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PROLEG

En 'entorn cada vegada més competitiu en qué ens trobem, es fa
imprescindible tractar la innovacié com a motor de progrés i eina
necessaria en totes aquelles empreses que vulguin evolucionar i
prosperar.

Per segon any consecutiu, el CIDEM (Centre d’Innovacié i Des-
envolupament Empresarial) del Departament de Treball i Indistria
de la Generalitat de Catalunya, ha celebrat el Forum de la Innovacio
2005 al Palau de Congressos de Catalunya, els dies 24 i 25 d’oc-
tubre. El Forum és un espai de trobada entre totes aquelles per-
sones interessades en fer de la innovacid el motor del creixement
economic del nostre pafs.

En aquesta edici6 de 2005, hem volgut centrar-nos en les per-
sones com a auténtiques generadores d’innovaci6. Les persones
son la font de la creativitat, de la generacié d’idees i, en definitiva,
de la creaci6 i la consolidacié de les nostres empreses, una pega
clau per al progrés del pais. Sense persones no podem innovar. La
innovaci6 és un repte assolible d’éxit personal i empresarial.

Per queé innovar fa por? Es possible un sistema de creacié de
noves empreses? Quin valor tenen les aliances estratégiques? Com
es generen, s’amplien i es milloren les idees? Fracassen les idees o
les persones? Quins sén els secrets dels millors? Es dissenya per a
les persones? Catalunya és decisiva a Europa? Com sera ’empresa
del futur? Quin sera el futur de les nostres empreses? Aquestes
i moltes altres qilestions han estat discutides i considerades al
Forum de la Innovacié d’enguany.

Més de 70 ponents catalans i internacionals, de diferents am-
bits (administracions pabliques, universitats, centres tecnoldgics,
empreses, emprenedors, inversors, periodistes, psicolegs, etc.),



han compartit amb nosaltres les seves vivéncies, inquietuds i ex-
periéncies al voltant de la innovaci6. El Forum s’organitza a través
d’una série de taules rodones, conferéncies, dialegs i presentaci-
ons que analitzen els reptes de futur de I’economia catalana en
matéria d’innovacié, recerca i financament. De tot aixd, n’és bona
mostra el recull d’idees i sintesis que presento a continuacio.

El Forum ha comptat amb altres activitats com I’XI Forum d’In-
versid (un classic, i el millor lloc i moment per conéixer les empre-
ses més innovadores de Catalunya, les millors oportunitats d’in-
versio, el punt de trobada per a tots els professionals del sector);
el Forum de Lectura (@mb multiplicitat d’eines de referéncia i de
consulta, amb guies, estudis, casos practics, manuals, glossaris,
directoris i tot tipus de material en suport paper i multimédia); i el
Forum d’Experiéncies (una exposicidé per comprovar com innoven
algunes empreses i quins sén els resultats d’aquesta innovacio).
Aixi mateix, i coincidint amb la realitzacio del Forum de la Inno-
vacio, es van lliurar els Premis de la Generalitat de Catalunya a la
Innovacié Tecnoldgica i a la Qualitat, en un lloc emblematic com el
Palau de la Mdsica.

El Forum de la Innovaci6é 2005 ha comptat amb la participacio
de més de 1.500 assistents.

Esperem que aquest llibre sigui de la vostra utilitat i us enco-

ratgi a continuar progressant i innovant. SI A LES PERSONES.

Agusti Segarra
Director General del CIDEM
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EL FUTUR DE LES EMPRESES PASSA PER LA INNO-
VACIO, EL CANVI. PERO EL CANVI PRODUEIX UN
SENTIMENT D’INQUIETUD DAVANT DE PERILLS
IMAGINARIS O REALS: LA POR. POR DE COSES
DIFERENTS COM, PER EXEMPLE, DE LA MISERIA,
DE L’ALTRE O DEL MES ENLLA. EN EL MON DE
L’EMPRESA, NORMALMENT EL TERME POR S’AS-
SOCIA ALRISC. | CAL INNOVAR SENSE POR.

En aquesta sessi6 inaugural de la Il Edicié del Forum de la Innova-
ci6, es van introduir aquelles idees centrals que es desenvolupa-
rien en les sessions posteriors. Moderats per la periodista Esther
Sardans, els ponents van exposar les seves visions diferents sobre
conceptes tan importants per a la innovacié com la por, el fracas,
la creativitat, la motivacié o la inspiraci6.

Per introduir el tema de la por a la taula de debat, la sessi6
va comencar amb una entrevista al Dr. Rojas Marcos, professor de
Psiquiatria a la Universitat de Nova York. Va definir com plantar
cara al canvi amb l'assumpcié que en un entorn de mercat tan ac-
celerat és imprescindible innovar. “Innovar és una capacitat (nica
del génere huma que s’alimenta de les necessitats innates de crear
i progressar. La capacitat d’innovar esta programada en el nostre
equipatge genétic. Aquesta qualitat es veu afavorida per la forca
de la seleccid natural, ja que contribueix a la supervivéncia i mou
el motor de l’evolucié”, afirmava el Dr. Rojas Marcos. La incertesa,
cada vegada més, forma part de la nostra vida i per poder supe-
rar aquesta incertesa és important estar connectats, la qual cosa
s’aconsegueix gracies a la innovacio.

Per a ’eminent psiquiatra, la por és una reaccié normal i Gtil
a ’hora de sobreviure. Ens avisa dels perills i, en certa manera,
ajuda l'espécie a conservar-se. Quins soén els mecanismes per su-



perar aquestes pors? En primer lloc, 'optimisme. En les empreses,
el risc i Poportunitat van sempre units i proporcionen oportunitats
per millorar, aprendre. Lésser huma veu el futur amb una certa
ansietat. Parlar, diversificar, continuar movent-nos son maneres
d’enfrontar-se a aquesta incertesa davant del futur i el canvi. Es
important poder estimular aquests aspectes que ens ajuden a su-
perar 'adversitat, i "'optimisme és un dels més importants.

QUE ES LA INNOVACIO

La taula rodona d’aquesta sessié inaugural es va iniciar amb la
definicié6 per part dels ponents de queé significava per a ells la
innovaci6. Per a Joan Capmany, president del grup DDB ESPANA,
els innovadors son aquells que obren camins nous, que fins i tot
coneixent la realitat actual volen trencar normes i enfrontar-se al
risc. Es aquest coneixement previ de la realitat alld que els permet
gestionar la por a la innovacid i fa que no els paralitzi i es conver-
teixi en inconsisténcia. En canvi, per a 'arquitecta Benedetta Tagli-
abue, d’EMBT Arquitectes Associats, SL, innovar només és copiar
millor aquesta part essencial de la realitat que no és tan evident
de percebre. El millor és aquell que millor copia.

Des d’un punt de vista més purament empresarial, Lorenzo
Delpani, exvicepresident sénior per al sud-est europeu de Reckitt
Benckiser, afirmava que “la innovaci6 és convertir la imaginaci6 en
realitat”. | el Dr. Acebillo, president del grup Novartis a Espanya,
va destacar, referint-se al seu sector farmacéutic: “La innovacié no
és una cosa definida, estatica, burocratitzable, estable. S6n les mi-
llores continues després de la introduccié de novetats originals les
qgue multipliquen el valor dels medicaments per als ciutadans”.

Van ser diversos els temes de debat que la moderadora, Esther
Sardans, va introduir, associats a la innovacio6 a les diferents arees
professionals a les quals pertanyien els participants de la taula.
Conceptes com el fracas, la creativitat, la inversid, la motivaci6
dels recursos humans o la inspiraci6 es van discutir des de mdns
tan diferents com la psiquiatria, 'arquitectura o la publicitat. Da-
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vant la immobilitzacié de la por, tant Delpani com Acebillo van
coincidir que la por, empresarialment, fa que les organitzacions
entrin en paralisi. Sempre se li presenten moltes pors a ’executiu,
perd només s’aconsegueix superar-les amb decisid, diversificant i
sent proactiu.

Per a Capmany, en canvi, la por no és siné un incentiu per
superar-te i anar a buscar idees noves: t'ajuda a mantenir els peus
a terra, perd t'impulsa a experimentar.

La idea del fracas esta sempre present en tots els innovadors,
perd tots els ponents coincidien a desdramatitzar aquesta visié
social que es té quan no s’arriba a objectius. Per a tots ells, aix0 és
positiu, ja que t’ensenya a analitzar les causes dels errors. “El fra-
cas és la base de l'experiéncia”, afirma Lorenzo Delpani. Capmany
no concep el fracas absolut, sind que es fracassa en aspectes con-
crets, que segons Benedetta Tagliabue depenen dels objectius que
un es marca. Per a l'arquitecta, en les trajectories tant personals
com de les organitzacions el que es fan sén intents, alguns amb
més encert que d’altres.

El Dr. Rojas Marcos aconsella que se sigui capa¢ d’intentar
entendre per qué no s’ha arribat a les expectatives, i creu que el
fracas és un terme absolutament relatiu.

La creativitat és un altre dels factors fonamentals de la inno-
vaci6. Des del punt de vista més artistic, 'arquitecta Benedetta
Tagliabue la definia com “la intuici6 de saber alld que és impor-
tant”. Ha de ser valorada, ja que segons Joan Capmany, en el mén
de la publicitat, si no es valora, acaba matant el talent. Des de
’empresa, Delpani afirma que per aconseguir els objectius de les
organitzacions, la intuicié no pot ser ni improvisada ni casual. Ha
de ser estratégica, ja que com afirma el Dr. Acebillo, “en determi-
nats sectors és el principal motor d’éxit”.

I a un nivell molt més mental, el Dr. Rojas Marcos creu que
normalment, i cada vegada més, sorgeix de moments de connexio
del treball en grup, de la unié d’una série d’intervencions.

Perd tots aquests conceptes associats a la innovacié no existi-
rien si darrere de cada projecte no hi hagués un suport i un finan-



cament econdmic. Aconseguir la inversié necessaria és un repte a
hora de capitalitzar la innovaci6.

La inversié duu un risc financer. En el sector farmacéutic, cal
tenir molta fe en el futur. Segons Jesis Acebillo, “és més dificil tro-
bar un bon projecte que el finangament per portar-lo a terme”.

Un altre problema associat a la innovacié és com aconseguir
motivar els recursos humans de les empreses per aconseguir el
nivell de participaci6 i de creativitat més alt.

Com a expert en la ment humana, el Dr. Rojas Marcos creu que
la millor forma d’estimular la gent és fer-la sentir que també con-
trola el producte i mostrar-li que el resultat de la seva intervenci6
tindra un impacte en la seva vida. Ha de sentir que forma part de
’empresa, ja que aixi tendeix a participar-hi més.

Per a Delpani, amb una llarga experiéncia en multinacionals,
la gent vol i necessita reptes. Per aix0, una manera d’inspirar és
proporcionar-los reptes desafiadors que siguin assolibles. El Dr.
Acebillo coincideix també en el fet que la missi6 de ’'empresa ha
de ser atractiva per a la gent. Quan la gent és conscient que esta
construint el seu futur i que esta lligat a 'empresa en la qual tre-
balla, se’n sent particip i, per tant, responsable.
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Per acabar, tots ells van compartir aquelles coses que els faci-
liten aconseguir la inspiraci6.

Per a Capmany és el silenci, la tranquil-litat, I’ordre alld que li
permet crear, mentre que Acebillo s’inspira caminant per prendre
perspectiva del dia a dia.

Les motivacions de tots ells sén diferents, perd uns quants
coincideixen en el fet que, abans de tot, és la millora de la vida en
general, ja sigui acabant amb malalties o entenent entorns cultu-
rals i geografics diferents.

Per finalitzar la sessi6 que obria aquesta Il Edicié del Forum
de la Innovacid, el secretari d’Inddstria, Jordi Carbonell, va donar
la benvinguda als participants i els va convidar a compartir idees i
experiéncies sobre innovacié en aquest espai de reflexié. Un forum
que creu que les persones son la base per a la innovacié.

IDEES FORCA

Sr. Jordi Carbonell, secretari d’Inddstria

“La innovaci6 és el motor del progrés. Aquest Forum pretén ser un
lloc de dialeg, de compartir idees i experiéncies. Les persones son
el motor i la clau de la innovaci6. Hem de donar suport a aquesta
innovacio6 i a aquelles iniciatives empresarials de projectes nous”.

Dr. Luis Rojas Marcos, professor de Psiquiatria de la Universitat de
Nova York

“Innovar és una capacitat (nica del génere huma que s’alimenta de
les necessitats innates de crear i progressar. La capacitat d’inno-
var esta programada en el nostre equipatge genétic, una qualitat
afavorida per la forca de la selecci6 natural, ja que contribueix a la
supervivéncia i mou el motor de l'evolucid”.
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Sr. Joan Capmany, president del grup DDB ESPANYA
“Es fracassa en aspectes concrets. Aprens, ho comparteixes, ho
gaudeixes, perqué t’ensenya moltes coses, i passes pagina”.

Dr. Jesis Acebillo, president del grup Novartis a Espanya
“Lerror és normal i aprenem dels errors, no dels encerts. Cal des-
dramatitzar el fracas i analitzar-lo, per aprendre”.

Sr. Lorenzo Delpani, exvicepresident Sénior per al sud-est europeu
de Reckitt Benckiser

“La por és un desaprofitament d’energia i sorgeix del que imaginem,
perqué quan els fets ja estan passant, ja no és por, és acci6”.

Sra. Benedetta Tagliabue, arquitecta d’EMBT Arquitectes
Associats, SL

“La creativitat, en el meu cas, és creure que la intuicié és quelcom
cientific, quelcom original, que va a la profunditat, a la base. No-
saltres copiem el que hem perdut. La creativitat és tenir la intuici6
de saber qué és important”.

S
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Ponents:

Merceé Sala, consellera delegada de Temoinsa

Andreu Riera, conseller delegat de Scytl, Secure Electronic Voting
Sebastia Catllar, director gerent d’Oliva Torras

Marc Martija, director gerent d’Ingenieria Aeronautica Ingenia, AIE

Moderador:
Joan Amorés, president de la Comissié de Gestié Empresarial
del Col-legi d’Enginyers Industrials de Catalunya (COIEC)



LES ALIANCES ESTRATEGIQUES SON, EN L’ACTUA-
LITAT, UN FACTOR IMPRESCINDIBLE PER PLANTAR
CARA ALS REPTES NOUS DE LA GLOBALITZACIO | LA
INTERNACIONALITZACIO DELS MERCATS. ABANS DE
TANCAR AQUEST TIPUS D’ACORDS, ES IMPORTANT
ESTABLIR-NE ELS TERMES | DEFINIR ELS OBJECTIUS
A LLARG TERMINI (PER EVITAR UNA VAMPIRITZACIO
DE MANERA IL-LICITA O DESLLEIAL PER PART D’AL-
GUN DELS PARTNERS) | ELS RECURSOS, ELS CLIENTS
| ELS BENEFICIS QUE ES VULGUIN ACONSEGUIR. UNA
VEGADA CONSENSUADES LES LOGIQUES GARANTIES
EN AQUEST SENTIT, CAL CREAR UN CLIMA DE CON-
FIANCA | COL-LABORACIO MUTUES, EN EL QUAL ES
POTENCIT LA CREATIVITAT | LA INNOVACIO GRACIES A
LES SINERGIES GENERADES.

Aquesta és una de les principals conclusions de la sessi6 El valor
de les aliances estratégigues, en la qual es va incloure aquest tipus
d’acords des de perspectives diferents. Aixi, per exemple, per a
Scytl, empresa barcelonina lider en la creacié de programari per a
votacions electroniques segures, 'acord amb Hewlett Packard va
ser clau perqué aquesta multinacional s’encarregués de la distri-
bucié comercial de les seves patents a tot el mén. Ingenia, una
altra de les firmes que participen en aquesta sessio, és un consorci
format per 15 petites empreses del sector aeronautic, l'alianca de
les quals els ha permés competir i participar en grans projectes
internacionals. Una altra de les empreses participants, la firma
familiar Oliva Torras, és un model d’acords entre empresa i admi-
nistracié per potenciar la formacié de personal altament qualificat
en noves tecnologies.
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Una altra tipologia de bona practica en aquest ambit,
Poffshoring, va ser presentat per Temoinsa, dedicada al material
mobil ferroviari, que ha aconseguit mantenir i incrementar la seva
producci6 a Egipte gracies a un acord amb una empresa local per
fabricar-hi el 60 % d’una comanda important.

Una de les qiiestions remarcades durant la sessid va ser la ne-
cessitat de situar les aliances estratégiques en I'ambit d’una nova
filosofia empresarial anomenada Nova Cultura d’Empresa (NCE)
que, juntament amb el desenvolupament de les noves tecnologi-
es, sera clau per garantir I'abast necessari del procés d’innovaci6
integral.

En aquest punt va centrar la seva intervencié6 JOAN AMORGS,
president de la Comissié de Gestié Empresarial del Col-legi d’Engi-
nyers Industrials de Catalunya (COIEC), per a qui la NCE és fonamen-
tal per plantar cara al buit de mercat que s’esta registrant entre el
desenvolupament cientific i el desenvolupament cultural. Amorés
la defineix com “una filosofia de direcci6 fonamentada en la gesti6
participativa, la superacié del management cientific per part del
management del comportament i 'autoafirmacié de les persones.
Una filosofia que concep 'empresa com un ens pensant policéntric
que embolcalla el procés en el qual tots aporten idees i que, com a
conseqiiéncia, proporciona un alt nivell de qualitat i de valor afegit
creatiu i participatiu al producte fabricat o al servei prestat i el fa
altament competitiu”. En aquesta linia, un dels factors claus de la
NCE sén els recursos creatius i participatius, és a dir:

1. Els que corresponen al treball invertit en 'aportacié d’idees
innovadores que donin pas a invencions i aplicacions concretes
reeixides (aplicacions en qualsevol dels ambits: administratiu, or-
ganitzatiu, producte-servei, tecnologic...)

2. Els relatius a la introducci6/aplicaci6 de les técniques de
direccié propies de la NCE.

Per a ell, el valor de les empreses en un entorn global “a
banda del que indiquin els llibres de comptabilitat”, cal mesurar-lo
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a partir dels factors del trinomi R+D+4i. Es a dir: Investigacid, Des-
envolupament i les quatre is que corresponen a Innovacio, Iden-
titat (autoestima, capital intel-lectual, desplegament de la NCE),
Incidéncia (connectivitat, interrelacié6 amb entorn i internaciona-
litzacid) i Infraestructures (de I’entorn). Per aixd, els tres pilars
de ’empresa competitiva son la capacitat tecnologica, 'estratégia
comercial i la NCE, protegits per les aliances estratégiques. També
va posar l'accent en el fet que I'abast del procés innovador dintre
de la NCE ha d’incloure tota la cadena logistica, des del proveidor
fins als distribuidors i els clients. “Lincrement del valor a partir
dels factors R+D+4i per I'aplicacié de les técniques de gestid i de
motivacié propies de la NCE, el desenvolupament de les noves
tecnologies i les aliances estratégiques sén les claus per garantir
’abast necessari del procés innovador integral”, va destacar.

En suma, l'aplicacié de les aliances estratégiques com a part
de la NCE, permet reduir el cost de la inversié en processos inno-
vadors, la millora dels terminis de lliurament i la competitivitat.

Finalment, va subratllar que un factor primordial per a I'éxit
final és el mesurament de la competitivitat sobre la base dels
factors: qualitat, cost, capacitat tecnologica i d’incidéncia a escala
internacional, terminis de lliurament i gestié directiva (manage-
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ment). “Cal fixar objectius —de mutu acord— en tots els ambits de
’empresa; proveidors, distribuidors i socis i mesurar els resultats
(benchmarking) a escala internacional”.

La ponéncia de MERCE SALA, consellera delegada de Temo-
insa, va partir de la cita inclosa en el llibre The Jericho Principle,
de Ralph Welborn i Vince Kasten: “La col-laboraci6 estratégica més
gue una oportunitat operativa s’ha convertit en una necessitat
estratégica. Avui dia, cap empresa ja no pot anar sola”. En I’entorn
actual de la globalitzacié s’imposen regles del joc noves, condi-
cionades per un grau creixent d’incertesa i una complexitat més
gran del mén dels negocis que fan necessaria una gestié nova del
talent (coneixement explicit) per passar de les economies d’escala
a les economies d’habilitats (coneixement tacit). Tot aixd en un
context d’internacionalitzacié6 en el qual cada vegada hi ha una
interdependéncia (diversitat) més gran de les persones. Una con-
juntura que Mercé Sala resumeix en la férmula:

C=D2
C= Creativitat
D= Diversitat

Tot aix0 ha determinat que les organitzacions estiguin experi-
mentant una evolucié dels models jerarquics, matricials o basats
Gnicament en la figura de I’emprenedor cap a un model en xarxa
amb exigéncies organitzatives noves. Entre elles, hi ha una revi-
si6 de la cadena de valors, en la qual el paper dels proveidors
adquireix una altra dimensi6 i els atorga un protagonisme més
gran, perqué s’integrin en els processos, productes i innovaci6.
A més, s’imposen ['outsourcing i I'offshoring com una necessitat
per poder concentrar-se en el core business de 'empresa. “Ca-
dascuna d’aquestes externalitzacions és establir un tipus d’ali-
anca estratégica i de confianca amb un proveidor especial”, va
apuntar Mercé Sala.

En definitiva, s'imposen formes de gesti6 noves en el tre-
ball en equip “i com a equip” (els exemples que posa la ponent,
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sén un equip de futbol, estructurat per funcions, i una banda de
jazz, solistes capacos de sonar bé si toquen en conjunt). També
sOn necessaries una proximitat al client més gran, a través d’una
simplificaci6 jerarquica i una gesti6 del talent millor, per mitja de
la motivacid, i el compliment de les expectatives. Un altre terme
que va emfatitzar Mercé Sala és la “Flexicuritat”, és a dir, saber
combinar adequadament la flexibilitat contractual d’una part de la
plantilla amb la de contractes més estables; modalitats contrac-
tuals que, amb el temps, haurien de deixar d’estar determinades
“només per 'edat”.

Quins son els elements que motiven les empreses a establir
aliances estratégiques? Algunes de les raons principals, segons
Sala, sén millorar la posici6 competitiva, guanyar en escala i
optimitzar la mobilitzacié de recursos, suplir habilitats critiques,
expandir-se en mercats nous o mercats resistents, inhibir com-
petidors locals, cooperar amb empreses del mateix sector per
eliminar riscos i, finalment, possibilitar la transferéncia de tecno-
logia entre: empreses de paisos desenvolupats; empreses i uni-
versitats (com fa el CIDEM mateix), o cap a empreses de paisos
en desenvolupament.

Com gestionar les aliances estratégiques? Segons Sala, abans
de fer res cal definir molt bé objectiu i les estratégies, seleccionar
i avaluar correctament els socis potencials, pensar a llarg termini i
estudiar bé el contracte (sense refiar-se d’impressions personals).
Una vegada signat, crear confianca i la base per a un vincle solid
i implantar un sistema formal de seguiment i avaluacié del ren-
diment. La consellera delegada de Temoinsa va concloure amb
un exemple real, un cas d’offshoring: l'alianca estratégica signada
entre la seva empresa i 'egipcia Kader per produir material mobil
ferroviari a Egipte. Una férmula molt adequada per inhibir un com-
petidor local i mantenir-se en un mercat resistent que exigiria una
transferéncia de tecnologia. A més, 'acord ha permés passar dels
67 vagons que es remodelaven a I'any als 200 actuals.

Altres casos reals d’éxit presentats van ser el d’Oliva Torras
i el de Scytl. Segons va explicar el director gerent de la primera,
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SEBASTIA CATLLAR, aquesta empresa familiar de Manresa fabri-
cadora de components metal-lirgics per a la subcontractacié ha
mantingut la seva cartera de clients entre les multinacionals més
importants del sector a forga d’una clara aposta per la innovaci6
tecnologica i la formacié dels seus empleats. Pel que fa a aquest
altim aspecte, va remarcar que ha estat possible gracies a l'alianca
estratégica amb I'Escola Universitaria Politécnica de la capital del
Bages, centre que rep el suport de I’Administraci6 i les empreses
de la comarca, d’on surten formats els operaris i enginyers prepa-
rats per treballar amb aquestes noves tecnologies.

Per la seva banda, ANDREU RIERA, conseller delegat de Scytl,
Secure Electronic Voting, una spin off de la Universitat Autdbnoma
de Barcelona que s’ha convertit en 'empresa capdavantera de vo-
tacions electroniques segures a escala internacional, va atribuir
’éxit d’aquesta iniciativa innovadora a tres eixos basics:

1. Una tecnologia propia ben diferenciada i altament sofistica-
da per la qual va ser seleccionada per la Comissié Europea com
una de les vint guardonades el 2004 amb I’European IST, el premi
més prestigiés per a una companyia tecnoldgica europea.

2. La motivaci6 i la cohesié de 'equip huma per superar els
constants reptes tecnoldgics nous per continuar a l'avantguarda
de la innovaci6 en el sector.

3. 1, en 'ambit comercial, 'alianca estratégica amb la mul-
tinacional Hewlett Packard que els ha garantit una distribucié a
escala mundial dels seus productes sense haver de perdre temps i
recursos en aquest aspecte tan complex per a una companyia amb
grans expectatives, perd encara de reduides dimensions, situada
Gnicament a Barcelona.

Va tancar l'ordre d’intervencions, MARC MARTIJA, director ge-

rent d’Ingenieria Aeronautica Ingenia AIE, un consorci format per 15
petites i mitjanes empreses del sector aeronautic que fa dos anys
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“van acordar que era més intel-ligent unir-se per competir a escala
internacional que competir entre elles”.

Lambit aeronautic esta marcat pel fet que té un nombre de
clients molt reduit (només Airbus representa el 60 % del mercat
europeu), la qual cosa condiciona el poder de negociacido dels
clients finals, els quals poden imposar la seva politica de compres
a tota la xarxa de proveidors. En aquest context, les aliances en el
sector son una eina de competitivitat que es comenca a estendre
com a practica habitual, per dos motius:

1. La propia dimensi6 del client i les seves politiques de re-
ducci6é de la xarxa de proveidors obliga les empreses a guanyar
dimensid per poder ser simplement considerades en el mercat.

2. Les exigéncies creixents del client en la demanda de pro-
ductes ampliats que integren totes les fases del procés industrial,
del disseny, passant per la industrialitzacid, la produccié i, fins i
tot, el financament dels components. (Risk and Revenue Sharing
Partner; va apuntar en aquest sentit que les empreses proveidores
en el projecte de Airbus 350 no cobraran fins que es venguin els
primers avions). Tot aix0 obliga les empreses a aliar-se per poder
oferir aquest producte ampliat, ja que molt poques tenen compe-
téncies especifiques en tota la cadena de procés.

Aquest procés d’aliances aporta a les empreses un element di-
ferenciador, davant de la competéncia (ja que no totes son capaces
d’assolir-lo) i ofereixen un valor afegit al client, amb la qual cosa
contribueixen a la seva fidelitzacié. En cas contrari, les empreses
que intenten competir soles estan abocades a l'especialitzacié en
ninxols o a competir en les parts de la cadena de menys valor
afegit, i redueixen la seva competitivitat a mitja termini, segons va
explicar Marc Martija.

Per qué una alianca estratégica és un avantatge competitiu?

“Lalianca facilita la superaci6 de les barreres d’entrada, perd
sobretot accelera aquest procés. En un mercat canviant, sovint, la
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falta de reactivitat suposa la pérdua d’una oportunitat”. D’altra
banda, segons va remarcar aquest ponent, les aliances s’han de
fer buscant una oportunitat conjunta de les empreses que hi parti-
cipen i s’han de convertir en un projecte motivador i rendible.

“Des de la nostra experiéncia en el procés d’una alianca es-
tratégica, independentment dels elements legals per formalitzar-la,
s’han de tenir en compte dos elements basics: valorar els avantat-
ges que aporta l'alianga des d’una Optica de mercat i considerar
les persones que participen en el procés”.

Tan sols si el projecte és interessant per a tots els partners
s’aconseguiran véncer les dificultats del procés de transici6. “Una
alianca correcta ha de buscar la complementarietat, ja que aquesta
déna com a fruit un producte ampliat i genera més valor per al
client final, i també sinergies de costos, la qual cosa fa que tot el
procés sigui més economic”.

Finalment, Marc Martija va destacar el rol fonamental que ocu-
pen les persones en les aliances estratégiques, ja que “els pro-
cessos de creacid d’una alianca s’assemblen a la creacié6 d’una
empresa i la figura dels emprenedors capagos d’establir els llagos
de connexi6 i la seva capacitat per superar les dificultats sdn ba-
sics. Les aliances poden créixer en funcié o evolucié del mercat
i de les seves oportunitats (que sempre sén canviants) i, a més
del contracte obligat, el paper de les persones, dels emprenedors,
torna a ser vital”.

IDEES FORCA

Joan Amorés, president de la Comissio de Gestio Empresarial del
Col-legi d’Enginyers Industrials de Catalunya (COIEC):

“La Nova Cultura Empresarial (NCE) és una filosofia de direcci
fonamentada en la gestié participativa, la superaci6 del mana-
gement cientific per part del management del comportament i
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lautoafirmaci6 de les persones, que concep ’empresa com un ens
pensant policéntric que embolcalla el procés en el qual tots apor-
ten idees i que, com a conseqiiéncia, proporciona un alt nivell de
qualitat i de valor afegit creatiu i participatiu al producte fabricat
o al servei prestat, i els fa altament competitius”.

Merce Sala, consellera delegada de Temoinsa:

“Les externalitzacions s6n necessaries en la majoria dels casos
per concentrar-se en el core business de les empreses i cadascu-
na ha de ser com una alianca estratégica i de confianca amb un
proveidor especial”.

Andreu Riera, conseller delegat de Scytl, Secure Electronic Voting:
“L’éxit de la nostra empresa es basa en una tecnologia propia
ben diferenciada i altament sofisticada, la motivacio i la cohesio
de lequip huma i, en 'ambit comercial, I'alianca estratégica amb
Hewlett Packard, que ens ha permés la distribuci6é a escala inter-
nacional de les nostres patents”.

Sebastia Catllar, director gerent d’Oliva Torras:

“Som una empresa familiar de components metal-llrgics per a
subcontractes (...) per mantenir la nostra cartera de clients entre
les grans empreses del sector ha estat fonamental la nostra aposta
per la innovacié tecnoldgica i la formacid dels nostres empleats,
que hem assolit, entre altres coses, gracies a l’alianca amb I'Escola
Universitaria Politécnica de Manresa”.

Marc Martija, director gerent d’Ingenieria Aeronautica Ingenia, AIE:
“Una alianca correcta ha de buscar la complementarietat, ja que
aquesta déna com a fruit un producte ampliat que genera més
valor per al client final i també sinergies de costos en l'accés al
mercat, la qual cosa fa que tot el procés sigui més econdomic”.

S
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Ponent:

Franc Ponti, professor del Departament de Recursos Humans d’EADA



FOrum de 1@ iNNOVACIG ‘OB wevveerserrnerrimnteiiiitiiiiiittiiittc ittt sttt

LA CREATIVITAT NO ES NECESSARIAMENT UN DO.
TAMPOC NO ES UNA QUESTIO ESSENCIALMENT GE-
NETICA. LA CREATIVITAT ES UNA CAPACITAT, UNA
SERIE DE COMPETENCIES | HABILITATS QUE ES POS-
SIBLE DESENVOLUPAR. “ALGUNES PERSONES SON
MES CREATIVES QUE UNES ALTRES, PERO TOTS SOM
| PODEM SER —SI HO VOLEM— MOLT MES CREA-
TIUS. LA CREATIVITAT TAMBE S’APREN”, VA ASSE-
GURAR FRANC PONTI (BARCELONA, 1961), PROFES-
SOR | DIRECTOR DELS PROGRAMES DE NEGOCIACIO
| CREATIVITAT | INNOVACIO D’EADA, ESPECIALITZAT
EN NEGOCIACIO | CONFLICTE, CREATIVITAT | INNO-
VACIO | EN COMUNICACIO INTERPERSONAL. AUTOR
DE LA EMPRESA CREATIVA (GRANICA, 2001) | PASION
POR LA INNOVACION (EN PREMSA). PONTI VA REFLE-
XIONAR SOBRE EL MON “FASCINANT | CURIOS” DE
LA CREATIVITAT | LES SEVES VINCULACIONS AMB LA
INNOVACIO EMPRESARIAL.

Com es generen les idees? Com es transformen aquestes idees
brutes en productes o serveis susceptibles de ser considerats in-
novadors? Davant d’aquestes questions inicials basiques, Ponti va
suggerir un exercici. Va proposar assenyalar qué tenen en comi
un llibre, una cervesa i un llit, i va avancar “per exemple, que sén
tres coses manufacturades”. Després d’uns minuts, es van apuntar
moltes idees, com ara que es tracta de tres productes que es ve-
nen, que es compren, que poden induir estats de relaxacio, que es
troben a la llar, que sén tres paraules...
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Davant un repte similar, encara que no s’hi vegi la soluci6
immediatament, no cal donar-se per vencut d’entrada. Hi ha per-
sones que dimiteixen molt aviat de la seva creativitat. Perd, “és
creatiu qui creu fermament que pot ser-ho”, qui és capag¢ d’anar
més enlla de les idees i judicis preconcebuts. Es creatiu qui “aprén
a desbloquejar els mecanismes retrospectius de la ment”, és a dir,
qui aprén a utilitzar la ment de forma diferent, d’'una forma creati-
va. De fet, “és creatiu qui aprén a ser-ho”, va afirmar Ponti.

1. PROVOCACIO | INNOVACIO

No és gens facil. La ment humana s’estructura com un sistema que
s’autoorganitza. Les idees s’encadenen seguint un ordre logic i es
relacionen amb coses ja sabudes. “Sén les ‘pautes retrospectives’,
la ment que recorda alld que ja sap. Aquestes pautes son dificils
de canviar. Sovint, ens quedem tancats en aquest esquema pobre
i poc creatiu”.

Perd, seguint Edward de Bono, “podem aprendre a fer funci-
onar el cervell de forma diferent. Una de les formes més interes-
sants d’aconseguir-ho és a partir del mecanisme de la provocaci6”.
Provocar és subvertir el sentit logic de la realitat. Sovint, el meca-
nisme de la provocacié adopta formes de preguntes fantastiques
(i si...), sacseja aquestes pautes retrospectives de la ment i trenca
amb la percepci6 habitual de les coses. La provocacié permet veu-
re la realitat de manera diferent. “La ment creativa no jutja negati-
vament una provocaci6”. A més, la creativitat no és dir ximpleries.
La creativitat és seriosa.

Aixi, finalment, en ocasions s’arriba a conclusions amb sen-
tit, centrades en un producte nou, un servei nou o millor, una
forma nova de fer les coses, I'lampliacié d’una estratégia... Perd
“som molt critics amb les coses. | fem judicis negatius molt aviat”.
Aix0 no obstant, la ment creativa encadena una successio d’idees
(moviments) que condueixen generalment cap a una direcci6 inte-
ressant. “Es precisament aquesta actitud, aquest esperit alld que
marca la diferéncia”.
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2. EL PROCES CREATIU

La creativitat és la capacitat humana per generar idees o crear
connexions imaginatives davant d’una determinada circumstan-
cia. La creativitat ha de ser preferentment original i practica. Es
segurament lingredient més important de la innovacié. Pero,
com s’aviva la creativitat? Es pot intentar seguint els passos del
procés creatiu:

2.1. Inversions i provocacions. Cal preguntar-se el perqué i el
com de les coses. Canviar de perspectiva. Jugar amb idees absur-
des, com un nen. Plantejar idees provocadores, desafiadores i fins
i tot inicialment il-ldgiques. Dur a terme inversions de les assump-
cions basiques. Cal veure-hi més enlla. Es el moment de somiar,
de construir somnis. Cal partir d’un somni irreal per crear coses
interessants. La creativitat és creure’s els propis somnis. Totes les
idees son bones.

2.2. Fluidesa. Quantes més idees es tinguin i s’anotin, millor.
La qualitat requereix quantitat. La inspiracié no es produeix a
atzar. La inspiracié exigeix treball. No s’ha de pensar només en
idees correctes. Usar técniques poc ortodoxes. No cal refusar cap
idea. Evitar la sensaci6 de ridicul. Els equips multidisciplinaris
afavoreixen la rotaci6 i la fluidesa d’idees, ja que permeten veure
les coses amb perspectives diferents. Saber superar els bloque-
jos creatius. Sense fluidesa, no hi ha creativitat. Necessitem un
medi de cultiu.

2.3. Selecci6. Tenir idees no és complicat, encara que tampoc
és una tasca senzilla. No se sap quines son les millors idees fins
gue no es posen en el mercat. Llltima prova és sempre la realitat,
el mercat. Cal agrupar les idees per ambits i avaluar aquests ambits.
L’avaluacié més senzilla consisteix a classificar les idees com a po-
sitives, negatives o interessants. Cal tenir criteris clars de selecci6.
Saber quina ens interessa realment. Quin és el nostre propdsit.
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2.4. Moviments creatius. Les idees més encertades s’han de
perfeccionar. Insistir en les millors. Polir-les. Treballar-les. Barrejar-
les. Ara, el treball en equip és fonamental. Cal actuar amb la ment
molt oberta. Fer valoracions. Jutjar les millors idees. Trobar els
punts forts i aventurar les dificultats previstes.

2.5. ldea final. Ens acostem a la resoluci6 del procés. La in-
tuicié és important en la innovaci6. Cal prendre decisions amb
compte, perd sense desatendre les sensacions positives. Escoltar-
se un mateix. Cal tenir aquesta sensacid interna d’éxit, d’excitacio.
Es un bon simptoma.

2.6. El prototip. Cal dissenyar la idea. Visibilitzar-la. Fer-la tan-
gible. Que tothom la vegi. Dibuixar-la. Concretar al maxim. Fer un
prototip. Perod, sobretot, la idea, cal voler-la. La innovaci6 esta
relacionada amb la passid. Cal estar enamorat del que s’esta fent.
La innovaci6é ens permet unir les passions i obsessions de la gent
amb els objectius estratégics de 'empresa. | aixd és excitant.
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3. ConcLus16

Com a colofé, Franc Ponti va recomanar la lectura d’aquestes
quatre obres: Fast innovation, de M. George, J. Works, K. Watson
i C. Chirstensen; La estrategia del océano azul, de W. Chan Kim

i R. Mauborgne; Thinkertoys, de M. Michalko, i el seu llibre, La
empresa creativa.

IDEES FORCA
“Tots som i podem ser —si ho volem— molt més creatius”.

“Cal partir d’un somni irreal per crear coses interessants. La crea-
tivitat és creure’s els propis somnis”.

“Les millors idees no se sap quines son fins que no es posen en
el mercat”.

“La sensacid interna d’éxit, d’excitacid, és un bon simptoma”.

S
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Ponent:

Sr. Ken Morse, Director del MIT Entrepeneurship Center



KEN MORSE ES EL RESPONSABLE DE LES INICIATIVES
D’ENTREPENEURSHIP AL MIT, EL CENTRE FORMATIU MES
PRESTIGIOS EN TEMES DE TECNOLOGIA. LA SEVA GRAN
EXPERIENCIA EN L’AMBIT DE LA FORMACIO | LA GESTIO
DE NOVES EMPRESES BASADES EN LA TECNOLOGIA VAN
PERMETRE ALS ASSISTENTS A AQUESTA SESSI0 DEL FO-
RUM DE LA INNOVACIO ESCOLTAR LES SEVES MES QUE
INTERESSANTS REFLEXIONS SOBRE DIVERSOS ASPECTES
RELACIONATS AMB AQUEST TEMA.

Es recorden de la bombolla borsaria que va provocar, a la fi dels 9o,
la tecnologia d’Internet? La gent que hi va jugar ha desaparegut per
complet del camp de joc. | jo me n’alegro enormement.

Avui una presentacié bonica en PowerPoint ja no és suficient
per poder comencar una empresa. Es necessita una bona experién-
cia operativa, es necessita saber com dirigir el negoci dia a dia, es
necessita tenir un equip prou motivat com per quedar-se treballant
tota una nit per solucionar un problema, si cal. Si, a més, volem
ser una empresa global, segurament també necessitarem recérrer
al venture capital global. En definitiva, per tenir una mica més que
una petita empresa és necessari moure’s i passar per un merave-
ll6s periode de destrucci6 creativa.

1. SOBRE L’EMPRENEDOR

Perd, com veure qui pot ser un bon emprenedor? Em sembla que
la integritat és ’element primer i principal. S’ha de poder creure
aquesta persona. La confianca és una condici6 prévia al lideratge.
Sense ella, és molt dificil atreure la gent correcta i que aquesta ac-
cepti prendre un risc amb tu. Una altra caracteristica important és la
capacitat de prendre decisions a gran velocitat, no deixar mai que
les decisions s’esllangueixin durant mesos. D’altra banda, els millors
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emprenedors estan menys interessats a fer diners que a construir
un negoci interessant, canviar en certa manera el mén, oferir alguna
cosa diferent als seus clients i, sobretot, passar-s’ho bé.

Tampoc no poden tenir un gran ego, han de ser humils, estar
disposats a escoltar opinions i consells dels altres. Un emprenedor
pot ser aconsellat? Sens dubte, si. Pelé era un jugador genial i no
obstant aixd tenia un entrenador. Segur que el seu entrenador no
jugava tan bé com Pelé, perd tothom necessita ser aconsellat. Els
llops solitaris només poden construir companyies petites.

2. LA IMPORTANCIA DE L’EQUIP

El respecte i I’estima mdtua entre persones diferents garanteixen
que l'empresa pugui tenir un rendiment millor. Al MIT busquem
persones ambicioses, perd sense massa ego, que entenguin que la
victoria és de I’equip, que siguin capaces d’alegrar-se de I’éxit dels
altres, que no siguin geloses. No sé qué passa per aqui, perd en
altres llocs només hi ha una cosa més odiada que el fracas propi
i és l'exit dels altres.

No estic molt segur que la falta d’iniciatives sigui exclusiva-
ment qiiestié de manca de diners. Es més, crec que hi ha prou
diners. El problema és ser capa¢ de trobar un equip de primera
classe. No hi ha diners per a equips que no han pogut demostrar
la seva capacitat, perd hi ha un munt de diners per a equips que
realment estiguin preparats per utilitzar-los.

3. EL VALOR DE LES VENDES | DE LA PROPOSTA DE VALOR

Perd, qué és el que realment es necessita per construir una empre-
sa d’éxit basada en la tecnologia? Ja hem dit que cal tenir un equip
de la millor classe, un equip que conegui el mercat. Obviament,
també has d’oferir alguna tecnologia prou bona perqué solucioni
el problema que ha de solucionar. Perd allo essencial és que hi
hagi clients amatents a pagar per ella. En definitiva, has de poder
oferir una proposta de valor que sigui quantificable, que es pugui
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provar i que sigui facilment explicable.

La proposta de valor és molt més important que la matei-
xa tecnologia. Hem preguntat a centenars d’empresaris sobre qué
consideraven factor principal en U'éxit de les seves empreses. La
resposta ha estat unanime: les vendes sén més importants que la
tecnologia. Normalment, la companyia amb millor forca de venda
ven¢ la companyia amb millor tecnologia.

La imposicié del sistema de video VHS sobre Betamax o dels
sistemes operatius de Microsoft davant dels sistemes dels seus
competidors son exemples de tecnologies que han tingut éxit en
la competéncia contra altres de millors. Depriment? No séc qui per
dir-ho, perd és el que hi ha. Com es tracten els equips comercials
per aqui? Se’ls té 'estima que mereixen? Els empresaris haurien de
tenir clara una idea: I'equip de vendes d’una empresa esta format
per persones fonamentals per a la companyia, no per formes de
vida inferior...

Es clar que cal tenir una bona tecnologia, perd també s’ha de
ser bo a ’hora de vendre-la, si es vol ser un actor global. | part
d’aquesta capacitat de venda depén de si es té una bona propo-
sici6 de valor.

Pel que fa al pla de negocis, tinc una cosa important a dir a
emprenedor: Millor que sapigues qui et comprara la teva propo-
sicié de valor. Rebo molts plans de negoci a la setmana i és dificil
estudiar-los tots en profunditat, per la qual cosa tinc una féormula
molt clara: Si no m’esmenten els potencials 10 primers clients a
la primera pagina, llenco el pla de negoci a les escombraries. Cal
saber qui et comprara i per qué.

4. L’AVENTURA D’EMPRENDRE | EL FRACAS

Un altre tema important a I’hora de fer-se emprenedor és pensar
en el tipus de carrera professional que desitgem. En el cas del
Japo, per exemple, quan els estudiants es llicencien, les mares ja-
poneses recomanen als seus fills que intentin trobar feina en una
empresa segura, com Toshiba o Mitsubishi. Una vegada col-locats
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en aquestes empreses, la majoria hi romanen fins que es jubilen
o moren. El problema és que sol resultar dificil distingir entre una
cosa i laltra...

Us convido a passar del costat fosc al lluminéds, amb l'aplica-
ci6 dels coneixements d’enginyeria en una empresa jove amb alta
capacitat de creixement, una empresa que pot trigar quatre o cinc
anys a enlairar-se, perd on es pugui aprendre tant que 'experién-
cia et permeti comencar la teva aventura empresarial... Si aquesta
aventura té éxit, et permetra convertir-te tu mateix en un dngel in-
versor per a altres empreses, i aixi, no arribar realment a jubilar-se
mai. Ja se sap, “els emprenedors de debé mai no moren”.

La possibilitat del fracas, per descomptat, sempre és aqui. El
fracas és part del procés. Jo una vegada em vaig arruinar, em vaig
quedar solament amb els mobles com a part del que va quedar de
empresa. Vaig vendre els mobles, pero vaig guardar dues cadires
que tinc al meu despatx a casa. Cada vegada que crec que alld que
estic fent és el correcte m’assec en alguna d’aquestes cadires per
recordar que sempre som molt a prop del desastre. He sentit dir
que els empresaris catalans dubten molt perqué temen el fracas.
El meu missatge és que no s’han de preocupar tant pel fracas; la
cosa mai no arribara a ser tan greu com per no tenir-ne per menjar.
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Per no fracassar, el primer que necessites és el teu convenciment.
També ajuda viure en una societat en la qual es dona suport i
es dona valor a ’emprenedor. Jo em considero molt afortunat de
poder treballar al MIT, on hi ha una cultura de gran suport a 'en-
trepeneurship i a 'emprenedor capag¢ de dur la tecnologia des del
laboratori al mercat.

5. PREGUNTES FETES PER L’AUDIENCIA A KEN MORSE
DESPRES DE LA SEVA CONFERENCIA

COM ES POT ACONSEGUIR ENCAIXAR UN BON EQUIP DE DESENVOLUPA-
MENT DEL PRODUCTE AMB UN BON EQUIP PER A LA GESTIO EMPRESA-
RIAL NECESSARIA PER TREURE EL PRODUCTE AL MERCAT?

El normal és que les persones contractades perqué comercialitzin
una tecnologia pertanyin a una cultura totalment diferent a la de
les persones que han desenvolupat aquesta tecnologia. A més, a
mesura que 'empresa creixi, es necessitara contractar més gent di-
versa i amb diferents cultures. El fundador d’una empresa tecnolo-
gica és molt rarament la persona capa¢ de convertir la companyia
en una empresa de 10 o 100 milions d’euros. El primer que ha de
tenir en compte un emprenedor en tecnologia és que el fet de ser-
ne l'inventor no significa que se’n pugui ser el CEO. El que si que
ha de buscar en qualsevol cas és que I'equip de gent de gestio
estigui tan entusiasmat amb el projecte com ell mateix.

COM GESTIONAR LA PARADOXA ENTRE LA NECESSITAT D’HAVER DE
CREAR UNA IDEA REALMENT DIFERENT DELS COMPETIDORS, LA QUAL
COSA IMPLICA TEMPS PER PODER CONSOLIDAR-SE EN EL MERCAT, | LA
NECESSITAT DELS INVERSORS DE CAPITAL RISC DE RESULTATS A CURT
TERMINI?

Els inversors de capital risc intenten equilibrar la por al fracas amb

’ambicié de I’éxit. La majoria d’inversors de capital risc europeus
inverteixen encara (nicament en projectes de baix risc i baix ren-
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diment. El que sembla que volen la majoria d’aquests inversors és
poder fer prou diners per retirar-se a un castell. Aixd no és bo per
a un ecosistema econdmic, ja que es retiren els diners del cicle
productiu i es posen en alguna cosa improductiva. Els fundadors
d’Skype van ser rebutjats per més de 20 inversors principals de
capital risc. Només uns van acceptar financar el projecte i ara els
va molt bé. El meu missatge als inversors és: Sigueu ambiciosos!
Doneu suport a les idees extraordinaries, les que es troben fora de
la norma. Es pot fracassar en diverses ocasions, perd només es ne-
cessita un Skype per ser feli¢ durant molt de temps. Tan necessaris
son els emprenedors ambiciosos com els inversors ambiciosos.
COM SUPERAR LA FALTA D’INVERSIO EN EMPRESES DE TECNOLOGIA EN
UN PAiS cOM ESPANYA, EN EL QUAL LA INVERSIO EN EL SECTOR DE
LA CONSTRUCCIO DONA TANTS BENEFICIS DURANT TANT TEMPS SENSE
RISC APARENT?

Tinc amics a Australia que han estat victimes d’una bombolla im-
mobiliaria que finalment ha explotat. Diversos experts afirmen que
proximament pot passar el mateix al Regne Unit. No sé si passara
0 no a Espanya, ni quan. Pero si passa, quan passi més val estar-
ne lluny. El meu missatge a aquest tipus d’inversors és que val
més que comencin a pensar un cataleg d’inversions més equilibrat,
amb almenys un 10 per cent de les inversions en empresaris, en
lloc de ficar tots els diners a la mateixa cistella.

A ESPANYA, PER A QUALSEVOL EMPRENEDOR NOU SEMBLA QUE ES
FONAMENTAL INTENTAR OBTENIR ALGUN TIPUS D’AJUDA PER PART DE
L’ADMINISTRACIO PUBLICA. QUINA ES LA SEVA OPINIO D’AQUEST TI-
PUS D’AJUDES O INVERSIONS?

Hi ha un element que em sembla bé i un altre que no. Em sem-
bla bé la facilitat relativa amb la qual aquestes ajudes es poden
aconseguir. La part que no m’agrada és el temps que es triga en
obtenir-les. La presa de decisions per part de I’Administraci6 per-
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tinent és massa llarga i aixd distorsiona l'activitat de 'empresa.
Més val un no rapid, que un potser que s’allargui massa temps.
A Nova Zelanda s’ha aconseguit que s’aprovi 'obligacié de donar
una resposta a qualsevol d’aquestes peticions en el termini maxim
d’un mes. Si s’ha fet alla, es pot fer aqui.

IDEES FORCA

“Un emprenedor pot ser aconsellat? Sens dubte, si. Pelé era un
jugador genial i no obstant aix0 tenia un entrenador”.

“La proposta de valor és molt més important que la mateixa
tecnologia. Normalment, la companyia amb millor forca de venda
venc la companyia amb millor tecnologia. Depriment? No ho sé,
pero és el que hi ha”.

“Si en un pla de negoci no m’esmenten els 10 primers clients
potencials a la primera pagina, el llenco a les escombraries. Cal
saber qui et comprara i per qué”.

“El primer que ha de tenir en compte un emprenedor en tecnolo-

gia és que el fet de ser-ne l'inventor no significa que se’n pugui
ser el CEO”.

D
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Ponents:

David Maso, director general de Futurlink

Jose Luis de Arcenegui, director de Recursos Humans

i Qualitat de TNT Express Spain

Jordi Serra, gerent de Progust SL

Carles Piqué, director de Qualitat de Qualitex

Josep Tarrago, vicepresident de Ficosa International

Josep Salvatella, director de Planificaci6 i Qualitat de la Fundaci6
per a la Universitat Oberta de Catalunya

Pilar Almagro, directora gerent de Vertisub

Moderadora:
M. Jalia Prats Moreno



FOrum de 1@ iNNOVACIG ‘OB wevveerserrnerrimnteiiiitiiiiiittiiittc ittt sttt

“L’EMPRESA NO TE AMO, EL QUE TE SON OBJECTIUS |
RESPONSABILITATS A L’HORA DE COMPLIR-LOS”; “CAL
POTENCIAR LA INICIATIVA DE TOT EL PERSONAL | DEI-
XAR-LOS CLAR ALLO QUE, DE VEGADES, MES VAL DEMA-
NAR PERDO QUE DEMANAR PERMIS”; “EL CONSUMIDOR
ES MES RECEPTIU A LA INNOVACIO QUAN AQUESTA VE
DE LA MA D’UNA MARCA DE PRESTIGI”; “L’OBSERVACIO
DE LA COMPETENCIA TAMBE PASSA PER FIXAR-SE EN EL
QUE HAN FET MALAMENT, PER NO CAURE EN ELS MATEI-
XOS ERRORS”... AQUESTES SON ALGUNES DE LES SEN-
TENCIES MES DESTACADES DE LA SESSIO ELS SECRETS
DELS MILLORS, EN LA QUAL LES EMPRESES GUARDONA-
DES AMB ELS PREMIS CIDEM A LA INNOVACIO | QUA-
LITAT 2005 VAN REVELAR ALGUNES DE LES CLAUS DE
L’EXIT DE LES SEVES ORGANITZACIONS.

En linies generals, els ponents van coincidir a destacar com a
factors fonamentals per poder competir en un mercat cada vegada
més condicionat per la globalitzacié: ’'aposta per la innovacié6 i la
qualitat basada en una estratégia empresarial d’inversié en R+D+i,
la rlbrica d’aliances estratégiques per introduir-se en mercats nous
a escala internacional, o la vertebracié d’equips multidisciplinaris
en els quals es potencii la iniciativa i la creativitat.

Els protagonistes van ser David Masé, director general de Fu-
turlink; Jordi Serra, gerent de Progust, SL; Josep Tarrag6, vicepre-
sident de Ficosa Internacional; Josep Salvatella, director de Pla-
nificacié i Qualitat de la Fundacié per a la Universitat Oberta de
Catalunya; Carles Piqué, director de Qualitat de Qualitex; José Luis
de Arcenegui, director de RRHH i Qualitat de TNT, i Pilar Almagro,
directora i gerent de Vertisub.
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La sessid, que es va desenvolupar en forma de taula rodona,
va estar moderada per M. Jilia Prats, directora del departament
d’Iniciativa Emprenedora de I'lESE.

FUTURLINK: Premi IGC 2005 en la categoria de Petita Empresa i
Emprenedors, és una companyia d’alta tecnologia orientada a des-
envolupar i innovar en el sector dels productes i aplicacions que
permeten interactuar amb els teléfons mobils en la proximitat, a
partir de tecnologies radio de curt abast, com ara Bluetooth, Wi-
Fi, NFC o RFID. La clau de U'éxit d’aquesta empresa jove, segons
explica el seu director general, David Mas6, ha estat “una aposta
decidida per la innovacié, a partir d’una inversié important en
R+D”, que després de més de dos anys de feina ha culminat amb
el llancament dels seus punts d’accés Wilico. Un nou canal de co-
municaci6, una de les utilitats practiques de la qual, per exemple,
sera convertir qualsevol teléfon mobil en rapides guies comercials
per als clients dels grans magatzems.

David Mas6 va destacar, a més, la importancia de la verte-
bracié del seu procés d’innovacié “en una estructura formada
en tres dimensions: la innovacié quant a productes, la demanda
i el model de negoci”. Aquest procés d’innovacié és possible
gracies “a l'estructuracié de la plantilla en equips multidisci-
plinaris que en facilitin la friccid6 convenient entre les persones
de diferents ambits, perqué salti ’espurna de la innovaci6”. Un
altre factor que remarca és haver sabut involucrar en tot el pro-
cés proveidors i clients, amb nivells d’acords de col-laboraci6
diferents.

En aquest sentit, la seva recomanacié per poder competir
a escala internacional és comptar amb productes innovadors i
“envoltar-los de serveis que facilitin la introduccié i que siguin un
element diferenciador de competitivitat”. A més, cal saber buscar
els socis adequats, és a dir, globalment o local, segons el cas,
per definir aliances estratégiques que permetin la comercialitza-
ci6 dels productes en els mercats més resistents, tal com es fa
en aquesta empresa.
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TNT ExPRESS és una multinacional, amb seu a Holanda, dedica-
da al transport internacional i regional que empra més de 162.000
treballadors a 64 paisos. Ha estat guardonada amb el Premi a la
Qualitat 2005 pel seu compromis des de 'any 2001 en un projecte
d’excel-léncia basat en el Model Europeu EFQM. Per a Josep Luis
Arcenegui, director de Recursos Humans de TNT Express Spain, el
secret dels bons resultats dels darrers quatre anys rau en factors
diferents, com ara: una bona planificaci6 estratégica, una bona ges-
tio dels processos i, sobretot, “la bona coordinacié dels RRHH i la
potenciacié d’una série de valors, perqué el bon funcionament de
tot equip doni com a resultat una millora constant en el servei als
nostres clients”.

En aquest sentit, va apuntar algunes claus més, com ara: “El
sou no és I’Gnic factor de motivaci6, perd mai no ha de ser des-
motivador”; “Cal potenciar la iniciativa entre tots els membres
de lequip huma en la linia d’alld de més val demanar perdé, que
demanar permis”, o “El reconeixement d’alguna cosa ben feta ha
de ser immediat, perqué té un efecte multiplicador”.

PrRoOGUST Premi PIMEC 2005 en la Categoria de Millor Estratégia

Empresarial a través de la Innovacid, és una empresa que elabora
i comercialitza productes derivats de l'anec sota la marca Imperia
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FoieGras. Acaba de llancar, en col-laboraci6 amb el celler Emilio
Lustau, un producte nou basat en la tradicié gastrondomica de ma-
ridar aquesta delicadesa amb els vins dolcos, que combina el seu
foie gras d’anec amb el vi Pedro Ximénez. Per a Jordi Serra, gerent
de Progust, la clau de I’éxit d’aquesta nova gamma, que ha tingut
un impacte tan fort en el sector, és que des de la seva empresa
sempre hi ha hagut “una filosofia de posicionar productes innova-
dors en el mercat i que s’adaptin a les noves tendéncies i neces-
sitats dels consumidors”. D’altra banda, va afegir: “el consumidor
és més receptiu a la innovacié quan ve de la ma d’una marca de
prestigi”. Per al gerent de Progust, la innovacié és I’(inica via de
supervivéncia de les pimes en un entorn cada vegada més globa-
litzat i competitiu, en el qual un factor determinant de les vendes
d’aquestes empreses passa “per un contacte directe amb tots els
clients i una resposta rapida a les seves necessitats”.

La seva recomanacié per competir globalment és “conéixer molt
bé la cultura del pais concret en el qual es vol introduir un determi-
nat producte” i “agafar la maleta i descobrir el mercat in situ”, per
coneixer de primera ma els seus contactes i les seves possibilitats.

FICOSA INTERNATIONAL Premi a la Innovaci6 Tecnologica 2005, la
principal clau de l'éxit d’aquesta empresa catalana, dedicada al dis-
seny i la fabricacié de components per a la indistria de 'automabil
i reconeguda mundialment com un referent tecnologic, ha estat 'or-
ganitzacié descentralitzada per divisions i una aposta decidida per
la innovacio6 sistematica, concebuda per competir internacionalment,
segons va explicar el seu vicepresident, Josep Tarrago.

“A Ficosa dissenyem sistemes perqué el conductor hi pugui
veure bé, ja sigui amb un mirall retrovisor o una camera: la tec-
nologia, per tant, és el que ens diferencia”, apunta. Per a Tarrago,
“la tecnologia nascuda de 'R+D+i de cada empresa és el que déna
el valor afegit per a un client”. Aixi doncs, “una empresa que no
aposta per R+D+i, que no crea un producte diferenciat orientat al
mercat internacional i que no esta en l'avantguarda tecnoldgica,
és molt dificil que pugui competir”. | va explicar que Ficosa va
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comencar a preparar-se, en aquest sentit, ja 'any 1985, de cara a
lentrada a la UE, amb la creaci6 del centre tecnoldgic Pujol i Tar-
ragb, i que va saber mantenir aquest ritme durant la incipient glo-
balitzacié de la década dels 9o. En aquest sentit, va destacar que
les pimes que no puguin plantar cara a les inversions necessaries
sempre poden establir aliances estratégiques amb les universitats
i diferents organismes de I’Administracié, com el CIDEM, que desit-
gen veure com les seves iniciatives es converteixen en productes
competitius en el mercat.

Per a Tarragd, una altra de les claus és que l'estructura al-
tament descentralitzada de Ficosa permet potenciar la creativitat
de les diferents divisions, perqué cada cap de divisi6 sigui “patrd
del seu vaixell” i cada treballador “es consideri un actiu de futur i
s’atreveixi a prendre decisions”

QUALITEX (QUALITAT TEXTIL PERSONALITZADA, SA) Premi Qualitat
2005, aquesta empresa de Sabadell, creada I'any 1989, centra la
seva activitat en els acabats de teixits de fibres naturals que des-
prés es distribueixen entre les primeres marques de moda de tot
el moén. Per al seu director de Qualitat, Carles Piqué, el secret de
éxit de Qualitex en un sector sota la forta competéncia xinesa
es basa en l'aposta enérgica per la qualitat de tot el procés: “La
qualitat del producte, del servei d’atenci6 al client i dels terminis
de lliurament”, que només es poden dur a terme a partir d’una
bona planificaci6é de l'estructura organitzativa i el treball en equip.
| va afegir, en aquest sentit: “és evident que no juguem amb les
mateixes cartes, perqué els seus costos de produccié sé6n molt
més baixos. Per aix0, la nostra (nica via és crear un valor afegit
diferenciat basat en la qualitat i la innovaci6”.

Aquest procés es va iniciar 'any 2000, quan van implantar
el model ISO, i, com que van tenir uns resultats excel-lents, van
continuar en aquesta linia fins aconseguir la consecucié del mo-
del Europeu d’Excel-léncia Empresarial, EFMQ. En opinié de Carles
Piqué, aquest tipus de reconeixements contribueixen a crear una
mentalitat i una actitud a tota ’empresa, de cara a les millores i
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innovacions tecnologiques que a Qualitex s’han plasmat en l'au-
tomatitzacié dels processos de producci6 i la formaci6 de tots
els empleats per controlar-los. D’altra banda, la informatitzacié de
’empresa ha permeés, a més, la recollida de les seves propostes de
millora a través de la xarxa de terminals, que sén convenientment
analitzades pel comité d’Innovacié “i els donem una resposta ra-
pida, perque, en cas contrari, podria donar-se un efecte rebot, si el
treballador creu que no serveixen de res”.

VERTISUB Aquesta pime especialitzada en la realitzaci6 d’obres,
consultoria i enginyeria de prevenci6 i seguretat en treballs indus-
trials, d’edificacié i del sector de les telecomunicacions ha estat
guardonada també amb el Premi a la Innovaci6é Tecnoldgica 2005,
entre altres, pel seu sistema de disseny propi o per un programa
pilot, desenvolupat en col-laboraci6 amb Repsol per incrementar
la seguretat en les aturades industrials (ATLAS). A més, entre els
seus projectes, Vertisub té prevista la creacié d’un institut orientat
a la investigacié aplicada a la seguretat laboral en la construcci6,
en el qual col-laboraran universitat i empresa.

Segons va explicar la gerent, Pilar Almagro, a Vertisub, la in-
novaci6 hi és present des de “la seva concepcié empresarial; un
element fonamental en la nostra cultura com a empresa, que con-
siderem imprescindible per poder competir”.

Es aquesta filosofia empresarial innovadora la que els ha dut,
per exemple, al compromis de certificar-se com a empresa amb un
comportament éticament responsable, malgrat les seves dimensi-
ons modestes. Més enlla dels beneficis de marqueting que puguin
tenir aquests posicionaments, Pilar Almagro va afirmar que “con-
siderem que és una exigéncia per a les empreses que no vulguin
perdre legitimitat social”.

FUNDACIO PER A LA UNIVERSITAT OBERTA DE CATALUNYA (FUOC): Pre-
mi a la Qualitat 2005, una de les claus de I'éxit de la qual va ser
la primera universitat virtual del mén, quan es va fundar, segons
va explicar Josep Salvatella, director de Planificaci6 i Qualitat de la
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FUOC, s’ha basat en la seva aposta “pel valor de la qualitat com
a element clau”, que els va dur a adoptar, practicament des dels
seus inicis, el model europeu EFQM. Altres factors determinants,
segons va destacar, han estat una cultura organitzativa en la qual
es potencia la creativitat, la innovaci6 i la qualitat, amb 'ambicié
de ser globals, i un “equip competent de 150 persones, dirigit per
un lider excepcional: el rector Gabriel Ferraté”.

Per a Josep Salvatella, I'alt nombre de matricules i el reco-
neixement de la qualitat dels seus estudis a tot el mén es deu
“al prestigi que hem anat consolidant amb el temps, gracies a
uns processos d’aprenentatge molt ben dissenyats” i a giiestions
basiques com ara: “el bon funcionament de la nostra web, en com-
binacié amb el centre d’atencié telefonica “, un servei competent
d’assessorament personalitzat per als postgraus, o el sentiment de
pertinenca a una auténtica comunitat virtual. En la seva opini6, al
nostre pafs, en general, “estem preparats per competir globalment.
El que ens fa falta és més ambicid, parlar més anglés i comptar,
també, amb més directius internacionals”.

IDEES FORGA

David Maso, director general de Futurlink:

“Una de les claus de la nostra empresa és la vertebracié de la
plantilla en equips multidisciplinaris que facilitin la friccié conveni-
ent entre les persones de diferents ambits, perqué salti I’espurna
de la innovaci6”.

Jose Luis Arcenegui, director de Recusos Humans i Qualitat

de TNT Express Spain:

“El sou no és 'lnic factor de motivaci6, perd mai no ha de ser
desmotivador”; “Cal potenciar la iniciativa entre tots els membres
de l'equip huma en la linia d’alld de més val demanar perdé, que
demanar permis” (...)
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Jordi Serra, gerent de Progust SL:

“Crec que per competir globalment, des d’una pime, és necessari
coneéixer molt bé la cultura del pais concret en el qual es vol intro-
duir un producte determinat i agafar la maleta i anar a descobrir
aquest mercat, per coneixer personalment els seus contactes i les
seves possibilitats”.

Carles Piqué, director de Qualitat de Qualitex:

“Recollim totes les propostes de cadascun dels empleats per un
sistema de terminals d’ordinador, que s6n analitzades pel comité
d’Innovacio, i els donem una resposta rapida, perqué, en cas con-
trari, podria donar-se un efecte rebot, si el treballador creu que no
serveixen de res”.

Josep Tarrago, vicepresident de Ficosa International:

“En els nostres dies, i més en el nostre sector, una empresa que no
aposta per 'R+D+i, que no crea un producte diferenciat i orientat al
mercat internacional i que no esta en l'avantguarda tecnologica, és
molt dificil que pugui competir”.

Josep Salvatella, director de Planificacio i Qualitat de la Fundacio per
a la Universitat Oberta de Catalunya:

“En el nostre pais estem preparats per competir globalment. El que
ens fa falta és més ambicid, parlar més anglés i comptar amb més
directius internacionals”.

Pilar Almagro, directora gerent de Vertisub:

“Vam adquirir el compromis de certificar-nos com a empresa amb un
comportament éticament responsable, perqué vam considerar que
és una exigéncia per a la majoria de les empreses que no vulguin
perdre la seva legitimitat social”.

D
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Ponents:

Marti Manent, fundador i director de Dret.com
Roser Pujol, fundadora i directora d’Essential Minds
André Vanyi, fundador i director de Servidores.com
Eudald Domeénech, fundador de Techfoundries

Moderador:
Xavier Abat



FOrum de 1@ iNNOVACIG ‘OB wevveerserrnerrimnteiiiitiiiiiittiiittc ittt sttt

SEGURAMENT NO ES POT SER EMPRENEDOR SEN-
SE POSSEIR LES CARACTERISTIQUES PSICOLOGI-
QUES NECESSARIES PER AFRONTAR SENSE PORS
EL FRACAS I, EN CAS DE SOFRIR-LO, QUE AIXO
NO SUPOSI PERDRE LES GANES DE COMENCAR
DE NOU. DONANT PER FET QUE L’EMPRENEDOR
ESTA PREPARAT PER AL FRACAS, HO ESTA LA SO-
CIETAT EN LA QUAL ES DESENVOLUPA? EN ALTRES
SOCIETATS, UN FRACAS EN EL CURRICULUM D’UN
EMPRENEDOR ES CONSIDERA FINS | TOT POSITI-
VAMENT, COM UN SENYAL QUE AQUESTA PERSONA
NO TORNARA A REPETIR ELS ERRORS COMESOS.
QUATRE EMPRENEDORS CATALANS DIALOGUEN
SOBRE LA IDEA DE FRACAS | DEL QUE IMPLICA SER
EMPRENEDOR EN LA NOSTRA SOCIETAT.

MARTI MANENT: llicenciat en dret i Mdster en Assessoria d’empre-
ses. Amb poc més de vint anys, va ser productor d’una sitcom d’éxit
a la televisié local de Mataré. El 1997, va comencar la seva aventura
empresarial per relacionar els mons del Dret i d’Internet, i va fundar
primer Jurisweb i posteriorment Dret.com.

Vaig comencar en el mén audiovisual amb 21 anys, perqué
tenia el somni de fer pel-licules a Hollywood. Simplement, era un
somni i, a més, ens ho passavem bé. Després d’estudiar dret, vaig
comengar a treballar en una multinacional, perd tenia idees pro-
pies al cap que volia arribar a poder posar en practica. En aquell
temps comentavem entre amics la sort dels que van viure époques
historiques de grans canvis, com ara el descobriment d’Ameérica o
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els inicis de la Revoluci6 Industrial. Aixo va ser fins que amb l'apa-
ricié d’Internet ens vam adonar que la Historia estava passant per
davant dels nostres nassos.

ROSER PujoL: llicenciada en Ciéncies Economiques i Empresari-
als. Va treballar en diverses empreses en l’area de Marqueting fins
que l’any 2000 va fundar Essential Minds, una companyia especia-
litzada en programes educatius per a nens de o a 5 anys.

Sempre vaig ser una nena inquieta i vaig treballar ja de molt
jove repartint paquets amb els treballs de la meva mare, que va
ser modista. Vaig viatjar als Estats Units i alla, des de zero, vaig
comencar una empresa turistica de guies culturals. De tornada a
Barcelona, vaig decidir que el meu objectiu vital era poder com-
paginar un treball del meu gust amb la vida familiar, i per aquesta
rad vaig fundar Essential Minds.

ANDRE VANYI: ha fundat diferents empreses en diverses parts
del mon, entre les quals destaca Visual.com, que va arribar a ser
un important proveidor d’Internet a ’América Llatina. Establert en
l’actualitat a Barcelona, després de casar-se amb una catalana, ha
creat una nova iniciativa empresarial dedicada a la produccié de
continguts digitals.

Quan vaig comencar a treballar per a una empresa en un espai
d’un metre quadrat, vaig poder comprovar que aquest tipus de
treball no m’anava bé, em creava un nus a I'estomac. Vaig decidir
comencar la meva empresa, no pels diners, siné per poder aca-
bar amb aquest nus a l'estdbmac. He hagut de comencar de zero
en diverses ocasions. En una d’elles, vaig decidir establirme a
Catalunya, d’on és la meva dona i on és més facil que a altres
llocs del mén poder compaginar vida familiar i vida professional.
He perdut diverses batalles, perd crec que he guanyat la guerra
de poder dir que treballo per a mi mateix. El meu lema és el de
Wiston Churchill: “Léxit és poder anar de fracas en fracas”.
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EuDALD DOMENECH: fundador el 1993 de Servicom, el primer
proveidor d’Internet a Espanya i, el 1997, del portal Telépolis, venut
I’any 2000 a Conjumina. Aquest mateix any funda Techfoundries,
grup d’empreses dedicades al desenvolupament de productes tec-
nologics per a la llar.

He pogut desenvolupar 18 projectes empresarials en la meva
vida, gracies al fet que no m’he deixat intimidar per aquells que
sempre m’han acusat de tenir ocells al cap. Com a emprenedor,
a més de fer el que he cregut que havia de fer, en tot moment,
a més, he hagut de fer pedagogia per fer veure als altres el que
un veu.

......................................................................................................

PER QUINA RAO DEDICAR-SE A EMPRENDRE?

ROSER PuUjOL: Jo entenc Pemprenedor com a adjectiu, no com a
substantiu. No cal que comenci intentant crear la gran empresa.
Avui manca gent amb ganes d’emprendre en el que sigui. Els que
surten de les facultats aspiren a ser contractats directament com
a director general en alguna empresa.

ANDRE VANYI: Jo crec que basicament emprenem per poder fer
el que ens agrada, més que per guanyar diners. Els diners sén
només un mitja per aconseguir aquesta primera finalitat. | més
val que sigui aixi, perqué si quan se t’acaben els diners et que-
den les ganes, pots comencar de nou. En canvi, els diners sense
ganes dificilment poden dur a I’éxit de 'empresa.

......................................................................................................

EXISTEIX EL FACTOR SORT A L’HORA D’EMPRENDRE?

ROSER PujoOL: Es pot pensar que un ha tingut sort a I’hora
d’agafar un determinat tren que passava per alla en un deter-
minat moment. Ara bé, perqué aix0 s’esdevingui cal saber que
aquest tren passara més tard o més d’hora per aquella via i, per
tant, cal estar prop d’aquesta via per poder agafar-lo.
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...........................................................................................................

FALTA ESPERIT EMPRENEDOR EN LA NOSTRA SOCIETAT?

EuDALD DOMENECH: Els emprenedors, per naturalesa, som bes-
tioles rares. Una persona assenyada intenta adaptar-se al que tro-
ba en el seu entorn, mentre que ’emprenedor de debd intenta
canviar el mén per adaptar-lo a ell.

ANDRE VANYI: Cada societat és diferent en aquest aspecte. Als
Estats Units hi ha una certa admiraci6é general per la persona que
és capac de fer realitat una idea empresarial. No passa el mateix
a Espanya, encara que aqui també es poden trobar diferéncies
quant a aix0 en les diferents regions. A Catalunya, per exemple, hi
ha una inquietud emprenedora molt més gran que a altres llocs
d’Espanya.

ROSER PujoL: La falta d’esperit emprenedor té molt a veure amb
leducacié que rebem. Lescola et forma tota la vida amb la idea que
de gran es pugui aconseguir una bona feina en una empresa, perd
no perqué una persona tingui habilitats per poder emprendre.
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......................................................................................................

COM COMPAGINAR EMPRENDRE AMB LA VIDA PERSONAL | FAMILIAR?

ROSER PujoOL: Jo, la veritat, és que he hagut de fer molta peda-
gogia amb les meves nenes perqué entenguessin les raons per
les quals potser no podia passar tant de temps amb elles com
els hauria agradat. De tota manera, intento substituir quantitat
de temps amb qualitat.

EUDALD DOMENECH: ’emprenedor necessita la comprensié i el
suport de les persones que l’envolten, especialment de les per-
sones més properes, de la seva familia. Si no tens el suport de
la teva familia, ni ho intentis. | molt menys si penses que hauras
d’escoltar la frase habitual “ja t’ho havia dit jo”. Ara bé, les perso-
nes que t’envolten no poden veure’t un dia deprimit, encara que
tinguis motius per estar-ne. Personalment, he de confessar que no
m’ho passo tan bé com abans algi ha afirmat. Com a emprenedor
pateixo, i pateixo molt. Ara bé, 'adrenalina de I’éxit, quan aquest
arriba, compensa enormement. Per a mi, és com viure en una
muntanya russa...

MARTI MANENT: Doncs a mi un determinat &xit em crea un buit.
Crec que el propi repte és el motor per aixecar-nos i lluitar cada
dia. Per aixd sempre volem comencar reptes empresarials nous,
encara que ens vagi bé amb el que hem aconseguit.

A L’HORA DE FORMAR UN EQUIP, AMICS DE CONFIANCA O
TREBALLADORS EXPERTS?

MARTI MANENT: Jo prefereixo no treballar amb amics. No sol ser
bo que el tema emocional interfereixi en decisions de negoci.

EUDALD DOMENECH: Jo séc de la mateixa opini6. Si tot va bé

no hi sol haver problemes, perd els sentiments personals poden
complicar les coses en els moments dificils.
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...........................................................................................................

Hi HA MES BONS PROJECTES QUE DINERS DISPONIBLES PER INVERTIR?

EUDALD DOMENECH: Hi ha molts diners, perd poc capital risc. Molts
inversors es fan anomenar de capital risc, perd no ho sén, perqué en
realitat estan poc disposats a arriscar. Busquen sempre la formula
magica per assegurar I'éxit de les seves inversions i aquesta formula
magica no existeix. Si existis, tothom invertiria sobre segur.

...........................................................................................................

CoM US VEIEU D’AQUI A 25 ANYS?

EuDALD DOMENECH: Tinc previst, en un periode d’entre dos a tres
anys, passar a ser emprenedor social, és a dir, dedicar els meus esfor-
¢os a un projecte amb benefici social en lloc de benefici personal.

ANDRE VANYI: El que tinc clar és que no vull continuar duent fins
a la tomba el ritme que he dut fins ara. Vull anar desaccelerant i
dedicar una part més gran del meu temps a 'ajuda i al suport dels
projectes dels meus fills.

ROSER PujoOL: Wagradaria continuar dedicant-me al mén dels
nens, encara que des d’una perspectiva social, col-laborant en
algun projecte de suport a nens amb problemes.

...........................................................................................................

PODEU DESTACAR UN ERROR COMES EN LES VOSTRES CARRERES COM
A EMPRENEDORS?

ANDRE VANYI: Jo vaig cometre un gran error a ’hora d’escollir
determinats socis que no compartien els meus objectius pel que

fa al projecte.

MARTI MANENT: Vaig dedicar un any a buscar financament per a
un projecte que en realitat no el necessitava.

ROSER PujoL: Perdre 'enfocament comercial en benefici del
financer.
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IDEES FORCA

Marti Manent, fundador i director de Dret.com
“Prefereixo no treballar amb amics. No sol ser bo que el tema
emocional interfereixi en decisions de negoci”.

Roser Pujol, fundadora i directora d’Essential Minds
“La falta d’esperit emprenedor té molt a veure amb I’educaci6é que
rebem. Lescola et forma tota la vida amb la idea que de gran es
pugui aconseguir una bona feina en una empresa”.

André Vanyi, fundador de Visual.com

“Emprenem per poder fer el que ens agrada, més que per gua-
nyar diners. Els diners sdn només un mitja per aconseguir aquesta
primera finalitat”.

Eudald Doménech, fundador de Techfoundries

“Hi ha molts diners, perd poc capital risc. Molts inversors es fan
anomenar capital risc, perd no ho son, perqué en realitat estan poc
disposats a arriscar”.
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Ponents:

Carme Botifoll, directora del CTM Centre Tecnologic

Fran de la Torre, director d’Innovaciéo de PIMEC

David Garcia, gerent de FITEX

Santi Nonell, director del GEM, Grup d’Enginyeria Molecular

Joan Parra, director del centre tecnoldgic LEITAT

David Rafols, assessor tecnologic de la Fundacié Bosch i Gimpera

Moderador:
Killian Sebria
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LA INNOVACIO EXIGEIX QUE HI HAGI EL CONCURS DEL
CONEIXEMENT | LA TECNOLOGIA. PER AIXO, UNA COL-
LABORACIO ESTRETA ENTRE LA UNIVERSITAT | L'EMPRE-
SA HAURIA DE SUMAR EL MILLOR DE CADA PART | APOR-
TAR AVANTATGES A AMBDUES. NO OBSTANT AIXO, LA
COMUNICACIO ENTRE L’EMPRESA | LA UNIVERSITAT NO
SEMPRE ES FLUIDA NI CONSTANT. DE FET, EL 60 % DE
LES EMPRESES RECONEIX QUE NO TE RELACIO AMB ELS
CENTRES UNIVERSITARIS NI AMB ELS CENTRES TECNO-
LOGICS. S’INSISTEIX EN EL FET QUE LA FALTA DE DIALEG
ENTRE L’OFERTA | LA DEMANDA GENERA DESPROPOSITS.
PERO HI HA IDEES INTERESSANTS QUE ES PODEN DUR A
LA PRACTICA. AQUESTES | ALTRES QUESTIONS ES VAN
POSAR SOBRE LA TAULA DURANT LA SESSIO DE TREBALL
QUE VAN PRESENTAR DESTACATS RESPONSABLES DE LES
XARXES DEL SISTEMA DE TRANSFERENCIA TECNOLOGICA
DEL CIDEM | DE LES EMPRESES. EL DEBAT VA SER CON-
DUTT PER KILIAN SEBRIA, PERIODISTA DE CATALUNYA
RADIO, QUE VA PREGUNTAR ALS PONENTS QUESTIONS
PUNTUALS SOBRE EL TEMA.

CARME BOTIFOLL, directora del CTM Centre Tecnoldgic, quant
al paper que han d’exercir els centres tecnoldgics, va manifestar
que “esta mal aprofitada la part del coneixement generat per la
universitat, que podria ser d’interés per a 'empresa”, i va suggerir
que s’hauria d’incrementar la demanda, perqué “la part de l'ofer-
ta que pot ser (til per a 'empresa ja s’adaptara a la demanda”.
Botifoll va assegurar que no hi ha barreres reals que s’interposin
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per a un treball conjunt entre la universitat i 'empresa, “perd si
molt de recel”. “La universitat, de vegades, veu en les nostres
estructures abocades en les empreses potser una desvirtuacié de
la qualitat cientifica”. Aixd no obstant, va insinuar que “el nostre
gran problema és I'empresa. Poques empreses estan capacitades
per donar sistematicament un valor afegit als seus productes en
innovacié tecnoldgica. Hem d’anar a buscar-les d’una en una i
convéncer-les”.

FRAN DE LA TORRE, director d’Innovacié de PIMEC, va afirmar que
hi havia moltes limitacions de les pimes per incorporar la innova-
ci6 que els permeti ser competitives, encara que va destacar la
falta d’una estratégia empresarial i la manca d’objectius per part
de I’empresa. “Cal tenir clar cap a on es vol anar i qué es vol fer.
Els centres tecnologics han d’ajudar les empreses a dur a terme
processos innovadors continus. Es responsabilitat de tots. Es un
treball conjunt”, va assegurar.

De la Torre també va observar que 'empresari, pel fet de ser-
ho, ja és una persona innovadora, si bé cal diferenciar la petita
empresa de ’empresa mitjana. Son realitats diferents. “Lempresari
es veu en un entorn canviant i no sap molt bé com adaptar-s’hi.
Tenim moltes empreses petites que necessiten assessorament.
Necessiten que algi els ajudi a definir una estratégia”. Perd, ide-
alment, aquesta ajuda s’hauria d’establir “en la fase anterior al
procés d’innovacid, en I'etapa de posar els motors a punt”.

DAVID GARCIA, gerent de FITEX, va destacar que la funcié princi-
pal dels centres de difusié de tecnologia era ajudar les empreses a
aportar valor als seus clients. “Acostem a I’empresa el coneixement
atil des del lloc on es genera (centres tecnoldgics, universitats,
empreses de tecnologia...) i li ho oferim en el format que necessita
per al desenvolupament de productes o serveis d’éxit”. Pero, de
fet, la missio dels centres de difusi6 de tecnologia és bidireccio-
nal. “Per proximitat, coneixem les necessitats i els interessos de
la inddstria i sol-licitem als centres tecnologics o les universitats
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les solucions que necessiten les empreses. Connectem pols de
coneixement diferents”.

Garcia “va demostrar” els avantatges que poden aportar a les
empreses els centres de difusié de tecnologia. En un estudi fet
amb empreses téxtils de la comarca de I’Anoia (Barcelona), les em-
preses usuaries habituals d’un centre de difusié de tecnologia van
mantenir durant més temps la seva activitat empresarial, van ser
més dinamiques i van tenir més iniciatives que aquelles empreses
que mai no ho van consultar. Segurament, perqué “la integracio
d’esforcos produeix resultats molt millors que el treball aillat. Els
centres de difusié de tecnologia posseeixen recursos i equips hu-
mans per orientar les empreses i aconseguir que portin a terme els
seus projectes i millorin la seva competitivitat”. Totes les consultes
es gestionen amb la confidencialitat més absoluta.

SANTI NONELL, director del GEM, Grup d’Enginyeria Molecular, va
assegurar que la universitat esta preparada per aportar la transfe-
réncia de tecnologia i de coneixement que necessita la indGstria
actual. “I esta preparada cada vegada més per a la transferéncia
de les persones que, en Gltima instancia, son les que han de pro-
tagonitzar i dinamitzar aquesta transferéncia”. La universitat esta
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preparada gracies a dos canvis recents: el canvi d’orientacié en
els plans d’estudis, “ja que ara la formacié s’adapta a 'exercici
de la professi6”, i el canvi de mentalitat que “comenca a admetre
que la investigacié tecnologica és tan digna, tan necessaria i tan
important com la investigaci6 basica fonamental”.

Nonell va considerar que un augment de la despesa piblica
en R+D és una forma efectiva d’augmentar la competitivitat de les
empreses. No obstant aixd, “la propia inversié plblica en R+D ha
de ser innovadora. Gastar més si, perd amb més intel-ligéncia”.
Va emfatitzar que seria “millor parlar d’inversié6 en R+D que de
despesa”, i va advocar per un “canvi en el model de gesti6. Les
administracions plbliques han d’exercir un paper dinamitzador i
coordinador, no el de director”.

JOAN PARRA, director del centre tecnoldgic LEITAT, va apuntar
que el Servei Europeu de Transferéncia de Tecnologia és una IRC
(xarxa de comunicacié en temps real) que aporta un gran valor
diferencial. “Aquest servei de transferéncia tecnologica ofereix a
les empreses una informacié6 amplia sobre qui sol-licita o qui de-
manda transferéncia tecnoldgica en cada area d’activitat. Es una
eina molt versatil i molt rapida”. Sovint, resulta complex detectar
les persones que ofereixen tecnologia d’un ambit industrial precis;
“per aix0, de vegades, I'empresa prefereix incorporar novetat (no
innovaci6) a través dels seus proveidors”.

Parra va assegurar que “el valor més important de la IRC és la
flexibilitat. Permet oferir la teva demanda tecnologica a tot Europa.
| també localitzar el proveidor que necessites i acordar el tipus de
vincle que s’hi pot establir”. Tanmateix, potser, “falta la difusi6
d’aquests intercanvis per part de les empreses. Les empreses so-
len considerar matéria reservada les seves linies de desenvolupa-
ment. De fet, 'R+D+i, juntament amb la part fiscal i la comptable,
és l’area més reservada de les empreses”. A més, “només algunes
empreses posseeixen plans estratégics a tres anys. Si no es dis-
posa d’un pla seriés, dificilment es podra executar un projecte
d’R+D+i amb una garantia minima”.

62



DAvVID RAFOLS, assessor tecnoldgic de la Fundacié Bosch i Gim-
pera, va considerar que tan important és 'acostament de la univer-
sitat a 'empresa com l'aproximacié de 'empresa a la universitat.
Els assessors tecnologics s’ladonen de l'oferta que hi ha a la uni-
versitat i a les empreses. “Intentem conéixer els grups d’investiga-
ci6 que treballen en el nostre sector de responsabilitat. Comuni-
quem a les empreses les linies d’investigacié que creiem que els
puguin interessar per millorar la seva competitivitat. | a l'inrevés.
Redirigim les necessitats de les empreses a la universitat per ini-
ciar projectes d’innovaci6”. No obstant aixd, cal tenir present que
“les empreses, quan necessitin la universitat, s’han d’involucrar
en fases inicials, definir el tipus d’investigaci6 i determinar les
seves necessitats. No només recérrer a la universitat quan tenen
un problema”.

Rafols va sostenir que universitat i empresa comparteixen
molts problemes, encara que usin llenguatges diferents. “Es un
cami de doble retorn, en qué la confianca mdtua i la confidencia-
litat son essencials”, va concloure.

IDEES FORCA

Carme Botifoll, directora del CTM Centre Tecnologic
“No hi ha barreres reals per al treball conjunt entre la universitat i
’empresa, pero si molt de recel”.

Fran de la Torre, director d’Innovacio de PIMEC
“Tenim moltes empreses petites que necessiten que algd els ajudi

a definir una estratégia”.

David Garcia, gerent de FITEX
“Les grans empreses recorren elles mateixes als centres de difusio
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de tecnologia; a les petites empreses, solem anar-hi nosaltres”.

Santi Nonell, director del GEM, Grup d’Enginyeria Molecular

“La universitat esta preparada per a la transferéncia de tecnolo-
gia i de coneixement i, cada vegada més, per a la transferéncia
de persones”.

Joan Parra, director del centre tecnologic LEITAT
“El valor més important del Servei Europeu de Transferéncia de
Tecnologia és la seva flexibilitat”.

David Rafols, assessor tecnologic de la Fundacioé Bosch i Gimpera
“Comuniquem a les empreses les linies d’investigacié que els pu-

guin interessar i redirigim les necessitats de les empreses a la
universitat”.

S
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Ponents:

César Santos, director del Directorate of European Innnovation Policy
Agusti Segarra, director general del CIDEM

Fatima Minguez, de la Direcci6 General de Politica per a la pime
Richard Rossington, director de I'Innovation Branch de la divisid de
Politica Economica del Welsh Assembly Government

Octavi Quintana, director de la Direcci6é de Salut de la Direccié General
d’Investigacié de la Comissi6 Europea

Martin Wasell, director de l'International Business de Pera Innovation
Juan José Cerezuela, president de la Comissio d’Investigacio de la
FEIQUE

(Federacioé Empresarial de la Inddstria Quimica Espanyola)

Joan Albert Vericat, director de Desenvolupament Preclinic

de NeuroPharma

Serafin de la Concha, director de programes d’R+D del Centre de
Desenvolupament Tecnologic Industrial de la Unié Europea

Moderadors:
Juan Tomas Hernani
J. Ramon F. Cienfuegos
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LA IMPLICACIO DE LES PETITES | MITJANES EMPRE-
SES EN ELS PROCESSOS D’INNOVACIO ES UNA DE
LES BASES FONAMENTALS PER A LA COMPETITIVI-
TAT D’EUROPA EN ELS MERCATS GLOBALS. LES PLA-
TAFORMES TECNOLOGIQUES SON UN DELS INSTRU-
MENTS MES ADEQUATS PERQUE LA INNOVACIO NO
SIGUI UN AFER UNICAMENT DE LES GRANS CORPO-
RACIONS. PER AIXO LA UNIO EUROPEA ESTA PO-
TENCIANT LA SEVA CREACIO 1 UTILITZACIO.

EN AQUESTA SESSIO, RESPONSABLES DE LA UNIO
EUROPEA, EL GOVERN ESPANYOL | L’ADMINISTRA-
CIO CATALANA VAN EXPOSAR LES ULTIMES MESU-
RES | PROGRAMES ADOPTATS DES DELS SEUS RES-
PECTIUS AMBITS ADMINISTRATIUS PER POTENCIAR
LA INNOVACIO EN ELS ENTORNS EMPRESARIALS |
ACADEMICS.

CESAR SANTOS, DIRECTOR DEL DIRECTORATE OF EUROPEAN
INNOVATION PoLicy

La diferéncia entre els Estats Units i Europa, quant a innovacio,
continua sent massa gran. Els Estats Units se situen 15 punts per
sobre d’Europa. D’altra banda, els indexs sobre innovaci6 a Espa-
nya estan per sota de la mitjana europea dels 25.

Es tracta d’unes diferéncies que cal superar, si volem que
economia europea i 'espanyola funcionin i prosperin en el futur,
ja que de la innovacié depén que aix0 s’esdevingui. Lincrement
del 25 % de la quantitat dedicada a R+D, aprovat en els Gltims
pressupostos generals, suposa un bon primer pas, encara que és
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lluny de ser suficient. En aquesta lluita, les administracions locals
tenen una responsabilitat més gran, ja que coneixen millor les ca-
racteristiques propies dels teixits empresarials de cada territori.

Europa vol fer les passes necessaries per disminuir les seves
diferéncies quant a indexs d’innovaci6, respecte als Estats Units i
el Jap6. El programa per a la Innovacié de la Comunitat Europea
és un dels instruments per assolir-ho. Aquest programa ha definit
més de 20 ambits diferents d’actuacio, entre els quals s’inclouen la
millora dels vincles entre universitat i empresa i el redisseny dels
sistemes d’ajudes estatals a la innovacid, redisseny que té com
a objectiu principal eliminar la incertesa actual sobre la recepcid
d’aquestes ajudes. Aquest programa europeu també vol millorar
’accés de les pimes a les fonts de financament i inclou la utilitza-
ci6 de fons estructurals per fomentar la innovacié, la creacié d’un
mapa de clisters europeus i la coordinacié dels diferents progra-
mes nacionals per a la innovacié.

El Programa Marc per a la Innovacié i la Competitivitat (PIC),
laplicacié del qual esta previst que es faci entre els anys 2007 i
2013, incloura tres programes diferents: el Programa per a I'Entre-
peneurship i la Innovacio, el Programa per al Suport a les Tecnolo-
gies de la Comunicaci6 i la Informaci6, i el Programa per a I'Energia
Intel-ligent Il. El primer, adrecat especialment a les pimes, tindra
el 60 % del pressupost total del Programa Marc. Lempresa Skype,
que desenvolupa tecnologies de telefonia IP, nascuda a Europa
i adquirida recentment per eBay, és un bon exemple del que la
innovaci6 europea pot donar de si globalment. El Programa Marc
per a la Innovacié dissenyat per la Comunitat Europea pretén que
d’aqui a uns quants anys, moltes empreses com Skype puguin ser
posades com a exemple d’innovacié nascuda a Europa.

AGUSTI SEGARRA, DIRECTOR GENERAL DEL CIDEM
Pel que fa al foment de la innovacié, les administracions han de

ser capaces de dissenyar escenaris d’aplicacié a mitja termini, in-
dependentment dels vaivens de la politica.
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Des de Catalunya, compartim les analisis i les reflexions so-
bre la necessitat de la proteccié a la innovaci6 feta en reunions
com les de Lisboa, Géteborg o Barcelona. Ara bé, encara que el
diagnostic d’aquelles reunions no fallava, potser si que ho han
fet els instruments utilitzats per portar a terme els objectius fixats
llavors.

Espanya ocupa, juntament amb Italia, Portugal i Grécia, els
Gltims llocs quant al compliment de ’Agenda de Lisboa per al des-
envolupament d’una economia més dinamica i competitiva. Hem
avancat molt poc quant a les TIC. Tampoc ho hem fet quant a R+D,
i aixd que podem dir que la universitat espanyola investiga molt i
investiga bé. Perd tenim un problema per passar el coneixement a
desenvolupament. Ens falla la D de 'R+D.

A Catalunya, volem situar-nos com una de les regions capda-
vanteres a Europa, a partir d’'una politica plblica que integri tots
els agents implicats, que inclogui organitzacions empresarials i
sindicals. Volem potenciar les activitats intensives en coneixement
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i configurar grups industrials amb estratégies transnacionals, des-
envolupar i implantar empreses motrius que actuin com a motor i
fomentar la capacitat d’innovaci6 del teixit productiu.

Som conscients que no tenim els recursos per potenciar tots
els sectors, per la qual cosa hem considerat una série de sectors
estratégics, el denominador comd dels quals és que poden oferir
un valor afegit més gran a nivell global. Per exemple, hi ha el sec-
tor aeronautic i espacial, I’agroalimentari, el farmacéutic i el de les
energies renovables.

A l'hora de fer aquesta valoracié no hem pensat simplement
en una divisié entre sectors moderns i classics. Per exemple, el
sector de l'alimentacid es pot considerar com a classic. No obstant
aixo, creiem que és un sector al qual val la pena donar suport, ja
que posseeix un gran potencial, si és capac d’afavorir prou consis-
tentment la implantacié d’innovaci6 tecnologica.

FATIMA MINGUEZ, DE LA DIRECCIO GENERAL DE POLITICA PER
A LA PIME

El mes de juny passat va suposar el punt de partida per a un nou
rellangament de l'estratégia de Lisboa per part de la Comunitat
Europea. Aquest rellancament ha significat principalment una “re-
nacionalitzaci6” de l'estratégia. A partir d’ara, la responsabilitat
principal per aconseguir els objectius comuns de potenciacié de la
innovaci6 recau sobre cadascun dels estats membres.

Es objectiu del govern complir amb l'agenda de Lisboa. Per a
aixo es vol aconseguir que els fons europeus puguin ser utilitzats
en profit de les empreses espanyoles. S’han dissenyat una série de
politiques en les quals s’ha implicat la Direccié6 General de Politica
per a la pime.

Entre aquestes politiques, hi ha, per exemple, la d’estendre els
métodes de tramitaci6 telematica per a la gesti6 necessaria en la
creaci6 d’empreses. També es vol ampliar la linia de financament
ICO-pime i desenvolupar una xarxa nacional d’dngels inversors.
Altres iniciatives encaminades en el mateix sentit sén la de la
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creaci6 d’un fons de fons de capital risc i el suport als cldsters
empresarials intensius en coneixement.

La Direcci6 General de Politica per a les pimes treballa en
aguest moment en un programa pime nou, per als anys 2007-
2013, perqué substitueixi el que finalitza aquest any. D’aquest
programa, se’n pot avancar que estara molt més orientat que
lanterior cap a la potenciaci6 de la innovacid en les petites i
mitjanes empreses espanyoles.

RICHARD ROSSINGTON, DIRECTOR DE LA INNOVATION BRANCH,
DE LA DIVISIO DE PoLiTICA ECONOMICA DEL WELSH ASSEMBLY
GOVERNMENT

A Gal-les estem prenent mesures per a la innovacié en forma de
paquets de solucions que es puguin adaptar a cada tipus d’em-
presa. Treballem amb un conjunt d’eines d’ajuda que no volem
que sigui rigid. Aquestes solucions poden, en cada cas, propor-
cionar, o no, allo que es necessita, perd per millorar el sistema
avaluem qualsevol tipus d’ajuda prestada i si no ha estat Gtil
laturem i la canviem.

Treballant d’aquesta manera, hem detectat alguns buits en el
cicle de la innovacié que necessiten una efectivitat més gran en
les ajudes per part de ’Administraci6. Tal és el cas, per exemple,
del suport adequat per desenvolupar 'anomenat proof of concept
(prova de concepte) a I’hora d’innovar des de les empreses.

També necessitem aprofitar millor el coneixement d’académies
i universitats per millorar la nostra economia. 'R+D de les nostres
empreses és baixa, per tant, hem de prestar una gran atenci6 al
que s’ha desenvolupat en el mén académic. Molts departaments
d’investigacié de les universitats de Gal-les so6n relativament pe-
tits, per la qual cosa des del Welsh Assembly Government vam
animar les diferents institucions perqué col-laboressin més entre
elles, tant per assolir un estalvi de costos més alt com per fer-se
més forts davant d’altres organismes.

A Gal-les també estem fent tot el possible per promocionar
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’associacid entre els organismes que formen part del nostre ser-
vei de sanitat nacional i el sector empresarial. D’aquesta manera
pretenem que la inddstria pugui aportar la pericia més alta en la
fabricaci6 i el marqueting de les idees i en el saber fer o know
how dels investigadors clinics i médics. Un exemple d’aquest tipus
d’esforcos és el nou institut d’investigacié bioldgica que s’ha creat
a Swansea, amb el suport d’un superordinador i on es treballa
estretament amb el sector industrial per poder comercialitzar els
seus descobriments.

El nou programa de fons estructurals oferira una oportunitat
més gran per comprometre’s amb el VII Programa Marc sobre in-
vestigacid a la Uni6 Europea. Les politiques del Welsh Assembly
Government de suport a la innovacié volen comprometre’s, so-
bretot, amb aquest programa marc per a la investigacié i donar
suport a les petites i mitjanes empreses innovadores en sectors
d’alt creixement.

OcTAVI QUINTANA, DIRECTOR DE LA DIRECCIO DE SALUT DE LA
DIRECCIO GENERAL D’INVESTIGACIO DE LA COMISSIO EUROPEA

La Comunitat Europea ha identificat el problema de falta d’inversié
per a la innovacié en molts sectors economics. Aquesta falta d’in-
versi6 va en contra de la necessitat d’Europa de poder ser compe-
titiva. Un d’aquests sectors clau amb falta d’inversié en innovaci6
és el de la salut. La inddstria europea de la salut esta perdent pes
no tan sols a favor dels Estats Units, siné també a favor d’econo-
mies emergents com l'India o la Xina.

Per intentar donar solucions a aquest problema, la Comunitat
Europea va llancar una primera iniciativa que va tenir com a objec-
tiu dur a terme una diagnosi sobre el que s’esdevenia en el sector.
A partir d’aquesta diagnosi, es va elaborar una llista coneguda
com a Agenda Estratégica, en la qual s’han determinat aquells
temes sobre els quals resulta prioritari investigar.

En aquests moments, estem definint i discutint amb tots els
actors implicats la manera d’establir una perspectiva d’investigaci6.
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MARTIN WASELL, DIRECTOR D’INTERNATIONAL BUSINESS DE
PERA INNOVATION

Probablement tothom té una definici6 diferent de qué és la inno-
vacio. A nosaltres, a Pera Innovation, ens agrada la que déna Peter
Druker, que defineix la innovacié com linstrument d’entrepreneur-
ship que dota els recursos amb la capacitat de crear riquesa nova.
D’aquesta definici, la part més important és la que es refereix a
la riquesa nova.

Hi ha quatre mites pel que fa a les pimes amb potencial de
creixement alt, les anomenades gaseles. El primer dels mites diu
que les que tenen un index de creixement més alt son aquelles
altament tecnificades. No és cert, tan sols el 2 % d’aquestes gase-
les es poden considerar altament tecnificades. Un altre dels mites
és la consideracié que la majoria de pimes amb un creixement
alt es troben en sectors que experimenten també un creixement
rapid. De nou, es tracta d’'una asseveraci6 falsa: tan sols el 5 %
pertanyen als tres sectors considerats de creixement més alt. El
tercer dels mites considera que la majoria de gaseles sén noves
empreses joves o start-ups. La realitat és que el 66 % tenen més
de 10 anys de vida.

Finalment, I'dltim dels mites afirma que les pimes de creixe-
ment alt tenen una gran capacitat d’R+D quan en realitat molt
poques porten a terme tasques d’R+D de forma interna.

A Pera Innovation, écom involucrem les pimes en els processos
d’innovacié necessaris? En primer lloc, fem veure a les empreses
que han de definir una oportunitat de mercat; han de saber qué
és allo que ofereixen o que poden oferir. Només aixi es poden
prendre les decisions necessaries.

Després, cal superar diverses barreres a la innovacié. La pri-
mera és que les empreses reconeguin la seva necessitat d’innovar.
Sense reconéixer aquesta necessitat és impossible implicar-les en
el Programa Marc d’Innovaci6. Després, també és necessari ser
capag de triar quina oportunitat de mercat cal perseguir, segons
les nostres capacitats, entre les desenes d’identificades. Una altra
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barrera és reconéixer que segurament no podem perseguir aques-
ta oportunitat de mercat en solitari. Aixi doncs, cal ser capag¢ de
buscar i trobar els socis adequats. Finalment, també és necessari
superar la barrera al desenvolupament que suposa la manca d’un
financament adequat. Les pimes han de ser capaces també de per-
suadir les fonts de financament que els han de permetre adquirir
les competéncies necessaries per competir.

Estem molt satisfets amb el treball fet amb les pimes. Durant
els dltims 12 mesos hem treballat amb un total de 700 petites i
mitjanes empreses, 500 d’elles de fora del Regne Unit, implicant-
les en les propostes del Programa Marc per a la Innovacié de la
Comunitat Europea. associacié6 amb Pera Innovation ha suposat,
en algunes regions europees, un increment del 500 % en el nom-
bre de les pimes compromeses amb el Programa Marc, gracies a
la nostra intervenci6.

JUAN JoSE CEREZUELA, PRESIDENT DE LA COMISSIO D’INVES-
TIGACIO DE LA FEIQUE (FEDERACIO EMPRESARIAL DE LA IN-
DUSTRIA QUIMICA ESPANYOLA)

Peconomia espanyola, en l'actualitat, esta massa basada en el
creixement dels sectors turistics i de la construccid. Aixd implica
alguns perills, com ara oblidar sectors com el quimic.

El sector quimic ha tingut durant anys a Espanya, com a la
major part de la resta del mon, una imatge negativa. La voluntat
d’acabar amb aquesta imatge es plasma avui en el sector quimic
espanyol a través del seguiment de I'anomenat Compromis de
Progrés, versié espanyola del programa internacional Responsible
Care. Aquest programa se segueix a 52 paisos i consisteix en una
iniciativa voluntaria dedicada a la millora continua de la protecci6
de la salut, la seguretat i el medi ambient per part de les empre-
ses quimiques en el desenvolupament de les seves activitats. El
Compromis de Progrés actua com un forum en el qual els experts
de les diferents empreses, per sobre dels interessos particulars,
intercanvien practiques i experiéncies millors.
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En l'actualitat, excloent-ne les farmacéutiques, el 65 % de les
empreses espanyoles apliquen el Compromis de Progrés. Aixo ha
suposat que durant el periode del 1993 al 2003 les empreses
quimiques han incrementat en un 159 % les seves inversions en
protecci6 del medi ambient, la qual cosa ha suposat una reducci6
del 52 % en l'emissi6 de gasos amb efecte hivernacle. Segons
linforme del 2003 de la Fundacié Entorno sobre gestié mediambi-
ental, la indGstria quimica és el sector capdavanter a Espanya en
proteccié del medi ambient.

Mirant al futur, la indGstria quimica i afins han desenvolupat
una visié estratégica de cara a ’any 2025, en la qual destaca la
necessitat d’innovacié per mantenir la seva competitivitat. El do-
mini de 'estructura molecular donara lloc a noves generacions de
productes amb propietats molt atractives. Un millor ds de la quimi-
ca i de la biotecnologia permetra augmentar l'eficiéncia ecoldgica
de la inddstria.

Es necessari que, en aquesta nova etapa d’innovacié, la in-
dastria quimica sigui capa¢ de bandejar la imatge negativa que ha
tingut en el passat. Per aixd es vol donar maxima importancia a
la comunicaci6 a la societat, pel que fa a la seguretat i responsa-
bilitat del sector.

JOAN ALBERT VERICAT, DIRECTOR DE DESENVOLUPAMENT
PRECLINIC DE NEUROPHARMA

Les empreses farmacéutiques han d’estar inventant constantment
productes nous que siguin alhora bons (que solucionin un proble-
ma), segurs (que no tinguin efectes secundaris) i rendibles (que
generin beneficis per als accionistes i per poder continuar inven-
tant). Ldnica manera d’aconseguir aquests tres objectius és a tra-
vés de la innovacié.

Els processos d’investigaci6 i desenvolupament sén comple-
x0s. Dur un medicament del laboratori al mercat costa, en el millor
dels casos, uns deu anys. Els estudis clinics necessaris, que po-
den allargar-se fins a uns tretze anys, sén d’una gran complexitat.
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Poder escurcar aquests processos és una de les nostres prioritats
a ’hora d’innovar, ja que desenvolupaments més rapids suposen
una vida comercial dels productes més llarga.

A aquesta complexitat s’uneix un entorn molt competitiu. A
més de rapidament, cal intentar desenvolupar els nostres pro-
ductes de la manera més senzilla i econdmica, amb recursos
limitats quant a personal qualificat, pressupostos per a innovaci6
i suport institucional.

La solucié a aquesta complexitat per innovar es troba en la col-
laboraci6. Aquesta col-laboracié té lloc en lactualitat en consorcis
d’investigacié com IP, STREPS o SSA, i en plataformes sectorials o
tecnologiques, com IVTIP, en la qual participa NeuroPharma.

La investigaci6 farmacéutica europea esta perdent pes davant
de 'americana. Avui resulta critic guanyar competitivitat i per fer-
ho la millor soluci6 és involucrar-se en alguna plataforma tecnolo-
gica o sectorial.

SERAFIN DE LA CONCHA, DIRECTOR DE PROGRAMES DE R+D DEL
CENTRE DE DESENVOLUPAMENT TECNOLOGIC INDUSTRIAL DE LA
UNI6 EUROPEA

Les plataformes tecnoldgiques sén una forma nova d’investigacio
que cal aprofitar; suposen una oportunitat per integrar la indds-
tria amb grups d’investigacié i amb usuaris, i un element fona-
mental per maximitzar la tornada futura del VIl Programa Marc.
Les plataformes, a més, tenen oficines i gestors professionals
dels projectes.

Entre els factors d’éxit d’aquestes plataformes, hi ha el fet
d’integrar els actors més importants de cadascun dels sectors per
compartir una visié comuna, cosa que no és facil a Espanya. Les
plataformes, a més, sén una forma d’atreure les empreses a la R+D
en clau internacional.

Malgrat tot aixd, la participacié espanyola en aquestes pla-
taformes encara és escassa. A Europa s’han creat 30 plataformes
tecnologiques i Espanya participa només en 17.
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César Santos, director del Directorate Of European

Innnovation Policy

“Les administracions locals tenen una responsabilitat més gran
en la lluita per la innovaci6, perqué coneixen millor les caracte-
ristiques propies dels teixits empresarials de cada territori”.

Agusti Segarra, director general del CIDEM

“Podem dir que la universitat espanyola investiga molt i inves-
tiga bé. Perd tenim un problema per passar el coneixement a
desenvolupament. Ens falla la D de 'R+D”.

Fatima Minguez, de la Direccié General de Politica per a la PIME
“El nou programa pime per als anys 2007-2013 estara molt més
orientat que I'anterior cap a la potenciacié de la innovaci6 en les
petites i mitjanes empreses espanyoles”.

Richard Rossington, director de 'Innovation Branch, de la divisio
de Politica Econdmica del Welsh Assembly Government

“A Gal-les estem prenent mesures per a la innovacié en forma de
paquets de solucions que es puguin adaptar a cada tipus d’empre-
sa. No volem un conjunt d’eines rigid”.

Octavi Quintana, director de la Direcci6 de Salut de la Direccio
General d’Investigacié de la Comissié Europea

“La inddstria europea de la salut esta perdent pes no tan sols a
favor dels Estats Units, sin6 també a favor d’economies emergents
com l'india o la Xina.”

Martin Wasell, director International Business de Pera Innovation

“Es un mite que les pimes amb creixements alts pertanyin a sectors
capdavanters”.
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Juan José Cerezuela, president de la Comissi6 d’Investigacié de la
FEIQUE (Federacio Empresarial de la Indistria Quimica Espanyola)
“Durant el periode 1993-2003, les empreses quimiques espanyoles
han incrementat en un 159 % les seves inversions en protecci6 del
medi ambient, la qual cosa ha suposat una reduccié del 52 % en
’emissio de gasos amb efecte hivernacle”.

Joan Albert Vericat, director de Desenvolupament Preclinic de
NeuroPharma

“Avui resulta critic guanyar competitivitat i per fer-ho la millor solu-
ci6 és involucrar-se en alguna plataforma tecnoldgica o sectorial”.

Serafin de la Concha, director de programes de R+D del Centre de
Desenvolupament Tecnologic Industrial de la Unié Europea

“Les plataformes tecnoldgiques son una forma nova d’investigacio
que cal aprofitar”.
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CoOM ES HABITUAL CADA ANY, AQUESTA SESSIO VA
ESTAR DEDICADA A LES EMPRESES EMPRENEDORES
I INNOVADORES QUE NECESSITEN UNA INVERSIO DE
CAPITAL RISC. VAN ACTUAR-HI COM A MODERADORS
LOURDES RIDAMEYA, CAP DEL DEPARTAMENT DE PRO-
Mmoc16 DE L’ICF, INSTITUT CATALA DE FINANCES, LLUiS
ESQUERRA, socCl DE GARRIGUES ADVOCATS, | MARC
LLOVERAS, CAP DEL DEPARTAMENT DE FINANCAMENT
DEL CIDEM, QUE VA EXPLICAR QUE AQUEST ANY, A DI-
FERENCIA DELS ANTERIORS, HI HA DIFERENTS EMPRE-
SES EUROPEES | NORD-AMERICANES INTERESSADES A
INVERTIR EN INICIATIVES CATALANES DEL SECTOR DE
LES NOVES TECNOLOGIES, PERO QUE “VOLEN INICIATI-
VES, EMPRENEDORS AMB ORIENTACIO GLOBAL, EMPRE-
NEDORS AMB L’AMBICIO DE SER CAPDAVANTERS”. PER
AIXO, VA AFEGIR, “ELS INVERSORS LOCALS HAN DE SER
TAMBE AMBICIOSOS | DONAR SUPORT A AQUEST TIPUS
D’INICIATIVA, SI NO, NO REBRAN L’ INTERES D’INVER-
SORS INTERNACIONALS EN LES FASES SEGUENTS”.
MARC LLOVERAS TAMBE VA ANUNCIAR UN NOU ES-
QUEMA PER A LES AJUDES QUE ATORGA EL CIDEM A
LES EMPRESES DE NOVES TECNOLOGIES QUE ESTAN
COMENGCANT: LES ANOMENADES DE CAPITAL CONCEP-
TE, PER VALOR DE 100.000 EUROS, REQUERIRAN QUE
L’EMPRESA EXISTEIXI, MENTRE QUE, PER FOMENTAR
L’INICI DEL PROJECTE, S’HA CREAT UNA NOVA AJUDA
ANOMENADA GENESI, PER VALOR DE FINS A 20.000
EUROS. AJUDES DE LES QUALS, AQUEST ANY, JA SE
N’HAN ATORGAT 14 DE CAPITAL CONCEPTE | 18 DEL GE-
NESI I, SEGONS VA APUNTAR, “L’ANY QUE VE ESPEREM
DONAR-NE MOLTES MES”.
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Empreses participants:

JUSTINMNIND és una empresa especialitzada en l'automatitzacio,
el disseny, la producci6 i la distribuci6 de programari avancat
de processos industrials per a la mitjana empresa, a partir de la
tecnologia de centrals de generaci6é de programari sota demanda:
SOF/SOL. Malgrat que és un sector tan competitiu, ja ha tingut
diversos reconeixements, i ha estat escollida com una de les noves
empreses espanyoles amb més potencial de creixement per la
Fundaci6 Escola de Negocis San Telmo i Premi pel seu model de
negoci, la UPC Innova, pel qual va aconseguir el capital concepte
del CIDEM.

Segons va explicar Pablo Gonzalez, soci fundador i responsa-
ble de l'area comercial de Justinmind, el model centralitzat de dis-
tribucid, sense necessitat de desenvolupament de programari per
part d’intermediaris, i la tecnologia de central de programari multi-
fase permeten proporcionar solucions informatiques avancades en
el mercat de la mitjana empresa i reduir els costos de producci6
fins al 80 % i augmentar enormement el grau d’adaptabilitat i la
qualitat final. Un model que permet que Justinmind ofereixi els
preus més competitius en el mercat de solucions de gestié de
processos empresarials i mantingui marges elevats.

En aquests moments, es troba en fase de desenvolupament
de producte, amb una previsio de llancament en el primer quart de
’any 2007, per comencar a facturar l'any 2009 un total de 1.600.000
euros, en concepte de vendes de solucions i manteniment.

ESSENTIAL MINDS és una empresa capdavantera al nostre pais en
la producci6 i la comercialitzacié de productes audiovisuals ladics i
educatius, per a un pablic infantil de o a 6 anys. Cinc anys després
de la seva fundacid, i després d’haver rebut el premi Hola Familia
2003, i, 'any 2004, una mencié especial del Consell Audiovisual de
Catalunya i el segell de Doctor Toy als Estats Units, ha superat la
seva etapa inicial i es troba en plena fase d’expansié comercial, amb
Pobjectiu de liderar a I'Estat “I’edutaintment”, el segment de 'entre-
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teniment educatiu. Un segment que, segons va explicar la consellera
delegada i fundadora d’aquesta iniciativa emprenedora, Rosa Pujol,
es va iniciar a la fi dels anys 60 als Estats Units, amb el programa
Sesame Street i, avui dia, és una indGstria multimilionaria.

Essential Minds comercialitza actualment Baby Einstein, una
col-lecci6 interactiva de DVD, llibres i joguines i és capdavantera
mundial en development media per a nens de fins a tres anys. Lal-
tra marca d’aquesta empresa és Ki-kids, adrecada a nens i nenes
de tres a set anys d’edat, amb la idea d’introduir ’'aprenentatge de
langlés com a segona llengua. Una empresa que s’ha consolidat
com a segell de referéncia per a educadors i pares i com a negoci
estable amb beneficis.

Rosa Pujol va explicar que havia passat de dur I'empresa ella
sola a dirigir una empresa reconeguda per la factoria Disney i que
tenia tractes amb els grans players del sector en el mercat nord-
america, “la qual cosa ens permet importar productes innovadors
procedents de l'altra banda de I’Atlantic i tenir una finestra oberta
per entrar en aquest dificil mercat”.

Entre els seus projectes, hi ha iniciar la produccié de progra-
macié de qualitat per a TV, de cara a la irrupcié de la televisi6 di-
gital, amb un programa pilot que s’estrenara el mes d’abril que ve.
Busca uns recursos financers de I’entorn dels 2 milions d’euros en
forma de capital i de deute a llarg termini, per financar tant el pla
d’expansié internacionalment com la cartera de productes nous.

FUTURLINK és una companyia, que ha rebut el capital concepte del
CIDEM, d’alta tecnologia orientada a desenvolupar i innovar en el
sector dels productes i aplicacions que permeten interactuar amb
els teléfons mobils en la proximitat, mitjangant tecnologies radio
de curt abast, com ara Bluetooth, Wi-Fi, NFC o RFID, sense neces-
sitat de la mediacié dels operadors de telefonia.

Premi IGC 2005 en la categoria de Petita Empresa i Emprene-
dors, la clau de I'éxit d’aquesta jove empresa o start-up, segons va
explicar el seu director general, David Mas6, ha estat “una aposta
decidida per la innovaci6 a partir d’una inversié important en R+D”
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que, després de més de dos anys de feina, ha culminat amb la
patent internacional dels seus punts d’accés Wilico.

Un nou canal de comunicacié, una de les utilitats practiques
de la qual, per exemple, sera convertir qualsevol teléfon mobil
en rapides guies comercials per als clients dels grans magatzems
o explicar els atractius d’una ciutat per als hostes d’un hotel. Ja
han estat contractats per oferir els seus serveis als Jocs Olimpics
d’hivern, que se celebraran a Tori 'any 2006.

El mercat objectiu d’aquest producte destinat a convertir-se
en una estratégia de marqueting innovadora, se centra en sectors
com el turisme, els centres comercials, els esdeveniments especi-
als, les fires, els aeroports etc., amb una previsié de creixement
aproximat de 20 milions d’euros tan sols a Espanya, la qual cosa
representaria el 2 % del mercat global per a 'any 2010. En aquests
moments, ja tenen una facturacié6 de més d’un milié d’euros i co-
mandes en una desena de paisos. S6n capdavanters mundialment
en aquesta tecnologia i busquen inversors per afrontar la seva
expansid internacional.

HEXASCREEN CULTURE TECHNOLOGIES es va constituir el 30 de maig
del 2005 com una spin-off, rebent el capital concepte del CIDEM,
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acollida al programa d’Innovacid i Creacié d’Empreses de la UAB.
Sorgia de la iniciativa de grups d’investigaci6 de la UAB, la UPCi la
Fundacio ASCAMM. Lactivitat de ’empresa se centra en el muntat-
ge, la venda i la distribucié d’equips (minireactors) per a l'analisi
d’activitats quimiques, fisiques i biologiques, i la prestacié de ser-
veis d’investigaci6 i assessorament en les arees esmentades.

Actualment, s’estan finalitzant el desenvolupament i la validaci6
de productes que es troben en la fase de prototip, préviament al seu
llancament comercial. El mercat potencial son el farmacéutic, el bio-
tecnologic i el biomédic, per part, per exemple, de grans empreses
que vulguin provar les propietats terapéutiques dels seus productes
nous, segons va explicar el seu fundador i director comercial, Albert
Soley. Limport de la inversié privada buscada se situa al voltant
dels 460.000 euros (segons la presentacié s6n 150.000).

TecNO ARTES és una spin off, que ha rebut el capital concepte del
CIDEM, de la Universitat de Girona, fundada al febrer de 2005 que
té com a objectiu esdevenir la lider mundial en la fabricacié i la
comercialitzacié d’electricitat descentralitzada a partir de genera-
dors basats en tecnologia aeronautica i alimentats per energies
renovables o gas natural.

El que distingeix aquests generadors de la resta dels que pro-
dueix la competéncia d’aquest sector en creixement és que, amb
una poténcia de generacié d’entre 35 i 65 kW, pesen només uns
70 kg, i son 4 vegades més petits i 5 vegades més lleugers que els
seus competidors, la qual cosa facilita la seva mobilitat i la seva
instal-laci6, segons va explicar el director general, Jesls Artés. A
més, és una tecnologia totalment propia que presenta una reduc-
ci6 important de components, la qual cosa abarateix significativa-
ment els costos de manteniment.

Tecno Artés esta ultimant el desenvolupament del seu primer
producte, que es comercialitzara a partir del 2006 per al sector
professional i industrial, i a mitja termini, també s’orientara al
sector residencial. Només entre Alemanya i el Regne Unit, hi ha un
mercat potencial de gairebé 35 milions d’habitatges, en queé els
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productes d’aquesta empresa podrien substituir les calderes de
gas tradicionals.

La seva estratégia comercial es basa en acords amb distribui-
dors del sector de la construccid, les enginyeries, 'Administracio i
els subministradors mundials de gas. En la fase inicial, els acords
de distribucié es combinaran amb la comercialitzaci6é directa amb
les empreses eléctriques espanyoles.

Limport de la inversi6 se situa sobre els 950.000 euros
(800.000 segons el resum executiu 0 500.000 pels propers 18
mesos segons la presentacid) provinents del capital concepte del
CIDEM (100.000), el préstec NEOTEC (350.000) i la resta, d’inver-
sors privats i deute a llarg termini.

INFINITEC AcTIUS SL és una companyia dedicada al disseny i la
produccié de principis actius mitjancant processos biotecnoldgics
per al sector de la cosmética. Creada a 'octubre de 2004 per dos
socis amb un capital de 120.000 euros i amb el suport del capital
concepte del CIDEM, la produccié d’aquesta empresa se centra en
biopéptids, productes d’alta eficacia a baixes concentracions que
es dissenyen amb la mateixa estratégia que un farmac i sistemes
d’alliberament (nanotecnologia), segons va explicar Alfons Hidal-
go, responsable del departament comercial i de marqueting.

El mercat de la cosmética és un mercat molt dinamic, amb una
gran necessitat de renovaci6 de missatges i principis actius. La
proposta d’Infinitec es basa en l'aplicacié dels criteris de seleccid
propis de la inddstria farmacéutica a un segment d’actius cosme-
tics (els péptids) que pertanyen a una “gamma alta” de la cadena
de valor. D’altra banda, segons el seu pla de negoci, també es
treballara per introduir aquests actius en els productes finals de la
“gamma mitjana” i es guanyara quota de mercat gracies a una po-
litica de preus ajustada, basada en la poténcia dels actius i I'aba-
ratiment dels costos de produccié per a la millora dels processos.
Objectius a llarg termini: aconseguir almenys un 0,4 % de mercats
en 4 anys, la qual cosa representaria uns 10 milions d’euros. Busca
una inversi6 de capital risc de I'entorn d’uns 500.000 euros.
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SANITIF LABORATORIS, guanyadora del primer premi del concurs
d’Innovacié llles Balears 2004 al millor pla de negoci d’una em-
presa de base tecnologica de nova creacid, té com a objectiu
dissenyar i produir productes beneficiosos per a la salut. Es
una spin-off de la Universitat de les Illes Balears, creada l'any
2004 a partir del laboratori d’investigacié en Litiasi Renal di-
rigit pel Dr. Félix Grases, que ha dedicat els darrers 19 anys
a investigar les propietats terapéutiques del fitato (en caste-
[13) o filat (en catald) o myo-inositol hexasfosfat. Un producte
natural que es troba als cereals i als fruits secs, perd la pre-
séncia dels quals al nostre organisme s’ha vist molt minvat
per la dieta moderna. Sanifit, per mitja d’'un conveni de cessi6
de patent amb la UIB, es proposa explotar comercialment els
resultats d’aquestes investigacions, a més de prosseguir amb
la seva R+D, per produir productes nous del fitat i derivats.

Segons va explicar Joan Perelld, director d’Investigacié de Sa-
nitif, les aplicacions terapéutiques d’aquest producte detectades
fins ara son basicament quatre: com a preventiu de calcificacions
cardiovasculars, com a preventiu de les calcificacions renals, com
a agent “antitosca dental” i com a agent “antical¢” de l'aigua,
valid tant per a empreses pilbliques d’aigua o depuradores com
per al sector privat (dosificadors d’Gs doméstic). Tots aquests
productes es troben en una fase d’investigacié6 molt avancada
o tan sols pendents de registre de patent, amb una previsio de
llancament al mercat dels primers que se situa entre 'any 2006
i el 2008.

Lestratégia comercial per als dos primers productes se cen-
traria en la venda de llicéncies o “in-licence” a grans empreses
farmacéutiques i laboratoris, amb un mercat potencial tan sols
a Espanya de 4 milions de persones. Com a agent antitosca den-
tal, 'estratégia es basa en la venda de llicéncies o “in-licence” a
empreses dermocosmeétiques per al seu (s en pastes dentifricies,
i com a agent anticalg, en el desenvolupament de dosificadors i
la seva venda a empreses plbliques i particulars, capdavanteres
mundials en els quatre sectors.

87



ELEPHANT MEMO desenvolupa EINES per a la gestié de documents
i continguts digitals que facin possible i simplifiquin tota la infor-
maci6 procedent, per exemple, d’Internet. Fundada el setembre de
2004, acaba de llancar MemoDesk, una eina orientada al mercat
global d’usuaris de PC, les caracteristiques principals del qual sén
que permet treballar amb documents locals i remots, indexa l'es-
pai mental de l'usuari i s’integra amb 'Explorador i les aplicacions
d’Office de Windows.

La innovacié6 més important de MemoDesk ha consistit a en-
focar, abans que ning(, una altra forma de gestié de la informacié
des del punt de vista de lusuari. Aixd ha permés crear una eina
per accedir i garantir la informacié que aprengui el propi usuari i
que li crea dependéncia a mesura que la fa servir. “Un usuari que
s’acostuma a aquest producte no pot tornar enrere, a fer servir el
sistema tradicional de carpetes que actualment utilitza la resta del
mercat”, segons va explicar Angel Aibar, director comercial d’Elep-
hant Memo. Un estalvi de temps important en la gestio i, per tant,
un augment de la productivitat.

En aquests moments, la distribucié de MemoDesk s’esta portant
a terme a través de la web de I’empresa, de canals de la venda de
PC i altres dispositius relacionats amb el tractament o emmagatze-
matge d’informaci6 digital, canals sectorials verticals, etc.

S’han invertit 200.000 euros en el desenvolupament tecnolo-
gic, la protecci6 de la propietat intel-lectual i els primers contactes
comercials. Per als dos anys vinents, busquen un inversor que
aporti un minim de 400.000 euros.

TR ComposITES, guanyadora del Premi Garrigues advocats i asses-
sors tributaris 2005, és una companyia que es dedica al disseny,
la fabricacié i la comercialitzacié de peces fabricades amb materi-
als compostos avancats (el més conegut dels quals és la fibra de
carboni), basicament amb tecnologia de materials preimpregnats,
i orientats a sectors diferents, des de l'automocié o la nautica a
’'aeroespacial. Fundada l’any 2002, comptant amb el suport del ca-
pital concepte del CIDEM, ha consolidat la seva col-laboracié6 amb
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les principals companyies espanyoles del sector d’automobilisme
i motociclisme esportiu, i ha aconseguit obrir-se pas en el mén
dificil i sofisticat de la inddstria aerospacial subministrant equips
de bord per a satél:lits de telecomunicacions.

El paper de TR Composites és acompanyar el client en tota la
fase del cicle productiu dels components que necessita, des del
disseny “en un foli blanc” fins al seu lliurament, i complir amb els
parametres de qualitat més exigents avui dia d’aquest mercat. Un
sector que té un index de creixement de fins al 60 % anual, segons
va explicar Jordi Teixidor, soci fundador i gerent. Les necessitats de
financament ascendeixen a un milié d’euros, destinats a adquirir
actius productius nous.

BiocONTROL TECHNOLOGIES és una spin-off que sorgeix de la in-
vestigacié portada a terme des de la Universitat de Barcelona i la
Universitat de Sevilla, amb el propdsit de crear fungicides biolo-
gics naturals innocus per al medi ambient i la salut. Lany 2003,
lempresa va rebre el suport del CIDEM, a través de la linia de
capital concepte i va rebre el Premi de ’Ajuntament de Barcelona-
Barcelona Activa al millor pla d’empresa del Dia de 'Emprenedor.
El primer agent descobert i patentat pel seu equip d’investigacio
és la Trichoderma asperellum, soca T-34.

Un microorganisme aillat del medi natural (no transgénic) que
presenta un comportament excel-lent com a agent de control bio-
logic (biofungicida) davant de dos fongs patdgens que provoquen
pérdues importants en els cultius i els vivers de clima mediterrani
de tot el mon. Segons va explicar M. Isabel Trilles, sdcia i asses-
sora cientifica de Biocontrol, en l'actualitat no hi ha cap producte
natural per combatre’ls i els agents quimics que es fan servir s6n
tan agressius amb el medi ambient que hi ha grans restriccions en
el seu @s. El T-34 es pot utilitzar tant en I'agricultura tradicional
com en lecoldgica, un sector en creixement constant. Actualment,
s’estan investigant altres agents bioldgics per combatre diferents
agents patogens similars.

Les seves necessitats de finangament, destinades als registres
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fitosanitaris a cada pais, indispensables per dur a terme les ven-
des, ascendeixen a uns 600.000 euros per als propers dos anys, la
meitat dels quals els volen cobrir amb una ampliacié de capital i
un préstec NEOTEC del CDTI.

ELECTRONIC INTELLIGENT CONTROLS, SL és una empresa dedicada
al disseny, el desenvolupament i la fabricacié d’equips electronics
de control Power Line per a I'automatitzacié d’habitatges, edificis i
inddstria. Ha rebut el suport del CIDEM i de la Fundaci6 la Salle a
través del seu capital concepte i vol arribar a ser el referent en el
mercat europeu en sistemes de control distribuits que utilitzin la
xarxa eléctrica com a mitja de transmissio de dades.

El principal factor que diferencia aquesta gamma de productes,
per tant, &s que no utilitzen un cablatge propi, sind la mateixa xarxa
eléctrica, per transmetre les ordres des d’un punt de control. Ofe-
reixen solucions fetes a mida i especifiques per a cada necessitat i
lautomatitzacié de tasques quotidianes, de manera que permetin
estalviar energia i obtenir un confort i una seguretat més grans, se-
gons va explicar el seu director general, Roméan Francesch.

Estan desenvolupant una familia de productes anomenats e-
controls, que estaran disponibles a partir del mes de juny del
2006, i que van des del control de persianes o de la il-luminaci6
de carrers a la climatitzaci6 d’edificis i piscines, aplicables tant
en edificis i estructures en funcionament com per al control en
general dels nous edificis intel:ligents. Busquen un financament de
300.000 euros per presentar solucions acabades als fabricants.

ARCHIVEL FARMA ha desenvolupat una vacuna eficag, la RUTI, per
combatre la tuberculosi. Una malaltia definida per 'OMS com la
tercera prioritat sanitaria mundial, juntament amb la sida i la mala-
ria, de la qual esta infectada un ter¢ de la poblacié mundial (2.000
milions de persones) i moren a l'any 3 milions de persones. El
projecte es va iniciar fa quatre anys, quan aquesta empresa es va
involucrar en el desenvolupament d’una vacuna per tractar la tu-
berculosi en persones infectades que no haguessin desenvolupat
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la malaltia, que estaven portant a terme investigadors de I'Institut
d’Investigacié de ’'Hospital Universitari Germans Trias i Pujol.

Aquesta vacuna permet reduir el costds tractament habitual
de nou mesos amb altes dosis d’antibidtics a tan sols un mes. En
actualitat, se n’ha registrat la patent i s’espera iniciar les primeres
proves cliniques amb pacients a mitjan 2006, segons va explicar el
gerent d’Archivel Farma, Jaume Amat.

Lestratégia comercial passa per oferir el producte a una mul-
tinacional farmacéutica, que no trigara a aparéixer gracies a una
oportunitat de negoci prevista de ’entorn dels 18.000 milions d’eu-
ros, calculats a partir del nombre d’infectats als quals es podria
subministrar la vacuna: uns 500 milions de dosis en els 8 anys de
vigéncia de la patent. Busquen una inversié de I'entorn dels 2,25
milions d’euros, per ultimar les fases d’investigacié del projecte.

S
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Ponents:

Anna Samitier, responsable de projectes de Supergrif

Marta Tantos, cap de disseny de Lego Concept Lab, Barcelona
Oscar Farrés, cap de projectes de l'area de muntures d’Indo
Ignacio Germade, director del Centre de Disseny de Motorola
del Regne Unit i Singapur

Moderadora:
Barbara Arqué
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EL DISSENY AFEGEIX VALOR ALS PRODUCTES O ALS SER-
VEIS. QUAN EL DISSENY ES CONCEP COM UNA VISIO QUE
VA MES ENLLA DE L’ESTETICA, APORTA ACTUALITZACIO,
MODA, IMATGE DE MARCA | INNOVACIO. EL DISSENY JA
ES UNA ESTRATEGIA PER ACOSTAR-SE AL CLIENT I, FINS |
TOT, EN ALGUNS CASOS, SON ELS PROPIS CLIENTS QUE
DISSENYEN AQUELLS PRODUCTES QUE DESPRES ADQUI-
RIRAN COM A CONSUMIDORS. SOBRE LA INTEGRACIO
DEL DISSENY EN ELS PRODUCTES | LA PERSONALITZACIO
D’AQUESTS “PRODUCTES FANTASTICS” QUE SOLUCIO-
NEN NECESSITATS | APORTEN PLAER | QUALITAT DE VIDA,
VA VERSAR LA SESSI0 TITULADA GENERICAMENT “DISSE-
NYANT PER A LES PERSONES”, QUE VA SER MODERADA
PER LA PERIODISTA BARBARA ARQUE.

ANNA SAMITIER, responsable de projectes de Supergrif, una em-
presa catalana d’aixetam amb seu a Sant Feliu de Llobregat, a la
comarca del Baix Llobregat, dedicada al disseny, la fabricaci6 i la
comercialitzacié d’aixetes de gamma alta, va manifestar que “apor-
tem disseny com un valor diferencial de la nostra empresa davant
de la resta de competidors”. Supergrif és una empresa fundada
lany 1967, present avui a quaranta paisos, amb una cinquantena
de treballadors i amb una facturacié anual de 6 milions d’euros.
“Tenim cura de la imatge de 'empresa d’una manera global, no
només el producte, sind tot allo relacionat amb la comunicaci6,
els catalegs, I'embalatge o packaging, l'assisténcia a fires... | ens
basem en una xarxa comercial i de distribuci6 extensa”, va asse-
gurar Samitier.

Lestratégia empresarial de Supergrif es basa en “la diferen-
ciacié del producte a través d’un bon disseny i del servei al cli-
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ent. Gracies a aixd estem aconseguint un posicionament solid en
relacié a la qualitat, el preu i el disseny”. 'empresa centra en el
disseny les seves prioritats, a més de “la recerca continuada de
’excel-léncia”. Supergrif va ser la primera empresa d’aixetam espa-
nyola que va obtenir la norma I1SO 9oo1 l'any 1994.

MARTA TANTOS, cap de disseny de Lego Concept Lab, Barcelona, va
exposar que “dissenyem amb les persones i per a persones de o a
99 anys”. Lego és una empresa familiar amb seu a Dinamarca, di-
rigida actualment pel nét del fundador, que va crear la companyia
lany 1932. La missi6 de 'empresa continua sent “fomentar el nen
que tots duem dintre”. Actualment té 7.300 empleats, i 'lany 2000,
“el mad va ser declarat la joguina del segle i el millor producte de
plastic de tots els temps”.

“El departament d’innovaci6 esta format per gent de disseny,
de marqueting i d’enginyeria. Som 150 dissenyadors de divuit na-
cionalitats. Creem les idees des del principi i les deixem llestes per
a la produccié”, va explicar Tantos. En un “laboratori conceptual”
s’ideen els productes del futur. “Hi ha diversos concept labs per
tot el moén. Estudiem com és la vida diaria de la gent. El nostre
producte és un producte global. Observem la gent en el seu entorn
habitual, en les seves activitats quotidianes”. A més de l'observa-
ci6, en la fase conceptual d’un producte, també s’organitzen ses-
sions practiques, se sotmeten els prototips a les primeres proves,
es creen productes nous amb pares i nens, i fins i tot s’anima
els adults perqué juguin a plaer... Només aixi s’obtenen éxits tan
importants com el de Bionicle, les figures d’acci6 de Lego que
desperten tant d’interés en els nens. Un altre exemple n’és Lego
Factory, que no es troba a les botigues, només a la web, desen-
volupat amb els fans adults de Lego. Linteressat crea un model
en linia, el comparteix amb la comunitat de fans i, si ho desitja,
pot encarregar les peces per construir-lo a casa seva. “Els disse-
nyadors sén els propis consumidors. Hem desenvolupat una nova
experiéncia de joc, encara que inicialment no sigui una experiéncia
fisica. Tu pots ser el teu dissenyador”.
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OSCAR FARRES, cap de projectes de l'area de muntures d’Indo,
una multinacional catalana dedicada al sector optic des de 1937,
va il-lustrar com Indo ha demostrat que posseeix un triple poder
d’adaptacid. Va passar de ser una empresa de capital familiar a una
companyia que cotitza en borsa des de 1987; de ser una empresa
amb un enfocament industrial a ser una companyia que presta un
servei global a ’0ptic; i de ser una empresa amb un interés local
a consolidar una projeccié internacional. Precisament, “la projec-
ci6 internacional i la innovaci6 son els dos eixos estratégics de la
companyia”, va resumir Farrés. Indo ara és present a 9o paisos i té
1.800 treballadors que fabriquen i venen anualment 8 milions de
lents oftalmiques, 1,5 milions de muntures i 2.700 béns d’equip.
La facturacié de I'any 2004 va ser de 127 milions d’euros.

Les activitats de disseny de l'empresa es concreten en un
equip intern de dissenyadors, una xarxa de col-laboradors externs,
un comité intern d’innovacié i en la preséncia a concursos i con-
gressos. “El comité intern d’innovaci6 activa i canalitza la crea-
tivitat de les persones amb l'objectiu de produir innovacions. El
disseny és una part fonamental. La innovaci6 i el disseny estan
presents i impregnen totes les arees funcionals de 'empresa”.
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Indo s’estructura en tres arees d’activitat: les muntures, les
lents i els béns d’equips. “El disseny de muntures d’ulleres s’ar-
ticula en tres eixos: 'ergonomia, la tecnologia de materials i de
processos de fabricacid i un tercer eix, cada dia més important,
la moda. Perd també hi ha un ambit per explotar, que és la fun-
cionalitat de les ulleres”, va advertir Farrés. En el cas de les lents
progressives, 'empresa presenta Eyemade, “un producte dissenyat
per lusuari que implica la fabricacié personalitzada de la lent”. En
area dels béns d’equip, “fins ara unes maquines fredes i gens
amables”, Indo ha incorporat el que anomenem la “memdria de
la forma”, en qué els objectes s6n recognoscibles per l'usuari i
recorden altres objectes familiars.

IGNACIO GERMADE, director del Centre de Disseny de Motorola
del Regne Unit i Singapur, va opinar que “els processos de disseny
son molt similars, amb independéncia de l'activitat de 'empresa i
el nombre de treballadors”. Avui, el concepte d’innovacié sembla
que esta en boca de tots i que constitueix 'objectiu més important
d’una empresa; no obstant aixo, per a Germade: “I’objectiu d’una
empresa no és innovar, sind fer productes fantastics, productes
que la gent vulgui comprar, perqué veritablement els omplin, si-
guin atractius i els solucionin un problema o una necessitat”.

Una cosa sembla que és clara, i és que “la innovacié per la
innovacié no funciona”. Llavors, quin és l'espai per a la innova-
ci6? “Has d’analitzar el producte que vols i veure el producte que
tens avui. Lespai entre ambdoés és I'espai per a la innovaci6”,
va sentenciar Germade. A més, “el disseny ens ajuda a empeé-
nyer la innovacié, a conduir-la per la llera necessaria». Es per aixd
que el disseny és realment una eina poderosa, ja que “permet
transformar una empresa. Per quatre raons. El disseny descobreix
oportunitats, ja que crear un producte és mantenir una conver-
sa amb l'usuari; facilita la col-laboracié; crea prototips i objectes
palpables, i, a més, el producte és el que defineix la imatge de
marca d’una empresa. La gent paga pel producte, pel servei en ell
mateix”, va concloure.
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IDEES FORCA

Anna Samitier, responsable de projectes de Supergrif
“Tenim cura de la imatge de 'empresa d’una manera global”.

Marta Tantos, cap de disseny de Lego Concept Lab, Barcelona
“Com millor coneguem les persones en el seu entorn habitual, més
facil sera crear idees innovadores que satisfacin les seves necessi-
tats actuals i futures”.

Oscar Farrés, cap de projectes de I’area de muntures d’Indo

“Si parlem d’R+D+i+d, 'R+D se centra en l'area de desenvolupa-
ment tecnologic, perd la i+d (innovaci6 i disseny) esta present en
totes les arees funcionals de 'empresa”.

Ignacio Germade, director del Centre de Disseny de Motorola del
Regne Unit i Singapur

“Des del punt de vista del disseny, volem fracassar molt i aviat.
Aixi eliminem el risc. | podem concentrar-nos en I'éxit”.

g S
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Ponents:

Alfons Cornella, president d’Infonomia.com

Marc Sachon, professor adjunt del Departament de Produccib,
Tecnologia i Operacions de I'lESE

Albert Esplugas, gerent de Solucions de Productivitat de Microsoft
Sergi Pallarés, director d’Operacions de Saident,

Oriol Ribera, director de Desenvolupament de Negoci de Genaker

Moderadora:
Gloria Serra
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LES PERSONES, ELS MODELS ORGANITZATIUS | LA TEC-
NOLOGIA CONSTITUEIXEN ELS REPTES ACTUALS DE
QUALSEVOL EMPRESA. PERO, COM S’ALBIRA L’'EMPRESA
DEL FUTUR? SEGONS ELS PONENTS D’AQUESTA SESSIO,
L’EMPRESA DEL FUTUR SERA UNICA | MES EFICIENT, | ELS
FACTORS SOCIOCULTURALS | LA PRESA DE DECISIONS
ADQUIRIRAN UNA FUNCIO PREDOMINANT. A MES, TIN-
DRA NOVES EINES TECNOLOGIQUES QUE LI PERMETRAN
SEGUIR CONTINUAMENT EL CICLE DE VIDA DELS PRODUC-
TES, COMPARTIR FACILMENT LA INFORMACIO | MILLORAR
LA INTERRELACIO ENTRE ELS EQUIPS DE TREBALL. LA
SESSIO VA SER CONDUTDA PER LA PERIODISTA GLORIA
SERRA, QUE VA CONFESSAR QUE “ESTA SUMIDA EN LA
PERPLEXITAT DAVANT ELS CANVIS TAN RAPIDS | CONS-
TANTS QUE HAN D’AFRONTAR AVUI LES EMPRESES”.

ALFONS CORNELLA, president d’Infonomia.com, va intervenir vir-
tualment amb un multimédia conceptual. Va repassar l'evoluci6
tecnologica de les dltimes décades i es va aturar en el mén ac-
tual, més complex, on “hem passat de preguntar-nos qué fem bé
a preguntar-nos qué sabem fer bé”. Avui calen habilitats noves,
una observacié sistematica i una interpretaci6 més atrevida de la
realitat. “Descobrir consisteix en veure el que tot el mén ha vist i
pensar el que ningl ha pensat”.

Per a Cornella, la innovacié no és ni un programa ni un sis-
tema. “La innovaci6 és una actitud. La innovaci6 és visi6. La in-
novacié és energia. La innovacié és risc calculat. La innovaci6 és
sort. Es la passi6 per idees noves. Es combinar idees de diferents
procedéncies. La innovacié és hibridar. Es atrevir-se a preguntar
per qué no?”.
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MARC SACHON, professor adjunt del Departament de Produccid,
Tecnologia i Operacions de UIESE, va recordar que en el passat
entorn laboral era agressiu, hi havia molts estocs i el cicle de vida
dels productes es mesurava en anys. El present és més agradable
i flexible. “La flexibilitat també té a veure amb la innovacid, ja que
no només es refereix als productes sin6é també als processos”.

En el futur, “veurem la integracié de totes les cadenes de sub-
ministrament. | també la integraci6 de sectors. Hi haura una col-
laboracié més gran”. empresa del futur sera més tecnologica, “avi-
at disposarem de l'etiqueta electronica (RFID) i de l'accés a dades
en qualsevol moment i a baix cost. El flux d’informaci6 sera molt in-
tens. La gestidé empresarial s’accelerara. Les dades s’automatitzaran.
Perd haurem d’aprendre a obtenir informaci6 d’aquestes dades”.
En aquest ambit, “els factors socioculturals seran cada vegada més
importants. La presa de decisions tindra un gran pes. Haurem de
trobar l'equilibri entre la reacci6 rapida i la prudéncia”.

Per a Sachon, un dels grans canvis que aviat viurem “sera
una nova relacié amb el client. Ara ja integrem el consumidor final
en la cadena de subministrament. Al final, és el consumidor qui
decideix la tecnologia, el producte o el servei que vol comprar. El
rei, al final, és el consumidor, no I'enginyer”. A més, “veurem una
concentracié d’empreses grans, que tindran jerarquies cada vega-
da més planes. Les pimes es refor¢aran i seran subcontractades
per empreses grans a través de tecnologies en linia. Cada vegada
més, modularitzarem el treball per ser més rapids i flexibles. S’in-
crementara el teletreball. Els factors clau seran la creativitat en el
treball i el contacte directe amb el client”, va concloure.

ALBERT ESPLUGAS, gerent de Solucions de Productivitat de Mi-
crosoft, va desvetllar (en una minima part) els “secrets” de la sala
EMO de Microsoft, que és on aquesta empresa concentra i exhibeix
els productes de la seva area de la investigacié. “S6n productes que
es troben en una fase d’incubaci6. Pero, el fet de mostrar-los ens
permet observar les primeres reaccions dels usuaris amb una tecno-
logia que potser es comercialitzara a cinc o deu anys vista”.
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Alguns exemples de les moltes opcions sobre I'Gs futur de
lordinador i de les aplicacions informatiques proposades per Mi-
crosoft es relacionen amb la gestid individual i col-lectiva de la
informacié i amb les comunicacions. Aixi, les noves aplicacions
ja no posseeixen mends a la part superior de la pantalla, ja que
“la informacié és viva i s’actualitza a linstant. Es crea un cldster
d’informacio, on els documents es relacionen amb dades i videos,
i tot aquest conjunt d’arxius es tracta com un sol element”. A més,
“la informacié s’envia conjuntament amb unes eines que permeten
la presa de decisions. Es potencien les técniques de simulacié, ja
que és possible intervenir en les dades rebudes, modificar-les i
veure qué passa en temps real”. Es igualment interessant la ca-
mera de 360 graus, que se situa en el centre de la taula i segueix
la persona que parla a cada moment. També destaca la pantalla
panoramica, formada per una gran pantalla corbada o per tres
pantalles contigiies. “Hi ha tres zones de treball. A esquerra, la
zona de comunicacié, amb el gestor del correu electronic i els
equips de treball; a la dreta, la zona de la informacié, amb els ar-
xius i carpetes, i, a la part central, la zona de treball, que presenta
el document amb el qual s’esta treballant”.
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SERGI PALLARES, director d’Operacions de Saident, va afirmar
que “la RFID, ben explotada, és més una eina de negoci que una
tecnologia”. La Radio Frequency IDentification (RFID) —o etique-
ta electronica— és “una tecnologia d’identificacié que actua de
connector entre el mén logic de les aplicacions i el mén fisic on
es mouen els productes”. En el nostre entorn, “els recursos sén
cada vegada més intel-ligents. | estan moguts pels productes. | els
productes son caixes. Per millorar els processos, hem de centrar-
nos en ells”, va explicar Pallarés. Per aix0, “I’objectiu de la RFID és
dotar d’un grau d’intel-ligéncia els productes i aconseguir que els
processos siguin més eficients i fiables. URFID és una alternativa
al codi de barres en moltes aplicacions”.

El funcionament del sistema és simple. Consta d’una etiqueta
RFID, que és un xip i una antena. “Al xip gravem informacié i,
mitjan¢ant l'antena, que emet una cobertura, podem accedir i
recuperar aquesta informacid. Després, el lector envia la informa-
ci6 de I’antena a la unitat de processament”. La tecnologia RFID
afectara tots els sectors i interessara petites i grans empreses.
“El que ara és important és comencar a treballar-hi, gaudir dels
primers avantatges (tracabilitat de productes o materials, millora
de leficacia i satisfaccié del client) i preparar els beneficis que
pugui oferir a llarg termini”.

ORIOL RIBERA, director de Desenvolupament de Negoci de Ge-
naker, va exposar el sistema push to talk (prémer per a parlar), un
nou servei integrat ja en qualsevol mobil, perd que els operadors
no desplegaran comercialment fins al 2006. Aquest sistema “per-
met parlar instantaniament i permanent amb un grup de persones.
N’hi ha prou de prémer un boté dedicat del mobil per comunicar-
se amb el grup”. Desapareix aixi el concepte de penjar, ja que la
connexié es manté sempre activa. El sistema push to talk és veu
sobre IP, perd sobre GPRS. La veu sobre IP o telefonia IP és I’Gis del
protocol d’Internet (IP) per a comunicacions a través de la xarxa.
El GPRS és la xarxa de dades dels teléfons mobils, “aquesta xarxa
és per on es navega quan obrim una pagina wap o quan rebem
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un missatge multimédia. Es diferent de la xarxa de veu”. Aquest
sistema aporta una série de beneficis per a 'empresa. D’entrada,
suposa “un estalvi de costos, ja que utilitza amb més eficiéncia els
recursos de la xarxa. A Alemanya, per exemple, el servei costa uns
18 euros al mes per a cada terminal. Laltre avantatge és la flexi-
bilitat. Aquesta tecnologia aporta un gran valor afegit a la gesti6
empresarial i laboral”, va assegurar Ribera.

IDEES FORCA

Alfons Cornella, president d’Infonomia.com
“Tots podem innovar. Tots hem d’innovar. Per ser més eficients. Per
ser diferents. Per ser Gnics”.

Marc Sachon, professor adjunt del Departament de Producci6, Tec-
nologia i Operacions de U'IESE

“En I’empresa del futur, els factors socioculturals seran cada vega-
da més importants. | la presa de decisions tindra un gran pes”.

Albert Esplugas, gerent de Solucions de Productivitat de Microsoft

“En un nou entorn, grups d’usuaris compartiran un espai virtual,
que disposara de tots els elements necessaris per efectuar un
treball de col-laboraci6”.

Sergi Pallarés, director d’Operacions de Saident
“Per millorar els processos, hem de centrar-nos en els productes”.

Oriol Ribera, director de Desenvolupament de Negoci de Genaker
“El sistema push to talk (prémer per a parlar) permet parlar instan-
taniament i permanent amb un grup de persones només prement
un bot6 del mobil”.

S
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Com a novetat, en aquesta edicié del Forum de la Innovacio, s’ha
creat el Forum de Lectura: un lloc de consulta i lectura de llibres i
publicacions relacionades amb el mén de 'empresa i la innovaci6.
Aquest espai, obert a tots els assistents al Forum de la Innovacio,
ha aconseguit reunir en un mateix punt més de 300 titols sobre
gesti6 de la innovaci6 i desenvolupament empresarial en diferents
formats: llibre, cataleg, revista, CD, etc. Aquesta amplia oferta re-
collia des de publicacions estadistiques fins a material didactic i
metodologies, passant per estudis de la realitat catalana, espanyo-
la i europea i llibres d’habilitats directives.

El CIDEM va aportar al Forum de Lectura els 7o titols que té
publicats actualment sobre temes com: I'emprenedoria, el disseny,
la logistica, la qualitat i el financament, entre altres. Aquests titols
s’agrupen en les segiients col-leccions, segons el seu contingut:
guies d’innovacié i desenvolupament empresarial, directoris i glos-
saris, eines de progrés, estudis, llibres, documents estratégics, i
fulletons i catalegs. Juntament amb aquest material, es van expo-
sar publicacions d’altres 40 organismes i empreses de Catalunya,
de la resta d’Espanya i d’altres paisos de la Unié Europea. Entre
aquests col-laboradors, es podien trobar diversos departaments
de la Generalitat, administracions pabliques d’ambit local, autono-
mic i estatal, associacions empresarials, escoles de negoci i uni-
versitats, editorials, llibreries, fundacions, col-legis professionals,
sindicats, centres tecnologics, empreses i centres d’estudis.

Totes les publicacions disponibles conformaven una mostra
molt representativa de l'activitat editorial relacionada amb la in-
novacié actualment existent. El Forum de Lectura ha comptat amb
la preséncia de més de 550 persones interessades en conéixer les
principals novetats publicades sobre innovacié i persones, tema-
tica al voltant de la qual s’ha desenvolupat U'edicié del Forum de
la Innovacié d’enguany. Aquesta xifra representa un percentatge
d’afluéncia de gairebé el 40 % del total d’assistents al Forum de la
Innovacié, que ha tingut lloc el 24 i 25 d’octubre. La localitzacié i
lespai fisic destinat al Forum de Lectura, amb un finestral amb vis-
tes a un petit bosc, realment animava a la lectura i a la reflexi6.
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Només en tres dies, el CIDEM ha rebut, via web, més de 300
comandes de publicacions, arran del Forum de Lectura.

Aprofitant el marc del Férum i amb el lema “Cada dia un lli-
bre”, s’han presentat dues novetats editorials d’alt interés per a
tots als assistents al Forum de la Innovaci6.

El dia 25 d’octubre es va presentar el llibre, publicat per I’Ajun-
tament de Manresa, “Manresa Innova. 30 experiéncies innovadores
del Bages”, una recopilacié d’experiéncies innovadores d’empre-
ses i d’organitzacions que utilitzen intel-ligentment les tecnologies
de la informaci6 i la comunicacié a la comarca del Bages. La pre-
sentaci6 va cérrer a carrec dels autors del llibre, els periodistes Epi
Amiguet i Fernando Lépez Mompd. Aixi mateix, aquesta presenta-
ci6 també va comptar amb la preséncia d’Alain Jorda Pempelonne-
regidor de TIC de ’Ajuntamnet de Manresa i del Sr. Xavier Ferras,
director de Desenvolupament empresarial del CIDEM.

El 26 d’octubre es va presentar el llibre, publicat pel CIDEM,
“Qui és qui a Internet? Recull inédit de fets i anécdotes”. Lautor,
Andreu Vea, ens va presentar un llibre que ens apropa al conei-
xement de la Xarxa, parlant-nos de les principals fites historiques
i dels personatges més importants en el desenvolupament d’In-
ternet: els pares d’Internet al continent america i personatges ca-
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talans i espanyols que han tingut la seva influéncia a Internet.
Aquesta presentacié també va comptar amb la preséncia del Sr.
Carles Fradera, director d’Innovacié del CIDEM.

El Sr. Andreu Vea va aconseguir cridar l'atencié del puablic,
fent aplaudir tots els assistents fins que varen aconseguir fer-ho
alhora, de forma ritmica (passats només alguns segons), tot fent
referéncia al govern d’Internet, que també funcionava d’aquesta
forma espontania i per consens, sense cap organisme que en re-
guli el funcionament més basic. | tot aixd, amb un creixement rapid
i exponencial.

S
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Ponents:

Sra. Ana Veiga, bidloga especialista en reproduccié assistida

de lInstitut Dexeus. Directora del banc de cél-lules mare del CMRB
Sr. Manuel Delgado, doctor en Antropologia Social i professor

de la Universitat de Barcelona

Sr. Alex Rovira, llicenciat en Ciéncies Econdmiques i MBA per Esade
Sr. Anton Costa, catedratic de Politica Economica de la UB

Sr. Antoni Pont, president del Grup Borges

Moderador:
Ramon Pellicer
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EN AQUESTA SESSIO DE CLAUSURA DE LA Il EDI-
C16 DEL FORUM DE LA INNOVACIO ES VA CONFIR-
MAR NOVAMENT LA IMPORTANCIA DEL FACTOR
HUMA. A TRAVES DE LES EXPERIENCIES INDIVI-
DUALS DE DIVERSOS PROFESSIONALS D’AMBITS
DIFERENTS, ES VA MOSTRAR COM LA INNOVACIO
ES UN REPTE QUE ES POTASSOLIREN ELS AMBITS
PERSONAL | EMPRESARIAL. EL LEMA D’AQUESTA
OLTIMA SESSI0 VA SER: ST A LES PERSONES

Conduida pel periodista Ramon Pellicer, aquesta Gltima sessid
va fer un repas d’aquelles idees que al llarg d’aquestes jorna-
des es van reflectir en les experiéncies dels participants i els
ponents, procedents de sectors dispars, perd amb un punt en
comi: la voluntat d’innovar. El periodista Ramon Pellicer va
destacar diverses idees entre les moltes intervencions, com a
sintesi de les ponéncies:

“Es impossible no equivocar-se, perd I'error és la primera matéria
de léxit”.

“La gran majoria de participants veu el futur amb optimisme”.

“La creativitat és un concepte de grup”.

“Les persones son les que tenen la capacitat, la forca, la valentia
d’aventurar-se i de fracassar, perd sempre l'encert d’aprendre dels
seus errors”.

Per introduir el debat a la taula rodona, es van presentar uns
video-reportatges de les experiéncies de dos innovadors d’éxit, en
ambits tan dispars com la gastronomia, amb Carme Ruscalleda, o
la moda, amb Custo Dalmau. Dos personatges que han sabut in-
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novar en els seus ambits respectius i que han aconseguit un gran
reconeixement internacional per la seva feina.

Per a CARME RUSCALLEDA, la cuina ha estat una manera
d’expressar les seves inquietuds personals. Una de les poques do-
nes al nostre pais amb estrelles Michelin, Ruscalleda té restaurants
a diversos paisos, entre ells el Japd. Per a ella, la cuina és cultura,
ja que a través de la taula es pot explicar un pais. Ruscalleda afir-
ma que una de les claus de I'éxit és que tu t’ho creguis i reivindica
la cuina com a mitja d’expressi6.

Un altre empresari d’éxit, CUSTO DALMAU, comentava que
la moda pot semblar un mén superficial i frivol, perd és un ac-
cessori que t’ajuda a viure millor, una terapia de l'esperit. Una
de les claus del seu éxit ha estat la passié per barrejar idees.
Formada per reconeguts professionals de sectors tan dispars com
la biologia, ’'antropologia o ’economia, la taula de debat va ini-
ciar la seva participacié en aquesta sessié a la recerca de factors
clau que predisposessin a la innovacid, tant psicologicament com
biologica i social.
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EL FACTOR BIOLOGIC PREDISPOSA A LA INNOVACIO?

La SRA. ANNA VEIGA, bidloga especialista en reproducci6 assisti-
da de l'Institut Dexeus, afirmava que tot el que ens passa a la vida
i tot alld que som capacos de fer no només ens ve condicionat
pels gens. Lentorn i 'educacié sén factors tan importants com el
nostre codi genétic.
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TENIR EXIT ES QUESTIO DE BONA SORT?

Per a ALEX ROVIRA, autor de diversos llibres sobre empresa com
La buena suerte o La brdjula interior, cal diferenciar la sort de la
bona sort. La sort és segurament l'atzar, alld que no depén de
nosaltres. En canvi la bona sort és passid, cooperacié, confianca,
coratge i creativitat. La innovacié no és més que una funcié d’un
conjunt d’actituds.
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QUINES SON LES DIFERENCIES QUE HI HA ENTRE UN INNOVADOR | UN
EXCENTRIC?

El reconeixement social que mereixi. Un excéntric que aconsegueix
convéncer de la pertinéncia de les seves idees, automaticament
sera un innovador. Si no aconsegueix dissuadir ningd, sera un indi-
vidu pateétic, ridicul i un boig, respon MANEL DELGADO, doctor en
Antropologia Social i professor de la Universitat de Barcelona.
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INNOVAR ES CAR?
Per a ANTON COSTA, professor d’Economia Politica de la Univer-

sitat de Barcelona, innovar és condicié d’éxit. Es rendible. Una de
dues: o sobrevius o innoves.
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QUE ES PITJOR: LA POR AL CANVI O AL FRACAS?

MANEL DELGADO observa que el canvi produeix vertigen, perd
és indispensable. El fracas és puntual i és consubstancial a 'éxit.
Perqué uns tinguin éxit, altres han de fracassar.
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COM ES DEFINEIX SOCIALMENT UN INNOVADOR?

MANEL DELGADO: La majoria d’innovadors fracassen. Una cosa
és ser innovador i una altra ser emprenedor. Tenir éxit és una cosa
ben diferent. En el mon de la ciéncia, hi ha molt innovador.

ALEX ROVIRA: Als innovadors se’ls ha negat en la seva época.
En trencar els paradigmes de referéncia, ’entorn no només nega
innovador sind que també el persegueix.

ANTON COSTA: Les persones innovadores sén aquelles perso-
nes capaces de veure les coses que tots veiem perd d’una forma
diferent, lateral. Aixo els permet fer coses que els altres no som
capacos de fer.

ANNA VEIGA: Linnovador neix i es fa. Tots naixem amb una dota-
ci6 genética, perd sense els elements necessaris per al seu desen-
volupament, no continuara endavant.

QuI TE MES MERIT, EL QUE S’ARRISCA A INNOVAR O EL QUE FA EL QUE
SAP FER?

ALEX ROVIRA: Innovar té més risc. La innovacié té molt a veure
amb la responsabilitat. Linnovador no viu 'error com una cosa de la
qual s’ha d’amagar, ho viu com una oportunitat d’aprenentatge. Hi
ha d’haver un ingredient de sort, perd amb un esfor¢ continuat.
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Seguint amb les experiéncies personals, Ramon Pellicer va en-
trevistar Antoni Pont, president del grup Borges, empresa familiar
d’éxit que ha destacat per la seva innovacid i qualitat. Per al Sr.
Pont, a Borges, les arrels son importants, perd per a ells és pri-
mordial la innovacid, entesa com la forma d’avancar empresarial-
ment, avancant-se al canvi. A Borges es té una idea de qualitat, de
seleccio, molt alta, i s’hi porta a terme una cura extremada dels
processos.

ANTONI PONT va destacar que la clau de I'éxit de Borges és l’es-
forc, la bona sort i la innovacié. Es important plantar cara als can-
vis, resoldre problemes, adaptar-se a les circumstancies i anticipar-
se a la jugada. Per aconseguir tot aixd, la motivacié dels recursos
humans és fonamental. Ser una empresa familiar els proporciona
més avantatges a I’hora d’establir les politiques de recursos hu-
mans, ja que en aquest tipus d’empreses les relacions sén més
personals. | la relacié personal és un plus afegit davant la fredor
de les multinacionals.

Com a apunt final, i per ser ’lany de l’ingenioso hidalgo, el Sr.
Pont va utilitzar les dues inicials (I i H) per apuntar els factors se-
gilients com a necessaris per aconseguir els objectius de qualsevol
organitzacié6 empresarial:

I d’innovaci6, investigacio, il-lusio, idees, internacionalitzaci6,
inddstria i H d’honradesa, honestedat, humilitat i humor, que sén
els ingredients que necessita un empresari.

| per acomiadar aquest forum, el conseller de Treball i In-
dstria, el Sr. JOSEP MARIA RANE, va adrecar unes paraules als
assistents, en les quals indicava la cada vegada més necessaria
col-laboraci6 entre politics i empresaris per millorar i fer avancgar
el teixit industrial de Catalunya. Un compromis en el qual els em-
presaris participin activament en el dialeg, per aconseguir aquesta
transformacio, i en el qual hi hagi una transferéncia de tecnologia
més gran des de les universitats.
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El Forum de la Innovaci6 és una de les contribucions del Go-
vern de la Generalitat a alld que convé fer per convertir Catalunya
en un lloc cada vegada més competitiu. Cal aprofitar les oportuni-
tats d’incorporar coneixement, creativitat, de participar en el mén
de 'empresa, en el de la producci6é de béns i de serveis.

El Govern ha de ser capa¢ de poder aportar la creacié d’un
entorn on desenvolupar la innovacié. A Catalunya es tenen els
instruments i des de I’Administracié cal posar-los a disposicié de
tots, generar les seguretats que permetin assumir els riscos que
comporta la innovacio.

Per tancar, va destacar el paper del Forum com a espai de re-
flexié i debat, un espai on es demostra que aquesta innovacié no
només és necessaria, sind que és imprescindible.
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Sra. Ana Veiga, biologa especialista en reproduccié assistida de
UInstitut Dexeus. Directora del banc de cél-lules mare del CMRB.
“Cal tenir la sort de poder fer el que volem fer”.

Sr. Manuel Delgado, doctor en Antropologia Social i professor de la
Universitat de Barcelona.

“Una cosa és ser innovador i una altra ser emprenedor. Tenir éxit
és una cosa ben diferent”.

Sr. Alex Rovira, llicenciat en Ciéncies Econdmiques i MBA per Esa-
de. Ha publicat La buena suerte i La brdjula interior.

“Els innovadors han estat negats en la seva época. En trencar els
paradigmes de referéncia, I'innovador no solament és negat per
lentorn, sind també perseguit”.

Sr. Anton Costa, catedratic de Politica Economica de la UB
“Innovar és condicid d’éxit. Es rendible. Una de dues: o sobrevius
0 innoves”.

Sr. Antoni Pont, president del Grup Borges
“La clau de l'éxit de Borges és plantar cara al canvi, resoldre proble-
mes, adaptar-se a les circumstancies i anticipar-se a la jugada”.

Hble. Sr. Josep Maria Raiié, conseller de Treball i Inddstria

“El Forum és un espai de reflexié i debat, un espai on ens de-
mostrem que aquesta innovacid no només és necessaria, sind
que és imprescindible”.
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