hore cortputer use in general-
Aml!/süs edimate tH Spanlsñ eommerce wi[ hke lñree or four years to nratl¡re,
although they predict it will never replace traditional commerce. "There's little risk of
a slump in the foodstuffs sec{or," says Ms Pons. "On the contrary, it is growing
steadily. Following an initial period during which retailers determine consumer
expectations, we will find traditional and online shopping running side by side, each
addressing different needs." So the future looks quite bright. Customer response
matches forecasts, and results are not too discouraging. lt may just be a guestion of
time, as shoppers and shops become familiar with a new way of doing things.

more from FT.com
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Apostar por apostar
Jugar a elegir eI meior equipo de fútbot o eI caba[[o más

rápido. Desde eI sofá de casa y c0n só[o apretar un botón
det mando a distancia. Y a ganar dínero...

La televisión inreractiva (iTV)
atraerá hasta un I A % de la industria
mundial de las apuestas en 2015, 1o que

suponclrá un volumen de negocio de

60.000 rnillones de libras (100.000 millo-
nes de euros), según previsiones de

Merrill Lynch. "Las dos únicas cosas que

están clando realmente dinero eR Internet

son la pornografía y las apuestas. Y
ambas se pueden trasladar perfectamente

a la televisión interactiva", afirma Andrew
Btrrnett, analista de este banco.

La aparición de distintos medios de

transnrisión de datos (redes cableadas,

inalánrbricas o Internet) ha permitido el

clesarrollo de rlllevas aplicaciones, donde

el usuario puede actuar directamente con

el proveedor del servicio. Un ejemplo es

la televisión, donde ya se ofrecen servi-

en sus prinreras seis senlarras de funcio-

namiento, según datos ele la ernpresa

NDS Group, proveeclor de sistemas cle

software. En España, el tema está poco

desarrollado, pero existen grandes espe-

ranzas. ttAurlque no se tenga la rnisnra tra-

dición de aptrestas que poseen los ingle-

ses, la tecnología interactiva tenclrá la

misnra aceptación r¡ incluso superior, por
el buen funcionanriento que están

teniendo las platafornras cligitales",

explicaJosé Ltris Torres, director del área

de conteniclos rntrltinredia de Soluziona.

lugador no identificado > La televisión
inter¿rctiva ¿rbre Llna nLleva perspectiva al

4A % cle los apostantes clue dice n sentirse

incórnoclos con el nrétodo tradicional y al

62 % cle la ¡roblación que asegura no

funcione se irá definienclo poco a ¡)r)co".
Si el asunto deljuego ya es legalnrente

complicado, el tema se vuelve nrás erlre-

vesado cuando se trata de a¡ltrestas a tra-

vés de Internet o la televisión. En Espaira,

el principal problema es la ausencia cle

regulación en ambos cAsos. En principio,,

están prohibidas

todas aquellas apues-

tas que tengan como

premio una suma

monetaria. ¿Tiaerá
problenras legales

este nuevo sistema de

juego? "Los habrá

por el problenta de la iclentificación clcl

apostante. ¿Córno saber si es rnayor clc

eclad, la validez de sus clatos y si no cst¿i

utilizando dinero de terceros?", afinrr¿r

Hugo Ecija, de Ecija & Asociados.

I{DS compró a principios cle air«r [a c,rnr-

paíría Orbis Technology, cleclicacla al sofi-

ware cle a¡ruestas deportivas. ttEn lo r¡trc
respecta a España, estarnos analizarrclo ia

actual legislación y los ¡rosibles canrbios

para poder utilizar la tecnología (luc va

usamos en Reino [Jnido". ex1-rlica Phililr

Waterman, director conlercial cle i{DS
para España y Portugal.

Una cosa es cierta: confbrnre vay*arl

aumentando los beneficios proyerricrrtcs

de las apuestas en la iTV la clenr¿rncla clc

sistemas de seguridacl c¡tre protcjan a las

compañías dedicadas a las apuestas \' (lue

prevengan el fraude crecerá. "La conrbi-
nación entre la populariclad cle los cle¡rr:r-

tes en televisión y las apuestas online es

una de las perspectivas más interesantes

actualrnente", asegura Waterrnr". 
t

) La cadena BSkyB ingresó 52,5 millones de euros por

apuestas interactivas en e[ úttimo semestre de 2000

cios en algunos países como el pago por
visiírn, las corrlpras online, los juegos y

a¡ruestas en concrlrsos o la publicidad
interactiva (cloncle el público puede

anr¡rliar un arllrncio para conocer más

cletalles sobre el producto ofertado).

[,a caclena cle televisión británica BSkyB

ingresír 33 millones de libras (52,5 miiio-
nes de euros) por apuestas interactivas en

el últirrlo serrlestre de 2000. La agencia

nacional francesa de apuestas PMtl con-

siguió 30 millolres de libras (47,7 rnillo-

,reg de euros) por este concepto de las

cadenas francesas Canal Satélite y TPS

) por Gabrieta Aldea

ráoóletbs'¡.si

haber apostackr nunca a los caballos) en

su rrlayoría nruje res. Palorna Roclríguez,

clirectora cle ¡rrocltrcción cle Onda Seis,

canal de televisión cligital cle

Globorneclia, afirnla que en Espaha toda-

vía se está ull [)oco a la expectativa cle lo

que se rá rerrtable en la i-I-V, porcltre los

decoclificadores cligitales aún no están

honrologados por la lJnión Europea.

"Las apuestas pueclen encajar en la televi-
sión interactiva, pero lo que se ofrezca

depenclerá tanto de los espectadores

conro de las propuestas que nos hagan

las ern¡rresas. El sisterna publicitario que

> HDS Group

www.nds.com

) Orbis
www.orbisuk.com

) Soluziona
www.soluziona.com

julio 2OOI connectis 25 .*e
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áÁLA MAYORIA DE
LA PUBLICIDAD
§UO H$ HONEffi''

$ohastiám Willremr, un argentino en Motherlondon

Argentino, 30 años, estu-
dió Publicidad y trabajó
en su país hasta que le lla-
maron de Mother hace
algo más de un año. Es
uno de los 'cerebros' que
Ia agencia Iondinense se

trae de distintas partes del
mundo para formar un
equipo creativo interna-
citrnal . Según Sebastián,
este sistema no es ni mejor
ni peor, pero tener dife-
rentes ángulos sobre una
misma idea resulta siem-
pre mucho más enriquece-
dor. Ile mornento, parece
que les funciona.

{} fari E i§"f{ ft !-{?f1I!llond res

ffi sú Mother de motla?

ffi ffi * B, dificil estar de moda

ffi ,i no aportas nada nuevo.

Aunque hacer algo diferente no signi-

fica que sea solamente una moda. No

obstante, ahora mismo hay mucho de

mito en torno a.esta agencia...

Venga, cuéntente el secreto...
p+ Ser honestos en la comunicación,

porque la mayoría de la publicidad no

lo es. La gente aprecia cuando un pro-

ducto no intenta ser algo que no es. O

cuando tocas una verdad. Por ejemplo,

aquel anuncio nuestro de tartas en el

que personas gordas se las comían sin

ningirn rubor. Lo más importante es

siempre 1o que la gente va a entender.

¿Tienen un sistetna especial de trs-
bajo?
¡ri' Lo que hacenros es más fresco,

pero a la vez, más consistente que lo

de otras agencias. Se trata de hacer

bien las cosas, pero de una manera

sostenida. Es decir, tratar por igtral a

los pequeños y a los grandes clientes.

Es mejor, a largo plazo, realizar diez

trabajos buenos y modestos, que dos

grandes y ya está.

Del 10 al l7 cle cnero de 2003'ELrrRlrlotcO0f LArUnll[ts¡.n m
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Pero la.forma de orgoniz,arse sí que
e.s ut, tanto original..

''- I.o rnás original es que no hay eje-
cutivos de cuentas y eso ahorra mu-
chos pasos. Nadie tiene despacho y se

cambia de ubicación cada dos sema-

nas, 1o cual te obliga a relacionarte con
toda la gente que trabaja en la agencia

(yo personalmente prefiero los despa-

chos porque te permiten aislafte). Por
otra parte, por cacla briefing trabajan
tres o quatl'o equipos y, a veces, es

conrplicado corrseguir introducir una

idea exacta cle lo que se busca.

¿Les estd afectando la crisis?
:"'r En absoluto, creo que nosotros
vanlos al revés. Hn 2002, Mother ha

facturado 81 millones de libras (más
de 126 rnillones cle euros) y parece
que Ia cosa sigue por ese camino.

¿EI dinero es importante paro fener
ideas?
*.s Lo cierto es que tienes una idea
según el dinero del qtre dispones. Ya se

sábe que cuanto menos presupuesto,

más impactante tiene que ser la idea.

rA ttll§FrrlAfiúrü

l,fe encantaría saber cómo gente
cotno usted tiene una ideil,..
*r' (Sonríe) Bueno, hay inforrnación
que uno va archivando en su cerebro,
hay que ver mucho cine y leer revis-
tas. No hay un proceso lógico, las

nrejores ideas surgen porque sí.

Cuanrlo el momento es mágico, es

rnágico...y hay que ir corriendo a

anotar la inspiración en un papel. No
obstante, para que salgan buenas
ideas se requiere mucha energía.

¿Por qué?
*+ Pcr,rque hay muchas cosas que pue-

den salir mal. Lo primero es vencler la

idea, pero luego existe un largo
proceso en el que debe pasar

muchos filtros. Al final, supo-
ne un desgaste fisico y mental,
sobre todo psicológico. Mu-
chos creativos se retiran por
falta de fuerzas para seguir.

Después de muchas carnpañas,

no se facilitan las cosas, sigue
siendo igual de clificil.

Entonces es uns cuestión mús de
constAncia..,

"* No es tan clificil hacer algo bri-
llante como consistentemente bri-
llante. David Rato, creativo argenti-
tro, siempre dice que esta carrera
"no es un sprint, es un maratón". La
gente es buena a través del tiempo. Y
lo que yo digo es que uno es tan
bueno como su próxirna campaña.

¿Dónde se fija entonces usted el lis-
tón?
p+ Pensando siempre en lo siguiente.
Nunca en 1o que ya hiciste, porque si
ilo, pierdes la perspectiva de las
cosas.

La creatividsd en Argentina está
subiendo como lfr espunta...

'¡n Es algo que tiene que ver con la
crisis. Creo que está despertando las

ideas. Hay mucha gente desocupada,
con tiempo para pensar.

/1, fi ütNTIl.,tA

Pero esto viene de antes,,.

'"¡ Sí, desde lgg5 hasta ahora se ha
producido un gran crecimiento.
Tiene que ver también con la econo-
mía, porque aunque durante estos

años pasados hubiera menos talen-
tos, existía una mayor estabilidad.
Desde principios de los años noven,
ta, hubo mucha gente que se empezó

repetir y repetir, esos anun-

cios sobre fondo blanco, por

ejemplo. Luego hubo un pro-

ceso en el que se dieron
cuenta y quisieron cambiar,
pero no sabían hacia
dónde. Intentaron imitar a

Ios anglosajones, con ac-

tores exkanjeros y dobla-
dos. Pero en este último
año, creo que han vuelto

a encontrar su identidad.

Anuncios como ¿Te
gusta conducir? para

BMW o agencias como

Cathedral son algunos ejemplos.

O sea, que cada país dehe fener una
identidad propia,..
**' Eso.es bueno mientras no se repita
constantemente. Lo que pasa es que

los anuncios que se hacen en países

que no son Estados Unidos o Inglate-
rra, como no es la cultura dominante,

no se hacen famosos. Simplemente,
porque no se pueden traducir y el
público no tiene ganas de entender.

LO$ FftEIUINS

¿Los premios son ufl mdrketing
internacional?

'-+ Los premios son algo muy secun-
dario. Para mí lo principal, lo que

me llena el ego, es que la gente hable
en la calle de mi trabajo. No hay pre-
mio que prernie eso. Y esos son
algunos de los momentos de felici-
dad que pagan aquellos otros de

falta de energía.

Por cierto, creo que ^§rrs modres
están ,nuy orgullosos de ustedes...
,.r' (Risas) La verdad es que ninguna
madre se ha negado todavía a que

publiquemos su foto en nuestras tar-
jetas personales de la agencia.

Anterso ), re.verso de la tarjeta de Sebastian
en la que üpflrece su madre.

'tLa crisis sm

Argemtina está
despertamdo

lms idea§t'
a dedicar ala publicidad porque era

una industria sin desarrollar. Apare-
ció internet, existía mucha más
información... y se fueron acortando

las distancias entre Latinoamérica y
el resto del mundo.

¿Se siente como uÍt exiliado en

Inglaterra?
*t No, porque me fui por elección y
antes de que estallara la crisis. Mi
sueño siempre ha sido trabajar en

Londres o en Estados Unidos.

¿8ué piensa de la publicielad espa-
ñola?
*¡ Cuando yo empecé en esto, era bue-
nísima, pero se quedó estancada a

mitad de los años ochenta hasta media-
clos de los noventa. No hacían más que

ffi ut ¡1l1r¡¡)frrr;$ ltl&H.rilcll."l!'Dcl l0 al l7 de cncro de 2003

:?ü* St .iülrn Street



Pf,res Así crecen

5 añosymás
Buena alimentación y ejercicio: esa es la clave para no ganar peso.

España ocuBa el cuarto lugar enfre los países de la Unión

Eurupea donde más aumenta el númerc de niños obesos
,

ué hacer?
¿Por qué, si nuesfto país se caracteriza por la saludable dieta mediteminea, cada vez tenemos más ni-

ños obesos? t os expertos lo tienen claro: porque han cambiado los hábitos de alimentación y los ni-

ños no hacen t¿nüo ejercicio. Ante esta sihración preocupante, hay que poner soluciones.

¿Gordito u obeso? ¿Por qué ha engodado?
Cuáido el niño está gordito,

hay que determinar si tie-
ne obesidad o simplemente
sobrepeso (lo que los médicos

consideran obesidad leve). La
obesidad como tal se produce

cuando el niño come más ca-

lorías d,üade las que necesi-

ta, teniendo en cuenüa el ejer-

cicio físico que rcahza.

Al igual que con los adul-

tos, los pediatras utilizan el
índice de masa corporal para

saber cuándo el niño está más

gordito de 1o normal: se divi-
de su peso enkilos por su talla
en metros cuadrados. El pe-

so medio de un niño de 5 o 6

años estaría en torno a los 17

kilos. Por lo tanto, si pesa 18

kilos ya habría enfrado en una

obesidad leve r a partir de 19

o}}kilos de peso, el niño po-

dría estar obeso.

Hay que tener en cuen-

ta que los datos varían si se

trata de niños o de niñas, así

eue, ante la duda, lo mejor es

acudir a un pediatra para que

nos diga exactamente en qué

sitr¡ación se encuentra y qué

podemos hacer para ayudarle.

IJna vez que confirmamos
que el niño tiene sobrepeso,

hay que averiguar si los kilos

de más se deben a una mala

alimentación o el origen es su

malestar con el entorno (pa-

dres, profesores, amigos, her-

manos...). Lo más habinral es

que la causa sea una alimen-

tación inadecuada, que se

puede corregir más fácilmen-

te con una dieta.

Sin embffgo, muchas ve-

ces los niños canalizan su

malestar en forma de afraco-

nes, talnbién a esta edad. Si al

niño se le pone un confrol de

alimentación pero sigue sin

bajar peso, significa que exis-

te algo más y hay que descu-

brirlo. ¿Qué puede ser? Una

malarelación con los amigos,

H i6|fide
las nlños espa-
ñole¡ enttg §

y II años emn

problemas en la familia (con

los padres o los herrnanos) o

bien una característica de su

personalidad que le lleva a te-

ner ese comportamiento (es

muy tímido, está sobreprote-

grdo, tiene un carácter depen-

diente, tendencia a ser sumi-

so, demasiado prudente...).

zO ffircs ,Jutio 2oo9
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¿Gorditos?

Thucos para comer sano

1 Comer de forma

Es fundamental que aprendan el hábito de co-

mer de forma saludable entre los cinco, seis y

siete años. A partir de los diez será muy difí-
cil conseguir que cambien sus costumbres a la

hora de elegir sus alimentos y decidir 1o que

les gusta o no les gusta.

2 Variedad y equiiibrio

Habrá que intentar que tomen verdura prepa-

rada de formas muy diferentes, para que va-

yan descubriendo distintos sabores asociados

alacomida sana. El misrno plato de acelgas

cada dos días provocará que «cojan maní»>

a toda la verdura. La podemos cocinar con

bechamel, queso o puré de patata para que les

vaya gustando. Lo mismo ocurre con la fruta:

el tÍpico plátano para merendar o almorzar en

el colegio les puede llegar a aburrir.

3 tuidad*: lo imitan todo

Muchas veces los niños imitan a sus padres

a la hora de comer: <<Corno a mi padre no le

gusta la fruta, & d tampoco. Mi madre no me

va a reñir porque é1 tampoco se la come». Te-

nemos que tratw de evitar que asocien nues-

tros gustos con los suyos. En la mesa, 1o ven y
1o escuchan todo.

4 Gocin arycongelar

A veces, preparar verdura o guisos más sanos

nos quita mucho tiempo y es más trabajoso.

Lo más práctico es cocer verdura o cocinar le-

gumbres en Eandes cantidades para congelar

y darle después al niño su ración cuando le to-

que. Siempre son mejores los alimentos sa-

nos, aunque estén congelados, que recurrir a

la comidarapida y a las patatas fritas.

5 trear hábitos de alimentación

Si no les gusta la comida que hay ese día (alca-

chofas), le decimos que coma menos que los

demás. Verá que al resto de la familia sí le gus-

tan y que es <<noffnal y habinral>> comer alca-

chofas. A 1o mejor denfro de un tiempo le ter-

minan gustando o se las terminará comiendo

¡porque tiene más harrbre! Lo cierto es que lo
asimilará como un hábito familiar.

6 ¡Hsto ** me gusta!

¿Hay más niñas o
niños §orditos?
En el sa$* d* Ias niftas, **r*
maimente ti*nen más riesg*
d* padee*r algún trastorns
alir**ntari*. Su*len pre*Gu-

parse rná* ql¡e ellos p*r sLI

*UürPü t',nO rne PUed* P*r"l*r l**
ggirzs ü*rY?* rni ar*iga pürqile e

mí n¡e ha*en g*rde", ¿t*stÉ v*9*

tieis ya n$ rne *ehe"i y *e fiian

mueh* ** I* qt*e v*fi en la t*!*-
vi*i*n y #n al cin*"

Guand* Éos niñ*s ti*ner¡ un

tre*tcrn* al irt":*ntari*, n*r¡xal -

nnente es iln prob{enta +r:'t**i*-
Ral. Ng sierr"lpre §*Llrre, per* a
Yec*s le* *ue*ta *xpr*#ar si"is

**ntimi*nt*s y rxu*h&s E***-g

n0 *u*ntan a nadie á* qu* i**
pasa" Áf fir'¡al- tiera*n qu# *e-
r"¡alizar d* *lgr:na rftaft*ra *s*s
*er?*t§*n*s r*prirni#*§:¡.

-Mi hijo ha dejado de

comer por sus cornplejos,

Egta eas# ri* *s la* rer*, y **
rja sobre t*do *r- *i*** aig*
r*a*'ffie'§ *t*s. Si r *{Ít t*ar {¿*.

E** *specieáisqas *xpei*a* qu*
'*ay q,*i* t*rz*r i-í:Lici":* *ti*ad*.
't'a e¡Lie áuilqlie *fr 

";* *rir-*,ipl'*
fi* *ea uñ e*rTl$crtas-ni*rzt* pa'
tcí*gic* ian*rexia * buiirrrta*¡,

qxizá sí qu* ü*riz¡* *n *il* más

ad*iarzt*. hri**,a§, *l p*rilta-
ñc sab* qláe ,-pr*hibir*e **{Yli-
eia,,ái ffi'risrs'!* *stá nzaÉy qr;e l*
ha*e t*r'] *l *b;*tiv* de que Et*

s* meáa* *** ¿ái. En **te
punt*,*e ini*ia un c*cla p*-
iiEr*sc: el rii*c *b*s* tra-
tará d* **mpensar s{J rY}a*

l.**l*r a traves de Ia **m¡-
*ay erylp#eará* I*s **atra*

**n*s»" De *gta f*n*4, *i-
g{J#il estand* g*rdit*a y,

adsmág, sa s§enter: ea*Epa-

blas p*r üúffi?*r rT'w***"

Gabriela Aldea o
Asesores : Dr José Ítluiano Velilla, Jefe de laSec-

ción de Psiquiatr'a lnfantil y de la Unidad deTrastor'

nos de la Canducta Atimentaria det Hospital Clínico

n LozanoBiesa" de Zaragoza. lVl aría González de la

lglesia, psicóloga infantil especialZada en Ti'astor'

nos de la Ali m entación, Gloi a Bueno, endoci nÓlo-

go ped íatra del H ospital Aín ico L. B, de Zaragoza.

Lácteos
Leche, queso, yogur

y postres lácteos.

Proteírnas, vitaminas, minerales

y grasa (queso curado).

ZaSraciones (aldía)

2a4 raciones (aldía)

2a3 piezas (aldí¡4

4 aO raciones (al día)

Frutas

Gárnicos
Carne y derivados, fiambres,

huevos, pescado, marisco.

Proteínas, grasa, fósforo, hierro,

vitaminas (8,, en la carne).

3 raciones de carne
4 raciones de pescado
y 4 huevos (a la semana)

Farináceos
Pan, cereales, pasta, arroz,

legumbres, patatas,

Uerduras
y hortalizas

Hidratos de carbono, proteínas,

fibra, vitaminas y minerales.

Hidratos de carbono, fibra,

vitaminas y minerales

Hidratos de carbono, fibra,

vitaminas y minerales,

Lí¡cidos, vitaminas liposolubles y

ácidos grasos esenciales,

Aceite de oliva para aliños

{60 gramos aldía}
Grasas
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Cuando algo no les gusta, hay que respetar-

1o. Pero no es 1o mismo que no le gusten las

acelgas que la verdura en general. En ese caso,

la comida se convierte en un capricho y eso no

es bueno. Debe acostumbrarse a que en su ca-

sa se come «lo que hay» y que no siempre se

puede elegir. Los caprichos son para sitr¡acio-

nes especiales.

7 Alternativas balas *n calorí;as

Si llega a casa del cole y va directo a la nevera

a buscar el batido de chocolate (envasado) que

tanto le gusta... Ie podemos decir que ese día

no hay. Y en su lugar le ofrecemos chocolate

negro en tableta, pepinillos o cebolletas en vi-
nagre o cualquieroffo alimento «premio>r, Pe-
ro que no siempre sea alto en calorías.

Gonsumo necomendable


