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Santi Casas CEO Validated ID

“Recuperar el control de los datos
que determinan nuestra identidad
es imprescindible”

Con las grandes corporaciones (Google,
Facebook, etc.) utilizando los datos de sus
usuarios, los ciudadanos cada vez demandan
mas control sobre su identidad. Un estudio de
Accenture revela que el 87% de consumidores
espafoles siente que es imprescindible que
ellos mismos puedan controlar sus propios
datos. El nuevo modelo de identidad soberana
basado en blockchain (SSlI: Self-sovereign
identities) ha ganado relevancia como la
alternativa definitiva y, en este contexto,
soluciones como VIDchain — de Validated ID -
han entrado en la arena de devolver a los
usuarios la propiedad de sus datos.

alidated ID es una compa-
fifa tecnoldgica, especializa-
da en soluciones de firma
electrénica, que trabaja pa-
ra que la identidad digital sea interope-
rable en todos los sistemas a nivel eu-
ropeo y global. Hablamos con su CEQ.

La digitalizacion de las empresas ha
dejado de ser una mera opcion. En un
entorno empresarial necesariamente
cada vez mds digitalizado, el proble-
ma llega cuando para algunos temas
hay que seguir recurriendo al papel...

Efectivamente, el mundo es digital

y el papel es un problema. En muchos
casos, el papel se mantiene en las em-
presas por la seguridad que da la firma
manuscrita. Nuestros servicios de fir-
ma electrdnica se enfocan en solucio-
narlo con la maxima seguridad y usa-
bilidad, y cada vez mas compaiiias lo
entienden asi.

¢ Qué soluciones ofrecen desde Vali-
dated ID en el marco de la firma
electronica?

No todas las necesidades se cubren
con un tnico mecanismo de firma. Con
VIDsigner proporcionamos diversos
mecanismos, presenciales y en remoto,
que responden con éxito a las deman-
das de las AAPP, el sector salud o
RRHH, logistica, ventas, etc. Al final, se
trata de acercar la tecnologfa a las per-
sonas y asegurar seguridad, el cumpli-
miento juridico y la usabilidad.

La explosion de modelos blockchain
sitia también a la identidad digital
como un aspecto clave ;Qué frame-
work es preciso crear para que el
usuario pueda controlar sus datos?

Nuestro objetivo es ayudar a
desarrollar el modelo universal de
identidad digital. En ese sentido,
participamos en las principales enti-
dades mundiales como el DIF o la
Fundacién Sovrin y estamos traba-
jando dentro de la Infraestructura
Europea de Servicios Blockchain
(EBSD), una iniciativa conjunta de la
Comisién Europea y de la Asociacién
Europea de Blockchain (EBP), para
que Europa tenga su propia ID Sobe-
rana Blockchain en 2022.

Esto se traduce en llevar el modelo
universal al estandar europeo para que
la identidad digital sea interoperable
entre paises de la UE, y que la ciudada-
nia disponga de una cartera digital pa-
ra operar de forma descentralizada. De
este modo, sus datos personales esta-
ran bajo su exclusivo control.

Ventajas para las personas... ;tam-
bién para las empresas?

La identidad soberana tiene valor
para todos: para los Estados, que redu-
ciran costes y aumentaran la confianza;
para las empresas - por la responsabili-
dad de los datos del consumidor-; y pa-
ra las personas, que podran controlar
quién tiene acceso a partes especificas
de su informacion personal y cancelar
el acceso cuando se desee.

.I/
Validated ID

Always be yourself

www.validatedid.com

Nacho Cambralla Gerente de Wayco Ideas

"En coworking el contenido estan o
mas importante que el continente”

En 2013, el coworking no estaba tan extendido como ahora, pero fue
entonces cuando Wayco fundé en Valencia su primer centro con la
intencién de crear un entorno de apoyo e impulso al tejido empresarial
de auténomos y empresas emergentes de la ciudad. Hoy estan a punto
de inaugurar un nuevo espacio, sumando un total de 3.200m? en la
ciudad. Nacho Cambralla, Gerente de Wayco, nos cuenta un poco mas.

Foto: Raquel Cambralla

El coworking cada dia se lleva mds,
SDor qué crees que es asi?

Cuando empezamos, era un merca-
do que estaba muy verde, pero si que es
verdad que hace 2 o 3 afios que ha ha-
bido un cambio bastante importante.
Al contrario de lo que se suele pensar,
no son motivaciones econémicas las
que llevan a empresas y profesionales a

“Enabrilinauguramos
Wayco Abastos,
sumando mas de
3.000m*

un coworking, en ambos casos se recla-
ma cada vez mas la flexibilidad en va-
rios sentidos: movilidad geogréfica, fle-
xibilidad horaria y la fina linea que ac-
tualmente separa vida personal y pro-
fesional.

cY esto se consigue en los centros
Wayco?

Por supuesto. Siempre hemos busca-
do edificios con alma, con historia, con
espacios abiertos, luz natural, hechos
con materiales nobles... Sitios relajados

donde te guste estar y que provocan las
interrelaciones entre todos los que alli
trabajan. También en todos hay servicio
de cafeteria atendida, porque creemos
que también es un gran sitio de encuen-
tro. Pero también tenemos espacios que
te permiten tener privacidad y evadirte
de todo.

¢ Qué perfil de residentes tenéis?
Actualmente tenemos una comuni-
dad de mas de 300 miembros, donde
predomina la heterogeneidad. Destaca
el sector tecnoldgico con gran presencia
de Fintech, con startups como Creditas
y Housers, de Andlisis de Datos con em-
presas como Datamaran, Devstat, Equi-
dam o Kyso, Ingenieria, con Infranea,
Arquitectura e Interiores, con ejemplos
como Designable o Yoku Estudio y ser-
vicios para educacién, como Educoway.

Foto: Raquel Cambralla

Entre los perfiles profesionales destaca
el corporativo, siendo empleados por
cuenta ajena un 70% de nuestros
miembros. Ademds el 40% de nuestros
clientes son de otros paises, sumando
mas de 20 nacionalidades distintas. Es-
to, mas alld del idioma, nos permite la
generacién de una red a nivel mundial,
facilitando la informacién de primera
mano cuando se trata de la internacio-
nalizacién de proyectos.

¢Qué otros servicios ofrecéis?
Creemos que el contenido es tan o
mas importante que el continente, por
eso, a parte de lo que ya hemos men-
cionado y de las salas de reuniones, de
eventos, servicio de caterin... ofrece-
mos servicios que dan valor afiadido al
hecho de trabajar en nuestros centros y
no en una oficina convencional o en

casa. Por ejemplo, cursos de yoga y
masajes en la misma oficina, activida-
des de fin de semana para fomentar la
relaciones personales, descuentos en
comercios, zonas comunes de relax o
distension...

Y en breve, nuevo centro...

iSi! En abril inauguramos el centro
Wayco Abastos, junto a Plaza Espafia.
Es una antigua fébrica de hilos para bor-
dados que hemos adaptado para el cen-
tro de coworking sin perder su esencia
original. Estd muy pensado para los sec-
tores mas creativos y artisticos. Una no-
vedad en este espacio, sera la incorpo-
racion de una cafeteria abierta al barrio,
con una cuidada propuesta gastronémi-
cay café de especialidad.

WWW.wayco.es
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Jesus Contreras Director EIT Digital Spain

Se refieren a una Europa digital
fuerte... ¢;Cudl es el camino?
Mientras que hace 20 afios Eu-
ropa lideraba el mercado de la
tecnologia digital, ahora mismo
no hay casi ninguna empresa eu-
ropea entre las 20 mas importan-
tes: hemos pasado de dominar el
negocio de la comunicacién a no
tener ninguna presencia ; Cuantos
de quienes nos estan leyendo tie-
nen un teléfono mdévil europeo
hoy? Las mayores empresas digi-
tales son americanas o asiaticas.
Es una situacion andémala, ya que
Europa sigue siendo una potencia
en investigacion tecnoldgica, pero
se ven carencias en la conversién
de esta investigacion en negocio.

En esa hoja de ruta ¢ Qué papel
quiere desempefiar EIT Digital?

EIT Digital tiene la misién de
acelerar el paso del laboratorio al
mercado. La receta incluye ingre-
dientes como talento, emprendi-
miento, investigacion y acceso al
mercado que, combinados de ma-
nera adecuada, permiten lanzar
nuevos negocios. El EIT Digital es
un ecosistema de mas de 300 or-
ganizaciones europeas, en el que
la creacion de nuevos negocios se
realiza de manera profesional y
con combustible suficiente para
competir a nivel global.

c;Sobre la base de qué pilares
trabajan?

El EIT Digital tiene tres pilares:
el talento para formar emprende-
dores en base tecnoldgica; la ace-
leracién de empresas digitales en
Europa; y la creacién de nuevos
negocios. La combinacién de es-
tos pilares permite crear el caldo
de cultivo de nuevas oportunida-
des de negocio.

¢Es preciso ofrecer una forma-
cion mds orientada al emprendi-
miento?

Los emprendedores de éxito
suelen tener un perfil tecnoldgico,
con nociones de gestion de nego-
cios para para reconocer oportu-
nidades y con experiencia y con-
tactos internacionales. El progra-
ma de formacién del EIT Digital
tiene por objetivo apoyar estos
perfiles con cursos de master, en
los que cada alumno pasa por dos
universidades de paises distintos,
con formacién de escuela de ne-

“Nuestra mision es acelerar el paso
del laboratorio al mercado”

Fomentar el emprendimiento, la investigacién y la innovacién son
algunos de los aspectos claves para subirse al tren tecnolégico en
Europa. Nos lo explica Jests Contreras, Director de EIT Digital Spain.

gocio sobre una base tecnolédgica
profunda y con experiencia en
empresas durante sus estudios.

¢Como ayudan a las empresas
desde su aceleradora? ;Qué par-
ticularidades tiene el mercado
europeo a la hora de internacio-
nalizar las empresas?
En Europa no te-
nemos un problema
de creacién de em-
presas de base tecno-
l6gica. Se crean bas-
tantes y muy buenas.
Lo que pasa es que es-
tas empresas crecen
en su regional local y
se estancan en un ta-
mafio medio. En com-
paraciéon, en merca-
dos grandes, como
EE.UU, una empresa
creada en San Fran-
cisco puede expandir-

“Desde nuestra
aceleradora,
ayudamosa
empresas
digitales con
traccionlocal a
darelsaltoa
mercados
globales”

se en la otra punta del
pais en cuestién de
dias. Para una empre-
sa espafiola, operar
en Suecia puede ser
cuestién de meses o
afnos. La misién de la
aceleradora de EIT
Digital, nombrada la
mejor aceleradora
pan-Europea en
2019, es precisamen-
te ayudar a las em-
presas digitales que
tienen traccién local a
dar el salto a merca-
dos globales.

¢Qué tipo de pro-
yectos buscan como
inversores ptblicos?
¢Seleccionan posi-

bles negocios con criterios de ca-
pital riesgo?

EIT Digital abre cada afio una
convocatoria para invertir en pro-
yectos innovadores que creen
nuevos negocios en el drea digital.
Los proyectos se seleccionan con
la ayuda de expertos internacio-
nales e independientes, en su ma-
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yoria del mundo de capital riesgo
privado, con dos objetivos: asegu-
rar la rentabilidad de los nuevos
negocios; y crear un impacto posi-
tivo en la sociedad. Entre los ne-
gocios apoyados o creados, conta-
mos ya con varias empresas valo-
radas en méas de 100 millones de
euros.

cQué acogida estd
teniendo EIT Digital
entre las empresas
espariolas?

El ecosistema del
EIT Digital se basa en
relaciones casi dia-
rias con nuestros so-
cios, en temas de in-
novacién. Grandes
empresas espafolas,
como Telefénica, IN-
DRA, Ferrovial,
ATOS, Mondragén o
Nokia Espafia, tienen
muy interiorizado el
concepto de innova-
cién abierta. Si uno
quiere llegar lejos, ha
de caminar en com-
pania de otros. Es ne-
cesaria una cierta
madurez empresarial
para entender la co-
laboracién en temas
tan estratégicos co-
mo la innovacién, y
en eso tenemos suer-
te en nuestro ecosis-
tema.

¢Es preciso impulsar
en Espafia un cam-
bio cultural orienta-
do hacia la inquie-
tud por innovar?

En Espafa tene-
mos mucho talento y
buenas ideas. Lo que
echamos un poco de
menos, tanto en Es-
pafia como en Euro-
pa, es la ambicién
por cambiar el mun-
do y por el éxito em-
presarial. Es por eso
que varias institucio-
nes, entre ellas el EIT,
tienen por objetivo
inculcar la cultura
del emprendimiento
en el ADN de los es-
tudiantes. Y los cam-
bios ya se notan.

Como apuntaba, la mayoria de
grandes empresas digitales son
americanas o asidticas... ¢Euro-
pa ha perdido el tren digital?

Es asi, por muy triste que parez-
ca. Hemos perdido varias batallas.
La ultima, la de las plataformas
que recogen datos de los usuarios.
El dato, como nuevo medio de
produccion, estd en manos de pla-
taformas GAFA (Google, Amazon,
Facebook, Apple) americanas. Eu-
ropa queda relegada a un mero
papel de regulador, con iniciativas
legislativas y de control. Sin em-
bargo, quedan otros frentes en los
que Europa tiene mucho que de-
cir. Temas como plataformas in-
dustriales, manufactura avanza-
da, inteligencia artificial o ciberse-
guridad son dreas en las que pode-
mos tener una Europa Fuerte.

"En Espafiay Europa
hay mucho talento

y buenas ideas, y

por eso tenemos que
recuperar el tren digital”

Animar a las empresas a que se
acerquen a EIT Digital y se in-
formen sobre como pueden ayu-
darles puede ser un punto de
partida...

Seguro. En EIT Digital busca-
mos construir nuevas oportuni-
dades de negocio y, para ello,
contamos con los mejores. Tanto
empresas, como universidades o
institutos de investigacién for-
man un ecosistema donde las
buenas ideas dan lugar a grandes
empresas.

El EIT Digital abre su convoca-
toria anual de nuevos negocios di-
gitales a principios de marzo. Ani-
mamos a toda empresa u organis-
mo de investigacién que tenga
una oportunidad de negocio en el
area digital a que cuente con no-
sotros y nos ayude a crear una Eu-
ropa fuerte.

(1) https://www.eitdigital.eu/newsroom/news/article/
eit-digital-accelerator-awarded-as-a-world-top-public-
business-accelerator/
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Dr. Aitor Arriola IKERLAN Researcher

“SafedRAIL-2, for safer and more
efficient European trains”

IKERLAN, a technological centre member of the MONDRAGON
Corporation and linked to the Basque Research and Technology
Alliance (BRTA), is responsible for coordinating the R&D project
Safe4RAIL-2, funded by Shift2Rail, a public-private partnership under
Horizon 2020. With this project, IKERLAN leads the European research
to obtain safer trains and to improve the efficiency of the railway
system.

What does Safe4RAIL-2 Project
consist of? It takes as a starting
point the results from the Euro-
pean project Safe4RAIL, in which
IKERLAN also participated...

Safe4RAIL-2 is a project aimed
at improving the safety and effi-
ciency of the European railway
system. It is framed within the Eu-
ropean initiative Shift2Rail of Ho-
rizon 2020, whose objective is to
deliver through railway research
and innovation the capabilities to
bring about the most sustainable,
cost-efficient, high-performing, ti-
me driven, digital and competitive
customer-centred transport mode
for Europe. Safe4RAIL-2 takes as
its baseline the results from pre-
vious projects such as Safe4RAIL,
in which IKERLAN participated,
where the main technologies and
reference architectures were esta-
blished.

These technologies and archi-
tectures will be used for building
functional prototypes in
Safe4RAIL-2, in order to be finally
tested in the Technology Demons-
trators (TD) of the Innovation Pro-
gramme 1 (IP1) of Shift2Rail. The-
se demonstrators will be set up in
cooperation with the other
Shift2Rail project CONNECTA-2,
whose consortium is formed by le-
ading manufacturers and railway
operators in Europe.

Who are the members of
Safe4RAIL-2 consortium?

The consortium is formed by
eight entities located in five coun-
tries. The profile of the entities is
diverse, covering from research
centers and technological consul-
tants (EURECOM, IKERLAN,
TECHNIKON), to device manufac-
turers (TTTECH, MOXA, WESTER-

The results of Safe4RAIL-
2 will minimise failures in
critical systems for the
safety of the railway
passengers

MO), software suppliers (ETAS)
and system developers for the
train (LIEBHERR).

Which are the main goals of Sa-
fe4RAIL-2?

The project has three main ob-
jectives: to increase the accuracy
of data management in the com-
munication bus of the train; to de-
velop wireless solutions in order to
remove the wiring of the internal
communications of the train, and
to cut the development time of
new applications for trains.

Will your results minimise criti-
cal system failures for the safety
of the rail passengers, such as the
acceleration control, the brakes
or the detection of smoke and fi-
re?

The consortium is implemen-
ting, for the first time in the rail-
way sector, the Time Sensitive Net-
work (TSN) technology, which has
mechanisms to create, distribute,
synchronise and operate systems
in real time. Even though current
trains already meet very high sa-

fety standards, the TSN techno-
logy will increase the time preci-
sion with which the monitoring
and control data are managed in
the bus of the train (the Train Con-
trol and Monitoring Systems, or
TCMS), increasing in this way the
safety of the different train sys-
tems.

You are also researching wireless
solutions... Why?

The current communications
within the train are based on wired
solutions that are very costly to
maintain and reduce the flexibility
of the installations. For this reason,
we intend to develop a wireless so-
lution for the bus of the train that
removes the current physical con-
nections, which will give greater
flexibility to operations such as the
connection and disconnection of
wagons and will reduce the main-
tenance costs. For this purpose, the
features of the currently available
wireless standards have been
analysed and improvements are
being made to fulfil the communi-
cation requirements of the train.

How do you intend to achieve a
reduction in the development ti-
me of the applications for trains?

The main idea is to develop si-
mulation and verification environ-
ments that allow developers to try
new applications prior to their ins-
tallation in trains, something that
today can only be certified by phy-
sically installing the actual deve-
lopments inside the train. Within
this project, a demonstration of
this simulation and verification
technology is being made for a He-
ating, Ventilation and Air-Condi-
tioning (HVAC) system.

At which stage is the project
now?
Safe4RAIL-2 started in October

2018 and will end in April 2021,
therefore, we are currently in the
middle of the project. We have fi-
nished the specification and de-
sign phases, and we are now im-
mersed in the development of the
prototypes, which we expect to fi-
nish by mid-2020 and thus proce-
ed to their integration in the de-
monstrators. The results generated
up to now are available as public
deliverables on the project website
also accessible through Shift2Rail
TCMS Technological Demonstra-
tor view.

“The technologies that
are being developed in
SafedRAIL- 2 will clearly
improve the innovation
and competitiveness of
the European railway
sector”

What will be the impact of the re-
sults of your R&D on the railway
sector?

The technologies that are being
developed in Safe4RAIL-2 will cle-
arly improve the innovation and
competitiveness of the European
railway sector, through the three
main axes of the project: the TSN
technology, which will increase the
robustness of the communications
within the train; the wireless tech-
nologies, which will add flexibility
to the configurations of the trains;
and the simulation and verifica-
tion environments, that will redu-
ce drastically the time and costs of
application development.

SafettRALe

lin
https://www.ikerlan.es

https://www.safe4rail.eu
http://www.shift2rail.org

o 5hift2Rail

This project has received funding from the European
Union's Horizon 2020 research and innovation
programme under grant agreement No. 826073. The
information and views set out in this document are
those of the author(s) and do not necessarily reflect
theofficialopinionof Shift2RailJoint Undertaking The JU
does not guarantee the accuracy of the data included
inthis article. Neither the JU nor any person acting on
the JU's behalf may be held responsible for the use
which may be made of the information contained
therein.
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https://safe4rail.eu/
https://projects.shift2rail.org/s2r_ip_TD.aspx?ip=1
https://projects.shift2rail.org/s2r_ip_TD.aspx?ip=1
https://projects.shift2rail.org/s2r_ip_TD.aspx?ip=1
https://www.linkedin.com/company/safe4rail-2/
https://twitter.com/SAFE4RAIL
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Jorge Nifez Fernandez-Vivancos, CEO de AdQuiver, y Néstor Rodriguez Miranda, director de operaciones

"Queremos ser el lider global en generacion
e ventas directas del sector turistico”

AdQuiver naci6é en 2016 en Las Palmas de
Gran Canaria para aplicar data driven marke-
ting al sector turistico. Su fuerte inversién en
I+D ha servido para desarrollar MoirAl, una
revolucionaria plataforma tecnolégica que uti-
liza la inteligencia artificial y el big data para
poner en contacto al usuario digital con el ser-
vicio turistico que busca y transformar su con-
sulta en una venta directa.

¢Como nacié la idea de aplicar la
inteligencia artificial al sector tu-
ristico?

AdQuiver nacid para dar servi-
cios de marketing al sector turistico
canario, y en nuestra evolucion em-
pezamos a desarrollar software pa-
ra potenciar las ventas, con una he-
rramienta que ya esta disponible y
con campanias en mas de veinte pai-
ses de Europa y América. Nos he-
mos convertido en un mix entre
agencia de marketing digital y em-
presa de desarrollo. La aparicion de
internet y de las aerolineas low cost
ha ido generando un cambio de pa-
radigma en el sector, donde la co-
mercializaciéon pasaba necesaria-
mente por los turoperadores. Las
aerolineas se convirtieron en el faro
del sector turistico, fue donde sur-
gieron estrategias como el revenue,
se potencié la venta online, etcéte-
ra. Desde entonces, los cambios de
habitos de proceso de compra de los
usuarios digitales en general, y del
turista en particular, han incremen-
tado la venta directa de las empre-
sas turisticas a pasos agigantados.

cQué tipo de clientes recurren a
los servicios de AdQuiver?

Tenemos clientes del sector turis-
tico, desde las grandes cadenas ho-
teleras hasta aerolineas, parques te-
madticos y compafiias de alquiler de
vehiculos, y también trabajamos
con administraciones publicas que
hacen un esfuerzo publicitario en
origen, donde se encuentra el turis-
ta que puede elegir ese destino, y
generando estrategias innovadoras
para compartir la informacién con
las empresas de ese destino para
mejorar sus ventas directas.

;Como combinan el papel de
agencia con el desarrollo tecnolo-
gico?

Tenemos dos lineas de negocio:
una de servicio, donde ejecutamos
todas las estrategias digitales para
mejorar las ventas de nuestros
clientes a través de la publicidad en
internet, y otra de producto, con in-
teligencia artificial y big data, que

es donde estamos desarrollando
MoirAl Esta plataforma es un con-
junto de sistemas capaz de almace-
nar, procesar y gestionar datos de
comportamiento y contexto de los
usuarios digitales para que, a través
de las audiencias y el conocimiento
que vamos obteniendo, mejorar los
rendimientos de nuestros clientes
asi como el conocimiento que tie-
nen de sus clientes. La informacién
nos sirve para mejorar la eficiencia
del presupuesto de nuestros clien-
tes porque nos permite impactar a
aquellas personas que de verdad
tienen necesidad del producto que
ofrecemos. Son millones de datos
los que tenemos que gestionar para
conseguirlo, y por eso es clave la in-
teligencia artificial.

Las dos lineas de negocio se retro-
alimentan y se complementan.
Exacto. Lo importante es que va-
mos implementando los desarrollos
en nuestro servicio. Trabajamos con
dos grupos de investigacion univer-
sitarios para desarrollar tecnologia
de vanguardia, y nuestros clientes
se van beneficiando en tiempo real,
y a un coste muy reducido porque
evitamos intermediarios. Y en un
futuro muy cercano también podre-

jo—

mos vender la tecnologia a empre-
sas que no requieren nuestros servi-
cios porque los hacen internamente.

¢En qué se diferencia MoirAl de
otras tecnologias con las que
compite?

Una diferencia muy importante es
que no es una tecnologia generalista
sino que estd especializada en el sec-
tor turistico, que tiene sus peculiari-
dades, y eso mejora mucho su efi-
ciencia. Al combinar big data e inteli-

""'I'Ad Cuiver
\

gencia artificial podemos llegar a una
gran profundidad de datos, con va-
riables que pueden servir para im-
pactar al usuario en un lugar y un
momento determinado, cruzando
datos del propio cliente (CRMs,ERPs,
etc) e introducir varibales de contex-
to que influyen en el comportamien-
to de compra, como su distancia al
aeropuerto, el cambio de divisas o si
esta lloviendo en su ciudad cuando
estd buscando un destino de sol y
playa. Otra diferencia muy importan-

te es que AdQuiver hace una estrate-
gia de first party data; es decir, traba-
ja con datos de sus propias audien-
cias, y eso permite que desde el mi-
nuto cero nuestros clientes obtengan
muchisimas visitas a su web de po-
tenciales clientes que se van cualifi-
cando con el tiempo. De esta forma
se aumentan las ventas directas y se
salvan amenazas que afectan, por
ejemplo, a la privacidad de los datos
cuando trabajas con datos cedidos o
comprados, aunque sean audiencias
muy cualificadas.

¢Qué recursos destina AdQuiver a
I+D?

Hemos sido beneficiarios de va-
rias subvenciones de alta tecnologia;
entre ellas, una del Gobierno de Ca-
narias, cofinanciada por Fondos Fe-
der, de mas de 150.000 euros. Tam-
bién hemos recibido 250.000 euros
del programa Neotec del CDTi (Cen-
tro para el Desarrollo Tecnoldgico In-
dustrial del Ministerio de Ciencia, In-
novacion y Universidades), que es la
joya de la corona para las empresas
tecnoldgicas de nueva creacion.
Ademas, de manera interna, desti-
namos mas del 30% de la inversién a
[4+D. Un tercio de nuestro equipo se
dedica al desarrollo de producto, son
gente muy cualificada, y ademas, co-
mo comentaba antes, invertimos di-
rectamente en dos grupos de investi-
gacién que nos ayudan a desarrollar
tecnologia puntera. No es habitual
que una startup espafiola invierta di-
rectamente en investigacién univer-
sitaria. AdQuiver tiene un proceso
de innovacion abierta y esa colabo-
racion, que este afio extenderemos a
otros grupos de investigacién, nos
aporta un conocimiento que, si tu-
viéramos que pagarlo o encontrar el
talento que lo desarrolla, nos saldria
mucho mas caro.

¢Cudles son sus objetivos de cara
al futuro?

La intencién de AdQuiver es ser
el lider global en la generacién de
ventas directas en el sector turistico
gracias a la inteligencia que esta-
mos desarrollando. Por otro lado,
tenemos la visién de ofrecer nuestra
plataforma como software, como
servicio, un Artificial Intelligence As
A Service (AIAAS) referente en el
sector programatico, integrado con
todas las grandes plataformas de
publicidad digital para que pueda
haber una versatilidad de uso.

Ad@uver

www.adquiver.es
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David Tajuelo Director general de NFON lberia

“El mercado empresarial quiere
unas comunicaciones fiables,
por eso estamos aqui”

El mercado de telefonia en la nube esta
creciendo constantemente. De 2017 a 2022,
las extensiones en la nube en Europa
aumentaran de 13 a 26 millones: si observamos
solo la cuota de mercado en Espana, alcanzara
el 12% en 2020. "Espana es uno de los
principales mercados de telefonia en la nube
en Europa y también un pais clave cuando se
trata de transformacion y digitalizacién y, por

tanto,

ofrece  mucho espacio para el

crecimiento”, explica David Tajuelo, Director
General de NFON lberia, a quien preguntamos
sobre su soluciéon de UCaaS.

NFON se refiere a la libertad de
poder decidir ‘qué, como y cudn-
do hacer lo que quieras con tus
comunicaciones de empresa...’
¢Una comunicacion empresarial
que no se desconecte nunca?

Si, pero no siempre. Si, en el sen-
tido de poder tener conectados a
todos los empleados en cualquier
momento y desde cualquier lugar;
pero no, en el sentido "leonino” de
la situacidn, sino en el sentido de
poder tener una comunicacién que
se pueda establecer desde cual-
quier dispositivo y en cualquier mo-
mento que se necesite, simplemen-
te disponiendo de una conexién a
Internet, ya sea via fibra, Wi-Fi, ra-
dioenlace 0 4G/5G.

Su propuesta es una solucion de
UCaasS en la nube...

Una solucién UCaaS en la nube
que acompaiie a las empresas en su
proceso de transformacién digital,
en la optimizaciéon del puesto de
trabajo inteligente o digital (como
se denomina ahora), segtin la ten-
dencia tecnolédgica del mercado,
apostando por la sostenibilidad del
planeta y la reduccién de la huella
de CO2, el teletrabajo y la multilo-
calizacion, la conciliacion laboral,
el ahorro de costes y la integracién
de las comunicaciones internas y
externas de una empresa en una
Unica plataforma. Creemos que to-
das estas razones son mds que sufi-
cientes para apostar por las solucio-
nes de NFON.

¢La base de su oferta es la plata-
forma Cloudya?
Correcto. Cloudya es ya la plata-

forma de referencia en varios paises
de Europa y ahora queremos que
también lo sea en Espafia. Ofrece
todas las prestaciones que puedes
esperar de una centralita tradicio-
nal, pero aportando ademas el va-
lor afiadido para aprovechar los
nuevos tiempos y tendencias: tele-
trabajo, puesto de trabajo inteligen-
te, movilidad... Siempre con la ma-
yor calidad de sonido, sin latencias
molestas, con una puesta en mar-
cha sencilla y asequible y con la ro-
bustez de una solucién de ingenie-
ria alemana.

¢Como funciona el servicio?

Es tan sencillo como conectar un
teléfono IP a la red y poder tener to-
das las caracteristicas de una cen-
tralita en tu escritorio fisico; o des-
cargar una app en tu terminal mo-
vil y poder disfrutar de esas presta-
ciones en un dispositivo. Y si no
puedes instalar nada en tu ordena-
dor por cuestiones de seguridad en
tu empresa, podras disfrutar de
Cloudya a través de WebRTC. Tan
sencillo como eso.

¢ Qué ventajas aporta su solucion?
¢Es ventajosa también en térmi-
nos de costes?

Flexibilidad, sencillez de uso, ro-
bustez y seguridad. Estos son los
cuatro pilares fundamentales de
nuestra oferta. La flexibilidad, tan-
to para poder hablar desde cual-
quier lugar y desde cualquier dispo-
sitivo como para poder dar de alta
y/0 baja extensiones en cuestién de
minutos. La sencillez de uso descri-
ta en la pregunta anterior. La robus-
tez de una solucién en la nube “Ma-

“Somos mas rentables
que cualquier solucion
de centralita tradicional,
pero nuestro focono es
ser los mas econdémicos
sino dar el mejor
servicio”

“Cloudyaesyala
plataforma de referencia
en varios paises de
Europay queremos que
tambiénlo seaen
Espafia”

de in Germany”, redundada fisica y
légicamente y con la menor tasa de
abandono del mercado. Y, por ulti-
mo, la seguridad de que no te van a
entrar en el punto clave de cual-
quier despliegue, que es el aprovi-
sionamiento de los terminales, gra-
cias a nuestro innovador sistema
2FA (Patent Pending) donde aplica-
mos la autenticaciéon por doble fac-

tor, evitando asi esas brechas que,
como sabemos, ya algunos fabri-
cantes estan empezando a suftir.

En cuanto a costes, por supues-
to somos mas rentables que cual-
quier solucion basada en centralita
tradicional, pero nuestro foco no es
ser los méas econdmicos, sino dar el
mejor servicio posible. Y para eso
no hay que escatimar. Todos los di-
as nos llegan quejas de posibles
clientes acerca del bajo nivel de
servicio de soluciones de la compe-
tencia, con caidas practicamente
diarias. Lo que solemos decirles es
que tienen el servicio por el que es-
tan pagando. Histéricamente hay
usuarios que siempre intentan con-
seguir las cosas “mds baratas” y la
crisis de los ultimos aflos, ademas,
lo ha potenciado. Creemos que po-
co a poco esto va virando y que
ahora se apuesta por una relacién
calidad-precio justa, no solo por el
coste de la solucién. Si asi es como
las empresas toman sus decisiones
a la hora de apostar por las comu-
nicaciones en la nube, las solucio-
nes de NFON son muy ventajosas;
si es el precio puro, no. Apostamos
por una solucién de calidad a un
precio razonable, creemos que el
mercado empresarial quiere unas
comunicaciones fiables, por eso es-
tamos aqui.

¢A qué tipologia de clientes la
orientan? ¢Qué nivel de acepta-
cion estdn teniendo?

Cualquier empresa puede ser
cliente de NFON. Cloudya es asi de
flexible y potente. Desde pequefias
tiendas con una tnica extension a
grandes corporaciones, donde ma-
nejamos Ordenes de extensiones
por encima de las 1000 extensio-
nes. Dicho esto, nuestro cliente ob-
jetivo es la pyme, concienciada en
la buena atencién al cliente, entre
50-500 extensiones, que necesita
de integracion entre su comunica-
cion externa (la PBX tradicional) y
las nuevas herramientas digitales
(CRM, Microsoft Teams...).

¢Prevén el lanzamiento de algun
nuevo servicio relacionado en
2020?

Si. De hecho, estas son nuestras
grandes apuestas para este 2020.
La integracién con la herramienta
lider en el mercado de la colabora-
cién, que es Microsoft Teams, para
aportar con nuestro producto NVoi-
ce una solucién de telefonia profe-
sional integrada en esta plataforma
de colaboracién. Y, por otro lado, la
posibilidad de aportar mayor cono-
cimiento del cliente integrando
Cloudya con el CRM de la empresa
a través de NCTI Pro. Sabemos que
ya en otros mercados estdn funcio-
nando fenomenal y pensamos que
también en Espafia seran dos pro-
ductos que prevemos tendran un
crecimiento muy interesante.

¢Qué estrategia de crecimiento
van a seguir en Espafia?

Somos una empresa enfocada al
canal y nuestros mas de 2.500 part-
ners por toda Europa son buena
prueba de ello. Precisamente para
fomentar el crecimiento del canal
en Espafia y Portugal, presentare-
mos durante Q1 2020 nuestro nue-
vo programa de partners, NGAGE.
Bésicamente, queremos crear una
gran familia de partners con los que
crecer de la mano. Para ello, acaba-
mos de cerrar acuerdos con dos
mayoristas histéricos y relevantes
en el mercado nacional, como son
Wifidom y SPC, que estamos segu-
ros que nos van a ayudar para que
este crecimiento sea exponencial y
en un entorno de confianza.

NFON

Cloud Telephone System

www.nfon.com
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Carles Romero Director sucursal en Espana JVCKENWOOD Europe B.V.

"Siempre intentamos obtener resultados

en I+D+i que consigan sorprender”

JVCKENWOOD es una corporacién con sede en
Yokohama (Japén), que nace de la adquisicion
en 2008 de JVC por parte de KENWOOD,
insignias ambas referentes en el disefo, la
fabricacion y distribucion de electrénica de

consumo,

comunicaciones

y equipos de

broadcasting. Tanto JVC como KENWOOD
llevan operando en el mercado espaiol mas de
30 afios, con productos orientados a multiples
sectores, desde la automocién y el audio hasta
las comunicaciones y las videocdmaras para uso

profesional.

JVCKENWOOD cuenta con una di-
latada experiencia y un fuerte po-
sicionamiento como marca a nivel
internacional ¢ Cudles son los valo-
res corporativos que dan proyec-
cion a esta compaiiia?

Nuestro grupo lo integran varias
compafiias que disefian y fabrican
multitud de soluciones para el mer-
cado; y contamos con marcas refe-
rentes, como KENWOOD, JVCy Vic-
tor, que son nuestros puntales para
expandir nuestras innovaciones y
soluciones.

Nuestro mayor conocimiento re-
side en el mundo del sonido y del
audiovisual, y nuestro valor es inno-
var siendo conscientes, en todo mo-
mento, de conseguir una sinergia in-
tegral entre ambos mundos. Aunque
no siempre es facil conseguirlo,
siempre intentamos obtener resulta-
dos que consigan sorprender.

La tecnologia, las comunicaciones
son los sectores que aglutinan los
mayores avances en cuanto a
desarrollo de nuevos productos
¢Qué importancia tiene la inno-
vacion en su corporacion?

¢Acaso hoy en dia quien quiera
sobrevivir puede hacerlo sin inno-
var? La innovacién es fundamental
y, alin mas, en una corporacién co-
mo la nuestra, con una amplitud de
mercados y productos tan grande.
Dicho esto, es cierto que dependien-
do del sector estas innovaciones
perduran mas o menos en el tiem-
po. Por ejemplo, hay mercados co-
mo el de los auriculares, que necesi-
tan una innovacion constante, prac-
ticamente en meses, mientras que
otros en los que participamos se
pueden permitir desarrollos o inves-
tigaciones mds prolongados. Sin
embargo, siempre tenemos puesto
el foco en la innovacién transversal
de todas nuestras divisiones y en cé-
mo unas pueden favorecer a otras.
En cuanto a las comunicaciones, es
cierto que las tecnologias estdn

avanzando muchisimo y existen
muchos protocolos distintos, pero
en nuestro sector auin no queda
claro cudl seré la tecnologia pre-
dominante: LTE, DMR, Te-
tra. Nosotros somos
muy fuertes en DMR
y tecnologias pro-
pias como NEXDE-
GE. Mi punto de vis-
ta es que todas pue-
den convivir porque
lo que ofrecen unas
no lo hacen las
otras.

¢Qué divisiones de
negocio forman la
actividad global de
JVCKENWOOD?
JVCKENWOOD
se compone de tres
grandes divisiones y
una de nueva crea-
cién. La de automo-
cién, que desarrolla multiples solu-
ciones para el sector automovilisti-
co, tanto en OEM como para after-
market; Public Service, que aglutina
todas las soluciones para el sector
publico e industrial e incorpora
nuestros sistemas de comunicacio-
nes KENWOOD, sistemas de seguri-
dad y audio profesional o solucio-
nes visuales para equipamientos
médicos (camaras endoscopicas 8K,
monitores para mamografia, asi co-
mo el Gazefinder, un sistema de de-
teccién  precoz
del  autis-
mo); y Me-
dia Service,
que opera a
través de
cuatro dreas
de negocio: el
audiovisual, que
acoge nuestros pro-
yectores de home cine-
ma o para simuladores,
nuestras videocamaras de
uso profesional, y las Con-

nectedCAM,; el drea de Lifesty-
le, que cubre nuestros auricula-
res, smartheadsets, speakers
y otros productos de la elec-
trénica de consumo; y la
unidad de negocio de Vic-
tor Entertainment, que es la
encargada de gestionar el
negocio de contenido dis-
cograficoy audiovisual.
La nueva Divisién DX se
cre6 hace un afio para en-
cauzar toda la innovacién
transversal que es capaz de
generar una corporacion co-
mo la nuestra y que, junta-
mente con las tecnologias di-
gitales y de Big Data, ya
cuenta con soluciones muy
innovadoras y ha proporcio-
nado resultados muy interesantes a
la corporacién. Actualmente, conta-
mos con soluciones telemdticas para
nuestras DashCam, con capacidades
de comunicacion para aplicaciones
relacionadas con seguros de auto-
mdviles, viajes compartidos y la in-
dustria del transporte por carretera.

¢En qué apartado es mds fuerte la
marca en el mercado espafiol?
Actualmente, nuestra divisién de

automocion en el aftermarket esta
estable y prevemos mantenernos asi
en los proximos afios, a pesar de que
el mercado del coche nuevo y de se-
gunda mano no esta viviendo sus
mejores momentos. En auriculares,
también vamos muy bien y superan-
do las expectativas; y en la unidad de
negocio de comunicaciones, vamos
creciendo paulatinamente. Espera-
mos que las nuevas innovaciones,
como el Tier Il y el S-trunk, nos ha-
gan mejorar la ratio de crecimiento
que llevamos y nos permitan entrar
en grandes infraestructuras como las
que ya hemos conseguido: Dorna
Sports, el organizador del mundial
de Moto GP y el nuevo aeropuerto
de Estambul han sido grandes hitos
para nosotros este tltimo afio.

KENWOOD Comunicaciones ofre-
ce la ultima tecnologia en el apar-
tado de seguridad laboral... ; Don-
de se concentran sus tiltimas nove-
dades?
Tier IIl y S-trunk son, como de-
cia, nuestras ultimas innovaciones.
Esta tecnologia permite monitori-
zar la actividad de sus usuarios e in-
formar en tiempo real a un centro
de control o a un colectivo predefi-
nido la ubicacién o la situacién del
riesgo del usuario. Por ejemplo, si
una persona se desmaya en su
puesto de trabajo, se cae o
presiona el botén
de panico, la
central o el
grupo prede-
finido puede
atender a la
persona a la
vez que acti-
var los proto-
colos que crea oportunos. Son inno-
vaciones perfectas para industrias,

cuerpos de seguridad e incluso ne-
gocios que requieran de un control
integral en materia de seguridad.

El servicio postventa y el servicio
técnico es imprescindible para que
los clientes saquen el mdximo ren-
dimiento a los equipos ;Cudl es la
respuesta de JYCKENWOOD en es-
te apartado?

Es imprescindible. Nuestros
equipos tienen un alto componente
tecnoldgico que requiere de conoci-
mientos muy especificos del sector y
la tecnologia. No solo se debe pen-
sar para qué Uuso se requieren nues-
tros sistemas de comunicaciones, si-
no también para quién. No es lo
mismo tener una instalacién en un
hotel, con terminales de uso libre,
que una infraestructura con repeti-
dores y terminales que cubra todas
las necesidades que nuestro cliente
necesita. Y es ahi donde muchas ve-
ces nuestros servicios técnicos de-
ben aportar un valor afiadido indis-
pensable para que el proyecto lle-
gue a buen puerto.

¢Cudles son los proximos retos y
objetivos de la sucursal en Espafia?

En los proximos meses, consoli-
dar el cambio directivo de la empre-
sa; y luego seguir afianzando nues-
tros distintos modelos de negocio en
el entorno de incertidumbre tan
grande en que vivimos, a la vez que
desarrollamos nuevos mercados y
nuevas propuestas de valor que se
adapten a las tendencias de futuro.
Un ejemplo es nuestra Divisién DX,
que espero que en los proximos afios
nos permita aportar soluciones in-
novadoras como las que ya estamos
aplicando en Japén.

www.es.jvckenwood.com
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Sergio Lomban Lage Vicepresidente de SGS Digital Trust Services

“Un mal consultor puede ser
la principal brecha de sequridad
para una empresa”

Tras casi siglo y medio de presencia en el sector como referencia en el campo de la certifica-
cién y los ensayos, SGS creé Digital Trust Services, su division especializada en la cibersegu-
ridad. Para conocerla con mas detalle, hablamos con su Vicepresidente, Sergio Lombén Lage.

¢Cudl es la actividad de SGS?

El grupo SGS es una multina-
cional de origen suizo creada en
1878 y que es lider mundial en el
sector de las inspecciones y ensa-
yos y la certificaciéon. La compa-
fifa, que da empleo a 95.000 per-
sonas, se ocupa de realizar cual-
quier tipo de ensayo que permita
establecer confianza entre el ven-
dedor, el comprador y el consu-
midor.

Y una de sus divisiones mds re-
cientes es la de ciberseguridad. ..
Asi es. SGS creé la divisién Di-
gital Trust Services para dar esos
servicios en el campo de las tec-
nologias de la informacién.

¢De qué manera?
Digital Trust Services divide su
actividad en cuatro grandes line-

SGS cuenta con
acuerdos con
universidades punteras
enelambitodela
ciberseguridad

as de negocio. La primera de ellas
es la certificacion de productos y
sistemas seguros. Para que la
gente lo entienda, lo que hace-
mos es garantizar que cuando
una persona o una empresa com-
pra un teléfono mévil, un orde-
nador o una aplicacién de soft-
ware, estos productos no tienen
vulnerabilidades sistemdticas.

La segunda gran linea de ne-
gocio es la de redes, comunica-
ciones y servicios en la nube se-

guros, que tiene como misién re-
alizar pruebas de seguridad en
paginas webs o redes corporati-
vas para que durante su uso sea
imposible saltarse las reglas de
configuracién por parte del ope-
rador de esa red cloud. El tercer
gran ambito en el que trabajamos
son los sistemas de gestion de la
seguridad de los procesos y las
personas. En la practica, eso su-
pone certificar que la empresa
tiene los procesos necesarios pa-
ra estar segura y las personas
adecuadas también para ello. Por
ultimo, la cuarta linea de negocio
es la que se ocupa de establecer y
certificar protocolos seguros de
gestién de los datos. Todo el
mundo utiliza algtn tipo de ser-
vicio cloud: Office 365, Google
Drive... ¢Quién te asegura que
desde la ultima vez que accediste

a un archivo hasta la siguiente,
ese fichero o documento no ha si-
do modificado? Lo que nuestra
divisién hace es, precisamente,
certificar que los datos no se van
a ver alterados ni usados de ma-
nera maliciosa.

Es decir, que lo que hacen es
transmitir confianza.
Confianza digital, para ser
mas exactos. Le pondré un ejem-
plo que seguramente ilustrara
muy bien lo que hacemos si usa-
mos un producto de consumo.
Cuando vamos al supermercado
o al colmado del barrio a com-
prar leche, confiamos a ciegas en
que ese producto cumple todas
las caracteristicas y procesos ne-
cesarios hasta llegar al consumi-
dor. Es mads, nadie se cuestiona
que no pueda hacerlo cuando, en

realidad, es muy dificil que un
gobierno o un estado puedan
asegurar que todos los producto-
res de leche cumplen con esos
protocolos y sistemas de seguri-
dad. Ahi es donde entran en jue-
go empresas como la nuestra.

¢Existe desconocimiento en esta
materia?

Lo hay, aunque cada vez se ha-
bla mds de ciberseguridad y las
empresas son mas conscientes.
De todos modos, cuando habla-
mos de servicios digitales hay
muchas organizaciones que no
saben que tienen que cumplir
unas ciertas normativas. En nues-
tro d&mbito de accidn, se esta po-
niendo en marcha ahora el Acta
de Ciberseguridad Europea, que
se ocupa de marcar los requeri-
mientos minimos requerimientos
que deben cumplirse para poner
un producto en el mercado.

¢Por qué cree que hasta ahora
no se regulaba?

Porque para muchas empre-
sas, en especial para las pymes, la
ciberseguridad no era una priori-
dad, sino que al hablar de siste-
mas informdticos primaban as-
pectos como la fiabilidad y sobre
todo, el coste de su implementa-
cién. Debemos desterrar la ima-
gen de los hackers como nifios de
15 afios que desde su habitacion
pasan el tiempo intentando acce-
der a una web de una empresa o
a un sistema interno. Eso ya no es
asi. Hoy en dia, el 80% de este ti-
po de ataques es obra de verda-
deras organizaciones criminales
relacionadas con otros delitos
graves como el trafico de perso-
nas, armas y estupefacientes.

¢Por qué crece el cibercrimen
organizado?

Primero, porque este tipo de
organizaciones ve en estas accio-
nes una forma rapida de hacer
dinero; segundo, porque muchas
empresas no saben muy bien a
quién recurrir cuando se encuen-
tran un problema de este tipo; y
tercero, porque tenemos un serio
problema global de legislacion
para atajar estos ataques en ter-
ceros y cuartos paises.

¢Qué medidas sugiere Digital
Trust Services para proteger a
las organizaciones?

Lo primero que hacemos siem-
pre es un diagndstico en forma
de ensayo en las sedes de las em-
presas para conocer sus vulnera-
bilidades y para saber cudl es su
nivel de madurez en el ambito de
la seguridad en tecnologias de la
informacion. A partir de ahi, el
cliente sabe que tiene que mejo-
rar y los conocimientos que debe
incorporar. No podemos olvidar
que si algo tiene el cibercrimen es
que las amenazas evolucionan y
cambian mucho. Por eso es una
buena practica repetir esos ejerci-
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cios de andlisis y de auditoria por
lo menos una o dos veces al afio.

Y reducir al minimo las posibles
brechas de seguridad.

Si, pero es preciso dejar algo
muy claro: no existe un sistema
que se pueda proteger al 100%,
como tampoco existe un sistema
que sea invulnerable per se. ¢por
qué? Pues porque rara vez las
empresas tienen un solo sistema
informatico, sino que poseen va-
rios servidores o varios progra-
mas que interactian entre ellos.
Por esa razén, el recurso mas em-
pleado y que proponemos habi-
tualmente consiste en buscar so-
luciones de monitorizacién per-
manente de las redes. En nuestro
caso disponemos de un activo
fundamental, un centro de ope-
raciones online situado en Ma-
drid que es una referencia a nivel
mundial. Con él podemos com-
parar el estado normal de una or-
ganizacién o de una red con el
momento en que se produce un
ciberataque, lo que permite a los
clientes reaccionar de una mane-
ra mucho mas rapida.

Digital Trust Services
cuenta en Madrid con
uno de los laboratorios
de referencia a nivel
mundial

¢Qué diferencia a la compafiia
de sus competidores?

Hay varios aspectos que nos
definen muy bien. El primero de
ellos es la independencia y la éti-
ca en la gestién de los datos del
cliente. Somos una empresa con
140 afios de experiencia recono-
cida como actores neutrales e in-
dependientes, casi un siglo y me-
dio en el que nos hemos ganado
la confianza de muchos sectores.
Ofrecemos una gran calidad para
este tipo de servicios porque, en-
tre otras cosas, no tenemos inte-
reses industriales; no nos casa-
mos con una tecnologia ni con un
sistema concreto, sino que nos
adecuamos a las necesidades de
cada cliente. Un segundo ele-
mento que nos define es que te-
nemos una capacidad certificada
para hacer las cosas. Somos un
player grande y estamos certifi-
cados por las principales agen-
cias lideres de la Unién Europea.
Y esto es clave para que una or-
ganizacion opte por nosotros, ya
que debe tener en cuenta que un
mal consultor puede ser la princi-
pal brecha de seguridad para una
empresa.

Antes hablaba de que las ame-
nazas evolucionan y cambian.
¢Qué propone la empresa para
compensar ese hecho?

Uno de los aspectos que nos
ha convertido en una referencia
es que somos lideres mundiales
en inversién en investigacion de
amenazas. Tenemos acuerdos

UNA INFRAESTRUCTURA
UNICA EN MADRID

El CyberlLab Madrid, es uno de los centros
de referencia globales en la red de SGS.
Desde sus instalaciones de seguridad, es-
te centro da cabida a un SOC (centro de
operaciones de Seguridad) que da cober-
tura mundial a clientes 24*365 dias al afio.
Desde bancos hasta gobiernos, los clientes
de SGS confian a este centro la monitoriza-
cién permanente de sus redes, para alertar

de ciberataques y sobre todo, de la posi-
ble pérdida de informacién de sus bases
de datos.

En este lugar también se encuentra un La-
boratorio de Ensayos en ciberseguridad
para hardware y software, que permite a
SGS, certificar desde dispositivos de alta
seguridad, hasta productos loT.

con diferentes universidades en
esta materia, como el que firma-
mos con la Universidad Tecnol6-
gica de Graz para crear el Cam-
pus de Ciberseguridad de SGS,
donde realizaremos investigacién
conjunta, pruebas y certificacio-
nes de ciberseguridad. Laborato-
rios como ese y como el de Ma-
drid nos ayudarédn a hacer frente
a las nuevas amenazas, porque
no podemos pensar que existe
una varita mdgica que convierta
en seguro a algo que no lo es.

¢Cudles son los retos de futuro
de SGS?

A nivel global, queremos po-
tenciar nuestra presencia en al-

gunas areas. Un ejemplo de ello
son los Estados Unidos, donde
abriremos en breve un nuevo la-
boratorio en San Antonio (Te-
xas). También estamos preparan-
do la llegada a Asia, donde que-
remos reforzar la estructura que
tenemos hoy en Taiwdn porque
se trata de un mercado muy im-
portante.

Si hablamos de Espafa, tene-
mos en Madrid uno de los labora-
torios lideres a nivel mundial en
el ambito del ciberseguridad que
no solo da servicio a nuestro pais,
sino a toda la estructura del gru-
po. El reto es, ahora que hemos
conseguido que la ciberseguridad
no sea una preocupacion solo de

las grandes empresas, enfocarnos
en las pymes para ofrecerles un
servicio de calidad basado en la
experiencia, la trayectoria, el co-
nocimiento técnico y toda la in-
fraestructura de investigaciéon y
desarrollo del grupo.

www.sgs.com

CONTACTANOS:
digitaltrustservices@sgs.com

CYBER

6 d B LAB
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Mario Garcia Cueto Director general de Aserta Espana

¢Por qué decidié Aserta abrir una
sucursal en Espaiia?

En México operan 6.000 empresas
espafiolas y muchas necesitan garan-
tias para poder participar en las licita-
ciones de la administracién. Una de
las razones por las que se abrid la su-
cursal de Espafia fue facilitar los tra-
mites sin necesidad de sortear el mer-
cado local. La segunda razon, utilizar
la capacidad otorgada en Espafia y en
otros doce paises en los que tenemos
presencia mediante acuerdos de rea-
seguro. Para venir a Espafia, el grupo
tuvo que cambiar de figura juridica,
la autorizacion para operar lleg6 en
octubre de 2017 de la mano de la
DGSFP y no fue hasta julio de 2018
cuando tuvimos el permiso por parte

“La inteligencia artificial va a suponer
un impulso para los seguros de caucién”

Aunque lleva menos de dos afios operando en Espaiia, el Grupo Financiero
Aserta tiene una gran experiencia en fianzas y seguros de caucién en Méxi-
co, su pais de origen. De ahi que en 2019, su primer ejercicio completo, se
colocara como lider de su segmento en nuestro pais. Durante la Semana del
Seguro que se celebra en IFEMA estos dias, expondra sus avances en inteli-
gencia artificial para generar nuevas oportunidades en el seguro de caucion.

de las autoridades mexicanas para
operar como sucursal. Hemos cerra-
do 2019 siendo los primeros del ran-
king espaiiol, segun ICEA, y también
nuestra matriz en México ocupa el
primer lugar.

¢Como han logrado liderar el mer-
cado en tan poco tiempo?

En Aserta damos lineas y con cargo
a ellas vamos emitiendo avales. Lo que
nos diferencia es que somos una de las
compaiiias con mayor capacidad, 350
millones por grupo, y, gracias a nues-
tro histdrico, tenemos la confianza de
nuestro cuadro reasegurador y las al-
tas calificaciones hacen que los benefi-
ciarios, también privados, admitan
nuestras garantias con seguridad de

solvencia. Los clientes pueden distri-
buir sus fianzas entre distintas compa-
nfas, pero cuando necesitan atender
cuantias relevantes tenemos una posi-
bilidad mayor de ser el jugador escogi-
do. Un ejemplo claro se da en la inge-
nierfa espafiola, muy bien considerada
en todo el mundo, que se adjudica
contratos de infraestructuras que de-
mandan nuestra actuacion como ase-
guradora de primera linea.

¢Los bancos no tienen una parte de
ese mercado?

Las grandes obras requieren de fi-
nanciacién y garantias técnicas y nor-
malmente la financiacién corre a car-
go de los bancos y fondos de inversién
y las garantias técnicas son emitidas

por las compafifas de seguros de cau-
cién o afianzadoras. También las enti-
dades bancarias pueden otorgar fian-
zas técnicas, pero la concentracion
bancaria ha reducido la capacidad de
financiacién de las empresas. Por eso,
para obtener mas financiacion banca-
ria, las empresas han derivado las ga-
rantias a las compaiifas de seguros.

¢Trabaja Aserta con empresas pe-
querias?

Los clientes pequefios nos impor-
tan mucho, porque ayudan a tener
mas disperso el riesgo. Nosotros da-
mos garantias nacionales e internacio-
nales, en contratos ptiblicos y priva-
dos, de obligacién de hacer y de obli-
gacion de pagar; en definitiva, todo lo

que convengan dos partes. Con la cri-
sis, los presupuestos del estado han
ido a la baja, y lo que hemos hecho es
acompanar a las empresas espafiolas a
las licitaciones internacionales y entrar
en otros segmentos, pero la pyme es
nuestro reto.

¢Como aspiran a transformar el fu-
turo del seguro de caucion?
Debemos adaptarnos a los tiempos
y buscar otras alternativas, ¢ por qué
no explorar lineas de negocio en el
consumo? Es un paso muy importante
porque se puede estudiar la solvencia
de una empresa pero es muy dificil es-
tudiar la de una persona. Aserta siem-
pre ha sido una empresa lider en tec-
nologia, y vamos a utilizar la inteligen-
cia artificial para optimizar nuestros
procesos y garantizar la solvencia de
las personas en diferentes productos.

W)Aserta.

aserta.com.es

Walter De Luna CEO de Ibero Capital Management

“Viabilizamos proyectos inmobiliarios que,
de otra manera, no encontrarian financiacion”

Creada por profesionales con extensa trayectoria en los sectores
inmobiliario y financiero, lbero Capital Management ofrece soluciones
de financiacién alternativa a proyectos de desarrollo inmobiliario en

Espana.

¢ Qué les llevo a crear Ibero Capital
Management? Tienen un acuerdo
firmado con el fondo de inversion
Oak Hill Advisors...

Si. A partir del afio 2015 empeza-
mos a constatar que, como conse-
cuencia de la crisis, en el sector pro-
motor faltaba mucho capital. Habia
muchos supervivientes, pero esa su-
pervivencia habia sido a costa de
adelgazar mucho. Por otro lado,
también tras la crisis, las entidades

"Cobramos cuando al
promotor le entra dinero;
y ponemos dinero
cuando al promotor le
hace falta”

bancarias estaban siendo mucho
mas restrictivas a la hora conceder fi-
nanciacién. En ese contexto, vimos
la oportunidad de crear un fondo de
financiaciéon a promotores, que se
plasmé en nuestro acuerdo de ges-
tién firmado con Oak Hill Advisors,
que ha dedicado 400 millones de eu-
ros a esta estrategia de inversion.

Crearon su fondo de financiacion a
promotores...

Si, de eso hace ya casi dos afios,
tiempo en el que se ha confirmado
nuestra tesis de inversion, siendo
muchas las posibilidades de finan-
ciacién de proyectos que se nos han
presentado, de las que obviamente
hemos seleccionado las que nos han
parecido més adecuadas. En apenas
dos afios, nos hemos posicionado co-
mo uno de los lideres de la financia-
cién alternativa en Espafia.

¢Con qué mision trabajan hoy, en
el marco de la financiacion alter-
nativa?

Con una doble misién: por una par-
te, la de atender a un sector empresa-
rial, el promotor, que estaba bastante
huérfano de financiacién; y, por otra,
desarrollar una férmula alternativa de
financiacién que apenas existe en Es-
pafia y que pensamos que contribuye
ala modernizacion de la estructura de
fuentes de financiacién en nuestro pa-
is. Desde Ibero Capital Management
ofrecemos una financiacién alternati-
va que ademas se adapta a la perfec-
cién a los proyectos inmobiliarios.

¢En qué sentido? ;Qué ventajas
ofrece Ibero Capital Management
al sector promotor frente a otras
formulas de financiacion?

En el sentido del propio disefio de
la financiacion. A diferencia de los

Bancos y de otros fondos de finan-
ciacion alternativa, apoyamos al pro-
motor desde el principio, soportan-
do la adquisicién de suelo y una
grandisima proporcion de los costes
de la promocidn, financiando toda la
obra hasta el final. Y no es un présta-
mo que haya que refinanciar a mitad
del proyecto, sino que se repaga con
las ventas. Nosotros cobramos cuan-
do al promotor le entra dinero; y po-
nemos dinero cuando al promotor le
hace falta, mimetizandonos con las
necesidades de financiacién en cada
momento.

¢Cudles son sus cifras hoy?

Actualmente tenemos compro-
metidos 120 millones de euros y, de
cerrarse una operacion que tenemos
encima de la mesa, hablariamos de
mas de 200 millones. Ahora estamos
financiando 900 viviendas en pro-
mocion en 8 proyectos, fundamen-
talmente en Andalucia y la Comuni-
dad Valenciana.

¢Cudles son los proximos objetivos
de Ibero CM para seguir aportan-
do valor?

Nuestra principal aportacién de
valor va a seguir centrada en viabili-
zar proyectos inmobiliarios que, de
otra manera, no encontrarian finan-
ciacién. Por otra parte, no descarta-
mos entrar en la financiacién de
otros productos, como puede ser la
vivienda de alquiler o activos tercia-
rios. Queda mucho por hacer y que-
remos hacerlo.

Ibero

Capital Management

www.iberocm.com
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Thibaut de Lataillade Director General de GetApp

"GetApp facilita a las pymes el crecimiento
a traveés de la digitalizacion”

GetApp es una plataforma online nacida para
ayudar a las pequenas y medianas empresas a
descubrir y elegir las mejores aplicaciones de
software para su dia a dia. Para conocer con
detalle cémo funciona, hablamos con su
Director General, Thibaut de Lataillade.

¢ Qué es GetApp?

Es una plataforma que tiene como
objetivo facilitar a la pyme el acceso
al software que necesita su negocio.
Y cuando hablo de facilitar me refiero
a que de un modo muy intuitivo y
sencillo permite al usuario descubrir,
comparar y elegir las mejores aplica-
ciones que necesita en cada caso.

¢Desde cudndo funciona la plata-
forma?

GetApp naci6é hace 10 afios en
Barcelona y hoy forma parte del gru-
po Gartner. En todo este tiempo he-
mos logrado ayudar a todo tipo de
empresas, desde un arquitecto autd-
nomo a cadenas de restaurantes, pa-
sando por salas de fitness o agencias
de marketing. En nuestro catdlogo de
11.500 productos distribuidos en
mas de 700 categorias es posible en-
contrar lo que mejor se adapte a cada
necesidad: software de gestion de
proyectos, de contabilidad, de recur-
sos humanos, de gestién de punto de
venta, CRM...

Con esa variedad, resulta indispen-
sable facilitar la busqueda. ..

Asi es. Y no solo por la variedad, si-
no también porque el usuario no tie-
ne por qué tener conocimientos técni-
cos para decidirse por una aplicacién
u otra. GetApp lo pone todo muy facil
gracias a que hemos apostado por ha-
cer la experiencia del usuario lo mas
agradable y sencilla posible. Quien
navegue por la web encontrard una
interfaz que le resultara familiar y he-
rramientas que le permitirdn compa-
rar las aplicaciones (hasta cuatro al
mismo tiempo), elegirlas en funcién
de sus funcionalidades y, sobre todo,
leyendo las resefias verificadas que
otros usuarios han redactado después
de utilizar el software.

¢La diferencia de GetApp es la expe-
riencia de usuario?

Cuando hablamos de una empre-
sa 100% digital como la nuestra, la
experiencia de usuario es clave. En
este sentido, se trata de un proceso
iterativo y continuo que comienza
desde el momento en que hacemos
mas facil la navegacion y prosigue
con la implementacién de herra-
mientas que se adecuen al nuevo
uso de las tecnologias, como son los
asistentes virtuales.

¢Se puede ir mds alld?

Sin duda. Continuamos desarro-
llando la plataforma de GetApp para
utilizar inteligencia artificial a la hora
de ofrecer las mejores recomendacio-
nes de software en base a las interac-
ciones y resefias de los propios usua-
rios. Vamos a seguir invirtiendo en téc-
nicas de machine learning y en nuevas
formas de interaccién como las bs-
quedas por voz, que ubican al usuario
en el centro de la cadena de valor y
adaptan el producto a sus necesidades.

Mediante eluso de la
Inteligencia artificial,
GetApp recomienda el
software adecuado alas
necesidades especificas
de cada pyme

¢cQué diferencia a GetApp de sus
competidores?

Ademads del amplio porfolio, un as-
pecto diferencial es que GetApp ha
desarrollado un motor de recomenda-
ciones que emplea la Inteligencia Arti-
ficial para sugerir herramientas TIC
en base al tamafio de la empresa, a su
sector de actividad y a otras variables.
Pero si hay algo que nos diferencia es
la aceptacion entre los usuarios y la
implicacién de estos con nuestra pla-
taforma. Para que se haga una idea, el
mes pasado superamos el millén de
resefas de software, todas ellas verifi-
cadas y reales. Tener esa cantidad de
opiniones es muy importante para el
comprador, ya que las resefias le ofre-
cen un elemento mds objetivo a la ho-
ra de tomar una decision.

¢Por qué se dirigen a las pymes?

Porque el mercado de las pymes
en Espafia engloba mas del 95% de
las empresas. Y, de ellas, el 70% se
mueve en el sector servicios. En con-
secuencia, la idea de estar mas digi-
talizados va de la mano con dispo-
ner de programas de software ya
que estos facilitan el trabajo. Noso-
tros queremos ayudarlas en el proce-
so de decisién.

Son una ayuda para la pyme y
también para el desarrollador...
A los proveedores de software les

ofrecemos acceso a una audiencia no

solo local, sino internacional. En Es-
pafia, compaiiias tecnoldgicas como
Travelperk, Lodgify, Vreasy (Kandle
Technologies Barcelona), TeamUp o
Star2Billing aprovechan el hecho de
estar listados en GetApp para hacer
crecer su cartera de clientes.

¢ GetApp tiene presencia global?

Si. Tenemos una gran presencia
internacional y la plataforma esta
disponible en siete idiomas. De he-
cho, entre nuestra plantilla encontra-
mos 28 nacionalidades diferentes y
un 50% de mujeres y hombres, lo
que nos enriquece mucho a la hora
de entender las caracteristicas de ca-
da pafs. Actualmente, nuestro mayor
mercado es América del Norte, pero
gran parte de nuestros esfuerzos se
dirigen a la expansion internacional,
tanto en Espafia como en otros mer-
cados globales en los que las empre-
sas estan afrontando su proceso de
digitalizacion. Latinoamérica es un
buen ejemplo de ello.

Y todo esto desde Barcelona...
Nuestras oficinas se encuentran
en el corazén de 22@, el polo empre-
sarial tecnoldgico de Barcelona, don-
de en menos de un afio hemos dobla-
do el niimero de empleados pasando
de 50 en enero de 2019 a casi 100 en
la actualidad. Siempre hemos aposta-
do por la integracion con nuestro en-
torno, lo que se plasma en diversas
acciones de colaboracién con la socie-
dad. Desde hace casi 3 afios ayuda-
mos a una ONG del Raval, Can Sala-
am, que dispone de un comedor so-
cial conocido como “El Chiringuito de
Dios” que sirve hasta 120 platos de
comida al dia. Desde GetApp les ayu-
damos recolectando ropa y productos
de higiene, mediante voluntarios que
acuden al comedor social semanal-
mente y realizando donaciones. En
2019 donamos mas de 100 kits de in-
vierno para sobrevivir en la calle.

¢Cudles son los proyectos para es-
te afio?
El principal proyecto es seguir con

la expansion internacional, en espe-
cial en América del Sur.

Ademaés y como las opiniones de
producto son muy importantes para
las pymes, tenemos planeado permi-
tir dejar comentarios de producto en
el idioma local para mejorar la expe-
riencia del usuario, ya que ahora mis-
mo solo pueden escribirse en inglés.
Por otra parte, vamos a realizar mejo-
ras en nuestro motor de btisqueda
con el uso intensivo de inteligencia
artificial y de nuevas herramientas
interactivas. Naturalmente, para dar
soporte a todos estos proyectos va-
mos a ampliar nuestro equipo con 40
nuevos en diferentes departamentos.

» GetApp

getapp.es
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Bienve Sielva CEO de Belike

"Ayudamos a las empresas a ser mas
competitivos con software a su medida”

Belike es una empresa tecnolégica valenciana
especializada en el desarrollo software, fun-
dada en 2013 por Bienvenido Sielva y José
Antonio Pascual. Se trata de un player de re-
ferencia nacional en transformacién digital
consolidado, gracias a la experiencia acumu-
lada con clientes nacionales e internacionales
durante los ultimos dos afios, con claro posi-
cionamiento en desarrollo de soluciones para
logistica portuaria trabajando para la Autori-
dad Portuaria de Valencia, entre otras corpo-

raciones maritimas.
responsable.

¢Como definiria Belike en pocas
palabras?

Belike es una empresa tecnoldgi-
ca especializada en el desarrollo de
software a medida. Nacimos para
ayudar a las empresas en sus proce-
sos de transformacion digital, cons-
truyendo software innovador para
que sean mds competitivas. A todo
esto y, pese a que no nos gusta defi-
nirnos como consultores, el hecho de
hacer software a medida hace que
también haya una cierta labor de
consultoria y asesoramiento.

¢De donde viene Belike?

El préximo mes de mayo cumpli-
remos 7 afos. José Antonio Pascual y
yo nos conociamos de haber trabaja-
do juntos durante 14 afios en dos
empresas anteriores y fue en la se-
gunda de ellas donde coincidimos
con un equipo de excelentes progra-
madores. Aquella firma tuvo proble-
mas y decidimos montar nuestro
propio proyecto sin saber demasiado
bien qué era lo que queriamos hacer,
pero teniendo muy claro que no que-
riamos vender humo como ocurre a
menudo en el sector.

cQué es eso de ‘show me the code’?
Aunque la empresa ha crecido,
nuestra cultura se ha mantenido y
reforzado desde el primer dia. Y lo
ha hecho a partir de ciertos manda-
mientos entre los que destaca el
‘show me the code’. Tenemos claro
que el eje de todo es que sabemos
programar, nos encanta hacerlo y
afrontamos cada proyecto como un
reto tecnoldgico. Lo hacemos, ade-
mas, de forma independiente, sin
casarnos con una tecnologia o con
un lenguaje concreto, sino eligiendo
en cada momento el mejor para ca-
da caso. Al margen de eso, intenta-
mos entender el negocio de cada
cliente con el que tratamos, lo que
significa estudiar cémo funcionan
las empresas y a partir de ahi actuar

Hablamos con su

con agilidad, flexibilidad y efectivi-
dad. Nos gusta divertirnos trabajan-
do y ser creativos a la hora de propo-
ner soluciones.

¢Como han sido estos afios para la
empresa?

Belike ha pasado por varias etapas
diferentes. Los primeros dos afos
arrancamos con un proyecto para
American Express que nos permitio
aprender, financiarnos y empezar a
definir qué es lo que queriamos hacer
a partir de una estrategia de prueba y
error. Obviamente, en aquellos pri-
meros dias hubo muchas cosas que
mejorar, pero al final vimos exacta-
mente qué es lo que queriamos hacer
y comprobamos que nuestro proyec-
to era viable. En los tltimos afios he-
mos tenido un fuerte crecimiento que
nos ha permitido pasar de las 6 per-
sonas que éramos en nuestros inicios,
alas 27 que somos hoy.

Bienve Sielva (CEO) y Jose Antonio Pascual (CTO). Fundadores de Belike

¢Cudles son las principales lineas
trabajo de Belike?

Tenemos tres grandes lineas de
trabajo. La primera es la de progra-
macién a medida, con la que naci-
mos y de la que procede todo nuestro
expertise. La segunda es el dato. El
dato es el centro de toda ecuacion en
cualquier proceso o servicio que ofre-
cemos, porque sabemos que es el
principal valor que cultivan los clien-
tes. Finalmente, la tercera gran drea
es el cloud. Pensamos que es un en-
torno muy potente que ofrece unas
enormes posibilidades, hasta el pun-
to que siempre que podemos se la re-
comendamos a los clientes por su efi-
cacia, su escalabilidad y porque tam-
bién es econémicamente mucho mas
rentable.

¢Trabajan para algtin sector con-
creto?

Cada cliente requiere una solu-
cién distinta y esa variedad hace que
podamos trabajar para cualquier sec-
tor y para cualquier tipo de negocio.

En estos afios hemos programado
para el sector de la banca, el inmobi-
liario, el logistico, el industrial, el de
marketing... A todos ellos les hemos
ayudado a ser mas competitivos a
través del desarrollo de software a
medida.

Se estdn especializando en logistica
portuaria...

La logistica portuaria es un sector
que fue pionero en el uso de la tecno-
logia y del software, pero también
hemos podido ver que con el tiempo
se ha quedado algo anticuado. Belike
se presentd al concurso organizado
por la Autoridad Portuaria de Valen-
cia (APV) para la creacion del nuevo
Port Community System (PCS). Fi-
nalmente lo ganamos y hace solo
unas semanas que finalizé el proyec-
to. Este trabajo nos ha permitido si-
tuarnos en el sector y ha hecho que
no solo la APV confie en nosotros, si-
no también que otros actores de este
ambito, como algunas navieras de
las més importantes, recurran a Beli-

ke para sus desarrollos. Su éxito nos
ha abierto las puertas a otras empre-
sas privadas que necesitan software a
medida.

¢Este proyecto marca un antes y un
después para Belike?

Sin duda, porque hemos pasado
de concebir el sector portuario como
una apuesta, a verlo con un enfoque
estratégico. Tanto que incluso esta-
mos investigando diferentes vias que
nos permitan dar servicios mas con-
cretos.

¢A qué se refiere?

Belike no tiene un producto pro-
pio, sino que todo lo hace a medida.
No obstante, el aprendizaje que esta-
mos teniendo en el &mbito portuario
hace que nos planteemos la posibili-
dad de desarrollar un producto espe-
cifico para este sector.

¢ Qué papel juegan las personas en
Belike?

Las personas son el inico activo
que poseemos. No tenemos un pro-
ducto tangible, sino que ofrecemos al
mercado el fruto del talento de nues-
tros desarrolladores; nuestro know-
how es su talento y procuramos cui-
darlo al maximo, tanto a la hora de
seleccionarlo como en las condicio-
nes de trabajo que ofrecemos. Siem-
pre intentamos que nuestro equipo
esté comodo y disfrute de su trabajo.

¢Cudl es su vision del momento de
transformacion digital que viven
las empresas espafiolas?

Creo que el momento actual se
puede calificar como dulce. Las em-
presas son muy conscientes de la ne-
cesidad de apostar por la digitaliza-
cién porque han visto que la tecnolo-
gia les ayuda a hacer mas faciles co-
sas que ya hacian y ven que no se tra-
ta de transformarse por transformar-
se, sino por el valor afiadido que su-
pone. Las grandes compaiiias lo tie-
nen claro y las pequefias, aunque
tengan menos recursos, también. Be-
like estara ahi para ayudarlas en ese
proceso.

¢Por eso su podcast La Revolucion
4.0?

Por eso y porque nos permite es-
tar en contacto con expertos de pri-
merisimo nivel del management y la
transformacién digital, que siempre
aportan una nueva mirada a los pro-
cesos y a nuestro entorno. La Revolu-
cién 4.0 no sabemos muy bien toda-
via si es un regalo para todos o un
termoémetro que nos indica la tempe-
ratura de determinados temas sobre
los que reflexionar con una mirada
tecnolégica, empresarial y, por su-
puesto, social.

belike.

www.belikesoftware.com
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Joaquin Edo CEO de Net Real Solutions

“Nos diferencia nuestra apuesta
por lainnovacion tecnolégica”

Desde que Joaquin Edo la fundé en 2001,
cuando sélo el 60% de los espafioles tenian
movil, Net Real Solutions se especializé en el
envio masivo de comunicaciones por SMS. NRS
estd registrada como operador para esta
actividad, y ofrece seguridad en el envio de

mensajes avalada por la ISO 27001.

¢Se puede decir que NRS es pio-
nera en marketing movil?

Es que lo somos. Desde Vila-
real (Castellén), donde tenemos
la sede, ya en 2001 ibamos a
Madrid para hacer presentacio-
nes a las grandes agencias de pu-
blicidad y explicarles cémo fun-
cionaba el marketing por SMS.
Poco a poco, ese mercado se fue
haciendo grande y empezamos a
crear las primeras plataformas
para el envio masivo. En aquella
primera época, el cliente nos en-
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viaba la lista de teléfonos fisica y
nosotros haciamos el envio. En
2003 lanzamos la primera plata-
forma de envio masivo de SMS,
que fue un boom, y las empresas
empezaron a hacer sus propias
comunicaciones. Desde el inicio,
esto se ha convertido en nuestra
principal linea de negocio, he-
mos ido creciendo y hoy somos
una empresa tecnolégica muy
innovadora; todas nuestras pla-
taformas son de desarrollo pro-
pio y todas giran en torno a los
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SMS como canal principal. Aho-
ra mismo somos uno de los acto-
res principales en el mercado del
SMS a nivel mundial.

¢Como contribuyen a que las
comunicaciones lleguen a su
publico objetivo?

Desde 2008, estamos registra-
dos como operadora en la Comi-
sién Nacional de los Mercados y
la Competencia para el envio de
SMS. Eso nos permite enviar si-
multdneamente grandes canti-
dades de mensajes a cualquier
operadora del mundo. En una
misma base de datos puede ha-
ber niimeros de diferentes ope-
radoras, y nosotros somos una
operadora intermedia que tiene
conexion con todas ellas. Tam-
bién ofrecemos comunicaciones
por mail, push app, push web y
voz interactiva, todas ellas con
desarrollos propios. Basicamen-
te, a través de nuestros sistemas
de desarrollo propio, tendemos
un puente entre las comunica-
ciones de las empresas y la re-
cepcién de los mensajes por par-
te de los clientes.

¢Como garantizan la seguri-
dad de los envios?

Todo nuestro trabajo lo hace-
mos bajo el paraguas de la maxi-
ma seguridad que nos avala la
ISO 27001. Somos la tnica pla-
taforma de envio masivo de SMS
que tiene ese certificado. Siem-
pre hemos estado a la vanguar-
dia de la seguridad en el trata-
miento de datos. Por ejemplo,
nos adelantamos a la entrada en
vigor del reglamento de protec-
cién de datos (RGPD), porque
detectamos una preocupacion

de nuestros clientes en torno a
este asunto, e introdujimos una
serie de mejoras en nuestra pla-
taforma para que pudiesen en-
viar un SMS con un formulario
para recabar el consentimiento
al tratamiento de datos.

¢Como emplean la tecnologia
para optimizar sus servicios?

Vamos implementando todas
las novedades en torno a tecno-
logias como el big data y la inte-
ligencia artificial con un equipo
de mds de doce desarrolladores
que, ademds, va mejorando las
plataformas y desarrollando
nuevos canales para dar respues-
ta a las necesidades que detec-
tan los equipos comercial y de
marketing.

¢Para qué tipo de clientes son
sus plataformas?

Nuestro perfil de clientes es
muy variado. Las plataformas
funcionan por autogestion de
forma muy simple, actualmente
tenemos mas de 17.400 clientes
activos en todo el mundo, desde
pequeiios auténomos que pue-
den enviar una comunicacién a
30 clientes cada tres meses hasta
grandes empresas que hacen 14
millones de envios al mes. La
mayoria de los clientes son del
sector retail, para campanas de
marketing masivo, y del sector
bancario y de seguros, que fue el
que nos impulsé a obtener la
ISO 27001. Pueden acceder a
nuestras plataformas desde cual-
quier parte del mundo y sélo tie-
nen que confirmar que tienen
los permisos para enviar comu-
nicaciones a su base de datos. A
las grandes empresas que tienen
su propia tecnologia les ofrece-
mos la integraciéon de nuestra
plataforma en su CRM para que
nos utilicen como canal de envi-
o0s, con una alta tasa de entrega.

¢Qué posibilidades ofrecen
vuestras plataformas de Mar-
keting?

Los clientes pueden crear sus
propias configuraciones. Por
ejemplo, se puede empezar con
una campaifa de email, utilizan-
do una plantilla o credndola de
forma sencilla, y establecer que
a los que no lo hayan abierto en
24 horas se les envie automati-
camente un SMS con un enlace a
la misma plantilla, y al que no
haga clic se le envia una campa-
fla de voz para recordarle que
tiene una oferta especial. El ob-
jetivo es que las campafias alcan-

cen a cada receptor en el mo-
mento mds apropiado y por el
canal de su eleccién.

¢Qué herramientas ofrecen pa-
ra medir el retorno de las ac-
ciones?

En el SMS trabajamos con re-
portes de entrega de las opera-
doras, y los convertimos en esta-
disticas. Con el email es igual,
con el reporte del servidor que
recibe el correo, y en el push app
y el push web lo hacemos con un
desarrollo propio. Al cliente le
damos dos posibilidades: ver las
estadisticas en la plataforma o
recibir la informacién en su sis-
tema para que genere sus esta-
disticas. Podemos decirle qué
usuario ha hecho clic en un enla-
ce, a qué hora, en qué sistema
operativo y desde dénde. Tam-
bién podemos darle una vision
general de la campaifla, inclu-
yendo el numero de personas
que han llegado a su tienda onli-
ne desde esta accién. Y en el ca-
so de Android, podemos propor-
cionarle incluso el nombre del
usuario, la edad y el género.

¢En qué se diferencian de sus
competidores?

Nos diferenciamos por ser
una empresa orientada al clien-
te, con el que trabajamos en re-
laciones de confianza, transpa-
rencia y seguridad. Buscamos la
plena satisfaccién de nuestros
clientes en dos aspectos: calidad
de servicio y precios competiti-
vos. Ademds, impulsamos el ta-
lento entre nuestros empleados
de todo el mundo y apostamos
por la innovacién tecnolégica.

¢Como van a evolucionar las
comunicaciones de marketing
en el futuro?

La barrera entre empresa y
usuario se ha roto porque los
consumidores estdn mejor infor-
mados y no quieren seguir reci-
biendo mensajes unilaterales, si-
no que demandan un canal de
comunicacién abierto en el que
las empresas estén abiertas al
didlogo de tu a td. Por eso esta-
mos trabajando en sistemas de
SMS de dos vias, que permiten
una respuesta de los usuarios. La
tendencia va hacia comunicacio-
nes mds breves, mas inmediatas
y en el canal en el que el cliente
quiere recibirlas, que fundamen-
talmente es un dispositivo mo-
vil. Curiosamente, el SMS se esta
convirtiendo en el canal por ex-
celencia para las comunicacio-
nes de empresa a usuario final,
porque son inmediatas, breves y
no resultan intrusivas como
otros canales que utilizan con
sus amigos.

www.nrs-group.com
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Judit Escudero Pérez Directora de marketing de Channable Iberia

"Somos la solucion mas potente para la creacion
de feeds y automatizacion SEM”

Con la proliferacién de tiendas online y de la
publicidad en internet, los anunciantes han
tenido que multiplicar sus esfuerzos para
mejorar su visibilidad online a través de
diferentes acciones de marketing. Para poner
en marcha muchas de estas acciones se
necesitan feeds. La aparicion en el mercado de
Channable ha permitido crear los feeds
perfectos y adaptados a cada plataforma, ya
sea una red de afiliaciéon, marketplace,
comparador de precios o red social.

¢Como nacié Channable?

Channable es una herramien-
ta holandesa y su oficina central
estd en Utrecht. Nacié en 2014
de la mano de tres socios que vie-
ron que apenas habia en el mer-
cado herramientas de gestién de
feeds que permitieran automati-
zar la creacion de catdlogos onli-
ne. Hoy somos mas de 100 em-
pleados y trabajamos en mds de
35 mercados, incluido Espafia. El
crecimiento en Espafia ha sido
tal que decidimos abrir oficina
en Logrofio el afio pasado. El po-
tencial que Espafia nos ofrece es
enorme y por eso queremos estar
cerca de nuestros clientes.

¢Como funciona?

Un feed es el catdlogo de las
tiendas online y recoge toda la
informacién de cada producto o
servicio, como el titulo, la des-
cripcidn, el precio y el stock dis-
ponible. Esta base de datos la
utilizan los anunciantes para
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muchas acciones de marketing
online, de tal forma que el inter-
nauta se encuentra el anuncio
de un producto en diferentes
plataformas. Cuando la empresa
quiere anunciar sus productos
en Facebook, venderlos en Ama-
zon o hacer una campaiia de re-
targeting con Criteo, se encuen-
tra con que tiene que adaptar la
informacién de su feed de pro-
ductos a las especificaciones de
cada plataforma. Hacerlo de for-
ma manual significa perder mu-
cha autonomia y rapidez, sobre
todo cuando tienes un catdlogo
muy amplio y dindmico. Imagi-
nate cambiar el precio de forma
manual en todos los canales ca-
da vez que hay un cambio en el
precio de tus productos o servi-
cios. Nuestro cliente crea sus fe-
eds de forma muy sencilla den-
tro de la herramienta, y desde
ahi puede gestionar redes de afi-
liacién, campanas display, social
ads, venta en comparadores de

channable

LA MEJOR SOLUCION PARA TUS FEEDS & CAMPANAS SEM

FILTRA

2500+
mas

channable

precios y en marketplaces, etc.
Tenemos conexién con mas de
2500 plataformas.

¢Qué ventajas ofrece vuestra
herramienta?

La palabra que mejor refleja
lo que hacemos es automatiza-
cién: el anunciante puede gene-
rar sus feeds de forma automati-
cay sencilla. La herramienta per-
mite ahorrar tiempo y dinero a
todos aquellos anunciantes que
venden sus productos por inter-
net, y también a las agencias de
marketing online que quieren
ayudar a sus clientes a agilizar
sus ventas online. También les
devuelve el control sobre la cali-
dad de la informacién que tie-
nen publicada en las diferentes
plataformas. Ademas, dado que
los feeds son dinamicos y refle-
jan cualquier cambio en el cata-
logo, el cliente se asegura de
mandar siempre la informacion
actualizada. Originalmente, la
herramienta nacié para la ges-
tion de feeds y luego se comple-
té desarrollando una herramien-
ta SEM que permite utilizar la
informacion del feed para crear
anuncios de texto dinamicos pa-
ra Google Ads y Bing. Estos
anuncios se actualizan automa-
ticamente con cualquier cambio
del feed. Con esta herramienta
SEM, el anunciante puede crear
miles de anuncios long tail con
una sencilla plantilla.

¢Y si hay un cambio de precio o
varia el stock?
Primero el cliente tiene que

importar su catalogo online a la
herramienta desde su tienda on-
line. Luego elige en qué canales
quiere anunciarse y vender (Go-
ogle Shopping, Facebook, Ama-
zon...). Con Channable genera
los feeds para cada uno. Estos fe-
eds se actualizan cada dia, vién-
dose reflejados todos los cam-
bios del catédlogo original en ca-
da una de las plataformas con
las que existe conexién. Si por
ejemplo un articulo se queda sin
stock se puede filtrar del feed.
Asi el vendedor evita pagar por
clics que no logran conversion.

¢Como se diferencian de sus
competidores?

La principal diferencia es que
no hay ninguna herramienta en
el mercado que se encargue a la
vez de la automatizacién de los
feeds y de las campafias SEM. Y
nuestro valor afiadido estd en
que ofrecemos soporte técnico
gratuito y en castellano, somos
de los més econdémicos en el
mercado y escuchamos a nues-
tros clientes para ir mejorando la
herramienta. Es muy intuitiva y
facil de utilizar. El cliente puede
optimizar la informacién del fe-
ed con titulos atractivos, aplicar
descuentos a determinados pro-
ductos... Con Channable todos
estos cambios en el feed se pue-
den hacer de forma muy sencilla
a través de unas reglas de causa
y efecto. Gracias a la perfeccién
en el feed se logra una correcta
categorizacién y mas visibilidad
para los productos, y eso lleva a
mads clics y una mayor tasa de

conversion. Ademas, Channable
cuenta con gestiéon de pedidos
para marketplaces para que los
pedidos lleguen directamente
desde el marketplace a la tienda
online del cliente. Todo esto con-
vierte a Channable es una herra-
mienta muy versatil para el mar-
keting digital.

¢Qué respuesta ha tenido
Channable en el mercado espa-
fiol?

Al principio la gestién de fe-
eds era un concepto desconocido
en Espafia. Sin embargo, actual-
mente las agencias de marketing
y anunciantes son conscientes
del gran potencial que tiene una
herramienta asi para mejorar to-
das las acciones de marketing
online basadas en feeds. Estamos
creciendo mucho y esa ha sido la
razon por la que hemos abierto
oficina en Espafia. Actualmente
estamos trabajando con las me-
jores agencias de marketing onli-
ne de Espafia y también con mar-
cas como Randstad, Samsung,
IKEA o Vodafone.

¢Puede destacar alguin caso de
éxito?

Rituals es una marca holande-
sa de cosmética y perfumeria
que tiene tiendas en muchos pai-
ses. Su problema es que tiene ca-
talogos muy dindmicos y en mas
de 17 idiomas, y gestionar toda
esa informacién manualmente
era muy complicado. Ahora utili-
zan Channable para crear los fe-
eds de Google Display y Google
Shopping, para hacer anuncios
en Facebook, y para hacer cam-
pafias SEM. Antes perdian mu-
chisimo tiempo para crear anun-
cios y keywords de forma ma-
nual y actualizarlos. Gracias a
Channable han creado campa-
fias diferentes para cada idioma
y ya lo tienen todo automatiza-
do. Han conseguido ser muchisi-
mo mas eficientes, con un 44%
mds de impresiones, un 55%
mas de clics y casi un 5% de tasa
de conversion, que es una mejo-
ra muy notable.

channable

www.channable.com/es
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Alt Bath

[ a nueva generacion en reformas de banos

La empresa espafola ha cautivado a hoteles y grupos inmobiliarios

porque realiza obras de calidad, sin molestias y en tiempo récord

1t Bath es un servicio

de reformas integra-

les de lavabos con dos

caracteristicas que le
han llevado al éxito en poco
tiempo: la velocidad y la ausen-
cia de molestias. Cuestiones no
menores si lo que se requiere re-
formar no es un solo bafio, sino
veinte o cincuenta. En esa tesitu-
ra se encuentran normalmente
los hoteles o fondos inmobilia-
rios. ¢ Como reformar sus lavabos
sin tener que cerrar el estableci-
miento?

Para lograrlo, Marian y Rosa
Altirriba, las fundadoras de Alt
Bath, cuentan con un equipo de
I+D que ofrece soluciones de
vanguardia que ahorran tiempo y
molestias. Por ejemplo, adoptan-
do una familia de materiales es-
peciales para ser utilizados en
elementos constructivos de ba-
fios. Son resistentes, toleran la
humedad y el cambio de tempe-
raturas y permiten su instalacién
rapida mediante paneles a medi-
da de cada bafio, lo que ahorra
obra y tiempo. O la Alt Bath Box,
que permite integrar un sanitario
suspendido sin tener que empo-
trarlo en la pared, evitando una
obra, regatas, canalizaciones...

“Ofrecemos una solucion ele-
gante, sostenible y préctica de
acuerdo con la imagen corporati-
va de cada establecimiento y lo
realizamos mediante una planifi-
cacién impecable del proceso de
construccion en nuestros talleres
y en su instalacién”, cuenta Ma-
rian Altirriba. Y es que una vez el
disefio esta decidido, el equipo
de Alt Bath planifica y comienza
la obra en sus instalaciones, y lle-
ga ya parcialmente realizada al
establecimiento de sus clientes,
donde pueden llegar a necesitar
solo 24 horas para acabar la ins-
talacion.

Esta sistemdtica revoluciona-
ria no le resta personalidad ni ca-
lidad al disefio ni a los acabados.
Su flexibilidad estética permite
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que se adapte a todo tipo de
disefios totalmente perso-
nalizados, ofreciendo tam-
bién la posibilidad de reali-
zar el proyecto y disefio de
interiores, o adaptarse al
proyecto que los clientes ya
tienen realizado. La compa-
tibilidad, ademas, es total y
absoluta con las distintas
marcas de proveedores
esenciales en un bafio, co-
mo las griferias o sanitarios.

Precisamente, el afio pa-
sado Alt Bath recibi6 el Pre-
mio a la Innovacién en Sis-
temas Constructivos, un
“estimulo para seguir avan-
zando y creando para el fu-

turo”, en palabras de sus
fundadoras.

Cadasuit

Marian y Rosa Altirriba, funcia

Las soluciones adoptadas
por Alt Bath han permitido
a cadenas y hoteles urba-
nos, que no cierran nunca
durante el afio, acometer
sus reformas sin perjudicar
a su actividad. O prestar sus
servicios para edificios de
obra nueva. Por este moti-
vo, las hermanas Altirriba
han dado un paso adelante
trasladando su exitoso mo-
delo de reformas de bafios
al conjunto del hotel, apar-
tahotel e incluso sector in-
mobiliario, de donde proce-
den. Y es que cuentan con
un equipo pluridisciplinar
que evita a sus clientes te-
ner que invertir tiempo con-
tratando distintos servicios.

Alt Bath se encarga de tareas tan
distintas como la albaiileria,
electricidad, fontaneria, revesti-
mientos, griferias, sanitarios y los
suministros.

Cadenas hoteleras con presen-
cia nacional e internacional ya
han confiado en Alt Bath, que
también ha reformado las insta-
laciones de pequefios hoteles sin-
gulares y con encanto.

alt bath

quick and smart bath system

www.altbath.com



