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Informe de las “Perspectivas de los 
alumnos de enseñanzas medias 

de Sevilla sobre la empleabilidad 
futura y mercado de trabajo”

L
a Cámara Oficial de Comercio de Se-
villa y su centro educativo EUSA Cam-
pus Universitario, participan de for-

ma activa con los distintos agentes educa-
tivos (dirección de centros escolares, profe-
sores, orientadores, AMPAs y estudiantes), en 
una mayor concienciación sobre la importan-
cia que la vinculación del mundo laboral, las 
empresas, sus profesionales y niveles de for-
mación, competencias personales, etc. tienen 
en la planificación educativa y en la orienta-
ción escolar de sus estudiantes. Este estudio 
muestra el compromiso de estas instituciones 
con el desarrollo socioeducativo en la socie-
dad sevillana.

El presente estudio Informe E 2013: Pers-
pectivas de los alumnos de Enseñanzas Me-
dias de Sevilla sobre empleabilidad futura y 
mercado de trabajo, constituye el segundo 
sondeo llevado a cabo desde EUSA Campus Universitario y Cá-
mara Oficial de Comercio de Sevilla para analizar en profun-
didad las perspectivas laborales de los estudiantes en etapas 
previas a la decisión de estudios, sus necesidades y carencias 
de información.

 La importancia e idoneidad de la información arrojada en la 
primera edición de 2012 nos hizo más conscientes de la nece-
sidad de continuar realizando el presente estudio para ofrecer 
una relevante y precisa herramienta de trabajo a todos aquellos 
orientadores, profesores y demás profesionales que dedicamos 
nuestros esfuerzos a asesorar y acompañar a los alumnos y 
alumnas en sus diferentes etapas formativas, con el fin último 
de optimizar su toma de decisiones y hacer más sencillo su fu-
turo acceso al mercado laboral.

Nuestra integración con la Cámara Oficial de Comercio de 
Sevilla y la labor orientadora que venimos desarrollando desde 
hace varios años en EUSA Campus Universitario nos guiaron en 

el establecimiento de los objetivos sobre los que se diseñó el 
estudio en 2012. En esta edición, los objetivos que guiaron la 
puesta en marcha del proyecto no sólo permanecen vigentes, 
sino que pretenden alcanzar metas más altas. En esta ocasión, 
el Informe E tiene un marco de estudio más amplio incluyendo 
para ello centros de otras provincias como Badajoz, Córdoba o 
Cádiz en la muestra, además de un centro de Noruega.

 Se han realizado 3.454 encuestas en un total de 52 centros 
escolares repartidos entre las provincias de Sevilla (33 centros), 
Cádiz (4 centros), Córdoba (9 centros), Badajoz (5 centros) y No-
ruega (1 centro). El trabajo de campo se realizó entre los meses 
de enero a mayo de 2013.

 En las siguientes páginas desglosamos los resultados del 
estudio reflejando, en primer lugar, la información obtenida en 
los centros sevillanos y, en segundo lugar, dichos resultados 
comparados con el esto de localizaciones (Badajoz, Cádiz, Se-
villa y Noruega).

La Cámara de Comercio y EUSA han presentado el Informe 
de “Perspectivas de los alumnos de enseñanzas medias de 
Sevilla sobre la empleabilidad futura y mercado de trabajo. 

Curso 2012-13”
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NUESTRA INTEGRACIÓN 
CON LA CÁMARA OFICIAL DE 
COMERCIO DE SEVILLA Y LA 
LABOR ORIENTADORA QUE 
VENIMOS DESARROLLANDO 
DESDE HACE VARIOS AÑOS EN 
EUSA CAMPUS UNIVERSITARIO 
NOS GUIARON EN EL 
ESTABLECIMIENTO DE LOS 
OBJETIVOS SOBRE LOS QUE 
SE DISEÑÓ EL ESTUDIO EN 
2012



JUNIO 2013

d
e sev

illa

6

entrevista

”

SIMÓN CHÁVARRI
  DIRECTOR GERENTE DE CHAVSA

“Los empresarios estamos
obligados a actuar en el presente y 

a pensar en el futuro

¿Cuál es la situación actual del sector?
En general estamos asistiendo a profundas transformaciones en 
todos los sectores de actividad que, empujados por la caída del 
número de operaciones y de los precios, han desencadenado un 
cambio radical del escenario competitivo.

Así, estamos asistiendo a una reducción drástica del gasto de la 
Administración y de las empresas a un nuevo enfoque de negocio 
de las grandes empresas que ahora están compitiendo de forma 
generalizada, incluso en pequeños proyectos. También la desapa-
rición de las barreras entre especialidades, priman las soluciones 
integrales y el servicio.

En nuestro sector de actividad, en el que CHAVSA ofrece so-
luciones de diseño, construcción, equipamiento y gestión de in-
muebles para empresas y organizaciones del sector terciario, el 
escenario no es muy diferente. 

Pero de todo ello me quedo con la parte positiva que ha provo-
cado este escenario. Ahora las empresas estamos aprendiendo 
a movernos en un mundo más global y competitivo. Lo que es-
tá siendo clave en la internacionalización de las empresas y la 
mejora de nuestra balanza comercial. Este ha sido nuestro caso, 
con la contratación, en UTE con la empresa Cador de los trabajos 
de adecuación y terminación de los espacios interiores del nuevo 
Cuartel General de la OTAN en Bruselas por valor de 38 millones 
de euros.

¿Cuáles considera que son las ventajas más importantes de 
CHAVSA? 
En el sector terciario el inmueble es el segundo mayor gasto de 
una empresa, sólo superado por el gasto de personal. Pero sobre 
todo es “la herramienta de trabajo” de esa empresa, en donde su 
personal debe rendir la jornada laboral.  Y, por lo tanto, la mejor 
gestión del inmueble, desde su diseño a su operativa, y la mejora 
de la productividad del personal -a partir del uso que se da a 
dicho inmueble- son fundamentales en la competitividad de esa 
empresa.

Con esta visión, en CHAVSA nos hemos orientado a la optimi-
zación de los espacios para hacerlos más competitivos. Y hemos 
ido adecuando nuestro conocimiento y el catálogo de servicios y 
productos, organizando la estructura y contratando el perfil apro-
piado de profesionales, conformando la cultura empresarial, etc. 
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Yo diría que nuestra ventaja está en la sinergia de todo ello: La 
visión, la cultura, la estrategia que hemos desarrollado.

Este año le han adjudicado los trabajos de adecuación de 
los espacios de la nueva sede de la OTAN en Bruselas en 
UTE con CADOR, así como las reformas del Hotel Palace de 
Madrid. ¿Qué suponen estos proyectos para CHAVSA?
En ambos proyectos hemos tenido que concursar junto con 
grandes empresas españolas y europeas. Y en ambos casos he-
mos sido valorados como la mejor opción técnica y económica.

La valoración que hacemos sobre la consecución de estos 
proyectos es que viene a reforzar nuestra mejor capacidad 
competitiva, lograda en estos años, y la adecuada orientación 
de nuestro enfoque empresarial.

¿Qué me puede decir sobre sus nuevos servicios o planes 
de expansión? 
Consideramos que nuestro actual portfolio de productos y ser-
vicios satisface las necesidades que puede tener un cliente tipo 
del sector terciario, entre los que incluimos oficinas, centros co-
merciales y retail, hoteles o empresas de los sectores sanitario 
y bancario, entre otros. Por lo que en estos momentos nuestra 
estrategia consiste en la expansión territorial de nuestro mer-
cado potencial.

Estos  planes de expansión se concretan en  dos actuaciones 
en distintas etapas. De una parte estamos en fase de consoli-
dación de nuestra expansión para dar cobertura a nivel nacional 
desde nuestras instalaciones en Madrid. Y de otra estamos va-
lorando una mayor presencia en proyectos de alcance europeo 
desde nuestras oficinas en Bruselas.

¿Cuáles son las proyecciones de su empresa para los 
próximos cinco años?
CHAVSA cumple en estos días 30 años de historia en el mercado. 

Durante este tiempo hemos logrado la capacidad, el conoci-
miento, los profesionales y la experiencia necesarios para abor-
dar proyectos integrales para la creación y gestión de espacios.

Y partiendo de estos recursos, en los próximos 5 años, quere-
mos seguir mejorando en nuestra especialización, aumentar el 
reconocimiento de la marca CHAVSA y sus servicios en España 
y consolidar nuestra presencia en Europa.

En situaciones de crisis, ¿un empresario como usted debe 
seguir mirando al futuro o sólo centrarse en el presente?
Los empresarios estamos obligados a “actuar en el presente” y 
a “pensar en el futuro”. Y al decir “pensar en el futuro” me quie-
ro referir a realizar un ejercicio de reflexión continuada sobre el 
entorno actual, los condicionantes para nuestra empresa, los 
recursos activos de la empresa, etc. y hacer una “planificación 
estratégica” con la que podamos establecer una visión del fu-
turo de la empresa y, al menos, las grandes líneas estratégicas 
que enmarquen la actuación futura de la empresa.

En el caso concreto de CHAVSA los actuales resultados -en 
este periodo de crisis- responden a la visión y planes que con-
cretamos en el pasado.

“ESTOS  PLANES DE EXPANSIÓN SE 
CONCRETAN EN  DOS ACTUACIONES 
EN DISTINTAS ETAPAS. DE UNA PARTE 
ESTAMOS EN FASE DE CONSOLIDACIÓN 
DE NUESTRA EXPANSIÓN PARA DAR 
COBERTURA A NIVEL NACIONAL DESDE 
NUESTRAS INSTALACIONES EN MADRID. 
Y DE OTRA ESTAMOS VALORANDO UNA 
MAYOR PRESENCIA EN PROYECTOS DE 
ALCANCE EUROPEO DESDE NUESTRAS 
OFICINAS EN BRUSELAS”
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JOSÉ ANTONIO GONZÁLEZ
  DUENDE PERCUSIÓN 

“

entrevista

Decidimos iniciar el proceso de 
internacionalización a través de la 

Cámara con el Programa PIPE
¿Eres empresario por vocación o por “obligación”?
Realmente por ninguna de las dos, solo estaba cansado de trabajar 
por cuenta ajena, necesitaba dedicar mi vida a algo que me reporta-
ra satisfacción personal y felicidad, básicamente fue por eso.

Para ser empresario hoy en día, hay que ser valiente y gozar de 
buena salud. ¿Cómo surgió la idea del negocio?
Yo soy músico y mi hermano también, estábamos un poco cansados 
de nuestro trabajo, en aquellos tiempos el cajón empezaba a ser un 
instrumento conocido en el flamenco y no había realmente nadie 
que los fabricara de una manera medianamente seria. La otra parte 
del proyecto fue Katy Domingo, ella era charolista y sabia perfecta-

mente cómo había que hacerlo, nosotros músicos y sabíamos cómo 
debían sonar, así que nos decidimos a lanzarnos a esta aventura.

¿Hizo planificación o un estudio de mercado antes de empezar?
¿Cómo influyó en sus primeros pasos empresariales el aseso-
ramiento recibido por la Cámara de Comercio de Sevilla?
Que va, nada de eso, nuestros principios fueron muy rústicos, em-
pezamos a hacer cajones para uso personal, después fuimos de-
jando en algunas tiendas en Sevilla, después Andalucía y cuando 
nos dimos cuenta éramos líderes absolutos del mercado español. 
Fue cuando decidimos iniciar el proceso de internacionalización 
cuando nos asesoramos a través de la Cámara, exactamente con el 
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programa PIPE. La experiencia fue muy buena pues no teníamos 
la menor idea de cómo plantear esa nueva situación, nos ayudó 
mucho, sobre todo al principio. Se lo recomiendo a todos los que 
como yo no tenga la menor idea de comercio internacional, fue un 
auténtico master.

¿Quiénes son sus clientes?
El perfil general de nuestro cliente es un distribuidor de instru-
mentos musicales que distribuya en la totalidad territorial de 
nuestro mercado de destino, intentamos siempre seleccionar 
distribuidores que representen marcas de primer nivel de otros 
instrumentos de percusión, eso nos garantiza que el producto va 
a llegar a todos sitios.

¿Qué le motivó para lanzarse a vender sus cajones de percu-
sión fuera de España? Y ¿en qué países?
La motivación no fue otra que la ilusión de ver crecer mi marca y a 

ver si soy capaz algún día de poder encontrar un cajón Duende en 
cualquier sitio del mundo, eso me motiva mucho. En la actualidad 
estamos presentes en casi todos los países europeos, el hecho 
de trabajar en Europa con distribuidores de mucho prestigio y en 
mercados que son representativos a nivel mundial como Francia o 
Alemania nos facilita mucho el cerrar acuerdos con otros clientes 
de otras partes del mundo, pues este hecho les ofrece garantías 
de éxito para ellos. Ahora estamos ultimando, con muchas dificul-
tades financieras, es una pena esto, nuestra entrada en Estados 
Unidos y Japón, que son los dos mercados de instrumentos mu-
sicales más importantes del mundo. A día de hoy los acuerdos 
están cerrados y los distribuidores decididos, pero la inversión es 
importante y la falta de financiación nos dificulta y ralentiza mucho 
este proceso.

Estamos sufriendo un momento de crisis. ¿Cómo lo vives y 
cómo ves el futuro?
Pues con mucha pena y rabia, desde que tengo Duende me rela-
ciono muchos con personas que tienen proyectos tan interesantes 
y viables o mas que el nuestro y no son capaces de sacarlos para 
delante por la falta de financiación, cuando viajo me veo con otras 
marcas que están hasta arriba de ayudas públicas, además de 
esto tenemos que competir con ellos en imagen, precios etc., es 
difícil. De cara al futuro solo espero que los gobiernos de turno se 
decidan ya a poner dinero a disposición de autónomos y PYMES 
para generar negocio y empleo, si esto no ocurre pronto, realmen-
te el futuro de todos lo veo muy oscuro.

¿Qué consejos daría a las personas que tienen un proyecto 
de negocio y que no saben si ponerlo en marcha en estos 
momentos?
No, yo no puedo dar consejos sobre esto, solo he hecho las 
cosas con esfuerzo, pasión y mucho amor, eso me funciona y 
me hace feliz.

“EN LA ACTUALIDAD ESTAMOS PRESENTES 
EN CASI TODOS LOS PAÍSES EUROPEOS, 
EL HECHO DE TRABAJAR EN EUROPA 
CON DISTRIBUIDORES DE MUCHO 
PRESTIGIO Y EN MERCADOS QUE SON 
REPRESENTATIVOS A NIVEL MUNDIAL 
COMO FRANCIA O ALEMANIA NOS FACILITA 
MUCHO EL CERRAR ACUERDOS CON OTROS 
CLIENTES DE OTRAS PARTES DEL MUNDO, 
PUES ESTE HECHO LES OFRECE GARANTÍAS 
DE ÉXITO PARA ELLOS”
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E
l pasado lunes de Pascua impartí un seminario a pro-
pietarios de hoteles independientes, acompañados en su 
mayoría por sus directores. Todos sin excepción expre-

saron las dificultades que sufrían ante los cambios que en forma 
de tsunami les rodeaban. Empezaron por el implacable desarro-
llo de las cadenas, con sus subastas de precios, la innovación 
de las nuevas ventanas tecnológicas en la distribución, el incre-
mento desproporcionado de los impuestos, así como los costes 
de comercialización que dificultan “SER LO QUE HABÍAN SIDO”. 
Incluso algunos propietarios se planteaban si valía la pena seguir 
reclamando el cambio DE USO DE SUS HOTELES.

Quiero confesarles que a pesar de conocer la situación me in-
fluyó su angustia, y bajo esta influencia escribí esta reflexión la 
misma noche del lunes con la buena voluntad de hacerles lle-
gar a los asistentes y a mis lectores algunas recomendaciones, 
que a otros hoteleros independientes, cuando me han consulta-
do, les han sido útiles, a sabiendas de que algún lector se resista 

ante los cambios que le propongo, tachándolos de utópicos y de 
apuestas teóricas. Quiero recordarles que cuando un cambio no 
se domina se le castiga clasificándolo de TEÓRICO, pero cuan-
do se le domina se le premia con el apellido de PRÁCTICO. Si de 
verdad quieren volver a tener éxito les invito a que se auto-che-
queen con toneladas de autocrítica positiva para averiguar si es-
tán aplicando en su hotel las decisiones que exige el nuevo éxi-
to en un mercado de oferta galopante, mediático, global y com-
plejo, donde los clientes pueden escoger y en consecuencia ser 
más exigentes en su deseo de premiarse y ser felices, opinando 
en las redes sociales, y en consecuencia, aupando o castigando 
la marca de su hotel.

Para facilitarle LAS DOCE VERDADES ÚTILES DEL MERCADO 
DE DEMANDA QUE DEBERÍA DE OLVIDAR PARA DOMINAR LAS 
NUEVAS VERDADES DEL ÉXITO DEL MERCADO DE OFERTA, le in-
vito a que se auto-chequee , con toneladas de humor y autocrí-
tica, comprobando si acierta en cada cambio: 

EN EL MERCADO DE DEMANDA EN EL MERCADO DE OFERTA
1.- DEL ME PAGA LA EMPRESA POR TRABAJAR, AL SÓLO PA-
GAN LAS NÓMINAS LAS VENTAS “O VENDES O ENREDAS”.
2.- DEL MONO-OFICIO A LOS POLI-OFICIOS “PARA PODER 
OCUPAR VARIOS DESTINOS PROFESIONALES”.
3.- DE LOS EMPLEADOS A LOS ANFITRIONES VENDEDORES 
PROACTIVOS Y POLIVALIENTES.
4.- DE LA INTELIGENCIA VERTICAL (OFICIOS) A TAMBIÉN LA 
ORIENTACIÓN A LAS VENTAS (LA INTELIGENCIA TRANSVER-
SAL).

“Si de verdad quieren volver a tener éxito 
les invito a que se auto-chequeen”

Domènec Biosca
Autor del Best Seller:
“100 Soluciones para salir de la crisis”
Medalla de Oro del Gobierno Español al
Conocimiento Turístico 2011
dbiosca@educatur.com
Twitter: @dbiosca

“SI DE VERDAD QUIEREN VOLVER A 
TENER ÉXITO LES INVITO A QUE SE 
AUTO-CHEQUEEN CON TONELADAS 
DE AUTOCRÍTICA POSITIVA PARA 
AVERIGUAR SI ESTÁN APLICANDO EN 
SU HOTEL LAS DECISIONES QUE EXIGE 
EL NUEVO ÉXITO EN UN MERCADO 
DE OFERTA GALOPANTE, MEDIÁTICO, 
GLOBAL Y COMPLEJO”
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5.- DE LA CALIDAD ÚNICA A LA TALLA DE CADA CLIENTE.
6.- DE LAS NORMAS A LAS EXCEPCIONES DESEADAS POR 
LOS CLIENTES.
7.- DE LA BUROCRACIA A LA TECNOLOGÍA CON PAPELES CE-
RO.
8.- DE LA CONTRATACIÓN A LA NUEVA INTELIGENCIA CO-
MERCIAL TECNOLÓGICA.
9.- DE LOS MOSTRADORES Y MESAS A LOS PUNTOS DE VEN-
TA.
10.- DE LOS DEPARTAMENTOS CON ADUANAS A UN SOLO 
EQUIPO DE ANFITRIONES VENDEDORES PROACTIVOS Y PO-
LIVALENTES.
11.- DE LOS CONTRATOS POST-MORTEM AL ANÁLISIS DE 
LOS RESULTADOS EN TIEMPO REAL.
12.- DEL SUELDO FIJO A LAS VARIABLES SOBRE VENTAS.
Ojalá se crea estos cambios, si lo hace, crecerá creándo-

se oportunidades que le convertirán en una oferta AMABLE, 
PRÓXIMA, ATRACTIVA, DISTRAIDA, CONFORTABLE, EN DEFINI-
TIVA, MEDIÁTICA CON UNA MARCA POSITIVA, y ya sabe que sin 
marca sólo se obtienen precios de subasta y quejas. No lo dude, 
hay nuevos hoteles independientes que ya llevan tiempo reco-
giendo nuevos éxitos.

Para conseguirlo le invito a que nunca se guarde su último 
esfuerzo porque cada vez que se llega al final empieza otro 
principio, que necesitará de más esfuerzo, más pasión, más in-
genio, más autoestima, más constancia, más iniciativas, más 
imaginación, más formación para conseguir más talentos, más 
creencias en querer ser feliz, sintiéndose feliz compartiendo es-
tos valores con las otras buenas personas.

Las personas que creen en estos valores crean un ambiente 

de éxito, porque transmiten a su entorno las exigencias de los 
clientes que pagan por la excelencia personalizada, es decir, 
su talla de la calidad, no deseando la talla única. Cuando estos 
valores no están en la partitura de “TODOS”, gran parte de los 
empleados, a todos los niveles jerárquicos y especialidades, se 
resisten a cambiar para poder ofrecer las tallas comentadas y 
si además estas resistencias se consideran derechos y se pro-
tegen entre sí, los profesionales entran en una carrera descen-
diente que arrastra a “TODOS”, es decir también a la empresa 
a la perdida acelerada de competitividad perdiendo los valo-
res deseados por los clientes que la abandonaran escogiendo 
otra empresa donde “TODOS NUNCA SE GUARDEN EL ÚLTIMO 
ESFUERZO”. Cuando se llega a esta situación los empleados 
que se resistían a CAMBIAR PARA VOLVER A SER ÚTILES A LAS 
NUEVAS EXIGENCIAS DE LOS CLIENTES ARRASTRAN AL PARO 
AL RESTO. Fruto de dedicarme ocho años a la reconversión de 
empresas en crisis donde VIVI y SUFRÍ “LAS 100 SOLUCIONES 
PARA SALIR DE LA CRISIS”, libro que les invito a leer para que 
estén despiertos para saber y poder detectar LOS PEQUEÑOS 
Y SUCESIVOS CAMBIOS, y así poder dominarlos porque cuan-
do nos distraemos por la complacencia convertida en comodi-
dad, o la despreocupación por los buenos resultados, caemos 
en la falsedad de creer que el sueldo nos lo pagan por trabajar, 
sin medir la calidad deseada por el cliente. Esta débil orienta-
ción a la autocrítica constante, acompañados con una alta rigi-
dez laboral, está dando de comer a lo que llamamos crisis por 
llegar tarde, cuando los clientes, como ya hemos comentado, 
pueden escoger. Lo curioso, irónico, es que los que se resisten 
a cambiar cobrando, se convierten en súper exigentes exami-
nadores de sus proveedores cuando pagan. Paradoja curiosa. 
Me recuerda al enfermo que, con un elevado sobrepeso por su 
sedentarismo y su mala alimentación, visita al médico que le 
receta hacer deporte, adelgazar y cuidar la alimentación, enfa-
dándose con el médico protestando por sus derechos a una pé-
sima y suicida dieta y a no moverse del sofá.

Obviamente, he vivido en mi propia integridad física y seguri-
dad jurídica las consecuencias de iniciar en las empresas pro-
cesos de adelgazamiento de vicios, comodidades, prebendas y 
conductas tóxicas. Unos se resisten a su muerte, otros se de-
jan llevar y otros son incluso mal vistos y mal considerados por 
querer ponerse en buena forma para poder ser felices tenien-
do éxitos.

Ojalá ésta demoledora crisis sirva para por convicción me-
jor que por obligación, entender que el sueldo solo lo pagan las 
ventas, consecuencia de ofrecer a cada cliente su excelencia. 
Le invito a que apueste por la RECONVERSIÓN CONSTANTE UTI-
LIZANDO LA FORMACIÓN POSITIVA, “TODOS A VENDER” para 
conseguir que su: “DIRECTOR DE HOTEL ACTÚE COMO LÍDER 
DE VENTAS INTERNAS Y DE LA RENTABILIDAD”. “QUE SU JEFE 
DE DEPARTAMENTO SEA FELIZ ACTUANDO COMO EL MEJOR 
LÍDER DE LOS VENDEDORES Y DE LAS VENTAS INTERNAS” y 
“QUE TODOS LOS EMPLEADOS ENCUENTREN LA PASIÓN AC-
TUANDO COMO ANFITRIONES-VENDEDORESPROACTIVOS-PO-
LIVALIENTES.”

Como siempre, ya sabe que me tiene a su disposición para 
ayudar a conseguirlo, en dbiosca@educatur.com.

o
p

in
ió

n
“LAS PERSONAS QUE 
CREEN EN ESTOS 
VALORES CREAN UN 
AMBIENTE DE ÉXITO, 
PORQUE TRANSMITEN 
A SU ENTORNO LAS 
EXIGENCIAS DE LOS 
CLIENTES QUE PAGAN 
POR LA EXCELENCIA 
PERSONALIZADA”
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E
l 23 de mayo, con motivo de la conmemoración del Día de la 
Provincia, la Diputación de Sevilla otorgó la Medalla de Oro a 
la Cámara de Comercio de Sevilla, creada en 1886. El galar-

dón reconoce su trayectoria de representación, promoción y defensa 
de los intereses generales del Comercio, la Industria y la Navegación, 
así como la prestación de sus servicios  a las empresas y colabora-
ción permanente con las administraciones públicas.

La Diputación 
concede la Medalla 
de Oro a la Cámara 

de Comercio

La Cámara de Comercio se hará cargo de la 
gestión del Convention Bureau

L
a sociedad “Sevilla Congress & Convention Bureau”, 
de la que forman parte la Cámara de Comercio, la CES, 
el Ayuntamiento de Sevilla, la Junta de Andalucía y la 

Diputación de Sevilla, acordó en la asamblea de socios reuni-
da el pasado, 13 de mayo, la disolución del anterior modelo 
de gestión.

En el seno del encuentro de la asamblea de socios, se pre-
sentó el nuevo planteamiento de gestión que recaerá en la 
institución cameral en colaboración con las administraciones 
y con la Confederación de Empresarios de Sevilla.

A partir del día 1 de junio, fecha en la que es asumida 

la gestión del Convention Bureau, las empresas que forman 
parte de dicho organismo se adherirán al nuevo modelo y 
votarán a sus representantes en el seno del comité de pro-
fesionales.

Tras la elección de estos representantes, se procederá a la 
votación del presidente del Convention Bureau, que será un 
empresario del sector turístico asociado al SCCB.

Desde la Cámara de Comercio de Sevilla, está previsto fir-
mar acuerdos de colaboración con las administraciones re-
presentadas en el Convention con el fin de continuar impul-
sando la promoción del turismo de congresos en Sevilla.
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L
a conferencia destinada a me-
jorar la mentalidad positiva y 
motivación de los asistentes 

frente a los nuevos retos que se pre-
sentan, se desarrolló con el objetivo 
de dar nuevas ideas para gestionar los 
cambios que se avecinan, obtener me-
joras en la vida personal y profesional, 
dar técnicas concretas para gestionar 
las emociones, vencer los miedos que 
nos atenazan y asumir la responsabi-
lidad de nuestras vidas y nuestras ac-
ciones.

Para ello, Duró abordó diversos temas 
tales:
- Cómo gestionar el cambio
- La búsqueda del equilibrio entre la vi-
da personal y profesional
- Aumentar la motivación hacia el tra-
bajo y hacia el logro de sus propios ob-
jetivos
- La adopción de una actitud mental 
positiva ante la vida
- Desarrollar el “coeficiente de opti-
mismo” como base del rendimiento personal y profesional
- Conocer mejor las emociones y las de los compañeros para 
lograr una comunicación eficaz
- Asumir los retos que se presentan
- Eliminar los miedos a lo desconocido
- La mejora de la inteligencia emocional 

- Conocerse mejor y aprender a comunicarse
- Asumir la responsabilidad ante los continuos retos que se 
presentan
- Evitar caer en el valle de las excusas y perder el miedo a 
tomar decisiones
- Cómo vencer los miedos que nos atenazan

Emilio Duró: “Cambiando la mirada:
La clave eres tú”
Más de 600 personas asistieron a la Conferencia que Emilio Duró ofreció en 
la Carpa de EUSA, organizada por la Cámara de Comercio de Sevilla, con el 
patrocinio de la Caixa
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L
os Príncipes de Asturias visitaron las instalaciones de la 
nueva esclusa del Puerto de Sevilla, que comenzó a fun-
cionar en el último trimestre de 2010.

Don Felipe y Doña Letizia llegaron a las instalaciones de la 
nueva esclusa al mismo tiempo que la ministra de Fomento, Ana 
Pastor; la delegada del Gobierno en Andalucía, Carmen Crespo, 
y el alcalde de Sevilla, Juan Ignacio Zoido. En la entrada fueron 
recibidos por el presidente de la Junta de Andalucía, José Anto-
nio Griñán, y el alcalde de la localidad sevillana de Gelves, José 
Luis Benavente, en cuyo término municipal se incluyen parte de 
los terrenos.

En la visita participaron, además de los representantes de las 
distintas administraciones nombradas, el presidente de la Cáma-
ra de Comercio de Sevilla, Francisco Herrero; el presidente de la 
Confederación de Empresarios de Sevilla, Miguel Rus y el dele-
gado del Gobierno de la Junta en Sevilla, Francisco Javier Fer-
nández.

Así, se adentraron en el interior del edificio donde se encuen-
tra la torre de control de la esclusa, a cuyo mirador se asomaron. 
Posteriormente, observaron las instalaciones al borde de donde 
se encuentra la compuerta.

Por último, los Príncipes de Asturias y todos los altos cargos 
que participaron en la visita se reunieron con un grupo de traba-
jadores del Puerto.

EMPRESARIOS Y UGT VALORAN 
Esta visita de los Príncipes de Asturias y representantes de las 
distintas administraciones a las instalaciones de la nueva esclusa 
más de un año y medio después de su puesta en funcionamiento 
ha sido interpretada tanto por empresarios como por UGT como 
un “espaldarazo” de apoyo a las obras en el Puerto de Sevilla, y 
concretamente al proyecto del dragado del Guadalquivir.

Tanto el presidente de la Cámara de Comercio de Sevilla, Fran-
cisco Herrero, como el presidente de la Confederación de Em-

Los Príncipes de Asturias 
visitaron las instalaciones

de la nueva Esclusa



JUNIO 2013

d
e sev

illa

15

n
oticia

s
presarios de Sevilla, Manuel Rus, aprovecharon 
para hablarle a Don Felipe de este proyecto. He-
rrero afirmó que el Príncipe “no se ha manifesta-
do de una forma ni otra, porque no lo puede ha-
cer”, pero consideró que solo con su presencia 
es una muestra de “apoyo al Puerto de Sevilla, y 
el Puerto es esclusa y dragado”.

Tras destacar que la esclusa es “una de las 
obras más importantes que se han efectuado en 
Sevilla desde hace muchos años”, Herrero seña-
ló que falta por realizar el dragado, palabra que 
ha calificado como “muy áspera”, prefiriendo 
utilizar “optimización de la vía navegable”, como 
vía para aumentar la profundidad del río en algu-
nos puntos de seis metros para convertirlos en 
ocho. Así, subrayó que hay otros puertos interio-
res europeos que “tienen su dragado y su man-
tenimiento y no pasa nada”.

Por su parte, el presidente la CES valoró la pre-
sencia en estas instalaciones tanto de los Prínci-
pes como del presidente de la Junta, la delegada 
del Gobierno y responsable de Puertos del Esta-
do, como “una apuesta decidida por la industria, 
por el empleo y por la Eurovía del Guadalquivir, 
que ha sido siempre una autopista de empleo y 
riqueza para nuestra ciudad y para el resto de 
Andalucía”.

Así, destacó que, tras muchas reuniones y ex-
plicaciones, los empresarios consideran que “to-
das las partes implicadas ya están perfectamen-

te informadas” y “se ha demostrado que este proyecto cum-
ple toda la legalidad y está vigente en todas sus declaraciones 
medioambientales”.

Por ello, el presidente de la CES quiso mostrar su “agra-
decimiento” a los Príncipes, “porque 
una imagen vale más que mil palabras, 
y creo que su presencia aquí era muy 
necesaria, muy deseable y es un apoyo 
manifiesto a un proyecto que es nece-
sario para tener una Sevilla competiti-
va en unos momentos tan difíciles para 
tantas familias, con estos índices de pa-
ro demoledores e insostenibles”.

Por último, Herrero indicó que la mi-
nistra Pastor “no se ha pronunciado de 
ninguna forma respecto al dragado, re-
cordando que las competencias son del 
departamento de Medio Ambiente, que 
dirige el ministro Miguel Arias Cañete”.

No obstante, resaltó que “sería bueno 
que la Junta apoyase el dragado”. “Ya 
conocemos las declaraciones del con-
sejero de Agricultura y Medio Ambiente, 
Luis Planas, y aunque no sea vinculan-
te, desde luego sería bueno que la Junta 
apoyara el dragado”, apostilló.  

Por parte de UGT, la responsable de 

acción sindical, Auxiliadora Fernández, se unió a las decla-
raciones de los responsables de la Cámara de Comercio 
y CES, instituciones junto con las que está presente en la 
Plataforma ‘Sevilla por su Puerto, Eurovía del Guadalqui-
vir’, y resaltó que “todas las administraciones con com-
petencia en estas obras hayan estado presentes”, defen-
diendo la importancia de acometer el dragado “tanto para 
la competitividad de las empresas como para el futuro de 
los trabajadores”.

ZOIDO DESTACA EL APOYO DE LOS PRÍNCIPES AL PUERTO
El alcalde de Sevilla, Juan Ignacio Zoido, fue más prudente a la 
hora de interpretar la visita de los Príncipes, valorando que se 
hayan interesado por comprobar ‘in situ’ las instalaciones de la 
nueva esclusa y que se hayan ido “muy satisfechos con lo que 
han visto”, pero asegura que la valoración del Príncipe sobre el 
dragado “tiene que hacerla él”.

Zoido destacó que tanto Don Felipe como Doña Letizia se 
hayan interesado por ver de cerca la “gran obra de ingenie-
ría” que supuso la nueva esclusa del Puerto, que se llevó a ca-
bo “sin tener que detener el tráfico portuario y se pudo mon-
tar fuera para después aplicarse inmediatamente dentro”, re-
cordó.

Asimismo, indicó que ha estado comentando con el Príncipe 
la futura declaración de una Zona Franca como vía para reac-
tivar la economía del Puerto, algo que “sin duda alguna va a 
permitir tener un mayor número de empresas para las que sea 
atractivo estar en el río”.

Por ello, puso de manifiesto la necesidad de seguir trabajan-
do para ser “competitivos” y “un atractivo” para que “primeras 
empresas a nivel mundial puedan venir a nuestro Puerto y re-
percutir en la creación de empleo y en la ‘marca Sevilla’”. “Es-
pero que la Casa Real, y sus Príncipes en particular, nos pue-
dan ayudar a conseguirlo”, ha apostillado.
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Convenio entre la Hermandad
de la Macarena y la Cámara de 

Comercio de Sevilla

C
on la rúbrica de dicho acuerdo la Cámara Oficial de Co-
mercio, Industria y Navegación de Sevilla se compromete 
a promover que la Basílica sea visitada por embajadores, 

cónsules y  empresarios,  así como a difundir la labor que desa-
rrolla la Hermandad a las empresas  y  facilitar el acceso a los 
documentos relacionados con la misma que se encuentran en el 
Archivo de la Cámara.

Asimismo, la Cámara a través de EUSA, ofrecerá gratuitamente 
a la Hermandad de la Macarena y a los Hermanos de la misma, 
asesoramiento y el servicio de Gestión del Crédito de la Forma-
ción Continua, para que sus trabajadores puedan desarrollar pro-
gramas formativos tanto en EUSA, como en las instalaciones de 
la Hermandad.

De otro lado la Cámara y EUSA aplicarán un 30% de descuen-
to en todos los cursos de catálogos y formación denominada in 
company, para todos los empleados de la Hermandad, así como 
para todas las personas que acrediten ser Hermanos de la Her-
mandad, excepto en los programas Máster y Formación on- line 
que están exentos de descuento.

La colaboración de la Cámara de Comercio, Industria y Nave-
gación de Sevilla con la Hermandad de la Macarena se remonta a 
los años en que se llevó a cabo la edificación de la actual Basíli-
ca de la Macarena, ejerciendo la institución cameral, una impor-
tante  labor en la obtención de donativos recaudados en nume-
rosas poblaciones de la geografía nacional, permitiendo ayudar 
en la consecución del objetivo fijado por la Hermandad, para que 

María Santísima de la Esperanza Macarena , pudiera recibir culto 
público en su propio templo.

 El 31 de mayo del año 2014 la Hermandad de la Macarena 
conmemorará el 50 Aniversario de la Coronación Canónica de 
María Santísima de la Esperanza Macarena, a cuya solicitud ante 
la Santa Sede se adhirió en  la Cámara de Comercio, Industria y 
Navegación de Sevilla. 

Con motivo de la celebración de esta efemérides, S.S. el Pa-
pa Benedicto XVI, por mediación de la Penitenciaría Apostólica, 
ha distinguido a la Hermandad de la Macarena concediéndole la 
celebración de un Año Jubilar, acontecimiento que la Hermandad 
se dispone a celebrar, así como la organización en la ciudad de 
Sevilla de un Congreso Internacional Mariano y Mariológico de 
carácter extraordinario.

Es intención de la Junta de Gobierno de la Hermandad de la 
Macarena que todos los actos que se celebren sean ampliamen-
te participativos y que,  alcancen la más amplia difusión posible 
para que la Basílica de Santa María de la Esperanza Macarena in-
cremente de cara al futuro su condición de centro de peregrina-
ción mariano internacional, con la consiguiente repercusión tan-
gible y espiritual para la ciudad de Sevilla y continúe creciendo la 
devoción a la Santísima Virgen de la Esperanza Macarena.

En la imagen aparecen, el Hermano Mayor de la Macarena, 
Manuel García, el presidente de la Cámara de Comercio, Fran-
cisco Herrero y el consejero delegado de EUSA, Salvador Fer-
nández. 
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E
n septiembre de 2014, España acogerá la Copa del 
Mundo de Baloncesto (FIBA World Cup Spain 2014) don-
de participarán las 24 mejores selecciones del mundo 

repartidas en 6 sedes: Madrid, Barcelona, Las Palmas, Bilbao, 
Granada y Sevilla. Se trata de una cita deportiva de primer nivel 
de uno de los deportes más practicados y seguidos del mundo 
pero que trasciende mucho más allá de lo deportivo como lo 
demuestran los datos de los últimos mundiales celebrados en 
Japón y Turquía, en cuanto a seguimiento, periodistas, patroci-
nadores, volumen de negocios, etc.

El presidente de la Federación Española de Baloncesto, José 
Luis Sáez, el teniente de alcalde y delegado de Economía, Em-
pleo, Fiestas Mayores y Turismo del Ayuntamiento de Sevilla, 
Gregorio Serrano, y el presidente de la Cámara de Comercio 
de Sevilla presentaron una jornada que pone de manifiesto la 
importancia e impacto de un evento de estas características y 
los beneficios y oportunidades  que para Sevilla va a suponer el 
poder albergarlo.

“La Copa del Mundo 2014 no es un gasto, sino una inversión. 
Sevilla nunca ha vivido un Mundial de baloncesto. Nos gustan los 
desafíos”, aseguró el presidente de la FEB respecto a al Mundial 
de 2014, donde Sevilla será sede de los partidos de primera fase 
junto a Bilbao, Granada y Las Palmas de Gran Canaria.

En la conferencia, presentada por el presidente de la Cámara 
de Comercio, Francisco Herrero, y por el delegado del Ayunta-
miento, Gregorio Serrano, Sáez recorrió el camino que siguió la 
Federación Española hasta llegar a ser elegida como sede de la 
Copa del Mundo, por delante 
de China e Italia.

“Sevilla nunca ha vivido 
un mundial de baloncesto, 
sí de fútbol, de atletismo, de 
balonmano recientemente... 
Estuvo en el Eurobasket de 
2007 y fue un éxito. Cuando 
terminó aquello, queríamos 
descansar, pero como en la 
FEB somos inquietos, nos 
preguntamos que por qué no 
podíamos organizar la Copa 
del Mundo de 2014”, dijo 
Sáez.

 “Decidimos seguir adelan-
te porque queríamos demos-
trar que no sólo trabajamos 
el aspecto deportivo, también 

el organizativo. Nos gustan los desafíos. Tenemos una historia, 
pero también presente y futuro”, añadió el presidente de la Fe-
deración Española.

 Además, Sáez recalcó el hecho de que organizar un evento 
de este nivel es una inversión para la ciudad. “Es un evento 
turístico, económico, deportivo, social, de imagen. La Copa del 
Mundo no es un gasto, sino inversión. No tenemos la excelencia 
y eso marca la diferencia”, dijo.

 Asimismo, el dirigente extremeño usó famosas citas para 
destacar la importancia de invertir, en este caso, en deporte. 
“Las inversiones en educación, ciencia, cultura y deporte son 
los mejores instrumentos para hacer el mundo más justo”, co-
mentó.

Por su parte, Pascual Martínez, actual director estrategia y 
desarrollo de la Federación Española de Baloncesto habló del 
papel de las grandes marcas y patrocinadores en un gran even-
to deportivo como es la FIBA World Cup España 2014. Qué es 
lo que buscan y los mecanismos que se articulan por parte de 
la organización para que sus expectativas sean plenamente sa-
tisfechas.

Finalmente, Pedro Marcos, experto en “coaching” de la em-
presa EFIC, dio algunos recursos para estar dispuesto a identifi-
car y aprovechar las grandes oportunidades que se pueden pre-
sentar para cualquier emprendedor o empresario en un evento 
de estas características, así como los beneficios de colaborar 
e implicarnos en un proyecto que es bueno para la comunidad 
donde desarrollamos nuestra actividad.

La Copa del Mundo de Baloncesto, 
España 2014, en la Cámara de Comercio
La Cámara de Comercio de Sevilla acogió una jornada sobre  “La innovación 
en el deporte”
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E
n el encuentro estuvieron presentes el presidente de la 
Cámara de Comercio, Francisco Herrero, y el consejero 
delegado de Cobre las Cruces y presidente de la Funda-

ción Cobre Las Cruces, Damien Marantelli, acompañado por el 
gerente de la Fundación Cobre Las Cruces, Juan Román Gallego. 

U
na delegación comercial peruana compuesta por 20 
personas visitaron la Cámara de Comercio, Industria y 
Navegación de Sevilla dentro de una misión comercial 

organizada por la Asociación Anna Lindh, una ONG peruana que 
promueve el desarrollo sostenible. La delegación estaba forma-
da por representantes de gobiernos regionales y provinciales, 
incluido varios presidentes de territorios como Lima, Callao Lo-
reto o Ica.

Esta visita estuvo enfocada en promover Perú como destino 

turístico y de negocios, así como para conocer modelos exitosos 
de gestión pública, adquirir conocimientos en materia de gestión 
ambiental en el ámbito europeo y adquirir experiencia en nuevos 
mercados. 

El presidente de la Cámara, Francisco Herrero, recibió a la De-
legación peruana con la que ha estudiado fórmulas de futuras re-
laciones de cooperación, programas y líneas de acción, así como 
conocimientos de actuaciones de desarrollo local en colaboración 
público-privada.

Perú como destino turístico 

La Cámara de Comercio 
recibe la visita 

institucional de Cobre 
Las Cruces

Una delegación comercial peruana visita la Cámara de Comercio
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E
n la reunión mantenida en la sede de la Cámara de Co-
mercio, el presidente de la institución, Francisco Herre-
ro y el nuevo director del Aeropuerto de Sevilla, Jesús 

Caballero Pinto, abordaron futuras líneas de colaboración para 

el fomento y la ampliación de nuevas líneas aéreas a la capital. 
En el encuentro también estuvieron presentes el gerente de 

Proyectos Internacionales de AENA, Eugenio Pérez Luengo, y el 
director de Aeropuertos Grupo I, Juan José Álvarez Gallego.

“El Cabrero”, de Carmen Pérez Rivero

L
a Cámara de Comercio de Sevilla acogió la nueva edi-
ción del libro El Cabrero, de Carmen Pérez Rivero, obra 
publicada por primera vez en 2001. 

Un libro, en el que se hace una reflexión sobre la vida  a través 
de un personaje, que busca respuestas a todo lo 
que vive en su interior.  

La encargada de presentar a la autora del libro  
fue Enriqueta Vila Vilar, académica de Historia y 
directora de la Real Academia Sevillana de Bue-
nas Letra, quien destacó que no entendería el 
libro sin conocer a su autora.

El presidente de la Cámara, insistió en la im-
portancia de resaltar  el papel del empresario no 
sólo como el de dinamizador y creador de riqueza  
sino  que es  esencial que  podamos destacar que  
el empresario está integrado en la sociedad y que 
debe participar en ella de forma activa.

Por su parte, la autora de la obra, se confesó 
enamorada de su personaje “el cabrero está muy 
vivo”, aseguró.

Así la escritora gaditana, considera que “vivimos inmersos 
en la materia y que esta no nos deja ver: estamos enterrando 
la verdadera sabiduría del hombre. Hemos desterrado a Dios y 
este cabrero lo recupera a partir de la Naturaleza”.

La Cámara mantiene un encuentro con el nuevo 
director del aeropuerto de Sevilla
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E
l Consejo Andaluz de Cámaras presentó en Sevilla el 
proyecto Aashara que pretende fomentar las relaciones 
comerciales entre Marruecos y Andalucía, ofreciendo a 

los empresarios nuevas oportunidades de negocio. El proyec-
to está dirigido a los empresarios de las riberas norte y sur del 
Estrecho de Gibraltar para los que se ha diseñado un conjunto 
específico de servicios y actividades, además de propiciar el 
acercamiento sociocultural mediante una agenda paralela de 
actividades. 

La presentación corrió a cargo del secretario del Consejo 
Andaluz de Cámaras, Antonio María Fernández Palacios, y el 
director de la Agencia Marroquí de Desarrollo de Inversiones, 
Aziz El Atiaoui.

En el encuentro, al que asistieron numerosas empresas an-
daluzas y marroquíes, se hizo una exposición de las oportuni-
dades de negocio y de las condiciones económicas favorables 

que brinda actualmente el país vecino. Marruecos tiene una 
economía con unas previsiones de crecimiento para 2014 del 
4,8 % y gracias a su importancia geoestratégica y su dinamis-
mo ha llegado a ser el primer destino de las exportaciones e 
inversiones en África. 

No en balde, desde el primer semestre de 2012, España se 
ha convertido en el primer socio de Marruecos, superando a 
Francia, mientras que Andalucía es la primera comunidad au-
tónoma, situándose por delante de Cataluña. En el primer tri-
mestre del año, las exportaciones de España a Marruecos su-
peraron los 1.300 millones de euros, de los cuales 271 proce-
dieron de Andalucía, mientras que las importaciones alcanza-
ron los 826 y 99 millones, respectivamente. 

El proyecto Aashara está financiado por la Unión Europea en 
el marco del programa Poctefex, e impulsado por el Consejo 
Andaluz de Cámaras.

Las Cámaras andaluzas establecen 
puentes comerciales con Marruecos

España se ha convertido en el primer socio de Marruecos, superando 
a Francia, mientras que Andalucía es la primera comunidad autónoma, 

situándose por delante de Cataluña
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En el primer trimestre del año se 
incrementan en un 4% las exportaciones 
de empresas sevillanas a Portugal 

P
ortugal, con una población de más de 10 millones de habi-
tantes, es un mercado de especial importancia para nues-
tras empresas.

Una oportunidad para comercializar nuestros productos y nues-
tros servicios y para desarrollar proyectos de inversión.

Según los datos de los que dispone la Cámara de Comercio, las 
relaciones comerciales nos indican un cambio de tendencia po-
sitiva. 

Si bien en el 2012, las exportaciones se redujeron en más del 
20% respecto al año anterior, ya en el 2013, en el primer trimes-
tre del año, han vuelto a cifras positivas, con un incremento cer-
cano al 4%.

Asimismo, las importaciones de productos procedentes de Por-
tugal están aumentando, en los primeros tres meses de 2013, ca-
si el doble del nivel de crecimiento que experimentaron durante el 
2012, año en el que crecieron un 10%.

Portugal ha sido tradicionalmente el primer país al que se han 
dirigido las ventas de las empresas sevillanas.

Por la crisis, en el 2012, pasó al tercer puesto, por delante que-

La Cámara de Comercio y el 
Ayuntamiento hispalense, a través 
de la APPES, con la colaboración 
de la embajada de Portugal en 
España y su consulado en Sevilla, 
de la Cámara de Comercio luso 
española, de la Fundación Cajasol 
y de CESCE, celebraron una 
jornada sobre las oportunidades 
comerciales de inversión que 
presenta el mercado portugués 
para las empresas sevillanas
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daron EEUU y Francia. En el primer trimestre, el incremento que 
se ha producido en las ventas de empresas sevillanas a Portugal, 
ha hecho que suba al segundo puesto y es muy probable que si 
la tendencia positiva continua recupere el primer puesto a lo lar-
go del 2013. 

El embajador de Portugal en España, Jose Tadeu da Costa 
Soares trasladó a los empresarios asistentes al encuentro, las ac-
tuaciones que el gobierno de Portugal está llevando a cabo en ma-
teria de restructuración económica. En este sentido, hizo hincapié 
en que Portugal está respondiendo bien y cumpliendo con las exi-
gencias de la Unión Europea.

Asimismo, insistió en la importancia de la cooperación trans-
fronteriza que se viene desarrollando y en la necesidad de “seguir 
explotando el camino de la inversión y el negocio entre Andalucía 
y Portugal. “Conocernos mutuamente es la mejor manera de tra-
bajar juntos”, ha asegurado el embajador. 

Por último, animó a las empresas a seguir operando en el 
mercado portugués que ofrece importantes facilidades para 
la inversión. Concretamente, explica el embajador: “el gobier-
no de Portugal ofrece interesantes incentivos fiscales a la in-
versión extranjera, y se ha agilizado los trámites fiscales para 
que las empresas extranjeras puedan acceder a ellos a través 
de internet”. 

El teniente de alcalde, Gregorio Serrano en su intervención, hizo 
referencia a hitos históricos que ponen de manifiesto la unión de 
la ciudad de Sevilla con Portugal. 

Asimismo, el delegado de economía del Ayuntamiento, insistió en 
que es precisamente “en estos momentos cuando debemos colabo-
rar y ayudarnos mutuamente. Portugal es socio preferente de países 
emergentes como Brasil, y es esta una puerta de entrada importan-
te a las inversiones y exportaciones de nuestras empresas”. 

Por su parte, el presidente de la Cámara explicó la trayectoria 
de cooperación que la Cámara de Comercio de Sevilla, viene de-
sarrollando desde hace años con la Embajada y el Consulado de 
Portugal. Unas relaciones que se han traducido en la celebración 
de encuentros y la participación en ferias con empresas sevilla-
nas que ya invierten o exportan o están interesadas en el merca-
do de Portugal.

Así, Francisco Herrero, anunció que “próximamente vamos a 
realizar una visita a AEROSPACE MEETING, que tendrá lugar en 
el mes de Septiembre en Lisboa, así como una misión comercial 
multisectorial en el mes de noviembre”.

La jornada contó con la presencia del nuevo embajador de Por-
tugal en España, Jose Tadeu da Costa Soares; del consúl general 
de Portugal, Jorge Monteiro; del presidente de la Cámara de Se-
villa, Francisco Herrero León; del teniente de alcalde y delegado 
de Empleo, Economía, Fiestas Mayores y Turismo del Ayuntamien-
to de Sevilla, Gregorio Serrano; del director territorial del ICEX en 
Andalucía, José Antonio Vázquez Rosso; del miembro del Comité 
Ejecutivo de la Cámara de Comercio Luso-Española, Eduardo Se-
rra, y del director territorial para Andalucía y Extremadura de CES-
CE, Álvaro Portes.
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Andalucía Integra celebra jornadas sobre 
cooperación empresarial y laboral
Como parte de las actividades del proyecto “Andalucía Integra”, 
financiado por el programa operativo POCTEFEX, se han llevado a cabo 
dos jornadas en Tánger (Marruecos), los pasados días 7 y 8 de mayo

L
a primera de estas jornadas bajo el título “Integración 
Socio-laboral de inmigrantes procedentes de Marruecos 
en Andalucía” trató sobre el impacto de la migración en 

los países de acogida haciendo especial hincapié en la inmigra-
ción marroquí en Andalucía. El Dr. Mohamed Kachani, secretario 
general de la asociación marroquí de Estudios e Investigación 
de las Migraciones, presentó algunos estudios sobre el impacto 
económico y social que tienen los flujos migratorios en los paí-
ses receptores. Asimismo, el Dr. Jamal Benamar experto de la 
Universidad Abdelmalek Essaadi, trató el tema sobre la percep-
ción que se tiene en España sobre los marroquís. En otro apar-
tado del programa, el Dr. Francisco Checa, director del CEMyRI 
de la Universidad de Almería y Andrés Moreno, investigador de 
la misma institución, debatieron sobre la situación de los inmi-
grados marroquíes en el mercado de trabajo andaluz y los re-
cursos con lo que cuentan para acceder a un empleo. 

A este evento celebrado en las instalaciones de la Universi-
dad Abdelmalek Essaadi en Tánger, asistieron alrededor de 106 

personas entre estudiantes, autoridades académicas y empre-
sariales del Norte de Marruecos y Andalucía. 

El día 8, la jornada titulada “Andalucía Integra en Marruecos” 
se centró en fortalecer las relaciones empresariales entre las 
regiones del Norte de Marruecos y Andalucía. Los temas trata-
dos sobre las oportunidades de implantación en Marruecos para 
las empresas andaluzas, el impacto de la actual situación eco-
nómica a ambas orillas y las ventajas que ofrece la zona fran-
ca de Tánger. Durante este encuentro empresarial, empresarios 
marroquís y andaluces pudieron entrevistarse e identificar opor-
tunidades para estrechar lazos comerciales. Al final de la jorna-
da se llevó a cabo una visita a la zona franca. 

Esta jornada contó con una asistencia de 143 personas, entre 
los que se encontraban entorno a 20 empresarios de Marruecos 
y 18 empresarios provenientes de la provincia de Sevilla. Estos 
empresarios mostraron su plena satisfacción por la oportunidad 
de dar un primer paso para su expansión comercial a un país 
vecino como es Marruecos.
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Seis empresas sevillanas asisten a la Feria 
Internacional “Paris Air Show – Le Bourget” 

con el apoyo de la Cámara de Sevilla

L
a Cámara Oficial de Comercio, Industria y Navegación de 
Sevilla, en colaboración con FEDEME, organizó la partici-
pación de 6 empresas sevillanas en la Feria “INTERNATIO-

NAL PARIS AIR SHOW - LE BOURGET”, que se celebra en París 
(Francia) durante los días 17 al 23 de junio de 20013.

La Feria Internacional “Paris Air Show - Le Bourget” es conside-
rada como la feria europea más importante de la industria aero-
náutica y el principal foro de comunicación y márketing del sector, 
y en ella participan 290 delegaciones oficiales de 100 países, su-
perando los 150.000 visitantes profesionales.

Respecto al sector aeroespacial, Francia constituye una refe-
rencia indiscutible a nivel internacional, desempeñando un papel 
preponderante en la industria europea.

El sector aeronáutico francés se encuentra muy concentrado y 
Francia, por su volumen de ventas, se sitúa en el segundo puesto 
en exportaciones aeronáuticas tras Estados Unidos. 

Con dos polos aeronáuticos de primera categoría en su territorio 
(regiones de Midi-Pyrénées e Ile-de-France), en Francia tienen se-
de empresas como Airbus, Thales o Safran, entre otras.

El objetivo de la visita a la Feria para las empresas sevillanas 
es desarrollar un programa de encuentros empresariales con las 
empresas participantes de otros países que permitan el desarrollo 
de acuerdos comerciales.

En este sentido, la Cámara de Comercio de Sevilla ha concer-
tado para las empresas sevillanas encuentros con empresas ae-
ronáuticas de Francia, Alemania, Brasil, Canadá, Estados Unidos y 
Reino Unido.

Las exportaciones sevillanas del sector aeroespacial con des-
tino Francia durante el año superaron los 97 millones de euros. 

LAS EMPRESAS SEVILLANAS PARTICIPANTES SON LAS
SIGUIENTES:
GLENSER AEROSPACE, S.L. (Ingeniería aeronáutica)
INESPASA (Aeroestructuras) 
ISOTROL, S.A. (Energía, sector público e industria)
LAMAIGNERE AEROSERVICE, S.L. (Logística aeronáutica)
MESIMA (Distribución y transformación de metales)
SOKAR MECHANICS, S.L. (Producción de piezas metálicas

FIRMA ACUERDO DE COLABORACIÓN DE LA CÁMARA DE CO-
MERCIO DE SEVILLA Y LA CÁMARA DE COMERCIO DE TOULOUSE

El presidente de la Cámara de Comercio de Sevilla, Francisco 
Herrero León y el presidente de la Cámara de Comercio de Toulo-
use, Alain Di Crescenzo, han firmado un acuerdo de colaboración 
en el marco de la visita a la Feria Internacional Paris Airshow.

 El objetivo del acuerdo es la organización de acciones de pro-
moción de comercio exterior con el fin de fomentar los intercam-
bios comerciales y la prestación de servicios entre empresas de 
ambas demarcaciones, así como el turismo y la cooperación em-
presarial, con especial enfoque en el sector aeronáutico.

- Acciones sector aeronáutico:
- Impulso de acuerdos de cooperación empresarial que posi-
biliten:

poder ofertar productos a las empresas tractoras. 
la presentación de proyectos ante los organismos comuni-
tarios europeos. 
acuerdos de asociación entre empresas y uniones tempo-
rales de empresas.
Participar en programas de formación. 
El desarrollo de programas de intercambio de estudiantes 
de ingeniería aeronáutica para el desarrollo de prácticas en 
empresas.
Desarrollo conjunto de proyectos internacionales en el mar-
co de programas europeos, licitaciones y programas apoya-
dos por instituciones financieras multilaterales. 
Desarrollo de programas formativos dirigidos a las peque-
ñas y medianas empresas, así como el apoyo a la comercia-
lización de programas formativos “on line”. 
Transferencia de conocimientos y metodologías en el ámbi-
to de la creación de empresas y el apoyo a emprendedores. 
Intercambio de información de carácter económico-comer-
cial específica de ambas ciudades. 
Difusión de las actividades de promoción, formación e in-
formación. 
Puesta a disposición de las instalaciones de ambas Cá-
maras.

En el marco de la misión, la Cámara de Sevilla firmó un convenio con la 
Cámara de Comercio de Toulouse 
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Oportunidades de inversión
para empresas andaluzas del
sector naval en Sudáfrica
La embajadora de España en Sudáfrica traslada a los empresarios 
sevillanos las oportunidades que presenta el país para la inversión de 
empresas españolas

E
n una reunión con empresarios mantenida en la sede 
de la Cámara de Comercio de Sevilla, la embajadora de 
Sudáfrica en España, Fikile S. Magubane, acompañada 

por el presidente de la Cámara, Francisco 
Herrero; el presidente de Fedeme, Euse-
bio Gallego; el presidente de la Comisión 
de Asuntos Marítimos de la Cámara de 
Comercio, Filomeno de Aspe, transmitió 
a los empresarios asistentes a la reunión 
las oportunidades que ofrece Sudáfrica 
para los inversores sevillanos, principal-
mente en el sector naval. 

Sudáfrica, con más de 49 millones de 
habitantes, cuenta con una economía di-
versificada, aunque la exportación de oro 
y diamantes sigue siendo la fuente de in-
gresos más importante del país. 

El comercio entre Sudáfrica y España 
ha experimentado un crecimiento signi-
ficativo en los últimos años. No obstante, 
las cifras globales son aún reducidas, por 
lo que este país tiene un gran potencial 
de crecimiento con importantes posibili-
dades de desarrollo. 

Así, el conjunto de la Comunidad Autó-
noma andaluza exportó a Sudáfrica du-
rante el año 2012 productos por valor de 
cien millones de euros, un 44 por ciento 
más que en el año anterior. Por su par-
te, las importaciones andaluzas desde 
este país superaron los 140 millones de 
euros. 

Atendiendo a los datos, Sevilla ha ex-
perimentado un importante crecimiento 
en volumen de exportaciones con desti-
no Sudáfrica. Así en el año 2012 exportó 
más de un 70% más que en el año 2011, 
lo que supuso casi 10 millones de euros. 

Estos datos destacan la necesidad de 
impulsar acciones encaminadas a con-
solidar e incrementar esta tendencia.

A pesar de ser un país de contrastes 

con ciertas complicaciones, Sudáfrica presenta importantes 
ventajas de inversión para las empresas extranjeras. Se trata de 
un mercado atractivo para la inversión.
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La Cámara de Comercio de 
Sevilla formará parte del Consejo 
Empresarial Andalucía – Portugal 

L
a Cámara de Comercio de 
Sevilla presentó en rueda 
de prensa, los actos con-

memorativos que se desarrollaron 
con motivo de la celebración del 
Día de Portugal.

La rueda de prensa estuvo pre-
sidida por el cónsul general de 
Portugal, Jorge Monteiro y por el 
presidente de la Cámara de Co-
mercio, Francisco Herrero. 

En el marco de las conmemora-
ciones del Día de Portugal en Se-
villa de 2013, el Consulado gene-
ral de Portugal organizó del 4 al 10 
de junio una Muestra Portuguesa, 
que incluyó un conjunto de inicia-
tivas orientadas a la profundiza-
ción de los vínculos de coopera-
ción entre Portugal y Andalucía.

Sevilla, se transformó duran-
te una semana en un centro de 
promoción de algunos de los mejores ejemplos de cultura, arte, 
gastronomía, iniciativa empresarial y talento portugués o luso-
andaluz.

El objetivo de dicho programa es, profundizar los vínculos y con-
tribuir en la cooperación y el dinamismo de la relación bilateral 
que existe entre Portugal y Andalucía. El cónsul de Portugal ha in-
sistido en que “los intereses y objetivos que compartimos en rela-
ción a una multitud de dominios, han permitido un impresionante 
fortalecimiento de la cooperación económica bilateral, que prácti-
camente se ha duplicado en los últimos 10 años. 

Las inversiones recíprocas en diferentes sectores de actividad 
también no han parado de aumentar, reforzando complicidades 
y la interdependencia de las economías. Portugal se encuentra 
en el top de los países que más han invertido en Andalucía en la 
última década, o que los inversores andaluces son los que más 
han apostado, por ejemplo, en el desarrollo del innovador proyecto 
agrícola construido en el entorno del embalse del Alqueva.

Lo mismo se podrá decir de la creciente cooperación entre Por-
tugal y Andalucía a nivel cultural, científico, tecnológico y univer-
sitario, donde son cada vez más numerosos y diversificados los 
proyectos de cooperación entre los laboratorios, universidades y 
parques tecnológicos portugueses y andaluces. “Son también ca-

da vez más los turistas portugueses los que recorren rincones má-
gicos de Andalucía, como también hay cada vez más andaluces 
descubriendo al Portugal innovador, sofisticado y hospitalario de 
hoy, la diversidad y belleza de sus paisajes y su singular patrimo-
nio cultural”, concluyó Jorge Monteiro.

El presidente de la Cámara de Comercio, Francisco Herrero y el 
Cónsul de Portugal, Jorge Monteiro, coincidieron al afirmar que “la 
proximidad histórica, cultural y afectiva entre Portugal y Andalucía 
son hoy un activo muy importante que debemos potenciar para 
enfrentar, en conjunto, los desafíos que el actual marco interna-
cional nos coloca. 

De otro lado, el presidente de la Cámara explicó la trayectoria 
de cooperación que la Cámara de Comercio de Sevilla, viene de-
sarrollando desde hace años con la Embajada y el Consulado de 
Portugal. Unas relaciones que se han traducido en la celebración 
de encuentros y la participación en ferias con empresas sevilla-
nas que ya invierten o exportan o están interesadas en el merca-
do portugués.

Asimismo, Francisco Herrero, anunció que para el próximo año 
la Cámara tiene previsto incluir en su Escuela de Idiomas, cursos 
de formación de la lengua Portuguesa, como un idioma importante 
en las relaciones comerciales.

Se presentan los actos conmemorativos del “Día de Portugal” 
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Chile: País de oportunidades para 
la inversión y comercialización de 
productos españoles

L
a Cámara de Comercio y el Ayuntamiento de Sevilla, a tra-
vés de la Agencia para la Promoción Exterior de Sevilla 
(APPES), con la colaboración de CESCE, de la Embajada de 

Chile en España, del ICEX, de Incomex Wolf Holding Chile, de Euro 
Funding, y del Grupo AZVI, celebraron una jornada sobre el mer-
cado de Chile, un país de grandes oportunidades para la inversión 
y comercialización de productos españoles. 

Ante una sala con empresarios, emprendedores, ejecutivos y 
profesionales jóvenes, Francisco Herrero, presidente de la Cáma-
ra, dio la bienvenida a la Delegación chilena haciendo una elogio-
sa descripción de la economía chilena, la importancia que tenía 
en este momento para España, de modo especial para Andalucía 
y Sevilla el incrementar los flujos comerciales y las inversiones 
en el exterior como una forma de mantener la actividad operativa 
mientras la demanda interna vuelve a coger fuerza.

Así, destacó la evolución de las exportaciones sevillanas a Chile 
que de enero a marzo de 2013 se incrementaron un 2%, con 
respecto a 2012, un dato significativo si tenemos en cuenta que, 
durante el año 2012 las exportaciones habían descendido consi-
derablemente con respecto al año anterior.

El agregado Comercial de la Embajada de Chile en España, Ale-
jandro San Francisco, agradeció el recibimiento y resaltó el com-
promiso de las autoridades públicas y privadas de su país con 
transparencia y la seguridad jurídica.

El Agregado indicó que Chile cuenta con una democracia es-
table, con una institucionalidad sólida, en la existía una certeza 
jurídica y reglas del juego claras, en la que se respetaba la propie-
dad privada, economía abierta y competitiva: rebaja unilateral de 
aranceles y una política macroeconómica prudente. Con un bajo 
índice de paro, sólo el 6% de la población. 

En este sentido, resaltó las grandes posibilidades de inversión 
que ofrece Chile a las empresas, que son las verdaderas protago-
nistas del progreso de los pueblos. 

Por su parte, José Antonio Vázquez Rosso, destacó el importante 
nivel de exportaciones que está adquiriendo España y concreta-
mente Andalucía que se ha convertido en la tercera comunidad au-
tónoma más exportadora, sólo por detrás de Madrid y Barcelona.

Asimismo, hizo un llamamiento a las empresas para mirar hacia 
países emergentes fuera de la Unión Europea, donde se concentra 
el 60% y el 70% de las exportaciones, y dirigir las inversiones 
hacia el mercado africano, asiático y latinoamericano.

A este respecto destacó las posibilidades de Chile, por su idio-
ma y por ser el país latinoamericano, más seguro y más recomen-
dable para hacer negocio en toda Latinoamérica.

Además hizo hincapié en la importancia de la Alianza del Pacífi-
co, que facilita las posibilidades de inversión en los países latinoa-
mericanos aliados, Chile, México, Perú y Colombia, y que los ha 
convertido en la novena potencia económica del mundo.

Por su parte, el presidente ejecutivo de Incomex Wolf Holding 
Chile José Rodríguez Pérez, ofreció a los empresarios sevillanos 
su apoyo en el país latinoamericano con el fin de que puedan 
lograr sus objetivos de inversión, en el país con el mejor siste-
ma financiero de toda América Latina y grandes oportunidades 
de negocio. 

La presentación de Tomás Pablo, del CIE, resaltó el modelo 
de negocio seguido por Chile, abierto e integrado al mundo, una 
economía pujante llena de oportunidades, con mucha necesidad 
de conocimiento y talento, requisitos indispensables para dar ese 
salto al desarrollo tan anhelado por los chilenos. Indicó que hacer 
comercio e invertir con y en Chile era una obligación para quienes 
estuvieran pensando en salir ya que no sólo conseguirían forta-
lecer su expansión, sino, también, accederían a una de las plata-
formas más importantes del mundo para hacer negocios, ya que 
desde Chile se puede llegar con bienes y servicios en condiciones 
ventajosa a más de 60 países.

Pablo, puso énfasis en la Alianza del Pacífico, tratado suscrito 
Colombia, Perú, México y Chile, que permite el libre tránsito de 
personas, capitales, bienes y servicios por los territorios de los 
cuatro estados, lo que sin duda genera ocasiones muy valiosas 
para los empresarios e inversores que se asienten allí. 

A continuación el director territorial para Andalucía de CESCE, 
Álvaro Portes, hizo un análisis de la forma de hacer negocios y 
cubrir riesgos con Chile, resaltando en todo momento que los in-
dicadores chilenos eran sólidos, que invitaban al intercambio de 
forma segura, y que como en cualquier negocio siempre era re-
comendable informarse previamente de con quién se relacionaba 
y la mejor forma de hacerlo y para ello CESCE podía ser el camino 
para encontrarse con la información y materializar la operación.

La empresa AZVI, representada por su director General José del 
Pozo, contó su satisfactoria experiencia en Chile, desde los inicios 
hasta el día de hoy, han sido los ganadores de la licitación en la 
Región de Los Ríos, del primer puente levadizo sobre el Cau-Cau.
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promoción y desarrollo
empresarial

La innovación y la 
internacionalización, piezas claves 

para el éxito de las empresas

L
l tercer foro empresarial celebrado en Mairena Aljarafe, 
incluido en el programa Foros de Competitividad puesto 
en marcha por la Cámara de Comercio y la CES en cola-

boración con La Caixa y el diario ABC, contó con la presencia de 
Francisco Herrero, presidente de la Cámara; de Francisco Galán, 
vicepresidente de la CES; de Ricardo Tarno, alcalde de Mairena del 
Aljarafe; de Vicente Asenjo, primer teniente alcalde; de Juan Mo-
reno presidente de la Asociación Empresarial Aljarafe y de Carlos 
de Parias, delegado general de Banca de Empresa de La Caixa.

Los dos temas principales que se trataron fueron la innovación 
y la internacionalización, aunque también se habló de las actua-
ciones de las empresas ante la actual crisis económica. Numero-
sos empresarios e invitados, entre ellos Álvaro Rodríguez Guitart, 
gerente de ABC en Andalucía, se dieron cita en el Hotel Husa Vía 
Sevilla Mairena para escuchar a los ponentes y compartir expe-
riencias empresariales.

 Vicente Asenjo, primer teniente alcalde, fue el primero en in-
tervenir en el foro y señaló que la celebración de éste en Mairena 
es un respaldo a las empresas y al propio municipio que «se ha 
convertido en el centro de negocios de la zona», siendo su prin-
cipal valedor el Polígono Pisa, «uno de los mejores de Andalucía».

 El presidente de la Cámara, Francisco Herrero, destacó el en-
clave estratégico de Mairena y su carácter emprendedor y valoró 
este tipo de foros como «un lugar de reflexión para evitar el es-
tancamiento de nuestras empresas» y ofreció las herramientas y 

servicios de la Cámara para «lograr mejores resultados». El vice-
presidente de la CES, Francisco Galán, señaló que «hay que apo-
yar a los emprendedores para que Sevilla sea más competitiva» y 
que este tipo de encuentros «son un homenaje para aquellos que 
han hecho bien su trabajo» y por último pidió que «no haya peleas 
entre administraciones».

 Por su parte Juan Moreno, presidente de la Asociación Em-
presarial Aljarafe pidió a los políticos, «simplificación para poder 
montar los negocios»; a la banca, «dinero para que los empresa-
rios puedan poner en pie sus ideas» y finalmente a los empresa-
rios, «un esfuerzo».

 Carlos de Parias, delegado general de Banca de Empresas de 
la Caixa, declaró que su entidad «quiere estar cerca de los em-
presarios ofreciéndoles sus productos», como los microcréditos a 
los emprendedores o los premios a los empresarios y emprende-
dores que «son los de mayor dotación del España» y que además 
permiten el «networking». Pero de Parias resaltó que el mayor 
logro de La Caixa es su Obra Social, que este año invertirá en 
Andalucía 50 millones de euros, por ejemplo, entre otras cosas, 
en programas de inclusión a personas y niños en régimen de 
exclusión social.

 El acto contó además con la intervención de Eugenio Domín-
guez, de Win Inertia y de José Antonio González, dueño de Duende 
Percusión, dos empresas de éxito ubicadas en Mairena, que na-
rraron sus experiencias en el campo de la internacionalización.

 A continuación, María 
Eugenia Martín, responsa-
ble de Comercio Exterior 
de La Caixa en la Direc-
ción Territorial del Sur 
expuso, en un discurso, 
su recomendación a las 
empresas de que hoy día 
es el mejor momento para 
que se abran al comercio 
exterior ya que su nivel 
de seguridad es práctica-
mente total.

 Por último, el alcalde 
de Mairena, Ricardo Tarno, 
cerró el foro afirmando que 
«el verdadero motor de un 
país son las empresas y 
sus empresarios al realizar 
la mayor obra social, crear 
empleo».
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promoción y desarrollo
empresarial

Las Cabezas acogió una
jornada del cuarto Foro de 

Competitividad Empresarial

F
rancisco Rodríguez expuso su experiencia como em-
prendedor que se encarga de la gerencia comercial de 
empresas españolas en el extranjero. Su foco con IBOS, 

su empresa, después de estudiar las distintas posibilidades del 
mercado, lo ha puesto en Santiago de Chile. Latinoamérica, se-
gún su visión, es “un destino interesante debido al crecimiento 
que está experimentando la clase media y el potencial de con-
sumo” que se prevé, así como por la necesidad que tiene de 
una mano de obra cualificada. Para él, algo imprescindible a la 
hora de salir al exterior es contar con recursos para instalarse, 
“porque hay que estar en el mercado”, cuestión por la que, más 
que una necesidad incluye la internacionalización dentro de la 
estrategia de la empresa. 

Porque los resultados se obtienen a medio plazo. En este as-
pecto también coincidía Álvaro Raya, de Emar Construcciones 
Especiales, empresario que comenzó su expansión con varios 
proyectos en Panamá, después de tantear un mercado marroquí 
que no le sedujo. “No salí fuera por necesidad, sino por inquie-
tud emprendedora. Si hoy lo tuviera que hacer por necesidad, 
sería más complicado, porque no habría fondos y los apoyos 
son nulos”, explicaba aprovechando para reivindicar las deudas 

que tiene contraída la Adminis-
tración Pública con su empresa 
y el resto de empresarios. 

Precisamente Miguel Rus, 
presidente de la Confederación 
de Empresarios de Sevilla, des-
tacó en su intervención la im-
portancia de solucionar el pro-
blema de los pagos de la Man-
comunidad del Bajo Guadal-
quivir. Y en ese punto también 
coincidió Juan Pedro Calvente, 
presidente de la Asociación de 
Empresarios de Las Cabezas y 
responsable de la Comisión de 
Asuntos Locales de la CES, que 
asumió este tema como un reto 
personal pero del que todavía 
no ha conseguido los frutos a 
pesar de su insistencia a través 
de los distintos frentes abiertos. 

El alcalde de la localidad, 
Francisco José Toajas, animó a 
hacer una reflexión desde todos 
los estamentos para asumir la 

parcela de responsabilidad de cada uno en la actual crisis, pero 
siempre en una visión positiva.

Por su parte, Francisco Herrero, presidente de la Cámara, hizo 
hincapié en la necesidad de aunar esfuerzos desde las entida-
des públicas y privadas. “Todos debemos hacer aportaciones 
necesarias para encontrar nuevas y mejores oportunidades 
de negocio que permitan un relanzamiento de sus empresas”, 
enumerando las posibilidades que da la Cámara tanto de ase-
soramiento, como de conocimiento y promoción.

Desde el sector de la banca, Carlos de Parias Halcón, delega-
do general de Banca de Empresas de la Caixa, lanzó un men-
saje positivo, ya que asegura que “hay un cambio de actitud 
con respecto a hace un año y ahora el escenario es duro, pero 
esperanzador”. En su caso, asegura que dar créditos vuelve a 
formar parte de su estrategia.

“Ahora estamos exportando más que nunca”, apuntaba mien-
tras que Virginia Alonso, especialista de Comercio Exterior de la 
Delegación Territorial de Andalucía Occidental, presentaba un 
panorama en el que las empresas exportadoras no son solo las 
grandes multinacionales, sino pymes y autónomos. “En Sevilla, 
3.582 empresas exportaron en 2012”, concluía. 
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L
as antenas de La Rinconada, Estepa, Constantina, Las 
Cabezas, Camas y Carmona, han desarrollado los pri-
meros paneles empresariales del año 2013. Los pane-

les tienen como finalidad debatir temas de interés local y dar 
soluciones a las empresas.

Para ello, hemos contado con la presencia de expertos en 
materia de consultoría, que han sabido resolver las diferen-
tes cuestiones plantadas por los empresarios asistentes a los 
paneles.

Antonio del Cura de la empresa Skill Estrategia, ha partici-
pado en los paneles de la Rinconada (16/04/2013) y Estepa 
(23/04/2013) como experto en la realización de Planes Es-
tratégicos para las pequeñas y medianas empresas. Con una 
asistencia de 17 y 20 empresarios respectivamente.

La Rinconada 

Estepa

Jose Ignacio Clemente, Jose Manuel Silva y Pablo Soriano 
de IMP Consultores, han participado en los paneles de Ca-
mas (18/04/2013), Constantina (24/04/2013) y las Cabezas 
de San Juan (30/04/2013) como expertos en cómo ser más 
competitivos en las empresas. Con una asistencia de 12, 10 
y 8 empresarios.

Constantina

Camas

Las Cabezas de San Juan

Francisco de Cárdenas Domínguez-Adame de la empresa 
Ascendia Reingeniería, ha participado en el panel empresarial 
de Carmona (25/04/2013 como experto en Reestructuración 
del Negocio en las empresas. Con una asistencia de 13 em-
presas.

Paneles empresariales
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I Campus de Verano de Habilidades 
Empresariales para los jóvenes 

desempleados, de la Cámara de 
Comercio de Sevilla

L
a apuesta que hace la Cámara de Sevilla va más allá de for-
mar a nivel técnico. 

Se caracteriza por desarrollar las habilidades directivas y 
la ética empresarial, apostando por formar personas críticas, crea-
tivas y comprometidas.

EL CAMPUS DE VERANO
Campus de Verano “Start Bussiness” está diseñado para el entrena-
miento profesional de los jóvenes posgraduados de forma que per-
mita captar y preparar el talento universitario para su incorporación 
al mercado laboral.

El Campus, se configura como el punto de partida hacia la inserción 
laboral del joven universitario traducido en un entrenamiento intensi-
vo de las competencias profesionales y las habilidades personales 
claves para comenzar con éxito su primera experiencia profesional.

Start Bussiness, pretende ser un nexo de unión entre el universitario 
y las empresas, cubriendo el déficit formativo con el que éstos se en-
cuentran en sus primeras oportunidades laborales. Para ello el Campus 
aplicará una metodología eminentemente práctica contando para ello 
con consultores, directivos y personas del entrono sociolaboral.

La realización con aprovechamiento del Campus va encaminada 
a la obtención del Diploma del Programa de Habilidades Empresa-
riales, otorgado por la Cámara de Comercio de Sevilla. 

DESARROLLO DEL CAMPUS
El Campus se desarrollará en el mes de Julio de 2013 durante un 
periodo aproximado de tres semanas en horario de mañana de lu-
nes a viernes.

Conlleva una dedicación horaria aproximada de 75 horas presen-
ciales y 25 horas a distancia para un total de 100 horas.

Se desarrollan sesiones magistrales con docentes, talleres prác-
ticos de desarrollo de habilidades, ponencias de directivos o em-

presarios junto a una defensa y presentación en público del caso 
práctico final.

PROGRAMA DE HABILIDADES EMPRESARIALES 
El programa va encaminado a entrenar a los alumnos para que pue-
dan comprender mejor todas aquellas situaciones que se planteen 
en la empresa y elegir, entre los instrumentos analíticos que propor-
cionamos a los alumnos, los más apropiados para examinar cada 
situación concreta y elaborar unas recomendaciones y unas estra-
tegias de aplicación bien fundamentadas, de modo que sean capa-
ces de afrontar cualquier situación empresarial.

Objetivos
Proporcionar las herramientas para el desarrollo de la iniciativa, la 
gestión de recursos y la relación con personas.
Potenciar las habilidades directivas para elaborar y construir alter-
nativas estratégicas de decisión.
Acostumbrar a los alumnos a razonar con rigor y profesionalidad.

Metodología
Transmitir los conocimientos técnicos de gestión empresarial es 
fundamental para formar a nuestros alumnos desde y hacia la em-
presa, para que puedan desarrollar su actividad profesional desde 
una perspectiva de productividad y eficacia.
La formación es eminentemente práctica, basada en la resolución 
de situaciones empresariales y casos reales, que van adquiriendo 
mayor complejidad a medida que avanza el programa.
Los alumnos realizarán un Estudio de un Caso Empresarial que de-
berán analizar y trabajar para realizar una presentación y defensa 
ante un tribunal académico, como requisito indispensable para la 
obtención del diploma.

Programa
ENTORNO ECONÓMICO E INTERNACIONAL
MARKETING ESTRATÉGICO
DIRECCIÓN FINANCIERA
COMPORTAMIENTO HUMANO EN LAS ORGANIZACIONES
DIRECCIÓN COMERCIAL
ENTORNO DIGITAL APLICADO A LOS NEGOCIOS
TALLER DE EMPLEABILIDAD 2.0 Y MARCA PERSONAL
EVALUACIÓN Y ANÁLISIS DE COMPETENCIAS PROFESIONALES
TALLER DE ENTREVISTAS DE SELECCIÓN
CONFERENCIA COLOQUIO
DEFENSA TRIBUNAL ACADÉMICO

La Cámara de Comercio de Sevilla, 
dispone de la Escuela de Negocios 

con más de 50 años de tradición
a sus espaldas formando a

jóvenes posgraduados, 
empresarios y directivos
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Diploma
A los alumnos que demuestren aprovechamiento y asistan, al 

menos al 90% del período lectivo, así como presenten y superen 
el estudio de caso final ante el tribunal académico, la Cámara 
de Comercio de Sevilla les otorgará el correspondiente DIPLO-
MA acreditativo de su participación en el curso.

Claustro
MIKE MÖSCH.
Empresario, Consultor, Trader y Director del INSTITUTO ALE-

MÁN DE COMERCIO INTERNACIONAL en España. Economista, 
Master en Dirección de Comercio Internacional, Ex Director de 
Marketing y Comercio Internacional de NIKE SPORT COSMETICS 
SA. Consultor de empresas, asociaciones e instituciones en los 
áreas: Gestión Internacional de Negocios, Marketing, Negocia-
ción, Habilidades directivas y Auto-desarrollo personal. Consul-
tor Internacional homologado por ICEX, Consultor de los Progra-
mas: PIPE 2000, CONSOLIDA y APEX, docente colaborador de 
prestigiosas instituciones públicas y privadas. Ha dado numero-
sas conferencias tanto en España como en Latinoamérica sobre 
internacionalización. Director Académico del Master en Direc-
ción de Operaciones Internacionales (MIBO).

WALTER VALENTINE COLE ROGERS
Ingeniero en Telecomunicaciones. Ex-Ingeniero de Telemetría 
de NASA. Ex-Director de programas de Defensa de OTAN, Fuer-
zas Aéreas EEUU y Fuerzas Armadas Argentinas. Ex-Consultor 
Internacional de Mc Donald Douglas, Vodafone y Ericsson. Ac-
tualmente Consultor Internacional y Formador. 

ESTELA DÍAZ DOMÍNGUEZ
Licenciada en Derecho. Asesora fiscal. Máster en Derecho Tri-
butario CEREM. Master en Asesoría Fiscal y Especialista en Fis-
calidad Inmobiliaria. Consultora de Empresa. Directora Acadé-
mica del Master en Dirección Económica y Financiera.

JUAN ROSILLO MORILLO
Diplomado en Ciencias Empresariales, Master en Gestión de Re-
cursos Humanos por la Universidad de Sevilla, Master en Pre-
vención de Riesgos Laborales, ex Directivo Carrefour sector dis-
tribución y ex Directivo sector automoción. Consultor de empre-
sa. Director Académico del Master en Gestión y Dirección de 
Recursos Humanos.

ROSA LEONOR RUIZ DE LA ROSA
Licenciada en Psicología. Asesora en Formación y Empleo para 
Administraciones Públicas. Técnico de Formación en Afinsa Bie-
nes Tangibles, S.A. Consultora In Company y Directora Académi-
ca del Master de Dirección Comercial y Marketing de la Cámara 
de Comercio de Sevilla.

JAVIER PÉREZ CARO
Consultor de Management, CEO de Nuevo Viernes – Nuevo Li-
bro, profesor, formador, speaker, coordinador del The Monday 
Reading Club (club de lectura de marketing online). Coordina-
dor del curso.

http://www.nuevoviernes-nuevolibro.es/
http://twitter.com/JavierPerezCaro

REQUISITOS DE PARTICIPACIÓN 
El Campus está dirigió exclusivamente a 45 participantes, titula-
dos universitarios y/o alumnos universitarios de últimos cursos 
que se encuentren en situación de desempleo que sean mayo-
res de 18 años y que cumplan con los requisitos exigidos para 
realizarlo.

El criterio principal a partir del cual se valorará la admisión 
será la excelencia académica, la situación sociolaboral del en-
torno familiar y las habilidades personales del aspirante junto a 
su motivación.

Será requisito indispensable estar en posesión de la tarjeta de 
desempleo o de mejora de empleo y haber superado la entrevis-
ta de selección con la calificación de APTO.

DOCUMENTACIÓN NECESARIA
Fotocopia del DNI. 
Copia certificada del Expediente Académico.
Documentación referente a cuestiones sociolaborales fami-
liares.
Fotografía tamaño carnet.
Currículum Vitae.
Solicitud de inscripción cumplimentada.
Carta de Admisión al programa tras superar la entrevista.
Tarjeta de desempleo.
Toda la documentación se debe entregar en la Escuela de Ne-
gocios de la Cámara de Comercio de Sevilla en c/ Isabela 1, 
41013 Sevilla, hasta el día de finalización de la recepción de 
solicitudes.

EL CAMPUS ESTÁ DIRIGIÓ 
EXCLUSIVAMENTE A 45 PARTICIPANTES, 
TITULADOS UNIVERSITARIOS Y/O 
ALUMNOS UNIVERSITARIOS DE ÚLTIMOS 
CURSOS QUE SE ENCUENTREN EN 
SITUACIÓN DE DESEMPLEO QUE SEAN 
MAYORES DE 18 AÑOS Y QUE CUMPLAN 
CON LOS REQUISITOS EXIGIDOS PARA 
REALIZARLO
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E
l presidente de EUSA, Francisco Herrero y los directores de 
la Cadena Ser en Andalucía, y de la Cadena Cope, Antonio 
Yélamo y Joaquín López-Sáez, respectivamente firmaron un 

convenio de colaboración entre ambas entidades por el que la Ca-
dena Ser y la Cope se convierten en socios del proyecto Emprésate.

Con la rúbrica de dicho acuerdo, las dos emisoras de radio mues-
tran su apoyo a las iniciativas del programa Emprésate 360º así co-
mo su predisposición a colaborar en las actividades a desarrollar 
así como en facilitar futuras prácticas según la disponibilidad, a los 
alumnos de EUSA, contribuyendo así como un complemento prác-
tico de su formación. 

Además desde las dos emisoras de radio, se adquiere el com-
promiso de facilitar profesionales del sector para la impartición de 
formación en las titulaciones y asignaturas que se imparten en el 
centro que están relacionadas con el perfil.

Asimismo, apoyarán puntualmente la organización de eventos 
organizados en el Campus Universitario para el fomento de la em-

pleabilidad y apadrinaran proyectos e ideas puestas en marcha por 
los estudiantes mediante el asesoramiento y la orientación.

El objetivo fundamental del proyecto Empresate es potenciar la 
empleabilidad. 

Cualquier persona que accede a un puesto de trabajo tiene tres 
vías de acceso: el trabajo por cuenta ajena, montar su propio nego-
cio o la vía de la función publica. Desde el programa Empresate y 
durante los años de permanencia del alumno, se trabaja con ellos 
desde estas tres líneas, resaltando con mayor insistencia la vía del 
autoempleo como solución a los grandes problemas laborales que 
rodean a la juventud actual.

Así se trabaja con el alumno en el desarrollo de capacidades y 
habilidades que son necesarias y evaluadas sea cual sea la vía de 
inserción y para ello se realizan una serie de talleres de trabajo para 
la adquisición de capacidades, con consultores especializados en 
esta materia y que desarrollan el mismo trabajo en empresas rea-
les y con profesionales en ejercicio.

La Ser y la Cope socios del Emprésate

EUSA Campus Universitario y Cámara de Comercio, 
comprometidas con la formación, la empleabilidad y la innovación

E
USA Campus Universitario apuesta por la Formación 
Profesional Superior desde hace más de 50 años. Con 
el Centro Nuevas Profesiones a la cabeza de esta ofer-

ta formativa, y ahora con la participación de la Cámara Oficial 
de Comercio de Sevilla y su Formación DUAL, la formación pro-
fesional superior en el Campus se convierte en uno de los ejes 
principales de nuestra filosofía global y comprometida con la 
empleabilidad e innovación.

Oferta Académica para el curso 2013/14: Estudios superio-
res oficiales con Titulación de la Junta de Andalucía a través de 
sus ciclos de formación profesional superior:

Gestión Comercial y Marketing. Administración y Finanzas. 
Guía, Información y Asistencia Turística. Desarrollo de Aplica-
ciones Web. Comercio Internacional. Gestión de Alojamientos 
Turísticos. Desarrollo de Aplicaciones Multiplataforma. Sonido. 
Realización. Producción.

Para este curso académico la Cámara de Comercio de Sevilla 
lanza en su nueva programación de manera pionera los ciclos 
formativos de formación dual.

La formación dual es la nueva formación profesional que 

combina la práctica profesional en una empresa con la actividad 
formativa en los centros educativos. Mediante este sistema se 
consigue, entre otras mejoras, los siguientes objetivos:

Una mayor integración entre la teoría y la práctica, un me-
jor conocimiento del mundo de la empresa, un aprendizaje del 
alumnado más integral, completo y real, y un mayor acerca-
miento a las necesidades y demandas del mercado de trabajo.

A través de la Formación DUAL el alumno accede al mundo 
laboral con las competencias profesionales requeridas por éste, 
ya que la formación que se recibe en el aula tiene reflejo real en 
los centros de trabajo, optimizando de esta forma los resultados 
del periodo formativo. Por lo tanto, permite que se pueda unir, de 
forma directa, el conocimiento técnico con la adquisición de la 
experiencia necesaria para el ejercicio de una profesión.

La Cámara de Comercio de Sevilla presenta para el curso aca-
démico 2013/2014 las tres siguientes titulaciones privadas:

Ciclos Superiores de Empleo y Formación: FORMACIÓN DUAL.
Técnico Superior Especialista Analista web Técnico Superior 

Especialista Community Manager Técnico Superior Especialis-
ta Consultor SEO.
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E
l encuentro, contó con la presencia de la directora del 
Secretariado de planificación académica de la Universi-
dad de Sevilla, Cristina Yanes así como del Presidente 

del Patronato de EUSA, Luis Uruñuela y del Presidente de EUSA 
Francisco Herrero.

En un emotivo acto los alumnos de especialidades como Ges-
tión comercial y marketing, Gestión de alojamientos turísticos, 
Administración de sistemas informáticos alumnos de Grado de 
Turismo y del Máster en Organización de Congresos y Eventos , 
recibieron la beca de graduación.

Asimismo se hizo entrega de las menciones a los mejores ex-
pedientes de Ciclo, Grado y Posgrado.

En su intervención el presidente de 
EUSA, Francisco Herrero, tuvo palabras 
de aliento a los recién graduados asegu-
rando que “hoy comienza una nueva eta-
pa en vuestras vidas. Habéis obtenido la 
recompensa a la lucha del camino que un 
día iniciasteis en compañía de otros jóve-
nes con los que compartisteis los mismos 
sueños.”

Herrero, continuó asegurando que “a lo 
largo de este tiempo, os hemos querido 
transmitir en EUSA que estábamos com-
prometidos con la empleabilidad y la in-
novación siempre dentro de un entorno 
global.

La empleabilidad es un concepto que 
hace referencia a las posibilidades que 
una persona tiene de acceder y de man-
tenerse en el mercado de trabajo.”

El Presidente de EUSA afirmó que “desde el Centro Universita-
rio, hemos potenciado vuestras habilidades para trabajar en equi-
po vuestra creatividad, capacidad de liderazgo y el sentido de la 
responsabilidad.”

Herrero, finalizó su discurso animando a los graduados a con-
tinuar vinculados a EUSA a través de la Asociación de Antiguos 
alumnos, EUSA Alumni.

El acto de graduación que estuvo presentado por los alumnos 
de segundo de periodismo, Inmaculada Márquez y Antonio Barra-
gán, contó con la presencia titulada “Si lo puedes soñar lo puedes 
hacer”, pronunciada por la psicóloga Laura Chica García.

Eusa celebra el Acto de Graduación 2013
Medio centenar de alumnos participaron en el Acto de Graduación 
celebrado por el Centro Universitario EUSA

Luis Uruñuela, presidente del Patronato de Eusa; Cristina Yanes, directora del Secretariado de Planificación Académica de la Universidad de 
Sevilla; Laura Chica, psicóloga y ponente en el acto y Francisco Herrero, presidente de Eusa.

Algunos alumnos Graduados en Eusa con profesores.
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D
esde que se iniciara a mediados del mes de enero el 
Servicio de Mediación en la Cámara de Comercio de Se-
villa, se han recibido 37 derivaciones de los Juzgados 

de lo Mercantil, en el nº 1 (27 derivaciones) y en el nº 2 (10 de-
rivaciones).

De estos expedientes, en dos casos, han acudido ambas par-
tes, tanto el demandante como el demandado, por lo que se ha 
podido llegar a un acuerdo, cuya resolución en sendos casos ha 
sido resuelta con éxito. 

La mediación, es un nuevo servicio que se ofrece a las empre-
sas sevillanas como una vía de resolución de conflictos, de una 
forma ágil y económica. Además a través de este procedimiento, 
se evita la vía judicial. 

El mediador, actúa como tercero neutral en la ayuda a las par-
tes a la toma de decisiones sobre el conflicto planteado.

El Servicio de Mediación, está dirigido a todas aquellas per-
sonas físicas y jurídicas, que decidan someterse a ese procedi-

miento para la resolución de cualquier conflicto entre empresas 
en nuestra provincia.

Serán los usuarios del nuevo Servicio de Mediación, las partes 
que para la solución de controversias, intenten voluntariamen-
te alcanzar por sí mismas un acuerdo con la intervención de un 
mediador y en cuyo procedimiento se garantizará su intervención 
con plena igualdad de oportunidades, confidencialidad, mante-
niendo el equilibrio entre sus posiciones y el respeto hacia los 
puntos de vista que cada uno exprese sin que el mediador pueda 
actuar en perjuicio o interés de cualquiera de ellas.

El Servicio cameral de Mediación, garantiza la plena igualdad 
de oportunidades, la confidencialidad y el respeto hacia los pun-
tos de vista de cada parte, para que las empresas encuentren una 
solución a sus diferencias, sin que sus relaciones comerciales se 
vean necesariamente alteradas. Este procedimiento de resolución 
de conflicto se caracteriza por su agilidad y rapidez pues tendrá 
un plazo de duración muy breve, no superior a los dos meses.

La Cámara de Comercio resuelve con éxito 
dos casos de mediación en conflictos

Tras la puesta en marcha del servicio de mediación mercantil, la Cámara 
de Comercio de Sevilla ha resuelto con acuerdo dos expedientes 

derivados del Juzgado de lo Mercantil nº 1
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C 
on esta jornada, la Cámara de Comercio de Sevilla li-
dera una iniciativa consistente en la identificación de 
necesidades empresariales en I+D mediante la rea-

lización de diagnósticos de innovación individualizados, con 
ayuda de la metodología Innovation Loop Canvas, desarrollada 
por MRI-International. Esta nueva metodología de análisis que 
rompe con los formatos clásicos de diagnóstico, ha permitido 
detectar necesidades concretas y definir fórmulas de aseso-
ramiento más eficientes en el proceso de innovación y llegada 
al mercado de PYMES y emprendedores. 

Como resumen de la jornada, hemos extraído las siguien-
tes ideas:
1.- La innovación es y debe ser entendida como un pro-
ceso multi-vectorial con posibilidades multi-sectoriales
La innovación no solo debe aplicarse en productos y proce-
sos productivos, sino también en los mecanismos de gestión 
financiera, en toda la cadena de suministro y en la gestión 
del diseño, de la marca, la comunicación y las relaciones con 

Workshops de innovación para las 
empresas sevillanas. Un nuevo método 
para acercar la innovación al mercado
Durante el mes de mayo la 
Cámara de Comercio de Sevilla 
ha organizado junto con MRI-
International, miembro de la 
Knowledge Agents Alliance, 
sesiones individualizadas de 
innovación dirigidas a empresas 
sevillanas de distinto perfil, 
con el objetivo de identificar 
nuevas formas de innovación y 
necesidades específicas en sus 
procesos de llegada al mercado
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el cliente, aspectos menos integrados en la estrategia de inno-
vación.

Son precisamente estos elementos menos convencionales los 
que apuntan a un mayor retorno de la inversión realizada en in-
novación, según arroja un análisis realizado por la consultora de 
referencia Doblin. Sin embargo, aún hoy la mayoría de empresas 
mantiene un enfoque a la innovación de producto. Mediante el 
Innovation Loop Canvas, se ha recorrido de una forma diferen-
te el proceso de innovación, adaptando el foco en función de la 
empresa.

2.- ¿Cuáles son las mayores necesidades en I+D de las em-
presas sevillanas?
Tras conversar con emprendedores, pequeñas empresas fa-
miliares y empresas medianas con inversión estable en I+D, 
hemos entendido que el nexo común que las une es la deter-
minación por sacar un proyecto adelante, que en muchos ca-
sos requiere la aportación de recursos propios y capital fa-
miliar. 

Para lograr el éxito en este proceso, hemos identificado que 
las empresas se beneficiarían considerablemente de soporte ex-
terno en los siguientes procesos:

La mejora y re-definición de los modelos de negocio para la 
llegada a mercado, la implantación de modelos de Open Innova-
ción que optimice costes e incremente oportunidades reales de 
mercado, la utilización de metodologías creativas para la gene-
ración de ideas durante sus procesos de innovación, la protec-
ción y exploración de rutas de explotación del conocimiento, el 
acceso a redes internacionales de colaboradores, y la innovación 

en procesos de marketing y comunicación, incluida la asistencia 
en procesos de creación de marca.

3.- La explotación de activos intangibles como ruta inteli-
gente para la expansión y crecimiento empresarial.

El “know-how” es un activo intangible cuyo potencial comer-
cial sigue siendo ignorado por las pequeñas empresas. Sin em-
bargo, se trata de una fuente clave de crecimiento y diversifica-
ción de negocio, cuyo stock sólo en Estados Unidos está valo-
rado en 5 billones (1012) de dólares. 

En esta jornada, se explicó que los activos intangibles no so-
lo son patentes sino también experiencias industriales, comer-
ciales o científicas, procedimiento secretos, dibujos o modelos, 
planos y fórmulas que pueden protegerse, valorarse económi-
camente y transferirse a terceros mediante acuerdos de trans-
ferencia que permitan generar nuevos ingresos o iniciar nuevas 
líneas de negocio a nivel internacional, que es donde probable-
mente existan más barreras para invertir. Adicionalmente se de-
tectó esta fórmula como vía para incrementar el retorno y ayudar 
a mejorar la competitividad a nivel nacional.

4.- Retos y mejoras.
El análisis efectuado ha aportado interesantes reflexiones sobre 
aspectos de mejora empresarial para superar los retos del en-
torno actual:

Pese al conocimiento de conceptos como Lean Startup o he-
rramientas como el Business Model Canvas, la principal mejora 
que puede producirse es sobre la consistencia global de los pro-
yectos de innovación. Sobretodo, la conexión de las fases fina-
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Más de 100 profesionales y empresarios 
celebran el Día de la Innovación en la sede 
del Instituto Cajasol

M
ás de 100 profesionales y empresarios celebra-
ron el Día de la Innovación en la sede del Instituto 
de Estudios Cajasol ubicada en ‘Hacienda Cartu-

ja’, en la localidad sevillana de Tomares.
A lo largo de la jornada se celebraron conferencias y me-

sas redondas sobre la puesta en marcha de ideas de nego-
cio, en las que también se analizó la relación entre innova-
ción y rentabilidad.  

Además, los participantes en la jornada, organizada por 
el Instituto de Estudios Cajasol, el Consejo de Cámaras de 

Comercio de Andalucía y la Cámara de 
Comercio de Sevilla, abordaron el “apoyo 
financiero” a las nuevas empresas sevi-
llanas y diversos aspectos de la gestión 
energética, al tiempo que han celebrado 
talleres sobre innovación, marketing digi-
tal e internacionalización de empresas.

Al inaugurar la jornada, el director ge-
neral del Instituto Cajasol, Luis Miguel 
Pons; el presidente del Consejo Andaluz 
de Cámaras, Antonio Ponce, y el presiden-
te de la Cámara de Comercio de Sevilla, 
Francisco Herrero, coincidieron en la “im-
portancia” de la innovación para “evolu-
cionar tecnológicamente y hacer frente a 
los desafíos de la sociedad actual”.

les de los proyectos (lanzamiento, comunicación, feedback…) 
con las iniciales (diseño, I+D…) y el modelo de negocio no es-
tá trabajado y se perciben graves incoherencias que pueden 
hacer peligrar la efectividad de los proyectos.

Por un lado, consideramos necesario que las empresas me-
joren la gestión del conocimiento, ya que ello puede suponer 
una clara fuente de diversificación de negocio y permitir ren-
tabilizar inversiones realizadas en mejoras de producto o pro-
cesos internos. 

Asimismo, creemos que las actuales restricciones de finan-
ciación pública y privada exigen la implantación de modelos 
de Open Innovation en las empresas, que les permita innovar 
mediante la colaboración regional e internacional; estos mo-
delos permitirían a muchas empresas acceder a conocimiento 
y tecnologías externas sin la necesidad de realizar grandes in-
versiones in-house, ofreciendo además oportunidades de in-
ternacionalización económica mediante Joint Ventures y otros 
modelos de riesgo compartido. 

Por otro lado, consideramos imprescindible que las admi-
nistraciones y entidades intermediaras realicen un contacto 
directo e individualizado con las empresas, que les permita 
ofrecer servicios ajustados a sus necesidades de crecimiento 
y mejora de competitividad.

Nuestra conclusión:
Partiendo del hecho de que sólo el 1% de los resultados de la 
I+D+i son capaces de llegar a mercado y mantenerse durante 
varios años, entendemos que son necesarios grandes esfuer-
zos tanto por las empresas como por las administraciones y 
entidades intermediarias para mejorar la llegada el mercado 
de nuevas ideas.

En lo que respecta a las empresas, entendemos que el éxito 
y la eficiencia en el proceso de llegada al mercado podría me-
jorar sustancialmente mediante:

la evaluación y mejora de capacidades internas,
la definición de conceptos innovadores consistentes,
la gestión de la propiedad intelectual,
la valoración de activos intangibles,
y la tramitación de contratos de transferencia del conoci-
miento que les permita comercializar en países de interés 
de forma eficiente.

Francisco Velasco,
Director Ejecutivo de MRI-International
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SEVILLA
DESDE
EL RÍO

Descubre 

una SEVILLA 

diferente.

Paseo en 

BARCO y 

Comida en 

MERCADO 

TRIANA

Compra tus tickets en 
nuestra web

www.sunsails.es

EMBARQUE DIURNO
Pantalán de Turismo

(frente Hotel Alfonso XII)
11:45h. - 13:00h. - 14:15h.

Pantalán
(Hotel Ribera Triana)

12:00h. - 13:15h. - 14:30h.

Pantalán CAR
(Hotel Renacimiento)

12:15h. - 13:30h. - 14:45h.

RESERVAS
954 184 848
609 544 909
646 188 788

Síguenos en:

HORARIO NOCTURNO
20:30h. - 21:30H.

Consúltanos y nos adecuamos a tus 
necesidades
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