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CHARLA INFORMATIVA 
La FND acerca a las empresas navarras  la figura de los  “Business Brokers” o conectores de negocios
Pamplona, 5 de junio de 2008.- Esta semana, la Fundación Navarra para la Diversificación del Tejido Empresarial organizó la charla informativa “Business Brokers: desarrollando y conectando negocios” en la que un grupo de 40 empresas pudo conocer de la mano de un experto la labor de los “conectores de negocio” internacionales.

El acto contó con la participación de Coordinadora del Plan de Diversificación del Tejido Empresarial de Navarra, Ana Ursúa, del presidente de la Asociación Navarra de Empresas de TIC (ATANA), Alberto Alfaro y del consultor y Business Broker internacional, Rodolfo Ayala-Grosso.
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La coordinadora del Plan de Diversificación, Ana Ursúa, destacó el papel como enlazador de ideas y negocios como el motivo que animó a la Fundación Navarra para la Diversificación (FND) a organizar, junto a la Asociación de Empresas TIC de Navarra, ATANA, una jornada sobre los Business Brokers. Precisamente la figura de los Business Broker es una de las “herramientas” que pretende fomentar la FND para contribuir a la diversificación del tejido empresarial de la Comunidad Foral, dentro de su plan de acción. Por su parte, Alberto Alfaro, presidente de ATANA, contextualizó la figura de los Business Brokers en Estados Unidos como conectores de negocio en un mercado en el que la iniciativa privada es la que mueve los negocios y no las subvenciones públicas.

La Universidad de Stanford
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En su intervención Rodolfo Ayala-Grosso explicó los factores que han llevado al éxito tecnológico a Silicon Valley. En este sentido explicó que la evolución tecnológica de Silicon Valley ha cubierto cuatro fases hasta la actualidad. La primera etapa coincidió con el comienzo de la Segunda Guerra Mundial en 1939, donde la Universidad de Stanford colaboró con el desarrollo de sistemas de radar para operaciones nocturnas, sistemas de espionaje electrónico en los aviones o sistemas de misiles tele-dirigidos.

Con el paso del tiempo, esta alianza estratégica con el Departamento de Defensa de Estados Unidos sirvió para fomentar la investigación en la universidad y como alianza con la comunidad científica para que establecieran sus empresas en la vecindad de Stanford. De este modo, se orientó el proceso educativo a las necesidades de la industria; de hecho, el 50% de las compañías que existen en Silicon Valley deben su origen a la Universidad de Stanford.
A esta etapa de colaboración con la Universidad de Standford siguió otra centrada en los Semi-conductores que comenzó en 1944 con el desarrollo del transistor y que culminó en la era de los 60 y 70 con la creación de 60 empresas de base tecnológica, entre las que destacó Intel. El siguiente paso en esta revolución tecnológica fue la era de los mini-computadores que culminó con la última etapa, de los años 90 a la actualidad con la era Internet. 

Estas dos últimas etapas trajeron consigo el PC como objeto de consumo gracias a la reducción de costes de fabricación lo que se tradujo en la aparición de modelos de comercialización directa de firmas como Dell, Compaq o HP. A su vez, esta infraestructura permitió que se multiplicaran las redes de interconexión de equipos y a que, gracias a Internet, se redujeran barreras técnicas para posibilitar el desarrollo de nuevos modelos de negocio como el E-comerce, Multimedia o las Redes Sociales.

La creación de empresas en Estados Unidos

En su intervención, Rodolfo Ayala- Grosso explicó la facilidad existente en Estados Unidos para crear una empresa y la importancia de las sociedades de capital riesgo para el lanzamiento de las mismas. La naturaleza de los inversores de este tipo de sociedades en Estados Unidos son los Fondos de Pensiones (37%), Corporaciones (23%), Fundaciones (16%) y familias e instituciones sin ánimo de lucro (12%) sobre todo. 

En cuanto a lo que corresponde al gobierno de estados unidos, Ayala-Grosso quiso destacar el impulso a la creación de empresas a través de unos tipos impositivos bajos (han bajado del 40 al 20 por ciento el impuesto de sociedades), a través de la flexibilidad laboral, la dispersión de los fondos de investigación a través de los centros educativos de todo el país, una inmigración que favorece la entrada de talento o los incentivos tributarios a las donaciones filantrópicas.

El empresario tipo de Silicon Valley

Rodolfo Ayala- Grosso desgranó a continuación el perfil de los empresarios que nacen en Silicon Valley. En este sentido, afirmó que su objetivo es una recompensa financiera, respeto y reconocimiento y prefieren controlar el mercado globalmente en lugar que la compañía, es decir que los fundadores prefieren participar en el proyecto que ser los propietarios de toda la compañía. 

Por lo tanto, la junta directiva de una empresa tipo de Silicon Valley está compuesto por: los propios fundadores, los Representantes del Capital riesgo, los Asesores y Expertos del sector. Se persigue que tanto el riesgo como la recompensa sea compartida por los fundadores, empleados y los miembros de la junta directiva. 

En cuanto al perfil de los empleados, Ayala-Grosso explicó que presentan una serie de rasgos comunes: muy motivados, multiculturales, ingenieros con especialización de las 20 universidades locales, que esperan compartir los éxitos,  con una alta movilidad y no está mal visto hablar con los competidores, moverse a otra compañía o fallar.

Tipos de emprendedores
Rodolfo Ayala-Grosso desgranó a continuación los distintos tipos de emprendedores surgidos de Silicon Valley. En concreto, diseccionó cuatro perfiles el emprendedor visionario, el transformacional, el de adquisiciones y el serial.

El emprendedor visionario según Ayala-Grosso, es aquel que espera crecer con su empresa y tener la oportunidad de estar presente en todas las fases de desarrollo. Definen el éxito por la aceptación pública que pueda tener la compañía y su visión. Perciben la compañía como una comunidad que ofrece satisfacción y sentido de pertenencia a los empleados a largo plazo.
El emprendedor transformacional, por su parte, es aquel cuyo talento es mantener una empresa en una tecnología de vanguardia pero madura que está continuamente atacada por nuevos competidores. Por lo tanto presenta una gran capacidad de anticipación y de aprender un nuevo negocio sobre la marcha.
En otro orden de emprendedores se encuentra el de adquisiciones, cuya diferencia es su habilidad para reconocer una buena idea, apoyarla y financiarla con Capital de Inversión del holding para luego adquirirla e incorporarla a la empresa madre. 
El último de estos emprendedores es el serial. Este emprendedor está interesado en crear una compañía, llevarla hasta un cierto punto en la curva de desarrollo y moverse a empezar otra. Su principal virtud es la de identificar una idea innovadora y articular una visión, y, con un gran poder de convicción para atraer los recursos de capital de riesgo y humano para ponerla en marcha. Está comprometido a retirarse de le empresa cuando llega a un punto de rentabilidad.

La Fundación Navarra para la Diversificación

La Fundación Navarra para la Diversificación de Tejido Empresarial de Navarra está promovida por la Confederación de Empresarios de Navarra (CEN) y la Asociación de la Industria Navarra (AIN) y persigue la potenciación y diversificación del tejido empresarial existente en la Comunidad Foral hacia nuevos sectores de actividad, así como la mejora de la competitividad de sectores empresariales ya presentes en nuestra comunidad y que se consideran actualmente como “maduros”. 

En la actualidad, está formada por 59 de las empresas más importantes de la Comunidad Foral.

Más Información:

www.navarradiversificacion.org/blog
Rodolfo Ayala Grosso, director de la consultora internacional Intramat, es Ingeniero Electrónico y MBA por el IESE-Universidad de Navarra.
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