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Walqa y Secot 
suscriben un 
convenio para el 
asesoramiento de 
los emprendedores

D.A.

hUESCA.- El Parque Tecnológi-
co Walqa y la asociación para el 
Voluntariado Senior de Asesora-
miento Empresarial (Secot) han 
firmado un convenio de colabo-
ración para la cooperación téc-
nica con el objetivo de poner en 
común, práctica y valor, tanto 
los fines de Walqa como los de 
Secot, en fomento y ayuda a los 
emprendedores.

El convenio fue suscrito y ru-
bricado el pasado viernes por 
Miguel Angel López Sanchez, en 
calidad de director de Parque Tec-

nológico Walqa, y por Federico 
Pellicer Bambó, como presiden-
te de Secot-Aragón, delegación 
a la que pertenece la oficina de 

Huesca que también estuvo re-
presentada.

El objeto del convenio consis-
te en la realización de asesorías 
sobre la viabilidad de los proyec-
tos y tutorías a los emprendedo-
res de la zona de ‘cowalqing’ del 
parque, así como colaborar en 
estudios de análisis y diagnós-
tico de la situación de pequeñas 
y medianas empresas en funcio-
namiento.

Asesoríasa y tutorías en la zona de 
“cowalqing” del Parque Tecnológico

Acto de firma del convenio, con López y Pellicer en el centro. G.A.

Walqa y Secot podrán cola-
borar en la realización de Cur-
sos, Seminarios, Conferencias y 
cuantas actividades consideren 
que pueden ser de interés para la 
mejor formación e información 
de futuros emprendedores.

Entre las finalidades del Par-
que Tecnológico Walqa, figura 
la de realizar diversas acciones, 
programas y proyectos en su más 
amplio sentido para el desarro-

llo empresarial de las empresas 
instaladas en el Parque, así como 
de las empresas de Aragón. Así 
también, Secot tiene entre sus 
principales fines sociales el de 
ayudar y prestar asesoramiento 
técnico a entidades y empresas, 
principalmente a emprendedo-
res y pymes, tanto para su crea-
ción y lanzamiento, como para 
la superación de sus dificultades 
posteriores.

>Colaborarán en 
cursos, seminarios, 
conferencias y otras 
actividades

Profesionales de las Cámaras ejercerán 
de mediadores en conflictos

D.A.

HUESCA.- El curso de Mediación 
del Consejo Superior de Cáma-
ras “Retos y prácticas en Media-
ción civil y mercantil” concluyó 
ayer para 13 profesionales de Cá-
maras –dos de ellos de la Cáma-
ra de Huesca- que podrán ejercer 
de mediadores en la resolución 
de conflictos. 

Estos nuevos profesionales re-

Culmina un curso para 
13 técnicos camerales 
en España, dos de ellos 
de Huesca

ducirán de 548 a 88 días la du-
ración media de los litigios, es 
decir, de una manera cinco veces 
más rápida. Además, a través de 
la mediación, se evitará el juicio 
en cuatro de cada diez pleitos.

También, la mediación supo-
ne beneficios económicos pa-
ra las partes en el litigio. Según 
datos del Banco Mundial, elabo-
rados en 2012 en el ámbito Eu-
ropeo, la mediación resulta un 

76%  más barata que la justicia 
ordinaria.

A través de estos cursos, el ob-
jetivo de las Cámaras es el de 
formar a profesionales especia-
lizados en Mediación mercantil 
con los requisitos que establece 
la normativa estatal y que pue-
den inscribirse en el Registro de 
mediadores especializados de 
las Cámaras.  

La Mediación representa uno 
de los grandes retos de las Cáma-
ras, al tratarse de una fórmula de 
resolución de conflictos adapta-
da a las necesidades de las em-
presas. En este sentido, la Ley 
5/2012 de 6 de julio, de Media-

ción en asuntos civiles y mer-
cantiles, supone un significativo 
avance para alcanzar una justi-
cia moderna y eficiente.

Las Cámaras consideran que 
para las empresas resulta espe-
cialmente importante poder re-
solver de «manera rápida» los 
conflictos, dado que en la ac-
tualidad los procesos judiciales 
se alargan en el tiempo, lo que 
provoca un «lastre» en el tejido 
empresarial y  la Mediación pue-
de servir, para solucionar estos 
conflictos y dar una respuesta 
adecuada en pugnas y enfrenta-
mientos, sin necesidad de acudir 
a la tortuosa vía judicial.

La colaboración entre empresas: coopetencia y colaboratividad

“En el juego como en la vida el esfuerzo indivi-
dual no es nada si no es parte del esfuerzo colecti-
vo, la colaboración no se entiende sin el principio 
básico de la generosidad. Todos nos brindamos 
por una misma causa, esa actitud nos une y nos 
hace hermanos”.

Una de las soluciones a muchos de los problemas que nos ata-
ñen es que las pequeñas y medianas empresas aprendan a co-
operar para de esta forma ser más competitivas. Olvidarnos de la 
competencia atroz y devastadora para buscar alianzas que nos 
permitan ofrecer mejores servicios a nuestros clientes y acceder a 
mercados a los que de otra manera sería difícil llegar.

LA COOPETENCIA
La coopetición o coopetencia es la colaboración oportunista 

entre diferentes actores económicos que son además competido-
res. El término fue popularizado por dos autores estadounidenses 
en el año 1996: Adam M. Brandenburger y Barry J. Nalebuff 

Por tanto la coopetencia es la unión de esfuerzos entre empre-
sas competidoras para obtener beneficios conjuntos.

LA COLABORATIVIDAD
La colaboratividad es la búsqueda de complementadores en el 

mercado, empresas (en este caso no competidoras) que nos pue-
den ayudar a afrontar proyectos más ambiciosos y a optimizar 

nuestra estructura de costes. En definitiva generar valor mutuo.

VENTAJAS
Algunas de las ventajas que podemos obtener en ambos casos 

serían las siguientes:
•Compartir información y experiencias entre empresas. Bench-

marking entre competidores, algo que se podría dar entre pymes 
de distintas zonas geográficas.

•Comarketing. Realizar acciones de marketing conjuntas para 
optimizar las inversiones. 

•Acuerdos para referenciar clientes a otras empresas y evitar de 
esta manera  ofrecerles un servicio deficiente bien porque no nos 
sentimos preparados para satisfacer lo que el cliente propone o 
porque estamos desbordados. Por ejemplo en hostelería en épo-
cas de afluencia masiva  a los establecimientos.

•Ofertar servicios más completos. Lo que puede permitir acce-
der a Clientes más importantes que no acostumbran a trabajar 
con empresas pequeñas.

•Asunción conjunta  de riesgos. Para realizar determinados  tra-
bajos o crear nuevos productos.

•Creación de centrales de compras que permitan disminuir cos-
tes.

•Desarrollo de grupos de presión ante la administración o los 
medios de comunicación para obtener beneficios comunes.

•Establecimiento y explotación de servicios o zonas comunes.

•Compartir información y experiencias entre empresas. 
•Comarketing. Realizar acciones de marketing conjuntas para 

optimizar las inversiones. 
•Establecimiento y explotación de servicios o zonas comunes.
•La suma de su potencial colectivo en la realización de proyec-

tos comunes que generan sinergias.
•La multiplicación de las oportunidades de negocio
•La división de esfuerzos e inversiones en posicionamiento en 

el mercado, en desarrollar una marca, en logística, etc., 

CONFIANZA Y COMPROMISO
Las claves para tener éxito en este tipo de acuerdos se deben 

fundamentar en la confianza y el compromiso asumido por las 
partes. Debemos dar para recibir, actuar con claridad y trasparen-
cia para establecer acuerdos por escrito que definan el marco de 
actuación para el desarrollo de las actuaciones. 

La riqueza de la colaboración reside en la aportación conjunta 
de todas las partes que intervienen en la misma.
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