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Fundador i president d'Infonomia, la xarxa d'inno-
vadors de referéncia en llengua espanyola (més
de 24.000 persones registrades i un milié de pa-
gines vistes al mes). Ha publicat 20 llibres sobre
cigncia, tecnologia i innovacié, aixi com 1.000
articles sobre com les tecnologies poden trans-
formar lempresa. Es consultor de grans empreses
del pais. A través de les seves conferéncies i se-
minaris sobre innovacié, transmet personalment a
unes 15.000 persones cada any les seves idees i
experiéncies sobre “‘com innoven els millors”.

Autor de Futuro Presente: 101 ideas fuerza para
entender las préximas décadas (2005), La Al-
quimia de la Innovacién, en coautoria amb An-
tonio Flores (2007), Visionomics, una reflexié
text-visual sobre la nova dinamica de les orga-
nitzacions, 25/50 Dos generaciones, un mismo
tiempo, en coautoria amb Berta Segura (2011),
La solucién empieza por CO- (2012), MANY,
MOLTS, MUCHQOS (2012), Ideas x valor = re-
sultados (2013), Ganarse la Libertad, en coau-
toria amb Roser Batlle (2013), i Verne, manual
para innovar desde mafiana mismo (2013).

Fundador y presidente de Infonomia, la red de
innovadores de referencia en lengua espafiola
(mds de 24.000 personas registradas y un mi-
llén de paginas vistas al mes). Ha publicado 20
libros sobre ciencia, tecnologia e innovacién,
asi como més de 1.000 articulos sobre cémo
las tecnologias pueden transformar la empresa.
Es consultor de grandes empresas del pais. A
través de sus conferencias y seminarios sobre
innovacién transmite personalmente sus ideas y
experiencias sobre ‘cémo innovan los mejores”
a unas 15.000 personas anualmente.

Autor de Futuro Presente: 101 ideas fuerza para en-
tender las proximas décadas (2005), La Alquimia
de la Innovacién (2007), en coautorfa con Antonio
Flores, Visionomics, 50 ideas y dibujos sobre la nue-
va dindmica de las organizaciones (2010), 25/50
Dos generaciones, un mismo tiempo, en coautoria
con Berta Sequra (2011), La solucién empieza por
CO- (2012), MANY, MOLTS, MUCHQOS (2012),
Ideas x valor = resultados (2013), Ganarse la Liber-
tad, en coautorfa con Roser Batlle (2013), y Verne,
manual para innovar desde mafiana mismo (2013).
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“Només” tinc una idea
e ¢Per on comengo a donar-li forma?
De la Idea al Pla d’'empresa

Emprendre és convertir una idea en un projecte que aporti valor a un mateix i a la societat,
de manera que saconsegueixin uns resultats econdmics i socials sostenibles en el temps. El
primer pas és sotmetre la teva idea primigénia a una reflexié que timpulsi a definir clarament
sobre un paper quin és lobjectiu, a qui va destinada la idea i amb quins recursos la duras a
terme. Per a aixd, disposes d'eines senzilles que tajuden a fer créixer la idea (t&cniques de
creativitat) i sobretot, a fer-la “aterrar” en negre sobre blanc, de manera que puguis tenir una
foto general, com pot ser el Business Model Canvas, un Pla d'Empresa o els exercicis de
Valoritzacié. Quiestiona't si estas resolent un problema i si hi haura algu interessat en la teva
solucié. Aquest pas tajudara a concretar al maxim qué saps fer i qué tapassiona realment, qué
vols aconseguir, i de quins recursos (humans, financers, materials) et dotaras per arribar al teu
objectiu. En aquesta fase cal estar oberts a un maxim d'idees i aprendre, aprendre, aprendre.

Hi ha molts organismes pdblics i privats, des d'incubadores fins a portals com emprende-
resposible.org, on hi trobaras recursos formatius que et serviran per concretar la teva idea.
Alguns daquests organismes fins i tot ofereixen eines online per a aquest fi, aixi com asses-
sorament personalitzat i valoracié experta sobre els diferents elements d'un Pla d'Empresa
i de la teva idea de negoci. En aquest estadi, et sera Gtil també participar en sessions de
networking on puguis congixer emprenedors que es troben en la mateixa fase inicial que tu
o fins i tot en fases més avancades i aixi poder compartir inquietuds o aprendre de l'experi-
éncia i dels errors dels altres.

“Solo” tengo una idea
e ¢Por dénde empiezo a darle forma?
De la Idea al Plan de Empresa

Emprender es convertir una idea en un proyecto que aporte valor a uno mismo y a la sociedad,
de manera que se consigan unos resultados econémicos y sociales sostenibles en el tiempo. El
primer paso es someter tu idea primigenia a una reflexién que te impulse a definir claramente
sobre un papel cudl es el objetivo, a quién va destinada la idea y con qué recursos la llevaras a
cabo. Para ello, dispones de herramientas sencillas que te ayudan a hacer crecer la idea (técnicas
de creatividad) v sobre todo, a hacerla “aterrizar” en un lienzo que te permita tener una foto
general, como puede ser el Business Model Canvas, un Plan de Empresa o los ejercicios de
Valorizacién: ¢Estas resolviendo un problema y habra alguien interesado en tu solucién? Este
paso te ayudara a concretar al maximo qué sabes hacer y qué te apasiona realmente, qué quieres
consequir, y de qué recursos (humanos, financieros, materiales) te dotaras para llegar a tu obje-
tivo. En esta fase hay que estar abiertos a un maximo de ideas y aprender, aprender, aprender.

Existen numerosos organismos publicos y privados, desde incubadoras hasta portales como
emprenderesposible.org, que ofrecen recursos formativos que te servirdn para concretar tu
idea. Algunos de estos organismos incluso ofrecen herramientas online para este fin, asi como
asesoramiento personalizado y valoracién experta sobre los diferentes elementos de un Plan de
Empresa y de tu idea de negocio. En este estadio, te ser4 dtil también participar en sesiones
de networking en las que conocer a otros emprendedores que se encuentren en la misma fase
inicial que td o incluso en fases mas avanzadas y compartir asi inquietudes o aprender de la
experiencia y errores de otros.



- Com converteixo la foto del meu
projecte en quelcom tangible?
Del Pla d’empresa al prototip

Ha arribat I'hora de validar si la teva idea és realment interessant per a algd. Cal comencar
a buscar els teus primers clients perd, per atraure'ls, hauras de mostrar com sera el teu
producte o servei i saber comunicar quin és el valor afegit que aportes respecte al que ja hi
ha al mercat. Assegura't de poder desenvolupar un bon prototip: aixd tobligara a detallar
quins sén els recursos critics necessaris per fer-ho (proveidors de materials o serveis, socis
tecnoldgics, etc.), donar-li forma legal (patents, copyright o llicéncies) i preparar una mini-
ma estrateégia de marqueting per donar-lo a congixer als clients estrategics o a uns primers
early adopters. Es el moment de comptar amb una minima infraestructura, per la qual cosa
té sentit fer les primeres passes com a empresa en un viver o incubadora. En aquest tipus
de centre podras accedir per un temps limitat a un local, serveis comuns i assessorament
expert en arees com legal, comptabilitat o marqueting. Es el moment de participar en al-
gun programa de mentors i poder comptar amb l'assessorament d'emprenedors que ja han
aconsequit consolidar el seu projecte i que volen ajudar als altres. Aquesta fase sol comptar
amb un financament de fons propis (el conequt com Friends, Family & Fools), encara que
depenent del tipus de nova empresa, alguns Business Angels poden estar interessats en
oferir capital llavor en estadis tan inicials. Una altra opci6 és la de buscar el finangament
(aixi com la validacié del mercat) per a un primer producte a través d'una plataforma de
micromecenatge o crowdfunding.

- ¢Coémo convierto la foto de mi
proyecto en algo tangible?
Del Plan de empresa al prototipo

Ha llegado la hora de validar si tu idea es realmente interesante para alguien. Hay que em-
pezar a buscar tus primeros clientes pero, para atraerlos, tendrds que mostrarles cémo sera
tu producto o servicio y saber comunicar cuél es el valor afiadido que aportas respecto a lo
que ya existe en el mercado. Asegurate de poder desarrollar un buen prototipo: ello te obli-
gard a detallar cuéles son los recursos criticos necesarios para llevarlo a cabo (proveedores
de materiales o servicios, socios tecnoldgicos necesarios, etc.), darle forma legal (patentes,
copyright o licencias) y preparar una minima estrategia de marketing para darlo a conocer
a clientes estratégicos o a unos primeros early adopters. Es el momento de contar con una
minima infraestructura, por lo que tiene sentido dar tus primeros pasos como empresa en un
vivero o incubadora. En este tipo de centros podras acceder por un tiempo limitado a un local,
servicios comunes y asesoramiento experto en dreas como legal, contabilidad o marketing. Es
también el momento de participar quizas en algin programa de mentoring para contar con
el asesoramiento prestado por emprendedores que ya han logrado consolidar su proyecto y
que quieren ayudar a otros emprendedores. Esta fase suele contar con una financiacién de
fondos propios (el conocido como Friends, Family & Fools), aunque dependiendo del tipo de
nueva empresa algunos Business Angels pueden estar interesados en ofrecer capital semilla
en estadios tan iniciales. Otra opcién es la de buscar la financiacién (asi como la validacién del
mercado) para un primer producto a través de una plataforma de crowdfunding.



\ . / - Ja tinc el producte i fins i tot alga
disposat a compratr-lo.
Aixo va de debo!

Es el moment d'intensificar la validacié del producte i dassequrar-te de qué un nombre deter-
minat de persones hi poden estar interessades. Es hora d'invertir en marqueting i comunicacié
del teu producte o servei i dedicar-te a laccié comercial per fer créixer la base de clients,
redefinir els ninxols de mercat als quals et dirigeixes i identificar socis potencials amb els quals
puguis collaborar. Compte! No ampliis lequip, perqué encara no tens ingressos requlars. Pri-
oritza la contractacié d'externs o dels primers empleats per a aquelles tasques imprescindibles.
Has de comencar a preveure un calendari d'ingressos i despeses, desenvolupar algunes matri-
ques i buscar un tipus de finangament que et permeti funcionar reqularment.

En aquesta fase tindra sentit acudir als Business Angels o societats d'inversié especialitzades
en oferir primeres rondes de financament de capital risc. També pot ser un bon moment per
presentar-te a alguns premis demprenedoria i reptes convocats en un ambit internacional
que més enlla de la recompensa econdmica poden ajudar a donar visibilitat i prestigi al teu
projecte, o fins i tot ser un trampoli d'entrada en programes especifics de desenvolupament.
Alguns tipus dempreses, especialment les de base tecnoldgica, poden anar a les ara cada
vegada més nombroses acceleradores. Aquestes ofereixen juntament amb els serveis propis
d'una incubadora programes intensius de formacié i sistemes de potenciacié del creixement
basats en accés directe i preferencial a financament a través de les societats d'inversi6 o grans
empreses que impulsen aquestes acceleradores.

\ ' / Ya tengo el producto e incluso
alguien dispuesto a compratrlo.
jEsto va en serio!l

Es el momento de intensificar la validacién del producto y asegurarte de que hay un nimero
determinado de personas interesadas en él. Es hora de invertir en marketing y comunicacién de
tu producto o servicio y dedicarte a cierta accién comercial para hacer crecer la base de clientes,
redefinir los nichos de mercado a los que te diriges e identificar socios potenciales con los que
colaborar. iCuidado! Todavia no amplies el equipo, puesto que no tienes ingresos regulares.
Prioriza la contratacién de externos o de los primeros empleados para aquellas tareas imprescin-
dibles. Debes empezar a prever un calendario de ingresos y gastos, desarrollar algunas métricas
y buscar un tipo de financiacién que te permita funcionar regularmente.

En esta fase tendra sentido acudir a los Business Angels o a sociedades de inversién especiali-
zadas en ofrecer primeras rondas de financiacién de capital riesgo. También puede ser un buen
momento para presentarte a a|gunos premios de emprendimiento y retos convocados en un
ambito internacional que, més all de la recompensa econémica, pueden ayudar a dar visibilidad
y prestigio a tu proyecto, o incluso ser un trampolin de entrada en programas especificos de
desarrollo. Algunos tipos de empresas, especialmente las de base tecnolégica, pueden acudir
ahora a las cada vez mas numerosas aceleradoras. Estas ofrecen junto a los servicios propios de
una incubadora programas intensivos de formacién y sistemas de potenciacién del crecimiento
basados en acceso directo y preferencial a financiacién a través de las sociedades de inversién o
grandes empresas que impulsan estas aceleradoras.



0

00 Estic facturant. Aixo funciona.
Necessito ser eficient i créixer.

Fes una pausa. Respira. Potser ha arribat el moment de refinar el model de negoci, revisar allo
que sigui millorable i escalar tots els processos necessaris per augmentar el volum de vendes
i de clients. Has de consolidar la relacié amb els teus proveidors. Probablement necessitaras
ampliar l'equip i fixar un mapa de ruta amb objectius i calendari creibles, o fins i tot explorar la
collaboracié amb altres empreses que puguin aportar valor a la teva proposta (o amb les que
tu hi puguis aportar valor). No perdis de vista la responsabilitat que tens envers els inversors
que han confiat en tu. Dedica una mica de temps a influir en la manera com el mercat percep
el teu producte i, només si has aconsequit un grup de clients recurrents que fan que la teva
empresa sigui rendible, plantejat passar a la proxima fase. Recorda: Ser eficient i créixer.

Aqur et pots plantejar ampliar el capital acudint a societats d'inversié interessades en noves
rondes de capitalitzacié, avaluant amb detall quins esquemes de financament sén els més
adequats per al teu projecte i mercat, aixi com per a lestadi de consolidacié, creixement o
oportunitat en qué estigui l'empresa. També pots temptejar la recerca d'un soci estable: family
offices; fundacions especialitzades que operen en sectors concrets o tecnologies especifi-
ques, o empreses de més dimensié que inverteixen en startups, especialment en aquelles que
encaixen amb el seu model de negoci o fins i tot poden millorar-lo. També és possible optar
a algunes férmules de credit dinstitucions publiques destinades a afavorir la consolidacié o
creixement d'empreses.

00 Estoy facturando. Esto funciona.
Necesito ser eficiente y crecer.

Haz una pausa. Respira. Quizas sea el momento de refinar el modelo de negocio, revisar aquello
que sea mejorable y escalar todos los procesos necesarios para aumentar el volumen de ven-
tas y de clientes. Debes consolidar la relacién con tus proveedores. Probablemente necesitaras
ampliar el equipo y fijar un mapa de ruta con objetivos y calendario creibles, o incluso explorar
la colaboracién con otras empresas que puedan aportar valor a tu propuesta (o con las que tu
puedas aportar valor a la suya). No pierdas de vista la responsabilidad que tienes para con los
inversores que han confiado en ti. Dedica algo de tiempo a influir en la manera cémo el mercado
percibe tu producto y, sélo si has conseguido un grupo de clientes recurrentes que hacen que tu
empresa sea rentable, plantéate pasar a la préxima fase. Recuerda: Ser eficiente y crecer.

Aqui puedes plantearte ampliar el capital acudiendo a sociedades de inversién interesadas en
nuevas rondas de capitalizacién, evaluando con detalle qué esquemas de financiacién son los
mé&s apropiados para tu proyecto y mercado, asi como para el estadio de consolidacién, creci-
miento u oportunidad en el que se encuentre la empresa. También puedes tantear la busqueda
de un socio estable: family offices; fundaciones especializadas que operan en sectores concretos
o tecnologias especificas; o empresas de mayor dimensién que invierten en startups, especial-
mente en aquellas que encajan con su modelo de negocio o pueden mejorarlo. También es
posible optar a algunas férmulas de crédito de instituciones publicas destinadas a favorecer la
consolidacién o crecimiento de empresas.



Model de negoci provat
i facturacid sostenible.
De l'eficiéncia a la rendibilitat.

Ara el teu objectiu és superar la fase de break even: equilibrar despeses i ingressos, aconse-
guir un creixement sostenible i convertir el teu projecte en rendible. Arriba la fase d'expan-
si6. Quins recursos m'ajudaran a consolidar la meva empresa dins del sector? S'amplien les
teves opcions de financament, especialment si ofereixes una solucié en un mercat no satu-
rat, si has aconseguit posicionar-te com una empresa innovadora, o si pertanys a un sector
de gran creixement potencial. Pots buscar com maximitzar els beneficis, perd no només per
a la teva empresa, siné per a tota la societat. Sera indispensable encertar en el percentatge
dels beneficis que decideixis reinvertir en la propia empresa. Pensar potser a comencar de
nou, i invertir en projectes incipients que puguin ser interessants per al teu propi negoci o
crear una spin-off dins la mateixa empresa. Has de mesurar el creixement no només en el
que experimentes tu mateix, siné en la quantitat de persones o projectes que ets capag de
fer créixer al teu voltant. De Pime a Pime Plus. Un negoci ja provat tindra més facilitats per
aconseguir finangcament bancari tradicional. Perd pots optar també per accedir en condici-
ons preferents a programes de financament public estatal o europeu dedicats a projectes
especifics, per exemple a aquells relacionats amb R + D o els que suposen la cooperacié
amb altres organismes i empreses.

Modelo de negocio probado
y facturacion sostenible.
De la eficiencia a la rentabilidad.

Tu objetivo es ahora superar la fase de break even: equilibrar gastos e ingresos, conseguir un
crecimiento sostenible y convertir tu proyecto en rentable. Llega la fase de expansién. {Qué
recursos me ayudaran a consolidar mi empresa dentro del sector? Se amplian tus opciones
de financiacién, especialmente si ofreces una solucién en un mercado no saturado; si has
conseguido posicionarte como una empresa innovadora, o si perteneces a un sector de gran
crecimiento potencial. Puedes buscar cémo maximizar los beneficios, pero no sélo para tu
empresa, sino para toda la sociedad. Serd indispensable acertar en el porcentaje de los be-
neficios que decidas reinvertir en la propia empresa. Pensar quizas en empezar de nuevo, e
invertir en proyectos incipientes que puedan ser interesantes para tu propio negocio o crear
una spin-off dentro de la misma empresa. Debes medir el crecimiento no sélo en el que expe-
rimentas td mismo, sino en la cantidad de personas/proyectos que eres capaz de hacer crecer
a tu alrededor. De Pyme a Pyme Plus. Un negocio ya probado tendra mayores facilidades
para conseguir financiacién bancaria tradicional. Pero puede optarse también por acceder
en condiciones preferentes a programas de financiacién publica estatal o europea dedicados
a proyectos especificos, por ejemplo a aquellos relacionados con [+D o los que suponen la
cooperacién con otros organismos y empresas.



El meu mercat és el mén
(o aixi és com hauria de ser)

Actualment qualsevol empresa que inicia la seva activitat hauria de plantejar el mén com a
mercat si el producte o servei que ofereix es presta a ser solucié en qualsevol altre escenari,
més enlla del mercat local. Cada vegada més, creixement i internacionalitzacié s'entenen com
a processos sindnims. Per tant, ja sigui des bon comencament o en fases més avancades, has
de pensari preparar els processos interns de la teva empresa per qué puguin servir a qualsevol
client o usuari, independentment de la seva posicié al mapa. Des de la comunicacié i el mar-
queting en diferents idiomes fins a ladopcié de mesures com poden ser la proteccié de pa-
tents, el registre de dominis, el posicionament a cercadors i comunitats virtuals o la recerca de
canals especifics de distribucié del producte. Hi ha molts recursos que poden ajudar en aquest
sentit, com sén la participacié en esdeveniments d'intercanvi dexperiéncies i networking es-
pecialment destinats a la internacionalitzacié. També es pot trobar assessorament institucional
i financament especific per fer el salt a nous mercats internacionals, o fins i tot competir direc-
tament en concursos publics o privats dempreses i institucions que llancen els seus “reptes a
resoldre” a nivell global. Algunes societats estrangeres de capital risc poden estar interessades
a financar els processos d'internacionalitzacié de les empreses que han demostrat a nivell local
el valor de la seva proposta.

Mi mercado es el mundo
(o asi deberia ser)

Hoy en dia cualquier empresa que inicia su actividad deberia plantearse el mundo como merca-
do si el producto o servicio que ofrece se presta a ser solucién en cualquier otro escenario, mas
alla del mercado local. Cada vez mas, crecimiento e internacionalizacién se entienden como
procesos sinénimos. Por lo tanto, ya sea desde buen comienzo o en fases mas avanzadas, de-
bes pensar y preparar los procesos internos de tu empresa para que puedan servir a cualquier
cliente o usuario, independientemente de su posicién en el mapa. Desde la comunicacién y
marketing en diferentes idiomas hasta la adopcién de medidas como pueden ser la proteccién
de patentes, el registro de dominios, el posicionamiento en buscadores y comunidades virtuales
o labisqueda de canales especificos de distribucién del producto. Existen muchos recursos que
pueden ayudar en este sentido, como la participacién en eventos de intercambio de experien-
cias y networking especialmente destinados a la internacionalizacién. Es posible encontrar tam-
bién asesoramiento institucional y financiacién especifica para dar el salto a nuevos mercados
internacionales, o incluso competir directamente en concursos publicos o privados de empresas
e instituciones que lanzan sus “retos a resolver” a nivel global. Algunas sociedades extranjeras de
capital riesgo pueden estar interesadas en financiar los procesos de internacionalizacién de las
empresas que han demostrado a nivel local el valor de su propuesta.



Les millors practiques

@ per ajudar a emprendre.
De qui en podem aprendre?

Institucions publiques i privades han desenvolupat diferents models de foment de la inicia-
tiva emprenedora i de suport al creixement de les empreses. La participacié publica és fona-
mental en grans programes de capitalitzacié, accés a transferencia tecnoldgica, participacié
en contractes internacionals o internacionalitzacié de les empreses. Perd cada vegada apa-
reixen més iniciatives de col-laboracié public-privada o sorgides dels mateixos emprene-
dors que estableixen noves premisses per a la generacié i el creixement d'empreses. Des del
model de foment de la inversié en capital risc a Silicon Valley, que ha desenvolupat tota una
cultura propia d'inversors, fins a laposta del govern d'lsrael per acollir i fomentar startups de
base tecnoldgica i cientifica, convertint-se en el pais del mén que té més inversié de capital
risc per capita. Des del programa del govern Xilg per atraure emprenedors de tot el mén
fins els casos d'lrlanda o Finlandia, passant per originals projectes individuals demprenedors
de renom que ja s'han convertit en referents i han adquirit una dimensié global (X Prize).

Las mejores prdacticas

@ para ayudar a emprender
¢De quién podemos aprender?

Instituciones publicas y privadas han desarrollado diferentes modelos de fomento al empren-
dimiento y de apoyo al crecimiento de las empresas. La participacién publica es fundamental
en grandes programas de capitalizacién, acceso a transferencia tecnolégica, participacién en
contratos internacionales o internacionalizacién de las empresas. Pero cada vez aparecen mas
iniciativas de colaboracién publico-privada o surgidas de los propios emprendedores que es-
tablecen nuevas premisas para la generacién y el crecimiento de empresas. Desde el modelo
de fomento de la inversién en capital riesgo en Silicon Valley, que ha desarrollado toda una
cultura propia de inversores, hasta la apuesta del gobierno de Israel por acoger y fomentar
startups de base tecnolégica y cientifica, convirtiéndose asi en el pais del mundo que cuenta
con més inversién per cdpita de capital riesgo. Desde el programa del gobierno chileno para
atraer emprendedores de todo el planeta hasta los casos de Irlanda o Finlandia, pasando por
la creacién de originales proyectos individuales de emprendedores mundialmente conocidos
que ya se han convertido en referentes y han adquirido una dimensién global(X Prize).
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SIGUENOS en Facebook, Twitter y Linkedin
para estar al dia de todos nuestros Updates.

O CONSULTA NUESTRA WEB:
www.infonomia.com/update

LET’S CO!

UNE TU EMPRESA A CO-SOCIETY® el espacio en el
que los equipos mas inteligentes de las mejores

empresas del mundo se re-energizan, combinan-
do sus experiencias y conocimientos.

INFORMATE EN: WWW.CO-society.com

OUR SERVICES

— ideas x value = results —

O

PODEMOS AYUDARTE a transformar tu organizacion
con el Modelo Verne, resultado de nuestros 15 afos
de experiencia desarrollando cultura y procesos de
innovacion para empresas.

CONTACTA CON NOSOTROS: info@infonomia.com

OUR BOOKS

negocios

== )

x valor
=resultados

Entra en: www.infonomia.com/listado/libros para descargarlos

DESCARGATE gratis nuestros libros: La Solucidn
empieza por CO, Ideas x Valor = Resultados, como
innovan los mejores y Negocios CO, 50 ejemplos
de colaboracion empresarial.



http://www.infonomia.com/articulo/libros/7621
http://www.infonomia.com/articulo/libros/7604
http://www.infonomia.com/articulo/libros/7620
https://www.facebook.com/Infonomia
https://twitter.com/infonomia
http://www.linkedin.com/company/82776?trk=tyah

Zinfonomia

explorar dinamizar transformar

&

Infonomia es una organizacion de servicios integrales de innovacion,
fundada en el afilo 2000, con clientes publicos y privados en todos
los sectores, y basada en una red de 25.000 profesionales inquietos.

www.infonomia.com

Mas en: www.infonomia.com/update o update@infonomia.com
Disefio y maquetacion: Infonomia



FPAGi

C—xOzZ<
AoC—2Z20Wn 3

LOZAO<<O—0

LO@XrO=>
—elddNJ

Zinfonomia
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