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La ilusión relacionada con la puesta en marcha de 
una idea, de un proyecto propio, hace años deja-
ba a un lado otros condicionantes, como podían 

ser las inversiones iniciales, los horarios interminables, la 
incertidumbre ante los acontecimientos, etc., porque, en 
cierto modo, a largo plazo, cualquier proyecto, si estaba 
bien estructurado, daba sus frutos.
La coyuntura económica actual, sin embargo, nos mues-
tra que si una idea no está bien organizada y soporta-
da económicamente peligra su subsistencia; pequeñas y 
medianas empresas están afectadas por este destino tan 
fugaz que hace temblar los cimientos más consistentes y 
arraigados. Es por ello que a la vez de invertir esfuerzos 
para estimular a los emprendedores se deberán dotar estas 
iniciativas empresariales de todos los recursos necesarios 
para facilitar su supervivencia.
El país está en manos de los emprendedores, de aquellas 
personas que pongan a disposición de la sociedad su ta-
lento e inviertan su dinero en crear empresas. Por eso tene-
mos que cambiar las actitudes y reducir la animadversión 
al trabajo por cuenta propia.
El obstáculo lo encontramos cuando el problema se sitúa 
entre la voluntad y la posibilidad. Una persona quiere ha-
cer algo, quiere adentrarse hacia el mundo de la empresa 
cuando considera que existe una red debajo que le prote-
gerá, le remontará y le servirá de impulso para salir ade-
lante cuando se encuentre con los problemas propios del 
día a día. En caso de que esta red no exista no hablamos 
de voluntades sino de posibilidades. No es que no quiera, 
es que no puede.
Hay que remarcar que existen dificultades y éstas impactan 
de una forma más o menos intensa. Si esto lo traducimos 

a la creación de empresas, implica, en gran 
medida, nuevas normativas y restricciones fi-
nancieras, ámbitos que muchas veces le son 
desconocidos a las personas que quieren ini-
ciar un proyecto empresarial.
Una noticia del diario Cinco Días publicaba 
que tanto PYMES como autónomos constataban un freno a 
la concesión de financiación por el gran número de avales 
y requisitos solicitados a empresas con problemas de te-
sorería. Debemos buscar soluciones productivas y eso, de 
entrada, se centra en procurar respuestas a todas aquellas 
incógnitas que van surgiendo, ya sea como consecuencia 
de una restricción económica como por la aparición de 
nuevas normativas.
Debemos hacer una apuesta clara por nuestras empresas, 
promover un entorno favorable e impulsar la simplificación 
administrativa y la reducción de trámites, ya que el exceso 
de cargas burocráticas y los costes que se derivan de su 
nacimiento hacen que sea casi imposible su pervivencia a 
largo plazo.
Uno de los objetivos en los que deberíamos centrarnos es 
que estas nuevas empresas tengan éxito en el futuro. Así 
saldremos de la crisis. Así podremos crear empleo. Así se-
remos competitivos en el mercado europeo e internacional.
Se necesitan, pues, nuevos proyectos, nuevas ilusiones y 
un trasfondo que les permita sobrevivir a corto y a largo 
plazo. Debemos apoyar el nacimiento y la creación de 
nuevos proyectos empresariales. Debemos darles el sopor-
te necesario hasta que tengan la suficiente autonomía para 
seguir caminando por si solos.

Jaime Villagrá, Secretario de la CPOE.

OBSTÁCULOS PARA EMPRENDER

CONSTRUYENDO FUTUROS: 
EXPORTACIÓN Y EMPLEABILIDAD

2 de Octubre    EXPORTACIÓN: 
 CÓMO ABRIR MERCADOS EN EL EXTERIOR

3 de Octubre    BUSCO EMPLEO DOY EMPLEO

J O R N A D A S

2 Y 3 DE OCTUBRE 2014

Información e inscripciones: 
Ayuntamiento de Villamuriel de Cerrato

• Teléfono 979 77 61 91

• serviciosgenerales@villamurieldecerrato.es

• www.villamurieldecerrato.es

Lugar:  
Casa de Cultura Jesús Meneses 

Villamuriel de Cerrato

Organiza:

Colabora:



RECUPERACIÓN ECONÓMICA Y TRABAJO AUTÓNOMO

Con nombre propio armando lópez anadón Rsc nuria urbón

Desde hace semanas estamos recibiendo el eufórico men-
saje, de que por fin estamos saliendo de la crisis. Es habi-
tual encontrar titulares como estos en nuestra prensa dia-
ria: “Las cifras del paro bajan y la industria vuelve a crear 
empleo por primera vez en seis años” “La recuperación ya 
llega al empleo” “Los ocupados suben en más de 400.000 
en un solo trimestre y crecen en un año por primera vez 
desde el verano de 2008” “La tasa de desempleo baja 
hasta el 24,5%”.

La crisis internacional que vivimos se ha convertido en 
un desequilibrio global que ha afectado, en mayor o 
menor grado, a todo el mundo y a todos los secto-
res (Torres, 2007). Se inició como financiera pero ha 
desembocado en una recesión económica, afectando 
a la economía real y como consecuencia en nuestras 
propias economías, generando grandes desigualda-
des, hambre, pobreza, deterioro medioambiental, etc. 
(Villasante, 2011; Piqueras, 2012).

Pero lo importante está por venir y es nuestra propia 
reflexión, nuestra autocrítica ante esta situación. Noso-
tros como parte de esta sociedad y desde nuestras pe-
queñas empresas, negocios… Nos hemos preguntado 
¿Qué hemos hecho frente a los problemas que nos ha 
planteado esta crisis? ¿Qué hemos aprendido de ella?  
¿Qué soluciones o alternativas propondríamos en caso 
de que este panorama de crisis se volviera a repetir?  

¿Realmente creemos que esto es solo un problema de 
Macroeconomía o que tenemos opción de cambio?

Como ya expusieron los expertos en el XI Congreso 
Español de Sociología, «Crisis y cambio: propuestas 
desde la sociología», “La situación actual, asentada en 
la económica real, puede convertirse en una ocasión 
propicia para el cambio, para buscar nuevos caminos 
en el funcionamiento y la gestión de las organizacio-
nes. Y entre otros la implantación de la RSC podría 
facilitar un cambio de modelo, en el que se tenga en 
cuenta, la responsabilidad de las empresas por su im-
pacto en la sociedad (CE, 2011: 7)

Nos plantean un enfoque integrador, en el que  los ne-
gocios, para su supervivencia, deben valorar  en su día 
a día, las demandas y expectativas de la sociedad, más 
allá de sus propias estructuras jerárquicas (accionistas, 
consejos..), ya que necesitan a la sociedad (clientes y 
trabajadores) para su continuidad y crecimiento.

Por otro lado y en 
línea con la RSC, 
hablan del enfoque 
estratégico (Garri-
ga, Melé, Porter y 
Kramer, 2006) con el que elaborar una herramienta 
que genere valor a largo plazo y obtener ventajas com-
petitivas y duraderas para la empresa. Con ella obten-
dremos una posición diferenciada de los competidores 
en el mercado, poder innovar en los procesos y produc-
tos reduciendo costes o reclutar personal cualificado. 

Medidas como la incorporación de las nuevas tecnolo-
gías, facilitan el acceso a la información y la visibilidad 
de las prácticas de las empresas. Ponen de manifiesto 
a la empresa, desde sus irresponsabilidades sociales, 
sus impactos medioambientales… etc. Obligando al 
ejercicio de la transparencia; porque hoy más que nun-
ca nuestros clientes buscan transparencia.

Es imprescindible tener nuevas iniciativas de negocio, 
con valores y visiones diferentes a los que ya teníamos, 
los que tenemos son valores tradicionales y familiares. 
Con estos cambios de visión, podemos conseguir  me-
jorar la  marca o anticiparnos y con ello distinguirnos 
de nuestros competidores. 

Por otro lado, es muy importante plantear la creación 
de espacios en común, con las administraciones públi-
cas, para poder crear actividades que favorezcan el 
crecimiento de nuestro entorno más cercano. 

La innovación aportada a las organizaciones por la 
RSC (CERSE, 2011), permite aflorar nuevo capital hu-
mano, iniciar proyectos, aportar nuevas perspectivas 
a las actuaciones e integrar agentes en el proceso de 
lucha contra la crisis. 

Pero es importante no obviar lo vivido, porque tal y como 
dice la sabiduría popular, la experiencia da un grado. 

Es por ello crucial, reflexionar sobre las consecuencias 
de este sunami económico que estamos viviendo, va-
lorar los daños y en función de los mismos crear un 
manual de supervivencia, desarrollar medidas de pre-
vención y generar medidas futuras que nos permitan 
aminorar los daños en la próxima crisis. 

Nuria Urbón,
Psicóloga Industrial y Master en Recursos Sociales.

En los últimos meses 
estamos comenzan-
do a detectar mode-

rados cambios favorables 
en determinadas variables 
económicas, así parece 
que hemos abandonado 

el escenario del estancamiento en el crecimiento econó-
mico, llevamos seis meses consecutivos con disminución 
en el número de trabajadores en desempleo, el consu-
mo interno parece que mejora, aunque sea sólo en un 
escaso 0,2% con respecto al año pasado y la inversión 
exterior vuelve parcialmente, mientras nuestra capacidad 
de acceso al mercado exterior aumenta, al tiempo que 
el principal motor de la economía española, el turismo, 
se mantiene, y con él buena parte de nuestra actividad 
económica.
Es normal que todos los datos interanuales con respecto a 
2013 mejoren, puesto que habíamos llegado al final del 
túnel y por poca luz que veamos nos parece un fuerte res-
plandor, en este sentido tan malo es el escepticismo, como 
la posición triunfal de algunos, porque la realidad sin em-
bargo sigue siendo que nuestro pulso es muy débil, los 
salarios no crecen, y con ellos la capacidad de compra de 
nuestras familias. El empleo despega muy lentamente y en 
condiciones muy precarias, y en el ámbito económico el 
crédito sigue siendo un gran desconocido. Se han perdido 
300.000 millones de saldo de crédito vivo a favor de las 
empresas en tan solo cinco años, con este escenario será 
difícil consolidar la recuperación que ahora observamos.

En el ámbito del trabajo autónomo conocemos una situa-
ción contradictoria, por una parte la renta media disponi-
ble de los autónomos españoles decrece, algo más del 8% 
en los dos últimos años, pero sin embargo el colectivo se 
incrementa, tenemos por fin una previsión en el año 2014 
de tener una evolución positiva. En Junio el crecimiento con 
respecto al mismo mes del año anterior era de algo más 
del 2%, con más de setenta mil activos por cuenta propia 
nuevos inscritos en la Seguridad Social y el año puede 
terminar de nuevo con un crecimiento de cien mil nuevos 

autónomos si mantenemos el ritmo actual, como ocurría en 
los periodos anteriores al año 2008.

Sin embargo, nos encontramos con un nuevo trabajo autó-
nomo producto más de la necesidad y de la supervivencia, 
que de la voluntad o de la capacidad emprendedora. Sin 
duda, las medidas de bonificación de cuotas a la Seguri-
dad Social en los primeros meses de actividad y los pro-
gramas de ayudas puestos en marcha por determinadas 
CCAA están detrás de ese resultado cuantitativo, pero 
nuestra preocupación es siempre la de cómo consolidar 
este fenómeno de crecimiento, cómo hacer que el nuevo 
autónomo de hoy sea realmente un nuevo emprendedor y 
una nueva empresa capaz de generar empleo.

Para ello hacen falta políticas públicas más ambiciosas, 
servicios de asistencia técnica más sofisticados y sobre 
todo una capacidad de acceso a la financiación que hoy 
no encontramos en el mercado financiero.

En Castilla y León y concretamente en Palencia hay que 
pedir mayor agilidad a las distintas administraciones y la 
creación de medidas puntuales para dinamizar el colectivo 
de los autónomos puesto que el autoempleo es un sector im-
portante en el tejido industrial de nuestra región y provincia.

Por otra parte desde el trabajo autónomo consideramos im-
prescindible que la salida de la crisis represente un cambio 
en nuestro modelo productivo y en nuestro tejido empresa-
rial. Eran muchos los problemas que habrían debido afron-
tar los autónomos antes de la crisis. La pérdida de tejido 
comercial, la escasa presencia en los sectores industriales 
o el mínimo nivel de presencia de las nuevas tecnologías 
en el colectivo, ya eran problemas estructurales anteriores. 
Hoy podemos llegar a recuperar nuevo trabajo autónomo, 
pero si no es con un cambio en su capacidad competitiva 
no habremos avanzado nada y sólo habremos sufrido un 
paréntesis de escasez y sufrimiento que no nos abre nue-
vas expectativas  

Armando López Anadón, 
Miembro de la Comisión de Expertos  

de UPTA España.

MIL LEGUAS VIAJES

Todo lo necesario para sus viajes de empresa, congresos, incentivos, tercera edad, estudiantes, novios etc. 
En nuestra agencia le aconsejaremos sobre el destino, hotel, duración del viaje... 

Haremos realidad su viaje soñado…

GRUPO CLICK VIAJA

979 740 706
C/ Antonio Maura, 2 Local   

34001 Palencia

www.milleguas.clickviaja.com
CICL.34-33

Llegamos donde internet no llega

Además… Cruceros, Nuevas rutas, Parques temáticos, Citas culturales, Acontecimientos deportivos, Aventura y Naturaleza, Alojamientos…

La crisis como modelo de reflexión
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Legal Success es un referente para toda 
empresa dispuesta a explorar el mer-
cado internacional. Silvia Gutiérrez, 
Abogada, Traductora e Intérprete Jura-
da del Ministerio de Asuntos Exteriores, 
es la Directora General de Legal Suc-
cess, un proyecto que creó en 2010 en 
Madrid y que hace sólo dos años abrió 
delegación en Palencia. La doble espe-
cialidad de Silvia en Jurídico y en Tra-
ducción ofrece la confianza necesaria a 
los empresarios que quieren exportar 
con garantías.  

En el otro lado de la moneda, Campanas 
Quintana, firma ubicada en Saldaña, 
heredera de una tradición familiar que 
puede documentarse hasta el año 1637. 
Ignacio Quintana, representa este nego-
cio cuyas singularidades le hacen único 
en la geografía nacional. El prestigio de 
la firma ha trascendido las fronteras  y 
son muchas las campanas fundamental-
mente en Centroamérica y Sudamérica 
fundidas y afinadas en Saldaña.

Legal Success nació del proyecto del MBA Jurídico, Máster en Dirección y Administración de despachos, tal y 
como nos cuenta su artífice, Silvia Gutiérrez Porras, palentina de 36 años de edad, Licenciada en Derecho, 
Máster en Abogacía Internacional y Licenciada en Traducción e Interpretación por la Universidad de Granada. 
Además es Intérprete Jurada de inglés del Ministerio de Asuntos Exteriores y habla en perfecto italiano. La sede 
social de Legal Success se encuentra en Madrid y hace solo 2 años que dispone en Palencia de una delegación 
situada en el Paseo La Julia, 3. Su página web: www.legalsuccess.es 

¿Qué episodio destacaría de su 
trayectoria profesional?
Dirigí un despacho de abogados 
en Calabria (Italia), una oficina re-
lacionada con el negocio inmobi-
liario. Tenía mucha responsabilidad 
porque llegué a tener a mi cargo 
a 800 clientes. A mí lo que más 
me gusta es la Interpretación de 
negocios, y en este caso estaba el 
constructor calabrés con el inversor 
ruso con su intérprete, mis jefes de 
Marbella y ahí la única que enten-
día todo el berenjenal de cosas 
que se estaban cociendo era yo y 
era fantástico. 

¿En Palencia las empresas debe-
rían mirar cada vez más al mer-
cado exterior?
Claro, pero por qué las empresas 
de Palencia no van a comunicarse 
con clientes internacionales? Nos 
estamos cerrando al mercado inter-
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¿Cómo surge Legal Success?
Nació del MBA Jurídico. Había 
que hacer un proyecto y elegí 
algo que se pudiera materializar. 
Busqué un partner en nuevas tec-
nologías, Carlos Montero, y fue mi 
cofundador. Seguimos trabajando 
juntos sólo que ahora la compañía 
es mía y él trabaja como externo. 
El lleva la parte más técnica y yo 
llevo la parte de formación y tra-
ducción.  

nacional cuando desde Madrid ves 
que las empresas están facturando 
el 35% fuera y eso nos lo estamos 
perdiendo desde aquí. Comunicar-
se en inglés es una prioridad. Yo les 
digo a los empresarios que por mí 
encantada de que me contraten to-
das las traducciones siempre, pero 
eso no es viable, no es sostenible 
para una empresa que un directivo 
no sepa inglés.

¿Qué acogida ha tenido Legal 
Success en el tiempo que lleva en 
Palencia?
Yo lo que he notado es que trans-
mites una confianza impresionante 
porque al tener las dos carreras 
(Jurídico y Traducción) y al estar 
“refichada” por el Ministerio de 
Exteriores pues saben cómo tra-
bajas. Cuando das servicio a los 
empresarios que quieren exportar 
o vas fuera con ellos como intér-
prete, comprueban lo útil que es ir 
con alguien que maneja el Jurídico 
Internacional y que le puede decir 
esto lo puedes constituir así, o vas a 
tener restricciones fiscales o cuáles 
son los canales de distribución...

Háblenos del proyecto de Centro 
de Traducción y Mediación que ha 
establecido en EFIDES, el Espacio 
para la Formación, la Innovación 
y el Desarrollo Sostenible que el 
Ayuntamiento de Palencia dispo-
ne en el Barrio del Cristo. 
Pretendo dirigir nuestros cursos de 
mediación a los traductores que es 
mi gremio. Realmente ya median 
porque son el único canal de co-
municación entre el cliente y la otra 
parte, pero si tuvieran herramientas 
de mediación para ellos sería más 
fácil. El tema de la mediación en 
España está empezando, es muy 
nuevo. Y agradezco el apoyo de 
la Agencia de Desarrollo Local del 
Ayuntamiento de Palencia. 

Legal Success tiene previsto co-
menzar en septiembre con cursos 
de inglés de negocios destinados 
a empresarios. 
Sí, ya lo tenemos organizado. Le-
gal Success ha formado una alian-
za con la Academia Demarca si-
tuada en el Paseo del Salón para 
ofrecer el nuevo catálogo de cursos 
presenciales de inglés de negocios 
(conversación) con todas las venta-
jas de las nuevas tecnologías apli-
cadas a la enseñanza de idiomas. 

¿Qué servicios ofrecéis desde Le-
gal Success?     
La gente que va a salir al extranjero 
a trabajar nos pide traducciones ju-
radas de certificados académicos, 
de expedientes...Hay muchas en-
fermeras que van a Reino Unido y 
necesitan traducir toda la documen-
tación y además todo tiene que ir 
jurado y eso sólo lo pueden hacer 
los traductores habilitados por el 
Ministerio de Asuntos Exteriores. Y 
además nosotros estamos especiali-
zados en traducción financiera. Tra-
ducimos a las empresas sus estados 
financieros, sus cuentas anuales 
para licitaciones en el extranjero. 
Por ejemplo en las licitaciones re-
lacionadas con temas de energías 
piden hasta 3 ejercicios seguidos 
para ver la evolución de las empre-
sas y esta documentación tiene que 
ir jurada.   

   p Silvia Gutiérrez. p Ignacio Quintana.

Jornada organizada por Legal Success sobre emprendimiento en colaboración con el campus de Palencia p 

Dinámicas de coaching para traductores en una jornada organizada por Legal Success en Madrid p 

Cursos presenciales, blended y online organizados por LEGAL SUCCESS
(septiembre 2014 – junio 2015) 

1• Cursos de Inglés de negocios en colaboración con DEMARCA, empresa de 
formación con más de 20 años de experiencia en el área de las nuevas 
tecnologías de la información.

2• Curso profesional de traducción financiera y bancaria (inglés>español). 
Online (40 h).

3• Jornadas formativas en colaboración con AJE Palencia: English for business.

4• Talleres prácticos de inglés profesional. Especial: Parte comunicativa. 

En colaboración con la ADL (Ayuntamiento de Palencia) Proyecto piloto gra-
tuito y prioritario para desempleados (Plazas limitadas). 

uCursos en promoción: 
Matrículas confirmadas antes del 10 de septiembre: 10% descuento (no acumulable). 
Consultar en el teléfono 673 79 39 36

Cursos blended                                        BUSINESS SUCCESS: Speaking

INGLÉS DE NEGOCIOS	                  Método directo: Impartido en inglés

	                                                (Tres niveles iniciales)

Lunes	    18:00  Business Success 1 	 Elementary

Miércoles	    18:00  Business Success 2 	 Pre-intermediate

Jueves	    18:00  Business Success 3 	 Intermediate

• Convocatoria abierta hasta el día 19 de septiembre. Más información en www.demarca.es

• Comienzo de las clases 6, 7 y 9 de octubre respectivamente, según niveles

• Niveles escalables trimestralmente • Grupos reducidos: máximo 15 alumnos

• Los cursos se impartirán en modalidad presencial en Paseo del Salón 31, entreplanta
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¿Y de ahí vuestro título de maes-
tros campaneros? 
Se ha escrito mucho desde hace si-
glos sobre el arte de fundir campa-
nas. Tiene su punto romántico y es 
muy curioso la manera de fundirlas, 
de fabricar el molde y todo lo que 
conlleva el proceso de hacer una 
campana.  

El lenguaje de las campanas mu-
cho me temo que se está perdiendo 
y ya son cada vez menos los que 
saben distinguir el toque de fuego, 
el toque de misa, el de difuntos o el 
que avisaba a concejo... 
En las instalaciones que hacemos 
siempre tendemos a recuperar los 
sonidos tradicionales aunque se 
realice un toque automático, con 
sistemas modernos. Es muy curioso 
porque en cada población o loca-
lidad el lenguaje de las campanas, 
la interpretación de los toques que 
se hacen por ejemplo para avisar 
de difuntos, son totalmente distintos 
en Navarra que en Castilla o los 
toques que se hacen en Levante. Va-
ría muchísimo la forma de tocar las 
campanas y eso yo creo que forma 
parte del patrimonio sonoro, inma-
terial, que tenemos en este país   

Campanas Quintana tiene el prestigio que pocas empresas alcanzan 
por su manufactura impecable. Ignacio Quintana, de 38 años de edad, 
representa la enésima generación de un negocio de tradición familiar 
que se remonta a 1.637. Tras finalizar sus estudios universitarios decide 
incorporarse a la empresa en 1.998. En sus magníficas instalaciones de 
casi 3.000 metros cuadrados situadas en el Polígono Industrial El Soto de 
Saldaña, se puede ver la réplica de la campana realizada en 1.639 por 
su antepasado, Clemente de Quintana, para la Iglesia de San Pedro de la 
Roa en Estella, Navarra. Actualmente la firma saldañesa cuenta con una 
plantilla de 7 trabajadores. Su página web: www.campanasquintana.es
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Es un sector en el que no creo que 
tengan mucha competencia.  
Sin duda es un negocio con unas 
características muy singulares si tene-
mos en cuenta que lo que nosotros 
fabricamos no es un bien de consu-
mo. Se funde una campana en una 
población y es muy posible que mi 
generación no vuelva a fundir una 
campana en esa misma población. 
Es un elemento que va a durar mu-
chos años, muchos siglos. Incluso 
hay alguna campana de nuestros 
antepasados de 1.639 como la 
que hemos encontrado en Estella 
y la campana a pesar de los años 
transcurridos no se ha roto aunque 
hayamos tenido que restaurarla.

ración del carillón que se hizo en la 
Basílica de Begoña en Bilbao. 

Dicen en su web que el proceso de 
fabricación de las campanas si-
gue teniendo mucho de artesanal.
Lo que es el proceso de fabricación 
del molde de la campana antes de 
fundir se han variado ciertas cosas 
para lograr una mayor precisión 
en el moldeo, pero luego en sí el 
proceso de fabricación del molde 
es prácticamente igual que hace 
siglos. Se usa el barro, hay una for-
ma muy manual de dar el acabado 
a la pieza y al molde y realmente el 
conocimiento del manejo del barro 
es lo que se transmite de genera-
ción en generación. Luego en otras 
fases del proceso de fabricación de 
la campana y de la afinación, el 
ordenador y las nuevas tecnologías 
están muy presentes. 

Además de hacer la campana, 
hay que hacer que suene bien.
Sí, ambos procesos están interre-
lacionados. Si la fundición de la 
campana es mala no va a sonar 
bien. Cuando oyes una campana 
sola, puede que esté mal acorda-
da, bien acordada, pero te puede 
sonar bien. El problema está cuan-
do suenan 2, 3, 4 campanas y que 
ese acorde de las cuatro sonando a 
la vez suene bonito, eso ya es más 
complicado.  

“Siempre tendemos 
a recuperar 
los sonidos 

tradicionales 
aunque se realice un 
toque automático, 

con sistemas 
modernos”

¿A qué países fundamentalmente 
exportan? 
Fuera de España trabajamos sobre 
todo para países de Centroamérica 
y Sudamérica... países con una fuer-
te presencia religiosa, con tradición 
de congregaciones cristianas con 
descendencia española. Ahora mis-
mo en la fábrica estamos elaboran-
do unas campanas para Panamá.

¿Cuánto puede costar restaurar y 
construir estos magníficos instru-
mentos musicales?
Ahora lo que más estamos haciendo 
son mantenimiento y reparaciones 
cuyo coste puede oscilar entre 500 
y 15.000 euros. Si son campanas 
nuevas pues depende. Recientemen-
te hemos colocado unas campanas 
en una ermita de un pueblo de Bur-
gos, con yugos de madera nuevos, 
equipos de volteo... y hablamos de 
entre 18.000 y 20.000 euros. 

¿Cuáles son las campanas que 
por alguna singularidad recuerda 
especialmente?
Muchísima repercusión mediática 
tuvo la restauración que hicimos de 
las campanas de la Catedral de la 
Almudena cuando se casaron los 
actuales Reyes, Don Felipe y Doña 
Letizia. En la Almudena hay dos to-
rres prácticamente iguales, la Torre 
del Campo del Moro y la Torre de 
Bailén. Y no había más que una 
campana fija con una sonoridad 
muy dudosa. Así que lo que se hizo 
fue fundir 4 campanas de grandes 
dimensiones y un carillón pequeño 
de 16 campanas que tiene en la par-
te interior para interpretar melodías 
como la del Angelus, el Ave María...

¿Y otros trabajos de los que se 
sientan especialmente orgullosos?
En Colmenar de Oreja en la Co-
munidad de Madrid hicimos una 
instalación muy grande de campa-
nas. También destacaría la restau-

  Todo lo que se puede  
imaginar puede hacerse  

 realidad…

• Diseño y desarrollo de estrategias  
de comunicación

• Gabinete de prensa: 
Seguimiento informativo, Dossieres,  

Notas de prensa, Publirreportajes

• Elaboración de contenidos multimedia:
Spot, Videos, Streaming

• Estudios de notoriedad de la marca  
y análisis de necesidades  

de comunicación online y offline

• Organización de eventos:
Encuentros profesionales, Jornadas,  

Congresos, Ferias sectoriales.

• Formación:
Cursos de formación de portavoces y de gestión  

de situaciones de crisis.

695 573 121 • 695 572 986 • 616 60 48 38
www.imagina3comunicacion.com
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Dirigir la empresa en el siglo xxi 
Antecedentes. Parte 1

Algo esencial ha cambiado en el mundo empresarial en el siglo XXI y es el modo de 
pilotar la empresa. 

Anteriormente la gestión se caracterizaba por un tipo de organización donde primaba la 
productividad y para ello se  contaba con la figura del capataz, valorando sobre todo la 
destreza física, el trabajo manual de los empleados. El sentimiento de base era el miedo: 
“si no respondo me pueden echar”, caracterizado por una estructura piramidal y jerárqui-
ca. Las funciones asignadas al  directivo son el mando y el control.

Dos premisas básicas de este modelo:

1• Lo único que el trabajador puede hacer es cumplir estrictamente con lo que se le 
manda, nada le incentiva a superarse en rendimiento por encima de lo mandado.

2• Para que este engranaje funcione se tiene que apoyar en el miedo a las consecuen-
cias de no cumplir con la tarea adecuadamente.

Los tiempos están cambiando y vemos que este modelo tiene grandes carencias y que 
si se sigue con este patrón no vamos a llegar al nivel de exigencia que se requiere en el 
siglo XXI en aspectos tales como la innovación o la adaptación a los trepidantes cambios 
continuos. Una gran mayoría de empresas están adaptándose al nuevo estilo de vida, 
y si no lo hacemos, nos quedaremos atrás y seremos incompetentes en el mercado con 
el consiguiente peligro de cierre.

Si analizamos las debilidades de este tipo de gestión veremos qué:

1• La estructura piramidal y jerárquica resulta en muchos casos muy lenta para la toma 
de decisiones. 

2• Solo los mandos proponen nuevas oportunidades de negocio o mejoras en los pro-
cesos productivos, lo que reduce mucho el número de opciones.

Hay por tanto, unas variables externas que nos empujan al cambio inmediato para el 
buen funcionamiento:

1• Estamos en un mercado global.

2• Hay un incremento de la competitividad.

3• Han irrumpido con fuerza las nuevas tecnologías.

Y unas variables internas:

1• El aumento del trabajo empleando máquinas modernas producidas como conse-
cuencia de las TIC (tecnología de la información y la comunicación)

2• El incremento de valor de los recursos humanos como pilar esencial y diferenciador 
de una compañía frente a otras.

En el modelo del siglo XXI se buscan ideas fuera de la compañía, inspirados en otros 
artículos existentes sin prestar atención a las ideas de los propios trabajadores para 
generar nuevos productos o reducir costes de elaboración.

Si algo ha dado un giro de 180º es el rol del directivo. En este momento una empresa 
con las características necesarias para triunfar en el siglo XXI, tiene que ser un gerente 
facilitador con unos comportamientos y unas características específicas que desarrolla-
remos en el próximo número.

Tengamos confianza en los cambios y pongámonos acordes con los tiempos que corren. 
¡Una decisión bien tomada es un triunfo!

Finalizo con una reflexión de Claus Moller: “Cuando soplan vientos de cambio, unos 
buscan refugios y se ponen a salvo y otros construyen molinos y se hacen ricos”.

Teresa Purón, Coaching y Mediación Empresarial. Psicóloga.

PROGRAMA DÍA 2 OCTUBRE: 

• 16.30 horas. Recepción de participantes e inauguración de las Jornadas.

• 17.00 horas. Ponencia sobre exportación. “¿CÓMO EMPEZAR A EXPORTAR? ¿CÓMO LOGRAR LA IMPLANTACIÓN EN EL EXTERIOR?”
A cargo de Alin Lucio-Villegas de la Cuadra. Directora Territorial de Comercio e ICEX en Castilla y León. 

• 17.30 horas. Mesa redonda: LA IMPORTANCIA DEL TRANSPORTE Y LA LOGÍSTICA EN LA EXPORTACIÓN. ALIANZAS.
Con la participación de: Francisco Prieto. Dtor. Técnico CYLOG,  
José Manuel Abad de Gamertrans Norte y Jose Luis Castrillejo, de Trans Casperjo.

• 18.00 horas. Mesa Redonda: AYUDAS A LA EXPORTACIÓN. ¿DÓNDE SOLICITAR INFORMACIÓN? EL PAPEL DE LAS ADMINISTRACIONES.
Con la participación de representantes de: Cámara de Comercio, Diputación y ADE.

• 19.00 horas. Café-coloquio con intercambio de experiencias.

• 19.30 horas. Ponencia: LAS VENTAJAS DE LA VENTA ON-LINE. UNA VENTANA ABIERTA AL MUNDO. A cargo de: Beatriz Revilla. Mundo Spanish. 

• 20.00 horas. COMPARTIENDO EXPERIENCIAS. Con la participación de representantes de empresas con mercado en el exterior.

Tras la exposición se procederá a abrir un turno de preguntas y aclaraciones.

PROGRAMA DÍA 3 OCTUBRE: 

•  9.30 horas. Presentación de la jornada.

•  9.45 horas. Ponencia de Prudencio Herrero. Director de la Fundación para la Excelencia.

• 10.30 horas. Experiencias innovadoras:  LAS LANZADERAS DE EMPLEO
                                        AGENCIA DE COLOCACIÓN DE LA CPOE

• 11.15 horas. Pausa-Café. 

• 12.00 horas. Presentación de aquellas empresas que tienen ofertas de empleo 
que proponer, responsables de RRHH, ETTs.

• 12.30 horas. Networking entre las personas asistentes, quienes buscan trabajo 
y quienes lo ofertan.

• 13.30 horas. CLAUSURA JORNADAS.

Recogida de envases ligeros

Barrido manual

Limpieza de áreas verdes

Baldeo mecánico de calzadas

CÓMO ABRIR MERCADO EN EL EXTERIOR Y EL EMPLEO:
TEMAS CENTRALES DE LAS JORNADAS ORGANIZADAS POR  

EL AYUNTAMIENTO DE VILLAMURIEL DE CERRATO

EXPORTACIÓN: 
CÓMO ABRIR MERCADOS EN EL EXTERIOR                       

Exportar nunca fue fácil. Pero en el mundo de hoy, 
globalizado y sumido en eso que se llama “hiper-
competencia”, buscar clientes fuera de nuestro 

mercado habitual es un trabajo completo y metódico 
que deja de lado la improvisación para establecer un 
proceso sostenible de internacionalización.
Consciente de esta realidad y de las posibilidades que 
genera, el Ayuntamiento de Villamuriel de Cerrato cele-
brará los próximos días 2 y 3 de octubre, unas Jornadas 
que tienen como objetivo principal el estímulo y, sobre 
todo, el asesoramiento necesario para que las PyMEs 
puedan crecer a través de la exportación.
¿Por dónde empezar y qué países visitar? ¿Cómo funcio-
nan y qué adaptar? ¿La normativa es inflexible? ¿Qué 
tecnología predomina? ¿Se deben utilizar intermediarios? 
¿Es conveniente buscar aliados?, ¿por qué? y cómo?..
Estas preguntas son más que un punto de partida, son 
un objetivo en sí mismas y nunca tienen una respuesta 
rápida, concreta y mucho menos evidente. Necesitan de 
tiempo, esfuerzo. 

BUSCO EMPLEO   DOY EMPLEO 

E l punto de partida y el objetivo fundamental de 
la segunda de las sesiones de trabajo, que se de-
sarrollará el día 3 de octubre, es la activación de 

la búsqueda de empleo. En esta jornada se reunirán 
a buscadores de empleo con reclutadores para propi-

ciar el contacto directo entre ellos. Se trata de crear un 
punto de encuentro en un entorno distendido, de una 
forma práctica y eficaz.

Los que acuden al evento van a encontrarse además 
con varias ponencias sobre ideas novedosas para acti-
var su búsqueda de empleo y para evitar quedarse en 
casa esperando contestación a las ofertas de empleo a 
las que se hayan presentado.

Se tratará de obtener contactos directos con gente que 
le puede asesorar sobre por dónde dirigir la búsqueda.

La jornada de empleo va dirigida a tres grandes gru-
pos: por una parte a desempleados que buscan ocu-
pación; por otra a empresas de selección, directores o 
responsables de Recursos Humanos y consultores pro-
fesionales que están interesados en conocer a posibles 
candidatos para los procesos de selección que tengan 
abiertos y finalmente a personas que, teniendo empleo, 
deseen cambiar de ocupación ya sea por mejorar o 
porque tengan un empleo precario.

Cada persona que asista recibirá una identificación 
que será de color rojo para los desempleados, verde 
para los reclutadores y azul para los que tienen empleo. 
De esta manera será más fácil entablar conversación ya 
que cada uno sabrá la posición de su interlocutor.

La posibilidad de encontrar empleo depende de que 
establezcas contacto con alguien que esté buscando un 
profesional como tú y que posteriormente sigas en con-
tacto con esa persona hasta que se cierre el proceso de 
selección correspondiente  

Las Jornadas se desarrol larán los días 2 y 3 de octubre en la Casa de Cultura Jesús Meneses 
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Mejorar e impulsar la 
empleabilidad de los participantes

PERFILES PROFESIONALES QUE 
ACUDIERON A LA AGENCIA EN 2013

• Mujeres con titulación media o superior 
y mayores de 45 años (30%)

• Mujeres con bachiller o FP menores de 
30 años y mayores de 45 años (25%)

• Hombres con titulación media o superior 
mayores de 45 años (20%)

• Hombres con bachiller o FP menores de 
30 años y mayores de 45 años (15%)

• Mujeres y hombres mayores de 45 años 
y menores de 30 años con Graduado 
Escolar o la ESO (10%)

Elaborar un mapa de contactos 
profesionales que permita a 
los participantes ponerse en 
contacto con los empleadores 
para conocer sus necesidades y 
la oferta de puestos de trabajo 

desempleoXde   cerca: 

Hace un año se puso en marcha este nuevo servicio 
con el fin de buscar contactos entre empresas y bus-
cadores de empleo.

Los responsables de la Confederación Palentina de Or-
ganizaciones Empresariales, CPOE, constituyeron en 
febrero de 2013 la Agencia de Colocación y Empresa 
de Recolocación con el fin de buscar contactos entre 
empresas y buscadores de empleo. 

De esta forma, la Agencia de Colocación, pone a dis-
posición de las empresas los perfiles profesionales ade-
cuados a sus demandas. La responsable de esta área, 
Elisa Cavia García, nos explica que la CPOE “está au-
torizada para actuar en el proceso de reestructuración 
empresarial donde las personas trabajadoras se vean 
afectadas por expedientes de regulación de empleo”. 

Esta labor como agencia de intermediación laboral 
tiene como finalidad proporcionar a las personas des-
empleadas un empleo adecuado a sus características y 
facilitar a los empleadores los trabajadores más apro-
piados a sus requerimientos y necesidades.

ACTIVIDAD DESARROLLADA

La Memoria Anual de 2013 habla de un total de 56 
personas atendidas en la Agencia de Colocación de la 
CPOE, acudiendo mayoritariamente mujeres mayores 
de 45 años con estudios medios o superiores. 

Por otro lado según se concluye de los datos de la 
Memoria Anual de 2013, el número de personas aten-
didas pertenecientes a colectivos con dificultades de 
inserción fue de veinticinco. Y el número de ofertas en 
el ejercicio de 2013 fue de cinco siendo el de puestos 
de trabajo captados de cuatro. 

   BUSCANDO EMPLEO
La Agencia de Colocación de la CPOE mantiene  

contacto permanente con el mercado laboral y el mundo empresarial

GRATUIDAD EN LA PRESTACIÓN DE SERVICIOS

L a responsable del área, Elisa Cavia, destaca 
que los servicios que se prestan en la Agencia 
de Colocación “son totalmente gratuitos y 

están regidos por los principios de igualdad, y no 
discriminación en el acceso al empleo, el respeto a la 
intimidad y dignidad de las personas trabajadoras en 
el tratamiento de sus datos”.

Se procura de esta manera que los desempleados ten-
gan una red más amplia de profesionales que les ayu-
den a realizar una búsqueda de empleo más rápida 
y eficaz. 

Además, las agencias de colocación buscan hacer 
una intermediación de calidad, buscando contratos lo 
más estables posibles, ya que el SEPE, sólo considera 
que un desempleado está insertado en el mercado la-
boral cuando ha estado trabajando como mínimo seis 
meses de manera continuada. 

“Los servicios son totalmente 
gratuitos y están regidos  

por los principios de igualdad  
y no discriminación”

“La Agencia de Colocación pone 
a disposición de las empresas  

los perfiles profesionales 
adecuados a sus demandas”

1

2

*

Evaluar las competencias de 
emprendimiento y desarrollar 
un modelo, tanto personal 
como técnico, dirigido a 
aquellas personas que quieran 
desarrollar un proyecto propio

3

FINES DE LA AGENCIA DE COLOCACIÓN DE LA CPOE:
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asegura que la mayor satisfacción de su trabajo es la inmensa alegría de sus pacientes al retirar el vendaje 

después de la cirugía y comprobar los resultados. Este palentino que ama su pueblo, Paredes de Nava, 

donde acude cada vez que tiene ocasión, hace 15 años que vive en Madrid. Tras finalizar sus estudios en la 

Facultad de Medicina de Valladolid, se especializó en el Hospital Ramón y Cajal de Madrid y allí en 2008 

decidió emprender junto a su amigo y socio Carlos Gullón su proyecto empresarial: la Clínica de Cirugía 

y Medicina Estética, FEMM. Sus aficiones: salir a correr por el Parque del Retiro y subir hasta Bilbao para 

hacer surf. Sus nostalgias: los magníficos atardeceres de Tierra de Campos, mirar de noche cuando no hay 

nadie el monumento de Jorge Manrique en la espaciosa plaza de Paredes de Nava, y pasear por el monte 

rodeado de encinas. 

• Nombre: Ramón Calderón Nágera 

• Lugar de nacimiento: Palencia 

• Formación: Médico Especialista en Cirugía Plástica,  

   Reparadora y Estética  

• Empresa: Clínica FEMM. Calle de Velázquez 22, Madrid 

• Web: www.femmcirugiaestetica.com

En algún
  lugar del mundo

Un palentino 
en la vanguardia      

de la cirugía 
plástica  

Ramón Calderón Nágera, 

Opinión
T ambién en este período se han cambiado leyes 

y puesto en marcha mecanismos encaminados a 
que esto no volviera a pasar o al menos así lo 

anunciaban. Pero como es lógico nada es gratis y así 
vemos que del rescate bancario reintegrable, y no com-
putable en el déficit, los ciudadanos ya vamos a tener 
que asumir al menos veintiséis mil millones que no van 
a ser recuperados por el Estado. La cuestión es que se 
perseguía entre otras cosas facilitar una liquidez que no 
ha llegado y que sin embargo va a drenar nuevamente 
las arcas del estado.

Ante esta falta de liquidez las empresas han tenido enor-
mes problemas para financiarse y se ha puesto en mar-
cha en el año 2008 para las empresas en expansión 
un nuevo mecanismo, el MAB o Mercado Alternativo 
Bursátil, apoyado por la Comisión Nacional del Merca-
do de Valores (CNMV) y Bolsas y Mercados Españoles 
(BME) en el que cotizaba un caso de éxito empresarial 
llamado Gowex. La ventaja de este mecanismo alter-
nativo es, en cierto modo, muy peligroso  al permitir 
a las empresas en expansión obtener financiación del 
mercado sin necesidad de cumplir con los requisitos que 
el mercado secundario exige a otras empresas. 

Pero, ¿esa relajación de normas implica pérdida de se-
guridad jurídica? en principio y a la vista de los requisi-
tos exigidos la respuesta debería ser no. Las empresas 
que cotizan en el MAB deben presentar informaciones 
periódicas tanto semestrales como anuales así como, 
información relevante y de interés para los inversores, 
entre otras y además, tienen la necesidad de contar con 
un asesor registrado que compruebe el cumplimiento de 
los requisitos de incorporación, la información presenta-
da por la compañía, etc.

¿Por qué aparecen entonces casos como el de Gowex? 
Podríamos decir que siempre es posible encontrar una 
“manzana podrida”dentro de un cesto aunque si está 
demasiado podrida puede arrojar sombras de duda so-
bre la salud del propio sistema. Lo que resulta chocante 
es ver cómo un mecanismo previsto para empresas en 
expansión ha podido ser utilizado por sociedades em-
presariales que en relativo poco tiempo se encuentran 
en concurso de acreedores, o que finalmente han sido 
expulsadas del MAB por reiterados incumplimientos de 
diversa índole como han sido Zinkia, Bodaclick, Suávi-
tas, Nostrum o Negocio.  

A este respecto, surge una pregunta que entendemos re-
levante ¿Cómo es posible que supuestos casos de éxito 
con una gran proyección que buscan financiación para 
su expansión se desplomen en poco tiempo? Alguien 
podría decir, de hecho ya ha sido comentado, que es 
debido a la mala gestión. Pero, si analizamos de una 
manera más global ¿no sería posible que se haya dado 

de paso a empresas más por la necesidad de que el me-
canismo creado tenga éxito que por el éxito que puedan 
alcanzar las mismas? ¿Los planes de negocio eran co-
rrectos? ¿Los equipos gestores eran los adecuados para 
afrontar esa expansión? y por tanto ¿eran viables las 
empresas que estaban pidiendo dinero al mercado? en-
tendemos que la respuesta debe ser también negativa y 
sin embargo, se las permitió cotizar en dicho mercado.

En definitiva, al intentar salir de una crisis en la que la 
ética ha brillado por su ausencia, los casos de empresas 
a los que hacemos referencia pueden hacer aparecer 
fantasmas del pasado y llevarnos a pensar que quizá 
los reguladores que fallaron antes también lo estén ha-
ciendo ahora. Esperemos que Gowex no sea sólo la 
punta del iceberg y que el mercado alternativo que ya 
últimamente presentaba algunas dificultades para obte-
ner financiación, no se convierta en un problema que 
desestabilice la credibilidad de los mercados, y de la 
sociedad en general, agravando la crisis que estamos 
sufriendo.

Finalmente, tendríamos que hacernos la reflexión de que 
si casos como del de Gowex los encontramos en un 
mercado regulado, aunque sea en un nivel inferior, qué 
nos encontraremos si empiezan a aparecer casos análo-
gos derivados de las “declaraciones responsables” que 
permiten crear empresas y cuya comprobación de requi-
sitos, si se llegan a efectuar, carecen de fecha cierta. La 
realidad es que nos encontraríamos ante una pérdida 
de seguridad jurídica en aras de la rapidez, y quizás 
tendremos que volver a oír expresiones como… “Nadie 
podía imaginarse una cosa así”  y todo ello para volver 
a eludir responsabilidades y hundirnos en una gran inse-
guridad económica. 

¿España tiene una seguridad económica?

Durante estos últimos años gran parte de nuestros esfuerzos se han centrado en buscar culpas y culpables a 

nuestros males económicos y aunque se han mencionado varios y se han señalado a algunas personas, la idea 

que subyace nos permite definir esta época por la galopante crisis de ética que hemos vivido. [[

Opinión

Juan Carlos de Margarida, 
Presidente del Colegio de Economistas de Valladolid.

Ramón Nágera en el Parque del Retiro  
junto al monumento a Ramón y Cajal de Victorio Macho.
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¿Por qué estudió Medicina? 
Por cierta tradición familiar. Mi tío era 
ginecólogo y había varios psiquiatras 
en la familia. También hubo un com-
ponente de llevar la contraria a mi 
padre que quería que estudiase Inge-
niero de Minas como él.

¿Cuál ha sido su trayectoria profe-
sional? 
Al terminar la especialidad en Ciru-
gía Plástica en Madrid, me contra-
taron en el Centro Médico Teknon 
de Barcelona donde realizaba ope-
raciones de Cirugía Estética. Luego 
regresé al hospital Ramón y Cajal de 
Madrid donde me había formado y 
trabajé durante 8 años desarrollando 

la parte reparadora de la especialidad atendiendo a 
pacientes con secuelas de accidentes y tumores. Luego 
estuve 2 años como cirujano plástico en el Hospital In-
fantil del Niño Jesús de Madrid. Los pacientes allí eran 
niños que presentaban malformaciones congénitas o 
accidentados. Durante estos años realizaba Cirugía Es-
tética por las tardes pero hace un año dejé atrás defini-
tivamente la Sanidad Pública y me dedico en exclusiva 
a la Cirugía Estética en FEMM.

¿Cómo surgió el proyecto empresarial?
Me asocié con un amigo y Cirujano Plástico que tam-
bién había hecho la especialidad en Ramón y Cajal. 
Se llama Carlos Gullón quien por cierto también tiene 
vinculación con Palencia. 

¿Por qué en Madrid?
Los dos nos habíamos formado aquí y es una ciudad tan 
bien comunicada que le convierte en referencia de toda 
España. Actualmente el 30% de nuestros pacientes son 
de fuera de la capital.

¿Cuántas personas trabajan en la Clínica FEMM?
En este momento somos 21 personas: dos cirujanos 
plásticos, 3 médicos estéticos, cuatro anestesistas, tres 
enfermeras y 9 personas que llevan la administración y 
funcionamiento directo de la consulta.

¿Cuáles son las principales dificultades que se ha en-
contrado en su faceta de empresario?
La administración con sus impuestos al trabajo y a la 
contratación.

¿Cuáles son las mayores satisfacciones?
La alegría inmensa de los pacientes cuando retiras el 
vendaje después de la cirugía. Muchos lloran de ale-
gría al ver los resultados. Nos sentimos muy queridos. 
También me satisface ver que todo el equipo que inte-
gramos FEMM tenemos la misma preocupación por el 
paciente y los resultados. A la gente le gusta trabajar en 
empresas que aportan beneficio a la sociedad y sentir 
que su trabajo tiene un sentido más allá del salario. 

¿Qué tipo de clientes tiene?
Nuestros pacientes son personas normales que quieren 
mejorar un aspecto concreto de su cuerpo. La mayoría 
mujeres aunque cada vez hay más hombres que cuidan 
su aspecto. Muchas personas vienen a operarse la na-

riz o a aumentarse el pecho 
pero otras quieren pequeños 
cambios que eliminen pe-
queñas arrugas y no quieren 
operación. Con esto quiero 
decir que atendemos tanto a 
los clientes que buscan una 
operación de cirugía estética como a aquellos que bus-
can tener menos arrugas o parecer menos cansados sin 
necesidad de acudir al quirófano.

¿Qué operaciones o tratamientos son los que más de-
manda tienen y cuál es lo que particularmente como 
cirujano más le gusta hacer?
Los médicos estéticos realizan tratamientos en la con-
sulta con Ácido Hialurónico o Botox para rejuvenecer 
el rostro sin necesidad de ir a quirófano. Digamos que 
son pequeños retoques de arrugas o líneas de expre-
sión. Dentro de las operaciones de cirugía estética lo 
que más hacemos es aumento de pecho, lipoescultura y 
rinoplastia aunque es esto último, operar la nariz, lo que 
más me gusta. Es increíble la naturalidad con la que em-
bellece un rostro cuando la rinoplastia está bien hecha.

¿Se ha notado la crisis económica en este sector?
La crisis económica ha golpeado todos los sectores a 
pesar de que la demanda de cirugía y medicina es-
tética haya seguido creciendo. Es uno de los pocos 
sectores con crecimiento positivo continuado año tras 
año. El sector ha crecido en España entre un 5 y un 
10 % durante la crisis, y nosotros en FEMM tenemos 
crecimientos anuales superiores al 20%. Las opera-
ciones de cirugía estética han aumentado en general 
en España y actualmente somos el quinto país a nivel 
mundial en número de cirugías, por detrás de Estados 
Unidos, Brasil, México y  Alemania, por este orden. Los 
procedimientos de medicina estética como el Botox o 
el Ácido Hialurónico para eliminar arrugas o surcos se 
encuentran realmente disparados.

¿Cuál es el principal problema del sector? 
Siempre se ha denunciado el intrusismo que existe al  
ejercer personas sin cualificación y sin contar con la 
titulación y la práctica que se exige, cometiéndose au-
ténticas barbaridades. Ese es nuestro caballo de bata-
lla desde la Sociedad Española de Cirujanos Plásticos 
(SECPRE). Los no titulados, que en ocasiones no son 
ni médicos y en otras no cuentan con la especialidad 
adecuada, ejercen de manera imprudente tratamientos 
estéticos a clientes desinformados o confiados. El clien-
te debe saber que lo bueno y lo seguro tiene un coste. 
Por desgracia, por ahorrarse un dinero se ponen en 
manos de supuestos profesionales que les ponen los 
productos más baratos y que menos duración tienen. 
Por no hablar de si les realizan una operación y los re-
sultados no son buenos. Las administraciones deberían 
proteger más al consumidor y ejercer más controles. Y 
el cliente debe investigar y buscar la excelencia en los 
resultados, si no mejor no hacerse nada.

¿Qué distingue a Clinica FEMM de sus competidores?
En medicina la persona con la que te sientas en fren-
te lo es todo: su formación, su habilidad manual y la 
humanidad con la que se relaciona con los pacientes. 
Nosotros sabemos hacer muy bien nuestro trabajo y lo 

Ramón Calderón Nágera     

realizamos de manera muy ética y profesional. La clave 
está en buscar la naturalidad en los resultados. Además 
hemos apostado por internet y en la web los pacientes 
pueden ver infinidad de fotos antes y después con resul-
tados de nuestras operaciones. 

Alguna anécdota que nos pueda contar y que le haya 
sucedido al frente de la Clínica FEMM.
Es frecuente operar a personajes conocidos del cine o 
la televisión que aparecen a las pocas semanas en una 
revista diciendo que nunca se han operado de nada. 
Nosotros les entendemos y lo comentamos con ellos en 
la consulta.

¿Háblenos de sus aficiones. Al margen del trabajo, 
qué le gusta hacer?
Me gusta salir a correr por El Parque del Retiro de Ma-
drid y subir a hacer Surf a Bilbao donde viven dos de 
mis hermanos. Voy siempre que puedo a la Montaña 
Palentina por la zona de Cardaño, con Santos Villagrá, 
montañero palentino con varios siete miles y un ocho mil 
a sus espaldas. Nos llevamos muy bien aunque claro, 
me deja atrás. El cine me encanta y procuro ir al Ortega 
o al Avenida siempre que puedo.

¿Cuánto tiempo lleva fuera de Palencia/Paredes de 
Nava?
Aunque llevo viviendo en Madrid 15 años considero 
que sigo viviendo en Palencia y en Paredes porque 
vengo una vez cada dos meses y cada vez me gusta 
más. Cada vez aprecio más los atardeceres en Tierra 
de Campos y me está empezando a gustar hasta el 
frío!... Mi familia me mantiene al corriente de todo lo 

que ocurre en la provincia y además conservo grandes 
amigos en Palencia, algunos estudiamos juntos en La 
Salle como César Cortijo, Alfonso Maldonado o Enri-
que Negueruela, médicos los tres y excelentes profesio-
nales que ejercen en nuestra tierra.

Aún es muy joven pero ¿qué recuerdos de su tierra 
conserva?
En Paredes ha sido donde he aprendido el valor de 
muchos aspectos de la vida. El contacto con el cam-
po, las tardes con mi padre y mis hermanos podando 
frutales, plantando árboles o segando la hierba... De 
aquellos momentos nacen muchos recuerdos y muchos 
planteamientos.

¿Cómo se ve desde fuera Palencia?

Siempre que vengo con amigos que no conocen Palencia 
la reacción es la misma. Todos ellos se quedan sorprendi-
dos con la cantidad de recursos turísticos y patrimoniales 
que tiene nuestra provincia. A todos les encanta, no se 
explican cómo no habían estado aquí antes...

¿Cuando vuelve a Paredes, cuál es el rincón que le gus-
ta visitar o los espacios preferidos a los que le gusta ir?

Me gusta mirar de noche, cuando no hay nadie, el 
monumento a Jorge Manrique en la plaza de Paredes. 
Es una escultura noble y parece que te habla. Siempre 
que puedo doy un paseo por el monte rodeado de en-
cinas o subo a la montaña en el norte de la provincia. 
No puede faltar una visita a la Ermita de Carejas y al 
David de Berruguete. Me encanta encontrarme con la 
gente conocida, tomar algo y hablar del pueblo, de las 
nuevas ideas, del campo...

¿Cómo se plantea el futuro, se plantea ampliar su 
negocio?

La consulta está en permanente expansión. Ahora es-
tamos pensando en incorporar al equipo otros dos 
médicos estéticos, ya sabes, los que hacen pequeños 
retoques con ácido hialurónico para quitar arrugas de 
la cara y mucho más.

¿Me está queriendo decir algo doctor? 

No, no, en absoluto. De momento, todo perfecto, aun-
que el tiempo juega a favor de los cirujanos plásticos  

“El intrusismo que existe  
es nuestro principal caballo 
de batalla desde la Sociedad 

Española de Cirujanos 
Plásticos”

p Ramón Nágera en la Clínica FEMM 
delante del mural del francés Roger Capron
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“Hola, me llamo Silvia y soy arquitecta…” así comien-
za el videocurrículum de Silvia, una de las personas 
que han participado en el programa PROMOCIONA2 
promovido por la Confederación Española de Perso-
nas con Discapacidad Física y Orgánica de Castilla y 
León (COCEMFE Castilla y León) y financiado por la 
Fundación La Caixa. Junto a ella, un grupo de hom-
bres y mujeres que buscan una oportunidad para ac-
ceder al mercado laboral. Este proyecto les ha puesto 
rostro y voz en la red.

T odo comenzó hace algunos meses cuando la Pre-
sidenta de COCEMFE Castilla y León, Consuelo 
Santiago, rubricaba un acuerdo con el Director 

del Área de Negocio de La Caixa, José Manuel Pra-
do, en virtud del cual la entidad concedía algo más 
de 20.000 euros de financiación para la puesta en 
marcha del proyecto “PROMOCIONA2”.

PROMOCIONA2 es un programa pionero en Castilla y 
León, puesto en marcha a principios del presente año, 
y dirigido a personas con discapacidad física y orgáni-
ca con especial dificultad para insertarse, tanto social 
como laboralmente. Los objetivos del programa se han 

centrado en la realización de itinerarios personalizados 
para la búsqueda de empleo, la realización de prác-
ticas en empresas, la formación en autoempleo y la 
elaboración, grabación y difusión de videocurrículums.

La grabación de los videocurrículums ha sido el último 
paso en este proyecto. Se han grabado y editado una 
serie de videos con perfiles muy diversos: desde trabaja-
dores sociales a periodistas pasando por arquitectos, ex-
pertos en informática o licenciados en biblioteconomía.

Los propios protagonistas cuentan delante de la cáma-
ra, en poco más de dos minutos, su formación, su expe-
riencia y su perfil personal. 

DÓNDE CONSULTAR LOS VIDEOCURRÍCULUMS

Cada uno de los videocurrículums se ha subido al canal 
de YOUTUBE donde pueden ser visionados y consul-
tados por las empresas que puedan estar interesadas 
en realizar alguna contratación o que tengan abierto 
algún proceso de selección en el momento actual. 

Puede accederse de forma muy sencilla a ellos a través 
de la propia web de COCEMFE: www.cocemfecyl.es.

VIDEOCURRÍCULUMS: una novedosa fórmula 
para acceder al mercado laboral 
EL PROYECTO “PROMOCIONA2” DE COCEMFE CASTILLA Y LEÓN FINALIZA CON LA GRABACIÓN DE 

VIDEOCURRÍCULUMS. EL OBJETIVO DEL PROYECTO, FINANCIADO POR LA FUNDACIÓN LA CAIXA, ES LA 

INCORPORACIÓN AL MERCADO LABORAL DE PERSONAS CON DISCAPACIDAD FÍSICA Y ORGÁNICA.

Consuelo Santiago. 
Presidenta de COCEMFE Castilla y León:

“Ha sido un proyecto apasionante. Apostamos por la 
utilización de las nuevas tecnologías para cumplir 
nuestros objetivos. Es una parte a la que no podemos 
renunciar y que nos ofrece nuevos caminos para seguir 
trabajando. Ha sido una experiencia estupenda para 
todos los participantes y para nosotros mismos ya que, 
como siempre, hemos aprendido mucho de ellos. Pero 
no podemos olvidar que el objetivo último de programa 
es la inserción laboral por lo que ahora esperamos que 
los empresarios accedan a los videocurrículums y se 
produzcan contactos y contrataciones. Quiero agrade-
cer especialmente a la Fundación La Caixa su apoyo, 
sin el cual PROMOCIONA2 no hubiera sido posible.”

José Manuel Prado. 
Director del Área de Negocio de La Caixa:

“La Fundación La Caixa cree y apuesta firmemente por acciones y proyec-
tos como éste puesto en marcha por COCEMFE Castilla y León. De hecho 
ya hemos apoyado con anterioridad otros proyectos de esta entidad so-
cial. De forma general el fomento del empleo, el apoyo a la educación y 
las acciones dirigidas a los sectores de la población más desfavorecidos 
centran nuestra actuación. La Obra Social “La Caixa”, lo que a nosotros 
nos gusta denominar “el alma de La Caixa” destina 500 millones de euros 
anuales para la financiación de proyectos como éstos con un marcado 
carácter social.”

Silvia Villa Caminero p Gonzalo Aguado Santiago p

Victoria Herrezuelo Cabeza p

Miguel García Rodríguez p
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IniciativasIniciativas 
Premio Cecale de Oro 2013 para 
Santiago Tejedor Hernando de 
Autocares Tejedor-La Regional 
V.S.A. 

El galardón fue entregado por 
la Confederación de Organiza-
ciones Empresariales de Castilla 
y León en el Palacio de la Au-
diencia de Soria. Los Cecale de 
Oro reconocen a empresarios 
de la región que son un ejemplo 
activo de compromiso y dedica-
ción empresarial en el sector o 
actividad que desarrollan. 

La Cámara Oficial de Comercio e Industria y 
Everis han firmado un acuerdo de colaboración 
en materia de compensación de facturas de em-
presas y autónomos. 

El objetivo es potenciar el proyecto NETTIT como 
herramienta financiera que ayude a las empresas y 
autónomos a reducir su necesidad de financiación, 
dinamizando así su actividad.

El Centro Cultural Provincial acogió la Jornada 
Gestión Eficiente en alumbrado público e insta-
laciones municipales. 

El Consejero de Fomento y Medio Ambiente, An-
tonio Silván, junto al presidente de la Diputación, 
Jose María Hernández y los decanos del Colegio 
Oficial de Peritos e Ingenieros Técnicos Industria-
les de Palencia y del Colegio Oficial de Ingenie-
ros Superiores Industriales inauguraban el foro.

Santiago Tejedor con su nueva flota p

Vicente Villagrá, Presidente de la Cámara entre los representantes de Everis p

Muestra de productos de ahorro energético p

Juluis Mobiliario ha recibido el Premio a la 
Diversificación Comercial  dentro de los Premios 
al Comercio de Proximidad que otorga la Junta 
de Castilla y León. 

Juluis inició su actividad en el año 1980. Su larga 
trayectoria profesional le ha permitido ir adap-
tándose a los cambios sociales con inteligencia, 
ampliando su oferta e incluso especializándose 
en reformas integrales, exteriores, equipamiento 
urbano y hogar. 

La empresa argentina Chacraservicios, está 
desarrollando un proyecto en tierras palentinas 
relacionado con el cultivo de la oleaginosa ca-
melina sativa, y su posterior transformación en 
biodiésel. 

El gerente de la firma, Carlos Rubione, ha pre-
sentado su propuesta que está en fase de ensayo 
en la provincia palentina, aunque ya lleva cinco 
años de trabajo en Argentina y tres en Estados 
Unidos, donde está radicada la matriz de Ome-
ga Grains.

Carlos Rubione en primer término en la sede de la CPOE p

 Amparo Pajares y Jose Luis Ortega recibiendo el galardón p

El profesor “Domènec Biosca, experto en 
turismo impartió un seminario organizado por 
la Diputación Provincial destinado a empresarios 
del sector de la restauración, la agroalimentación 
y el turismo, con la intención de consolidar 
Palencia como un destino de calidad. 

Domènec Biosca compartió estrategias y analizó 
los posibles errores que se cometen en el día a 
día. El encuentro reunió a más de medio centenar 
de empresarios. 

 Domènec Biosca en su comparecencia ante los medios de comunicación p
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“Nosotras no sólo vendemos, 
aconsejamos. Es distinto atender 

que vender. Asesorar, ayudar, 
escuchar. El 90% de la gente que 

viene a una tienda como la nuestra 
lo que quiere es atención”

La frase elegida para presentarlas 

lo dice todo: son dos mujeres, pro-

fesionales y entregadas al diseño 

de interiores, que un día decidieron 

unirse, en un proyecto que les lle-

naba y todavía les llena de ilusión. 

Se trata de Mayte Decoración, una 

empresa cuya filosofía de trabajo 

es realizar proyectos donde unen 

sus talentos y aptitudes para lograr 

resultados excepcionales y lo que 

es más importante el agradecimien-

to y el reconocimiento de sus clien-

tes ante un trabajo bien hecho.

Nos tomamos un café tranquila-
mente y mientras van desgranando 
su historia. Son hermanas y se lle-
van de maravilla. Es más se com-
plementan en todo, en carácter y en 
la forma de trabajar. Eso se lleva en 
la sangre, dicen casi al unísono. Se 
miran, sonríen, se reafirman, se ve 
que forman un gran equipo y que 
además disfrutan enormemente con 
su trabajo.

Mayte es Graduado Social y Ma. 
José es licenciada en Derecho. Pero 
con el tiempo descubrieron que su 
gran pasión era el mundo de la 
decoración y han realizado nume-
rosos cursos de marketing, decora-
ción de interiores, de arte floral… 
están en formación continua.            

Ellas
Mayte y Mª José López Herrero, 

Empresa: Mayte Decoración, 
Dirección: c/ Conde Vallellano, 8   Próximamente: c/ Don Sancho, 11

Pág. Web: www.mayte-decoracion.es 

IniciativasIniciativas 

Galletas Gullón ha donado 650 kilos de galletas 
al Banco de Alimentos de la Cruz Roja en Pa-
lencia como resultado del programa ‘Personal 
Training’, una novedosa iniciativa con la que se 
pretende mejorar la salud de los empleados a 
través de la nutrición y la práctica del deporte. 

La galletera ha donado tantos kilos de galletas 
como kilos de peso han perdido los trabajadores 
de Gullón.

La empresa palentina Icon Multime-
dia finalista en los Premios CEX. 

Los Centros de Excelencia convocaron 
la cuarta edición del Premio CEX a las 
Buenas Prácticas de Gestión, con el ob-
jetivo de reconocer las mejores prácticas 
de gestión. Los reconocimientos se en-
tregaron en el Palacio de Villasuso en 
Vitoria-Gasteiz. También fueron reconoci-
dos Fiora, Avanzare Innovación Tecnoló-
gica, Microdeco, y Acciona.

El alcalde de Palencia, Alfonso Polanco, y el re-
presentante de la Asociación de Jóvenes Empre-
sarios (AJE), José Antonio Martín, han firmado 
un convenio por el que el Consistorio cede un 
local en el Espacio para la Formación Innova-
ción y Desarrollo Sostenible (Efides). 

Se trata de incrementar la implicación de los 
agentes públicos y privados en el desarrollo de la 
actividad empresarial, con especial relevancia a 
la iniciativa de los jóvenes empresarios.

Trabajadores que han participado en el programa ‘Personal Training’ p

Los premiados en el Palacio de Villasuso p

Firma del convenio en el salón de concejales del Ayuntamiento p
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¿Echemos la vista atrás, cómo 
nace este proyecto?
(En este caso contesta Mayte que 
fue la primera en ponerse a traba-
jar en este sector). 
Estuve varios años en Charade y 
es ahí donde comprobé todo lo 
que me gustaba la decoración y 
las posibilidades que tenía. Em-
pezamos con una tienda peque-
ña en la calle Empedrada en el 
año 1994. Era la primera tienda 
de estas características que se 
abría en Palencia y se salía de 

otra crisis importante. Teníamos buenos contactos con 
los proveedores y aunque la situación era compleja, 
empezamos con cautela pero con mucha ilusión. Fue 
el boom con muchísimas ventas. ¡La verdad es que 
tuvimos unos primeros años maravillosos en todos los 
sentidos!

¿No necesitasteis ayudas? 
Al principio siempre hace falta un impulso. Mi madre 
siempre ha sido muy emprendedora, siempre ha tenido 
muchas iniciativas y eso ha hecho que todos nos apoya-
ran desde el principio: “Lo que quieras, como quieras…” 
Obviamente en todos los comienzos siempre hace falta 
un aval y ahí estaba nuestra familia. Pero no hemos teni-
do más pegas burocráticas. Esta es una empresa familiar 
a la que Ma. José se incorporó en unas Navidades… 
“vine a ayudar porque esa época es de mucho trabajo 
y casi sin querer me di cuenta de que esto me gustaba y 
que podía formar parte del proyecto”.

Además tenemos los mejores clientes, para nosotras, 
dicen casi a la vez, lo mejor de este trabajo son los 
clientes. Ten en cuenta que estamos con ellos en los me-
jores momentos que son cuando alguien celebra algo 
y tiene que hacer un regalo o está preocupado por 
que no sabe cómo acertar en su decoración y recibe 
nuestro consejo. “Creo que el público de Palencia es 
fantástico. Nos conocemos todos y conocemos nuestra 
trayectoria profesional y eso te da confianza. La gente 
entra en nuestra tienda con confianza y tiene la seguri-
dad de que va a recibir un consejo profesional".

¿Es este un trabajo para 
mujeres? 
En este sector hay una mez-
cla tremenda de hombres 
y mujeres, es verdad que 
hace falta una gran sensi-
bilidad pero no es cuestión 
de sexos. Hay personas 
que nos dedicamos a la 
decoración, que nos gusta, 
que tenemos un sexto sentido para ello, que nos hemos 
formado. Seguramente ellos tienen más fuerza y noso-
tras somos muy constantes tenemos mucho tesón. Los 
proyectos liderados por mujeres salen adelante porque 
somos en general muy trabajadoras.

¿Y cómo habéis sorteado los momentos más difíciles?

Hace seis años se empezó a vivir la crisis en el ámbito 
empresarial con una gran tensión. Nosotras fuimos muy 
conscientes de ello. No podemos olvidar un hecho pun-
tual, el día que una de nuestras clientas habituales entró 
en la tienda y dijo que venía a despedirse. Le pregun-
tamos que dónde se iba y nos contestó que a ninguna 
parte pero que a partir de ese momento le iba a ser muy 
difícil seguir comprando… nos hizo reflexionar y desde 
entonces no lo hemos olvidado.
Está siendo muy duro para muchas familias aunque ahora 
parece que tímidamente empiezan a cambiar las cosas.

¿Cómo plantasteis cara a esta situación?

Al principio te vas reinventando, bajas márgenes y com-
pras cosas más económicas porque la demanda va por 
ahí. Ahora se compran muebles con otras prioridades 
más de comodidad, de utilidad. Se nota mucho en las 
ferias donde si es verdad que se observa la evolución de 
los mercados, la globalización. Aunque hay que aclarar 
que para bien y para mal. Para bien porque hay gente 
muy creativa, no hay distancias y en cualquier lugar del 
mundo puedes conocer las últimas tendencias. Para mal 
porque se ha devaluado, no hay cosas exclusivas, antes 
tenías una idea y era muy difícil de copiar ahora falta 
ese respeto y tienes otra pieza igual al minuto.

¿Cómo veis el futuro?

Con jóvenes muy preparados a los que diríamos que 
no hay que tener miedo, que deben arriesgar, que nun-
ca lo van a tener todo pero que no hay que desinflarse 
ante un fracaso. Siempre es un proceso de aprendi-
zaje, largo y aventurado pero intenso y gratificante. 
Y para nosotras y nuestra empresa un tiempo lleno de 
nuevos proyectos empresariales. 
”¡Ya es oficial! En un par de meses nos trasladamos 
a una nueva ubicación en la Calle Don Sancho,11. 
Estamos muy emocionadas con el nuevo proyecto, nos 
queda muchísimo trabajo por delante, pero el local 
va a quedar precioso y creemos que la nueva ubica-
ción será mucho más céntrica y accesible para todo 
el mundo”
A punto de que esta empresa palentina cumpla los 20 
años, Mayte y Ma. José miran hacia el futuro con mu-
chas expectativas, nuevas ideas emprendedoras sobre 
la mesa, nuevas ilusiones y la gran energía y el optimis-
mo que es la fuerza de su motor vital y empresarial  

Mayte y Mª José López Herrero

“El público de Palencia 
es fantástico. 

La gente entra en nuestra 
tienda con confianza y 

tiene la seguridad de que 
va a recibir un consejo 

profesional”
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En “El hombre del traje blanco” (Alexander Macken-
drick, 1951) un excelente Alec Guiness da vida a Sid-
ney Stratton, un inventor que descubre una fibra que no 
se mancha ni se rompe. Un tejido eterno que no solo 
amenaza a la industria textil, en la que los empresarios 
dejarían de enriquecerse por un producto que duraría 
toda la vida con el consiguiente perjuicio para sus inte-
reses futuros, sino que también pone en riesgo el traba-
jo de los obreros, que dejarían de fabricar un producto 
que solo se vendería una única vez. Patronal y sindica-
tos se aúnan en un fin común, que ese tejido desapa-
rezca porque arruina el futuro de unos y otros, aunque 
cada grupo se mueve por diferentes motivos. Sidney es 
un idealista, un soñador que más que la fama busca 
una forma de ayudar a la sociedad, sin percatarse de 
que su invento haría tambalear a toda una industria, de 
la que previamente una obrera se ha quejado, expli-
cando las bases del sistema capitalista en la que están 
inmersos. Partiendo de una ficción, esta comedia de la 
Ealing, aquella compañía británica que centraba sus 
largometrajes en torno a seres individuales o pequeños 
grupos que se enfrentan a la incomprensión general, 
plantea una cuestión en la que se basa nuestra socie-
dad actual, el consumo. Gracias a la obsolescencia 
programada, es decir, que los artículos duren un tiempo 
determinado para que el usuario los reemplace pasado 
ese periodo establecido, la sociedad sigue producien-
do y consumiendo. Los efectos que esta rueda genera, 
como la generación de basura innecesaria, el aumento 
de la contaminación ambiental o el derroche de mate-
rias primas pertenecen a otro debate que de momento 
parece incómodo plantear. Al final del largometraje, 
cuando el protagonista es perseguido por empresarios 
y obreros, Sidney se cruza con una mujer anciana que 
se dedica a lavar la ropa de los demás, última pieza 
de este engranaje que parece no tener fin y que por un 
momento fugaz hace que el protagonista dude de la 
utilidad de su invento, aunque finalmente es la realidad 
la que devuelve la situación a la rutina, dejando un 
pequeño resquicio a un utópico futuro.

Fernando Méndez 

En comunicación

  Para     ver
Título: EL HOMBRE DETRAJE BLANCO
Año: 1951, 
Lugar de producción: Reino Unido
Director: ALEXANDER MACKENDRICK
Guión: ROGER MACDOUGALL, JONH 
DIGHTON Y ALEXANDER MACKENDRICK
Duración: 84 minutos
Actores: Alec Guinnes, Joan Greenwood, 
Cecil Parker, Michael Gough
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 CÁMARA DE COMERCIO 
E INDUSTRIA DE PALENCIA  
www.cocipa.es	

La Cámara de Comercio e Industria de 
Palencia  ha programado el curso ‘Ne-
gociación Internacional’ dirigido a em-
presarios del sector agroalimentario. 

El curso gratuito se impartirá los días 
16, 17, 18 y 19 de septiembre. El 
objetivo de esta formación es dotar al 
alumno de las herramientas y elementos 
para mejorar íntegramente los procesos 
de negociación que faciliten al ejecuti-
vo el manejo y solución de conflictos. 
El curso tiene una duración total de 16 
horas y el horario en el que se impartirá 
la formación es de 17 a 21 horas. 

• Para más información e inscripciones 
dirigirse a la sede de la Cámara de Co-
mercio, en Plaza Pío XII o a través del 
correo formacion@cocipa.es 

 DIPUTACIÓN DE PALENCIA 
www.diputaciondepalencia.es 
uAYUDAS 

Hasta el 31 de octubre permanece 
abierto el plazo para solicitar las ayu-
das que la Diputación Provincial desti-
na a la creación de empleo autónomo 
y a la contratación por cuenta ajena de 
microempresas, pequeñas empresas y 
empresarios autónomos en la provin-
cia. En esta convocatoria el importe de 
las ayudas es de 340.000 euros. En 
este caso, se distribuyen en dos aparta-
dos, uno para creación de empleo au-
tónomo y otro para la contratación por 
cuenta ajena.

uCURSOS

Dentro de la Escuela de Empresarios y 
Emprendedores de la Diputación de 
Palencia se han organizado los si-
guientes cursos.
Curso de Naturaleza y Turismo Acti-
vo dirigido a empresarios y trabajado-
res del sector turístico. Los objetivos son 
la creación de productos en el turismo 
de naturaleza y la gestión de los cana-
les de distribución de los productos tu-
rísticos rurales y de interior. Se impartirá 
los días 3, 4, 5, 10, 11 y 12 de no-
viembre. El curso tiene una duración de 
20 horas y se desarrollará en Cervera 
de Pisuerga.

Curso de Innovación empresarial para 
la reactivación comercial dirigido a em-
presarios y trabajadores del sector 
agroalimentario. El objetivo del curso es 
conocer las posibilidades de una pyme 
y una micropyme del sector agroali-
mentario para poder ir más allá de su 
proceso de fabricación y su cartera de 
productos. El curso se impartirá los días 
14, 15, 20, 21 y 22 de octubre con una 
duración total de 20 horas en la locali-
dad de Baltanás. 

 Taller técnicas creativas para el ne-
gocio dirigido a emprendedores. El 
objetivo es trabajar con diferentes téc-
nicas creativas para plasmar ideas de 
negocio viables en un plan de empresa 
de forma rápida y directa siguiendo 
metodología de negocios Lean Canvas 
y Design Thinking e impulsar su implan-
tación. El taller se impartirá el 22, 23, 
24, 25, 29 y 30 de septiembre con una 
duración total de 20 horas en la locali-
dad de Saldaña.

Workshop oportunidades para la 
dinamización local y la creación de 
empleo en la rehabilitación del patri-
monio, dirigido a emprendedores. El 
objetivo es la valorización del patrimo-
nio como recurso de emprendimiento, 
así como análisis y detección de ideas 
de negocio innovadoras basadas en el 
patrimonio y sus usos. El taller se impar-
tirá del 27 al 30 de octubre con una 
duración total de 16 horas en la locali-
dad de Frómista. 

 Seminario Comunicarse sin barreras. 
La expresión oral, lenguaje no verbal y 
paraverbal dirigido a emprendedores.  
El objetivo es conseguir una comunica-
ción más fluida y efectiva para lograr 
nuestros objetivos laborales o empresa-
riales, y profundizar en la importancia de 
la comunicación no verbal. El curso se 
impartirá en Carrión de los Condes, los 
días 2, 3 y 4 de diciembre de 17:00 a 
20:00 horas  con una duración total de 
9 horas.

• El plazo de inscripción finaliza cinco 
días antes del comienzo de cada curso.  
Cursos gratuitos con diploma de asisten-
cia. Más información en www.empren-
deytrabajaenpalencia.es 

 JUNTA DE CASTILLA Y LEÓN 
ORDEN CYT/656/2014, de 18 de julio, 
por la que se convocan subvenciones 
destinadas a financiar actuaciones dirigi-
das a fomentar la calidad del sector turís-
tico de Castilla y León. Más información 
en el BOCYL publicado el 23 de julio. 

Estas subvenciones tienen como finalidad 
apoyar y potenciar el sector turístico, para 

elevar el nivel de las infraestructuras turís-
ticas ubicadas en la Comunidad de Cas-
tilla y León y la prestación de servicios tu-
rísticos con mayor valor añadido a través 
del fomento de una serie de actividades 
de interés general que se desarrollan bajo 
la iniciativa y responsabilidad del sector 
privado. Entre las actividades subvencio-
nables figuran:

a) Actuaciones de mejora de las infraes-
tructuras turísticas, de la comercialización 
y de los sistemas de gestión de estable-
cimientos de alojamiento turístico y de 
restauración. 

b) Actuaciones de mejora de las infraes-
tructuras, de la comercialización y de los 
sistemas de gestión para actividades de 
turismo activo.

c) Actuaciones de fomento de las activi-
dades de comercialización turísticas y de 
mejora de la calidad de las agencias de 
viajes.

El plazo para la presentación de las so-
licitudes es hasta el 15 de septiembre de 
2014 inclusive.

 CONFEDERACIÓN PALENTINA 
DE ORGANIZACIONES EMPRE-
SARIALES, CPOE
El área de formación de la CPOE orga-
niza gratuitamente para trabajadores de 
la pequeña y mediana empresa una serie 
de cursos presenciales que comenzarán 
a impartirse en el mes de enero de 2015.

uMás información en la sede de la 
CPOE, Plaza Abilio Calderón, nº4, terce-
ra planta o a través del correo electrónico:

formacion-trabajadores@cpoepalencia.es

Los cursos son los siguientes:

Gestión Integrada de Recursos Hu-
manos.

 Intervención en la Atención Sociosa-
nitaria en instituciones.

Apoyo en la organización de inter-
venciones en el ámbito institucional.

Evaluación del proceso de enseñan-
za-aprendizaje en formación profesio-
nal para el empleo.

 Impartición y tutorización de accio-
nes formativas para el empleo.

Programación Didáctica de acciones 
formativas para el empleo.

Título: “EL ARTE DE EM-
PEZAR:  el libro para 
emprendedores más útil 
escrito hasta la fecha”.
Autor: GUY  KAWASAKI
Editorial: Ilustrae, 2013

El arte de empezar nos enseña 
los pasos esenciales que debe-
mos dar para lanzar al merca-
do buenos productos, servicios 
y compañías, sean del tipo que 
sean. Una guía para, por qué no, 
cambiar el mundo. Guy Kawasaki 
es uno de los expertos en desa-
rrollo empresarial más reconocidos del mundo. Fue, entre 
otras muchas cosas, el encargado del desarrollo de mar-
keting de Macintosh en 1984. Su trabajo para atraer y 
fidelizar usuarios a la marca Apple es internacionalmente 
reconocido. En la actualidad dirige una de las empresas 
de capital riesgo más importantes de Estados Unidos, 
Garace Techonology Ventures. Kawasaki nos ofrece, 
en este libro, una visión tan completa del mundo de los 
negocios que es profunda en su simplicidad: “hay que 
concentrarse en lo que es importante y olvidarse de lo 
superficial”.

Título:  “Y LA MÚSICA PARÓ”
Autor: ALAN S. BLINDER
Editorial: Deusto

La crisis financiera y la subsiguiente recesión económi-
ca nos obligan a preguntarnos qué podemos y debe-
mos hacer para darles fin. En este libro se da respuesta 
a estas preguntas y se plantean y responden otras cues-
tiones como :
¿En qué acertaron quiénes diseñaron las políticas de 
respuesta y en qué se equivocaron?
¿Qué queda por hacer para salir de una vez por todas 
de la crisis?
¿Qué nos depara el futuro y cuándo podemos prever 
una nueva crisis?
¿Qué hemos aprendido de esta amarga experiencia?
¿Qué reformas deben imprementarse para evitar otra 
catástrofe como la vivida estos últimos años?
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