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DILEMAS DEL MANAGEMENT

Los casos de la Harvard Business Review

El sistema de casos se ha impuesto en las escuelas de negocios más prestigiosas del mundo como un método ideal para formar a los futuros directivos y estimular su espíritu crítico, su capacidad de análisis y su enfoque práctico.

Presentamos ahora en español una selección de los mejores casos de la Harvard Business School, probablemente la mejor escuela de negocios del mundo. 

Destinados a ayudar a los gerentes a desarrollar sus habilidades para resolver problemas y aplicar un criterio gerencial apropiado, estos casos intentan explorar las áreas más subjetivas y cruciales de la gestión. 

Una breve historia ficticia ilustra el dilema y al final de cada caso se recogen los análisis y alternativas al problema planteado, escritas por reconocidos profesionales y profesores. 

Casi siempre hay desacuerdo entre los comentaristas respecto a las soluciones que proponen los otros. Y éste es el quid de la cuestión. Después de todo, un dilema no sería realmente un dilema si todas las partes estuvieran de acuerdo sobre el curso de la accion a seguir.

Escrita en un estilo ameno, esta colección, orientada a dar soluciones, ayudará a los gerentes a tomar decisiones acertadas cuando encaran los cotidianos dilemas de dirección.


Para los lectores será una oportunidad para ejercer sus aptitudes como directivos y comparar sus juicios con los expertos. 

La colección Dilemas del management está en el mercado desde el día 9 de septiembre de 2005 con tres títulos: ¿Qué hacer cuando... el cambio no da resultados?, ¿Qué hacer cuando...el mejor empleado da problemas? y ¿Qué hacer cuando...el marketing se convierte en un campo de minas?

 
Los tres están introducidos por Julia Kirby, decana del equipo de redacción de la Harvard Business Review.


Los autores originales de los artículos son o han sido directivos o colaboradores de la Harvard Business Review, además de expertos en comunicación y consultores en problemas de gerencia. Cada caso está comentado por profesionales y académicos de reconocido prestigio de diferentes países, incluyendo importantes directivos y profesores del ámbito nacional. 


En 2006 Dilemas del management tratará temas como la estrategia y el trabajo en equipos con culturas y tradiciones diferentes.

Qué hacer cuando...el CAMBIO no da resultados
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“Si quieres hacer enemigos, prueba a cambiar algo”.

Estas palabras que en su momento se referían a cambios políticos y sociales, también se pueden aplicar al cambio en una organización. Porque, por mucho que impulsen el cambio en el mundo, las empresas comerciales siguien estando compuestas por individuos, personas con intereses creados o, por lo menos, con niveles de comodidad dentro de su situación particular.

Diseñar una solución magnífica a un problema en la empresa, tanto si se trata de una nueva estructura, de un nuevo sistema de información o de un nuevo medio de salir al mercado, representa una tarea de proporciones enormes, pero es intelectualmente estimulante. Pero con demasiada frecuencia, la idea de que todos tienen que respaldar esa estrategia perfecta sin escatimar ningún esfuerzo, es errónea, y con demasiada frecuencia es esa parte la que arruina el proyecto.

Sólo es necesario haber dirigido una empresa en proceso de cambio para darse cuenta de que debe gestionarse con mucha cautela. Antes de que un plan fructifique, las personas a quienes se ha confiado su ejecución tienen que creer en él y comprender cómo se traduce en diferentes conductas y logros en el plano individual.

CASO 1: Los planes de incentivos mejor trazados
Los planes retributivos de muchas empresas, si bien crean unos fuertes incentivos para alcanzar ciertos resultados, también tienen consecuencias no buscadas. Para este caso, hemos supuesto una empresa donde los empleados están más que dispuestos a “jugársela al sistema” con el fin de alcanzar las cifras requeridas por la nueva estructura de gestión por resultados. El hombre que hay detrás de los sistemas de medición cree que ya se está produciendo un cambio, pero la realidad, desde el punto de vista de los directores y sus clientes, presenta un aspecto muy diferente.

Comentaristas:

· Ivan Martén
Iván Martén es Vicepresidente Senior y Socio-Director de The Boston Consulting Group. Tiene un Doctorado Cum Laude en Ciencias Económicas y Empresariales por la Universidad Autónoma de Madrid donde obtuvo el Premio Extraordinario de Licenciatura y el Premio de la Fundación Universidad Empresa a la mejor tesis doctoral.

· Daniel Olivera  
Licenciado en Derecho, Master en Dirección de RR.HH. Socio-Director de M.R.C. International Training. Experto en entrenamiento  coaching en las áreas de "Dirección y Liderazgo", "Comunicación" y "Trabajo en equipo".

· Stephen P. Kaufman
Expresidente del consejo de Arrow Electronics. Es un antiguo y principal conferenciante de la Harvard Business School, de Boston.

· Steven E. Gross
Dirige el gabinete de asesoría de indemnizaciones de Mercer Human Resource Consulting. Es escritor y conferenciante sobre temas de retribuciones. 

CASO 2: Bienvenido a bordo (pero no cambie nada de nada)

La contrataron para conducir la compañía hacia un nuevo terreno de crecimiento, pero parece que no es capaz de conseguir que ni el director de fábrica, ni el de diseño, ni siquiera el vicepresidente de ventas, respalden con su energía y creatividad sus nuevos y audaces planes. Todo el mundo está demasiado aferrado a sus anticuadas costumbres.

Comentaristas:

· Angel Bizcarrondo   
Inspector de Finanzas del Estado desde el 1976. Director del Centro de Estudios Garrigues desde 1994. Miembro de la Junta Consultiva de la Universidad Autónoma de Madrid. Autor de diversos libros y publicaciones sobre temas legales, fiscales y de formación de profesionales.

· Francisco Muro    
Presidente ejecutivo de la consultora OTTO WALTER. Diplomado en Márketing (Escuela Superior de Técnicas Comerciales) y Master de Márketing (COACM). Nombrado por Expansión y Empleo en 2004 como uno de los siete mayores expertos españoles en management. Autor del best-seller empresarial: “El pez que no quiso evolucionar”

· Kathleen Calcidise
Vicepresidenta y Directora de Operaciones de Apple Retail Stores.

· Dan S. Cohen
Socio de Deloitte Consulting (que pronto se llamará Braxton) y coautor, junto a John P. Kotter de Las claves del cambio: casos reales de personas que han cambiado sus organizaciones.

CASO 3: Demasiado viejo para aprender
Una compañía cuyos empleados más antiguos y valiosos no están preparados para enfrentarse a la revolución del trabajo en línea que se está produciendo en su sector. El máximo responsable ha contratado a una nueva generación de directores más jóvenes, pero no quiere dejar atrás a sus veteranos. ¿Cómo lograr una fusión de mentalidades?

Comentaristas:

· Iván López Belmonte
Licenciado en CC.Economicas y Empresariales por Universidad Complutense. Director general Adjunto de Laboratorios Farmacéuticos ROVI S.A.

· Luis Valdivieso 
Licenciado en psicología. Diez años profesor en la Escuela de Ingenieros de Sevilla y en la Facultad de Psicología, en Organización de la Empresa. Socio fundador de Formación y Control S.A. Profesor del IEJE desde la fundación del Instituto, en Entrenamiento de Habilidades Directivas.

· Lloyd Trotter
Consejero Delegado y Presidente de G.E. Industrial Systems.

· Steven Luria Ablon
Profesor adjunto de Psiquiatría Clínica en la Escuela de Medicina de Harvard y en el Hospital General de Massachusetts.

· Stuart Pearson y Mohan Mohan
Pearson es Director del Departamento de Tecnología de la Información para los servicios de marketing de Procter&Gamble en el Reino Unido e Irlanda.
Mohan es vicepresidente de la división de productos de belleza y salud de P&G en los mismos países.

CASO 4: El centro de costes que pagaba sus gastos

El departamento de marketing y comunicaciones de la compañía acaba de ser convertido en un centro de beneficios. A partir de ahora podrá atraer a más gente de talento, aceptar trabajos externos y continuar creciendo, incluso si la organización en que está inserto reduce sus actividades y personal. ¿Por qué resulta que algo, en teoría tan maravilloso, genera tantas quejas?.

Comentaristas:

· Teresa Colomer Blasco 
Licenciada en Psicología. Master en RRHH. Directora de la Unidad de Recuperación de Fallidos del Grupo BBVA.

· Dan Logan
Presidente de Trinity Communications.

· Michael McKenney
Director de operaciones de R.A. Studios/Avid Communications, una unidad de negocio de Rockwell  Automation.

· Jeffrey W. Bennet
Vicepresidente de Booz Allen Hamilton.

CASO 5: ¿Es posible salvar esta fusión?

Este caso estudia el problema de la asimilación cultural cuando dos grandes compañías se unen por medio de una fusión o una adquisición. ¿Será posible traer paz y prosperidad a la unión?

Comentaristas:

· Bill Paul
Socio de Deltech Consulting, firma especializada en integración de las adquisiciones.

· J. Brad McGee
Vicepresidente de Tyco International.

· Jill Greenthal
Directora gerente de Donaldson, Lufkin and Jenrette.

· Dale Matschullat
Vicepresidente y asesor general de Newell Company.

· Daniel Vasella
Presidente de Novartis, la compañía resultante de la fusión de Ciba Geigy y Sandoz.

· Albert J. Viscio
Vicepresidente de Booz-Allen & Hamilton.

CASO 6: Pero, ¿a qué está esperando?

Este caso presenta un interesante contrapunto a los otros recogidos en este volumen. Aquí, el problema no es tanto que cambien demasiadas cosas, sino que cambien muy pocas. Una gran fanfarria sobre el espíritu emprendedor y la disciplina operativa acompañó al primer director de operaciones en la historia de la empresa a su llegada a la compañía. Pero en todo este tiempo su influencia ha sido escasa. ¿Fue un error su contratación o es que el máximo responsable no se decide a delegar?

Comentaristas:

· Juan Carlos Cubeiro 
Cofundador y codirector de Eurotalent. Ha trabajado como consultor en Arthur Andersen, Coopers & Lybrand, Areté y HayGroup, donde fue Director Europeo de Gestión y Desarrollo del Talento. Profesor en la Universidad de Deusto durante los últimos siete años y en San Pablo-CEU y ESADE. En octubre Empresa Activa lanzará su libro El club del liderazgo, escrito junto a Jose Antonio Sainz.

· Miki Tsusaka
Vicepresidenta y Directora del Boston Consulting Group.

· Mark Smith
Director de operaciones de Korn/Ferry International.

· George Hornig
Inversor privado. Exvicepresidente ejecutivo de la Deutsche Bank of Americas Holding Corporation.

Qué hacer cuando...el mejor EMPLEADO da problemas
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Piense en el mejor directivo que haya conocido. ¿Alguna vez se ha preguntado por qué era tan eficaz en su tarea? Normalmente los modelos que nos inspiran se destacan del resto en un aspecto crucial: su capacidad para dirigir a las personas.

Los mejores directivos saben cómo obtener el máximo de sus equipos y cómo inspirar a sus empleados. Y, quizá lo más difícil de todo, saben cómo tratar a aquellos empleados que merecen conservar sus puestos dada su productividad personal, pero que dificultan la tarea de las personas que los rodean.

¿Dónde han aprendido esos líderes a manejar tan bien a los empleados problemáticos? Desde luego, no en las aulas. Muchos profesores de enorme prestigio admiten simplemente que la dirección de personas —más que la gestión de cualquier otro recurso— es una ciencia inexacta. Las «respuestas correctas» casi siempre provienen de planteamientos enormemente subjetivos. Por consiguiente, la capacidad de los directivos para solucionar los problemas que afrontan sus empleados depende mucho más del desarrollo de un buen criterio personal que de modelos preestablecidos.


Hoy, más que nunca, un gerente necesita tener una gran capacidad de discernimiento. En el siglo XXI, el ambiente de trabajo es más tolerante con las personalidades fuertes, e incluso las alienta. Hay menos niveles jerárquicos; se reconoce más la necesidad de un equilibrio entre la vida laboral y la vida personal. Hay un reconocimiento creciente de las injusticias persistentes y de la falta de equidad; de la amenaza de acciones legales por un despido injustificado. Y la lista continúa.


Al reflexionar sobre los dilemas planteados en este libro, el lector estará mejor preparado para encontrar su propia solución.

CASO 1: El arrebato de Bob

El vicepresidente de la compañía se encuentra bajo una presión considerable para producir beneficios casi inmediatos. La empresa está en medio de una depresión y los resultados no han sido satisfactorios. Llega el día en que este ejecutivo sufre un arranque instantáneo que le lleva a una confrontación con sus colegas.

Comentaristas:

· Alex Rovira
Licenciado en Administración y Dirección de empresas y MBA por ESADE. Socio Director de Salvetti & Llombart. Coautor de La buena suerte y autor de La brújula interior, ambos publicados por Empresa Activa.

· Asunción Velasco  
Licenciada en Periodismo por la Facultad de Ciencias de la Información de la Universidad de Navarra. Exdirectora de Expansión & Empleo. Socia-Directora de CVA, empresa de comunicación. Premio del Periodismo Blanco Loizelier 

· Nicole Gardner
Vicepresidenta y Directora Ejecutiva de Recursos Humanos de Mercer Management Consulting.

· Kathleen Ligocki
Vicepresidenta de Estrategia de Ford para Canadá, México y Estados Unidos.

CASO 2: Una cuestión de solvencia moral
Este caso fue publicado por la Harvard Business Review simultáneamente al caso Clinton-Lewinski. ¿Es realmente importante para los empleados y el consejo de administración de una compañía que su líder esté engañando a su mujer?.

Comentaristas:

· Pau Hortal es Psicólogo Industrial y Graduado Social, realizó estudios complementarios en Esade. Ha sido Director de Recursos Humanos en compañías de los sectores Alimentario y Automoción, para posteriormente iniciar una trayectoria profesional como consultor independiente. Es Presidente Ejecutivo de Creade, consultora de RR.HH que fundó en el año 1988.

· Federico Cuenca-Romero es Licenciado en Periodismo y Técnico Especialista en Medios Audiovisuales. Fue impulsor del programa de radio especializado en gestión de personas “Aula de RR.HH”, que se emitió durante cuatro temporadas en  Intereconomía. Actualmente  es el Responsable del Departamento de Marketing y Comunicación de Creade.

· Burke Stinson
Director de Relaciones Públicas de AT&T en Nueva Jersey.

· Patrick Carnes
Director del servicio de trastornos sexuales de Meadows.

· Daryl Koehn
Catedrática de Ética Empresarial de la Universidad de St. Thomas en Houston.

· Lisa A. Mainiero
Catedrática de Administración de Empresas en la University School of Business de Connecticut y autora de Office Romance.


CASO 3: Muy brillante pero muy fastidioso

Escrito como un intercambio de correspondencia. Un vendedor muy sagaz y eficiente, el mejor considerando sus resultados pero que a la vez saca de quicio a los equipos y empleados administrativos, desafía a la gerencia. 

Comentaristas:

· José Manuel Giménez 
Ingeniero Industrial. Diplomado en Psicología y Ciencias Sociales. Subdirector-Secretario General y Director del Master de Recursos Humanos del Centro de Estudios El Monte. 

· Javier Regueiro Morado  
Licenciado en Ciencias Económicas y Empresariales. Director de Private Equity Internacional y Director de Propetary Trading en Equity de BBVA.

· Mary Rowe
Profesora de negociación y solución de conflictos en la Sloan School of Management del MIT (Instituto Tecnológico de Massachusetts).

· Chuck McKenzie
Primer Vicepresidente y Director de Operaciones de Oppenheimer Funds.

CASO 4: Cuando su mejor empleado es incapaz de dirigir

Un empleado que es capaz de hacer el trabajo de todo un equipo completo de desarrollo sin omitir ningún detalle y sin descanso. Todo un equipo depende de él y debe aprender a delegar y confiar en la eficiencia de su personal. ¿No debería dejar de actuar como Superman?. ¿Cómo manejar a los individuos difíciles pero brillantes dentro de una organización?.

Comentaristas:

· Blas Martín 
Licenciado en Derecho y económicas. Ha sido Director Gerente de Altos Hornos De Bergara, consejero de numerosas empresas y actualmente es General Manager de Aceralia Perfiles Madrid.

· Salvador Torres Barroso
Arquitecto en la especialidad de Estructuras por la Escuela Técnica Superior de Arquitectura de Madrid. Exdirector Corporativo de Organización y Recursos Humanos del Grupo Iberdrola.

· Victor Vroom
Ocupa la cátedra John G. Searle de Organización y Administración de Empresas y es profesor de Psicología en la Yale School of Management en New Haven.

· David Olsen
Presidente y Director Ejecutivo de Patagonia.

CASO 5: Haga algo: él está a punto de cometer un disparate
Aunque este empleado no ha hecho ni siquiera una amenaza velada, sus compañeros se sienten inseguros ante el alarmante cambio de su carácter. ¿Cómo piensa el gerente garantizar su seguridad?

Comentaristas:

· James Alan Fox
Catedrático de Criminología en la Northeastern University de Boston.

· Steve Kaufer
Cofundador de Workplace Violence Research Institute en Palm Springs.

· Christine Pearson
Profesora adjunta de Administración de Empresas en Thunderbird.

· Ronald Schouten
Psiquiatra y abogado. Director del servicio jurídico y de psiquiatría del Hospital General de Massachusetts.

CASO 6: Cuando los sueldos no son un secreto para nadie
¿Qué sucedería si una mañana usted y sus colegas reciben un e-mail con la lista de todos los empleados de la compañía, y sus sueldos?.

Comentaristas:

· Jose Manuel Casado
Doctor en Sociología Industrial. Master en Organización y Dirección de Recursos Humanos y PDD por el IESE. Socio responsable de la Services Line de Human Performacne de Accenture en España.  

· Miguel Angel Rodríguez Muñoz
Licenciado en Derecho por la Universidad de Sevilla, especialidad Derecho de Empresa. Director de Consultoría de Negocio, responsable de la solución de Human Performance de PricewaterhouseCoopers.

· Victor Sim
Vicepresidente de compensación total en la compañía de seguros Prudential Insurance Company of America

· Ira Kay
Dirige la división de remuneraciones en Watson Wyatt Worldwide.

Qué hacer cuando...el MARKETING se convierte en un campo de minas
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¿Cuáles son esos campos plagados de minas por los que transitan los profesionales del marketing? En general se dividen en cuatro grandes terrenos: el producto, la distribución, la promoción, y el precio.  El espacio por cubrir es siempre enorme. Un mal paso en cualquiera de estas áreas es capaz de eliminar los beneficios obtenidos en las otras tres.

A pesar de que el marketing está pasando de ser un “arte” a convertirse cada vez más en una ciencia, los directivos tienen con frecuencia que realizar juicios de valor que son todavía tremendamente subjetivos.

Esta es la razón por la que la Harvard Business Review publica tantos casos centrados en cuestiones de marketing. No sólo representan una lectura interesante, sino que el marketing plantea auténticos dilemas, casos en los que personas inteligentes llegan a enfrentarse con situaciones en las que ninguna alternativa está exenta de riesgo.

CASO 1: Cuando la ausencia de noticias es una buena noticia

Un niño herido a causa de un accidente relacionado con un producto de la empresa, la histeria de los medios de comunicación, y una crisis de relaciones públicas que se va complicando cada vez más. ¿Qué debe la compañía comunicar al mundo esa misma tarde y cómo pueden salvar la reputación de la empresa en los días posteriores?.

Comentaristas:

· Enrique Larumbe 
Licenciado en Ciencias Económicas y Empresariales por la Universidad del País Vasco. Profesor de la Universidad de Deusto desde 1987. Ponente en la Universidad Internacional Menéndez Pelayo y UPV. Fundador y Director General de EUROGAP, consultora especializada en Marketing Estratégico y Operativo.

· Fernando Natera
Licenciado en Ciencias de la Información por la Universidad San Pablo CEU. Director Comunicación e Imagen PricewaterhouseCoopers.

· John R. Hall
Antiguo presidente de Ashland Incorporated en Covington (Kentucky).

· Robin Cohn
Consultora en temas de gestión de crisis y autora del libro The PR Crisis Bible.

CASO 2: ¿Son unos clientes más iguales que otros?

En los últimos años hemos visto un gran auge de las políticas de precios discriminatorias o segmentadas, es decir, que un determinado tipo de clientes paga unos precios superiores por un producto o servicio, normalmente a cambio de alguna ventaja que ellos valoran especialmente. Este caso está pensado para reflexionar sobre las diferentes cuestiones que este tipo de políticas plantean.

Comentaristas:

· Gerardo Puerto: Director de Comercio Internacional del Banco Meridional (Grupo BBVA). 
Asesor Fiscal y Corredor de Seguros. Profesor de Marketing en el Instituto de Estudios El Monte.

· John Harrington
Consejero Delegado del equipo de beisbol Boston Red Sox.

· Edward Goldman
Cofundador de MDVIP, mutua exclusiva de servicios sanitarios con sede en Florida.

· Alexander Labak
Director de Marketing del Deutsche Bank en Frankfurt Alemania).

CASO 3: Licencia para arrasar
Este caso se centra en un problema bastante específico: la licencia de marcas, pero que cada vez está más presente en el quehacer del profesional del marketing. El mercado de las licencias supone ya 70.000 millones de dólares en Estados Unidos. La Feria Internacional de Licencias, que no alcanzaba los 150 asistentes en sus inicios a mediados de los ochenta, atrae hoy en día a más de 10.000 visitantes y a 500 expositores.

Comentaristas:

· César Alonso Peña
Director de Comunicación de Ibermutuamur y profesor de marketing y comercio electrónico en el Centro de Estudios Adams. Licenciado en Ciencias de la Información por la Universidad Complutense y Técnico Superior en Marketing y Publicidad por el Centro Español de Nuevas Profesiones, es también Máster en Dirección de Comunicación, Relaciones Públicas y Protocolo por ESERP Business School. 

· Jack Soden
Consejero Delegado de Elvis Presley Enterprises en Memphis.

· Timothy Rothwell
Primer Vicepresidente de Universal Studios Consumer Products Group.

· Bill Griffith
Su tira cómica “Zippy the pinhead” se publica en más de 200 diarios.

CASO 4: La controversia de una campaña global
Este caso toca dos temas de enorme actualidad: la colocación de marcas en series y películas y el marketing global.

Comentaristas:

· Miguel Angel Prado
Profesor de Marketing de la Universidad de Salamanca. Experto en Formación Empresarial y Capacitación Directiva de Eurobusiness (Grupo Braidot).

· Fernando Trías de Bes
Autor de El vendedor de tiempo y coautor de La buena suerte y Marketing lateral. Licenciado en Ciencias Empresariales y MBA por ESADE. En 1996 fundó Salvetti & Llombart, una consultoría especializada en Innovación e Investigación de Mercados.

· Peter M. Thompson
Presidente y Consejero Delegado de PepsiCo Beverages International.

· Harish Manwani y Simon Clift
Ambos son ejecutivos de Unilever. Manwani es presidente de Hogar y Cuidado Personal para América Latina. Clift es presidente de Marketing.

CASO 5: La mejora en la calidad que los consumidores no deseaban
Los competidores más importantes del sector ya están incorporando una mejora en el servicio basada en una nueva tecnología. El consultor de gestión contratado por la empresa para analizar la posibilidad lo defiende, a pesar del coste de la operación. Pero el departamento de marketing ha contactado con los clientes y ha llegado a la conclusión de que no quieren ese cambio. ¿Cuál es la decisión correcta?. 


Comentaristas:

· Juan Manuel Ballesteros 
Exconsultor de Gestión del Cambio en Andersen Consulting. Director de Políticas Corporativas de Recursos Humanos de BBVA. Director de Productividad de BBVA.

· Thomas O. Jones
Presidente de Elm Square Technologies, empresa dedicada al desarrollo de avanzado para la atención a clientes.

· Mary Jo Bitner
Profesora asociada de marketing y Directora de Investigación del First Interstate Center for Services Marketing en la Universidad Estatal de Arizona. Es coautora del libro Services Marketing.

· Eric Hanselman
Directora de una empresa de ingeniería de sistemas de Bay Networks.

· Christopher A. Swan
Director de la unidad de control de calidad del servicio de British Airways.

· Terri Capatosto
Vicepresidente de Comunicación de McDonald´s Corporation. Dirige los departamientos de Satisfacción del Cliente y de Prensa. 


CASO 6: Sin salirse del campo
Este caso trata la herramienta de mayor crecimiento en el marketing de hoy en día: el patrocinio de eventos deportivos y de todo tipo.

Comentaristas:

· Pedro Antonio García López
Economista por UAM, Diplomado en Investigacion de Mercado, y MBA del Instituto de Empresa. Director Comunicación Coca Cola España y Portugal. Es profesor en la European Bussiness School e imparte diversos programas Masters en la Facultad de Ciencias de la Informacion de la Universidad Complutense de Madrid.

· Sergio Zyman
Fundador y Director de Zyman Marketing Group. Exdirector de marketing de Coca-Cola. Autor de “El final del marketing que conocemos”

· James E. Murphy
Director de operaciones internacionales y de Comunicación de Accenture en Nueva York.

· Kim Skildum-Reid
Consultor y autor de los libros The sponsorship seeker´s toolkit y The sponsor´s toolkit.
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