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Cémo la primera family office en Europa
dedicada a la inversién de impacto esté
ayudando a las familias a invertir con un
impacto tangible

Julien Lescs, fundador de Kimpa, entrevistado por Andrés
Neira y Maria Angélica Latorre.

(intro)

Maria: Hola, oyentes y gracias por acompafarnos. Hoy
hablamos con Julien Lescs, cofundador de KIMPA, la primera
family office en Europa dedicada a la inversién de impacto.
Julien y su equipo estdn ayudando activamente a las familias
adineradas y las empresas familiares a alinear sus valores
familiares con su estrategia de inversién de impacto para
invertir para siempre, innovar para mantener viva la
busqueda de su familia y ganar con la préxima generacion a
bordo. Recientemente publicé una perspectiva clinica sobre
como la urgencia ambiental afecta la psicodindmica entre los
miembros de la familia y dentro de las empresas familiares.
Julien es miembro del Family Firm Institute, padre de dos hijos
y fandtico del ultra trail. Hablamos de cémo Julien llegd a
esta misién fuerte y valiente, el miedo actual del sector
bancario tradicional cuando se trata de inversiones de
impacto. Hablamos de finanzas responsables y sostenibles,
ESG, inversion de impacto, filantropia y mds. Por favor,
disfruta.

(entrevista)

Andrés: Bienvenidos a impACTivist y al ¢ltimo episodio,
hemos estado hablando de emprendedores sociales,
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sustentabilidad y los diferentes temas que son relevantes para
el cambio en el mundo. Pero hoy tenemos un invitado
especial, Julien Lescs, que nos brindard una perspectiva
importante en este complejo escenario. Es decir, la
perspectiva de las empresas familiares. Porque como saben
todos nuestros queridos oyentes, hemos estado discutiendo lo
desafiante que es conectar los recursos financieros con los
emprendedores. Entonces, hoy, Julien nos dard una
perspectiva sobre este tema. Julien es un ex alumno del
Executive Master in Change en INSEAD y es cofundador de
KIMPA y Kanopé. KIMPA es una family office totalmente
dedicada a lainversién de impacto. Entonces, Julien,
bienvenido a impACTivist.

Julien: Hola, scdmo estds? Muchas gracias por invitarme hoy.

Andrés: Vale. Entonces, Julien, por favor, cuéntanos quién
eresy como llegas a este tema de convertirte en asesor
familiar.

Julien: Vale, mi nombre es Julien, eso ya lo sabes. Soy padre
de dos agradables nifias, de cuatro y ocho afos, y estoy
casado con Geraldine. Pasamos nuestros ultimos 15 afios
viviendo en una isla muy bonita en medio del Océano Indico
llamada La Réunion, que es un territorio francés entre
Madagascar y Mauricio. Y estaisla ha sido realmente una
gran parte de nuestra vida. Ahora vivimos en el sureste de
Francia donde lancé KIMPA, como dijiste, y KIMPA es la
primera family office en Europa dedicada a la inversion de
impacto y estamos ubicados en Espana, Paris y [inaudible O:
03:10.9]. Entonces, icoémo llegué aqui? De hecho, creo que
estaba destinado a ser. Soy nieto de una polaca y un letdn
que llegaron a Francia, eran judios y tuvieron que pasar por
esta guerra durante el siglo pasado y se quedaron en Francia
y criaron a su familia aqui. Y mi padre luego conocié a mi
madre, quien inicialmente se convirtié en la hija de un
sacerdote. Y este sacerdote también fue a la guerra y conocio
a esta mujer, mi abuela, y dijo que ya no seria sacerdote. Lo
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que fue muy interesante es que mi madre es... quiero decir, su
padre, lo siento, era parte de una gran familia. Eran 10 nifios,
10 hermanos y eran agricultores y lo que hay que entender es
que esta familia terminé en la corte. No lograron realizar una
buena sucesién y una buena transicion en su familia y luego
terminaron en los tribunales y la finca quebro. Y lo interesante
es que cuando hice EMCCC en ese momento y trabajé en mi
genograma, me di cuenta de que habia una transiciony
herencia transgeneracional entre este abuelo y yo. Nunca
conoci a este abuelo. Murié demasiado pronto,
lamentablemente. Pero lo que fue muy divertido es que antes
de morir, la familia estaba junta. Cuando murié, acudieron a
los tribunales. Entonces ¢l era una especie de asesor familiar
en ese momento y es gracioso darse cuenta de que, hoy, soy
asesor de empresas familiares y me especializo en dindmicas
emocionales en este tipo de familia. Asi que estaba destinado
a ser, supongo, y creo que la emociény el amor estdn en el
centro de cualquier negocio familiar y debe profesionalizarse
para poder ayudar a estas familias como una generacion
diferente.

Maria: Solo tengo una pregunta al respecto. Esto es tan
fascinante. Entonces, aqui estamos hablando de la
importancia de la emocién, el amor y todo este tipo de drea
del cerebro derecho, iverdad? Para manejar una buena
transicién en su familia, pero cuéntenos un poco sobre lo que
sucedid en su vida que, de repente, dijo: "Estd bien,
centrémonos en los objetivos de sostenibilidad de las
Naciones Unidas”. ; De donde viene eso?

Julien: Entonces, ya sabes, he hecho mi vida, he trabajado en
una gran organizacion corporativa durante 10 afos, y me
enviaron en medio del Océano indico durante unos afios para
administrar territorios en Africa y todo esto. islas. Y luego
querian que volviera a Ginebra, y les dije: "Cometiste un
error, me enviaste al paraiso y ahora me quedo alli*. Entonces
tuve que lanzar mi propio negocio para quedarme en esta
zona del mundo y decidi convertirme en consultor. Por eso, he
estado asesorando a empresas familiares sin saber que era
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un tema durante al menos, si, durante los Ultimos 15 afos. Pero
después de 10 afios, comencé a sentirme frustrado por el
impacto real que tuve con estas organizaciones. Sabes, habia
una gran brecha entre lo que estaba tratando de poner en
estos sistemas y lo que realmente estaban haciendo con estas
habilidades, estas competencias, este proyecto que estamos
uniendo, y esa es la razon por la que decidi unirme a EMCCC.
Sabes, quiero que comprendas por qué el cambio que estaba
tratando de hacer en esta organizacion no funciond. Entonces
llegué a EMCCCy el primer libro que lei fue el libro de Randel
Carlock, When Family Businesses Are Best, y de repente, ya
sabes, todo llegd a mi cabeza y me di cuenta de todos los
errores que cometi durante estos Ultimos 15 afos sin
entendiendo eran estos tres ciclos en estos sistemas: la
familia, los accionistas y la empresa familiar. Y, bdsicamente,
solo trabajaba en el negocio y no en la familia y los
accionistas. Asi que comparti esto con uno de mis clientes mds
antiguos y me dijo: "Es curioso que lo digas porque acabo de
tener la primera conversacién adulta con mi hija”, ella tenia 17
afos en ese momento y estaba planeando ir a Canadd a
Continta con su estudio y ella dijo, y tienen un negocio en la
industria de la moda, tienen alrededor de 100 tiendas en
diferentes mercados, es una empresa que vale alrededor de
100 millones de euros de facturacion. Y él dijo: "Mi hija, de 17
afos, me acaba de decir: "¢ Sabes, papd? Creo que no me
uniré al negocio familiar'”. El dijo: "¢ Por qué?". "Porque lo que
hacemos no es bueno para el planeta”. Y, por supuesto,
probablemente era demasiado joven para tener tal vez la
palabra correcta para explicarle eso a su padre, pero lo que
estaba en el corazén, en el centro de lo que queria hacer con
su vida era bdsicamente el planeta. Y esa es la razén por la
que, al mismo tiempo, estaba construyendo este proyecto en
torno a este nuevo tipo de oficina familiar sobre el impacto.
Soy un gran fandtico del buceo. Por supuesto, cuando vives en
una isla, hay tantas cosas que extranas, asi que importas
todo, asi que ya estaba conectado con la naturaleza y viendo
todo lo que estaba cambiando muy rdpido. Entonces decidi
trabajar en esta pregunta y la primera pregunta que me hice
cuando hice mi tesis fue: " Existe un vinculo entre la crisis
ambiental y el hecho de que la préxima generacién se uniria o
no al movimiento familiar?" Y muy rdpidamente comprendi
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que la pregunta no era por qué, la pregunta era cémo.
Porque todos sabemos hoy que la préoxima generacién ya estd
muy involucrada en todo lo relacionado con el planetay
tengo un sentimiento muy profundo de que, ya sabes, si mis
abuelos pasaron por estas guerras, tal vez nos concentremos
enla pazy la seguridad. por su familia, criar hijosy
asegurarse de que nunca mds habrd este tipo de guerra, y
toda esta mentalidad nos llevé a la construccién de la
comunidad europea sobre todos los acuerdos comerciales,
sobre todo lo que hemos establecido, incluso como
manejamos la situacién de COVID durante los Ultimos dos
afnos. Pero la préxima generaciéon, no estdn hablando de
seguridad. No, ya nacieron en una crisis econémica, nacieron
con un planeta en llamas. Entonces, realmente creo que lo que
estd en el centro de su inconsciente colectivo es cémo van a
contribuir a un mundo mejor, como se van a dedicar en este
tema a construir nuevos negocios que contribuirdn a una
solucién que hard nuestro planeta vale la pena vivir en él, y asi
es como llegué a este nuevo negocio que es KIMPA.

Andrés: Julien, una de mis preguntas y algo que experimenté
personalmente en este mundo de la gestion patrimonial es
cémo lidiar con las barreras. Tenemos ciertas barreras. Una
de las barreras es la preconcepcion de las generaciones
anteriores con respecto a la sostenibilidad y las inversiones de
impacto, pero también son las barreras internas que vivi en el
dia a dia en el sector financiero. Entonces, cuando trato de
tener este tipo de discusion sobre sostenibilidad e inversiones
de impacto con los actores tipicos, descubri que no existe una
conexién real entre la sostenibilidad propuesta. Lo que
encontré es que todo estd concentrado en ESG, pero creo que
los principales actores de la industria, de la industria
financiera, no estdn profundizando realmente en este cambio
de sistema, entonces, cémo lidiar con estas barreras?

Julien: Si, entonces hay dos barreras. Tenemos las barreras
comerciales, y les contaré sobre la parte financiera en unos
minutos, y luego tendrd la barrera emocional. En el lado
emocional, la pregunta es, ¢la préxima generacion se unird al
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movimiento o no? Y hay que entender que probablemente en
cada generacion un tercio del negocio solo sobrevive, el resto
se vende o se declara en quiebra. Entonces, cuando llegue a
la tercera o cuarta generacién, probablemente haya menos
del 10 por ciento del negocio inicial que todavia es propiedad
de una familia. Entonces, la gran pregunta es i quién me
persigue? Eso estd en el lado emocional y podemos hablar
mds sobre ello. En el aspecto financiero, hoy en dia hay un
malentendido en el mercado y también hay una falta de
comunicacion que lleva a la gente a hacer el lavado de cara.
Debe comprender la diferencia entre finanzas responsables,
finanzas sostenibles e inversion de impacto. La financiacion
responsable es cuando decides como inversor evitar poner tu
dinero en sectores que pueden ser un poco controvertidos,
como el militar, como la pornografia, este tipo de negocios,
decides no invertir en esta drea. A esto se le llama finanzas
responsables. Entonces tienes todo esto de ESG. ESG es que
es algo en lo que las empresas han decidido poner criterios,
ambientales, sociales y de gobernanza, y tratar de
mejorarlos. No significa que estén invirtiendo en soluciones.
Asi que no estd mal, pero a esto se le llama financiacién
sostenible. Y la idea es que si estas empresas estdn tratando
de comportarse mejor como empresa y tienen un mejor
impacto en sus grupos de interés, podrian ser los
proveedores, podrian ser sus empleados, podrian ser sus
clientes, probablemente serdn mas sostenibles que otras
empresas. por lo que es mejor invertir en ellos y el mercado
de valores ha demostrado que son mds sostenibles durante la
crisis actual. Pero no tiene ningtn impacto. Y es por eso que
cuando ve un anuncio hoy de un banco o un minorista o lo que
sea, estamos diciendo: "Pon tu dinero en mi banco y salvards
al mundo”, es una mierda. La Unica forma de cambiar el
mundo es contribuir a la solucién, pero contribuir a las
soluciones es muy arriesgado, porque las soluciones existen
pero a menudo es arriesgado, es necesario invertir mucho,
invertir en nueva tecnologia, nuevas iniciativas, nueva forma
de hacer negocios. Asi que ese es el futuro y siempre funciona
asi. Pero hay una parte del riesgo que es muy, muy, muy
importante. Y esto se llama inversién de impacto. Y tal vez
puedas dar otro paso e ir a algo que se llama filantropia, y la
filantropia bdsicamente no es invertir en una empresa, sino
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dar dinero a una causa que hayas elegido que también podria
contribuir alos 17 ODS. Entonces, solo para resumir lo que
estaba diciendo, no estoy diciendo que las finanzas
responsablesy las finanzas sostenibles estén equivocadas.
Deberia poner su dinero en ello porque, quiero decir, en
finanzas sostenibles, deberia hacerlo porque también
necesita asegurar su cartera, necesita asegurar su
patrimonio. Pero la razoén por la que necesitamos asegurar su
patrimonio es para darle la oportunidad de tomar parte de
este patrimonio y tratar de dirigirlo a soluciones. Y esto es lo
que se llama inversion de impacto y filantropia.

Andrés: Hablabas de riesgo, pero ¢tal vez podria ser tan
arriesgado como el capital privado, por ejemplo? Porque a
veces digo, estd bien, pongo el dinero en capital privado, es
de alto riesgo, a largo plazo, al final, ¢ podria ser similar?

Julien: Tiene toda la razén, estamos hablando de capital
privado. Contribuir a las soluciones es, la mayor parte del
tiempo, capital privado. Pero también puedes y hay una gran
pregunta, i quieres poner tu dinero en Total o no? i Total es
bueno? ¢ Estdn contribuyendo a la solucion o no? Y la
respuesta es muy controvertida, porque hay mucha politica
detrds de eso, pero lo que puedes hacer es comparar estas
empresas en sus propios sectores. Total hoy es una de las
companias de petréleo y gas que probablemente estd
dirigiendo mucho y lo mdximo que puede, poder financiero a
soluciones. Pero al mismo tiempo, todavia estdn en el viejo
mundo. Quiero decir, si no estdn haciendo lo que hacen hoy,
probablemente no podrias tener electricidad en casa.
Entonces todavia hay esta discusién también. Y, ya sabes,
tengo estos clientes, él los tiene, es una empresa francesa,
tienen mds de 300 estaciones de servicio en Francia,
entonces, scomo vas a atraer a la proxima generacion si
tienes 300 estaciones de servicio? Hay dos opciones. No
haces nada, no vendrdn. Intentamos ver cobmo puedes pivotar
un poco e intentar ir en una nueva direccion, construyendo en
el oeste, tienes una comunidad que durard décadas, y
probablemente vendrdn porque el proyecto y la visién que
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tienes para la préxima generacion. es positivo para el
planeta. Y eso es lo que tienen que hacer las empresas
familiares. Tienen que establecer un nuevo conjunto de
valores, una buena visién, una vision familiar, y esta visién
familiar tendrd un impacto en la visiéon empresarial. Sino lo
hacen, es posible que haya pocas posibilidades de que se
incorpore la préxima generaciony, sila préoxima generacion
no se incorpora, existe un riesgo para la empresa.

Andrés: Pero también tenemos otra cara de la moneda, que
es el emprendedor. s Qué consejo puedes dar a los
emprendedores para que sean atractivos para ese tipo de
capital? Porque a veces tal vez haya falta de conocimiento o
de estructura, entonces, iqué tipo de consejo puedes dar a los
emprendedores para que se vuelvan atractivos para los
inversores?

Julien: Si, justo antes de responder a esta pregunta, solo
queria agregar algo sobre las empresas familiares y es muy
importante. Lo Unico que han demostrado los académicos es
que la Unica posibilidad de supervivencia de cualquier
empresa familiar es poder desarrollar, en cada generacion,
una orientacion emprendedora, una orientacion
emprendedora distintiva, lo que significa que cada
generacién tiene el poder de reinventar el negocio y
organizar el negocio con la realidad de esta generacién. Y es
extremadamente importante explicar eso porque estd
relacionado con su pregunta. Ahora, eres un emprendedor de
primera generacion y estds lanzando una startup y tienes, no
sé, una idea de agricultura vertical, por ejemplo, desarrollar
el concepto de agricultura dentro de las ciudades, ¢de
acuerdo? Y necesita tener mucho dinero en efectivo para
desarrollar su iniciativa. El inversor de impacto, estd
buscando tres puntos especificos. Primero, la intencion. i Qué
tipo de solucién o qué tipo de problemas estd abordando su
solucién? Eso es lo que llamamos intencionalidad. Lo segundo
es la adicionalidad. Estd abordando el problema, pero
icomo? s Qué aportard su solucion ademds de qué? ¢ Existe
hoy? ¢ Y serd solo una vez? ;O serd, ya sabes, aio tras afio o
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mejor? Cuéntenos su historia sobre eso. El dltimo punto es la
mensurabilidad. Debe poder medir suimpacto en relacién con
los 17 ODS. Si no puede medirlo, no tendrd ningdn inversor de
impacto detrds suyo para respaldar su iniciativa. Entonces,
solo para resumir: la intencionalidad, la adicionalidad y la
mensurabilidad son los tres pilares para que un inversionista
de impacto invierta en cualquier empresa.

Andrés: Eso es genial, Julien, porque nos has brindado puntos
clave importantes y perspicaces para tener en cuenta no solo
para las familias sino también para los emprendedores.
Estabas hablando de la mensurabilidad como uno de los
puntos clave. s Cémo medir la inversion de impacto cuando se
trata de este tipo de inversion?

Julien: Y esa es la pregunta del millon de délares. Es una
cuestion en la que puedes perderte muy fécilmente si quieres
ser perfecto. Déjame explicarte. La mayoria de las cosas que
estdn haciendo estas empresas no se pueden medir
perfectamente porque tu tienes, como sabes, un alcance
diferente. Alcance uno, alcance dos, alcance tres. Entonces, a
veces, mide solo en el alcance uno pero no integra, digamos,
el impacto negativo que tiene su negocio, solo hablemos del
ejemplo que le di justo antes, ya sabe, estos conceptos de
agricultura vertical que puede poner dentro ciudades. Si
necesita mdaquinas y herramientas que importe del otro lado
del mundo, hay un impacto que debe integrar en todo el
concepto de mensurabilidad. Entonces, realmente necesita
mirar el alcance uno, el alcance dos, el alcance tres cuando
mide, luego debe tratar de ser lo mds simple posible y tomar
decisiones. 4 Cudl es suimpacto en qué ODS? ; Cémo impacta
el medio ambiente, como impacta a las personas, cémo
impacta al negocio, como impacta a sus partes interesadas?
Y luego define dos, tres, cuatro KPl y simplemente se adhiere
a ellos. La mayoria de los inversores de impacto lo ayudardn
en eso y la mejor manera de hacerlo es ser auténticoy
aceptar que no es perfecto. Pero si eres auténtico, entonces
vas a aumentar y mejorar tu desempefo y, ya sabes, existen
todas estas empresas que estdn creciendo hoy en dia
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desarrollando diferentes tipos de mensurabilidad para que
los datos estén disponibles y sean cada vez mejores. durante
los proximos cinco a diez afos. Entonces, no nos preocupemos
por eso. Siempre que sea auténtico en la forma en que mide
hoy y en su objetivo de tener un impacto, su mensurabilidad
serd mejor afio tras afo si permanece conectado al mercado.

Maria: Julien, icudles son las mayores tendencias que ves
hoy en este espacio?

Julien: Bueno, para mi, no se trata de la tendencia, se trata
del objetivo. Déjame decirte por qué digo eso. Dirijo una
oficina multifamiliar para poder concentrarme
completamente en el nivel de activos bajo administracién que
tengo, el nivel de inversion de capital privado que hago todos
los afos, pero no voy a dejar al mundo solo. Tiene que ser
circular. Tiene que estar dentro de la economia circular. Y el
mundo de las finanzas no estd completamente preparado
para eso. Entonces, el objetivo es que, si sé hacer algo mejor
que los demds, deberia decirle cémo hacerlo y ayudarlo a
hacerlo. Entonces, la tendencia actual es que tienes todas
estas empresas, de propiedad familiar o no, que colapsardn
en los proximos 20 afios si no entienden cémo contribuirdn al
préximo mundo que tenemos frente a nosotros. Ya sabemos
que el 50 por ciento del trabajo que estard disponible en los
préximos 20 aflos aun no existe, por lo que la tendencia no se
trata de " Dénde deberia invertir?" La tendencia es hacia
dénde se dirigen mis mercados y, como emprendedor, debes
apostar en la direccién que crees que serd la mejor.  Qué tipo
de energia necesitaremos mafiana para mantener nuestros
edificios dentro de las ciudades? s Cobmo vamos a lidiar con el
agua? ;Cémo vamos a lidiar con los empleos, sabes? Incluso
el concepto de tener un trabajo cambiard en los proximos 20
afos. Y lamento desafiar un poco tus preguntas, no se trata
de la tendencia, se trata de a qué quieres contribuiry como lo
vas a hacer. Solo para darte un ejemplo claro de lo que
estamos haciendo dentro de KIMPA, hemos abierto el capital
a todos nuestros empleados, o tenemos un tipo de gestion
sumamente libre con lo que llamamos un periodo némada
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completo. Entonces, bdsicamente, vacaciones ilimitadas y
durante Navidad y julio, agosto, puede trabajar desde
cualquier lugar del mundo que desee. Damos la mayor
flexibilidad posible, libertad a las personas para elegir lo que
quieren hacer en nuestra empresa, tener éxito y desafiar a los
lideres y construir este negocio con nosotros. Y esta es la
forma completamente nueva de hacer finanzas o hacer una
oficina multifamiliar o como se llame. Necesitas dar poder a
los stakeholders, necesitas confiar en las personas, necesitas
confiar en tus clientes, necesitas confiar en los emprendedores
para tener un mayor impacto. Y tenemos que hacerlo juntos.

Maria: Si. Asi que mi pregunta, Julien, fue mds sobre como
ves y si podemos implementar el término "inconsciente
colectivo”, el término que me encantaria que explicaras a
nuestros oyentes, ;coémo ves la mentalidad hoy, esa
disposicién, invertir de manera diferente, estar mds abierto a
asumir riesgos de manera diferente? ; Sientes que estd
cambiando? ¢ Sientes que se estd acelerando? Cuéntanos un
poco sobre eso.

Julien: Si. Entonces, tal vez tres niveles de respuestas. El
primer nivel es que estamos reclutando mucho hoy, muchos
jovenes. Estoy muy sorprendido por la cantidad de curriculum
vitae que estoy recibiendo. Sigo siendo una empresa muy
pequena. Solo tengo dos afios como empresay, ya sabes,
estamos contratando dos puestos de familiar general en Paris
y Madrid y creo que he recibido en menos de una semana
creo que 200 curriculum vitae, lo cual es bastante ridiculo
para nosotros. Y cuando les pregunté por qué habian elegido
nuestra empresa, en lugar de un gran banco para comenzary
construir su carrera, todos tenian la misma respuesta. Quieren
ser parte del cambio. Quieren contribuir a las soluciones. Y
esto es lo que intenta hacer KIMPA. Asi que ese es el primer
comentario sobre lo que veo. Todavia hay una cosa que veo y
es que el segundo nivel es mucho miedo. Mucho miedo del
sector bancario tradicional. Lo puedes ver en sus comerciales
y publicitarios. Puedes verlo en cualquier evento adonde
vayas, ya sabes, todo es verde, ya sabes, nadie era verde
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hace cinco afios y ahora es verde en todas partes. Todos
prometen que cambiardn el mundo. Y un ejemplo de eso es
que me han invitado recientemente a una mesa para
preparar un evento en Paris y en esta mesa, sabes, de hecho,
pensé que quizds habia 50 profesionales de mi negocio
alrededor de esta mesa pero, de hecho, con solo cinco. Y
sobre estos cinco, todos eran grandes bancos, empresas
extremadamente grandes y yo. Y entonces, ya sabes, durante
estas dos horas, cuando hablamos de este evento, estaba
hablando conmigo mismo y estaba pensando y estaba
reflexionando y diciendo: “; Qué estoy haciendo aqui? ;Por
qué me invitaron estas personas? " Y la realidad y cudl fue mi
conclusién es que me invitaron porque no saben cémo hacerlo
y tienen un miedo total. Entonces, cuando hay alguien que
habla de inversion de impacto, ah, sabe algo. No verificaron
si era creible o si era un desempeno o si era bueno o malo,
isabes? No lo comprobaron. Simplemente me invitaron a
esta mesa porque no lo sabian. Asi que hay mucho miedo por
parte de las personas que no estdn preparadas para cambiar
y necesitan ayunar porque el mundo estd cambiando muy
rapido. Entonces, creo eso y podemos ver eso también en mi
tesis. Uno de los puntos de mi tesis fue tratar de hablar de la
crisis ambiental sin nombrarla, asi que nunca hablé de eso
cuando estaba haciendo la pregunta, pero todos hablaron de
eso, la vieja generacidn, porque tienen miedo de lo que estd
frente. de ellos y como afectard a la proxima generacion. Y la
préoxima generacion, porque quieren ser parte de la solucion.
Y no es la misma emocion. La vieja generaciéon tiene miedo y
por eso el miedo los empuja a cambiar. La préxima
generacién, ya sabes, es una apasionada del planeta.
Quieren empujarlo todo, son vegetarianos, compran ahora su
ropa, siempre compran de segunda mano. Es muy divertido
observar la pasion que tienes en esta préoxima generaciony el
miedo que tienes en nuestra generacién y la generacién de
nuestros padres.

Andrés: Y, Julien, te entiendo cuando hablas de experiencia
con los bancos porque, honestamente, lo que pasé es que
creo que las familias o la préxima generacion y después de la
pandemia estdn desafiando los viejos paradigmas. Y como
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estds explicando, si en las empresas familiares no cambiamos
el paradigma, lo que va a pasar es que el legado no va a ser
sostenible. No serd un legado porque no estard conectado
con un propodsito superior. Para nuestros oyentes, cuando
Julien estd hablando de la tesis, escribié una tesis de que el
nombre es como la urgencia ambiental afecta la
psicodindmica entre los miembros de la familia y dentro de la
empresa familiar. Julien, ¢ es posible que nuestros oyentes
encuentren el documento? Porque es realmente interesante,
es fascinante este documento.

Julien: Es accesible desde mi LinkedIn. Sivas a mi perfil en
LinkedIn y contintas, al final, hay algo llamado Creo
Publicacién, y puedes descargar la tesis directamente. Existe
el enlace y estd abierto a todos.

Maria: Julien, muchas gracias por estar hoy con nosotros.
Solo quiero informar a nuestros oyentes sobre el lema de
KIMPA: "Invertir para resolver los mayores desafios del
planeta”. Y creo que es tan hermoso porque has decidido ir,
este no es el camino fécil y, de hecho, has tomado ese camino
y estando con esos grandes bancos que a veces creemos que
ellos, ya sabes, son los duefios del mundo y de ti. estar con su
pequeia empresa y ya desafiar el status quo, es tan
inspirador. Entonces, gracias por estar con nosotros hoy y
gracias por su tiempo.

Julien: Muchas gracias por invitarme y mucha suerte con el
podcast.

Andrés: Julien, ha sido genial y muy feliz por tenerte hoy
como invitado y espero que para todos, sea Util y reveladora
esta conversacion.

Julien: Muchas gracias.
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(salida)

Maria: Esperamos que hayas disfrutado este episodio tanto
como nosotros. Realmente me gustaron las profundas
reflexiones de Julien sobre la empresa familiar utilizando el
término de Carl Jung, el "inconsciente colectivo”. Julien
explica tantos aspectos cruciales para la inversion de
impacto, laimportancia de los tres pilares de su estrategia de
impacto, por ejemplo: intencionalidad, adicionalidad,
mensurabilidad. Queremos terminar con la cita de Julien:
"Realmente creo que las futuras generaciones de empresarios
de empresas familiares hardn transiciones exitosas al
enfocarse en el amor que sienten por su familia, su historia
compartida y el futuro del planeta”. Esta es Maria Latorre,
hasta la préxima.
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