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César Hugas Gerente de Giropes

“Proporcionamos soluciones en todos los
componentes de un sistema de pesaje”

Francia, Africa y estamos potenciando
nuestro crecimiento en paises del cen-
tro de Europa.

Empresa lider en pesaje industrial con sede en
Vilamalla (Gerona), Giropes daba en 2019 un paso
muy importante en su consolidacién en el
mercado espafol con la compra de Basculas
Romero, lo que la posicionard como la empresa
mas importante de pesaje industrial en Espafia. La
siguiente entrevista nos acerca a su actualidad y

También realizaron un proyecto para
Naciones Unidas...

Si, un proyecto muy interesante y
un gran reto para nuestra empresa. Era
un volumen productivo muy grande,
de 35 basculas para ganado, 8 de las

objetivos de futuro.

¢Qué va a suponer para Giropes la
adquisicion de Bdsculas Romero?

Este movimiento da respuesta a la
necesidad de proporcionar un servicio
mas cercano y directo para instalacio-
nes en la zona central de Espafia. Con
las dos sedes, ahora Giropes podra dar
un mejor servicio logistico a sus distri-
buidores y clientes tanto del sur como
del centro de Espafia. Ademas, a nivel
de producto, la empresa se ha empeza-
do a introducir en los sistemas integra-
dos de produccién. Con la compra de
Basculas Romero y el know how de to-
do su equipo esperamos poder ampliar
esta y otras lineas de negocio.

La marca Bésculas Romero seguira
manteniéndose integrada en Giropes,
dandole mayor visibilidad y alimentan-
dose de las sinergias que se han
desarrollado estos tltimos afios a nivel
de organizacién, produccién, comuni-
cacién y red de ventas.

Nuestro principal objetivo ahora se-
rd poner en practica un plan de mejo-
ras e integracion para que los clientes
se beneficien de este movimiento de
manera significativa.

¢Se perfilardn como un proveedor de
soluciones integrales en automatiza-
ciones de las bdsculas de camiones?
Actualmente ya lo somos. Propor-
cionamos soluciones en todos los com-
ponentes de un sistema de pesaje, des-
de lo mas basico que serfa la misma
béscula con sus células e indicador de
peso, hasta el software de gestion, pa-
sando también por todo el sistema de

“Conlacomprade
Basculas Romero,
hemos completado un
afio lleno de nuevos
retos y proyectos que
llevaran a Giropes a un
nuevo estadioen la
consolidacion de su
crecimientoy
transformacion”

automatizacién que comporta. Secto-
res como el del reciclaje, triaje de resi-
duos o centros de generacion de bio-
masa y biogas son algunos de los prin-
cipales demandantes de estas automa-
tizaciones. Pero cada vez mds, agricul-
tores e instalaciones de otros sectores
con alto trafico de vehiculos necesitan
de estas mejoras para el control y traza-
bilidad en sus centros.

Con las ultimas instalaciones en Es-
pafia y en el extranjero, Giropes ha
conseguido una proyeccion impor-
tante como agente proveedor en este
tipo de instalaciones...

Si. Ultimamente se han realizado
proyectos que nos han dado mayor
visibilidad, pero ya llevamos afios
desarrollando este tipo de proyectos.
A partir de 2015 se potencié mucho
el presupuesto en I+D para poder dar

De izquierda a derecha: Jordi Ribalta (CTO), César Hugas (CEQO) y

Xavier Alonso (Dir. Produccion)
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Sede en Vilamalla

soluciones integrales como las que
llevamos proporcionando los tiltimos
anos, afadiendo unos departamen-
tos especializados en hardware, firm-
ware y software con los mejores pro-
fesionales que nos permiten conse-
guir grandes resultados.

Giropes ha sido acreditado por ENAC
para realizar sus propias calibracio-
nes para pesas y balanzas... ¢Les per-
mitird esto ofrecer un servicio mds
rdpido a sus clientes?

Se ha trabajado mucho para crear el
laboratorio Girlab de calibracién y en-
sayo que, efectivamente, en 2019 ha si-
do acreditado por ENAC para emitir di-
chos certificados para pesas y balanzas
con un rango de precisiones muy am-

plio. Esto nos permite ampliar nuestros
servicios y realizar estas certificaciones
para nuestros clientes.

cQué balance hacen del pasado
2019? Su proyecto estrella fue la ma-
cro instalacion de 23 bdsculas en el
puerto de Tema (Ghana)...

Este proyecto motivé mucho al con-
junto de la empresa y fue un reconoci-
miento al gran trabajo que se ha reali-
zado durante los tltimos afios. Atn asi,
sabemos que nos debemos a nuestros
distribuidores y no hemos descuidado
muchos proyectos de méas pequefio al-
cance, pero igual de importantes para
nosotros. Al final, somos una empresa
en constante crecimiento. Tenemos
muchos proyectos internacionales en

Linea de produccion en industria de envasado de anchoa

Planta de tratamiento de residuos
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cuales eran especiales para el pesaje de
camellos. Eso supuso tener que idear
un nuevo disefio de nuestra bascula,
que no estaba pensada para animales
de tal envergadura. Ademds, trabajar
con clientes de este calibre, que acaban
usando nuestros productos, es un ho-
Nor para nosotros y nos motiva a seguir
adelante, creciendo como empresa.

Y en el dmbito nacional ; Qué activi-
dad desarrollaron?

A nivel nacional, hemos tenido mu-
chas instalaciones de gran valor, tanto
para empresas industriales como para
puntos limpios. También hemos reali-
zado algun proyecto especial, como la
instalacion de 3 bésculas especiales pa-
ra ambientes marftimos en el Puerto de
Barcelona, que se suman a una instala-
cién de 11 basculas mas que hicimos
unos aflos atras. Aun asi, nuestro pro-
yecto mas interesante fue la instalacion
de 2 basculas puente en una de las
plantas de biomasa mas grandes del
sur de Europa, en Cubillos del Sil (Le-
6n). Trabajar con empresas relaciona-
das con las energias renovables siem-
pre es gratificante.

Por otra parte, este afio hemos te-
nido algunos proyectos de instalacion
de balanzas en lineas de produccién.
Estas lineas con mas de 20 opera-
rios/as se controlan y gestionan con
nuestro software que permite un siste-
ma de pesaje semi-desatendido e in-
cluso, monitorizar y gestionar las line-
as de produccién. Este afio se prevé
una ampliacién en muchas de las ins-
talaciones realizadas.

¢Cudles son sus objetivos para el afio
que ha empezado?

Con la compra de Basculas Romero
hemos completado un afio lleno de
nuevos retos y proyectos de dmbito in-
ternacional que deberdn llevar a la
empresa a un nuevo estadio en la con-
solidacion de su crecimiento y trans-
formacion.

A nivel de mercado, 2020 serd el
afio de asentar el nivel de ventas por
zonas geograficas. En 2019 hemos ex-
portado en mds de 58 paises, mayori-
tariamente en Europa y Africa, repre-
sentando el 55% de las ventas de la
compafifa.

Www.giropes.com
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Elodie Llanusa Directora de Méarquetin de Opiniones Verificadas

"Todas las empresas necesitan gestionar
su reputacion online”

Opiniones, reseias, estrellas... Cada dia nos
fijamos més en lo que dicen otros clientes en la
red a la hora de comprar un producto o
contratar un servicio, pero jcémo sabemos si
son ciertas? Es mas, ;cémo pueden ayudar a la
propia empresa? Opiniones Verificadas, que
forma parte del grupo Netreviews, nacié en
2012 para ayudar tanto a consumidores como
a empresas a mejorar sus experiencias de

compraventa.

Cuando queremos comprar al-
go a través de internet, nos fija-
mos mucho en las valoraciones.
¢Hasta donde llega esta depen-
dencia?

Ahora mismo llega a todos los
sectores y a todos los publicos. Al
principio de Opiniones Verifica-
das, nos centramos en las e-co-
merce, pero ahora mismo esta-
mos implantados tanto en tien-
das online como en tiendas fisi-
cas, empresas de servicios... To-
das las empresas necesitan ges-
tionar su reputacién online y con
Opiniones Verificadas todos los
actores saben que son resefias re-
ales de clientes reales.

Son como las recomendaciones
de los amigos...

Si, pero también es mas que
eso. Las opiniones de los clientes
no solo ayudan a los consumido-
res a elegir entre un producto o
servicio y otro, sino que también
ayudan a las empresas a mejorar,
ya que conocen el feedback con
una informacién que antes no te-
nian: conocen sus puntos fuertes
y también saben dénde deben
mejorar. Esto explica muy bien la
evolucién que ha tenido nuestra
solucién: al principio las e-co-
merce solo querian visibilidad,
pero con el tiempo se ha transfor-
mado la necesidad y ahora se
dan cuenta que también necesi-
tan entender al consumidor y
mejorar aquellos pardmetros que
no estan funcionando bien. Y lo
mismo ocurre con los negocios fi-
sicos, que necesitan conocer la
opinién de sus clientes.

Y vosotros conseguis estas opi-
niones verificadas para vues-
tros clientes. ; Como funciona?
Lo primero que me gustaria
destacar es que son opiniones au-
ténticas de clientes auténticos. Y
esto es muy importante, ya que
sino no podriamos tener una fo-
tografia real de las transacciones.

A partir de aqui, funcionamos
con un software que se instala en
la web de cada empresa y que en-
via un mail al cliente, completa-
mente personalizable, para cono-
cer su opinién de la compra que
acaba de realizar. Nosotros reci-
bimos la informacion, enviamos
estadisticas a la empresa e inde-
xamos estas opiniones en Goo-
gle. Somos proveedores oficiales
del buscador, por eso aparece con
estrellas y el logotipo de Opinio-
nes Verificadas.

¢Esto no puede provocar un
aluvion de criticas negativas?

No, las criticas negativas, si las
hay, la empresa ya las tiene. Los
clientes contentos (que son la
mayoria) generalmente no dejan
reseflas si no les animas a hacer-
lo. Pero los clientes que han teni-
do una mala experiencia, si, y
perderan el tiempo que sea nece-
sario en hacerlo. Nosotros hace-
mos una solicitud activa, es decir,
mandamos un correo al 100% de
los clientes, con lo que consigues
que muchos de los que han teni-
do una buena experiencia, den su
opinion. Esto sube las estrellas y
la valoracién, lo que provoca mas
visibilidad, que mds gente visite
nuestra tienda, que aumenten las
ventas...

Ademds, es importante pre-
guntar en el momento adecuado:
unas gafas de sol te las pondras el
mismo dia de la compra, pero
una botella de vino quizds no la
descorches hasta al cabo de 15
dias, por eso nos ponemos de
acuerdo con el cliente para saber
cuando se tiene que enviar el
cuestionario de valoracién.

Es logico...

Y no se debe pensar solo en
tiendas digitales, por ejemplo, es
una gran herramienta para fran-
quicias o empresas con muchos
puntos de venta fisicos, ya que
pueden conocer, en tiempo real,
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estadisticas detalladas de cada
uno de estos puntos, como los
productos mas o menos vendi-
dos, la atencidn al cliente o si los
valores y nombre de su marca es-
tan siendo respetados. Seria co-
mo lo que antes se conocia como
un mysteri shopper, pero con mu-
cha mds informacién, ya que no
es un unico cliente en un dnico
punto, sino que son todos los
clientes de todos tus puntos. Si
ves que, haciendo cambios en
uno de los establecimientos, la
nota sube, puedes decidir imple-
mentarlos en los otros.

¢Qué tipo de empresas son las
que mds solicitan vuestro soft-
ware?

Ahora mismo no hay un tipo
de empresa en concreto, ya que

para todas es necesario conocer
su situacién ante los consumido-
res. Una de nuestras grandes vir-
tudes es que hemos sabido lo que
querian y necesitaban nuestros
clientes y nos hemos adaptado
para ofrecerles las soluciones
mas idéneas. Gran parte de las
decisiones de compra se toman a
través de internet, aunque com-
pres en un punto de venta fisico.
Si buscas un mecanico, consultas
a Google, una agencia de viajes,
seguros, calderas... Todo pasa
por la red, por eso es tan impor-
tante tener valoraciones positivas
y verificadas. Y también es nece-
sario conocer las negativas para
poder mejorar y dar un mejor
servicio al cliente para que estas
opiniones favorables sigan cre-
ciendo.

“Unaempresa con
muchos puntos de venta
fisicos puede conocer, en
tiempo real, estadisticas
detalladas de cada uno
deellos”

“Ungrupo inversor ha
invertido 32M de euros
que nos permitiran mas
expansion anivel
internacional”

Estdis en Espana, Francia, Ber-
lin, Miami, Brasil... ;:como ha
sido este crecimiento?
Empezamos en Marsella y
ahora tenemos equipos en estos
paises, pero estamos presentes en
mds de 40 con mds de 6.000
clientes. Opiniones Verificadas se
utiliza en los paises de habla his-
pana, en el resto el nombre estd
traducido al idioma del pais. El
objetivo es seguir creciendo inter-
nacionalmente, con nuevas ofici-
nas en Italia, Portugal, Alema-
nia... Para ello, y gracias al buen
trabajo y a la influencia que tene-
mos en los mercados, un grupo
inversor ha confiado en nosotros
y ha invertido 32M de euros que
nos permitirdn esta expansion.

www.opiniones-verificadas.com
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Alex Zieme Gerente y fundador de Market Control Strategists

"Aportamos transparencia para saber lo
gue pasa con tus productos en el mercado”

Visitas, campanas, pro-
blemas, y kilémetros...
El mundo del represen-
tante en la calle esta re-
pleto de imprevistos y
de muchas variables.
Antes, solo las grandes
corporaciones podian
permitirse los equipos
necesarios para organi-
zar y ayudar en estas ta-
reas. De la necesidad de
una herramienta accesi-
ble a todas las empresas
nacid, en 2010, Market-
Control, que permite el
reporte en tiempo real
de las visitas, asi como la
optimizacién de rutas y
la toma de datos de
mercado..

Vuestra herramienta hace mds fd-
cil la vida comercial...

Si, pero también aporta transpa-
rencia de lo que realmente esta pa-
sando en el mercado con los pro-
ductos de la empresa: puedes saber
qué funciona y qué no, asi como
qué representantes trabajan mejor
el producto o la manera con la que
optimizar las visitas y las rutas,
ahorrando en tiempo, gasolina y re-
duciendo el estrés. Esto, con una ta-
bla de Excel o con una aplicacién
tradicional no se puede hacer. He
conocido muy pocos comerciales
que sean malos en su trabajo, el
problema es que quizas la ruta esta-
ba mal planificada o no ponian el
enfoque que desde la empresa se
necesitaba.

Hay quien envia fotos por What-
sapp de las tiendas, pero, es una in-
gente cantidad de imagenes que se
tienen que catalogar. Cuando nece-
sitas consultar imagenes al cabo de
un tiempo, es casi imposible. Lo
mismo pasa con la informacién:
tradicionalmente, cuando el repre-
sentante terminaba sus visitas, te-
nia que hacer un informe de todo lo
ocurrido durante el dia, con lo que
alargaba su jornada laboral o iba a
costa de horas en las que podian es-
tar haciendo mds visitas. Con Mar-
ket-Control se hace directamente
desde la tienda y se ahorra en tiem-
poy dinero.

Pero esto no es nuevo, ;verdad?
No. Grandes multinacionales,
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como Coca-Cola, lo llevan haciendo
desde los afios 80, pero los equipos
eran muy costosos, se debia tener
un equipo de servicio técnico exper-
to en informatica... Nosotros pro-
porcionamos una herramienta al al-
cance de cualquier pequefia empre-
sa y, ofrecemos el soporte, por lo
que, ante cualquier incidencia o du-
da, nos llaman y se la solucionamos.

iEn contacto siempre con el cliente!

Por supuesto, porque esta tam-
bién es la base de nuestra herra-
mienta, que tiene que ir evolucio-
nando y cambiando conforme lo
que pide el mercado. Y no hay na-
die mejor para saber qué aplicacio-
nes se deben implementar o mejo-
rar que los que la utilizan cada dia.
Escuchar sus dudas y sugerencias
es clave a la hora de ser cada dia un
poco mejores.

A dia de hoy, ¢qué podemos en-
contrar en vuestra herramienta?

Hay que diferenciar, por un lado,
lo que utilizan los representantes
que estan a pie de calle y, por el
otro, lo que se encuentra quien ana-
liza los datos.

Para los representantes, lo que
hemos hecho es minimizar la buro-
cracia ya que con pocos clics dispo-
nen de toda la informacién de cada
visita hecha en el mismo punto de
venta. También tienen toda la infor-
macion del cliente a su alcance: qué
ha comprado, cuanto, cuando, da-
tos demogréficos de la zona... Ade-
mads, estamos implementado cada
vez mas funcionalidades regidas
por inteligencia artificial, por ejem-
plo, tengo que hacer estas visitas,
¢cudl es la mejor ruta? ;O con los
datos que tengo, qué productos
pueden interesar y a quién? Tareas

“Market Control tiene
que ir evolucionando y
cambiando conforme o
que pide el mercado”

“Laherramienta de
Market Control minimiza
costes y aumentala
transparenciay la
eficiencia”

que antes llevaban horas, ahora las
tienes hechas en 30 segundos. Tam-
bién hay un apartado para la toma
de pedidos, pero lo utilizan cada
vez menos empresas porque el mer-
cado estd cambiando.

ZA qué te refieres?

Hace unos 10 afios que se empe-
zaron a reducir los equipos comer-
ciales que recogian pedidos ya que,
por teléfono o Internet, con mucho
menos personal y costes, se podia
hacer el mismo trabajo. Esto ha pro-
vocado que el perfil comercial tradi-
cional esta desapareciendo. Ahora
esta apareciendo una nueva figura,
la del representante, que no solo se
encarga de vender sino de dar visi-
bilidad a la marca. Las empresas, es-
pecialmente las que miman su pro-
ducto, se dieron cuenta que no sabi-
an cémo estaban en el mercado por-
que ya no tenfan un contacto direc-
to y personal con sus clientes, asi
que volvieron a salir a la calle, no
tanto para vender, sino para mejo-
rar el posicionamiento de los pro-
ductos en los puntos de venta.

Entiendo. ;Y las funciones para
los analistas?

Tener representantes que visitan
los puntos de venta es una inver-
sién importante, por eso, hay que
aprovechar al maximo estas visitas.
Gracias a bases de datos de puntos
de venta, los responsables pueden
consultar qué tiendas hay en cada
zona para optimizar la cobertura de
mercado. Y toda la informacién que
recogen los representantes va a una
base de datos para que los respon-
sables la puedan consultar, cambiar
lo que no funciona o reforzar lo que
esta funcionando.

Empieza un nuevo aio y Market-
Control ya tiene una década, ¢ qué
esperdis para este 2020?

La verdad es que no somos de ha-
cer planificaciones a largo plazo.
Empezamos creando una herra-
mienta para Biocentury y el boca-
boca nos trajo clientes de Espafa y
también de Alemania. Clientes mul-
tinacionales como Compo o Ferrero
Ibérica nos permiten desarrollar me-
joras continuas cada dia y ahora te-
nemos clientes en toda Europa. Las
expectativas para este afio son muy
buenas, pero queremos dar un em-
pujon, acabarnos de abrir al resto
del mundo y posicionarnos bien.
Respecto a la herramienta, no creo
que haya cambios sustanciales sino
mejorar cada dfa la experiencia de
los usuarios y adaptarnos a sus nece-
sidades.

www.market-control.com
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Marcelo Nifez Country Manager para Espafia y Portugal de MakeMeReach

“Ofrecemos una tecnologia y un servicio proactivo que
mejoran la performance de las campaiias digitales”

MakeMeReach ofrece

una solucién Saa$S para

la gestion de publicidad en plataformas
digitales. Para conocer su trabajo con mas
detalle, hablamos con Marcelo Nunez, Country
Manager de la empresa para Espana vy
Portugal.

¢Cudles fueron los origenes de la
empresa?

MakeMeReach se cred en Fran-
cia en 2009 y en 2015 fuimos
comprados por el grupo Perion,
una empresa israeli que cotiza en
el indice Nasdaq. Ese mismo afio
abrimos una oficina en Barcelona
y actualmente también tenemos
presencia en Paris, Nueva York,
Kiev y Tel Aviv. Nuestra actividad
se centra en ofrecer una soluciéon
SaaS que permite gestionar de
manera centralizada las campa-
fias publicitarias en Facebook, Ins-
tagram, Twitter, Snapchat, Goo-
gle y Pinterest, empresas de las
que somos partners oficiales.

cQué ofrece MakeMeReach a
esos partners?
La cantidad de anunciantes

Perion

que se promocionan en estas pla-
taformas es enorme, de manera
que al ser un partner oficial pode-
mos proporcionar apoyo tecnolo-
gico y humano a sus clientes para
que optimicen al méximo sus in-
versiones publicitarias.

¢Qué ventajas aporta el centrali-
zar toda la publicidad digital en
una tnica plataforma?

En primer lugar, nuestra tecno-
logia unifica procesos en la crea-
cién de campafias, lo que simplifi-
ca las cosas porque el usuario no
tiene que ir credndolas una por
una en cada plataforma. Por otro
lado, con nuestra plataforma es
posible optimizar los anuncios de
manera automatica y con ayuda
de inteligencia artificial, y tam-
bién permite crear reportes cross-
network para tener una visiéon de
global de toda la actividad publi-
citaria digital.

Estd muy de moda hablar de in-
teligencia artificial pero, ;qué es
lo que ofrecéis exactamente?
Existen muchos algoritmos de
inteligencia artificial que toman
decisiones por ti manera opaca,
sin embargo nosotros pensamos
que es el ser humano quién tiene
que estar en el centro de la toma
de decisiones, por lo que nuestro
algoritmo lo que hace es identifi-

car oportunidades de mejora, las
medimos y analizamos el poten-
cial, y dejamos que sea el huma-
no quién decida qué ejecutar y
qué no. Ademads nuestro algorit-
mo mira la optimizacién del
anunciante en su conjunto, no
por cada una de las redes de ma-
nera independiente, por lo que
también lanzamos recomendacio-
nes cross-network.

¢Donde aporta MakeMeReach
valor?

No nos limitamos a hacerlo a
nivel tecnolégico con nuestra pla-
taforma, sino que también hace-
mos la labor de consultores y eje-
cutores para nuestros clientes.
Ofrecemos un servicio cercano y
proactivo que permite mejorar la
performance de nuestros clientes
gracias a la experiencia en publi-
cidad digital que acumulamos
desde hace mds de 10 afios.
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La plataforma centraliza
la gestion dela
publicidad digital desde
un unicolugary la
potenciagraciasala
inteligencia artificial

Hablando de clientes, ¢a qué ti-
po de empresas ofrecen sus ser-
vicios?

Tenemos clientes de todo tipo,
tanto grandes agencias de me-
dios y agencias independientes,
como anunciantes directos que
gestionan la publicidad en inter-
no. En cuanto a sectores, tene-
mos una gran presencia en el re-
tail y el eCommerce, pero tam-
bién tenemos clientes de finan-
zas, seguros, ocio, automocion,
moda y lujo... El factor comun
que une a todos nuestros clientes
es su inquietud por escalar y por
sacar el maximo provecho de su
inversién publicitaria.

¢ Qué es lo que estos clientes soli-
citan con mds frecuencia?

Hay tres aspectos fundamenta-
les: transparencia a la hora de leer
los datos, una tecnologia que les
haga ganar tiempo y mejorar la
performance, y un soporte huma-
no rapido y proactivo.

En ese contexto se enmarca su
nuevo lanzamiento...

Asi es. Hemos creado un nuevo
modulo de planificacién de cam-
pafias que ya estd en marcha y
gracias al que nuestros clientes
podran ahorrar intercambios in-
terminables de email con sus

MakeMeReach es
partner oficial de
Facebook, Instagram,
Twitter, Snapchat,
Google y Pinterest

agencias, centralizar toda la co-
municacién para evitar posibles
errores con los diferentes interlo-
cutores y crear directamente las
campafias una vez que la planifi-
cacion sea validada.

MakeMeReach nacié de la mano
de Facebook, una red social, y si-
guen en ese entorno, pero ;se
han planteado nuevos retos con
otros protagonistas del eCom-
merce como Amazon?

Claro que si, es por ello por lo
que hemos afiadido muchos otros
partners y es por lo que también
estamos incorporando Amazon y
Linkedin. De hecho, en ambos ca-
sos funcionan ya las prestaciones
de reporting.

¢Cudles son los retos de futuro
de la empresa?

Nuestro objetivo es continuar
desarrollando nuestra plataforma
para seguir permitiendo a nues-
tros clientes automatizar y optimi-
zar todas las campafias publicita-
rias online en un solo lugar y, so-
bre todo, hacerles ver que cuentan
un equipo de expertos cuyo tinico
objetivo es ayudarles a maximizar
la eficiencia de sus anuncios.

¢Los consumidores seremos sor-
prendidos con nuevas férmulas
comerciales dentro del entorno
digital?

Estoy seguro de que todavia no
estd todo inventado. Ahi tenemos
TikTok que esta apretando fuerte
en varios mercados internaciona-
les y otros que irdn naciendo.
Nuestra intencién es estar al dia
para poder ofrecer a nuestros
clientes soporte también con esas
nuevas férmulas.

[r

makemereach

www.makemereach.com
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Xabier Etxeberria Director de negocio y socio fundador de Xabet Digital Solutions

"Puedes tener la ultima tecnologia pero
si no transformas tu inversion en euros,
no seras mejor”

Fundada a principios de 2018 por Alberto Conde
y Xabier Etxeberria, Xabet Digital Solutions retine
la amplia experiencia de ambos en puestos de
direcciéon de importantes compaiias. En sus
inicios, optaron por abrir un nicho de mercado en
la tecnologia aplicada a la salud, pero pronto
tuvieron que abrir el abanico y dar respuesta a
sectores como la energia, la automocién y la
industria alimentaria, que no querian dejar escapar
su talento en la aplicacién de herramientas para la
transformacién digital y la implantacién de la

industria 4.0.

¢Por qué dejaron sus puestos di-
rectivos para emprender su pro-
pio negocio?

Nos pareci6 que era un momen-
to adecuado para hacer algo por
nuestra cuenta. La verdad es que
iniciamos esta andadura con el ob-
jetivo de hacernos un hueco en el
sector de health tech, porque nos
apetecia hacer cosas distintas a las
que habiamos hecho: yo venia de la
automocion y de la energia, y Al-
berto del sector ferroviario y el
energético. El propio mercado, al fi-
nal, nos lanz6 un desafio. Las pri-
meras llamadas que recibimos eran
de un ecosistema muy cercano al
nuestro. El primer cliente fue el
grupo Repsol para la refineria de
Petronor en Bilbao, y a partir de ahi

fuimos creciendo en la medida en
que nuestros productos y servicios
empezaron a ser conocidos. Final-
mente, nos hemos posicionado en
tres sectores: energia, tanto de oil
and gas como de renovables; indus-
tria, donde tenemos clientes rela-
cionados con automocién y con ali-
mentacién; y salud, con un proyec-
to muy concreto en el que tenemos
bastantes esperanzas.

¢En qué dmbito geogrdfico tra-
bajan?

Estamos ubicados en San Sebas-
tidn y tenemos clientes en el Pais
Vasco pero sobre todo fuera, espe-
cialmente en Madrid o Valencia y
también a nivel internacional; por

Parte del equipo de xabet

ejemplo, en Brasil, donde en los as-
pectos de energias renovables estan
muy avanzados en productos y ser-
vicios que nosotros ofrecemos, co-
mo son las herramientas digitales
para mejorar la eficiencia de los ac-
tivos renovables.

¢Qué servicios ofrecen a esos
clientes?
Trabajamos en la transforma-

Xabier Etxeberria y Alberto Conde, socios fundadores

cién digital, un concepto que hoy se
usa para todo. Lo que hacemos es
ayudar a las empresas a mejorar
practicamente toda su cadena de
valor con herramientas digitales
que solucionan problemas que tie-
nen desde hace afios. No sélo pro-
blemas del 4rea productiva, porque
parece que la transformacién digi-
tal se alinea con la industria 4.0, y
parece que la industria 4.0 es mejo-
rar maquinas y procesos producti-
vos, cuando realmente ésa es sélo
la punta del iceberg. La transforma-
cién digital pretende actuar tam-
bién frente a problemas de gestion:
rapidez para obtener informacion,
analitica de datos, visualizaciéon de
indicadores en tiempo real... Por
eso incidimos mucho en el riesgo
de tener una empresa a dos veloci-
dades, perfectamente industrializa-
das y digitalizadas en la produccion
pero muy lentas y alejadas de la re-
alidad del negocio en la gestién.

¢ Qué relevancia tienen la digitali-
zacion en las empresas?

Las herramientas digitales son
las que quieras tener, desde reali-
dad aumentada hasta robots cola-
borativos. El drea que trabajamos
en Xabet es la analitica de datos, y
el objetivo es convertir las ingentes
cantidades de informacién que ge-
neran las empresas en inteligencia
que permita sacar conclusiones, a
ser posible en tiempo real, para que

las decisiones sean mas inteligentes
y mejoren todos sus procesos. Hoy
hay una generacién de informacién
ingente, el cloud tiene una capaci-
dad de almacenamiento infinita y
la capacidad de célculo también se
esta convirtiendo en algo infinito.
El riesgo para las empresas es gene-
rar informacion y almacenarla por-
que si. Nuestro trabajo consiste en
convertir esa informacién en cono-
cimiento, y hacer ese conocimiento
visible y racional, para que todo el
que toma decisiones en la empresa
pueda acceder a €l en tiempo real.
También abordamos aspectos rela-
cionados con el big data y con la al-
goritmia orientada a modelos ma-
tematicos que pueden predecir lo
que va a ocurrir en el futuro. No di-
gitalizamos la empresa, la transfor-
mamos para una toma de decisio-
nes mas certera.

¢Se almacena demasiada infor-
macion?

En Xabet no sélo tenemos la ca-
pacidad de proponer las herra-
mientas digitales que pueden solu-
cionar un problema sino también
de ayudar a nuestros clientes a de-
terminar cudles son las variables
que influyen para la mejora de un
proceso. Una empresa puede estar
controlando cientos de variables al
dia cuando pueden ser seis, y la re-
lacion que tienen entre ellas, las
que pueden evitar muchos proble-
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mas. Hemos trabajado con clientes
que controlan mds de 1000 varia-
bles en sus procesos, creando algo-
ritmos con conjuntos de decenas de
ellas, que hacen el anélisis mucho
mas fiable y eficiente a la vez.

¢Como ayuda Xabet a sus clientes
en su digitalizacion?

Lo primero que hacemos es ayu-
darles a identificar la causa raiz del
problema que quieren solucionar.
Después les proponemos una solu-
cién en forma de médulo digital. El
cliente puede adaptar facilmente
este mddulo a la tecnologia de in-
formacién que tiene implantada.
De esta forma, no tiene que com-
prar una plataforma digital grande
que le va a costar millones cuando
lo que necesita es solucionar un
problema concreto. Eso es lo que
nos hace diferentes, disefiamos mo-
dulos digitales para cada problema
que quiera solucionar, y los pode-
mos acoplar para que tengan su
propia plataforma digital. Es una
férmula que les encanta, tanto a py-
mes como grandes empresas, por-
que es un proceso escalable.

¢Ayudan en la implantacion y en
el mantenimiento?

Nuestro modelo de negocio no
estd basado en cobros de licencias
anuales o pago por uso. La plata-
forma es propiedad del cliente y le
ayudamos a evolucionarla en la
medida en que él quiera. Damos
soporte de mantenimiento de
nuestros productos cuando el
cliente lo demanda o incluso el ser-
vicio de hosting, etc, y también les
instruimos en lo necesario para
que puedan ser autosuficientes si
lo desean. Preferimos que nuestros
clientes vuelva a contar con noso-
tros para la resolucién de proble-
mas que tenerlo cautivo con licen-
cias a diez afios.

¢Cudles son las principales caren-
cias que encuentra en sus clientes
a la hora de abordar su transfor-
macion digital?

Fundamentalmente nos estamos
encontrando con empresas que sa-
ben que la transformacion digital
les puede ayudar a ser mds competi-
tivos pero no saben cémo empezar.
Estan muy comprometidos con este
proceso pero tienen muchas dudas,
y ahi es donde entra Xabet para
ayudarles. En otros casos la trans-
formacion digital ya es parte del
adn de la empresa pero tienen un
problema respecto a su industriali-
zacion. En los tltimos afios la trans-
formacién digital y la industria 4.0
se ha identificado en muchos casos
con centros tecnoldgicos; las empre-
sas llamaban a un centro tecnolégi-
co, lo cual estd muy bien en etapas
muy iniciales. Ahora nos encontra-
mos con empresas que llevan afios
trabajando con un centro tecnoldgi-
co y estdn encantados, pero no em-
piezan a ver los resultados. Ahi es
donde Xabet encuentra su nicho de
mercado, porque hacemos que la in-
vestigacion y prototipos de otros
mas nuestra plataforma digital se
industrialicen y obtengan un retor-
no de la inversion. Puedes tener la
tltima tecnologia y ser distinto, pe-
ro si no transformas tu inversién en
euros en la cuenta de resultados, no
seras mejor que antes.

¢Qué es lo que mds se resisten a
cambiar sus clientes?

La transformacion digital tiene
un problema, y es que al inicio tienes
muchas mds preguntas que respues-
tas, y eso crea bastante resquemor.
En las empresas que van suficiente-
mente bien, la aversion al cambio es
importante, porque nadie sabe si
cambiando va a ir mejor. Por eso, al
iniciar un proceso de transforma-
cién digital, es muy importante la

Modulos de plataforma digital XDwall de xabet

capacidad de liderazgo del equipo
ejecutivo, porque esto va de perso-
nas. Cuando hablamos con una em-
presa, si en la primera reunién nos
recibe la direccién, es que va en se-
rio, pero si nos recibe otro responsa-
ble, sabemos que es posible que el
proyecto no salga adelante.

¢ Qué tipos de procesos han mejo-
rado en las empresas de sus clien-
tes?

En el sector de automocién esta-
mos trabajando sobre todo en mante-
nimiento predictivo y calidad predicti-
va. A través del control y la algoritmia
aplicada a los datos que generan las
maquinas, somos capaces de predecir,
con antelacion, cuando va a fallar una
maquina, y eso es fundamental en es-
ta industria. También podemos llegar
a predecir la calidad de la pieza que se
estd haciendo en tiempo real, gracias
al andlisis de datos de proceso y ma-
quinas. Eficiencia energética, mejora
de rendimiento, o evitar roturas de
stocks son otros ejemplos.

Oficina principal en Donostia

= —— ———

Y qué aportan al sector alimen-
tario?

En la industria alimentaria he-
mos trabajado con plantas de pro-
duccién que tienen un acceso limi-
tado a los datos que generan. Por
ejemplo, hay plantas en las que hay
equipos analizando durante horas
la informacién del dia anterior, y
cuando determinan las acciones
necesarias ya hay nuevos proble-
mas porque son las doce y las ma-
quinas estdn trabajando desde las
seis de la mafiana. Lo que hemos
hecho es reunir los datos de todas
las lineas de fabricacion, los hemos
estandarizado, los hemos racionali-
zado y los hemos puesto en XDwall,
nuestra plataforma digital, que va
recogiendo en tiempo real toda la
informacién que la empresa entien-
de que es importante para los indi-
cadores, como la eficiencia, la cali-
dad, los costes, el mantenimiento...
Ahora esos equipos se retinen diez
minutos delante de un panel digi-
tal, ven en tiempo real lo que esta
ocurriendo y lo que ocurri6 el dia
anterior, toman decisiones y pue-
den lanzar las acciones oportunas.
Eso mejora muchisimo la eficiencia
del equipo de gestion de la planta.

¢Han conseguido posicionarse
en el sector sanitario?

En el sector sanitario queremos
trabajar en el ambito de las enfer-
medades crénicas para mejorar la
salud y el bienestar del paciente.
Decidimos empezar por la diabetes
porque es una enfermedad silencio-
sa, que estd socialmente aceptada
pero que tiene un impacto en la sa-
lud y en los costes sanitarios de to-
dos los paises. Hemos analizado el
mundo que rodea esta enfermedad
y hay muchas soluciones pero no
hemos encontrado una herramien-
ta digital orientada a menores de
13 0 14 afios, una poblacién en la
que estd creciendo la diabetes a una
velocidad impresionante por los ha-
bitos de vida que tenemos. De ahi
nacié nuestro proyecto Xugarhero,
un trabajo de investigacién desde el
que queremos desarrollar una he-
rramienta y app para que los nifios

empiecen a convivir con la diabetes
y sepan controlarla, y que al mismo
tiempo también permita a sus pa-
dres y al equipo médico hacer un
seguimiento predictivo. Gracias a
algo mas de 50 familias voluntarias
de Guiptzcoa que nos facilitan sus
datos, estamos empezando a corre-
lacionar los indices de glucemia
con aspectos relacionados con la in-
gesta de alimentos y el ejercicio fisi-
co dentro de un andlisis clinico.

¢Qué futuro espera a las empre-
sas que no afronten su digitali-
zacion?

Creo que a medio plazo, en los
préximos cinco o diez afios, las em-
presas embarcadas en procesos de
transformacién digital tienen op-
ciones serias de liderar sus sectores.
Las que tarden en subirse a este ca-
rro o que al final no lo, hagan van a
sufrir, sobre todo, en la relacién con
sus clientes y proveedores. Hay em-
presas que entienden que la digita-
lizacién no es necesaria porque tie-
nen buenas plantas de produccion,
pero la digitalizacion tiene también
un componente importante de he-
rramientas de comunicacién con
los clientes; si el sector se digitaliza,
si tu cartera de clientes va digitali-
zandose, es inutil pensar que ti no
necesitas digitalizarte. La comuni-
cacién con clientes y proveedores
va a ser terriblemente digital en el
futuro, con maquinas intercomuni-
cadas entre cliente y proveedor...
Todas esas herramientas van a ser
vitales para mejorar la eficiencia. El
cliente antes preguntaba por teléfo-
no como estaba su pedido, ahora
quiere ver en sus pantallas en tiem-
po real como las maquinas estan
produciendo sus piezas.

9

xabet

www.xabet.net
xabet@xabet.net
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Joaquin Diaz Director Comercial de Orbis Tecnologia Eléctrica, S.A.

"VIARIS es el cargador para vehiculo
eléctrico que ofrece mas ventajas”

ORBIS TECNOLOGIA ELECTRICA, S.A. como
fabricante nacional lider de cargadores para Vehiculos
Eléctricos, afronta en la actualidad el reto de ampliary
reforzar la infraestructura de recarga que existe
actualmente en Espaiia, con su reconocida Gama de
Cargadores Inteligentes VIARIS para entornos publicos

y privados.

VIARIS ya se ha con-
vertido en el referen-
te de los cargadores
inteligentes para ve-
hiculos eléctricos
¢ Qué caracteristicas
retine?

La gama de Carga-
dores Inteligentes VIA-
RIS para Vehiculos
Eléctricos estd marcan-
do la diferencia en el
sector eléctrico frente
a sus competidores por
su tecnologia de ulti-
ma generacion, senci-
1la utilizaciéon, comoda
instalacién y poliva-
lencia, capacidad de

-

VIARIS UNI

adaptacién y modulacién
en cualquier tipo de insta-
lacion, alta conectividad
Wifi y App incluido, pre-
cio competitivo, asi como
por el excelente asesora-
miento técnico-comercial
yla garantia ORBIS.
Todos ellos solventan
la principal problemdtica
ala que se enfrentan ins-
taladores, usuarios y sec-
tor terciario en general,
para no tener que aumen-
tar la potencia contratada
o modificar la instalacion,
gracias a la integracién de
avanzados Sistemas de
Modulacién de Carga,

consiguiendo asi un consumo inteligen-
te de la energfa.

¢Hablamos de cargadores tanto de
uso privado como para la recarga en
entornos ptiblicos?

Exactamente, ya que ORBIS abarca
la instalacion de cargadores tanto en
entornos publicos como privados, y en
concreto para este drea acabamos de
lanzar al mercado el Cargador Inteli-
gente VIARIS UN], el cual estd especial-
mente indicado tanto para instalacio-
nes residenciales (garajes de viviendas
unifamiliares o comunitarios), como
del sector terciario (oficinas, centros co-
merciales, hospitales, etc.).

A suvez ORBIS oftrece otros dos mo-
delos de Cargadores Inteligentes VIA-
RIS COMBI y VIARIS CITY, que cubren
las necesidades de recarga en lugares
publicos como hoteles, parkings, edifi-
cios oficiales, empresas, etc.

El cargador VIARIS CITY esta indi-
cado para su uso a la intemperie y es
capaz de cubrir diversas necesidades
de gestion, desde los puntos de recar-
ga individuales, hasta redes de recar-
ga municipales o corporativas con
Plataforma de Gesti6n sobre el punto
de recarga.

Para hacernos una idea de la tenden-
cia alcista de la movilidad sostenible,
¢Cudl ha sido el crecimiento de las
ventas en Cargadores VIARIS durante
el 2019? ;Y cudl es la prevision para
el 2020?

El crecimiento de venta de Cargado-
res de VE obtenido en el afio 2019 con
respecto al 2018 ha sido espectacular,
ya que se ha conseguido un incremento
del 210 %, y las previsiones para el pre-
sente afio 2020 es conseguir un creci-
miento superior al 50% sobre las cifras
conseguidas en el pasado ejercicio.

Esta tendencia alcista de la venta y
uso de los vehiculos eléctricos es lo que
nos impulsa dia a dia a apostar firme-
mente por la movilidad eléctrica, apor-
tando asi sus sistemas de recarga inteli-
gentes y eficientes.

¢Hacia dénde van encaminadas las
proximas innovaciones de ORBIS tan-
to en su catdlogo multiespecialista co-
mo en materia de cargadores de VE?
ORBIS lleva 70 afios en el sector de
material eléctrico velando por cubrir las
necesidades de los usuarios y ofrecien-
do soluciones eficientes para cualquier
tipo de instalacién ptiblica o privada.

En lo sucesivo, seguiremos trabajan-
do intensamente para seguir lanzando
productos dirigidos al ahorro y eficien-
cia energética, manteniendo como méa-
xima el uso de energias limpias debido
a nuestro compromiso con el medio
ambiente

Nuestros proyectos de I+D+i con-
templan la interconectividad de los pro-
ductos en los entornos del Internet de
las Cosas (IoT), las Plataformas de Ges-
tion (Smart Cities e Industria 4.0) e In-
teligencia de Datos (Big Data).

Latendencia de futuro en el sector de
lamovilidad se dirige cada vez mds hacia
sistemas inteligentes que permitan un
consumo eficiente de la energia. Por eso,
ORBIS gracias a su Know How y su ex-
periencia, seguird lanzando nuevos siste-
mas de recarga punteros en el sector, di-
ferencidndose del resto de sus competi-
dores, y ofreciendo grandes ventajas y
soluciones para la recarga de VE.

OIRIBII S

energia inteligente’

www.orbis.es
info@orbis.es
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GuiadePrensa.com

El directorio de empresas mas completo de Internet.

Guiadeprensa.com es una web de Grupo HORO, editora de monogrdficos para la prensa nacional, Tel.902 026 111
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Alex Liu CEO de Dahua Iberia

"AloT sera la tecnologia con mayor potencial
en el mercado de Iberia”

Zhejiang Dahua Technology Co., Ltd. (Dahua
Technology) es un proveedor lider mundial de
soluciones y servicios de loT videocéntrico e in-
teligente, que ocupa el segundo lugar en el ran-
king “Security Top 50”. Partiendo de sus
innovaciones tecnoldgicas, ofrece soluciones,
sistemas y servicios integrales de seguridad que
crean valor para las operaciones urbanas, la ges-
tién de empresas y los propios consumidores.

¢ Qué evolucion ha seguido Dahua
hasta hoy?

Con mas de 16.000 empleados,
de los cuales més de la mitad tra-
bajan en I+D, Dahua Technology
despliega hoy sus soluciones, pro-
ductos y servicios en 180 paises y
regiones del mundo. La compaiiia
sigue explorando nuevas oportuni-
dades partiendo de las tecnologias
I0T de video y ya ha iniciado su ac-
tividad en los campos de la visién
artificial, los sistemas de videocon-
ferencia, los drones profesionales,
las matriculas electrdnicas de vehi-
culos, RFID y robdtica, entre otros.

En el contexto de su estrategia de
expansion, ;qué es lo que atrajo
a Dahua al mercado espaiol?
¢Por qué la compaiiia decidio
abrir una filial en Espafia?

Los mercados exteriores son cla-
ve para el crecimiento futuro de la
compaiiia. Fl mercado ibérico cons-
tituye una prioridad para Dahua
Technology por su tamafio y su sig-
nificado en los mercados europeos.
Con el fin de conocer las exigencias
de los clientes y poder ofrecer un
apoyo adecuado al cliente de Iberia,
en 2015 creamos la oficina de
Dahua Iberia, que en 2017 se con-
virtié en la filial Dahua Iberia.

¢La nueva oficina es el centro de
operaciones para Espafia y Por-
tugal?

Si. La filial Dahua Iberia es la
responsable de los mercados de Es-
pana y Portugal. El trabajo y la di-
reccién se realizan a nivel local.

¢Es necesario trabajar con equi-
pos locales para poder ofrecer re-
almente un valor afiadido y el
apoyo técnico adecuado?

Por supuesto. Para desarrollar
el mercado de Iberia contamos con
la ayuda de las personas que for-
man el equipo local. Dahua Tech-
nology es una compafiia interna-
cional multicultural y hasta ahora
los trabajadores de habla hispana
son mas del 70% del total de los
empleados de la filial de Iberia.

¢Como han evolucionado las solu-
ciones de Dahua en Espaiia?

Desde 2016 Dahua Iberia ha ido
creando un equipo dedicado al
desarrollo de proyectos, con instala-
dores e integradores grandes y me-
dios, obteniendo numerosos proyec-
tos en diversos d&mbitos. Las solucio-
nes de Dahua Technology son muy
utilizadas en diferentes sectores, co-
mo la distribucion, la construccion,
las infraestructuras criticas, la cultu-
ray la educacion, el trafico, etc.

¢Cudl ha sido el resultado econd-
mico de su compaiiia en nuestro
pais? ;Cudl es su valoracion de
2019?

Hemos conseguido un buen nivel
de crecimiento todos los afios, gra-
cias a una inversion constante y a la
localizacion. En 2019, los ingresos
de explotacion de Dahua Iberia cre-
cieron en torno al 40%. Nuestro
compromiso es ofrecer innovacion,
asi como unos productos y solucio-
nes mas actualizados, sobre todo a
los mercados verticales. En los pré-
ximos afios, esperamos seguir cre-
ciendo a buen ritmo.

¢Qué tecnologias emergentes de vi-
deovigilancia cree que tienen un
mayor potencial en Espafia?
Creemos que AloT, sobre todo el
AI SMD Plus, Al con proteccién de
perimetro y Al ANPR, serdn las tec-
nologias con mayor potencial en el
mercado de Iberia. De hecho, hemos
agotado numerosos equipos de Al en
2019 y dedicaremos maés recursos a
impulsar dichas tecnologias en 2020.

La I+D es clave para mantenerse a
la vanguardia en este sector, ¢ qué
importancia tiene este departa-
mento para Dahua?

La innovacién es uno de los prin-
cipales factores para el avance y una
de las competencias clave en el
desarrollo de Dahua Technology. Ac-
tualmente la compafiia cuenta con
mas de 16.000 empleados, siendo el
personal dedicado a I+D mas de la
mitad. Desde el lanzamiento en
2002 del primer DVR incorporado

de 8 canales, desarrollado por
Dahua Technology, la compafiia ha
estado dedicandose a la innovacién
tecnoldgica y ha ido aumentando
constantemente su inversién en
I+D, destinando a dicha actividad
en torno al 10% de sus ingresos por
ventas anuales. Dahua Technology
ha estado en todo momento a la
vanguardia del desarrollo tecnoldgi-
co en el sector, dando respuesta a las
diversas necesidades de sus clientes.

De cara a este afio 2020, ¢podria
explicarnos a grandes rasgos la es-
trategia comercial y los proyectos
que planean llevar a cabo?

Como ha indicado el presidente
de Dahua, el Sr. Ke Li, la actividad
de Dahua Technology se centrard en
dos ambitos: AloT y SDTV. Por un la-
do, estdn las capacidades del algorit-
mo de deteccidn e inteligentes de
AloT, basadas en Al mas IoT; y, por
otro lado, estan las capacidades del

| a actividad de Dahua
Technology se centrara
en dos ambitos:

AloTy SDTV

algoritmo y el disefio de la nube ba-
sado en Big Data y el Big Data mis-
mo, que al final aportan valor a los
clientes.

La estrategia AloT puede resu-
mirse como la construccién de la
percepcion basada en video y de ca-
pacidades de liderazgo inteligentes,
fundamentadas en toda la serie de
ventajas que aportan los algoritmos
inteligentes informaticos para poder
crear, de forma global y real, el valor
de los datos de los escenarios em-
presariales de los denominados “In-
telligent Twins”. Para fortalecer la
capacidad y la transparencia de
AloT, y para crear una plataforma de

negocio agil que pueda incorporar
la innovacién, Dahua Technology
también ofrecera unas plataformas
informaticas bésicas, creard almace-
nes de algoritmos abiertos y trabaja-
rd con sus socios para impulsar el
desarrollo de AIoT en su conjunto.

El concepto de SDTV (servicio, da-
tos, tecnologia, valor) en primer lugar
refuerza el conocimiento del negocio
por parte de los clientes, dando lugar
a una capacidad en circuito cerrado
de la cadena de valor orientada hacia
el cliente en el campo del cdlculo de
datos. Dahua Technology se centrara
en el escenario del negocio final del
cliente, usando sus funcionalidades
para la gestion y el uso de datos, in-
cluidos ciertos algoritmos espacio-
temporales de Big Data, con el fin de
alcanzar el circuito cerrado definitivo
de valor para el cliente. Con el video
como elemento central, la flexibilidad
y adaptabilidad de la arquitectura de
la nube y del software y trabajando
con nuestros socios, se trata de am-
pliar las capacidades de SDTV, para
poder, en ultima instancia, consolidar
las nuevas funciones del circuito ce-
rrado de toda la cadena de valor para
el cliente.

En 2020 Dahua Technology vie-
ne cargada de tecnologias y produc-
tos punteros para ofrecer mejores
servicios a mas usuarios en todo el
mundo.

a’hua

TECHNOLOGY

www.dahuasecurity.com/es
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Sara Carbonell Directora de CMC Markets

“Nuestra plataforma permite invertir
en casi 10.000 activos diferentes”

CMC Markets es un distribuidor de derivados
financieros con sede en Reino Unido, acumula
una experiencia de 30 afnos y esté presente en
Espafa desde el 2008. Hoy hablamos con su

directora, Sara Carbonell,

fpara que nos

explique cémo funciona su plataforma a la hora

de operar en CFDs.

¢Desde cudndo CMC Markets opera
como proveedor de servicios finan-
cieros?

CMC Markets tiene una experien-
cia de 30 afios como proveedor de
CFDs. Fuimos los primeros en acercar
el mercado de FX a los inversores mi-
noristas, en los afios 80, cuando estos
productos estaban reservados a una
élite institucional. En Espaiia lleva-
mos ofreciendo nuestros servicios
desde 2008.

Han recibido diferentes premios y ga-
lardones, ¢cudl es la filosofia de esta
plataforma para operar en CFDs?

Nos diferenciamos por dos areas de
expertise: la tecnologia y la atencién al
cliente. En cuanto a la tecnologfa nues-
tra experiencia con el cliente institucio-
nal nos hace estar a la vanguardia, en
constante mejora. Esto se traslada a la
plataforma que utilizan todos nuestros
clientes minoristas. Es una plataforma
propia creada pensando siempre en la
experiencia del usuario final; es com-
pleja en cuanto a la cantidad de herra-
mientas que ofrece, pero a la vez muy
intuitiva. Permite invertir en casi
10.000 activos diferentes, desde accio-
nes hasta Renta Fija o ETFs, pasando
por materias primas y forex.

LA o

1l 4 1 il
El Equipo de CMC Markets en Espafa recogiendo el premio a mejor proveedor de CFDs 2019,

otorgado por Capital Radio

¢Con qué garantias avalan las ope-
raciones en trading de sus clientes?
Somos un proveedor regulado por
la FCA britanica y registrados en la
CNMV con el niimero 45. Llevamos 30
afios en el mercado y ademads los fon-
dos de nuestros clientes estan segrega-
dos. La mejor garantia en mi opini6n es
la propia fidelidad de nuestros clientes.

¢Cudl es la ventaja de operar en
CFDs para un inversor? Hablamos
de una operacion con alto riesgo de
pérdidas...
Los CFDs son un producto con apa-

lancamiento, es decir, que se deposita
una parte del total del capital (garan-
tia) para realizar la inversion, por lo
que las pérdidas en porcentaje respec-
to a lo depositado pueden ser altas. Lo
mismo con las ganancias. El inversor
debe conocer como funciona el apa-
lancamiento y controlar el riesgo, y pa-
ra ello una de las reglas mds basicas es
la orden Stop-Loss (disponible en
nuestra plataforma), es decir, acotar la
posible pérdida de antemano.

Los CFDs a su vez pueden servir
paraddjicamente para cubrir el riesgo
de pérdida de valor de activos al con-

tado (por ejemplo, acciones), ya que
con ellos se pueden tomar posiciones
cortas. Esto significa que en momen-
tos de caidas de los mercados esas
pérdidas que generan las caidas en el
activo real las podemos recuperar con
beneficios con las posiciones cortas
enel CFD.

Lo importante es que el inversor
entienda todo el funcionamiento, pa-
ra lo que es crucial operar con un Bro-
ker que ofrezca mucha gama de for-
macion sobre la plataforma. Nosotros
lo hacemos gratuitamente desde el
inicio.

En 2020, ;qué valores siguen en al-
za? ¢El mercado del lujo tiene bue-
nas perspectivas?

Nosotros no hacemos recomenda-
ciones. Pero si le diré (como opinién
personal) que la bolsa espafiola tiene
un potencial de revalorizacién supe-
rior a la europea, por lo que, si las co-
sas van bien, el IBEX podra dar mds
alegrias que otros indices europeos.

ChiC

cmc markets

www.cmcmarkets.com

Lorena Segovia Responsable de la oficina de Beazley en Espana

“Una violacion de seguridad de los datos
no siempre supone un desastre, pero
gestionarla mal, si”

Beazley es un grupo asegurador de riesgos
especializados, con operaciones internacionales.
Cuenta con oficina en Espana, desde donde
ofrece soluciones aseguradoras para lineas
financieras, riesgos ciber y RC sanitaria.

¢Como valoran el riesgo cibernéti-
co al que se exponen las empresas?

No se trata de si ocurrira, sino de
cuando y de que una violacién de
seguridad de los datos no siempre
supone un desastre, pero gestionar-
la mal, si. A partir de ahi, tenemos
en cuenta una serie de aspectos ge-
nerales, como la actividad, el sec-
tor, la presencia geografica y aspec-
tos especificos/técnicos como me-
didas de seguridad informatica, se-
gregacion de las redes, implanta-
cién de plan de respuesta y plan de
continuidad de negocio, tratamien-
to de datos segtin la normativa y

riesgo de pérdida o difusién de los
mismos.

¢ Qué dreas de las organizaciones
son las mds vulnerables?

Depende mucho del sector de ac-
tividad. El sector industrial esta
muy expuesto a una interrupciéon de
negocio, por lo que una extorsién
que les afecte al acceso a los servi-
dores y les paralice la produccién
puede tener graves consecuencias.

Las empresas de servicios depen-
dientes de las redes son vulnerables
ala falta de acceso a ellas y a la vio-
lacién de la seguridad de los datos

personales de clientes, mds cuanto
mayor en niimero y/o en sensibili-
dad sean dichos datos. En cualquier
sector hay un riesgo de revelacién
no intencionada de datos por parte
de empleados cometiendo un error
humano.

¢Como es el seguro de respuesta a
violaciones de la seguridad infor-
mdtica que ofrece Beazley?

Beazley ofrece un producto dife-
rente al resto de compafiias asegu-
radoras, ya que incluye un servicio
de primera respuesta ante un inci-
dente que se gestiona por un equipo
interno especializado y exclusiva-
mente dedicado a eso (cobertura de
respuesta).

Ademas estan las coberturas de
RC del asegurado, en caso de un in-
cidente a terceros, y las coberturas
de dafios propios, como la interrup-
cién de negocio, extorsién, recupe-
racién de archivos, etc.

“Tenemos unagran
experiencia acumulada
enriesgos cibernéticos
que revertimos en favor
de nuestros asegurados”

Nuestra poéliza cuenta también
con un limite adicional para notifi-
caciones individuales, en caso de
una divulgacién no autorizada de
datos personales.

¢Qué incluye la cobertura de res-
puesta?

Incluye investigacién inicial y
consultoria de la violacién de segu-
ridad de los datos (servicios legales
y de expertos en seguridad informa-
tica forense), servicios de RRPP, asi
como la coordinacién del todo el
proceso por parte de Beazley direc-
tamente y hasta su finalizacién.

Los Asegurados de BBR tienen
acceso gratuito a nuestro portal in-
terno de gestion de riesgos actuali-
zado con las ultimas tendencias.

¢Como estar a la vanguardia en la
respuesta frente a incidentes ciber-
néticos?

Nuestros productos dan acceso
al asegurado a nuestro portal inter-
no de gestion de riesgos, que contie-
ne ultimas tendencias en siniestrali-
dad, directrices claras y practicas
que le ayudaran a estar preparado y
responder ante las amenazas que
vemos a diario.

Tenemos una experiencia acu-
mulada enorme que podemos rever-
tir en favor de nuestros asegurados.

_beazley

www.beazley.com/spain.html
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Jérome Cabanés Director Comercial para Francia, Espafia y Portugal de Centric Software®

“Las empresas mueren con el Excel
y con la espeleologia entre los correos”

Minimizar los tiempos de las tareas sin valor
anadido para las empresas, acelerar el Time To
Market, éste es el objetivo de Centric PLM™, la
herramienta creada por Centric Software® y que
ya utilizan mas de 1.200 marcas en todo el mundo
de sectores como la moda, el retail o el lujo,
convirtiéndose en el editor de software nimero
uno en herramientas para acelerar la gestion de la
vida de un producto (PLM). Nos cuenta mas sobre
ello Jérébme Cabanés, Director Comercial para
Francia, Espana y Portugal.

Acelerar la gestion de la vida de un
producto...

Asi es. Nuestra herramienta Centric
PLM permite controlar el caos creativo
de cualquier producto hasta la produc-
cién. Ayudamos a las empresas a dise-
fiar, desarrollar y controlar todos los
procesos que se estan llevando a cabo,
de una manera mas rapida, agil y vi-
sual. También permite a nuestros clien-
tes recopilar mas informacion sobre cos-
tes, volumenes, precios, y calidad de lo

que se lance al mercado para tomar de-
cisiones mas acertadas.

¢Como funciona Centric PLM?
Centric PLM es una plataforma web
en la que el cliente va subiendo cada
uno de los procesos que se estan llevan-
do a cabo, desde presupuestos a mate-
riales, costes, muestras, procesos... Y
queda todo reflejado para que cualquier
persona con autorizacién pueda verlo
desde cualquier parte del mundo, lo

pueda consultar y también pueda intro-
ducir nuevos datos o modificaciones.

¢Parecido a una tabla de Excel?

Las empresas mueren con el Excel y
con la espeleologia entre los correos. Se
pierde mucho tiempo que se podria uti-
lizar en tareas con un valor afiadido re-
al. Con Centric PLM toda la informa-
cién queda registrada en un tinico sitio
para que no se pierda tiempo, que al fi-
nal también es dinero, investigando
donde estd el presupuesto tal o las
muestras que mandaron hace dos me-
ses. Ademas, a un nivel mas estratégico

también se pueden identificar los Best
Sellers y reaccionar rapidamente, ajus-
tando la coleccién.

¢Para qué tipo de empresas sirve?
Todo empezd con una idea nacida
en Silicon Valley de hacer un PLM mu-
cho mas agil de lo que ya existia en el
mercado para empresas industriales. En
Centric Software queriamos dirigirnos a
empresas de consumo rapido y; ya que
sus procesos son mucho mas cortos y
acelerados, tuvimos que adaptarnos a
sus necesidades y crear un PLM nuevo y
revolucionario. Ahora mismo, la estan

utilizando empresas de moda, de retail,
de lujo, de hogar y de bienes de consu-
mo. Tanto grandes multinacionales co-
mo pymes. Centric PLM se va actuali-
zando cada 3-5 meses con las aporta-
ciones buenas que hacen nuestros usua-
rios, por lo que cualquier pequefia em-
presa se puede beneficiar de cambios
que nos han propuesto Loewe, Mango,
Tendam, Alcampo, Adolfo Domin-

guez...

Estdis introduciendo las ultimas tec-
nologias, ;verdad?

Si. Trabajamos adicionalmente con
Adobe Suite, también se pueden subir
modelos 3D, hacer pruebas con reali-
dad aumentada para ver cémo quedan
los productos o, a través de Inteligencia
Artificial, puedes, por ejemplo, pregun-
tar que otros tejidos de los que tienes se
podrian utilizar para hacer una prenda
concreta. O con nuestras App puedes
subir fotos con comentarios a la plata-
forma en tiempo real.

¢Yde cara a este 2020?

Seguir creciendo como lo estamos
haciendo, que es realmente espectacu-
lar, con mas de 360 empresas (lo que
responde a 1.200 marcas) y también
crecer en segmentos de mercado. Cada
mes ayudamos a 2 empresas a dejar el
Excel y adentrarse en el mundo Centric.

www.centricsoftware.com

Ruvi Kitov CEO y cofundador de Tufin

“Con Tufin las empresas dejan de ver
la sequridad como un obstaculo”

Especializado en tecnologias de la informacién,
Tufin ayuda a las empresas a definir una politica
de seguridad unificada en entornos complejos.
Con sede en Tel Aviv (Israel), lleva més de cinco
anos en Espafna, donde mas de 40 grandes
empresas estan utilizando ya sus soluciones,
entre ellas grandes bancos y energéticas.

¢Como apoya Tufin a las empre-
sas en sus necesidades de seguri-
dad de TI?

Las empresas que carecen de
una politica de seguridad integral
se enfrentan a grandes desafios. Tu-
fin ofrece la automatizacién de po-
liticas de seguridad incluso en las
redes mas complejas. Nuestras so-
luciones permiten a las empresas
acelerar la implementacion de apli-
caciones al tiempo que ajustan sus
necesidades de seguridad, propor-
cionando visibilidad y control 6pti-
mos sobre toda su infraestructura.
Este enfoque impulsa la agilidad

empresarial, aumenta la producti-
vidad y reduce los costes, al tiempo
que garantiza el cumplimiento nor-
mativo continuo en entornos hibri-
dos, de multiples proveedores, de
multiples plataformas y heterogé-
neos. La mayoria de nuestros clien-
tes ahorran entre un 50% y un 75%
de tiempo y esfuerzo en el procesa-
miento de cambios en su red. Con
Tufin, las empresas dejan de ver la
seguridad como un obstéculo.

¢A qué tipo de empresas prestan
servicio?
Nuestros clientes son algunas

de las empresas mas grandes del
mundo y tienen las redes mds
complejas, con miles de firewall y
dispositivos de red e infraestructu-
ras emergentes de cloud hibrida.
Desde nuestros inicios, mas de
2.000 clientes de mas de 70 paises
han comprado nuestras solucio-
nes. Entre ellos estan al menos el
15% del Global 2000 (las 2.000
compafifas mas grandes del mun-
do segtin Forbes).

¢Como se diferencian de sus com-
petidores?

Tufin Orchestration Suite es la
Unica solucion en el mercado pre-
parada para acelerar la implemen-
taciéon de cambios de politica sin sa-
crificar la seguridad. Ademads, Tufin
ofrece la arquitectura mas flexible y
abierta, que permite personaliza-
ciones avanzadas e integraciones
con sistemas de terceros. Hemos
pasado la ultima década trabajan-
do en estrecha colaboracién con los
clientes para anticiparnos a los
cambios del mercado y satisfacer
sus necesidades de seguridad.

¢Como se adaptan a las nuevas
amenazas que surgen cada dia?

La seguridad es nuestro campo
de batalla a tiempo completo. Los
datos criticos y confidenciales de-
ben protegerse, y eso requiere que
la red esté actualizada en todo mo-
mento. Con las soluciones de Tu-
fin, las empresas pueden tener una
visién y un control preciso de su
red, identificar vulnerabilidades,
hacer simulaciones para verificar
sus sistemas y establecer otros con-
troles que reduzcan los riesgos,
mantengan las redes en un estado
optimo y eliminar las configuracio-
nes erréneas.

Recientemente, un hospital de
Madrid sufrioé un ciberataque que
incluia una peticion de rescate.
¢Como haria frente Tufin a una
amenaza de ese tipo?

Pasamos mucho tiempo discu-
tiendo con los equipos de las orga-
nizaciones de atencién médica los
desafios a los que se enfrentan y cé-
mo pueden prevenirlos. Nuestras
soluciones permiten, mediante la

automatizacién y la micro segmen-
tacion, limitar la superficie de ata-
que y aislar segmentos de red afec-
tados, cambiando dindmicamente
las politicas para limitar el impacto
de cualquier ataque. Si este hospi-
tal hubiera tenido nuestras solucio-
nes, habria podido limitar rapida-
mente el impacto del ataque a unos
pocos equipos.

tufinmeen,

www.tufin.com/es
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Roberto Bretén Country Manager Iberia de Board International

“Board apoya el negocio de sus clientes
en un entorno mas cambiante que nunca”

Board International es una compaiiia especializada
en el desarrollo y la comercializacién de software
de toma de decisiones para la planificacién
estratégica y operacional de las empresas. Para
conocer mas de cerca las soluciones que ofrece a
sus clientes y también las perspectivas de la
transformacién digital de 2020, hablamos con
Roberto Bretén, Country Manager lberia de

Board International.

¢Cudles fueron los origenes de
Board?

Board es una compafiia de
origen suizo nacida de la mano
de tres socios en 1994 y que
siempre se ha enfocado en un
producto tnico que se llama
también Board. Durante los pri-
meros aflos, la empresa aposto
por la financiacién y por un cre-
cimiento organico, hasta que el
comienzo de la internacionali-
zacién trajo consigo un mayor
crecimiento. Para que se haga
una idea, en los ultimos 11 afios
hemos obtenido tasas de creci-
miento superiores al 20%. Esto
hizo que en 2019 diéramos un
paso mds que se tradujo en la
incorporacién a la propiedad de
la empresa del grupo inversor
Nordic Capital.

Desde que la transformacion
digital se instalo en la cultura
empresarial, ninguna empresa
escapa de tomar decisiones ba-
sadas en el dato. ;Cudl es la
propuesta de Board?

Hace afios las organizaciones
persiguen conseguir una vision
unificada de su negocio y de sus
procesos que permita alinear la
planificacién de ventas y opera-
ciones con la financiera y la es-
tratégica.

Soluciones como Board tie-
nen la capacidad de analizar la

La compafiia
proporciona una
herramienta de facil uso
y con un coste total de
propiedad muy
competitivo

cadena de valor de principio a
fin, lo que hace posible abando-
nar aquellos entornos de plani-
ficacién basados en hojas de
célculo e incidir en herramien-
tas cuya informacién analitica
pueda ser interpretada de un
modo rapido y claro, con una
Unica versién de la realidad.

Rapidez y claridad para inter-
pretar una realidad que va-
ria...

Asi es. El entorno empresa-
rial es mas cambiante que nun-
ca y constantemente necesita
adaptarse a nuevas condiciones
de mercado y a nuevas funcio-
nalidades. En este contexto, las
organizaciones ven un enorme
déficit de sus aplicaciones cor-
porativas en adaptarse a sus ne-
gocios y ahi es donde Board bri-
lla de una manera muy especial.
Los cambios en Board son real-
mente sencillos, tanto en las
fuentes de datos, como en los

»

Analyze, Simulate
All-in-One

Board apuesta por
ofrecer soluciones de
planificacion integrada
para las organizaciones

modelos de entrada manual de
datos, como en los flujos de tra-
bajo y en las visualizaciones.
Modificar las estructuras de da-
tos al instante, sin ni siquiera
tener que relanzar el servidor es
una funcionalidad tnica. Solo
Board es capaz de ofrecer esto y
de hacerlo, ademads, con un cos-
te total de propiedad (TCO)
muy bajo a largo plazo.

¢Qué valor anadido aporta
Board para las organizacio-
nes?

Uno de los puntos fuertes de
la plataforma es que permite re-
alizar en un solo entorno plani-
ficaciones a corto plazo —como
la planificacion de la demanda-
, a medio —como una planifica-
cién financiera del OPEX o el
CAPEX- y también a largo pla-
zo, como puede ser un plan es-
tratégico a tres afios. Ademads,

'3

con Board es posible unificar los
procesos de presupuestacion,
planificacién estratégica, finan-
ciera, operacional (logistica, re-
cursos humanos, etc) y de ven-
tas relacionando facilmente la
vision estratégica de la compa-
fifa y su rendimiento. Nuestra
plataforma no solo permite rea-
lizar cada una de estas cosas de
manera aislada, sino que pro-
porciona una vision tnica y ho-
mogénea de la informacidn cla-
ve de la empresa. De hecho, hay
un cliente global que tras la im-
plementacion de Board consi-
guié optimizar sus procesos e
incurrir a una reduccién de sus
costes del 9% y en tres afios te-
ner un crecimiento del 30% en
su facturacion.

¢Todo esto con la planificacion
como eje?

La planificacién es la via para
simplificar los procesos. En este
contexto, Board es una excelen-
te herramienta para la simula-
cion de escenarios de negocio y
para aportar elementos a quie-
nes toman las decisiones dentro
de una organizacion. La plata-
forma permite predecir el resul-
tado de algunas de esas decisio-

nes, desde las inversiones hasta
el resultado de las acciones
marketing o de los acuerdos co-
merciales... Pensamos, porque
la experiencia lo dice asi, que la
planificacién integrada es un
factor clave dentro del proceso
de transformacidn digital de las
empresas.

¢Es posible innovar en las
prestaciones de la platafor-
ma?

Es posible y, de hecho, el
equipo de la compafiia trabaja
para implementar mejoras que
permitan dotar a Board no solo
de mds prestaciones, sino sobre
todo de una facilidad de uso
atin mayor. En este contexto se
enmarcan las mejoras en el bac-
kend para adaptarse a nuevos
tipos y fuentes de datos o el
desarrollo de gateways de co-
municacién con entornos pre-
dictivos que faciliten lo que se
conoce como busquedas difu-
sas. Otro aspecto en el que esta-
mos trabajando es la relacion
del usuario con la herramienta,
especialmente a través de la
voz. Si el entorno empresarial
es cambiante, como decia, las
prestaciones de Board evolucio-
nan para ofrecer a las organiza-
ciones una respuesta adecuada.

¢Cudles son los retos de futuro
de la empresa?

El futuro pasa por segur cre-
ciendo y, sobre todo, por evolu-
cionar hacia entornos mds ami-
gables y de maés alto valor. Un
ejemplo de ello es lo que llama-
mos inteligencia aumentada,
que se basa no en el uso de la
inteligencia artificial para to-
mar decisiones, sino en aprove-
char su potencial y su capacidad
para apoyarse en ella a la hora
de tomarlas. Ademas, la entra-
da de Nordic Capital servird
también para seguir desarro-
llando una plataforma integra-
da que ofrecemos ya tanto en
régimen de cloud como en la in-
fraestructura del cliente.
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