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La Facultat de Ciéncies Economi-
ques i Socials (FCES) de la Universitat
Internacional de Catalunya (UIC) ha
apostat per intensificar la qualitat del
producte i el tret més caracteristic de
la nostra Facultat, que és deixar em-
premta d'esperit emprenedor i critic
a l'hora de prendre decisions empre-
sarials. Per fer-ho tenim una primera
matéria excel-lent, que és el nostre
claustre de professors i professionals,
que generen recerca, projectes i estan
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al servei de la nostra societat.

La nostra fita ha estat, i sera, la formacié de persones amb un nivell molt
alt de competencia professional pero que quedin impregnades de la res-
ponsabilitat social.

Enguany volem donar una empenta addicional als temes d'emprenedoria i
a la nostra formacié de postgraus sense treure el peu de l'accelerador pel
que fa a la qualitat que injectem als estudis de Grau.

En relacié amb el tema de la formacié d'emprenedors estem fent els passos
per crear una nova catedra, a banda de la de Direccié per Missions i Govern
Corporatiu, que ja tenim. Per aquest motiu, @ més de formar nous empre-
nedors, volem comptar amb els que ja es van graduar en el passat sota
el paraigua de la nostra institucié i que exerceixen com a tals. La revista
neix per difondre el que fem, perd també per involucrar els que van cursar
estudis a la nostra Facultat i amb els quals esperem poder col-laborar més
sovint a partir d'ara. Malgrat que som conscients del temps que suposa
dirigir o liderar projectes d'empresa o departaments, creiem que hem de
sumar en conjunt i fer un pas endavant per crear nous vincles amb el mén
empresarial i, especialment, amb els que han passat per les nostres aules.

Esperem que aquestes ratlles breus no quedin en un calaix, sind que siguin
el preludi d'una nova fita per realitzar entre tots plegats: professorat, profes-
sionals, personal de serveis i graduats.

Toni Mora
Dega FCES
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Se calcula que cada hora se crean mas de mil nuevas iniciativas emprendedoras start-up y se observa
que una de cada tres empresas existentes se ha creado hace menos de tres afos. Las start-up estan Lli-
derando una revolucion que transforma y renueva la economia mundial. De hecho, estas empresas son
la esencia del mercado libre, ya que el nacimiento de nuevos negocios infunde nueva vida al mercado.

EMPRENDEDURIA E INNOVACION. Estos dos términos se
confunden a menudo porque en el mundo real no se sabe exac-
tamente cudndo pasamos de la innovacion a la emprendedu-
ria. Por una parte, la innovacién corresponde a un proceso mas
intelectual, mds creativo, y se relaciona con el mundo de las
ideas (tendriamos que entender de dénde provienen estas ideas
y saber distinguirlas de las oportunidades). La emprendeduria,
por otra parte, es un proceso mas organizativo relacionado con

el mundo de la accién.

Podriamos definir al emprendedor como una persona que per-
cibe una oportunidad de negocio y encuentra los medios para
perseguir esta oportunidad. Por Lo tanto, para crear una nueva
empresa es esencial comprender todas las actividades relacio-
nadas con la percepcion de nuevas oportunidades y la creacién

de organizaciones para aprovecharlas. EL ambito académico

considera emprendedores a los directores de las empresas en
sus primeros 42 meses de vida, que estan en fase de desarrolloy
que buscan mercados. Una empresa start-up es una empresa de
nueva creacién que tiene la capacidad de cambiar y crecer me-
diante un modelo de negocio escalable. EL término se popularizd
durante la burbuja puntocom, época en la que se crearon un gran
nlimero de empresas vinculadas

a Internet.
Evidentemente, una
start-up necesita
mucha implicacién
personal, una energia
interior que lo
movilice mas alld

de las actividades
cotidianas.
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EL emprendedor se centra en la accién, pero también se tiene
que fijar en los detalles, porque al finy al cabo es el Gltimo res-
ponsable del proyecto y no se puede permitir el lujo de delegar
sus responsabilidades fundamentales en otras personas. Vale la

pena enumerarlas:

Identificar o crear una oportunidad.

Idear un producto, un servicio o un proceso que satisfaga la ne-
cesidad detectada en el mercado, de manera que aporte bene-
ficios econémicos.

Poner en practica los planes y las ideas, ejecutarlos y hacerlos
realidad.

También cabe destacar el concepto de intraemprendeduria, muy
extendido en el ambito de las organizaciones internacionales.
Podemos definir a los intraemprendedores como emprendedores
dentro de una organizacion, porque son capaces de crear nuevas
empresas desde dentro de la empresa en la que trabajan, nor-
malmente en sintonia con ella compartiendo riesgos y beneficios.
Algunos ejemplos de organizaciones que promueven la intraem-
prendeduria son 3M, con Post-It Notes; Intel 0 Google, con Google

News, AdSenses o Gmail.

COMO TE PUEDES CONVERTIR EN UN EMPRENDEDOR

El mito de un emprendedor con ciertas cualidades innatas esta
muy extendido en nuestra sociedad, pero Lo cierto es que no solo
se trata de cualidades, sino mds bien de una actitud natural que
le permita crear e impulsar proyectos. Este mito es muy notable
entre los profesionales técnicos, quienes han adquirido un cono-
cimiento muy especifico durante muchos afos de estudios uni-
versitarios y, después, han dedicado mucho tiempo a estar al dia
de los cambios que tienen lugar en su materia. Ni se les pasa por

la cabeza la idea de aprender otras cosas nuevas.

Hay otros profesionales que se les han adelantado en este senti-
do. A diferencia de antes, hoy en dia es frecuente que abogados,

programadores o ingenieros funden nuevas empresas a partir de
sus propias ideas. Estos colectivos son Los pioneros en explotar
las ideas de otros. Un ejemplo es el dmbito de la salud: se pueden
hacer innovaciones, pero a menudo no son los médicos quienes
las encabezan sino aquellos, que detectan las oportunidades que
los médicos dejan encima de la mesa, porque su mundo cienti-
fico los absorbe totalmente. Es interesante ver la enorme canti-
dad y calidad de las publicaciones procedentes de la comunidad
médica, pero cuando comparamos estos datos con el nimero de
patentes o de empresas que se han creado a partir de estas ideas
nos damos cuenta del potencial que todavia queda para la em-
prendeduria. Quizas ha llegado la hora de cambiar y recoger el
fruto de estas ideas, ser mds conscientes del valor que tienen y

adoptar una actitud mas proactiva para hacerlas realidad.

Muchos profesionales estan llenos de dudas sobre si tienen que
dejar su trabajo para convertirse en emprendedores, pero la res-
puesta es que en absoluto, aunque siempre hay matices. Simple-
mente tienen que estar rodeados de las personas adecuadas. Las
iniciativas emprendedoras no nacen de los esfuerzos de una sola
persong, sino que son los equipos quienes las hacen realidad. Los
profesionales técnicos que detectan un problema y ven una opor-
tunidad tienen que conocer el mundo de los negocios, sin duda.
Sin embargo, si son capaces de ejercer un liderazgo conceptual y
se pueden rodear de un equipo de personas que ya disponen de
eso0s conocimientos y que les permiten hacer realidad una idea,
son los mas adecuados para sacar adelante esta idea de su sector.

En Europa pasa a menudo que los emprendedores desarrollan
una idea, intentan encontrar financiacién y, finalmente, buscan
un buen equipo para ponerla en practica (en este orden). En
cambio, en los Estados Unidos, donde la actividad emprendedora
es mas eficaz, los emprendedores desarrollan una idea, encuen-
tran un buen equipo y, después, buscan financiacion. Primero, el
equipo. Este es el modelo de innovacién que nos hace falta, por-
que resuelve las deficiencias que puedan tener los profesionales.
Cualquier profesional puede detectar una oportunidad e ilusiona
a las personas que buscan este tipo de reto para que saquen ade-

‘El emprendedor es una persona gue percibe
una oportunidad de negocio v encuentra los
medios para aprovecharla.”
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“En los ultimos afios he visto un crecimiento significativo del
numero de profesionales, que han decidido cursar un maéster en
administracién de empresas o en emprendeduria, innovacion y
tecnologia como complemento de sus estudios.”

lante el proyecto y lo hagan realidad. Si la idea y el equipo son
buenos, los profesionales de otras disciplinas vendran y espera-
ran con nosotros a que llegue la financiacién. EL conocimiento
“completo” no se alcanza nunca, pero esta es la manera de salir
adelante. Cuando estamos convencidos de que es el momento de
hacer nuestra la idea, rodearnos de un muy buen equipo puede

marcar la diferencia.

De todos modos, siempre es una buena idea explorar sectores di-
ferentes de aquel en el que se trabaja habitualmente. Las buenas
oportunidades suelen encontrarse en los margenes donde se so-
lapan diferentes disciplinas. Un ejemplo de ello son profesionales
como ingenieros, médicos o personas creativas, que hacen en su
vida lo que les gusta pero que continuamente se encuentran con
problemas y oportunidades y deciden aprender cémo funciona el

mundo de los negocios.

En los dltimos afnos he visto un crecimiento significativo del nd-
mero de profesionales que han decidido cursar un master en ad-
ministracion de empresas o un master en emprendeduria e in-
novacién como complemento a sus estudios, sin tener realmente
la intencién de dejar de ejercer su profesion. Conozco muchos que
Lo han hecho, incluso yo misma, y entiendo por qué. Es enrique-
cedor conocer mejor la dindmica de la economia en la que tra-
bajan. Evidentemente, no todos los profesionales tienen que pro-
fundizar en esta materia, pero sf que hay una parte de ellos que se
preocupa por estas cuestiones y que esta demostrando mas que
nunca que como profesionales quieren ser los protagonistas de la

Segiin mi opinion, el proceso
deberia ser este:

No dejes tu trabajo, pero busca lo que te apasiona y los sectores
que estan relacionados tangencialmente.

Haz un estudio detallado sobre los temas que te interesan y
establece contactos en los sectores en cuestion.

Utiliza la visién que tienes sobre el futuro del sector para pre-
decir cémo evolucionara.

Aprende cémo adquirir nombres de dominio para crear una pa-
gina web sencilla a fin de comunicar tus ideas.

Sigue desarrollando tantas ideas buenas como puedas y per-
feccionalas.

Profundiza en la idea y empieza a presentarla a amigos y com-
paferos de trabajo (si les llega y es innovadora, ahora podria
ser un buen momento para continuar).

Documenta la idea y analiza el mercado.

Ponla en practica creando prototipos cuanto antes mejor, aun-
que solo sea para ver cémo funciona.

Piensa en colaboradores potenciales y hazles firmar un acuer-
do de confidencialidad, si es posible, antes de la presentacién.

Si no tienes éxito, desarrolla otra idea mientras esperas a que
Llegue el tiempo para tus ideas.

No olvides disfrutar de todo el proceso de creacion de ideas y
dedica tiempo a la nueva red de amigos innovadores.

innovacion y el emprendimiento en su sector, tal como han hecho  Te deseo mucha suerte si decides iniciar el camino de la empren-

anteriormente otros profesionales. deduria o la innovacién. No dudes en ponerte en contacto con

nosotros si necesitas ayuda.

B-UIC// 5



\ News from the market

Rubén Gordillo Linero - Alumni UIC ‘g7 -
Profesor asociado de Fiscalitat empresarial ADE

VENTAJAS FISCALE
DEL EMPRENDED

El pasado 25 de julio la Comision
de Hacienda y Administraciones
Pablicas del Congreso aprobo
con competencia legislativa
plenay por el procedimiento de
urgencia el Proyecto de Ley de
Apoyo a los Emprendedores y su
Internacionalizacion. Remitido al
Senado el pasado 10 de septiem-
bre, el Pleno del Senado aprobé
el Proyecto de Ley, que ha sido
remitido de nuevo a su vez al
Congreso de los Diputados para
su aprobacion definitiva.

Parece que el Gobierno ha puesto en el punto de mira de la
recuperacion econémica a Los emprendedores. No somos pocos
los economistas que pensamos que la reactivacion econémica
debe venir principalmente del sector privado y por ello se debe
prestar especial atencién a este colectivo.

Ellos pondrdn en marcha una idea de negocio con esfuerzo y
sacrificio. Pueden convertirse en el tejido de una red futura de
pequenas empresas cuyo crecimiento generard empleo. Por Lo
tanto, parece que la nueva ley es una buena noticia, si se consi-
guen o no los objetivos ya Lo veremos.
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Se trata de un proyecto de ley que se divi-
de en cinco apartados, en Los que se inclu-
yen diferentes tipos de medidas de apoyo.

1. En el primer apartado se introducen
aquellas que faciliten y promuevan la
actividad emprendedora y empresarial
en general.

2. En el segundo se establecen unas me-
didas de apoyo fiscal y Seguridad Social

3. En el tercero se establecen formas de
financiacion.

4. En el cuarto se intenta fomentar el cre-
cimiento y desarrollo de proyectos empre-
sariales.

5. Y en el quinto y Gltimo punto se intro-
ducen una serie de estimulos para fomen-
tar la internacionalizacion de las empre-
sas esparniolas.

PRIMER APARTADO

En el primer apartado, con el objetivo
de impulsar la cultura del emprendedor
se promueve el emprendimiento tanto
en la ensefianza primaria y secundaria
como en la universitaria. Ademas, se
introduce la figura del emprendedor de
responsabilidad limitada, a través del
cual la responsabilidad derivada de sus
deudas empresariales no afectard a su
vivienda habitual, si el valor de esta no

supera Los trescientos mil euros.

También se introduce la sociedad limi-
tada de formacion sucesiva, mediante
la cual se permite la constitucién de so-
ciedades cuyo capital social sea inferior
a tres mil euros, con un régimen idéntico
al de las sociedades de responsabilidad
limitada, salvo determinadas condiciones
especificas tendentes a proteger los inte-
reses de terceros.

Se crean los Puntos de Atencion al Em-
prendedor como ventanillas Unicas, a
través de los cuales se podrdn realizar los
tramites para el inicio, ejercicio y cese de
la actividad empresarial. Asimismo los
emprendedores podran iniciar su activi-
dad de forma rapida, tanto empresarios de
responsabilidad limitada como en forma
societaria, a través de modelos simplifica-

dos y sistemas telemadticos.

Se introduce el acuerdo extrajudicial de
pagos, la llamada "segunda oportunidad”,
que es un procedimiento extrajudicial que
se basa en breves plazos ante un regis-
trador mercantil o un notario, quienes
designaran a un mediador encargado de
que ambas partes lleguen a un acuerdo
extrajudicial de pagos.

SEGUNDO APARTADO

En el segundo apartado se establecen
unas medidas denominadas “apoyos fis-
cales en materia de Seguridad Social a los
emprendedores”. Se introduce una impor-
tante novedad fiscal en el IVA, ya solici-
tada desde diversos foros, especialmente
las asociaciones de empresarios. Se trata
del denominado “Régimen Especial de
IVA de Caja", cuyo objetivo es solucionar
los problemas de liquidez y financiacion.
EL objetivo es que pymes y auténomos
puedan aplazar el pago del IVA hasta el
momento del cobro de la factura.

Podrdn acogerse a este régimen Los sujetos
pasivos cuyo volumen de operaciones no
supere Los dos millones de euros, pudiendo
optar por un sistema que retrase el deven-
go y, por lo tanto, la declaracién e ingreso
del IVA repercutido hasta el momento del
cobro, total o parcial, a sus clientes.

En cuanto al impuesto sobre sociedades,
el Proyecto de Ley introduce un conjunto
de incentivos fiscales destinados a fomen-
tar la practica de ciertas actividades, como
la reinversion de los beneficios. De esta
manera las empresas cuyo volumen de
negocio del ejercicio anterior sea inferior
a diez millones de euros podran deducirse
hasta un 10 % de los beneficios obtenidos
en el periodo impositivo en el que rein-
viertan en la actividad econémica.

También se introducen modificaciones en
los incentivos fiscales a las actividades
de investigacion y desarrollo, permitien-
do que las deducciones por I+D+i que no
puedan aplicarse en un ejercicio por in-
suficiencia de cuota puedan recuperarse
mediante un sistema Gnico que permitiria
su devolucion. En la misma linea que en
el apartado anterior se introducen incen-
tivos fiscales para la cesion de activos in-
tangibles, el denominado “Patent Box"; se
introducen modificaciones en el régimen
fiscal aplicable a la cesién de rentas pro-
cedentes de estos activos, como por ejem-
plo know-how, patentes, marcas, etc.

Se introduce un incentivo fiscal en el

impuesto sobre la renta de las personas
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fisicas que intenta incentivar la figura de
Llos denominados business angels, con la fi-
nalidad de que empresas, de nueva o re-
ciente creacién, puedan captar fondos de
personas fisicas sin tener que acudir solo
al mercado financiero.

Esta aportacion tendrd derecho a una de-
duccién del 20 % en la cuota estatal en el
IRPF con ocasion de la inversion realizada
al entrar en la sociedad. La base maxima
de la deduccién serd de veinte mil euros
anuales. Ademads se ha incluido la exen-
cién total de la plusvalia al salir de la so-
ciedad, siempre y cuando se reinvierta en
otra entidad de nueva o reciente creacion.
Deberemos estar atentos a los importes y
porcentajes que son aprobados de forma
definitiva. En cuanto a las cotizaciones a
la Seguridad Social de los emprendedores
en situacién de pluriactividad, se reducen
las cuotas de la Seguridad Social para las
nuevas altas.

TERCER APARTADO

En el tercer apartado se introducen una
serie de medidas para apoyar la finan-
ciacion de los emprendedores, y en este
sentido se modifica la Ley Concursal
en aquellos apartados que hacen refe-
rencia a los acuerdos de refinanciacion,
para regular de forma mds clara y flexible
determinados puntos de estos acuerdos.

Con el fin de facilitar el acceso al crédito
de las empresas, se da mds importancia
al sistema pdblico de avales y garantias,
de esta manera se introducen las bases
legales para restructurar las sociedades
de garantia reciproca, con el objetivo de
mejorar su servicio de avalar a la pequena
empresa.

CUARTO APARTADO

En el cuarto apartado se introducen una
serie de medidas de apoyo al crecimiento
y desarrollo de proyectos empresariales,
mediante la simplificacion de cargas
administrativas que faciliten ademas el
acceso de los emprendedores a la contra-
tacién pdblica.

QUINTO APARTADO

En dltimo lugar, se introducen una se-
rie de medidas para tratar de impulsar
la internacionalizacién de la economia,
fomentando la presencia exterior de las
empresas y de los emprendedores.

También se refuerzan las instituciones e
instrumentos financieros que fomenten
la internacionalizacion; ademas se faci-
litara la entraday permanencia en Espa-
fia por razones de interés econémico de
inversores, emprendedores, profesiona-
les altamente cualificados e investiga-
dores. En aras de facilitar la atraccion de
talento e inversion se facilitard y agilizard
la concesion de permisos de residencia,
por razones de interés econdémico, a través
de un procedimiento agil y rapido y ante
una Unica autoridad.

Ademas de este Proyecto de Ley, tenemos
que hacer mencién de otra ley que fue
aprobada por el Congreso de los Diputa-
dos el pasado 26 de julio, la Ley 11/2013,
de 26 de julio, de Medidas de Apoyo al Em-
prendedor y de Estimulo del Crecimiento
y de la Creacién de Empleo. Dicha Ley
convalida y amplia el Real Decreto-Ley
4/2013, de 22 de febrero, que comparte los

mismos objetivos de promover y fomen-
tar las actividades dirigidas al empren-
dimiento de actividades empresariales o
profesionales que hemos comentado en la
introduccion de este articulo.

Afecha de cierre de este articulo -Julio del
2013- esta pendiente la aprobacién defini-
tiva por parte del Congreso de los Diputa-
dos del Estado espariol el Proyecto de Ley;
por lo que deberemos estar atentos al tex-
to definitivo y comprobar si varfan algu-
nos de los importes y porcentajes trans-
critos. Suponemos que dicha aprobacién
se llevard a cabo antes de que finalice el

mes de septiembre del ano 2013 .

En cuanto a los objetivos perseguidos
por el legislador, se abordan los puntos
mds importantes que necesitan ahora
mismo tanto las empresas que inician
su andadura como las que ya estan en
funcionamiento, a saber: la mejora de la
financiacion, la reduccién de cargas ad-
ministrativas y las cargas tributarias es-
pecialmente en actividades de 1+D, que
deben ser la base de crecimiento para el
futuro y la reduccién de cotizaciones so-
ciales para aquellos que emprenden un
negocio o contratan a jovenes. Otra cosa
bien distinta es que se consigan Los objeti-
V0S perseguidos con estas normativas, ya
que desde mi punto de vista llegan tarde:
estamos ya en el sexto afo de la crisis y
todas estas medidas son de largo plazo,
con largo recorrido y que dan frutos pa-
sado un tiempo, por tanto, con mucha
seguridad en el futuro seran corregidas,
modificadas o mejoradas a medida que la

propia economia las ponga a prueba.
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Jasmina Berbegal Mirabent - Professora lectora d’ADE a la UIC -

COSTOS | BENEFICIS
ASSOCIATS AL FENOMEN
DE L"OPEN INNOVATION'

Amb els anys, l'estratégia de les empreses ha anat canviant,
segons les demandes i tendéncies de la societat del moment.
A final dels noranta, la situacié economica va permetre que
els consumidors tinguessin a l'abast tot el que volien, i va
sorgir la necessitat que les empreses es “reinventessin” a
Si mateixes per poder continuar incrementant les vendes.
Aquesta estrategia de reinvencio tenia el punt fort en la inno-
vacid, és a dir, l'explotacié del canvi com a oportunitat per a
un nou negoci (Schumpeter, 1934).

Tradicionalment la innovacié ha estat una estratégia tanca-
da i summament secreta de les empreses, i ha estat moltes
vegades la gran barrera d'entrada per a nous competidors.
En els mercats en qué es necessitaven grans laboratoris i in-
fraestructures per desenvolupar el producte, Gnicament les
grans empreses podien aspirar a liderar-los, creant-se aixi
un cercle viciés, en qué només el més gran disposava dels

recursos i els beneficis d'exercicis anteriors per reinvertir-Los
en noves millores.

Encara que el secretisme en els processos de R+D continua
vigent d'una manera o d'una altra, avui sén poques les em-
preses que duguin a terme aquest procés Unicament en els
seus centres. La globalitzacid, juntament amb la revolucié de
les tecnologies de la informaci6 i la comunicacié, ha impul-
sat noves formes cooperatives d'innovar (Chesbrough, 2003b).
Aixi, gracies a factors economics, productius i de canvi tecno-
logic, apareix una nova manera d'innovar que requereix un
enfocament més obert i proper al consumidor. Aquesta nova

La globalitzacid i la revolucid
de les tecnologies de la in-
formacio i la comunicacié, ha
impulsat noves formes coope-
ratives d'innovar.

B-UIC // 9
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férmula permet a les empreses obtenir noves idees d'una ma-
nera molt més economica i eficient, i incorporar-les als pro-
ductes i processos. Aquest mecanisme de captacié d'idees es

coneix com open innovation o innovacié oberta.

En comparacié amb els models predecessors, la innovacié
oberta és una manera totalment nova i diferent de generar
idees. Aqui les fronteres entre l'empresa i l'entorn sén més
difuses, cosa que permet que les innovacions es moguin més
rapidament. La premissa d'aquest nou enfocament rau en el
fet que no totes les persones més brillants i més bones, des
del punt de vista professional, treballen a la mateixa empresa
(Chesbrough, 2003a), amb la qual cosa l'empresa per si sola
no sera capag de generar en tot moment les millors idees que
el mercat espera. Dit d'una altra manera, cap empresa no és
prou habil per saber que cal fer amb cada nova oportunitat
detectada ni té prou recursos per perseguir totes les oportuni-
tats que podria executar. Per aixd, com més persones estiguin
involucrades en el procés d'innovacié més i millors idees es
podran generalitzar i materialitzar. Per fer-ho cal que inte-
ractuin mdltiples empreses i recursos en comptes de basar-se
Gnicament i exclusivament en els propis. La creacié de dife-
rents instruments de proteccié del coneixement ha propiciat
que L'avaluacié i la comercialitzacié de les idees sigui una rea-
litat.

Empreses i professionals tenen ara més que mai més mobi-
litat i disponibilitat per oferir les idees i el talent a qualsevol
empresa perque les desenvolupi (Chesbrough, 2003c). Aquest
enfocament suposa un repte important per a les empre-
ses, i reflecteix en els patrons de treball els canvis socials i
economics, ja que obliga els departaments de R+D a coope-
rar amb innovadors externs, per donar Lloc a noves relacions
professionals, noves formes de contractacio i l'externalitzacio
d'algunes funcions.

La literatura i l'experiéncia empresarial demostren que els
metodes més comuns per a la incorporacid de la innovacio
oberta en l'estratégia empresarial son el crowdsourcing i el

connect & develop. Mentre que el primer prova de recollir
idees d'una multitud de fonts per després processar aques-
ta informacié i transformar-la en alguna cosa aplicable, el
segon metode consisteix a buscar també idees externes pero
que posteriorment es milloren i es capitalitzen mitjancant les
aptituds internes del departament de R+D de la mateixa em-
presa. Tots dos méetodes tenen com a finalitat dltima donar
veu al consumidor, que, al cap i a la fi, sera qui decidira si vol
comprar o no el que l'empresa esta comercialitzant.

Els métodes més comuns per a
la incorporacié de la innovacié
oberta en l'estratégia empresa-
rial sén el crowdsourcing i el
connect & develop.

Aprofitant les economies d'escala de les xarxes globals, amb
la innovacié oberta és possible reduir els costos d'operacio
i estalviar temps des del principi, que és precisament quan
les idees tenen més valor. Tanmateix, aquesta obertura també
té uns costos associats (Laursen i Salter, 2006). Almenys se'n
distingeixen dos tipus: els costos de coordinacié i els asso-
ciats a la competéncia. Els primers responen a la dificultat
que suposa alinear diferents models de negoci que treballen
amb diversos actors. Adoptar el paper de broker recombinant
idees de dins i fora de l'empresa és una feina costosa, en qué
moltes vegades els interessos individuals s'interposen als de
grup. Precisament, l'encaix d'estrategies i la coordinacié entre
els diferents actors (incloent-hi els propis de l'empresa dis-
tribuits al llarg de tota la cadena de subministrament, com
els del personal alié a l'empresa) sén el repte principal a
que s'enfronten les empreses que volen implantar amb éxit
un model d'innovacié oberta. Un altre cas és el dels costos
de competencia, que sorgeixen del risc que un actor actui de
manera oportunista, apropiant-se de les idees o fent mal s

de la propietat intel-lectual resultant d'un treball cooperatiu.

Empreses 1 professionals tenen ara més que mai més mobilitat
i disponibilitat per oferir les idees i el talent a qualsevol empre-

sa perqué les desenvolupi
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Als costos anteriors cal sumar-hi els associats a la resistén-

cia al canvi. Com tota nova tendéncia o forma organitzativa,
adoptar un model d'innovacié oberta requereix instaurar no-
ves formes d'operar que facilment poden crear tensions amb
les practiques internes de R+D més tradicionals i arrelades a
l'organitzacié. Aquest canvi cultural posa de manifest que la
formacié previa del personal és també un aspecte fonamental

que cal considerar.

Malgrat que el mercat encara no és del tot conscient d'aquest
moviment, el fenomen de la innovacié oberta esta marcant
les pautes actuals de com les empreses han de reconsiderar i
redefinir el seu procés d'innovacié. Trobar la manera més efi-
cient d'innovar és un gran problema per a moltes empreses.
Els mercats comencen a estar saturats i es troben tota mena de
productes (béns i serveis) especifics per a cada camp i proposit.
Hi ha una infinitat d'idees esperant fora per ser traslladades al
mercat i si lempresa no és capac d'escoltar-les i incorporar-les
al sistema, aquestes idees seran explotades pels competidors.

Moltes vegades es fan servir
massa recursos 1 temps en R+D
interna (innovacio tancada) sen-
se fer massa atencio al que pas-
sa a l'exterior.

Son moltes les empreses que en els dltims anys ja han co-
mencat a incorporar aquesta nova filosofia (per exemple, Proc-
ter & Gamble, Nintendo, Lufthansa, Starbucks, Nokia, Nespres-
so, Henkel, Kraft, Peugeot o Colgate-Palmolive). Tanmateix, el
ritme i la intensitat d'adopcié és molt divers. Les empreses va-
rien en la capacitat que tenen de detectar, avaluar i assimilar
possibles inputs externs al procés intern d'innovacié. Moltes
vegades es fan servir massa recursos i temps en R+D interna
(innovacié tancada) sense parar massa atencié al que passa a
l'exterior. De manera analoga, moltes altres empreses han per-
dut el control per voler incloure massa punts de vista diferents,
i després han estat incapaces de materialitzar-ho en res con-
cret. Aix0 ens porta a la pregunta de quin és l'equilibri adequat
entre les fonts internes i externes de la innovacio.

Tant la literatura com l'experiéncia practica revelen que la
innovacié oberta és més aviat un complement de la R+D in-
terna que no pas un substitut (Dahlander i Gann, 2010). El
repte principal a qué encara s'han d'enfrontar les empreses
és buscar com el coneixement present a l'exterior i els recur-
sos i les capacitats actuals de l'empresa es poden gestionar i
complementar per donar suport a aquests nous processos de
R+D+i i treure el maxim rendiment a les idees, independen-
tment de quina en sigui la font d'origen.
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Lluis Carbo

“Atin recuerdo a aquellos
profesores que me inspiraron”

Dionisio Gracia

“El buen emprendedor es aquél
que sabe zizaguear con el plan
de negocio”

Cristian Rovira

“Grupo SIFU cree en la insercién
directa de los discapacitados en
las empresas”

PERTENECEN A GENERACIONES MUY DISTINTAS PERO LES UNE UNA PASION COMUN: EMPRENDER.
ESTOS TRES ALUMNI DE LA UIC ELIGIERON ADE CON LA IDEA CLARA DE QUERIAN SER DUENOS DE
SU EMPRESA'Y DE SU DESTINO. HOY NOS CUENTAN SU HISTORIA iY PARECE QUE LO HAN CONSEGUIDO!

éCémo nace la idea de tu empresa-negocio, qué hueco de
mercado habias detectado?

CR- En el afio 1993 teniamos el indice de ocupacién mas bajo
de toda la UE. Ahi es donde GRUPO SIFU encuentra un nicho de
mercado ademas de una necesidad social incuestionable. Nos
adelantamos a la ley del afio 2000 que permitia a las empresas
contratar a Centros Especiales de Empleo para cumplir con el

2 % de discapacidad. Estoy orgulloso porque el grupo SIFU ha
logrado compatibilizar la visién socialmente responsable con
una gestion empresarial y profesional eficaz.

LL. C.- En mi caso fue muy distinto. Yo habia trabajado en

el sector de recambios de automocién y conocia muy bien el
mercado. Con B CAR Auto Parts nos hemos especializado en
unos determinados cables para coche que nadie vendia hasta el

momento. Creo mucho en Los productos nicho.

D. G.- Know Capital nace para cubrir las necesidades que necesita
un emprendedor cuando inicia su actividad empresarial; era el
fruto de mi experiencia de quince largos afos y asi organizamos
una compania que ofreciese capital, contactos y conocimiento. Mi
sector, los Lllamados business angels, estaban muy centrados en
tecnologia. Yo sin embargo procuré ampliar el campo al sector
industrial y hoy puedo afirmar con orgullo haber servido de pla-
taforma para PYME tan diversas como los rodillos industriales de
Brush and Rolls, los leds en Dimasa, la plataforma de call center
del 033 o la distribucién de anforas de mar.

¢Qué personas fueron decisivas en el impulso inicial?

D. G.- EL emprendedor es un llanero solitario. Es una vocacion
que nace de dentro. Los demas pueden apoyarte 0 no, pero eso
no es Lo decisivo.

LL. C.- Pienso lo mismo aunque tengo que agradecer la inspira-
cion de un profesor de la UIC, Victor Kiippers. Reforzé en mi una
conviccién fundamental: me daba igual gestionar un quiosco o
una gran empresa, Lo que tenia claro es que seria mia.

CR- En mi casa la cultura familiar ha ayudado, hay emprende-

dores, como mi padre, que siempre nos han animado a desarro-
llar nuestro proyecto. En Catalufia los datos son apabullantes en
este sentido, siendo nuestra cultura de las mds emprendedoras
de Europa.

éPuedes hablarnos de cémo hiciste tu plan de negocio?
CR- Cualquiera que monta una empresa Lo hace en un contexto

" .z

de crisis porque siempre se dan variables “criticas": no hay clien-
tes, no hay dinero para pagar proveedores ni néminas... Por eso,
en mi caso, no hice plan de negocio tal como suele entenderse.

Habia, eso si, mucha ilusién y una clara evaluacién de riesgos: si

sale mal, ¢qué pierdo?

D. G.- EL plan de negocio es una guia pero nada mas porque
como todos sabemos "el papel lo aguanta todo" y ademds nunca
se cumple. EL buen emprendedor es aquél que sabe zigzaguear
con el plan de negocio porque no podemos olvidar que las
circunstancias son por definicion variables en el doble sentido
del término. Un buen emprendedor debe saber girar del modo
adecuado: ante cada problema, una solucién.

Imagino que la importancia de los socios es capital.

CR- Antes de la crisis, segln un estudio de la Universidad de
Warthon (2005), los socios eran el principal motivo por el que

se disolvian las empresas. Cada uno que saque sus propias
conclusiones. Es un tema delicado. De todas formas y en honor a
la verdad hay que decir que existen experiencias positivas y ne-
gativas. En mi caso pesa mas Lo positivo. Como criterio aconsejo
buscar a alguien complementario en competencias técnicas y,

en lo que respecta al socio capitalista, que ademds complemen-
te otros aspectos, no sélo el monetario.

LL. C.- En mi caso, al dedicarme basicamente a la exportacion,
son socios extranjeros; es decir, estdn lejos, asi que todo funcio-
na muy bien. A largo plazo no me planteo tener socios, especial-
mente cuando emprenda otros negocios.
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D. G.- Los socios de un emprendedor son por esencia tempora-
les porque los intereses no se mantienen en el largo plazo y las
circunstancias cambian. En un matrimonio me parece feo pactar
de antemano un divorcio porque es una relacién de distinta
naturaleza, que busca por esencia permanecer. En Los negocios,
sin embargo, no es asi; si lo pactas te ahorras muchos disgustos.
Ademas, como en todo, hay que saber elegir. Para mi es basico
el equilibrio emocional, que sean personas estables.

CR- Hay que evitar las personas téxicas que vuelcan su frustra-
cién en los demads, y mds en este caso, porque se trata de una
relacién laboral de naturaleza societaria.

Hdblanos de tu paso por la UIC. Recuerdos, formacidn, as-
pectos que te ayudaron a estar donde estds.

CR- La formacion humana, los valores. Mientras que estds
aqui ni te das cuenta o incluso lo rechazas, pero, al final, a lo
largo de Los cuatro arios de la carrera es como una lluvia fina
que acaba calando.

LL. C.- Como siempre, en mi caso, tengo que hablar de profe-
sores. Ahora me viene a la cabeza Ifaki Vélaz y Victor Kippers.
Varios de nosotros, los de la promocidn, nos seguimos viendo
con ellos. Por otra parte, en mi época, afio 2005, nos obligaban
a tener el TOEFL; si no, no te podias graduar. Esa es otra ventaja
competitiva que ahora agradezco.

D. G.- Yo también tengo que citar nombres: Araguds, que fue
uno de los primeros directores; Pilar Sanchez, profesora de
Contabilidad, un fenémenao. Bricio, que después se pasé a la
Ensefnanza Media y me Lo encontré en el colegio de mis hijos. Un
docente excelente.

¢Qué caracteristicas tiene tu sector y qué recomendarias a
un emprendedor que se iniciara en él?

CR- Actualmente hay muchos aspectos pero yo destacaria el
binomio oportunidad —que sea cubierta de modo competitivo—y
sostenibilidad —no sélo medioambiental sino también humana-,
en mi caso claramente enfocado a la integracion laboral de

discapacitados.

LL. C.- Para mi estd muy claro que un emprendedor tiene que
manejarse muy bien en varios idiomas porque hay que exportar.
Estoy de acuerdo con Lo que dice Cristian pero la sostenibilidad,
la ecologia debe ser de verdad porque las etiquetas se acaban
cayendo. Un emprendedor se distingue ademds por su actitud y
motivacién, por un trato determinado y por ello la clave esta en
las personas de tu equipo. Los clientes eso lo notan.

y

Cristian Rovira

D. G.- Hay que ser muy bueno en tu nicho, diferenciador en la
esencia de algo. El error estd en querer ser bueno en todo o en
muchas cosas. Después estd la capacidad de resistir la adversi-
dad, lo que ahora se llama resilencia.

¢Podrias citar ventajas y desventajas de la expendeduria
como actividad u opcidn profesional?

D. G.- Ventajas: la libertad; desventajas: el riesgo y la total dis-
ponibilidad que exige, 24 horas al servicio del cliente.

CR- Como aspecto positivo destacaria que eres tu propio jefe y
esa libertad te da alas para llevar a cabo tu proyecto. El lado
oscuro es la soledad.

cConoces la nueva ley del emprendedor? ¢Qué opinas de ella?
CR- Es bueno que exista, ademas la ley habla de una limitacion
de riesgos y de beneficios fiscales para la inversion en expende-
duria.

LL. C.- Yo haria una peticién de una figura ya existente en otros
paises: la del exportador habitual. Cuando las empresas expor-
tan —facturas sin IVA a tus clientes—, que no paguen el IVA en sus
compras nacionales; es un coste financiero muy alto y mas si la
compafifa es de nueva creacion.

Cuéntanos tus planes de futuro, cqué te queda por hacer?

CR- Extendernos, ir a un nuevo pais el afo que viene.

LL. C.- Desarrollar un nuevo producto en Asia con B CAR y
seguir buscando proyectos tecnolégicos para ACROSS Business
Partners, la plataforma de crowdfunding que hemos montado
€oN unos socios
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Dionisio Gracia

“HAY QUE SER MUY BUENO EN TU NICHO,
DIFERENCIADOR EN LA ESENCIA DE ALGO. EL
ERROR ESTA EN QUERER SER BUENO EN TODO
O EN MUCHAS COSAS”.

D. G.- Un proyecto de decoracién en microcemento en laminas.
Ademas estoy consolidando diferentes productos y tecnologias
en el sector del taxi.

Hablame de un empresario o un emprendedor que admiras y
dime por qué.

D. G.- Mi padre, Pedro Nueno, Eusebio Diaz de la Morera,
Antonio Catalan, Nuria Vilanova, Ménica Oriol, Eloy Planas.
Destacaria en todos ellos la calidad profesional combinada con
la humana, sus trayectorias personales no sélo profesionales, en
definitiva su forma de ser.

CR- En Espana el problema es que nuestros referentes no son
emprendedores, cientificos ni inventores sino personajes del
mundo del deporte o la fardndula.

LL. C.- Steve Jobs, Henry Ford, Lamborghini, Josep M. Pujol.

¢Qué papel ha jugado la familia en tu proyecto?

CR- En mi caso es el verdadero, Gnico y auténtico compafiero
de viaje.

LL. C.- Esencial. No me cabe en la cabeza la familia como freno

para el emprendedor.

D. G.- El papel de la familia es fundamental, tu mujer e hijos por
entender tu misién empresarial, y, en el caso de mis padres, el
apoyo incondicional.

KNOW CAPITAL, fue fundado a principios del afio 2000
por Dionisio Gracia, y en la actualidad participa en ocho
proyectos empresariales diferentes, basicamente centrados
en el sector industrial y de servicios: call-center para taxis,
distribucién de dnforas de mar, rodillos industriales, alqui-
lery venta de productos audiovisualesy tecnologia led, ges-
tién de flotas y taller de taxis, aplicacion de microcemento
en ldminas, distribucién de recambios y carrocerias de
buses, y distribuidora de tecnologias y servicios integrales
(soft, publicidad) en el sector del taxi. La estructura central
en el sequimiento de los negocios lo integran unas 20 perso-
nas que, unidas al personal de las empresas participadas,

llega a un equipo de 120 personas.

B CAR Auto Parts (www.bcarparts.com) es una empresa
de dmbito internacional dedicada a comercializar piezas
de recambio de automdévil que prioriza la calidad original,
para todas las marcas de vehiculos. . Luis Carbé es ademds
cofundador de ACROSS Business Partners (www.across.es),
una compafia que busca capital para proyectos tecnols-
gicos de gran potencial. El objetivo es poner en contacto
a emprendedores con proyectos brillantes e inversores in-
teresados en tecnologia. ACROSS B.P. promociona empre-
sas que desarrollan proyectos empresariales de contenido
tecnoldgico, presta servicios de asesoria empresarial y bus-
queda de financiacion, asi como la gestion y posesicn de

participaciones en estas empresas.

GRUPO SIFU es la empresa de servicios lider en la inser-
cién de personas con diversidad funcional La compafia,
liderada por Cristian Rovira con 20 afios de experiencia y
que cuenta con una red de mds de 30 oficinas, tiene una
plantilla de 2500 empleados de los cuales un 90 % tiene
algun tipo de discapacidad fisica, psiquica, mental o sen-
sorial. Ademds de contribuir al crecimiento de las orga-
nizaciones, aporta valor afiadido en materia de Respon-
sabilidad Social Corporativa, mediante el asesoramiento
y cumplimiento integral de la LISMI (Ley de Integracion
Social de los Minusvdlidos). El esfuerzo y la perseverancia
de Grupo SIFU, le ha llevado a facturar en el ultimo afio 35
millones de euros y contar con el aval de mds de 1.000 clien-
tes que confian en la calidad del grupo y han externalizado
con él servicios auxiliares, de limpieza o de jardineria, ast
como la formacién, la asesoria juridica, los servicios de des-

localizacion o el suministro de material.
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Fausto Serra - Vivace Logistica, S.A. - www.vivacelogistica.com
Ingeniero IQS. Master en ESADE y PADE por el IESE

LAS CLAVES
DEL EXITO
DEL EMPRENDEDOR

VIVACE LOGISTICA, S.A. SE TRATA DE UN OPERADOR LOGISTICO
ESPECIALIZADO EN LOS SERVICIOS DE ALMACENAJE,
PICKING (PREPARACION DE PEDIDOS) Y DISTRIBUCION PARA EMPRESAS,
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En el ano 2001, con 44 afos, ya casado y con tres hijas pequenas,
fundé mi propia empresa de logistica: Vivace Logistica, S.A. Los
productos eran de valor medio-alto: cosmética, textil, puericultu-
ra, comercio on-line, material promocional, etc. Inicialmente ocu-
pamos 5.000 m2 de instalaciones en Granollers (Barcelona) con

un capital de 1,2 millones de euros.

Hasta entonces me habia dedicado, como gestor profesional, a poner
en marcha y gestionar para terceros nuevos negocios (start-up) y ac-
tividades en empresas de diversos sectores tales como alimentacion,

textil, COOB '92, residuos industriales y logistica.

Ya desde muy joven sentia la sana ambicion de gestionar mi pro-
pia empresa, pero no fue hasta principios del afio 2000 cuando,
por diversas circunstancias personales y profesionales, decidi
“cruzar el rio" y crear mi propia empresa. Dada mi edad, forma-
cion y experiencia era el momento adecuado.

¢Quién no se ha planteado esto mismo alguna vez? En mi caso, fue
un proceso largamente madurado y casi me atrevo a decir que lo
empecé a considerar antes de iniciar mi formacién universitaria.
Pero como se dice: del dicho al hecho hay un trecho y no fue hasta
mas de 20 afos después cuando finalmente me decidi a dar el paso.
Vivace Logistica es mi empresa y la de cuatro socios mas, y tiene
alrededor de 40 colaboradores. Tras doce afnos de vida, me atrevo a

sefalar algunas de las claves de su éxito:

Planificacion previa del proyecto: plan de negocio Puede pare-
cer que la elaboracién del plan de negocio es un tramite tedrico;
sin embargo, es la herramienta clave para alcanzar el éxito de un

proyecto que quiera superar Los cinco primeros anos.

En el plan de negocio de Vivace Logistica se incluy6 toda la pre-
paracion y actuaciones previas: evaluacion del mercado logistico
en el entorno de Barcelona, localizacién de socios y detalle ex-
haustivo de las inversiones a realizar (adecuacién del almacén,
desarrollo del software propio de gestién, maquinaria de picking,
etc.) asi como las cuentas de resultados, balances mensuales y
necesidades de financiacién a 60 meses vista.

Hay que destacar que en nuestro caso acertamos en los plazos
para el inicio de la actividad prevista para Los siguientes 12 meses
y también fue notable la coincidencia entre la previsién de ingre-
sos y resultados los tres primeros anos.

Biisqueda de los socios y equipo directivo adecuado Dada la
envergadura y complejidad del proyecto, tuve claro desde el pri-
mer momento que no debia dar este paso en solitario, sino en
colaboracién con un socio gestor altamente cualificado y, sobre

todo, alguien en quien tuviera una fe ciega por su valor y ética,
como ha sido y es Nemesio Navas. La inversion inicial de mas de
un millén de euros requerfa localizar socios para cubrir las nece-
sidades del capital inicial para arrancar el negocio. Cada uno de
ellos ha sido clave en el éxito de Vivace Logistica.

Hay que reconocer que las circunstancias econémicas de enton-
ces no son como las actuales, aunque eso si, el importe a conse-
guir era mas que respetable. En este sentido, una vez terminé una
primera redaccion del plan de negocio, conseguimos completar
el capital necesario en el plazo previsto junto con otras tres per-
sonas, que siguen de forma estable como socios capitalistas de
nuestra empresa.

Tomar la decision de iniciar el proyecto sin pensar en una vuel-
taatras Hay que estar totalmente decidido a arrancar el proyec-
to empresarial si o si; bajo cualquier circunstancia. En nuestro
caso, poco después de empezar el proyecto ocurrieron Los tristes
hechos del 11-S (11 de septiembre de 2001 en Nueva York), cuando
acabdbamos de alquilar el almacén logistico para adecuarlo y
empezar la actividad un par de meses después. jLos propietarios
del local, de 5.000 m2 x 11 metros de altura, nos exigieron un aval
por un importe de cinco afnos de alquileres! A pesar de este grave
trance inicial, que afecté como sabemos a la situacién econémica

mundial, conseguimos avanzar seglin nuestras previsiones.

Innovar, adelantarse a los cambios y formarse de forma con-
tinuada Estamos inmersos en unos afios de gran crisis, en Los
que ha habido un retroceso de actividad enorme e impensable
hace un tiempo atrds. Esto nos ha obligado a ser mejores en el
desemperio de nuestra actividad y mas eficientes que en el pa-
sado para seguir ofreciendo un servicio atractivo y rentable para
nuestros clientes. Para ello, dedicamos mucho tiempo y esfuerzo
personal, buscando fortalecer a base de continuas innovaciones
nuestro know-how principal: el servicio de picking con una éptima
prestacion del servicio y costes ajustados.

Vocacion de servicio a largo plazo El proyecto de Vivace Logisti-
ca se planteé desde su inicio como una empresa con vocacién de
permanencia a largo plazo. Esto nos permite realizar una toma
de decisiones no coyunturales, solidas y beneficiosas para nues-
tros colaboradores, clientes, proveedores, entidades financieras y,
claro estd, para todos Los socios:
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Carlos Rey - Soci Director de DpM Consulting
Director de la Catedra de Direccid per Missions i Govern Corporatiu

LEMPRENEDOR,
LAMBICIO |

EL “SENTIT DE MISSIO"

Molts directius i académics s'admiren dels emprenedors “visio-
naris”, els que es mouen per L'ambicié i linconformisme. En els
manuals de l'emprenedor amb éxit, s comuna L'afirmacié que
'ambicié és un dels principals trets que tot emprenedor hauria
de tenir. Tot i aix0, sovint no es té en compte que els emprenedors
d'éxit, mentre proposen reptes ambiciosos, també acostumen a

zn

tenir un fort “sentit de missi¢".

En el cas de Steve Jobs, probablement un dels emprenedors més
rellevants de la nostra época, l'ambicié va ser clau perqué els
projectes tinguessin exit, perd no menys important va ser la pas-
si6 amb que vivia la feina des d'una perspectiva transcendent.
Per a Jobs, més que voler ser el nimero u, o ser el millor, el més
important era fer coses que canviessin el mén, que milloressin de

debo la vida de la gent.

“Do you want to spend the rest of your life
selling sugared water or do you want
a chance to change the world?"

To John Sculley,
then president of PepsiCo,
in recruiting him to Apple

Un bon exemple n'és l'anécdota de com Jobs va animar John
Sculley, aleshores president de Pepsico, a afegir-se al projecte
d'Apple (vegeu la foto).

El paradigma emprenedor de Jobs no és un cas aillat. En un es-
tudi a gran escala sobre 2.700 directius i dirigents de 65 empreses
de diversos sectors, dut a terme per la catedra Direccié per Mis-
sions de la nostra Facultat d'’ADE, hem comprovat que el “sentit

Zzn

de missié" esta molt correlacionat amb l'ambicié per aprendre i

innovar, que no és altra cosa que desenvolupar coses noves.
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Ambicié + missio = persistencia

En lemprenedor aquesta equacié és encara més clara i, a més,
pot determinar-ne 'exit o el fracas. La missié capacita per marcar
una vegada i una altra fites concretes, sobreposar-se als fracassos
i tornar a comencar quan calgui. Per a l'emprenedor, lambicid és
la perxa que li permet saltar fins on altres no han arribat i el “sentit

Zn z

de missid” és el punt de suport que impulsa el salt.

Segons Juan Antonio Pérez Lépez les persones no treballem
només per diners (motivacié extrinseca) o per satisfaccié i am-
bicié personal (motivacié intrinseca), sind que també necessitem
donar un “sentit de missié” a la nostra feina (motivacié trans-
cendent), és a dir, entendre per a que i per a qui fem les coses,
veure'n la transcendéncia social, dotar l'accié humana d'un sentit
i una ambicié que mira més a llarg termini. Per a aquest autor
la motivacié transcendent és la motivaci6 principal i la més im-
portant per entendre els altres i a nosaltres mateixos i és capag
d'influir de manera positiva en totes les motivacions de lindividu

orientant-les cap a una funcié superior.

Per aix9, per fomentar l'emprenedoria a la societat —a l'escola, a
la universitat, a les escoles de negoci, a les associacions profes-
sionals, a les empreses...—, el primer pas és generar un fort “sentit

zn

de missié" en cada persona: qui s6c i quina és la meva aportacié
personal? A partir d'aqui es tracta d'estimular un inconformisme

sa capac de fer néixer alguna cosa nova, fomentar emprenedors

" Zn

capagos de combinar "ambicié" amb “el sentit de missig", crear
cercles virtuosos que els estimulin a lLuitar amb determinacié per

arribar on d'altres no han arribat encara.

1 Rey, Carlos y Mas, Marta (2013) “Mission based motivation:
Relationship with extrinsic and intrinsic motivation”. GIKA,
Global innovation and knowledge academy.

ISBN: 978-84-616-0275-9.

2 Pérez Lépez, J.A. (1993) “Fundamentos de la direccién de
empresas”. Rialp, Madrid.
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Pedro Garcia del Barrio - Director académico de MERIT Social Value Universitat Internacional de Catalunya (UIC) - Profesor agregado de ADE en la UIC -
Javier Reguart Abellé - Analista de MERIT Social Value - www.meritsocialvalue.com

DIVULGACION

Informe MERIT
de valor mediatico en el
fatbol mundial

Temporada 2012-2013

LA ELABORACION DE RANKINGS

DE VALOR MEDIATICO Y DE POPULARIDAD

SE ESTA DEMOSTRANDO QUE ES DE GRAN UTILIDAD
PARA LA TOMA DE DECISIONES EN EL NEGOCIO
PELDEPORVE. LARELEVANCIADE ESTE FIPO

DE ESTUDIOS ES GRANDE, SI SE CONSIDERA

LA ESTRECHA RELACION QUE HAY ENTRE

VALOR MEDIATICO Y CAPACIDAD DE

GENERAR INGRESOS, ASI COMO EN LO RELATIVO

A LAS INVERSIONES DE PATROCINIO.

A continuacién se presentan algunos resultados y rankings de
valor medidtico de jugadores, entrenadores y equipos. Ademas
se realizan otros andlisis de interés como el de la evolucion a lo
largo de la temporada o un andlisis de la dependencia del club
respecto a su estrella mas mediatica.

La metodologia MERIT para evaluar intangibles en el deporte
profesional calcula sus resultados y rankings a partir de dos ele-
mentos: el valor mediatico (atencién que Los medios de comuni-
cacién dedican a un jugador o institucion) y la popularidad (gra-
do de interés que ha suscitado entre los aficionados y el piblico
en general). EL valor mediatico se obtiene a partir de las apari-
ciones en prensa y en medios de comunicacion de todo el mundo.
La popularidad, sin embargo, se refiere al grado de presencia de
cada individuo —en este caso estrellas del deporte- en Internet,
ya se trate de paginas web o redes sociales.
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1. Ranking MERIT de jugadores y clubes (temporada 2012-2013)
Partiendo de una muestra de 5.000 jugadores de nuestra base
de datos, el valor mediatico individual se calcula a partir del nd-
mero de noticias en las que aparece un protagonista, en relacion
con la presencia en los medios de un jugador normal. Asi, por
ejemplo, Messi tuvo en la temporada 2012-2013 una visibilidad
33,72 veces superior a la del jugador de referencia, mientras que
Cristiano Ronaldo multiplica ese valor de referencia por 30,75.
Aun asf, estos dos lideres mantienen abierta una gran brecha
respecto al resto de jugadores.

MERIT

Jugador (2012-2013) Equipo indice valor
mediatico

Lionel Messi B Barcelona 33 72
MVCrlstlano Ronaldo vaVReaL Madrld 30 75 e
'.Falcao ok 17,82‘

AWayne Rooney AManchester United17,48 17,48
Sy ~ Manchester United16,85 | 1685
G A‘Real Madrid

N

mNe_ymar Santos FC
Mario Balotelll ! ‘AC MILan

AChelsea

o Arjen Robben ‘

Andres Inlesta

Davidvila |
pEeAnck bbery FC,‘B?_Y ef”v ek

 LuisSuarez | Liverpool
HGareth Bale G o W.Tottenham

| Manuel N Neuer rrd e 0 BOYRRER Mumch

Sergio Ramos Real Madrid

Fuente: MERIT Social Value. Data collection.

En el ranking de equipos, el Real Madrid se sitla el primero, con
134,7 puntos, superando los 109,7 puntos del Barca, que habia
estado durante anos al frente de esta clasificacion. EL tercer lugar
lo ocupa el FC Bayern Munich, con 93,2 puntos. El valor media-
tico de los equipos se obtiene como resultado de sumar el indice
de valor medidtico individual, tomando en consideracion a los 15
jugadores mas medidticos de la plantilla.

)
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1. Evolucion mensual del valor mediatico 3. Posicion mediatica comparativa de las principales

de jugadores destacados ligas de Europa

La siguiente figura ilustra la evolucion mensual del valor media- ~ Durante algo mas de dos afios después de que el fttbol espa-

tico de algunos de los referentes principales del ftitbol mundial. nol hubiera ganado el Mundial 2010, la Liga espariola se situaba

Las oscilaciones responden a Los hitos que jalonan la temporada, mediaticamente por encima incluso de la Premier League. Sin

como el debate previo a la entrega del Balon de Oro, la suplencia embargo, en esta.lltima temporada, la Barclays Premier League

y-posterior lesion de Casillas. ha desbancado a la Liga espanola para recuperar el trono de
campeonato doméstico mas mediatico del mundo.

Evolucion del Valor Mediatico - Top 5 Comparativa del valor mediatico por ligas
Informacion Mensual - mitad de Temporada 2012/13 Evolucion - Temporadas 2009/10 a 2012/13

3
s
S
= 20 - -
E S PR S S B VAT
) P, < 15 S B JEECANRGRS Y B R o
5
i oAt s 1057 & ‘EESeoE T G
RS
Sept. 2012 Oct. 2012 Nov. 2012 Dic.2012 Ene. 2013 Al
Y o (]
s og/1o 10/11 11/12 11/12
" 1 Lionel Messi (FC Barcelona)
AT A I 5
Cristiano Ronaldo (Real Madrid) Premier League
Liga BBVA
Iker Casillas (Real Madrid) SerieA
: Bundesliga

La Serie A italiana y la Bundesliga mantienen su posicionamien-

.. to, terceroy cuarto respectivamente. Por su parte; la Ligue 1.fran-
i F;E{Bga cobra peso. gracias sobre todo al fuerte protagonismo ‘que

Elvalor mediatico se obtlene a pa oo
de las apariciones en prensa y
en medios.de comunicacion
de todo el mundo

O
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4. Grado de dependencia mediatica de los clubes respecto de 5. Jugadores con mayor progresion mediatica
su estrella principal Comparando la temporada 2012-2013 (promedio de septiembre
En muchos casos se mueve en torno al 25 % del valor medidtico = ‘a junio) con el mismo dato del afio-anterior, destaca Radomel
global del club, pero hay casos en los que el grado'de dependen-'  Falcao (Atlético de Madrid) como jugador con-mayor progresion
cia es muy superior. Asi, por ejemplo, cabria destacar a Falcaoy, mediatica. EL incremento se calcula simplemente por la diferen-
en-menor medida, a Bale y Messi. Durante la temporada 2012-  cia de indice. MERIT de valor mediatico en los dos periodos con-
2013, el Atlético de Madrid ha sido el equipo con mayor grado siderados.

de dependencia mediatica respecto de un solo jugador: Falcao,

con un 41'% de peso relativo dentro del club. También el Totten- { Ty
¥ : Jugadores con mayor incremento de valor mediatico
ham y el FC Barcelona parecen haber sido muy dependientes de Temporada 2012 52013

su icono medidtico principal: Bale y Messi, respectivamente. Por

otra parte, el Real Madrid acumula el mayor ndmero de referen- T A
tes mediaticos con un peso significativo en diferentes mercados 3 PHA 13,5 miap 13,1 HE 12,9 TEREARE VS R
Y paises. it B Eeh

8 R B

6" 7,2 6,4

4l

2

d___ N HE BNl W

Falcao Neymar  ‘R.Lewan- GarethBale  Eden
(At. de (Santos) dowski (Tottenham) Hazard
Madrid) (Borussia (Chelsea)
Dortmund)

Resulta interesante observar que varios jugadores de los que
presentan mayor aumento han cambiado de equipo 0 se han ba-
rajado como fichajes estrella de cara a la temporada 2013-2014.
Asi, por ejemplo: Falcao (del Atlético de Madrid al Mdnaco), Ne-
ymar (del Santos al FC Barcelona), Lewandowski (Borussia Dort-
mund) y Bale (Tottenham Hotspur FC).

1 oY
Qi v o3 Sy

# m—‘w.: -" “. J. if5
e :;\,,'l. i

"ﬂ-ci- s

Lapopularidad se rehiere al grado
de presencia decada individuo en Internet

)
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6. Ranking MERIT del valor mediatico de los entrenadores Sintetizando algunos de los resultados del

Como suele suceder, el valor medidtico de los entrenadores du- analisis de valor mediatico en el fitbol

rante la temporada 2012-2013 es reflejo del estatus medidtico durante la temporada 2012-2013, podrian

de los correspondientes clubes: Mourinho (Real Madrid) detenta destacarse algunos titulares:

el primer lugar, sequido de Tito Vilanova (FC Barcelona) y Alex

Ferguson (Manchester United). 1. Lionel Messi, nimero 1 en el ranking indivi-
dual de valor medidtico.

MERIT

Entrenador (2012-2013) Equipo indice valor
mediatico
2. Real Madrid, Lider en la clasificacién me-

Pl

kg o Ve i I e e didtica por equipos.
Tito Vllanova FC BarceLona 12 66

1 Alex Ferguson‘ Manchester Unlted SR 12 46““” 3 3. Cinco jugadores de la Liga BBVA en el top
Rafa Benitez Chetsea 12 24 10 mundial.

WPep Guardlola Sm equo A 12 13
mArsene Wenger o ArsenaL AT AT 9 38 Py 4. Cinco jugadores de la seleccion espafiola
Roberto Mancini ARG :':Manchester Clty Ml 7,43 . en el top 20 mundial.
1 o RRARROTILNR - L R

Carlo Ancelottl PSG 6,21 5. Falcao, jugador queiexperimenta un mayor

Brendan Rodgers L|verpooL 5.90 incremento medidtico en el Gltimo ano.

A_Jurgen Klopp Ak mBorussm Dortmund : ‘5‘,70‘ /
Dlego Slmeone Atlético de Madrid 5,28
Andre Vlllas Boas Tottenham 4,84

6. La Premier League desbanca como mas
medidtica a la Liga BBVA.
-+ Antomo Conte s S Juye‘n‘t‘vuv;“ . .4’25 : 7. Atlético de Madrid, Tottenham Hotspur

ARanuek Pellegnm e TIdiagd L ST G N 386, y.FC Barcelona son los equipos que mas

| HEREO L dependencia mediatica tienen respecto de su
UnaiEmery | sevita oo estrella principal.
Michael Laudrup | Swansea O ke

| David Moyes Everton EAAR00 CIac 8. Mourinho, entrenador mas mediatico. del

| Massimiliano Allegri | = Milan ' = - = 0] 265 @ mundo.

Fuente: MERIT Social Value. Data collection.
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Cuatro alumnos de ADE
participan en el Start-Up
Programme 2014

Esta prestigiosa competicion interuniver-
sitaria, que reline desde hace seis afios a
los mejores proyectos emprendedores del
ambito universitario espafol, contard este
ano con alumnos de la UIC. Organizado
por la Fundacién Universidad-Empresa y
la Fundacién Junior Achievement; con el
apoyo de PWC, Hyundai, MasterCard, Ono,
Sage y la Fundacién Rafael del Pino; este
certamen tiene como objetivo asesorar

y acompanar a los promotores de Los
proyectos mds innovadores procurando
asi fomentar y consolidar vocaciones de
futuros emprendedores.

La organizacién cuenta con tutores,
asesores y voluntarios procedentes de
organizaciones especializadas y empresas
de referencia en cada sector.

En el transcurso del programa Los parti-
cipantes analizan la viabilidad de su idea
de negocio y adquieren las competencias
personales y técnicas necesarias para el
desarrollo y sostenibilidad de su proyecto
empresarial.

Los cuatro alumnos de ADE de la UIC
competirdn este afo con candidatos de
otras 18 universidades espafolas, presen-
tando dos proyectos emprendedores origi-
nales. EL ganador del Startupprogramme
representard a Espafia en la competicién
europea JA-YE Europe Enterprise Challen-
ge 2014, habrd otros cinco premios.

Mas informacién:
www.startupprogramme.es

CICLO DE CONFERENCIAS
“Emprender e innovar en el entorno de
las nuevas tecnologias”

Emprendimiento, creatividad, nuevas tecnologias...son algunos de
los temas claves de este ciclo de conferencias dirigidas no sélo a
estudiantes de ADE de la UIC y Alumni sino también a estudiantes
de otras facultades publico en general.

Al menos en cinco ocasiones al afo es posible volver a tomar contacto con profesores

y compafieros, pasar un buen rato...y aprender. Con una duracién de 90 minutos y una
bateria de al menos 15 preguntas enfocadas a las cuestiones mds relevantes de la sesion,
este ciclo ha constituido una buena oportunidad para mejorar competencias, estimular
nuestra imaginacion y entrar en contacto con el mercado y las nuevas tendencias.

La primera conferencia con el titulo “¢sQUIERES INNOVAR? COMIENZA HOY" se impartid
el pasado 31 de octubre. Alfons Cornella, reconocido experto en innovacién empresarial

y fundador de Infonomia y Co-Society, nos presenté el mundo que viene a través de una
docena de ejemplos de empresas maximamente innovadoras. Su objetivo fue hacernos
comprender que en Lo que respecta a innovacién nos queda todavia mucho recorrido y
que no existe el "método” sino personas con ideas, decision y hechos emprendedores.

Destacé que las herramientas van cambiando, y que la innovacion estd lejos de ser una
ciencia. Aseguré que nos encontramos en un momento extraordinario para emprender
dado que el contexto actual estd marcado por las nuevas tecnologias y grandes opor-
tunidades de dimensiones globales. “En el futuro- sefialé Alfons Cornella- aquellos que
quieran emprender deberan convertirse en verdaderos expertos, capaces de identificar
problemas y soluciones".

M4s informacion:
www.co-society.com
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CICLO DE CONFERENCIAS

Sobre los nichos de mercado nos hablé Leopoldo Boado el pasado 5 de diciembre.
Con el titulo: “¢QUIERES UNA PROFESION DE FUTURO?" el citado experto, Country
Leader de Oracle Espafa, una de las companias de software mas grandes del mundo,
desveld las que a su juicio serdn las profesiones de futuro y destacé el papel prepon-
derante de la tecnologia en todas ellas.

En su opinién algunos campos todavia por explorar, tales como la seguridad de la
informacién en las empresas, la tecnologia para méviles, las nuevas tecnologias
“verdes" o el software libre; constituyen algunas de las mejores oportunidades de
insercién laboral. "Ahora, afirmé, estan en fase de expansién, esperando a que las

generaciones venideras se zambullan en ellas para sacarles el maximo partido".

Mds informacion:
www.oracle.com

Tecnologia, innovacion...y también solidaridad. La Responsabilidad Social Corporativa
crece y logra adeptos. “¢QUIERES UN MUNDO MEJOR?" es el titulo de la sesién que
impartird Carme Trilla, responsable de Accidn Social de Caritas, y Albert Alberich,
Director de la Fundacién Formaci6 i Treball, el L préximo 31 de enero de 12 a 13.45. jTe
esperamos!.

Mads informacion:
www.formacioitreball.org y www.caritasbcn.org
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AGENDA

"¢QUIERES UN MUNDO MEJOR?"

Ponente: Carme Trilla y Albert Alberich
Diay hora: 31 Enero de 12.00 a 13.45
Lugar: UIC Campus Barcelona.
Pablico: Abierto al piblico general.

Conferencia

"¢QUIERES EMPRENDER CON
EXITO? DESCUBRE LAS CLAVES
PARA CONSEGUIRLO"

Ponente: Marc Vidal

Diay hora: 27 Febrero de 12.00 a 13.45
Lugar: UIC Campus Barcelona.
Pablico: Abierto al publico general.

Marc Vidal, reconocido conferenciante,
emprendedor y analista econémico, nos
hablard de retos y suefios y compartira su
experiencia como emprendedor de éxito
demostrando que la aventura de creary
desarrollar tu propio negocio siempre es
maravillosa.

Mds informacién:

www.marcvidal.net
www.unahormigaenparis.com

Acto
UIC BUSINESS DAY 2014

EL préximo mes de abril se celebrara el BUSI-
NESS DAY dirigido a j6venes emprendedores
y futuros empresarios.

La jornada tendra lugar en la UIC bajo el
liderazgo de la facultad de Ciencias Econémi-
cas y Sociales, cuyo objetivo es promover una
serie de actividades orientadas a potenciar
habilidades, valores y actitudes de Los em-
prendedores y empresarios.

La jornada incluye charlas, mesas redondas
que recogen experiencias de emprendedores
y consejos de empresarios expertos. EL bloque
teérico se complementa con talleres de habi-
lidades y sesiones de networking.

Datos de interés

Aula Magna (Campus Barcelona)

Diay hora: 9 de Abril. De 9.30h a 21.00h

Pablico: Estudiantes y Alumni UIC

Persona de contacto: Eva Royo
emroyo@uic.es

La inscripcién es gratuita, pero para
formalizarla es necesario rellenar un
formulario que os enviaremos el mes de
marzo junto al programa de la jornada.

Siguenos en:

(Econémicas ADE UIC)

(Ade UIC)
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Marc Ramon Hernandez 3 T,
cofundador de IntuuChina

IntuuChina

going beyond together

EL proyecto IntuuChina nace gracias al desarrollo de un
Business Plan realizado por Marc Ramén, Mercedes Ligero y
Fernando de Zavala en Febrero de 2013. IntuuChina tiene ya
un staff de 6 personas (tres socios directores, responsable de

marketing digital, responsable de ventas en United Kingdom).

Mercedes Ligero es una profesional con mas de 20 afos de ex-
periencia en ambientes multinacionales, ademas es consultora
para Pymes y emprendedores desde hace tres afios. También
ha sido profesora de Marketing y Punto de Venta en ESADE.
Estaba asesorando business plan en la UIC cuando propuso a

Marc Ramén formar parte de la empresa.

EL segundo socio es Fernando de Zavala, otro perfil muy
complementario: emprendedor desde Los 16 afios y creador
de un juego de mesa que se ha vendido a una de las mayores
empresas de juguetes del mundo por mas de 250,000 USD.
Su trayectoria estd siempre en grandes empresas de diversos
sectores como JP Morgan, L'Oreal, EY, Cdmara de Espafa en
China. Ha vivido en 7 paises distintos.

Marc Ramén Hernandez, graduado de ADE por la UIC, espe-
cialista en andlisis bursdtil y con experiencia en pequefas y
medianas empresas exportadoras, es ademds co-fundador de
la asociacion de estudiantes E-World en la UIC y desarrollador
de IntuuChina desde el Business Plan hasta la actualidad.
Para este joven Alumni de la UIC la experiencia no ha podido
ser mejor. "Desde mi experiencia en Shanghai en la Cdmara

de Comercio de Espafa en China y mi intercambio de un afio
en Donghua University estudiando Comercio Internacional,
pude observar la distinta manera de hacer negocios en China
respecto a Espafa. China es un pais donde la principal clave
para hacer negocios son la gente a la que conoces y con la que
tienes relacion. EL tiempo que pasé en la Cdmara de Comercio
de Espafna en China fue crucial para crear esa red de contactos
(guanxi), ya que cuesta mucho ganarse la confianza de la gen-
te si no tienes una posicion con poder de decisién o estds en
una empresa de renombre. Una de mis labores en la Camara
fue crear y promocionar eventos de networking como semina-
rios, cocteles, etc. Es impresionante lo abierta que estaba la
gente a hablar conmigo y contarme sobre su negocio cuando
entregaba mi tarjeta de negocios dénde decfa “"Spanish Cham-
ber of Commerce in China". Mediante ésa base de contactos
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en empresas empecé a presentar mi negocio posteriormen-

te, ofreciendo un servicio a las empresas que realmente les
interesaba. La ventaja principal es que no hace falta tener alta
educacién para encontrar trabajo o hacer negocios en este pais
y tienes mucho acceso a las personas con poder de decisién a
la hora de asistir a reuniones. EL principal inconveniente es que
cuesta mucho establecer relaciones comerciales y no pasar
desapercibido si no tienes un buen cargo, estas en una buena
empresa u obtienes una primera presentacion mediante una
persona que sea de confianza a Los ojos de la persona a la que
quieres ser presentado”.

La originalidad de IntuuChina respecto a otras iniciativas o
ideas de negocio es haber detectado un nicho de mercado pre-
cisamente en Lo que son las practicas de las empresas. "Existen
diferentes empresas que pueden facilitar practicas en China, de
hecho, nosotros mismos tuvimos que usar sus servicios, testar
el producto y juzgar cuales eran sus puntos débiles. Enseguida
nos dimos cuenta de que estas empresas vendian las practicas
como servicio aislado (no daban apoyo a la llegada a China)

Yy que te introducian en empresas que realmente no estaban
entre tus objetivos (por ejemplo, un médico trabajando en el
departamento de ventas de una empresa de cosmética). Fue
entonces cuando nos dimos cuenta que si Llos dos lideres del
mercado estaban dando un servicio por debajo de las expecta-
tivas habia una necesidad, un hueco que cubrir.

Marc Ramén Herndndez 3
Co-Founder & Director 4% 32
+86 136 6167 5140
Skype: marcrh.ade
Office 830, 555 Wuding Road
Jing'an District, Shanghai, P.R.C.
Office Phone: +86 (021) 3253 2635
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IntuuChina facilita practicas y estudios en China como una
puerta de entrada en este pais. Después de este periodo,
aspiramos a que nuestros clientes puedan montar su propia
empresa o encontrar un trabajo fijo. Nuestro soporte en cuanto
a contactos, desarrollo de business plan, agendas comercia-
les y captacién de inversién hace que la experiencia de los
jovenes profesionales sea totalmente Gnica. Proveemos de un
servicio "a medida" en el desarrollo de la carrera profesional
una vez se sale de la universidad, con la busqueda de prdcticas
hasta finalmente la posterior contratacién y creacién de una
empresa, en un pais dénde hay oportunidades crecientes y es
el momento de tomarlas.

Afadimos a este servicio un soporte profesional muy compe-
tente sustentado en nuestro equipo de mentores de negocio
externos. Estos son profesionales con experiencia en China que
tutelan a nuestros clientes periédicamente y que tienen un
conocimiento especifico sobre una industria determinada. Asf
hacemos posible la total integracién de nuestros clientes en
China. Un cliente de IntuuChina no deja de serlo nunca para
nosotros, vinculamos su éxito profesional al nuestro. Nuestro
modelo de negocio es innovador precisamente por esto: partir
de modelos de negocio existentes y combinarlos con la origi-
nalidad y experiencia de sus fundadores para crear un servicio
tnico. Somos “The First Ever Career Tailors".




Il SIMPOSIO INTERNACIONAL
Empresas con rostro humano

28 de febrero de 2014

EL SIMPOSIO

Este simposio tiene por
objetivo promover una visidn
humanista de la empresa
mediante ponencias de
académicos y testimonios

de directivos de reconocido
prestigio.

Con esta iniciativa, queremos
mostrar que el humanismo
empresarial es posibley que
la recuperacidn econdmica
requiere, hoy especialmente,
la revitalizacién de los
valores humanistas en el
mundo empresarial.

Catedra Direccion por Misiones
y Gobierno Corporativo

Facultad de Ciencias Econdmicas y Sociales

PROGRAMA

930-10.00

Recepcidn de participantes,
registro y entrega de
documentacién

10.00-10.30

Acto de apertura

Excmo. Sr. Pere Alavedray

Ribot, rector magnifico de la
Universitat Internacional de

Catalunya

10.30-11.30

Humanismo Empresarial
Alejandro Llano, catedratico
de Filosofia de la Universidad
de Navarra

11.30-12.00
Descanso

12.00-12.45

Valores Empresariales

Josep Maria Pujol, presidente
de Ficosa Internacional

12.45-14 15

Economia de La Experiencia
Juan M. Serrano, profesor
de la TiasNimbas Business
School (Universidad de
Tilburg)

14.15-15.45
Comida

15.45-17.00

Mesa redonda

Manuel Jiménez Maria,
director gerente de
Corporacidn Jiménez Mara

Rufino Orejas, presidente de
Industrial Quimica del MNaldn

Eduard Fitd* director of
Business Development and
Corporate Affairs de Semillas
Fitd

Fernando Camet®, presidente
de JJC Contratistas Generales

Jon San Cristobal, director
general de Huf Portuguesa

17.00-17.30

Acto de clausura

Francesc Homs, presidente
del Consejo Asesor
Universitario (CAU) de la
Universitat Internacional de
Catalunya.

* Pendiente de confirmacién

Universitat Campus Barcelona

. Immaculada 22
Internacional § o017 garcelona
de Catalunya B Tel (+34) 932 541 800

Lugar

Universitat Internacional
de Catalunya (UIC)

Aula Magna del Campus
Barcelona

Mas informacion
www.catedradpm.es

Contacto

Jorge San Nicolas
C/e: jnicolas@uic.es
Tel: 93514 95 98

Organiza

Cdtedra Direccidn por
Misiones y Gobierno
Corporativo.

Facultad de Ciencias
Econdmicas y Sociales.
Universitat de Catalunya.



SER-COMPARTIR - CRECER

Agrupacion Alumni UIC

Actualiza tus datos de
contacto

Envianos tus sugerencias a
través de alumni@uic.es
0 en el 932 541 800

JQuieres aparecer en alguna de
nuestras publicaciones?
Escribenos a alumni@uic.es

Sibuscas nuevas oportunidades
laborales, date de alta en nuestra

bolsa de trabajo

Ven y disfruta de nuestra
Podrds acceder a
todas las publicaciones

JOX

Date de alta en la
Wgrupacion Alumni Ul y se
embajador de tu universidad

U Alumni

Sigue formdndote en la UIC.
Conoce nuestra oferta
de ndsters y postgradod

Disfruta de La
de ventajas y descuentos para los
Alumni member

Ol

Te ayudamos a montar tus
kenas de graduacior

www.uic.es/alumni - alumni@uic.es - 932 541 800



http://www.uic.es/alumni/controls/premodificacio_dades.uic?idioma=es
http://www.uic.es/es/actividades-profesionales
http://www.uic.es/es/ade-masters-postgrados
http://www.uic.es/es/biblioteca
http://www.colectivosvip.com/uic/#0
http://www.uic.es/alumni/controls/prealta.uic
http://www.uic.es/es/cenas-de-promocion
www.uic.es/alumni

