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1.- NOTICIAS CIMA

1.- NOTICIAS PRENSA
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CONFEDERACION DE EMPRESARIOS DE NAVARRA

ATANA
“Las empresas fracasan por la falta de ilusién”

milio Durd, en el seminario
onal y profesional’, que se

Esta fue una de cl
"El nuevo liderazgo del st
celebrd el miércoles en I

de negocio), aportd a los asistentes las claves para la satisfaccion / desarrollo personal.

El encuentro estuvo organizado por la Asociacin de Empresas Navarras de TIC (ATANA) y la propia
CEN, con el patrocinio del Servicio Navarro de Empleo. La presentacion de la jornada corri6 a cargo del
presidente de ATANA, Alberto Alfaro

Para argumentar su tesis de que “Ia falta de ilusién es la peor enfermedad”, el conferenciante explico
como existen importantes empresas que, al trasladar a los directivos, incluyen a los familiares de
estos, porque saben que “la soledad mata”. Segin Durd, el éxito profesional depende del éxito
personal, tal y como indica el titulo del seminario. Por este motivo, denuncié que la vision que
predomina en el mundo profesional es la del éxito como una consecucion de la via racional, en vez de
basarse en la felicidad.

i
Etnilio Durd, socio fundador de fter Consuftores

Partiendo de esta tesis, animd a los asistentes a perder los miedos, indicando que “el 99 por ciento de
las preacupaciones son por problemas que no llegan a ocurrir”, y a obtener la inteligencia emocional,
superando el estrés, ya que, segin él, la naturaleza nos dio el estrés para enfrentarnos a los animales.
salvajes, y “ahora no tiene sentido utilizarlo contra nuestro ordenador”. El optimismo es, para Emilio
Durd, otro de los Instrumentos para alcanzar el éxito profesional y personal. De hecho, indic que esta
comprobado que “la gente optimista rinde hasta un 65 por ciento mas en su trabajo”.

El coacher también revelo su formula para la felicidad: “ejercicio fisico (tres cuartos de hora de
deporte al dia), gastar algo de tiempo en la relajacion, dormir os suficiente, no vivir solo, cuidar las
amistades, celebrarlo todo, tener un trabajo que os apasione y dedicar tiempo para las aficiones”. Otra
de las claves para ser felices de Dur6 fue la que dio parafraseando al premio Nobel Albert Schweitzer:
“la felicidad es gozar de buena salud y tener mala memoria”, debido a que “el cerebro sélo nos
recuerda lo malo”.

En esta meta, el ponente también le dio importancia a la formacion, porque, como indicé, “cinco afios
de estudio, equivalen a ochenta afios de felicidad”, explicé e\ presidente de ITER consultores, que
considera el estudio como una de la propia
persona. Como explics, “el problema actual de la socledad es aus se po:enda mucho el gasto, y nada
el mantenimiento”

Emilio Duré es licenciado en Ciencias Econdmicas por | Universidad Auténoma de Barcelona y Master
en Administracion de Empresas por la Escuela Superior de Administracion y Direccion de Empresas
(ESADE). Ha sido profesor colaborador en distintas entidades, como la Universidad de Granada,

http://www.cen7dias.es/imprimir_documento.php?b=28&s=6&d=1169
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El encuentro estuvo organizado por la
ATANA y la propia CEN. La
presentacion de la jornada corrid6 a
cargo del presidente de Atana, Alberto
Alfaro. El conferenciante Emilio Durd,
socio fundador de ITER Consultores,
este expertdé considerado guru entre
los coachers (asesores de negocio),
aporto a los asistentes las claves para
la satisfaccion y desarrollo personal.
Animé a los asistentes a perder los
miedos, indicando que “el 99 % de las
preocupaciones son por problemas
gue no llegan a ocurrir” y a superar el
estrés. El optimismo es, para Emilio
Durd, otro de los instrumentos para
alcanzar el éxito profesional vy
personal. De hecho, indic6 que esta
comprobado que “la gente optimista
rinde hasta un 65% ma&s en su
trabajo”.




4.- OTRAS NOTICIAS

4.1.- NOTICIAS SECTOR NTIC.

El Gobierno foral vende su 20%
de S21sec al grupo Abengoa

La venta se hara en dos
fases, un 10% ahora y otro
10% en tres afos, a su
filial tecnolégica Telvent

Incluye el compromiso de
Abengoa de invertir al
menos 15 millones en tres
afios para instalar una
empresa en Navarra

P.M. T
Pamplona.

La sociedad publica Navarra de

ma efectiva para 2011, en algin
negocio i las TICs,

tian en 2000 por un grupo de pro-
i informaticos en el

las energias bles, la
agroindustria o la biomedicina,
segan confirmo ayer el consejero
de Innovacién y Empresas, José

M® Roig, que preside NGA. *
Roig, que noquisorevelar el im-
porte de la venta, aunque recono-
05

r de un de
hackers. Detectaron que la seguri-
dad era uno delos grandes lastres
para el desarrollo de las tecnolo-
gias delainformacién yla comuni-
cacion (TIC) en las empresas. Su
actual cartera de clientes alcanza

cié haber ob!
misode “atraer

al 90% de las
fiolas y 24 de las 25 firmas del

un inversion del grupo Abengoa”
hace que para el Ejecutivo esta sea
“una operacion redonda”. Aben-
goa es un grupo de empresas liga-
do a la familia sevillana de este
nombre, y uno de los lideres mun-
diales en la produecién de bioeta-
nol, ademés de energia solar, bio-
e e mamich

Gestién para la -acion
(NGA), dependiente del departa-
mento de Innovacién, Empresas
y Empleo, ha alcanzado un acuer-
do con Telvent, la filial tecnolé-
gica del grupo Abengoa, para
venderle su participacién del
20% en S21sec, empresa de segu-
ridad informatica que cuenta con
un centro de I+D+i en Pamplona
desde principios de 2006.

El acuerdo prevé una venta en
dos fases: la mitad, ahora y el 10%
restante dentro de tres afios, a
cambio del compromiso de Tel-
ventde invertir, bien directamen-
teoatravés del grupo Abengoa, al
menos 15 millones de euros en
Navarra, desembolsados de for-

masay del recicl
S2lsec se fund6 en San Sebas-

El accionariado lo compo-
nfanen 2006 el grupo Savera
(21%), Fameche (12,38%), la
sociedad navarrade capital
riesgo Genera (17,7%), NGA
(20%), lamultinacional ame-
rincana Verisign (5%), Telvent
(5%) y dos de los fundadores
delaempresa:igor Unanuey
Xabier Mitxelena (16%).

Ibex. Tiene delegaciones en Pam-
plona, Madrid y Barcelona.

Los fundadores fueron abrien-
doel capital pocoa pocoaterceros.
El Gobierno foral ertré en sep-
tiembre de 2005, con una inver-
sién de 6 millones de euros a tra-
vés de NGA y con un horizonte de
dos afios. Pasado este tiempo, po-
dia optar entre permanecer en la
empresa, vender ala sociedad al
preciode compra,oaunodelosso-
cios por el importe que acordasen.

NGA se dedica a trabajos rela-
cionados conlas TICsy lasociedad
dela informacién, entre ellos ser-
vicios administrativos y técnicos
deapoyoala Administracién foral.
Ademas de S2lsec, posee partici-
paciones en Tracasa (99,99%), Re-
gional Geodata Air (42,5%) y PIN
SL(90%). Porsuparte, Telventad-
quirié un 5% de S21 sec en abril de
2006 y es la tinica cornpaiiia es-
pafiola cotizada en el Nasdaq (in-

Facturd 9,5 mi
rosyempleaa 171 personas

L O ——

labolsa de Nueva York).

El Gobierno Foral ha alcanzado
un acuerdo con Telvent, la filial
tecnolégica del grupo Abengoa,
para venderle su participacion del
20% en S2l1sec, empresa de
seguridad informatica que cuenta
con un centro de I+D+i en
Pamplona desde principios de
2006. El acuerdo prevé una venta
en dos fases: la mitad, ahora y el
10% restante dentro de tres afios,
a cambio del compromiso de
Telvent de invertir, bien
directamente o a través del grupo
Abengoa, al menos 15 millones
de euros en Navarra,
desembolsados de forma efectiva
para 2011, en algun negocio
relacionado con las TICs




El Comité Ejecutivo de CEN se reunio, el
dia 28 de noviembre, con el presidente
del Gobierno de Navarra, Miguel Sanz, y
el Vicepresidente y consejero de
Economia y Hacienda Alvaro Miranda,
para debatir sobre los Presupuestos
Generales de Navarra de cara a 2008.

Unas de las iniciativas que se
propusieron por parte de José Manuel
Ayesa, presidente de CEN, fueron los
impulsos a la “ciudad de las TIC”, y a los
proyectos medioambientales (en Estella
y Tafalla), el Plan Diversificacion
Empresarial, asi como la deflactacion de
la tarifa del IRPF y una politica fiscal
“para potenciar a las empresas”, a través
de la reduccion del impuesto de
sociedades. Otras coincidencias,
destacadas por Sanz, fueron las del
desarrollo de las TIC y la necesidad de
impulsar proyectos [+D en sectores
como el medio  ambiente, la
nanotecnologia o la agroalimentacion.

http://www.cen7dias.es/imprimir_documento.php?b=29&s=24&d=1243 04/12/2007
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4.2.- NOTICIAS FORMACION
$ ' %
SEMINARIOS

COMO INTERNACIONALIZAR UNA PYME CASO PRACTICO: SALTO SYSTEMS. (22 DE
NOVIEMBRE DE 16:30 A 19:30)

DIRECCION DE EQUIPOS COMERCIALES. (21 Y 22 DE NOVIEMBRE DE 10 A 14 Y DE 16 A 19)
DE ESIC.

CURSO

- INFORMATICA PARA DIRECTIVOS (13,15, 20, 22 Y 27 DE NOVIEMBRE DE 16:00 A 20:00 ) EN
CEN.

CONFERENCIA- COLOQUIO
- COMO CREAR Y OPTIMIZAR UNA RED DE DISTRIBUCION (27 DE NOVIEMBRE DE 19:00 A 21:00)




JORNADA
- COMUNICACION INTERNA: UNA HERRAMIENTA PARA IMPLICAR A LOS EMPLEADOS EN LA

ESTRATEGIA DE LA ORGANIZACION. CRITERIOS Y CONSEJOS PRACTICOS. (21 DE NOVIEMBRE
DE 09:30 A 18:30) DE CEN.

%

CURSO DE FORMACION COMERCIAL PARCIALMENTE SUBVENCIO NADOS PARA
TRABAJADORES EN ACTIVO.

EN TODOS LOS CURSOS SE ENTREGARNAN MATERIALES Y DIP LOMA ACREDITATIVO. LA
ASISTENCIA A LOS CURSOS, UNA VEZ FORMALIZADA LA INS CRIPCION, SERA OBLIGATORIA.
CURSOS:

- ESTRATEGIA DE DESARROLLO EN HABILIDADES COMERCIALES Y TECNICAS DE ESTRATEGIA
COMERCIAL PARA EL SECTOR TIC (12 AL 14 DE NOVIEMBRE) DE 08:30-14:00 Y DE 15:00-17:30.

- DE LOS HABITOS Y VALORES A LA ORIENTACION HACIA EL MERCADO (12 DE NOVIEMBRE DE
8:30-14:00 Y DE 15:00-17:30)




. EL ROL ESTRATEGICO Y TACTICO DEL GESTOR DE CLIENTES (19 Y 26 DE NOVIEMBRE DE
08:30-14:00 Y DE 15:00-17:30)

. ITINERARIO DE RELACION CON EL CLIENTE (10 DE DICIEMBRE DE 08:30-14:00 Y DE 15:00-
17:30)

. LA GESTION COMERCIAL COMO APORTADORA DE MARGEN (17 DE DICIEMBRE DE 08:30-14:00
Y DE 15:00-17:30)

. LA VENTA CONSULTIVA (07 DE ENERO DE 2008 DE 08:30-14:00 Y DE 15:00-17:30)

4.3.- NOTICIAS OTROS SECTORES




