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El ‘showrooming’,
otro palabro que
nos afecta, y
mucho

1 comprador, soberano,
esta adoptando nuevas
costumbres. Comienza a utili-
zar los comercios como luga-
res en los que ver y tocar pro-

ductos e incluso probarlos
para luego adquirirlos a tra-
vés de internet por un precio
inferior. Al recorrer los pasi-
llos de las grandes superficies
no es extraifo ver a clientes
mirando sus teléfonos moviles
a la par que los productos. El
consumidor asi puede conocer
las caracteristicas del articu-
lo, ver un analisis comparati-
vo detallado y saber cudl es el
precio mejor por el
(que se puede
adquirir.

Existen multiples
‘apps’ que se pue-
den instalar en los
dispositivos movi-
les que, automati-
camente, rastrean
la red indicando-
nos donde comprar
mas barato lo que tenemos
ante nuestros ojos. En el caso
del calzado deportivo pode-
mos probarnoslo, en el de un
equipo de sonido, podemos
escucharlo y, para las prendas
de moda, podemos comprobar
c6mo nos sientan. Después el
pedido se hace a través de
internet.

El porcentaje de comprado-
res que utiliza esta practica
crece sin parar. Cierto es, sin
embargo, que los estadouni-
denses van muy por delante
de los europeos, aunque en el
Reino Unido se esta adoptan-
do la costumbre a gran veloci-
dad. Llama también la aten-
cion que las encuestas indi-
quen que los vendedores no

«Hay que
ser consciente
de que

la oportunidad

Sse acerca»

estan inquietos ante el creci-
miento de este fenomeno.
Como en tantas ocasiones no
damos valor a algo en sus ini-
cios. Me viene a la mente la
anécdota de Faraday, cuando
mostré un generador eléctrico
al ministro britdnico de finan-
zas a principios del siglo XIX.
En aquel entonces un aparato
que produjera electricidad al
girar o, siendo preciso, que
transformara el magnetismo
en corriente eléctrica, era
algo espectacularmente lla-
mativo. Por eso el ministro le
dijo que era muy divertido
pero que ‘para
qué servia real-
mente’. Faraday
le contest6 con
un inteligente ‘no
lo sé, pero seguro
(ue en unos aios
podra cobrar
impuestos por
ello’.

La anécdota nos
debe hacer estar alerta ante
un fenémeno que manifiesta
que el modo de comprar
comienza a cambiar. Una
opcion para adaptarse es
recurrir a la filosofia oriental
valorando su ‘si no puedes
con tu enemigo, inete a él’.
Luchar contra el mundo y tra-
tar de diferenciar nuestra
mercancia exclusivamente
por precio es totalmente
imposible. Por eso toma valor
el concepto de ‘experiencia de
compra’. Aquello que marcas
multinacionales han prioriza-
do siempre en sus tiendas ya
que no es lo mismo comprar
ese producto por internet que
llegar a uno de sus centros y
que te hagan sentirte espe-
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cial. Si se ofrece a los clientes
acceso a internet wifi y una
‘app’ propia, podemos conse-
guir que el consumidor con-
sienta que sepamos qué esta
buscando.

De esta forma podriamos
aconsejarle inmediatamente
como cubrir sus necesidades
con nuestros productos y ser-
vicios. En resumen, darle un
valor ainadido a su compra
que puede venir por la aten-
cién, por el entorno, por
incentivos para préoximas
compras, por complementos a
bajo coste al producto que
adquiere... Hay algin comer-
cio ya que, junto al precio,
coloca un codigo QR para que
el cliente acceda directamen-
te con su movil a un analisis
‘on-line’ del producto que le
interesa. Si en lugar de un
pequeiio comercio hablara de
una gran superficie, a buen
seguro le interesaria tener a
una persona dedicada a
detectar qué productos estan
suscitando en cada instante
mas interés para enviar,
directamente a las pantallas
moviles de los potenciales
compradores, ofertas de canje
inmediato. Un solo vendedor
estaria atendiendo personali-
zadamente a miltiples com-
pradores que se sentirian
especiales. Es parte del con-
cepto ‘marketing one to one’
que ahora va siendo cada vez
mas realizable.

Las férmulas son muy
numerosas pero hay que ser
consciente de que la amenaza
se acerca. Error, reescribo la
frase: Hay que ser consciente
de que la oportunidad se
acerca.
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El cliente INfIE

¢Qi

Aunque el comercio tradicional pierde peso frente al auge
de las tiendas ‘on-line’, el comprador sigue acudiendo al
establecimiento fisico para conocer y tocar el producto

Por J. A. Pardal Ilustracion: He Kyeong Ko

Los comerciantes de hoy en dia luchan
contra un riesgo latente y cada vez mas activo: el
de que su tienda se convierta en una sala de expo-
siciones. Es decir, un lugar al que el cliente acude
a interesarse por los productos, conocerlos de pri-
mera mano y probarlos pero en el que no adquie-
re nada, tan solo una experiencia que le servira
para comprar en una tienda diferente que le ofrez-
ca un mejor precio ubicado en muchas ocasiones
en una tienda ‘on-line’ totalmente deslocalizada y
que hace una dura competencia al negocio tradi-
cional.

Esta es la definicion del ‘showrooming’, una ten-
dencia de compra que comienza a imponerse entre
los consumidores y que, sobre todo gracias a la
imparable extension del uso del ‘smartphone’, ha
llegado para quedarse. Los ‘showroomers’, con-
cepto con el que se conoce a aquellos clientes que
realizan esta practica, son cada vez mas y no solo
son valiosos por su nimero, sino que su volumen
de compras a través de Internet es muy grande res-
pecto a las que realizan el resto de consumidores.

Segun un estudio llevado a cabo por IBM v titu-
lado ‘De las transacciones a las relaciones’, solo el
6% de los consumidores son ‘showroomers’, pero

este pequeno porcentaje es el responsable de la
mitad de las compras ‘on-line’ que se realizaron en
las categorias consideradas minoristas, exceptuan-
do la alimentacién, y que engloban productos rela-
tivos a la higiene personal, la belleza, la decoracién
del hogar, la moda infantil y de adultos, el calzado,
los articulos de lujo y la electrénica de consumo.

La tienda, ‘zona de prospeccion’

Este trabajo, ademas, pone de relevancia la pérdi-
da de fidelidad del cliente respecto a la tienda o el
proveedor de servicios al que tradicionalmente
habia acudido a realizar sus compras. «Esta nue-
va clase de consumidor se siente comodo emplean-
do multiples tecnologias para explorar y comprar,
utilizando, en muchos casos, la tienda como ‘zona
de prospecciéon’ para futuras compras ‘on-line’»,
se asegura en un estudio para el que se ha encues-
tado a mas de 26.000 personas de 14 paises del
todo el mundo, 1.587 de ellos en Espana. De todos
ellos, la gran mayoria, un 86%, habia realizado su
Ultima compra en una tienda fisica pero poco mas
de la mitad de ellos estaban seguros de que su
proxima adquisicién no iba a realizarse de forma
‘on-line’. Y es que los tiempos cambian y el avan-

1 | El consumidor acude
a la tienda tradicional en bus-

’ ca del producto en el que
esta interesado.

€

ce de la actual generacién que domina la utiliza-
cién de los dispositivos méviles y los tiene integra-
dos en su quehacer diario se deja notar.

El perfil del ‘showroomer’, segun afirma el estu-
dio de IBM, es el de un hombre acomodado eco-
némicamente con una edad situada entre 18 y 34
anos. El pais del mundo donde mas incidencia tie-
ne esta tendencia es China, donde el 24% de los
consumidores realiza sus compras de esta mane-
ra, un dato mucho mas elevado que el de Espana,
que se situa en el 4%, una cifra que comparte con
Alemania, Reino Unido o Estados Unidos, inferior
ala francesa (5%) y superior a la cifra de Italia, que
tan solo llega hasta el 3%.

Y, si el fendbmeno es tan palpable ya, si no hace
mas que crecer y consolidarse, y si, desde luego,
es una tendencia légica ante un consumidor que
siempre busca, de una manera u otra, el mejor pre-
cio para un producto igualmente bueno, équé pue-
den hacer contra el ‘showrooming’ los comercian-
tes? La respuesta es muy clara: nada. Al menos,
esa es la afirmacién que realiz6 Roberto Palencia,
experto en comercio y director del Foro Economia
Digital y de Comerkia.com en la IV Semana de las
Redes Sociales y la Comunicacion organizada hace
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3| Busca en su

‘smartphone’ ese mismo pro-
ducto para ver si puede
encontrarlo en alguna otra
tienda ‘on-line’ o fisica a un
mejor precio.

2 | Conoce a través de
su propia experiencia las
caracteristicas del producto
que ha venido a conocer. Lo
toca, lo pruebay observa su
precio.

algunas semanas por la Confederacién Vallisoleta-
na de Empresarios.

Para él lo que deben hacer los comerciantes es
«utilizarlo a su favor, acompanar a los clientes
en su proceso vital y no marcarle cuando la
compra es 0 no es ‘on-line’». Para ello ofre-
cié un consejo: «ya que hemos conseguido
que una persona venga a nuestra tienda debe-
mos aprovecharlo para realizar una pequena accién,
como pedirle el correo electrénico para enviarle
ofertas, por ejemplo».

Unos consumidores muy sociales
La reputacion de la tienda sera también muy impor-
tante ahora ya que una de las caracteristicas mas

.
relevantes de la era 2.0 en que vivimos es la socia- ‘Showroomlng,

bilidad de los usuarios de Internet, avidos de com- Practica que consiste en conocer y pro-
partir sus experiencias y conocer las de otros para, bar un producto en la tienda fisica para des-
de esta manera, orientarse mejor en procesos como pués comprarlo rebajado ‘on-line’.

el de adquisicion de productos. Los ‘showroomers’
no lo son menos. Segun ‘De las transacciones a . y 4 | Lo encuentra y reali-
las relaciones’, seis de cada diez compradores que Showroomer za la compra de una forma
realizan esta practica se conectan a sus redes socia- Ataviado con un dispositivo movil, basa su comoda, réapida vy, sobre
les al menos una vez al dia y, en esa misma pro- rutina de compra en buscar y comparar ‘off- todo, a un mejor precio que
porcién, han escrito alguna resefna positiva acerca line’ y comprar en Internet el que inicialmente habia

de su distribuidor ‘on-line’ en ellas. localizado.
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Por J. A. P Foto: R. Ucero

El pequeno comercio es el
mas afectado por la practica

del ‘showrooming’,
tendencia ya imparable

El también es comerciante local, de
hecho nos recibe en su tienda ubicada en el cen-
tro de Valladolid. Se trata del presidente de Avade-
co, Alejandro Garcia, que nos cuenta codmo el comer-
cio de la ciudad comienza a recibir a los ‘showroo-
mers’

—-¢Como esta incidiendo la practica del ‘showroo-
ming’ en el comercio de Valladolid?

—Es un concepto tan nuevo que los comerciantes
no lo estan detectando en sus esta-
blecimientos. Se produce sobre todo
en gente joven que lleva un
‘smartphone’ y aprovechan en sec-
tores concretos como pueden ser
tecnoldgicos y de ocio, multimedia,
libros o dvds. Dentro del comercio
especializado de Valladolid es mas
dificil que se detecte tan pronto.
—-¢Solo es una moda? Porque esto
ya se hacia desde el ordenador
personal, en casa.

—Ahora se hace directamente desde el estableci-
miento, esa es la modificaciéon. Se usa Internet para
buscar informacién antes de comprarlo y en el mis-
mo establecimiento podemos estar con nuestro
teléfono, comparar y ver esos precios. El estable-

«FEl comercio
tradicional
trabaja con

catalogos mas
faciles de
comparar»

cimiento ‘on-line’ nos tiene que transmitir la garan-
tia de que si tenemos un problema va a responder
también. Eso en el establecimiento fisico lo tene-
mos siempre porque esta en nuestra ciudad. La
mayoria de estas tiendas ‘on-line’ son multinacio-
nales que no tienen ni almacenes fisicos, que la
marca envia directamente el producto al cliente.
Estamos dando de comer a empresas que no estan
ni instaladas en nuestro pais. Habria que intentar
que sean espanolas o que sus impuestos se que-
den por lo menos en nuestro pais.
-;Desde hace cuanto tiempo se deja notar o
empieza a notar esta tendencia?
—Desde que estd mas generalizado el uso del movil
con conexion de datos, hace dos anos por lo menos.
Es un elemento que en Espana esta todavia dan-
do sus primeros pasos. Se usa mucho mas el tema
de recibir por la manana la ‘newslet-
ter’ con ofertas de saldos o liquida-
ciones, de empresas que van de la
mano de fabricantes que al comer-
cio tradicional nos ponen mucha
pegas al vender ‘on-line’. Nos utili-
zan de escaparate para luego ellos
tener su canal de venta. Es una mez-
cla de proveedores, empresas de
distribucion y pequeno comercio
que no sabemos como acabara.
-¢Se esta haciendo competencia des-
leal al pequeiio comercio?
—No es desleal por la tienda ‘on-line’, sino un poco
por los proveedores; los propios fabricantes abren
estos canales con grandes empresas. Amazon, por
ejemplo, trabaja con todas las marcas y es el que

Alejandro Garcia, presidente de Avadeco

«Estamos dando de
comer a empresas
gue no estan
instaladas en nuestro

pais»>

" El presidente de la
o Agrupacion Vallisole-
tana de Comercio
responde a la entre-
vista en su estable-
cimiento de Valla-
dolid.

incluso en su propia aplicacién ya tiene ese esca-
ner o ese lector de codigos de barras que te per-
mite comparar directamente en su gran tienda. Las
grandes superficies tienen productos personaliza-
dos y esos no se pueden comparar. Juegan con
esa ventaja. Como ya es diferente la referencia,
puede ser mas barato el del comercio tradicional,
pero como no coinciden los nimeros... EI comer-
cio tradicional trabaja con los catalogos generales
que son mas faciles de comparar.

-¢sSe puede utilizar ese ‘showrooming’ para
mejorar el negocio?

—Para las empresas pequenas debe ser positivo,
sobre todo en ciudades como Valladolid o mas
pequenas donde tenemos unos costes, sobre todo
inmobiliarios, que hacen que los precios de venta
sean mas competitivos que en las grandes ciuda-
des. Esto puede ser una ventaja para que peque-
Aos comercios que tengan su tienda ‘on-line’ pue-
dan ganarse clientes de fuera de su ciudad
-;,Qué consejos le dariais a los comerciantes
desde Avadeco para aprovechar esta tenden-
cia en auge?

—Tener una presencia ‘on-line’
que sea accesible desde dis-
positivos moviles, que es
muy importante porque cada
vez se usan mas las tabletas
o los teléfonos moviles mas
que un portatil o que un orde-
nador de sobremesa, e inten-
tar ser competitivo en precio
comparandolo con el mismo
producto en otras web.

Video de R. Ucero y
R. del Barrio en
www.e-volucion.es




@volucién \ Diciembre de 2013

COMERCIO ‘'ON-LINE" RUZt0[H[ R[N 7

César Losada, dueio de Electrolocos

«Priorizamos la asistencia
telefonica y el chat
para generar confianza»

Por J. A. P Foto: El Norte

Las tiendas ‘on-line’ se ven beneficiadas por
el ‘showrooming’ pero deben hacer ver al
cliente que son tan fiahles como las fisicas

Electrolocos.com es una tienda vallisoletana que aprovecha
las ventajas del ‘showrooming’ puesto que tan solo tiene presencia ‘on-line’
y se promociona a través de su pagina web y las redes sociales.

-.,Como aprovechais el fenomeno de las compras ‘on-line’?

—Nacimos con la idea de hacer un verdadero ‘showrooming’ usando nues-
tras tiendas de cocinas, a las que servimos electrodomésticos por toda Espa-
Aa, y ofreciendo tanto venta tradicional como ‘on-line’. Los clientes buscan,
por ejemplo una lavadora, y muchos de ellos ya la han mirado y comproba-
do en las tiendas fisicas de su ciudad. Ahora que saben cémo es la lavado-
ray sus prestaciones, solo les queda buscar en la redes, a través de cual-
quier dispositivo posible, qué tienda de electrodomésticos ‘on-line les dara
el mejor precio y servicio. Para nosotros es muy importante aparecer en los
primeros resultados de las busquedas que los clientes hacen y para ello inten-
tamos saber qué productos estan demandando. Queremos que cuando nos
encuentren la informacion sea directa y limpia para que se decidan por nues-
tra tienda a la hora de comprar el producto que ya vieron fisicamente.

-.No les importa la ausencia de una tienda fisica?

—Damos prioridad a la asistencia telefénica y el chat ‘on-line’ para que el clien-
te sepa que hay un equipo humano y muy profesional detras. Eso genera la
confianza que quizas se podria restar al no tener una tienda fisica. Comprue-
ban que trabajamos con las mejores marcas de electrodomésticos y apre-
cian que el producto salga directamente del fabricante para garantizar el per-
fecto estado, funcionamiento y garantia del mismo. Esto nos pone el factor
de confianza de una tienda ‘on-line’ segura

-;Como dan seguridad en el pago al cliente desde su tienda?
—Fomentamos la transaccién econdémica a través de sistemas como PayPal,
que brindan un extra de seguridad a los usuarios que

aun no tienen mucha confianza en la compra por
Internet. Asi se aseguran al 100% de que su
mercancia estara en su casa segun el pedi-
do o, en caso contrario, procedemos a la
devolucién de su dinero.

-.Y el proceso de venta?

—Nosotros vendemos a cualquier rincén
de Espana producto comprado a los
fabricantes espanoles y entregado direc-
tamente a domicilio con companias de
transporte del pais. No almacenamos ni
manipulamos el producto, con lo que no
tenemos gastos extras y podemos tras-
ladar el mejor precio de compra al con-
sumidor. Ademas, contamos con ofici-
nas operativas en Valladolid disponibles
para cualquiera que quiera visitarnos. Si

César Losada:
«Vendemos
también le sumamos que en la web tene- pI‘OdllCtO espaﬁol

mos un teléfono local, todo junto hace . . .
que el cliente pueda ver que es una distribuido [

empresa cercana, de casay de maxima B 11]1) KoLK del pais»
seriedad.

Una cuestion
de valor

Antonio Ferreras
Director del Centro de Telefénica Digital en Boecillo
antonio.ferreras@telefonica.net | www.tid.es

ecia Bob Dylan que los tiempos estdn cam-
Dbiando, y lo mejor es que «lo aceptemos

cuanto antes y nos pongamos a nadar, por-
que si no, nos hundiremos como una piedra antes
de darnos cuenta que estamos rodeados de agua».
Aunque nos lo cantaba alld por 1964 nunca ha
sido mds verdad que ahora. Las nuevas tecnolo-
gias, Internet, las eficiencias de los sistemas logis-
ticos, la extension de los medios de pago, las
estrategias de marketing forman un todo interre-
lacionado que ha puesto patas arriba la forma que
entendemos los negocios. Los videoclubs estan
casi extinguidos, las tiendas de mtsica o de libros
y las agencias de viaje parece que siguen el mismo
camino. Estos negocios, por unas u otras razones,
aportan menos valor al cliente, y este se desplaza
a otros sitios para adquirir esos bienes, ya sea por
precio o por comodidad. Creo que poner vallas al
campo, como fijar por ley los precios de los libros,
no conduce nada mas que a prolongar la agonia y
perjudicar al consumidor.

Pero el fenémeno del ‘showrooming’ es diferen-
te. Ahora se trata de comprar bienes que necesita-
mos ver previamente, que no los comprariamos
sin ver antes si son de nuestra talla, si nos quedan
bien. Nadie se comprard unos zapatos de mas de
100 euros para que luego le aprieten. La tienda
aporta una parte importante de la cadena de
valor. Algunos consumidores se aprovechan del
servicio que se presta de forma presencial, cuyo
comerciante tiene que soportar todos los gastos de
almacenamiento, de dependientes o del local,
para, una vez que se ha decidido, ir a comprar el
articulo en alguin portal de Internet que no sopor-
ta ninguno de esos costes y si posee grandes eco-
nomias de escala, dejando plantado y sin novio a
nuestra querida tienda de toda la vida. Se produce
lo que en Economia cldsica se denomina una
‘externalidad’, un fallo de mercado: Uno de los
agentes que presta un servicio no ve compensando
sus costes por el ingreso correspondiente, sino
que se beneficia un tercero.

Como todos los fallos del mercado, son situacio-
nes que no se pueden mantener en el tiempo, y el
ajuste se producird de alguna forma. Ya sea por la
desaparicion de las tiendas de cercania, por la
integracién de toda la cadena de valor en la mis-
ma mano (estilo Zara), por la unién de los peque-
nos comerciantes para hacer frente al monstruo, o
por la desaparicion de los escaparates de los pro-
ductos que se vendan por Internet. Va a ser una
batalla cruenta, con dolor y victimas. Porque los
tiempos estdn cambiando, «la linea estd trazada y
echada la maldicion, el perdedor de ahora puede
que mas tarde sea el vencedor».

\
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A la cuarta llego
la generacion de

_Internet -
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'Rocio y Jorge Domingo regentan en'Burgos la ltima boteria-L

(de |

I negoeio siga a flote 143 aﬁqrg_gsbu.é?de su nacimient

Artesanos y socios

Rocio Domingo, con un
pellejo de vino, y Jorge
Domingo, con una bota,
posan en el taller que
regentan desde el 2000.

En la pared izquierda de un lugar lleno

de recuerdos taurinos, estampitas, botas

y pellejos de vino de diferentes

formas hay clavado un mapa-

mundi rodeado por fotografias y

N con decenas de anotaciones a

boligrafo junto a diversos paises

del mundo. Es, ni mas ni menos,

la representacion grafica de todos

los lugares a los que han llegado

ya las creaciones de Jorge y Rocio

Domingo, los dos hermanos que

regentan desde hace algunos afnos

Los tres D. D. D., una boteria encla-

vada en Burgos, muy cerca del
Arlanzén.

Este establecimiento, que hace
las veces de tienda y de taller, es un
vetusto local por el que salvo en algu-
nos detalles no parece haber pasa-

do el tiempo. Alli se fabrican botas
de vino desde el ano 1870, en el seno
de una familia que con sus actuales
propietarios se encuentra ya en la
cuarta generacién de ‘Domingos’ que
se encarga de crear botas de forma
artesanal.

Donde si se deja notar el avance de los
tiempos que corren es en su pagina web ‘Labo-
teria.es’, un desarrollo que en el ano 2007 fue
reconocido por la Junta de Castilla y Leon con
una Mencién Especial en los Premios de Inter-
net «por la recuperacién de viejos oficios trata-
dos con Nuevas Tecnologias». Lo cierto es que,
como asegura Jorge Domingo, «las botas son
un articulo que se envia muy bien simplemente
en los sobres de las empresas de transporte. Es
algo que no se rompe, facil de transportar y que
llega a todos los sitios». Y vaya si llega a todos
los lugares; desde la Boteria Domingo se han
enviado estos odres a lugares tan dispares como
Los Angeles, en los Estados Unidos, o Argenti-

ad, su salto al mundo ‘on-line™ha permitido que
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Por J. A. P Fotos: R. Ucero

nay Perul. «Fuera de Espafha vendemos sobre
todo a Sudamérica, a paises que tienen tradi-
cion taurina», asegura este artesano.

Aunque parezca que provienen de dos entor-
nos muy diferentes, las botas y los pellejos para
vino e Internet estan sujetos a habitos de con-
sumo y modas, «vendemos en la tienda y tam-
bién a otras provincias o en ferias de artesania
pero poco a poco lo que va a mas es la venta
por Internet, aunque lo cierto es que con la cri-
sis todo se ha parado un poco», reflexiona Jor-
ge Domingo, «también va por rachas y por épo-
cas. Curiosamente en invierno se vende mas que
en verano porque hace mas frio y la gente esta
mas tiempo en casa».

El ‘Mercedes’ de las botas

La pagina web de La Boteria naci6é hace unos
siete anos ya, pero no por ello sus responsables
se han quedado en ese punto en esto de la inno-
vacioén. «Una cosa te lleva a la otra, el ordena-
dor es imprescindible para hacer incluso una
factura, luego pasas a los correos electronicos
y finalmente a la pagina web». En esa innova-
cién que arranco con su paso al mundo ‘on-line’
también se incluye la modificacion continua de
los modelos que se venden en esta tienda en
Internet. Las botas estrella que ahora mismo
fabrican son las de latex, que les permiten colo-
rearlas al gusto del consumidor. «A la gente,
sobre todo las mujeres, parece que una bota
normal no le hace gracia. Pero, les das una de
colores y ya es otra cosa», explica divertido este
artesano.

Junto a estas de curiosos colores las botas
cosidas por fuera son «el ‘Mercedes’ de las botas»
para estos hermanos a los que el contexto eco-
némico les ha afectado pero que han sabido diri-
gir su expansion a otros mercados, lo que les ha
permitido sobrevivir. De hecho, Jorge Domingo
no duda al asegurar: «a estas alturas ya he hecho
mas botas de vino que mi abuelo».
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1 | Cortar

La piel se corta después
de pintar sobre ella la for-
ma de la bota con tiza uti-
lizando una plantilla.

2 | Coser

El artesano une las dos
partes con un hilo muy
fuerte que tendra que
soportar la presion.

3 | Voltear

El pelo de la cabra se que-
da por dentro tras dar la
vuelta a la piel.

4 | Empegar

La bota se impregna por
dentro de pez, que servi-
ra para impermeabilizar-
la.

5 | Estirar

Se llena de aire para que
se estire la piel y se des-
peguen las dos paredes
de la bota.

6 | La boquilla

El brocal por el que se
bebera y rellenara la bota
se fija mediante hilo fuer-
temente atado a su parte
alta.

7 | Envio

Las empresas de mensa-
jeria seran las encargadas
de transportar la bota
hacia cualquier parte del
mundo desde la que haya
sido encargada.

Videorreportaje de
Rodrigo Ucero en
www.e-volucion.es
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Emprendedores muy

‘applicados’

Existe todo un universo de aplicaciones para moviles que
facilitan el trabajo diario de pymes y autonomos y permiten
controlar el negocio con un toque de ‘smartphone’

Por Rebeca Alonso

Atras quedan los tiempos en los que los
autonomos y fundadores de pequenas y medianas
empresas tenian que pasar casi 24 horas en la ofi-
cina para supervisar las operaciones del negocio.
Hoy en dia, la cantidad de trabajo y dedicacion es
igual o incluso mayor, pero con la ventaja de una
mayor comodidad, mas rapidez en algunos trami-
tes y la desaparicion del ancla que ataba al empren-
dedor a su mesa con el ordenador y el teléfono.
Los dispositivos moviles y, especialmente, las apli-
caciones, han revolucionado el sector para siem-
pre. Uno de los ambitos donde han surgido mas
aplicaciones es la contabilidad y facturacion. Aqui
destacan por su sencillez iConta (con conexién con
ContaPlus), Daily Money, Factura Directa y
Freshbooks. Pero no solo de nimeros vive el empre-
sario. Ordenar y aclarar las ideas y organizar el
tiempo también es necesario para llevar un nego-
cio. Para ello sirven Evernote, Remember the Milk,
Business Calendar y Simple Mind. Si lo que que-

remos es controlar el negocio literalmente, a tra-
veés de la video vigilancia y el control de movimien-
tos, es posible gracias a iCam Spy (Android) y
ipCam FC (iOS).

Otras aplicaciones muy practicas para detalles
la actividad empresarial cotidiana son CamScanner
y Genius Scan, para escanear y gestionar docu-
mentos; Signeasy, para firmar cualquier tipo de
papeleo desde el movil; Dropbox y Transferbigfi-
les, para enviar y almacenar archivos, o la utilisima
Dragon Dictation, una herramienta de reconoci-
miento de voz para dictar y transcribir hasta cinco
veces mas rapidamente que con el teclado.

Sacar el jugo a las redes sociales

Las redes sociales también se han convertido en
un elemento esencial para cualquier empresa o
auténomo, y no solo por la casi obligada presen-
cia en ellas, sino también por lo importante que es
una adecuada utilizacién. Para facilitar esta tarea

9 Camacanner
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tenemos Hootsuite y TweetDeck, donde es posible
agrupar diferentes cuentas de distintas redes. Estar
presente en Facebook y Twitter parece algo evi-
dente, pero existen otras plataformas que pueden
darnos a conocer como Foursquare, algo especial-
mente indicado para negocios como bares y res-
taurantes. Estar en Foursquare significa que los
internautas pueden compartir su ubicacion en nues-
tro establecimiento y compartir opiniones. En las
redes sociales se puede llegar a muchos clientes
e incluso conseguir contactos, pero para esta Ulti-
ma accion existen especificamente la ya archico-
nocida ‘app’ de LinkedIN y la no tan conocida
Lukkom. Invertir a tiempo en ambas pueden hacer
que conozcamos a la persona adecuada e incluso
conseguir inversores.

Las reuniones son también una parte inheren-
te de los negocios. Por ello existen Evermeeting
(para grabar las reuniones, almacenarlas en la nube
y compartirlas) y Go Tomeeting (para mantener reu-
niones ‘on-line’ y realizar conferencias web). Ade-
mas, Skype, Viber y Tango posibilitan llamadas de
voz gratuitas, algo que pude suponer un gran aho-
rro para el bolsillo del emprendedor o del auténo-
mo. Si ademas de ser una persona de negocios
tenemos una faceta creativa (aunque sea peque-
na), también se puede ahorrar creando nuestros
propios fotomontajes con Photo grid, muy Util para
realizar disefios para nuestra pagina web, tarjetas
de visita, logotipos, decoracion de la empresa, etc.

Entre las aplicaciones estrella estan Kingsoft
Office (Android) y Documents Free (i0S), para crear,
editar, visualizar y compartir documentos de word,
Excel o Power Point con el movil o tableta, y Team
Viewer, que sirve para acceder al ordenador priva-
do desde cualquier parte y utilizar cualquier soft-
ware que tenga instalado, lo que permite una liber-
tad total. Ahora, mas que nunca, el negocio es
mucho mas que su sede fisica, acompana al empre-
sario sin importar la distancia ni el momento, con
un control total. Y todo, con un toque de ‘smartpho-
ne’ o tableta.
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Alfonso Bayon, de Bayon Consulting

«Gada vez se realizan mas
compras a traves de
dispositivos moviles»

Bayon Consulting orienta a las empresas
para que saquen provecho de internet con
servicios de afiliacion, gestion de redes
sociales, creacion de paginas web o SEQ

Alfonso Bayon es el creador de Bayon Consulting, una empre-
sa cuyo objetivo es ayudar a sus clientes a digitalizarse y prosperar median-
te el correcto uso de internet y las nuevas tecnologias. Con solo un afno de
vida cuenta con clientes como Muebles Boom, El Arbol y Banco Santander.
-.Qué tipo de servicio ofrece a las empresas?

—Los necesarios para que nuestros clientes mejoren su cuenta de resultados
a través de Internet. Servicios de afiliacion, gestion de social media (redes
sociales), creacion de paginas web, SEO (posicionamiento en buscadores),
acuerdos estratégicos, diseno gréfico, etc. Estos son algunos de los produc-
tos mas demandados por nuestros clientes.

-.Qué beneficios aporta a una empresa el estar presente en internet
y utilizar correctamente las nuevas tecnologias?

—Los beneficios son mas que claros. Estar de forma correcta y con una bue-
na gestion en Internet puede suponer contar con el mejor vendedor que cual-
quier empresa puede tener. El beneficio o provecho empresarial que las empre-
sas pueden obtener es del todo importante. Como ejemplo, Bayén Consul-
ting tiene clientes que gracias a la gestién y acciones que les estamos hacien-
do en Internet estan exportando de manera considerable y esto les ha per-
mitido incluso en algun caso, salvar la viabilidad de la empresa.

-sDesde cuando funciona su consultoria?

—-Bayon Consulting tiene un ano de funcionamiento, aunque nuestra expe-
riencia se basa desde 1997 que arrancamos el conocido e-commerce bayon.es
hasta posicionarlo como lider en la venta de articulos infantiles en todo el
mundo. Esta experiencia es la que transmitimos, contando con la satisfac-
cion de la totalidad de nuestra importante cartera de

clientes.
-Las empresas de Castilla y Ledn, ;estan
concienciadas de la necesidad de utili-
zar las nuevas tecnologias?
—-Desgraciadamente no lo que deberian.
Nos encontramos con muchas empre-
sas que siguen pensando que Internet
debe ser un segundo paso y no se dan
cuenta de la importancia que tiene la red
para su cuenta de resultados. Poco a
poco hay mas empresas que apuestan
por el que puede ser el canal mas impor-
tante en ventas.

—-¢.Las empresas conocen la importan- ,
PA
cia de las compras ‘on-line’? Alfonso Bayon:

—Cada vez se compra mas a través de [EPZANI) (o121 8 o2 1] gestiones
dispositivos méviles y es algo que no

debemos dejar pasar por alto. Es impor- hacen que nuestros

tante apostar por este canal y llevar una clientes exporten de
gestién del todo correcta, gestiéon que

sin duda alguna Bayén Consulting sabe forma considerable»
ejecutar a la perfeccion.

GESTION IO 1 1

Te Ayudamos

a CrecerconInternet

La presencia de una firma en Intenet es vital para hacer crecer sus beneficios.
Baydn Consulting cubre esa necesidad de crecimiento, grandes empresas ya

han confiado en nuestra experiencia, No esperes més

. Consultoria Internet

. Desarrollo Web

. Produccion Audiovisual 2.0

bayon

consulting



Miguel Rego, director del Inteco

«El Inteco sera
el referente para
‘la lucha contra
el cibercrimen»

-

Por J. J. Porras Foto: C. Hernandez

Exmilitar, madrileno

experto en gestion de la=———

seguridad. Asi es el nuevo

director del Inteco, que
sustituye en el cargo a
Manuel Escalante

Miguel Rego posa en
su recién estrenado des-
pacho del Inteco, enJa
avenidadJosé Aguado de

Leon.

en tor-
no a la gestion de la seguridad de la informacién
en el ambito publico y privado gracias a su paso
por el Ministerio de Defensa y, en los Ultimos afos,
a su labor profesional en grandes firmas relaciona-
das con las tecnologias de la informacién y la comu-
nicacién. Este madrileno llega en un momento en
el que del Instituto Nacional de Tecnologias de la
Comunicacion (Inteco), ubicado en Ledn, ya esta
consolidado como referente nacional de seguridad
TIC, aunque todavia tiene que hacer frente a los
retos que le plantea el Estado como principal herra-
mienta para actuar junto a las fuerzas del orden
contra el cibercrimen.
-Tiene un perfil muy definido, ex militar exper-
to en seguridad informatica, proteccion de
datos e infraestructuras que luego trasladé a
la empresa privada. ;Esta experiencia es la
que va a desarrollar Inteco en el futuro?
—Tengo una experiencia en el sector publico con
un perfil profesional muy marcado y aunque luego
trasladé esta experiencia al sector privado nunca
he dejado de tener esa sensacion de prestar un

servicio publico, lo que me llevé a estudiar en la
Escuela Naval y ser militar. El paso por la empresa
privada es muy enriquecedor ya que trabajar con
plazos y la orientacion a resultados es una exigen-
cia que te lleva a ser mas eficiente y eficaz en tu
labor profesional y la unién de esos dos mundos
es lo que traigo en la mochila para Inteco.

-Inteco se ha convertido en el referente nacio-
nal de seguridad en la red tanto para las empre-
sas como para el propio Estado. ;Qué proyec-
tos va a desarrollar el Instituto en esta linea?
—El funcionamiento de Inteco y el desarrollo de sus
iniciativas van a estar enmarcadas dentro del Pro-
grama de Confianza Digital. Un plan que identifica
una serie de acciones para 2014 y 2015 y que res-
ponde a unos objetivos muy concretos basicamen-
te centrados en generar confianza en la sociedad
de la informacién y del uso de esos medios TIC
para los ciudadanos y empresas. Ademas, también
contribuye a mejorar el nivel de seguridad nacio-
nal. En esta linea vamos a hacer bastante énfasis
en desarrollar el I+D+i de las empresas naciona-
les con el fin de ayudarlas en la creacion de nue-



@volucion

VOs servicios y herramientas en

materia de ciberseguridad. Tam-

bién vamos a potenciar la for-

macion y especializacién en

seguridad informatica, asi como

mejorar la gestion de los inci-

dentes en la red.

-:Qué papel va a jugar el

Inteco en el plan de protec-

cion de las infraestructuras

criticas espainolas?

—La proteccion informatica de estas infraestructu-
ras es indispensable para el sostenimiento de la
Nacién ya que su funcionamiento depende de sec-
tores estratégicos como el energético, transporte,
agua... Hasta ahora el foco en la proteccién de
estos operadores criticos se habia centrado en ela-
borar planes de proteccién, pero ahora con el con-
venio de colaboracion entre el Ministerio del Inte-
rior y el Ministerio de Industria el Inteco va a ofre-
cer capacidades de gestion de incidentes de ciber-
seguridad para estos operadores estratégicos.
-¢;Cudles son los proyectos estrella en esta
materia para el afio que viene?

-Vamos a desarrollar al maximo nivel de detalle el
convenio de colaboracién con el Ministerio del Inte-
rior ya que Inteco va ser el organismos de apoyo
y herramienta de este Ministerio para todo lo que
tenga que ver con la ciberseguridad sobre todo en
dos aspectos: la gestién de incidentes que afecten
a operadores criticos en el marco del Plan Nacio-
nal de Infraestructuras Criticas y apoyo efectivo en
la lucha contra el cibercrimen y la ciberdelincuen-
cia a través de numerosas iniciativas, muchas de
ellas ligadas a proyectos |+D en el marco europeo
y que van a ayudar a la Policia a ser mucho mas
efectiva en la recopilacion de evidencias electroni-
cas en investigaciones en curso y en la lucha con-
tra la pornografia infantil.

Coordinacion y Agenda Digital

—¢El convenio con Interior para convertirse en
el referente y herramienta de la lucha contra
el cibercrimen supondra la creacién de un cen-
tro especifico en el Inteco?

—Estamos estudiando a través del comité de segui-
miento del convenio de colaboracion con Interior
los mejores mecanismos de comunicaciéon con el
usuario final —Policia y Guardia Civil- de los servi-
cios que prestara Inteco por este convenio. Unos
canales que deben ser lo més agiles posibles por
lo que no se descarta que exista un centro de coor-
dinacién entre el que ofrece el servicio, Inteco, y el
que lo recibe, las fuerzas del orden. Pero en todo
caso es una decision que corresponde al Ministe-
rio del Interior.

-A pesar de la crisis econémica el Inteco ha
sido de los pocos institutos publicos de sus
caracteristicas, por no decir el tinico, que no
ha visto reducido su presupuesto e incluso lo
ha incrementado. ;Va a seguir el Gobierno con
ese apoyo?

—~Tenemos un plan definido y una dotacién econé-
mica para poderlo llevar a cabo. Creo que el Gobier-
no es absolutamente consciente de la importancia
de la ciberseguridad en el funcionamiento del pais
y ha adoptado los medios necesarios. Uno de ellos
es la Agenda Digital para Espana, en el cual se

enmarca el Programa de Con-

fianza Digital. En los préximos

dias se va a aprobar también la

Estrategia Espanola de Ciberse-

guridad, que va a ser el marco

estratégico de referencia en el

que se van a identificar las lineas

maestras de actuacioén y el papel

que va a jugar cada institucion.

Esta clara apuesta se traslada

en el presupuesto que el Ministe-

rio de Industria va a destinar al Inteco en los dos

préximos anos. Asi, para este periodo de tiempo

se va a destinar para el Plan de Confianza Digital

alrededor de 55 millones de euros, de los cuales

una parte del mismo sera gestionado por Red.es
y otra por el Inteco.

—;Se va a seguir apostando por la colabo-
racion con las empresas para mejorar sus
niveles de seguridad? ;Como se traduce
esta colaboracion con el sector empresa-
rial de Castilla y Le6n?

—El primer foco de colaboracion y uno de los
mas importantes es el que ya desarrollamos con
la Universidad de Ledn y que se va a incremen-
tar con el apoyo para crear un equipo perma-
nente de investigadores en materia de ciberse-
guridad. La creacién de este equipo tendra una
primera fase de desarrollo en 2014 y se incre-
mentara notablemente en 2015 con la incorpo-
racion de investigadores procedentes de uni-
versidades de Estados Unidos. Algo que sera
muy interesante por el trasvase de informacion
y de conocimiento que se producira. También
estamos trabajando con las asociaciones empre-
sariales y cluster TIC de Le6n y la comunidad
auténoman a fin de alinear estrategias y siendo
generadores de oportunidades para estas empre-
sas. A la vez que tratamos de sensibilizarlas para
que generen productos comerciales en mate-
ria de ciberseguridad.

-sQuiénes va a formar este equipo investi-
gador y en que proyectos se van a centrar?
—Para 2014 esta previsto que el equipo lo inte-
gren unas diez personas que sera incrementa-
do notablemente en 2015. Por su parte, las ini-
ciativas investigadores que desarrollaran seran
proactivas, ya que nadie mejor que ellos para
identificar las lineas de investigacion que hay
que sequir.

-¢Cudl es la actual plantilla de Inteco y como
se va a sobredimensionar para atender los
nuevos proyectos que se plantean?

—El afo pasado ya hicimos una oferta publica
de empleo para 20 profesionales mas. Para el
ano que viene tenemos previsto incorporar 11
personas mas y todo a pesar de la actual situa-

cién econdémica lo que dice mucho de la apues-
ta que se esta haciendo con el Inteco, que en
2014 contara con una plantilla de unas 100 per-
sonas. A esto se sumara los puntuales refuer-
zos de trabajadores que seran necesarios para
cubrir determinados servicios las 24 horas del
dia y los siete dias a la semana para lo que se
recurrira a empresas externas.

Captacion de talento

—Otro de los fines del Inteco ha sido la cap-
tacion de talento profesional. ;Se va a seguir
trabajando en esta linea?

-Es primordial y en esta linea se esta ya traba-
jando para organizar un campus que se cele-
brara en verano de 2014 que tratara reunir
hackers nacionales e internacionales para pro-
bar sus capacidades e intercambiar conocimien-
tos para hacer frente a las ciberamenazas de la
red. Un campus que también nos ayudara a cap-
tar talento y futuros profesionales muy especia-
lizados. Una iniciativa en la que queremos invo-
lucrar también a las empresas por lo que se
organizara un primer taller en enero que servi-
ra para preparar y estructurar los contenidos de
este campus.

-¢Cual es el nivel de seguridad cibernética
que mantienen las empresas espaiiolas y la
Administracion publica?

-Varia segun sectores. En el sector financiero
el nivel de ciberseguridad casi llega a la exce-
lencia ya que el negocio de la banca y los segu-
ros es ‘on-line’. Pero hay otros sectores que tie-
nen que hacer un mayor esfuerzo y su nivel es
incipiente, aunque no es menos cierto que la
sensibilizacién empresarial hacia la cibersegu-
ridad es cada vez mas importante y ya se ve
como una necesidad. En cuanto al sector publi-
co estamos en un nivel de madurez bajo-medio
pero se observa un cambio de tendencia.
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ideas de 101 y vuelta:

Retorno del talento

Por Victor Gutiérrez

Proyectos que ganaron el
pasado aio, como ‘Two
birds One Stone’ o ‘Kids &
Us’, ya estan en marcha

Volver a casa, después de un periodo de tiem-
po viviendo fuera, suele ser enriquecedor. El viaje
o desplazamiento conlleva nuevas experiencias y
conocimientos. Adquisiciéon de ideas frescas que
pueden surgir al conocer nuevas culturas, otras
maneras de vivir o diferentes formas de trabajar.
Ahora bien, muchas veces el regreso es complejo
y mas cuando se quiere poner en marcha un pro-
yecto empresarial. Conseguir que «retorne el talen-
to» es una asignatura pendiente en una sociedad
donde crece cada vez mas la movilidad.

Por esta razén, la Junta del Gobierno del Ayun-
tamiento de Valladolid ha aprobado una nueva con-
vocatoria de los Premios ‘Retorno del Talento’ con
la que pretende atraer de vuelta a la ciudad a aque-
llos emprendedores que deseen poner en marcha
Su empresa, pero que necesiten ayuda, tanto logis-
tica como econdmica, para conseguir su fin. Un
proyecto pionero que quieren consolidar desde la
Casa Consistorial. A su vez, estos premios también
quieren retener ese capital humano que abando-
né esta tierra y que, al volver, regresan con proyec-
tos que enriquecen la ciudad, como por ejemplo
los premiados el pasado ano: “Two birds One sto-
ne’ o ‘Kids and Us School of English’.

Juan Trevifio Castillo y Miguel Rollan Reyero
fueron los ganadores de la pasada edicion del Pre-
mio ‘Retorno del Talento’ y ahora su empresa se
encuentra en un proceso de consolidacién. «Crea-
mos la empresa ‘Two Birds One Stone’ en junio y
ya estamos funcionando. En todo este proceso nos
ha ayudado mucho el premio para poder asumir la
inversion que hemos realizado.

Por otro lado, junto a la dotacién econdmica, el
galardon también otorgaba asesoramiento en crea-
cion de empresas, en gestién o en marketing por par-
te de especialistas, asi como tutorias personalizadas.
Todo ha sido muy provechoso», explica Trevino. Su
companero, Miguel Rollan, anade que el ‘Retorno
del Talento’ ha sido un «empujén» porque les ha per-
mitido «sacar el proyecto adelante con unos medios
mucho mejores», porque sin esta ayuda tendrian que
haberse conformado con materiales y equipos «mas
precarios».

La empresa que han creado estos
dos emprendedores ofrece hacer eco-
turismo especializado, pero desde una
perspectiva diferente: «Pretendemos
no solo disfrutar de los espacios natu-
rales, sino comprender el contexto en
el que se desarrollan desde diferentes
puntos de vista». Ahora mismo, en “Two
birds One stone’ se ofertan experien-
cias en la naturaleza relacionadas con
la fauna como la observacién de aves
o del lobo ibérico en la Sierra de la Cule-
bra; y en el plano gastrondmico hay acti-
vidades que relacionan el mundo del
vino y el queso con la naturaleza que
los rodea (por ejemplo, existe una ruta
para descubrir los diferentes quesos que
se elaboran en Picos de Europa).

El tercer premio del pasado ano se
concedi6 a Elisa Sinovas por su proyecto
‘Kid and us School of English’. Esta empren-
dedora dirige ahora una sede de la franquicia
‘Kids&Us’ y oferta clases de inglés a unos 200 nifios,
por lo que ha contratado a 6 profesores. Sinovas
explica cual es la diferencia de su modelo de ense-
fanza de idiomas: «Tenemos una metodologia pro-
pia que se basa en el proceso natural de adquisicién
del lenguaje». Para ella, el premio de «Retorno del
Talento» fue una gran ayuda en un momento en el
que se encontraba perdida: «Ademas de lo econé-
mico que es importantisimo, yo valoro mucho el ase-
soramiento».

Para optar al premio hay una serie de requisi-
tos que se deben cumplir. El principal: se debe
haber nacido o haber residido un minimo de 10
anos en la ciudad. Por otro lado, el solicitante al

Mas informacién
www.valladolidadelante.es|

APRENDER
INGLES ES MAS

FACIL
LA ESCUELA DE IDIO
MAS ‘KIDS&US’, TER
CER PREMIO EN 2013
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_ El premio _ .

premio no puede encontrarse igual al 50 % de los gastos que Ecoturismo
empadronado en la ciudad des- conlleva una suponga poner en marcha el pro- “Two birds One stone’ fue
de meses antes a la convocato- dotacié yecto, con un maximo de 7.500 el proyecto ganador de los
. L otacion . . ,

ria. Los galardonados recibiran o euros. Es decir, que si la empre- pasados premios ‘Retor-
un premio en dos partes. Por un economica y sa realiza una inversiéon de 5.000 no del Talento’ y ya reali-
Igdf), las trgs mejores ideas reci- asesoramiento euros, se le apoya con 2.500. zan act|V|.dades por toda
biran premios de 1.500, 1.000 y A su vez, se reserva una plaza la comunidad.

500 euros respectivamente. Por en el CREA para los emprendedo-

otro lado, los emprendedores reci- res, se da un espacio donde tra-

. biran apoyo sacar adelante su idea empresarial.  bajar en la sede de la Agencia de Innovaciony i

s 3 Los proyectos que se seleccioneny que en un Desarrollo de Valladolid, y se les ofrece el acom- =

. plazo de seis meses se constituyan como empre- pafamiento de un técnico durante la puesta en
sa recibiran, ademas, una dotacién econémica marcha de la iniciativa empresarial.

* e ORNITOLOGIA
UNA ACTIVIDA,\ID DE ‘OBIRDS ONE S TOE ’,

bullion

TCO reducido, MEJORE

SUS INFRAESTRUCTURAS

rendimiento inigualable P FORV SOSTERBIE
DUPLIQUE

LA CAPACIDAD DE
PROCESO DE
SUS SERVIDORES

lASEGURE —0

SU PRODUCCION

El servidor corporativo mds répido ‘ REDUZCA
SU CONSUMO
del mundo, basado en Intel ™ Xeon ENERGETICO

N
L
Con novascale bullion, que duplica la potencia de cualquier otro servidor x86 del mercado, usted se asegura: )

-Un 25% de reduccién en TCO y de ocupacién en espacio usado.
-Un 30% menos de consumo de energia eléctrica.
- Hasta un 70% menos de coste de licencias de software.

.
- Una escalabilidad extrema de prestaciones con el 100% de linealidad entre 4 y 16 procesadores. ) ,_ '
-Un 100% de fiabilidad también en la memoria RAM. u

Descubra bullion en www.bull.com/bullion Architect of an Open World"
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«La formaci |
Investigadors

-1

El vallisoletano Emilio José Cocinero dirige en el Pais

Vasco una linea de investigacion centrada en problemas
estructurales de la Quimica a escala molecular

Especialista en Quimica-Fisica, naci¢
en Valladolid y curso sus estudios en la universi-
dad de esta ciudad. Después de marcharse a
Oxford para realizar su postdoctorado regresé a
Espana con su propio proyecto de investigacion
en la Universidad del Pais Vasco.

-Fue galardonado en 2012 con el premio al
mejor investigador joven de Espafia, ;ha ser-
vido de algo?

—Es dificil de decir, posiblemente sea muy pronto
para valorarlo. Lo que si puedo afirmar es que me
ha servido para que otros investigadores espano-
les hayan conocido el trabajo que realizamos vy,
en algunos casos, hemos podido iniciar colabo-
raciones que espero sean provechosas para ambas
partes.

-Tiene un nimero importante de publicacio-
nes.

—Para los investigadores, las publicaciones son
nuestro curriculum vitae. Es importante no solo el
numero de publicaciones sino sobre todo la cali-
dad (impacto) de esas publicaciones. En esa publi-
cacion de 6 o 7 paginas tratamos de plasmar nues-
tro trabajo en el laboratorio y es nuestra contribu-
cion a la comunidad cientifica.

Por M. E. Garcia Foto: R. Otazo

-¢,Ciencia aplicada o no?

—En mi opinién, cada una aporta su granito de are-
na, y, aunque es una obviedad, sin ciencia basi-
ca no existiria la ciencia aplicada. La investigacién
que realizo no tiene una repercusién directa en la
sociedad por lo que podriamos considerarlo como
ciencia basica. Abordamos temas principalmen-
te relacionados con la bioquimica y, en menor
medida, temas de astrofisica.

—¢A qué dedican el tiempo en el laboratorio?
—-Nuestras investigaciones se centran en proble-
mas estructurales de la Quimica en moléculas con
interés bioldgico, pueden ser azlcares, aminoa-
cidos, farmacos y alguna droga. Caracterizamos
sus estructuras sin interferencias con ninguna
molécula vecina y de la informacion que obtene-
mos podemos entender un poco mejor la funcién
que desempenan estas biomoléculas en la natu-
raleza. Hacemos estudios de microsolvatacion,
para evaluar el efecto que produce el disolvente,
el entorno que rodea a la biomolécula, (casi siem-
pre agua) a nuestra molécula bioldgica. Hacemos
estudios de reconocimiento molecular entre sis-
temas modelo, por ejemplo, simulando en el labo-
ratorio la interaccién que hay en el reconocimien-

to de un carbohidrato con una proteina. Y por ulti-
mo, algunas de las moléculas que investigamos
son objetivos para ser detectados en el medio inte-
restelar. Nuestras medidas en el laboratorio son
usadas por los astrofisicos para potenciales detec-
ciones en el espacio.

-¢.Qué técnicas utilizan en los estudios de esas
moléculas?

—Principalmente dos: Espectroscopias en alta reso-
lucion laser y de microondas, ambas técnicas son
complementarias. En el laboratorio disponemos de
un espectrometro de microondas con transforma-
cion de Fourier y recientemente hemos incorpora-
do un espectrémetro de
microondas de banda ancha
que esperemos que funcio-
ne antes de final de ano.
Ambos dispositivos estan
dotados de un sistema de
vaporizacion laser. En el labo-
ratorio disponemos de un
conjunto de técnicas que nos
permiten realizar diferentes
experimentos de Espectros-
copia laser, aunque no es tan
precisa como la de microon-

Videorreportaje de
R. Barrios y entrevis-

ta completa en
www.e-volucion.es
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Originalmente, el término de espectroscopia se atri-
buyé al estudio de luz visible dispersada por un prisma.
Hoy en dia, se ha ampliado el concepto y se entiende
por espectroscopia al estudio de la interaccion entre la
radiacion electromagnética y la materia. Normalmente
los datos se presentan en un espectro, que represen-
ta la respuesta de interés en funcion de la longitud de

onda o frecuencia del sistema.

Cada atomo o molécula poseen propiedades/espec-

tros que les hacen Unicos, son capaces de absorber o
emitir cuantos de luz (fotones) a determinadas energias. Sus aplicaciones son numerosas y tie-
nen un enorme impacto en areas como la astronomia, fisica y la quimica.

das, permite abordar sistemas mas grandes.
—¢sConstruyen su propio instrumental?
—Ninguno de los dispositivos experimentales con
los que trabajo son comerciales, por lo que tene-
mos que disenar y construir los equipos. Intenta-
mos que estos dispositivos sean lo mas versatiles
posible, de manera que nos permitan abordar un
mayor tipo de problematicas y sistemas. A mucha
gente le llama la atencién pero yo lo veo como algo
normal, lo he hecho siempre asi en toda mi carre-
ra cientifica.

-.,Como ve el panorama cientifico?

—Si le soy sincero, un poco negro. La crisis esta
complicando la situacion de muchos investigado-
res espanoles y, por consiguiente, de la investiga-
cién en Espana en general. Los recortes estan sien-
do muy duros. Puede que los grupos mas recono-
cidos puedan seguir consiguiendo financiacién,
aunque sea en menor cantidad; pero para grupos
no tan punteros o noveles, como es mi caso, crear
y mantener un grupo de investigacion es una mision
casi utopica. Como ejemplo, me gustaria resaltar
lo complicado que es actualmente conseguir finan-
ciacién para que los estudiantes puedan realizar
su tesis doctoral. Al fin y al cabo, ellos son uno de
los pilares basicos en un grupo de investigacion,
los que realizan en la mayoria de los casos, el tra-

DEL LABORATORIO DE LA UNIVERSIDAD DEL PAIS VASCO.

bajo experimental en el laboratorio.

-c.La estancia de cientificos en el extranjero
puede ser positiva para Espaifia?

—Tema delicado y que hay que tratar con una pers-
pectiva general. Una de las cosas positivas del pro-
grama de investigacion en Espana es el hecho de
que se empuje a los nuevos doctores a realizar
estancias en el extranjero. Una estancia postdoc-
toral en el extranjero es muy positiva, deberia ser
algo obligatorio en la carrera/formacién de un inves-
tigador. El problema es que esa gente (previamen-
te financiada por las arcas espanolas) sale a hacer
el ‘postdoc’ (financiados también en muchos casos
por las arcas espanolas) y las posibilidades de
regresar a centros espanoles son muy escasas con
lo que toda la inversién realizada en formar a ese
investigador se pierde.

—Su etapa de estudiante la viviste en la Univer-
sidad de Valladolid, ;Cémo la recuerda?

-Yo soy de Valladolid, naci, estudié e hice el doc-
torado aqui. La recuerdo como una etapa muy boni-
ta de mi vida. Conoci a mucha gente y algunos de
ellos contindan en mi circulo habitual de amigos.
Cada vez que vengo a Valladolid trato de mante-
ner el contacto con ellos. La tesis doctoral la hice
bajo la direccién del los profesores José L. Alonso
y Alberto Lesarri. Con este Ultimo sigo colaboran-
do muy activamente y aprendiendo dia a dia. Mi
tesis doctoral traté de un estudio sistematico de
aminoacidos en fase gas.

-Después de terminar se fue a hacer el post-
doctorado a la Universidad de Oxford.

-Si, posiblemente haya sido la etapa que mas me
ha marcado profesionalmente. El comienzo fue
duro: idioma, nueva tematica, instrumentacién... El
catedratico con quien iba a trabajar tuvo un proble-
ma de salud, del que afortunadamente se recupe-
ré, y por el que estuvo desaparecido una larga tem-
porada. Después de medio ano de adaptacion,
empeceé a conseguir resultados y finalmente fue
una de las etapas mas productivas de mi carrera.
Alli me dejaron a mi aire, pusieron gente a mi car-
go, podia realizar mis propios estudios y abordar-
los de la manera que considerara mas oportuna.
-.,Como acabo en el Pais Vasco?

—Aunque me ofrecieron la posibilidad de quedar-
me en Oxford otros cinco anos, pensé que esa eta-
pa habia terminado y queria regresar a Espana.
Valorando pros y contras consideré que la opcion
del Pais Vasco era la més atractiva porque podia
de llevar a cabo mi propia investigacion.
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José Luis Jambrina
Gerente de Castellana de
Carnes

CASTELLANA
DE CARNES
S. A

Es una empresa familiar sita en Valladolid mas
conocida por el nombre de sus tiendas comer-
ciales: ‘Carnicas Poniente’. Su actividad princi-
pal es la comercializacion de carne de vacuno,
a nivel mayorista y minorista, en territorio nacio-
nal e internacional. Consta de varios centros
de trabajo que engloban todo el cliclo produc-
tivo: un cebadero,, varias salas de despiece y
fileteado y establecimientos detallistas en Mer-
caolid, Plaza de Poniente, calle Toreros 4, Pla-
za Circular, Plaza de San Juan, Paseo del Obre-
gén 13 y calle Albacete 5-7. Ademas cuenta
con el restaurante ‘Braseria Poniente’.

Avda. del Euro S/N, PZ 14. Mer-
caolid. 47009. Valladolid
983 361 480
www.castellanadecarnes.es
carnicasponiente@castellanadecarnes.es

CARNICAS PONIENTE

Valladolid

@volucion

La carne que cuida

de 1a Salud

Castellana de Carnes comercializa ternera que contiene
grasa saludable como resultado de una investigacion en

*..-

|

Una carne que previene de enferme-
dades cardiovasculares, con efectos anti-
cancerigenos y antioxidantes, que disminuye el
colesterol, potencia el sistema inmune y modula
el peso corporal, que ademas sea deliciosa y a
un precio razonable, es el sueno de cualquiera
que disfrute de un buen filete, especialmente los
que quieren cuidarse o los que deben vigilar de
cerca su salud. Este es también el sueno de Cas-
tellana de Carnes, mas conocida en Valladolid por
el nombre de sus establecimientos comerciales,
‘Carnicas Poniente’, y ha conseguido hacerlo rea-
lidad. La empresa vallisoletana ha utilizado las
nuevas tecnologias y el 1+D para obtener una car-
ne de ternera con una grasa mucho mas saluda-
ble. «El proyecto surgié de nuestra inquietud como
ganaderos. Nosotros siempre hemos ofrecido lo
mejor a nuestros clientes pero ahora hemos dado
un paso mas con el sello NaturityCLA. Hemos
investigado qué seria la calidad total y entende-
mos que este concepto es ofrecer a la gente
salud», explica José Luis Jambrina, gerente de la
empresa.

Todo empezb hace tres anos, cuando decidie-
ron emprender un proyecto de investigacién jun-
to con la Universidad de Valladolid, la Universi-
dad Politécnica de Madrid y la Universidad Com-
plutense de Madrid. Los resultados ahora se apli-
can a la carne que venden bajo la marca Natu-
rityCLA, no solo con evidentes beneficios para la
salud sino ademas con mas calidad, mejor sabor

Ia que han participado tres universidades
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Por Rebeca Alonso Foto: R. Ucero

y sin que sufra el bolsillo. «<Los que lo prueban
quedan satisfechos. Tiene mejor sabor y mejor
textura. Nuestra intencién era sacar un producto
saludable y razonable econémicamente, que la
gente se lo pudiera permitir, y lo hemos consegui-
do. Se puede comer todos los dias porque no es
un producto caro», asegura José Luis Jambrina.
La financiacién del proyecto por parte del Centro
para el Desarrollo Tecnolégico Industrial (CDTI),
la aportacion de la Agencia de Inversiones y Ser-
vicios de Castilla y le6n (ADE) y la cofinanciacién
con el Fondo Europeo de Desarrollo Regional y
la Junta de Castilla y Leon ha sido clave para no
tener que elevar el precio del producto.

Grasa buena

El proyecto NaturutyCLA ha demostrado que se
puede aumentar la proporcion de acido linoleico
conjugado (CLA) dentro de la grasa de la carne.
Este aumento de CLA lo lleva a cabo Castellana
de Carnes en los animales de produccién propia
de la empresa de forma natural incluyendo acei-
tes vegetales (especialmente el de linaza) en el
pienso que ellos mismos fabrican mediante la for-
mula obtenida en el proyecto de investigacion. Se
aprovecha la capacidad que tienen los rumiantes
para sintetizar compuestos como el CLA en el
rumeny en la grasa de la carne y de la leche a
partir de los acidos grasos que contienen estos
aceites. El resultado es un cambio del perfil lipi-
do de la grasa de los terneros cruzados especial-
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Videorreportaje de
R. Ucero y R. del
Barrio en
www.e-volucion.es

mente, alimentados y criados por Castellana
de Carnes y también una mayor proporcién
de acidos grasos insaturados, menos conte-
nido de &cidos grasos saturados, mejor rela-
cibn omega 6/omega 3 y aumento de agen-
tes antioxidantes como la vitamina E. Este
cambio en la grasa es el que consigue los
beneficios para la salud del consumidor, ava-
lador por varios estudios. «<Hay gente que
rechaza la grasa y la pone a un lado del pla-
to. Pero esa grasa que antes era mala ahora
es buena, te aporta salud», explica. De hecho,
«en el Il Foro de Estilo de Vida Saludable que
se celebré a finales de septiembre en Valla-
dolid nos recomendaron; la gente del sector
estd emocionada», afirma José Luis Jambri-
na, quien lo califica como una «revolucién en
la alimentacion». Y no es para menos, ya que
a través de esta férmula este tipo de carne
roja encaja perfectamente en la lista de ali-
mentos de una dieta mediterranea y saluda-
ble. Con esta innovacién alimentaria se abre
una puerta para que las personas con proble-
mas como el colesterol o el exceso de peso
puedan disfrutar de carne de vacuno y tam-
bién para que los consumidores en general
tengan la oportunidad de alimentarse mejor
y cuidar de su salud mientras disfrutan de un
jugoso filete o un suculento chuletén.

Carnicas Poniente
Establecimiento comercial
de Castellana de Carnes

n el sello NaturityCLA.

Proyecto NaturityCLA
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s nacimient

Empezaron con llaveros de ecografias en 3D, y ahora los

salmantinos Antonio José Alonso y Javier Ovejero quieren
dar el salto al mercado de las impresoras en tres dimensiones

Por Victor Gutiérrez

Vieron la oportunidad y apostaron por ella.
Antonio José Alonso y Javier Ovejero, empresarios
de Enjoy Innovating, se han dado a conocer por
ofertar llaveros de ecografias en 3D. Ahora bien,
esto no es mas que el comienzo de un proyecto
mucho mas grande, un primer paso en la gesta-
cién y nacimiento de una idea. En pocos meses
esperan concluir con el desarrollo de su primera
impresora en tres dimensiones para asi comercia-
lizarla y hacerse un hueco en un nuevo mercado
emergente.

«En un futuro cercano vamos a fabricar nuestra
propia impresora 3D basada en cédigo abierto y
también nos planteamos abrir el mercado con cur-
sos de impresidn, asi como con la personalizacién
de estos aparatos para empresas», explica Anto-
nio José Alonso. En Espana, ya se esta comenzan-
do a desarrollar una comunidad de desarrollado-
res de impresoras en tres dimensiones gracias al
proyecto de cddigo abierto ‘Clone Wars’, por lo que
estos emprendedores esperan que se termine con-
solidando una nueva oportunidad de negocio. «Cada
vez se habla mas de las impresoras en 3D y las
grandes marcas ya empiezan a lanzar prototipos.
No obstante, el principal problema, es que muy
poca gente sabe disefar en 3D. Esta es nuestra
ventaja competitiva», valora Alonso.

Una mezcla de suerte y formacion ha sido lo que
les ha permitido dar el primer impulso a su empre-
sa de nueva creacion. Antonio José Alonso expli-
ca cémo comenzd todo: «Por un lado, habiamos
leido un articulo sobre el tema de las ecografias y
conociamos a una persona que iba a abrir una fran-
quicia de ecografias en 3D. Por otro lado, Javier
habia realizado un proyecto final de carrera que

consistio en el desarrollo de un ‘software’ que per-
mitia crear modelos 3D para escaneres médicos.
Al final, hemos creado a partir de este proyecto
base un programa informatico propio que permite
pasar la imagen de cualquier ecografia en forma-
to digital a una superficie 3D que luego, con una
impresora en tres dimensiones, se puede llevar al
solido en formato llavero».

Hicieron una inversién, y compraron una impre-
sora 3D, una maquina que les permite
imprimir cualquier diseno tridimensio-
nal en plastico ABS (el mismo plasti-
co que el de los ‘Legos’) o en PLA (un
material biodegradable proveniente
del maiz).

Ya tenian todo lo necesario para de-
sarrolla su innovadora idea. Acababa
de nacer 3DPhotoBaby, un curioso
proyecto que permite a los futuros pa-
dres llevar la imagen de su hijo a cual-
quier sitio. El proceso para
el usuario es bastante
sencillo. Basta con en-
trar en la pagina web
(www. 3dphotbaby.com)
rellenar el formulario de
envio y adjuntar la foto
de la ecografia. «<Noso-
tros después realizamos
una simulacion 3D y se
la mandamos al cliente
para que decida si quie-
re que le hagamos el lla-
vero o no», comenta
Alonso. Después, si gus-
ta el resultado se confir-

«El
problema es
que muy
poca gente
sabe disenar
en 3D»

ma el envio y se abonan los 25 euros que cuesta
el llavero personalizado. Ademas, en un futuro cer-
cano también ofertaran otras variedades de forma-
to asi como una campana enfocada en bautizos.
Los pedidos ya les han comenzado a llegar y
ambos empresarios se encuentran en una situa-
cién econdmica en la que no se atreven a dar el
salto. Antonio José Alonso lo valora: «Compagina-
mos la empresa con otro trabajo, y alin no tene-
mos la viabilidad econémica para de-
dicarnos en exclusiva a este proyec-
to. No hemos tenido ningln apoyo
econdmico, solo el apoyo del Parque
Cientifico de la Universidad de Sala-
manca. Ahora lo que necesitamos es
algo de crédito para asi poder des-
pegar». El proyecto acaba de nacer,
pero por la cantidad de ideas que tie-
nen el futuro les puede deparar gran-
des alegrias.

.
. EMPRENDEDORES
JAVIER OVEJERQO Y ANTONIO JOSE ALONSO
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Nanotubos
de carbhono

Carlos Ceruelo

Director de Everis en Castillay Leon. Vicepresidente
del Consejo territorial de Ametic en Castilla y Leon.
Miembro cualificado de Mensa.
cceruelo@gmail.com

os nanotubos de carbono, o CNT por sus ini-

ciales en inglés, son formaciones cilindricas

compuestas por dtomos de carbono. Podemos
imaginarlo como el papel externo de un cigarrillo
vacio, pero de un solo 4&tomo de espesor. Sus carac-
teristicas mecanicas son extraordinarias. Por un
lado su disposicion longitudinal le convierte actual-
mente en la fibra conocida mds resistente del mun-
do. Aunque no es conocido por el publico en gene-
ral, ya se estd usando a nivel industrial sustituyen-
do a la tradicional fibra de carbono en la construc-
cion de piezas de automdviles, barcos, aviones y
bicicletas usadas por los grandes campeones.

La fabricacién a escala industrial de fibras largas
es un objetivo a punto de conseguir. La unién de
muchas de ellas permitird construir cuerdas capa-
ces de soportar unas 1500 toneladas de peso por cm2
de didmetro, cuando el acero ‘solo’ soportaria unas
20. Ademas es tan ligero, que dicha cuerda pesa tan
solo la sexta parte.

Existe un ambicioso proyecto consistente en unir

los satélites con tierra, para transportar objetos de
forma sencilla y barata, aprovechando la fuerza de
la gravedad para bajarlos, y la fuerza centrifuga de
la rotacion terrestre para subirlos. Si fueran de cual-
quier otro material, esas cuerdas no soportarian ni
siquiera su propio peso. Pero ademads, a su resisten-
cia se une una gran elasticidad.
Esto le permite recobrar
rapidamente su disposicion
inicial tras una fuerte defor-
macion sin sufrir roturas.

Otra virtud de este
material son los distintos
comportamientos electro-
nicos segun las diferentes
disposiciones geométricas
que adopte. Se fabrican ya
con él potentes baterias y
células solares. Segun su dis-
posicién molecular, puede pasar de ser casi un super-
conductor a ser un fabuloso aislante, y como semi-
conductor es un sustituto idéneo del silicio. Este mis-
mo ano se ha fabricado el primer ordenador de CNT,
que aunque simple, consolida la posibilidad de cam-
biar radicalmente las técnicas de fabricacion actua-
les. En este caso y uniéndolo a sus caracteristicas
mecdnicas, estamos ante un material ideal para cons-
truir circuitos electrénicos flexibles y livianos. Por
ejemplo, se pueden fabricar ordenadores y pantallas,
mucho mds delgadas y ligeras que hojas de papel,
que se enrollan y desenrollan facilmente.

Por ultimo sus caracteristicas térmicas, también
muy versatiles, le permiten ser muy conductor, con
lo que se usa como un excelente disipador de calor,
o disponerlo para ser tremendamente aislante, y esto,
unido a su resistencia, le hace ideal por ejemplo para
almacenar hidréogeno en las pilas de combustible.
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Colegio Pl:ofesional de )
Ingenieros en Informatica
de Castilla y Leén

;POR QUE UN INGENIERO
EN INFORMATICA?

Porque los sistemas informaticos redundan
en una mejor competitividad de las empresas
y entidades.

Porque los sistemas informaticos cada dia
estdn en mas sectores y son un nucleo
importante de la actividad.

Porque cada dia los sistemas informaticos son
mas complejos.

Porque un Ingeniero en Informatica ofrece
garantia de calidad, de conocimientos, de
posibilidad de evolucion de los sistemas...

Un Ingeniero en Informatica es el mejor
profesional para proyectos y sistemas
informaticos complejos porque aporta la
formacion, experiencia y profesionalidad que
la empresa necesita.

Siguenos en:

J

Linked [}

facebook. twitter¥
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Cam

enlare

Jorge Rodriguez (CEO) y
Enrique Rodriguez (direc-
tor IT) de Miacun.com, la
primera academia univer-
sitaria online.

Edeece

¢Se imagina tener un profesor parti-
cular a su disposicion 24 horas al dia?,
&y poder resolver dudas de las asignaturas mas
complicadas desde su casa?, ¢y que la tarificacion
sea por segundos? Ahora todo esto es posible gra-
cias a www.miacun.com, una academia universita-
ria ‘on-line, desarrollada por el leonés Enrique Rodri-
guez y los hermanos asturianos Jorge y Salvador
Rodriguez. El proyecto esté avalado por las auto-
ridades académicas, y supone una alternativa real
y muy ventajosa a las clases particulares tradicio-
nales, intentando digitalizar el modelo de la acade-
mia universitaria tradicional. La plataforma se ha
lanzado al mercado el pasado 1 de octubre, aun-
que sus impulsores llevan trabajando en su desa-
rrollo mas de dos anos. La idea surgi6 de la casua-
lidad. «Cuando mi hijo inici6 sus estudios de Inge-
nieria Industrial en Gijén vimos la necesidad de bus-
car una academia para él. En mi familia, como cual-

quier familia espanola, los gastos se miran con lupa
y 60 euros mensuales por cada asignatura es un
gasto extra muy importante. Buscamos por la red
si existia algo econémico que solucionase esta
necesidad y no lo encontramos. Habia ejercicios
sueltos, en blogs y en YouTube, pero la fiabilidad
de la informacién dejaba mucho que desear» expli-
ca Jorge Rodriguez, CEO de la empresa.

Jorge hizo participes de su idea a su hermano
Salvador, quien actualmente se encarga de la par-
te administrativa de la empresa y al leonés Enrique
Rodriguez, director IT de miacun.com y responsa-
ble de toda la fase de desarrollo, quien desde el
minuto uno, se entusiasmé por el proyecto y deci-
dié embarcarse en la aventura de emprender en el
sector de la educacion.

La plataforma multidispositivo, que se ha lanza-
do al mercado nacional, permite a los alumnos
resolver problemas y ejercicios de 14 asignaturas

Un emprendedor leonés y dos asturianos han
creado www.miacun.com, una plataforma
multidispositivo que digitaliza el modelo de
la academia universitaria tradicional

Por L. Negro Foto: Miacun.com

de carreras de Ingenieria, Administracion y Direc-
cién de Empresas (ADE), Economia, Ciencias
Ambientales y también Psicologia.

«Las asignaturas las hemos seleccionado entre
las que normalmente ofrecen mas dificultad a los
alumnos y las relacionadas con la ciencia ya que,
al ser virtual, consideramos oportuno abordar ini-
cialmente las asignaturas mas técnicas, en las cua-
les el resultado no tiene discusién alguna y todos
los pasos siguen una ldgica universal», explica Jor-
ge Rodriguez.

Algebra, calculo, estadistica...

Algunas de las asignaturas que ofertan son alge-
bra, célculo, estadistica, ampliacién de calculo y
ecuaciones diferenciales, estadistica empresaria 'y
matematica financiera, entre otras. Todos los con-
tenidos son de produccién propia, elaborados por
cinco expertos docentes que actualmente tienen
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en plantilla. EI modelo de negocio se basa en la ofertar», explica Jorge. El precio lo han estableci-

busqueda de la simplicidad en tres diferentes ver-

tientes: en el concepto (ver cémo
se resuelven problemas y des-
pués resolverlos), en el uso (gra-

«El formato

do en 1 euro la hora, tarificado siempre por segun-
dos; es decir, que el alumno paga
exclusivamente por el tiempo
exacto de visionado, sin cuotas

cias a una plataforma amigable digital nos permite fijas mensuales ni gastos de des-
ofrecer contenidos

y multidispositivo), y de cobro (1
euro por cada hora de visiona-

plazamiento.
Estos emprendedores, conven-

do). de primera ) BT cigos de la fuerza del boca a

La oferta de Miacun.com es
accesible a todos los bolsillos,
sin que ello vaya en detrimento
de la calidad de ensenanza. «El
formato digital nos permite ofrecer

contenidos de primera calidad a unos precios muy
asequibles, que el modelo tradicional no puede

miacun academia

Como funciona Mi Academia Universitaria

Cémo funcliona

0 funtlons

|Solo 1€ la hora de videol
Si liene panialla
puedes estudiar

En cualguier lugar Creada especialmente
en cualguier momento para i

Subimos nuevos contenidos cada dia

Qué es miacun.com

Pagina web

Pantallazo de la home de
Mi academia universitaria.

a precios muy
asequibles»

boca durante este mes de diciem-
bre, ofrecen diez horas gratis a
todos los nuevos usuarios regis-
trados. «Los usuarios pueden eva-

luar sin restricciones lo que ofrece-
mos. Lo Unico que pedimos a cambio es que si les
resulta util, la den a conocer entre sus compane-
ros», completa Enrique.

Han estimado un gasto medio por alumno de
entre 5y 8 euros por asignatura y mes. Y siempre
es el alumno quien decide el gasto. «Puede optar
por fijarse un tope mensual y adaptar sus visiona-
dos a ese tope, o al contrario, hasta que no consi-
dere que estéa totalmente preparado para aprobar
el examen, seguir visualizando videos», indican.

Libertad de horarios

La libertad de horarios es otra de las grandes ven-
tajas de esta plataforma. Los contenidos estan alma-
cenados en la nube y a disposicién de los usua-
rios las 24 horas del dia. «El alumno solo necesita
una conexion a Internet, un PC, tableta o ‘smartpho-
ne’ y ganas de sacar la asignatura adelante, parte
esencial, ya que sin esfuerzo, no se llegara al resul-
tado deseado», aclaran.

En los dos meses que lleva en activo la platafor-
ma, la acogida por parte de los alumnos ha sido
muy positiva, incluso estan recibiendo visitas des-
de Hispanoamérica. «Ofertas como la nuestra no
se limitan un ambito geografico concreto, rebotan
por la red y pueden llegar al ultimo rincon del poten-
cial mercado. Estudiantes con dificultades econ6-
micas o que viven lejos de la universidad, son los
primeros que valoran la bondad de nuestro servi-
cio o aquellos que por motivos laborales no pue-
den asistir fisicamente a las clases. El sector al que
mas estamos atrayendo es al de la UNED, la mayo-
ria de los usuarios registrados son de esta univer-
sidad», afirma Jorge.

Para abordar una segunda parte del proyecto,
estos emprendedores estan buscando inversores
con el objetivo de aumentar la oferta de asignatu-
ras, crear un chat en directo para la resolucién de
dudas (también a 1 euro la hora) y establecer video-
conferencias. Actualmente estan completando la
segunda ronda de financiacion, por importe de
80.000 euros. «Estamos a punto de cerrar la incor-
poracion como socios de algunos profesionales
seniors que ven en nuestro modelo una salida labo-
ral novedosa y atractiva. Ademas tenemos en tra-
mitacion créditos participativos por un importe total
de 160.000 euros», explican.
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Perfiles

Z0m

IS

en redes sociales

Cada vez mas personas tiene
una vida virtual paralela en
Internet, équé pasa con sus
perfiles cuando mueren?

El tramite que deben vivir los familiares cuando
muere un ser querido es complejo y tortuoso. Cien-
tos son los papeleos y los ritos con los que se debe
cumplir tras la pérdida y, ahora, hay que lidiar con
un nuevo quebradero de cabeza: la vida virtual del
fallecido. Perfiles en redes sociales, cuentas per-
sonales en diferentes portales, fotos, comentarios...
La huella digital que se deja al morir es extensa y
si no se actua el recuerdo puede quedar como un
zombi, vagando sin rumbo por Internet. Algo que
a muchos no importara, pero que para otros pue-
de ser contrario a su voluntad. Las diferentes redes
sociales han comenzado a habilitar protocolos de
actuacién o formularios para dar respuesta al vacio
legal que se genera cuando fallece uno de sus
usuarios. Algunas como
Facebook han
ideado un for-

mulario que facilita el trami-
te, otras como Linkedin aun no
han previsto una respuesta rapi-
da a este problema.

Por V. Gutiérrez Ilustracion: H. K. Ko

Joaquin Muhoz, abogado vy
socio de Abanlex, explica cual es la
situacion legal: «No esta claro, no hay ninguna legis-
lacién que establezca qué hacer con las cuentas
de los fallecidos. Lo que si exige la normativa de
proteccion de datos es que la informacién que tie-
ne estas empresas debe estar actualizada. Quizas
este pueda ser un asidero legal para exigir a estas
grandes empresas que borren los datos».

Para Mufoz, hay otro punto muy importante a
tener en cuenta: «En el uso de las redes sociales
se aplica el libre pacto entre las partes. Es decir, el
usuario al aceptar las condiciones de uso acepta
una especie de contrato. Ahora bien, una de las
clausulas de extincién de los contratos es el falle-
cimiento de una de las partes, por lo tanto, con la
muerte de una persona las condiciones de uso por
las cuales el usuario cede los derechos se extin-
gue. Al entenderse extinguido el contrato la red
social ya no tiene derecho de explotar los conteni-
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dos de ese usuario». En definitiva, pese a que haya
aun cierta indeterminacion legal, muchas leyes pue-
den respaldar a aquellas personas que deseen
borrar el perfil de un familiar fallecido. Ademas, aho-
ra las diferentes red sociales estan habilitando pro-
tocolos para poder dar una solucién rapida y facil
ante esta situacion tan dificil.

Facebook
Esta red social es la Unica que permite crear «cuen-
tas conmemorativas» de personas fallecidas, ade-
mas de dar la opcién de borrar los perfiles. Face-
book ha habilitado un formulario muy sencillo en
el que los Unicos datos que se piden
son: el nombre de la persona, el
enlace al perfil, la direccién de
correo electrénico a la que estaba
asociada la cuenta y un enlace a
una nota necroldgica o noticia don-
de quede constancia del fallecimien-
to. Después, se puede solicitar que
se elimine la cuenta o que se cree
una especie de perfil memorial.
Cuando se convierte una cuen-
ta en conmemorativa, Facebook no
permite que nadie inicie sesion en
ella y no se pueden modificar. Eso si,
permite que los amigos dejen comentarios en la
biografia, el contenido que haya compartido la per-
sona permanece en la red y se evitan errores infor-
maticos que pueden ser dolorosos como que apa-
rezca en la sugerencia de «personas que quizas
conozcas».

Twitter

Twitter no ha habilitado un formulario, pero si que
tiene un protocolo de actuacion. Esta red de ‘micro-
blogging’ permite a los familiares autorizados que
lo deseen borrar el perfil. Para conseguir llevar a
cabo este tramite se pide que se mande una carta
o un fax a la sede de la compania en San Francis-
co en el que aparezcan los siguientes datos: nom-
bre del usuario en Twitter, una copia del certifica-
do de defuncién, una copia del documento de iden-
tidad de la persona que hace la reclamacion, la
relacidon que se guarda con el usuario desapareci-
do y una breve descripcion de «los detalles que
evidencian que esta cuenta pertenece al fallecido,
si el nombre de la misma no coincide con el nom-
bre del certificado de fallecimiento». Twitter ade-
mas advierte en su pagina de que «no pueden pro-

No existe
ninguna
legislacion que
establezca qué

hacer con las
cuentas de los
fallecidos

FACEBOOK

Han habilitado un
formulario con el que se
puede decidir si crear una
cuenta conmemorativa del
fallecido o dar de haja el
perfil y borrar sus
contenidos

porcionar acceso a la cuenta a nadie, sin la consi-
deracién de su relacién con el fallecido». Sin embar-
go, no especifica si solo pueden realizar esta accion
familiares, herederos o, simplemente, amigos y
conocidos.

Google Accounts
La compania estadounidense se puso la tirita antes
de la herida. Google ha habilitado el ‘Administra-
dor de cuentas inactivas’ que permite a los usua-
rios decidir qué quieren que se haga con su cuen-
ta al fallecer. Se puede acceder a este formulario a
través del enlace de configuracién de la cuenta.
Luego, se puede establecer el tiempo
que debe dejar pasar Google has-
ta considerar tu cuenta inactiva y
se da la opciéon de que tras cum-
plirse este periodo de tiempo se
borren toda las cuentas asociadas
0, en cambio, que se mande un
COrreo a una persona para que sea
él o ella quien administre la infor-
macion.
En el correo electrénico que man-
da Google, si se ha optado por per-
mitir el acceso a los contenidos a
aquellas personas que sean de confian-
za, habra un enlace para descargar los datos del
usuario asi como una fecha de caducidad del mis-
mo.

Mas complicado es acceder al correo de Gmail
de una persona fallecida si esta no ha hecho «tes-
tamento virtual». El protocolo que tiene Google en
estos casos es similar al de Twitter: se pide que se
mande por correo ordinario o fax a la sede de la
compania en California una serie de datos como
el certificado de defuncién (traducido al inglés).
Después de examinar esta documentacién, se noti-
fica por correo electrénico al usuario que entra en
una segunda fase en la que «tendra que conseguir
mas documentos legales, entre los que se incluye
una orden de un juzgado estadounidense». Este
proceso se demora varios meses.

Otras redes sociales como Tuenti también per-
miten borrar el perfil de un familiar directo falleci-
do mediante la solicitud por correo electrénico. Lin-
kedIn, en cambio, parece que adn no ha estudia-
do una respuesta rapida para estas situaciones. En
una consulta realizada a través de su formulario
web responden que se ha remitido el mensaje al
Equipo de Operaciones de Riesgo.

REDES SOCIALES gqIULIL )M 25

~

TWITTER

Para horrar una cuenta se
debe mandar un correo
ordinario o un fax a la sede
de la compaiiia en San
Francisco con un
certificado de defuncion

[

GOOGLE ACCOUNTS

Permite que los usuarios
hagan una especie de
«testamento virtual>» en el
que se indique qué hacer
con sus cuentas y a quién
permitir el acceso cuando
estas sean «inactivas»

e

OTRAS

Tuenti tiene un protocolo de
actuacion diseinado que
permite solicitar a
familiares directos que se
borren perfiles de personas
fallecidas; Linkedin, en
cambio, aun no ha
estudiado este tipo de
situaciones
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Javier Lopez Chicote,
responsable de Nuevos
Medios de Pago de BBVA,
mostrando el adhesivo
gue se pega al mavil para
pagar.

Hasta ahora el pago con movil en Espa-
Aa no habia acabado de generalizarse por diferen-
tes motivos, como el bajo nimero de dispositivos
con tecnologia NFC vy tarjeta SIM adaptada. BBVA
ha dado el salto definitivo hacia el uso de los ter-
minales méviles como medio de pago con la apli-
cacién BBVA Wallet. Esta app, disponible ya para
iOS y Android de forma gratuita, permite gestionar
las tarjetas de crédito y débitos y realizar pagos
con el movil sin necesidad de tecnologia NFC. A
través de esta app es posible consultar el saldo de
las tarjetas de crédito y débito, ver los movimien-
tos realizados incluyendo la geolocalizacién de
cada transaccion, almacenar fotos de los recibos
de las compras, bloquearlas en caso de pérdida,
activar cualquier tarjeta que se solicite sin necesi-
dad de acudir a la oficina o al cajero y solicitar en
el momento de la compra la financiacién del pago
escogiendo el nUmero de meses para abonar las
cuotas.

Por medio de BBVA Wallet es posible solicitar
de forma gratuita un pequeno adhesivo que se envia
por correo para pegarlo al ‘smartphone’. Este sen-
cillo sistema permite asi el pago por mévil sin nece-
sidad de utilizar la ain minoritaria tecnologia NFC,
lo que posibilita el abono de la compra con cual-
quier modelo de terminal que lleve la pegatina. Este
adhesivo se lee con cualquier TPV con tecnologia
‘contactless’, incluso con una carcasa o funda por
encima. En estos pagos, siempre que el importe

B

BBVA ha creado de forma pionera elESpane
BBVA Wallet, una ‘app’ para gestionar las
tarjetas y pagar con el movil gracias a una
pegatina sin necesidad de NFC

Por Rebeca Alonso Foto: Rodrigo Ucero

sea mayor de 20 euros, se solicita un cédigo pin al
cliente que él mismo escoge previamente.

Esta aplicacién ofrece la opcidon de solicitar la
tarjeta Wallet, una tarjeta virtual gratuita que se pue-
de recargar (por ejemplo con el importe exacto de
una compra o con mas dinero para tenerlo dispo-
nible para transacciones futuras) y también vincu-
lar a otras tarjetas sin necesidad asi de recargarla.
Las notificaciones de cualquier movimiento reali-
zado con las tarjetas se envian a los clientes a tra-
vés de la tecnologia PUSH, la misma que utilizan
programas de mensajeria como Whatsapp, un sis-
tema que funciona a través de la conexion a Inter-
net del teléfono.

Un millén de clientes por mévil

David Puente, director de Desarrollo de Negocio
de BBVA en Espana y Portugal, sefald que es «la
primera vez que un banco se aproxima en Espana
a los medios de pago de forma totalmente distin-
ta, el primer paso que un banco espanol da de for-
ma decidida hacia el pago con movil». Esta aplica-
cion podra revolucionar los 23 millones de com-
pras que los clientes de BBVA realizan al mes con
6,6 millones de tarjetas. «Buscamos que vivan una
experiencia interactiva en sus compras», recalcé
David Puente. El publico objetivo al que va dirigi-
do directamente esta aplicacion es el de los usua-  JRACCEI(ElelelgEICRe
rios de la banca mévil de BBVA, alrededor de un Rodrigo Ucero en

millén, un nimero que crece cada dia. De hecho, AT T O
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esta aplicacién forma parte de las acciones del ban-
co para alcanzar sus objetivos de digitalizacion has-
ta 2016: multiplicar por dos el nimero de clientes
‘on-line’ y por cuatro los de banca movil.

Mas seguridad que nunca

La seguridad de BBVA Wallet no se ha dejado al
azar. «La ‘app’ no almacena nunca ninguna infor-
macién sensible del cliente, no se queda con nada»,
explica Javier Lopez, responsable de Nuevos Medios
de Pago de BBVA. Ademas, para acceder es nece-
sario introducir una clave personal, algo que fun-
cionarfa como barrera en caso de robo o pérdida
del mévil. «Segun las estadisticas, si perdemos la
cartera nos damos cuenta a las seis horas aproxi-
madamente y si perdemos el mévil lo notamos a
los diez minutos», asegura, por lo que es mas segu-
ro extraviar el ‘smartphone’ con la pegatina y la apli-
cacion que la cartera con las tarjetas. Ademas,
BBVA Wallet cuenta con medidas antifraude, como
por ejemplo advertir un comportamiento extrafo si
el cliente realiza repetidas transacciones por deba-
jo de los 20 euros (con esa cuantia no se requiere
introducir el pin). Otra ventaja es el mensaje PUSH

interactivo que informa de las transacciones reali-
zadas. Asi, si se pierde el mévil pero tenemos la
aplicacion instalada también en otros dispositivos
como una tableta podemos recibir las notificacio-
nes, ver si alguien la esta usando y bloquear inme-
diatamente las tarjetas. «Si te roban el terminal y te
llega un PUSH pulsas la opcién de no autorizar y
bloqueas la tarjeta», aclara.

Otra de las innovaciones de esta aplicacion,
ademas del pago por mévil sin NFC y los mensa-
jes PUSH, es que muestra réplicas exactas de las
tarjetas bancarias, con sus colores correspondien-
tes y su numeraciéon completa, algo que evita con-
fusiones y facilita escoger una u otra. Ademas, al
realizar una compra llega al mévil de forma instan-
tanea la confirmacion de la operacion. De hecho,
muestra tanto los movimientos consolidados como
los pendientes (los que no han llegado a hacerse
efectivos en el banco). Si queremos guardar el ticket
de forma digital es posible realizar una foto y alma-
cenarla en la aplicacion. La app también muestra
la geolocalizacién de las operaciones y las trasla-
da a un mapa que se construye con la informacion
de la red de pagos. «<Hemos seleccionado las mejo-

res practicas de la banca movil, lo que mas usan
los clientes», afirma Javier Lopez.

BBVA Wallet forma parte de la estrategia de
omnicanalidad del banco, segun explicé David
Puente en la presentacion de la aplicaciéon en el
Centro de Innovacion de BBVA en Madrid. «La tec-
nologia no es un elemento accesorio en nuestra
estrategia, sino troncal. Nosotros la utilizamos para
generar seguridad y una experiencia distinta para
el cliente. Para nosotros el cliente tiene una super-
ficie de relacion mucho mas amplia que la tradicio-
nal. Esto no ha hecho mas que empezar, es solo
el principio», declar6 ilusionado. Y no es para menos,
ya que en los ultimos meses BBVA no ha parado
de innovar y apostar por las nuevas tecnologias
con proyectos como BBVA Contigo, BBVA Game,
oficinas flagship en Madrid, renovacién de la pagi-
na web... y sus consecuencias como el progresi-
vo aumento de usuarios ‘on-line’. Para la entidad,
el pago con movil y en general la banca online ya
no es el futuro, sino una realidad que facilita la vida
cotidiana de sus clientes de forma sencilla. Ahora
con BBVA Wallet puede que acabemos desterran-
do la cartera de nuestras vidas.

BBVA Wallet

Pago por mévil acercan-
do la pegatina del teléfo-
no al TPV dotado de la
tecnologia ‘contactless’.
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€ edores crean Xiclo, una
transporte Urbano. - demm
clcleta que realiza sUS e

Por Laura Negro. Foto: R. Ucero

XICLO

Xiclo ofrece una alternativa eficaz al trans-
porte y a la distribucién urbana tradicio-
nal de mercancias en el centro de Valla-
dolid. La pasioén por la bicicleta es el ori-
gen de esta empresa, cuyo nombre rin-
de un homenaje al ciclo a pedales. El equi-
po de Xiclo esta formado por tres perso-
nas: Tran Vu Mai, ingeniero francés de
origen vietnamita; César Paul Tomillo, bur-
galés afincado en Valladolid e ingeniero
técnico agricola; y Eva de Fuentes, bici-
mensajera y socorrista (cada dia acude
a su trabajo en bicicleta desde Cubillas).

Paseo Cementerio 19, Valla-
dolid, 47011.
685 500 662
http://xiclo.es
hola@xiclo.es

Valladolid

César Paul Tomillo y Tran Vu Mai se
conocieron cuando los dos participaban en el
programa CREA 2012 de formacion para empren-
dedores, impulsado por la Agencia de Innova-
cion y Desarrollo del Ayuntamiento de Vallado-
lid. Alli, ademas de forjar una fuerte amistad, y
de tener en comun su pasion por la bicicleta, se
dieron cuenta de que compartian la misma idea
emprendedora: la de montar un negocio de repar-
to de mercancias de ‘dltima milla’, en la ciudad
de Valladolid. Y lo harian utilizando vehiculos a
pedales. César y Vu habian encontrado una inte-
resante oportunidad de negocio tras observar
las muchas dificultades que se encontraban las
empresas de reparto de paqueteria tradiciona-
les, en ciertas zonas urbanas. «Nosotros no tene-
mos problemas de aparcamiento, ni nos preo-
cupamos de las horas de carga y descarga, o
de salvar las zonas peatonales donde se encuen-
tran la mayoria de comercios», explica César.

Asi nacié Xiclo Ultima Milla, S.L., una empre-
sa cuyo objetivo es lograr que el transporte en
la capital sea mas amable y responsable con el
medio ambiente. Para ello, utilizan vehiculos sos-
tenibles como son una bicicleta con capacidad
de hasta 80 kilos de carga, y un bicicarro dota-
do asistencia eléctrica al pedaleo, que permite
transportar hasta 180 kilos y alcanzar los 25 kil6-
metros por hora. Por supuesto, con ambos, pue-
den circular por el carril-bici. Estos vehiculos lle-
van instalados unos dispositivos cuenta kilome-
tros que proporcionan estadisticas reales sobre
las emisiones evitadas a la atmosfera.

Este saludable sistema de transporte presen-
ta, entre otras muchas ventajas el ahorro, ya que
no utilizan combustible y por supuesto, un enor-
me respeto por el medio ambiente. «<Es un con-
cepto de empresa que ya existe en otros paises
y también en otras ciudades de Espana. Lo que
hemos hecho es importar el modelo de negocio

y trasladarlo a Valladolid, que es una ciudad id6-
nea para andar en bici, ya que, salvo el barrio de
Parquesol, es muy llana», afirma Vu.

De cara a sus clientes, Xiclo esta especializado
en servicios logisticos de Ultima milla gracias a un
centro logistico ubicado en Paseo Cementerio 19,
desde el cual realizan el Ultimo kilémetro de la cade-
na de suministro hasta llegar al cliente final. Hasta
alli llegan las mercancias en camiones y ellos hacen
una entrega responsable hasta el destinatario final,
en sus vistosos velocipedos.

Cinco euros, el precio medio

Xiclo ofrece a sus clientes diferentes tipos de tari-
fas en funcion del peso y de la urgencia del envio
(menos de una hora, menos de tres horas, entrega
en el mismo dia y al dia siguiente). El precio medio
de una entrega en el mismo dia, ronda los 5 euros.
También disponen de bonos y otras ventajosas pro-
mociones para las empresas, comerciantes, aso-
ciaciones, profesionales, organismos y particulares
que contraten sus servicios.

La originalidad y vistosidad de sus vehiculos les
convierte en una plataforma idénea para dejarse
ver en la ciudad. Esto ha provocado que a la logis-
tica ecoldgica que estos ciclo-emprendedores desa-
rrollan se le sume una nueva linea de negocio: la
publicidad. «Ofrecemos la posibilidad de alquilar
los vehiculos como espacio publicitario, con la ven-
taja de que llegamos a zonas muy céntricas, don-
de por ejemplo, los autobuses no llegan», explica
Vu. Ambos estan muy satisfechos con la acogida
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que estan teniendo en Valladolid. Afirman que siem-
pre son recibidos con una sonrisa y agradecen la
numerosas felicitaciones que cada dia reciben por
esta novedosa idea empresarial. «<Ahora nos gus-
taria empezar a trabajar junto con la Administra-
cién, ya que defendemos valores comunes como
son la conciencia medioambiental y la busqueda
de la calidad de vida en la ciudad», explica César.

El pasado mes de noviembre, estos emprende-
dores recibieron con alegria el primer premio a la
Mejor Practica en Movilidad Sostenible de la mul-
tinacional automovilistica Renault Espana, a través
de su Fundacién para la Movilidad Sostenible. El
premio consiste en la cesién durante un afo de un
Renault Twizy, con el que podran ampliar sus ser-
vicios de mensajeria urgente y valija para los pue-
blos del alfoz de Valladolid.

: )L TOMILLO
ESAR PAUL 0

CCREADOF{ES DE XICLO.

Videorreportaje de

Rodrigo Ucero en
www.e-volucion.es
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Trinomio usuario-
‘app’-dispositivo
Francisco José Garcia Paramio

Ingeniero Superior de Telecomunicaciones. EMBA.
fgparamio@hotmail.com

Nos invaden las ‘apps’!: entretenimiento, infor-
macion, servicio, negocio... jde todo! Sin com-
A plicacion: una ‘app’ es una aplicacién desarro-
I@da para ser usada en dispositivos con sistema
operativo iOS (Apple), Android (Google) o Windows
Phone (Microsoft). Los dispositivos que funcionan
con estos sistemas operativos se han colado por
millones en los bolsillos, carpetas y mesas de los
usuarios: ‘smartphones’, tabletas y algunas espe-
cies de ordenadores portdtiles tactiles. La invasion
a la que aludia al inicio estd generando muchisi-
mos mas beneficios que problemas, pero estos
estdn empezando a surgir. La combinacién de dis-
positivos muy modernos y muy capaces con las
prestaciones en comunicaciones méviles (WiFi, 3G,
4G), con los sistemas operativos citados (muy pen-
sados para este tipo de dispositivos) y con las fun-
cionalidades de las ‘apps’ construye una herra-
mienta de comunicacion, servicio, ocio y negocio
potentisima; pero también internamente muy com-
pleja.

Los problemas de optimizacién y uso que pue-
den surgir pueden tener poco impacto cuando el
dispositivo y el usuario se dedican a tareas o servi-
cios que no tienen criticidad, aunque un Whatsapp
parado... puede entorpecer muchas cosas. Quizds
demasiadas. Pero cuando las tareas y uso estan
ligadas a servicios importantes o a transacciones
de negocio, la cosa puede empezar a cambiar.

La potentisima herramienta es, en teoria, muy
facil de usar; por ello se ha generalizado tanto
entre la poblacion y los negocios digitales. Légica-
mente, y al estar en manos de tantos millones de
usuarios, los sistemas operativos, las configuracio-
nes, las comunicaciones y las ‘apps’ no estdn
abiertas para que el usuario pueda ‘manipularlas’
como se ‘manipulan’ otros entornos como el PCy
su sistema operativo, red o aplicaciones.

Tenemos que empezar a conocer aspectos basi-
cos de gestion del sistema operativo y de los dispo-
sitivos: comunicaciones, memoria RAM, espacio
para aplicaciones y espacio para almacenamiento
multimedia y de datos. Generalmente el espacio
para almacenamiento es suficiente y no genera
problemas. Basta borrar. En cambio, el espacio
para aplicaciones y RAM es limitado y se ha de
optimizar el nimero de aplicaciones descargadas
y en ejecucion simultanea, pues no es posible,
para un usuario no experto, el acceder al modo
administrador (root) del sistema operativo ni a un
gestor o editor de ficheros que pueda acceder a los
componentes de ese sistema. En el ambito de las
comunicaciones es necesario familiarizarse con el
manejo de los datos méviles con SIM y las redes
WiFi.

\
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EL NORTE DE CASTILLA desiempre

desde cualquier lugar y en cualquier momento

Disfruta de EL NORTE DE CASTILLA en Kiosko y Mas

desde tu ordenador, tablet o movil.

Entra en www.elnortedecastilla.es. y registrate.

Si quieres verlo en tu tablet o mévil, una vez que te
hayas registrado en la web, descargate gratuitamente
la aplicacion de Kiosko y Mas. Con todas las

funcionalidades para la informacién mdas completa.
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La muerte de Nelson
Mandela, utilizada
para hacer ‘pishing’

ii La repercusion mediatica tras la

muerte de Nelson Mandela esta siendo utilizado
por ciberdelincuentes para cometer fraudes
mediante ‘pishing’ (correos fraudulentos). Segun
informa Inteco, se han detectado correos fraudu-
lentos que se aprovechan de la muerte del des-
tacado dirigente como llamada de atencién para
enganar al usuario.

Una aplicacion que
avisa al conductor
si su coche molesta

;; La empresa vallisoletana

‘aparQR’ lanza esta nueva aplicacion para el sis-
tema operativo moévil Android, que permite solu-
cionar los principales problemas que ocasiona
la doble fila. Tras registrarse, se imprime un QR
y se coloca en un lugar visible de su parabrisas,
lo que permite que cualquier conductor al que le
moleste su vehiculo podra enviarle un aviso soli-
citandole que lo retire de una forma rapida.

Valladolid se pixela
para albergar un
festival sobre
videojuegos

; i El pasado fin de semana se cele-

bré en Valladolid ‘New and Retro Valladolid
Game Festival 2013’ en la Feria de Valladolid. Un
festival que nace con vocacién de perdurar, y
para ello hizo una apuesta fuerte en varios fren-
tes habituales de este tipo de certdmenes. Por
ejemplo, la feria conté con expositores de dife-
rentes regiones de Espana que pusieron a dis-
posicién de los visitantes tanto juegos descatalo-
gados como novedades.

‘Star Wars’ aterriza en
Instagram con una fotografia
de Darth Vader

‘Star Wars’ ha estrenado perfil en Insta-
gram con una original ‘autofoto’ de Darth
Vader en la red social, en la que ademas
ha quedado patente que el inquietante
Lord Sith es usuario de iOS.

Facehook incorporara el hoton
de ‘unfollow’ para no leer los
posts de amigos

Facebook ha anunciado que esta tra-
bajando en un nuevo botén de ‘unfollow’
para su plataforma, con el que se podran
dejar de leer las publicaciones de otros
usuarios pero sin dejar de ser amigos.

Littlesecretfilm propone un
manifiesto para hacer un
cine diferente

littlesecretfilm busca ser una manera
diferente de producir, dirigir, estrenar y con-
sumir cine con pocos medios y de acceso
gratuito. Pretenden demostrar que nuevos
caminos para la distribucién cinematografi-
ca son posibles.

Las tabletas, el regalo estrella
estas Navidades

Un millén de tabletas se venderan
estas Navidades en Espafa segun un estu-
dio de The Phone House, lo que supone el
40% de las ventas anuales de este tipo de
dispositivos moviles.

Virgin acepta hitcoins como
forma de pago para sus
vuelos espaciales

El propietario de Virgin, Sir Richard
Branson, ha anunciado que el precio que
habra que pagar para poder ir al espacio
con la compania Vigin Galactic es de
250.000 ddlares (unos 185.000 euros) o
329 bitcoins (a 759 doélares cada moneda).
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Compartida, la vida es mas.

’ Ahora con Movistar

Tu smartphone cambia contigo.
T cambias. El cambia.

Gracias a su bisqueda inteligente, tu smartphone se transforma con cada tema que te
interesa. Con cada basqueda distinta la pantalla cambia al instante, adecuandose a lo
que ta quieres en cada momento. Para ti y para todos, cambiar nunca fue tan facil.

www.movistar.es/FirefoxOS

ZTE Open

49°

20 € de saldo si
eres de Tarjeta

/ﬁ) Firefox OS
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