
Jueves, 03.10.19

Organiza: Patrocinador oro: Socio tecnológico:

Patrocinador plata: Socio colaborador:Partner:

Organiza: Patrocinador oro:

LA GRAN CITA CON LA TECNOLOGÍA 
DIGITAL MÁS PUNTERA

José Luis Flórez, Pedro Serrahima, María José Llerena, Alejandro Pérez, Marc Torrano, Ana Aldea,  
Fernando Muñoz y Jorge Pérez, los ponentes de la sesión de la mañana del Congreso R-evolución, 
de El Norte de Castilla, celebrado ayer en el Teatro Calderón de Valladolid. :: ALBERTO MINGUEZA



artificial, el marketing y los hábitos de consu-
mo en Internet. O lo que es lo mismo, «apun-
tar y descubrir los aspectos, corrientes y no-
vedades que, fundamentalmente desde el pun-
to de vista de la tecnología y las redes virtua-
les, más rápido y con mayor profundidad es-
tán transformando nuestra sociedad, nuestra 
economía, nuestro ecosistema laboral, edu-
cativo, personal... Nuestro mundo», en pala-
bras del director del periódico, Ángel Ortiz. 

 La cita, que por primera vez se celebró en 
el Teatro Calderón de Valladolid, ha tenido a 
Telefónica como patrocinador oro; a Media-

:: E. GARCÍA DE CASTRO 
 

I deas, buenas ideas. Ideas 
para afrontar el cambian-
te entorno digital. En eso 
se resume R-evolución 

4.0, el encuentro tecnológico 
que organiza El Norte de Cas-
tilla desde hace ya siete edi-
ciones, que ayer sirvió para 
analizar y hacer propuestas 
sobre los riesgos y retos de las 
redes sociales, la inteligencia 

TENDENCIAS QUE 
TRANSFORMAN EL MUNDO
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Markt Business, como socio 
tecnológico; a la Junta de Cas-
tilla y León y el Ayuntamien-
to de Valladolid, como patro-
cinadores plata; al Colegio Pro-
fesional de Ingenieros en In-
formática de Castilla y León, 
como partner, y a Atresme-
dia, como socio colaborador. 

R-evolución 4.0 es la pro-
gresión de lo que en origen 
fue el Congreso de Negocio 
Digital y Economía (años 2013 

El director del diario 
recordó que «el buen 
periodismo nunca  
ha sido barato» 

Apostó por «mirar  
a la audiencia a los 
ojos, personalizando 
cada vez más»

R-evolución 4.0: el cambiante entorno 
digital solo se afronta con buenas ideas
La séptima edición del renovado encuentro tecnológico de El Norte de 

Castilla sirvió para analizar y hacer propuestas sobre los riesgos y retos de las redes 
sociales, la inteligencia artificial, el marketing y los hábitos de consumo en Internet



y 2014) y, posteriormente, e-
volución (de 2015 a 2018), 
como explicó el presentador 
del acto, el periodista de El 
Norte Antonio G. Encinas, a 
quien acompañó sobre el es-
cenario Martín Luna. Una pro-
funda renovación que refle-
ja, precisamente, el desarro-
llo que ha experimentado en 
ese tiempo el mundo digital. 

Lo puso también de relieve 
el director del diario decano 
de la prensa española, que en 
2019 cumple 165 años. En su 
discurso de bienvenida y en 
referencia a El Norte, apuntó 
que «pocas empresas en Espa-
ña, y seguramente en el mun-
do, han experimentado en car-
ne propia más evoluciones y 
cambios de todo tipo». El más 
reciente, el «golpe de timón» 
a la web que supuso el estre-
no en mayo de la plataforma 
de suscripción en Internet on+, 
que ya roza los 2.000 socios.  

Ángel Ortiz también alertó 
de que el desafío «más difícil 
e importante» al que se enfren-
tan los medios «que ponen por 
delante el periodismo de cali-
dad» es el de «la relevancia» 
porque, «por desgracia, las no-
ticias cada día juegan un papel 
menos relevante en el debate 
público» y existe una «altísi-
ma competencia por la aten-
ción de los ciudadanos», a lo 
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El patio de butacas del Teatro 
Calderón, que ayer acogió por primera 
vez la cita anual con la tecnología que 
organiza El Norte de Castilla desde 
2013. :: FOTOGRAFÍAS DE ALBERTO MINGUEZA

El director de El Norte, Ángel Ortiz. A su lado, los presentadores del acto, el periodista Antonio G. Encinas y Martín Luna.

que se añaden fenómenos 
como las ‘fake news’. La con-
secuencia es «un gran magma 
en el que crece la peligrosa ilu-
sión de que da igual estar in-
formado o no. O peor aún, de 
que estar muy informado e in-
mediatamente es lo mismo 
que estar bien y oportunamen-
te informado», sentenció. 

Para combatir esa confusión 
interesada «que les encanta a 
los grandes operadores mun-
diales», el director de El Nor-
te incidió en que tanto este pe-
riódico como el resto de me-
dios de Vocento «miran a los 
ojos a la audiencia, personali-
zando y especializando cada 
vez más sus contenidos». Or-
tiz recordó que «el buen perio-
dismo nunca ha sido barato ni 
mucho menos gratuito; dis-
tinto es que no siempre todo 
ese periodismo lo hayan su-
fragado sus usuarios finales».

«Hay que supervisar 
los contenidos que 

consumen los 
jóvenes en Internet»

Marc Torrano, programador 
y formador en espacio3.net, 
alertó de la «sobreexposición» de 

los menores desde que nacen

tudes nuevas. Explicó que, 
del mismo modo que nunca 
dejaríamos un cuchillo afila-
do en manos de un niño de 
dos años, «hay que supervi-
sar las herramientas digitales 
que utilizan y el contenido 

que consumen los jóvenes, 
porque si lo hacemos podre-
mos conseguir que sean per-
sonas responsables y las usen 
correctamente». Eso incluye 
los videojuegos, que hoy día 
permiten el contacto sin con-
trol con adultos y numerosas 
«microtransacciones econó-
micas para conseguir cosas» 
similares a la operativa que 
emplean los juegos de azar. 

La segunda gran enseñan-
za que dejó la ponencia fue 
que los adolescentes se preo-
cupan mucho por su imagen, 
«lo que les lleva a sobreexpo-
nerse en las redes sociales» 
con el agravante de la «hiper-
sexualización» de sus imáge-
nes y textos, y que les impor-
ta poco su privacidad. Pero no 
es menos cierto que «apren-
den por imitación». Es un he-
cho que desde que nacen les 
grabamos y fotografiamos, «y 
en ocasiones nosotros mis-
mos les sobreexponemos». 
Les miramos a través de la 
pantalla del teléfono móvil 
desde el primer día. Y ese apa-
rato, el móvil, es precisamen-
te lo que ellos han visto de-
lante de nuestra cara desde 
siempre. Por eso lo quieren.

El programador y formador Marc Torrano ayer, en plena intervención.

:: E. G. C. 
 

N o dejar a tu hijo acce-
der a Internet por 
miedo al acoso o al 

abuso es como no dejarle co-
mer por miedo a que se enve-
nene o engorde». La frase, del 
tuitero Pepo Jiménez, le «en-
canta» a Marc Torrano, pro-
gramador y formador en espa-
cio3.net, que ayer pronunció 
la primera charla del encuen-
tro tecnológico R-evolución 
4.0 de El Norte de Castilla.  

Marc Torrano abordó un 
asunto de plena actualidad y 
que figura entre las principa-
les preocupaciones de los pa-
dres: cómo afecta el mundo 
digital a niños y jóvenes. Co-
menzó constatando una evi-
dencia: «el periodo adolescen-
te siempre ha sido problemá-
tico y ese ímpetu adolescen-
te no ha cambiado, pero los 
entornos sí». Es decir, que 
hace años no existía Internet, 
pero ahora es una realidad que 
impregna toda nuestra acti-
vidad vital, y eso exige acti-
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suelen verse más tarde. Llere-
na aseguró también que «la tele 
ya no se consume solo en la 
tele, cada vez se consume más 
en el móvil y en la tele escu-
chamos la radio, vemos You-
Tube o jugamos a la Play». 
«Cuanto más interés, más com-
plejo y más largo es el conte-
nido, más tendencia tenemos 

a verlo en una pantalla gran-
de. Aunque los millenials son 
capaces de ver series enteras 
en una pantalla de móvil», ma-
nifestó. Seguramente esto a 
los adolescentes les parece me-
nos raro que tener únicamen-
te dos canales donde elegir con-
tenido. 

Los medios están aprendien-
do a desenvolverse en este nue-
vo universo digital y son mu-
chas las emisiones que inte-
gran la opinión de los usuarios 
a través de redes sociales. «Eu-
rovisión o los Goya ya no son 
lo mismo sin Twitter», cons-
tató Llerena. «Las cosas están 
cambiando y quienes trabaja-
mos en los medios de comuni-
cación tradicionales estamos 
inquietos, pero se abren nue-
vas posibilidades y estamos 
obligados a movernos y hacer 
la revolución», finalizó.

quier adolescente se llevaría las manos a la ca-
beza si ahora se lo propusiéramos.  

La realidad actual es muy diferente: «Aun-
que la familia sigue haciendo vida junta y la te-
levisión suele tener un sitio principal en la casa, 
la atención está fragmentada. Ahora se consu-
me contenido alternativo en el móvil o table-
ta mientras se interactúa con el contenido de 
la televisión. Se multiplican las pantallas y la 
oferta», explicó Llerena.  

De la parrilla ‘impuesta’ se ha pasado a que 
cada usuario pueda programar la suya, por lo 
que el consumo lineal ha desaparecido dejan-
do paso a un consumo a la carta. «El consumo 
de televisión tradicional está cayendo de ma-
nera lenta, pero en una tendencia evidente. 
Está subiendo el consumo audiovisual en In-
ternet. No se consume menos televisión, pero 
sí menos de la manera tradicional», añadió. Es 
por ello que plataformas como KantarMedia 
hacen uso ya de sus medidores en estas plata-
formas para estimar los datos de audiencia.  

Hay, sin embargo, un tipo de contenido que 
sí resiste y sigue el patrón de consumo tradi-
cional de televisión: las emisiones basadas en 
directos, como los partidos de fútbol o los con-
tenidos informativos, que por su naturaleza no 

:: RUTH RODERO 
 

V er la televisión ha 
dejado de ser un 
acto social en fami-
lia, que estaba limi-

tado a un espacio y un tiempo, 
para dar paso a una gran amal-
gama de posibilidades. De ello 
versó la ponencia con la que 
María José Llerena puso de ma-
nifiesto estos cambios.  

«La televisión y la radio se 
consumían de una manera di-
ferente cuando éramos peque-
ños. A una hora determinada 
nos convocaba nuestro progra-
ma favorito en el salón, con 
toda la familia. Una sola pan-
talla, toda la familia y a esa hora. 
Emisión lineal: si no estás, te 
lo pierdes». Las sonrisas entre 
el público dejaban claro que 
más de uno sabía de qué habla-
ba, como la referencia a los dos 
únicos canales entre los que se 
podía elegir. Seguramente cual-

«La televisión tiene 
un sitio privilegiado, 
pero la atención  
está fragmentada» 

«Cuanto más largo  
es el contenido, más 
tendencia hay a usar 
una pantalla grande»

«El consumo 
tradicional de 

televisión está 
cayendo»

María José Llerena, 
gerente de desarrollo 
digital de Atresmedia, 
expuso las numerosas y 

variadas maneras de utilizar 
el contenido audiovisual

«EL ‘SHARE’  
DE ANTES  
ES IMPOSIBLE 
DE LOGRAR» 

El cambio en el consumo de 
televisión  ha hecho que la 
publicidad no sea como an-
taño. «La oferta se dispara, 
las audiencias se dispersan 
y el ‘share’ de antes es im-
posible de lograr. La publici-
dad está bajando y nos obli-
ga a aprender a convivir con  
este universo digital». 

:: ALBERTO MINGUEZA

CAMBIOS EN EL USO 
DE LAS PANTALLAS
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que han visto que manejan 
recursos que nosotros no. De-
jaron de tratar de manipular-
los y usan esa tecnología para 
explicar el producto y, en vez 
de hacer que parezca bueno, 
tratan de que de verdad lo 
sea», añadía Serrahima. 

Esta es la explicación para 
el momento actual, en el que 
empresas de 50 empleados le 
plantan cara a empresas enor-
mes, porque se saltan los pa-
sos intermedios y tratan di-
rectamente con el cliente. 
«Las empresas que triunfan 
son las que simplifican la tec-
nología y los canales de co-
municación, cuando lo nor-
malizan con el cliente», fina-
lizó. Porque ahora ya no bas-
ta con darle la razón al clien-
te, es el cliente quien tiene 
que sentir y saber que la tie-
ne y, además, se lo demues-
tra a las empresas. 

figura, el ‘community manager’, algo así como 
un pastor de ovejas. Las empresas lo que pien-
san es en hacer concursos para tener al clien-
te contento en vez de mantenerle informa-
do. De esta manera el cliente me sigue po-
niendo a parir pero los registros en Internet 
dicen que el cliente es feliz. Utilizamos las re-
des sociales  para tener una oportunidad para 
gestionar la relación directa con el cliente, 
pero se hace de una manera manipulable», 
explicó.    

Después llegó el mundo 4.0. En él están las 
empresas que están creciendo. «Los que han 
dejado de pensar que el cliente es tonto, por-

:: RUTH RODERO 

E n los años ochenta 
y noventa era recu-
rrente aquella frase 
que decía que el 

cliente siempre tiene la ra-
zón. Incluso cuando no la te-
nía. Con el paso de los años, 
la irrupción de Internet y la 
apertura a la información que 
ello supuso, los clientes pasa-
ron de tener un papel pasivo 
a tener un papel activo en la 
vida de las compañías. De te-
ner siempre razón pasaron a 
decirle a las propias empresas 
que sabían que la tenían, que 
les estaban engañando y que 
lo que estaban vendiendo con 
su publicidad era mentira.  

En el mundo 1.0, cuando 
los clientes solo tenían razón 
«no podían quejarse», narró 
Pedro Serrahima. «Después 
llegó el mundo 2.0 y comen-
zaron a quejarse; la respues-
ta de los ‘peces gordos’ fue 
empezar a meter publicidad 
para evitar que los clientes lo 
hicieran y poder seguir ganan-
do dinero», añadió. Pero el 
mundo digital avanza a una 
velocidad dificilmente con-
trolable y llegó el modelo 3.0. 
«El cliente ya no solo dice las 
cosas, sino que además tiene 
más información que tú, ha-
bla con otros clientes y ve la 
realidad y comprueba si ha-
ces o no lo que dices. Sabe co-
sas que tú no le has dicho. El 
cliente tiene su inteligencia 
y se suma a una inteligencia 
colectiva. Razonan más que 
tú», prosiguió Serrahima.  

En ese punto la publicidad 
ya no basta, el cliente opina 
libremente, así que las em-
presas siguen buscando has-
ta llegar al momento actual, 
en el que lo que logran es «na-
turalizar esa relación». 

«Había que contentar al 
cliente y se diseñó un nueva 

«El ‘community 
manager’ es una 
figura creada para 
contentar al público» 

«Las empresas que 
triunfan simplifican 
los canales de 
comunicación»

«EL CLIENTE ES 
INTELIGENTE» 

«El cliente es inteligente y 
no hay que comparar. Hay 
que establecer una rela-
ción fiable, entender cómo 
son las personas, cómo es 
el cliente. Yo como empre-
sa te identifico a ti como 
eres. Cuando sabes que esa 
empresa sigue ese modelo, 
ocurre ese clic mágico».

«El cliente ahora tiene  
más información que tú»

Pedro Serrahima, director de O2, apostó por 
que las empresas establezcan un diálogo sincero 
con los destinatarios de sus productos y servicios

:: ALBERTO MINGUEZA

EL CAMBIO CLIMÁTICO 
EN EL CLIENTE
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vino a los carcas: el FIFA 98 ya no es el mejor 
que ha existido –malditos millenials–; ahora 
lo narra Ibai Llanos y los niños quieren ser 
como él. Como él o como Edu ‘Seniki’ Gon-
zález. O como alguno de esos ‘gamers’ profe-
sionales –sí, profesionales– a los que siguen 
en sus redes sociales. 

Aunque también hay clubes y ligas, habría 
sido inimaginable hace años pensar en ser 
profesional del Subbuteo o de las chapas por 
más que  haya expertos en darlas). Esperar a 
los partidos y a las partidas de terceros (no se 
trata de ser inclusivo: dependía de lo solicita-
da que estuviera la máquina) generaba inquie-

:: JESÚS DOMÍNGUEZ 
 

A hora los niños ya 
no quieren ser to-
reros, salir en el 
papel couché. 

Tampoco sueñan con ser por-
tada de un álbum de cromos 
de fútbol. Ahora piensan en 
actualizaciones y en parches, 
en el FIFA y en el Fortnite, en 
forjar carreras en los eSports, 
a golpe de clic, de botón y de 
joystick. El futuro nos sobre-

VIDEOJUEGOS   
PROFESIONALES DEL  
FIFA 2020 Y DEL FORTNITE
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DeNiis y Diego GB, durante una de las tres partidas del Fortnite que disputaron. :: REPORTAJE FOTOGRÁFICO DE ALBERTO MINGUEZA

tud en los prácticamente de-
saparecidos salones de recrea-
tivos. Ahora los más jóvenes 
no solo esperan, sino que en 
YouTube es tendencia ser un 
simple seguidor, y hermanos 
pequeños, primos o hijos no 
parecen aburrirse frente a las 
pantallas viendo cómo son 
otros los que dirigen o desa-
rrollan las acciones. ¿Dónde 
quedó la tensa espera con los 
cinco duros quemando en la 
mano? No en el Teatro Cal-
derón, desde luego. No aho-
ra. No ayer, cuando los ‘ga-
mers’ se adueñaron del esce-
nario y del patio de butacas 
para disfrutar de partidos y 
partidas de tres profesiona-
les: Andoni Payo, que lo es del 
FIFA, y Diego GB y DeNiis, 
que lo son de ese fenómeno 
denominado Fortnite. 

Y Sandro marcó gol 
Uno de los lamentos de los 
aficionados del Real Vallado-
lid en este inicio de curso es 
que Sandro, probablemente 
su fichaje estrella, todavía no 
ha marcado gol. Lo hizo en el 
gran proyector del Calderón, 
gracias a la técnica digital de 
Andoni Payo, campeón de Es-
paña en tres ocasiones y de-
cimotercer clasificado en el 
último Mundial del FIFA. 

A sus 20 años, lleva tres de-
dicándose laboralmente a este 

Los videojuegos 
están reconocidos 
como actividad 
deportiva por el COI 

El Real Madrid ‘fichó’ 
el pasado verano  
al delantero virtual 
Aaron Hunter

Los ‘gamers’ toman el escenario  
del Teatro Calderón

Andoni Payo, Diego GB y DeNiis hacen las delicias del público 
juvenil en una sesión dedicada a la revolución de los videojuegos, 

centrada en el FIFA 2020 y en el Fortnite



videojuego de simulación de 
fútbol, alcanzando ya esas co-
tas tan altas. Forma parte del 
Movistar Riders, «uno de los 
mejores clubes de España», y 
que cuenta en Madrid con 
una residencia al más puro es-
tilo La Masía. En Valladolid 
estuvo acompañado por Jor-
ge, su ‘team manager’, figura 
con la que se contextualiza 
más aún la dimensión adqui-
rida por el fenómeno ‘gamer’.  

Momentos antes de jugar 
ante dos aficionados estuvo 
un rato al margen concentra-
do, como si lo suyo fuera algo 
así como el ajedrez del siglo 
XXI. Lo que parece un exa-
brupto tiene su sentido: como 
cualquier juego, tiene su tác-
tica y sus estrategias. Es más: 
como el ajedrez, está recono-
cido como actividad deporti-
va por el COI desde abril de 
este 2019, lo que hace que no 
sea tan descabellado pensar 
en él como futuro deporte 
olímpico. 

Antes de que Sandro viera 
puerta al fin, Payo posó con 

no pocos aficionados, tanto 
en la sesión de mañana como 
antes de que arrancara la se-
sión de tarde de R-evolución 
4.0. Alguno, incluso, le pidió 
algún consejo para aplicar a 
su equipo en el juego recién 
salido al mercado, aunque el 
resultado depende de la maña 
de quien juega, no tanto (o al 
menos no solo) de los futbo-
listas en los que proyecta sus 
instrucciones. La prueba, que 
el Real Valladolid goleó al PSG 
sin pasar ningún esfuerzo. Si 
lo ve Ronaldo... 

Si lo ve Ronaldo puede que 
decida innovar y apostar por 
los eSports como han hecho 
otros clubes profesionales, de 
fútbol algunos, como el Real 
Madrid, que la temporada pa-
sada suplió en el mundo vir-
tual la marcha de Cristiano 
Ronaldo con el fichaje de Alex 
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FORTNITE, OTRA 
RED SOCIAL 

Como explicaba Seniki, tal 
ha sido la irrupción de 
Fortnite que no es extraño 
ver cómo los adolescentes 
quedan en ese mundo vir-
tual que utilizan como 
nueva red social. Los hábi-
tos de socialización están 
cambiando, los jóvenes si-
guen quedando, pero aho-
ra son sus avatares los que 
ven y juegan mientras 
ellos hablan y se divierten.

El Fortnite provocó gestos de extrañeza y expectación en el público asistente.

Edu ‘Seniki’ González entrevista a Diego GB durante una pausa.

La concentración es clave para ganar en el Fortnite. A la izquierda, Miguel, uno de los aficionados que jugaron al FIFA 2020.

Hunter. El atacante de 19 años 
eligió al campeón de Europa 
para volver al fútbol europeo 
después de triunfar en la MLS 
(Estados Unidos), aunque en 
el Bernabéu nadie lo vio: era 
el protagonista del modo del 
FIFA ‘El Camino: Champions’. 

El juego de moda 
Los dos partidos que disputó 
Andoni Payo se cortaron por 
un patrón lógico: se impuso 
a sus rivales sin pasar muchos 
apuros, con un estilo a veces 
‘freestyle’, con filigranas con 
las que trataba de mostrar su 
destreza. Ambos contaron con 
un narrador de excepción, Edu 
‘Seniki’ González, al igual que 
los jugadores, profesional del 
mundillo. 

Seniki ha estado presente 
en muchos torneos de juegos 
de todo tipo, entre ellos, el de 
moda: Fortnite, la plataforma 
de combate que tiene a todos 
los jóvenes prendados. Si bien 
su edad mínima es de 12 años, 
entre el público había más de 
un niño de menor edad, quién 
sabe si jugador. Y es que debe 
ser adictivo, a tenor de la gran 
irrupción que ha tenido en el 
mercado de los videojuegos. 
Como la mejor muestra es un 
botón, sirva como ejemplo 
que el estadounidense Kyle 
‘Bugha’ Giersdorf, se hizo con 
un botín tres millones de dó-
lares. Como para no bailar... 

Porque si hay una cosa que 
llama la atención en una pri-
mera toma de contacto son 
los bailecitos de los persona-
jes al conseguir una victoria, 
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Que innovar es importante es 
algo de sobra conocido y com-
probado a través de jornadas 
como la de ayer. Buena parte 
de la innovación en la actuali-
dad sucede en el mundo digi-
tal, aunque el aprendizaje no 
es algo que se deje solo a las 
máquinas. Así, en la jornada 
matutina hubo dos pausas 
para el café que sirvieron 
como momento de net-
working, en el que los asisten-
tes a las ponencias pudieron 
acercarse a los rincones habili-
tados para solucionar dudas o 
pedir consejos. Fueron mo-
mentos para el esparcimiento, 
pero también para la mejora. El público aprovechó las pausas del café para reponer fuerzas y dialogar.

CAFÉS PARA 
APRENDER, 
CAFÉS PARA 
RELACIONARSE

Ángel de las Heras, director general de El Norte de Castilla; María José Gutiérrez, 
directora de Comunicación de Territorio Centro de Telefónica; Paz Noriega, gerente de 
Comunicación Corporativa y Territorial de Telefónica; Ignacio Fernández Sobrino, 
director regional de Atresmedia, y Ximo Reig, gerente de Media Markt Valladolid.Los más jóvenes, los más divertidos con los partidos y las partidas.

Seniki, Diego GB y DeNiis, durante la presentación de los profesionales del Fortnite.

imitados, por ejemplo, por el 
futbolista francés Antoine 
Griezmann en sus goles. 

Sin embargo, en esta oca-
sión no hubo triunfos que ce-
lebrar, puesto que ni Diego 
GB ni DeNiis tuvieron la me-
jor de sus tardes. Jugaron con 
varios aficionados del públi-
co hasta tres partidas, pero en 
las tres el equipo que forma-

ron acabó pereciendo en el 
campo de batalla, cosa que se 
puede entender como normal 
si se tiene en cuenta que en 
cada partida participan 100 
personas de todo el mundo. 

La extensión del terreno y 
la obligación de acabar sien-
do el último superviviente, a 
la vez que recoges recursos 
para construcciones defensi-
vas y  armas para la batalla, 
hacen del Fortnite –dicen– 
un videojuego muy adictivo, 
que conocían todos los asis-
tentes a la sesión de tarde del 
encuentro R-evolución 4.0. 
Ayuda también el que cada 
semana aparecen nuevos pa-
quetes con novedades, tanto 
de escenarios, como de am-
biente, como temáticos, como 
el último pack de Batman. El 
tranquillo, como en todo en 
la vida, depende de las horas 
de práctica. Aunque a los más 
mayores ayer se les hacía un 
mundo. Sí, una revolución.

Los bailes de la 
victoria llaman la 
atención del Fortnite 

Cuenta con paquetes 
que refrescan cada 
semana la aplicación 
y que sirven para 
hacerla más adictiva
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:: RUTH RODERO 

Jorge Pérez es guardia ci-
vil y vivía tranquilo en 
su destino en Aguilar 
de Campoo hasta que 

las redes sociales revoluciona-
ron su vida. Experimentar en 
primera persona el impacto 
que supone en el día a día de 
cualquier persona la actividad 
en internet le animó a especia-
lizarse en labores de seguridad 
ciudadana y compartir su ex-
periencia. En el escenario del 
Teatro Calderón expuso los pe-
ligros de este nuevo estilo de 
vida adquirido en las redes, so-
bre todo cuando los implica-
dos son menores. «En el mun-
do actual, las redes sociales es 
el lugar donde más se interac-
túa», expresaba. «Internet es 
una gran base de información, 
pero a cambio te exige también 
mucha información. En las re-
des sociales entregamos datos 
consciente e inconscientemen-
te», añadía. 

Jorge Pérez quiso poner el 
foco en esa entrega de datos, 
datos como dónde vivimos, tra-
bajamos o estudiamos, pasan-
do por nuestra orientación se-
xual o religiosa. Una informa-
ción que de manera individual 
no supone un gran valor, pero 
que cuando se convierte en so-
ciedad supone un gran cono-
cimiento. 

El principal problema del 
uso de estas redes aparece cuan-
do los usuarios son menores 
de edad, como exponía Pérez: 
«Las nuevas generaciones sa-
ben más de cómo usarlas y de 
navegar, pero no de quién pue-
de estar detrás de la pantalla. 
No podemos controlar quién 
está al otro lado, ni en páginas 
de contacto como Tinder ni en 
Facebook o Instagram. No sa-
bemos si con quien hablamos 
es quien dice ser porque ya no 
estamos cara a cara sino pan-
talla a pantalla».  

«Hay datos preocupantes: 
el 30% de menores ha facilita-
do su número de teléfono por 
internet, el 14% ha quedado 
con un desconocido, el 6% ha 
dado la dirección de su domi-
cilio y un 10% ha acudido a esas 
citas», mostraba preocupado. 

Pérez contó también su ex-
periencia personal con el robo 
de datos e imágenes: «En Ar-
gentina mi nombre es Bryan, 
a mí no me provoca problemas, 
quien quede conmigo ya verá 
que yo no soy pero, ¿y con me-
nores?» 

La pregunta quedó flotan-
do en el ambiente del Teatro 
Calderón. Las palabras pedófi-

‘NO CAIGAS EN LA RED’

«El 14% de los menores  
han quedado con  
un desconocido»

Jorge Pérez, modelo y especialista en 
redes sociales, alerta de los peligros  

del mal uso de Internet sobre todo  
para este sector de población

«En Argentina me 
llamo Bryan porque 
alguien roba mis 
fotos de Instagram»

los y pederastas y su manera 
de conseguir fotografías y ví-
deos comprometidos median-
te engaños, haciéndose pasar 
por otras personas y sus chan-
tajes para quedar con ellos hi-
cieron que el phishing, el ci-
berbulling o el sextting queda-
ran silenciados ante la grave-
dad del asunto. Ahí Jorge Pé-
rez fue inflexible: «Es necesa-
rio que los padres no nieguen 
el problema y vayan a las Fuer-
zas de Seguridad del Estado, es-
tamos para eso».

 :: A. MINGUEZA
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Para un mejor 
posicionamiento, 

habla con tu 
asistente de voz

Fernando Muñoz, socio 
fundador de Grupo Raíz 

Digital, desgranó algunas de  
las líneas maestras para aparecer 

lo más arriba posible en las 
búsquedas de Google

por el buscador. «Como empresario, yo quiero ser 
la primera opción. Cuando hacemos esas búsque-
das, el 76% acaban con el usuario yendo al local 
que ha aparecido en la primera posición», afirmó. 

Pero, ¿cómo podemos condicionar o hacer que 
Google nos dé prioridad antes que a otros? Con 
una estrategia fácil que Fernando Muñoz des-

veló a la conclusión de su enunciado: 
«Hablando con tu asistente». La pere-
za y las prisas hacen que cada vez las 
búsquedas de viva voz ganen al tecleo. 
En esos casos, –y en todos– tener un 
posicionamiento SEO de calidad nos 
ayudará a que las ‘arañas’ de Google 
nos sitúen más arriba. Y si como usua-
rio queremos información, para que 
nos prioricen hace falta que ofrezca-
mos todo eso que nosotros desearía-
mos hallar si estuviésemos al otro lado 
de nuestra huella digital: «Es impor-
tante tener página web, no ser un in-
digente digital y reducir la presencia 
a estar en redes sociales. Tenemos que 
responder las preguntas más habitua-
les: qué somos, quién, dónde, cuán-
do, cómo y por qué. Un formato de lis-

tado o de puntos nos puede ayudar», esbozó Fer-
nando Muñoz, que en Grupo Raíz Digital dibu-
ja estrategias de este tipo. 

En su opinión, «el SEO es una lucha contra la 
máquina que mejora la experiencia del usuario», 
clave sin la cual no se entiende ningún negocio. 
La inteligencia artificial del buscador es entre-
nada, como las demás, y para hacerlo en nues-
tro favor hay que pensar en qué se busca y en 
cómo se busca, y diseñar estrategias a partir de 
ahí. Por eso hablar a nuestro asistente de voz es 
tan importante.

:: JESÚS DOMÍNGUEZ 

N o hay ámbito de la 
vida que no haya 
experimentado un 
cambio radical en 

su modus operandi por culpa 
de la revolución tecnológica. 
También el marketing es hoy 
concebido de modo distinto, 
gracias a los datos que ofrece 
Internet y a que, cambiando 
aquel tópico, aquello que no 
está en su primera página no 
existe. Como ejemplificó en 
su discurso Fernando Muñoz, 
socio fundador de Grupo Raíz 
Digital, para saber cuáles son 
las mejores croquetas no hay 
más que preguntar a Google. 
Y solamente si nuestro nego-
cio está bien posicionado en 
su búsqueda (y si las croque-
tas son buenas, como es lógi-
co), aparecerá en las primeras 
opciones. 

En la actualidad, según los 
datos ofrecidos en su charla 
‘Cuando una máquina decide 
por ti’, «el 87% de las búsque-
das las hacemos por necesi-
dad», y de ellas, el 60% son a 
través del móvil. Si uno pien-
sa como usuario digital, se dará 
cuenta al leer estas líneas de 
que sí, como afirmó Muñoz, 
solemos optar por el primero 
de los resultados ‘devueltos’ 

POSICIONAMIENTO SEO  
CUANDO UNA MÁQUINA 
DECIDE POR TI

«El 87% de  
las búsquedas 
en Google son  
por necesidad» 

«El SEO es una 
lucha contra  
la máquina  
que mejora  
la experiencia»

 :: ALBERTO MINGUEZA
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keting? «Marketing tiene que 
comprometerse para que ven-
tas cumpla esos objetivos, am-
bos tienen que tener unos ob-
jetivos compartidos y deben 
compartir también variables», 
resumió.  

La solución que Aldea pro-
puso fue «fumarse la pipa de 
la paz»: «Un acuerdo entre 
ambos, firmar un contrato in-
terno para trabajar juntos y 
conseguir contratos para la 
empresa». 

¿Se imaginan que han con-
seguido el teléfono de esa per-
sona por la que suspiran? Des-
pués del subidón inicial, 
¿cuánto tardarían en llamar-
le para concertar una cita? 
Poco o muy poco, ¿verdad? 
Ahí tienen otra clave: «Si con-
sigues que alguien te deje su 
contacto debes llamarle pron-
to, en las primeras horas (o 
en lo que acuerden ambos de-
partamentos)», incidió Ana 
Aldea.  

¿Y qué me dicen de los 
tríos? No, no, calma, solo ha-
blamos de introducir en este 
matrimonio a los clientes, por-
que como apuntó la ponente 
durante su intervención, «los 
clientes deben ser el centro 
del negocio, no hay mejor ma-
nera de vender que un clien-
te contento, que mis clientes 
sean prescriptores».

:: RUTH RODERO 

E n todas las empre-
sas hay dos departa-
mentos que compi-
ten, que buscan 

cómo ser más guapos, más al-
tos y más listos que los otros. 
En muchas empresas estos 
departamentos son marke-
ting y ventas que, como el 
hermano mayor y menor (no 
diremos quién es quién), es-
tán condenados a tener, o al 
menos intentarlo, una con-
vivencia pacífica para llegar 
a buen puerto.  

De matrimonios que bus-
can estar bien avenidos habló 
ayer Ana Aldea, responsable 
global de DataSocial, en su 
ponencia sobre las tablas del 
Calderón. «Los de marketing 
y ventas somos como un ma-
trimonio que trabaja para con-
seguir que la empresa funcio-
ne», explicó.  

Para Aldea ambos departa-
mentos deben «formar un 
equipo: el equipo de ‘smarke-
ting’, el ‘funnel’ o embudo». 
El embudo de ventas, que tie-
ne como objetivo que un con-
tacto se convierta en un clien-
te. La clave para Ana Aldea 
gira en torno a la idea del ma-
trimonio, de la unión: «Mar-
keting tiene que conseguir 
muchas visitas a la web, pero 
visitas de calidad, que estén 
interesadas en mi producto. 
Tienen que convertir esos da-
tos en personas. Esto es res-
ponsabilidad compartida de 
ventas y marketing, y si no 
se ponen de acuerdo no va-
mos a ser capaces de cerrar 
clientes». 

Para llegar a ese buen puer-
to del que habló al inicio, Al-
dea dio un par de claves que 
hay que seguir. Y es que el de-
partamento de ventas siem-
pre tiene objetivos, y trabaja 
para lograrlos. Pero, ¿y mar-

‘SMARKETING’

«No hay mejor 
manera de vender 
que un cliente 
contento» 

«Si consigues que 
alguien te deje su 
contacto, hay que 
llamarle pronto»

«Los de marketing y ventas 
somos como un matrimonio»

Ana Aldea, responsable global de DataSocial,  
puso de manifiesto que es imprescindible el buen entendimiento 

de ambos departamentos para que la empresa funcione

:: ALBERTO MINGUEZA



liberaron, por lo que «puedes bajarte una in-
teligencia artificial de Google o Facebook, 
puedes instalarla en tu ordenador, y puedes 
programarla para ver qué puedes hacer con 
ella», subrayando que «la inteligencia artifi-
cial no se programa, se entrena». En su pro-
fesión, el cine y la televisión, permite que el 
rostro de un personaje público se implante en 
el de un humorista para hacer un gag; o el de 
un actor que abandona una película –o falleci-
do– pueda implantarse sobre el de un actor para 
recrear un personaje al que el primero dio vida 
en su momento. Explicó que con programa-
ción 3D esto se hizo en la última entrega de la 
saga de La Guerra de las Galaxias, en la que 
resucitaron al actor Peter Cushing, muerto 
hace 25 años. Con inteligencia artificial es 
posible hacer lo mismo, pero no solo con un 
muy buen resultado sino también con mu-
chísimo menor coste, reflejó el experto. 

Él ha experimentado y trabajado con ella 
obteniendo distintas posibilidades, como po-
ner el rostro de una persona a otra, combinar 
dos y obtener una imagen intermedia, o po-
ner otra voz y otro discurso a un personaje pú-
blico. Pérez lo aplica a su profesión, al cine y 

:: AGAPITO OJOSNEGROS 

L o primero es aclarar 
lo que es un ‘deepfa-
ke’. Se trata un tér-
mino inglés que de-

signa una técnica de inteli-
gencia artificial para editar ví-
deos, falsificarlos simple y lla-
namente. El matiz está en la 
intención de quien los crea. 
Vendría a ser el Photoshop de 
los vídeos pero teniendo en 
cuenta que mientras en foto-
grafía se trabaja con un pro-
grama informático, la inteli-
gencia artificial es otra cosa, 
no un programa, consiguien-
do con ella editar un vídeo 
para que aparezca en él una 
persona que originalmente 
no está. 

A partir de ahí los límites 
los pone la imaginación, la 
ética, la pericia y el desarro-
llo de la inteligencia artificial, 
la cual, explicó ayer Alejan-
dro Pérez, «parecía que iba a 
seguir adelante por parte de 
grandes empresas que empe-
zaron a desarrollarla», pero la 

 
‘CREAR DEEPFAKES, 
CAZAR DEEPFAKES’
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a los trabajos que realiza para 
el programa de entretenimien-
to El Intermedio, de La Sex-
ta, editando vídeos humorís-
ticos con las combinaciones 
citadas con personajes de ac-
tualidad y los presentadores 
y humoristas del programa. 
En su caso el uso de la inteli-
gencia artificial es lúdico, sin 
que haya duda de que se tra-
ta de una manipulación con 
esa intención. 

Alejandro Pérez llegó a la 
inteligencia artificial tras co-
nocer al artista alemán Mario 
Klingeman. «Este artista lo 
que ha hecho fue entrenar 
una inteligencia artificial» ob-
teniendo un resultado artís-
tico aleatorio o impredecible, 
destacando que el reto está 
precisamente en encontrar la 
manera de encauzar el carác-
ter impredecible de esta téc-
nica «para obtener lo que uno 
quiere. Ahí es donde está aho-
ra la mayor parte de la inves-
tigación en inteligencia arti-
ficial», señaló, añadiendo que 
«lo que no podíamos imagi-
nar era que mientras mante-
níamos esta conversación al-
guien anónimo había descu-
bierto la manera de hacer pre-
cisamente eso, colgando ya 
vídeos en foros», denominán-
dolo y denominándose, pre-
cisamente, ‘deepfakes’.  

Y donde Pérez vio un mun-
do de posibilidades dentro de 
su profesión para resucitar a 
grandes actores, «lo que la gen-
te quería ver era a las chicas 
de Juego de Tronos en pelícu-
las porno», por lo que este gi-
gantesco mercado se puso en 
marcha. «La primera conse-
cuencia de esto es que todo el 
debate que podía tener el que 
un tío en su casa pueda cam-
biar una cara por otra, de pron-
to empieza como un elefante 
en una cacharrería» con la por-
nografía, «porque no solamen-
te está el derecho de imagen, 
también está el derecho a la 
intimidad y muchas más» 
cuestiones legales y éticas. 

Otra de las consecuencias 
es que el gran interés desper-
tado avivó la competencia 
dentro del mercado negro, el 
cual pone a disposición de 
cualquiera inteligencia arti-
ficial sencilla de manejar y 
cada vez más potente. Esto le 
lleva a preguntarse: «¿Qué 
pasa en el momento en el que 
esto deje de ser un chiste y al-
guien con un bajo código mo-
ral empiece a trabajar con ví-
deos con otros fines?» 

Por ello aportó algunas pau-
tas para detectar ‘deepfakes’ 
que tengan una intención da-
ñina. Entre ellas, detalles como 
el temblor perceptible en el 
rostro que se implanta, –per-
ceptible también por el parpa-
deo–, la línea que lo delimita, 
sus ángulos extremos en dis-
tintas direcciones, y detalles 
más precisos que se perciben 
en los ojos y en los dientes. Asi-
mismo, la interposición de ob-
jetos entre la cara (como gafas 
que se quitan y se ponen), de-
latan notoriamente el engaño.

Pérez lo aplica a 
trabajos para el 
programa de 
entretenimiento  
‘El Intermedio’,  
de La Sexta 

«No solo está el 
derecho de imagen, 
también está  
el de la intimidad»

Cuando nos 
creemos  

lo que 
queremos creer

Especialista en cine y 
efectos especiales, 

Alejandro Pérez desplegó 
sobre el escenario del Calderón 
su experiencia profesional con 

la inteligencia artificial

..    :: ALBERTO MINGUEZA



to», como son la percepción, 
por la que se alimenta de in-
formación. Luego está la par-
te del razonamiento, la que 
tras recibir unos estímulos tie-
ne en cuenta determinados 
propósitos y qué decisiones 
tomar en base a ellos. Esto tie-
ne que ver con las actuaciones 
prácticas aplicadas a múltiples 
campos (medicina, logística, 
mercados, marketing…). 

Otro punto también sus-
tancial, es el de la adaptación, 
«que los sistemas sean inte-
ligentes en el sentido de que 
puedan aprender, modificar-
se en función de lo que están 
produciendo pero que tam-
bién lo sean desde el punto 
de vista del control, de que 
tiene que haber algún proce-
dimiento para que al final sea-
mos nosotros las personas las 
que tengamos el control so-
bre los sistemas», reflejó el 
experto en este campo.
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se pueda hablar con total certeza de «supe-
rinteligencias y de la superación de la capaci-
dad cognitiva de la inteligencia humana. Ya 
veremos si se produce o no». 

«La gran revolución de la inteligencia arti-
ficial es que no tenemos que programarla, el 
aprendizaje es automático; de unos datos es 
capaz de encontrar patrones para imitar un 
comportamiento que nos parezca natural», re-
flejó Flórez, quien a su vez desgranó distintas 
áreas en las que esta tecnología «tiene impac-

:: AGAPITO OJOSNEGROS 
 

H ablar de inteligen-
cia artificial en es-
tos tiempos es algo 
bastante complica-

do, porque es algo muy am-
plio y es un concepto que pro-
bablemente esté demasiado 
sobredimensionado en dis-
tintos aspectos», arrancó su 
ponencia José Luis Flórez, di-
rector de Inteligencia Artifi-
cial y Analítica Avanzada de 
Minsait.  

El título de su ponencia: 
‘Inteligencia Artificial: el jue-
go de la imitación’ –un guiño 
a una de las publicaciones 
Alan Touring en la que este 
matemático trató de respon-
der a la pregunta de si las má-
quinas podían pensar–, acla-
ra la postura que defendió en 
su charla, explicando que «lo 
primero es aclarar que la in-
teligencia artificial aunque se 
le dé esa denominación no es-
tamos hablando de inteligen-
cia. La inteligencia artificial 
lo que hace es imitar compor-
tamientos complejos del ser 
humano, y también de algu-
nos animales». 

«No es una inteligencia 
real», recalcó, «es un juego de 
imitación», aunque anotó que 
es «un juego de imitación que 
es tan potente y tiene tan po-
cos límites que hoy por hoy 
se puede decir que no se ven 
barreras muy evidentes para 
llegar a una inteligencia arti-
ficial que pueda tener una ca-
pacidad equiparable a una per-
sona, o muy superior», pero 
en este aspecto fue cauto pues 
aunque la inteligencia artifi-
cial ya está entre nosotros y 
«los avances son muy sorpren-
dentes», señaló también que 
«no hay que lanzar las cam-
panas al vuelo, todavía esta-
mos al principio del camino», 
y no cree que a 30 años vista 

«La gran revolución 
de la inteligencia 
artificial es que no 
tenemos que 
programarla»

ÉTICA PARA  
LA PRÁCTICA 

Un elemento importante 
que destacó Flórez en su 
ponencia es la ética a la 
hora de llevar a la práctica 
las bondades que ofrece la 
inteligencia artificial, de tal 
forma que este sistema au-
tomático tome decisiones 
que están alineadas con el 
interés de la sociedad

Avances sorprendentes, 
pero sin lanzar las 
campanas al vuelo

José Luis Flórez, director de Inteligencia 
Artificial y Analítica Avanzada de Minsait,  

alerta de que se sobredimensionan los adelantos

‘INTELIGENCIA ARTIFICIAL: 
EL JUEGO DE LA IMITACIÓN’

..    :: ALBERTO MINGUEZA
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