




Juan Manuel Sáez. Director

CARTA DEL DIRECTOR

Eso sí, la empresa más chula

de todas, la de la manzana, ha

vuelto a dar la espalda al cer-

tamen catalán. Al parecer, no

les hace falta. Se sobran y se

bastan con ellos mismos.., y

con todos los periodistas que

les hacemos la publicidad gra-

tis: ¡País!

D iscutir el éxito del Mobile World Congress de Barcelona sería un error
monumental. La edición de este año, como las anteriores, ha confirmado

que la capital catalana y España, durante los cuatro días que funciona el certa-
men, son el centro de atención mundial de la tecnología. Esto no tiene precio.

Casi 1,700 expositores que ocuparon más de 94.000 metros cuadrados, con
una cobertura de más de 3.400 periodistas de más de 80 países y más 100.000
visitantes lo dice todo.

En la edición recién clausurada, se dio además la circunstancia de que im-
portantes marcas –contrariamente a lo que venían haciendo hasta ahora-  espe-
raron a la inauguración de esta muestra para presentar nuevos productos. Es un
foro auténtico para ver lo que se cuece en el mundo de las telecomunicaciones
y un lugar espléndido para debatir sobre su futuro. La organización es casi per-
fecta. 

Todo ello, compaginado con un escenario magnífico, como es la ciudad de
Barcelona, unas estupendas instalaciones y unas infraestructuras hoteleras de las
que no hay quejas, salvo algunos abusos de precios. Por tanto, MWC lo tiene
todo para triunfar.

Solo falta una cosa. Que el capo del certamen, John Hoffman, aprenda un
poco de español (o de catalán) como agradecimiento al negocio que hace en
nuestro país. Porque no alcanzo a imaginar la pasta que puedan llegar a ganar
estos señores. ¡Vaya negocio!

No es que me parezca mal que les vaya bien y que saquen una buena renta-
bilidad a su trabajo, pero lo que no me gusta tanto es que todavía estén sub-
vencionados por la Administración catalana y la central. Y, lo que es peor, que
no haya manera de saber exactamente lo que se aporta a nivel público.

Mi dirán que un evento capaz de generar un impacto económico de más de
350 millones de euros, como nos están vendiendo, es obvio que tiene que ser
protegido. Sabiendo la gran rentabilidad que les produce a sus organizadores,
no estaría de más que se revisaran tarifas. Las empresas que allí acuden hacen
un gran esfuerzo económico para estar presentes, y seguramente lo hacen por-
que reciben un retorno que les compensa, pero no estiremos demasiado la
cuerda que se puede romper…
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¿Cuánto cuesta 
el MWC de
Barcelona?
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ESTE MES

RECOMENDAMOS

Oracle ha incrementado
su soporte a la movilidad a
través de la introducción en el
mercado de soluciones que
hacen más fácil el día a día de
clientes, proveedores y emple-
ados. Oracle ofrece así una
plataforma de movilidad úni-
ca que complementa y amplía
otros productos dentro de la
familia Oracle Fusion
Middleware. Las organizacio-
nes empresariales y de TI con-
fían en esta plataforma para:

lAprovechar las capacida-
des líderes en la industria de
Oracle Fusion Middleware en
toda la empresa y las aplica-
ciones móviles.

lExtender las aplicaciones
empresariales de Oracle para

cada línea de negocio que re-
quiera acceso a las herramien-
tas corporativas en cualquier
momento y desde cualquier
dispositivo.

lInvolucrar a los líderes
de TI y desarrolladores de tec-
nologías móviles con las mejo-
res tecnologías móviles en tér-
minos de infraestructura, inte-
gración y seguridad.

lFacilitar un acceso intui-
tivo a las funcionalidades em-
presariales móviles.

Oracle ofrece docenas de
aplicaciones móviles ya cons-
truidas en todas sus líneas de
negocio, incluyendo Oracle
EBusiness Suite, PeopleSoft,
Siebel, JD Edwards, y un
largo etcétera. La compañía

también ofrece acceso a su
amplio portfolio de aplica-
ciones en modalidad SaaS,
incluyendo Human Capital
Managment, Talent
Management, Customer
Service & Support y Project
Portfolio Management. El
portafolio de aplicaciones

móviles continúa creciendo
según se van desarrollando
nuevas aplicaciones por parte
de Oracle y de sus partners.
Gracias a Oracle Mobile
Suite, el tiempo de desplie-
gue de nuevas aplicaciones se
reduce a unas pocas sema-
nas.

Oracle ofrece soluciones simples
para movilidad

Purview es una solución
basada en la tecnología ASIC
de Extreme Networks que
ayuda a las organizaciones de
cuatro formas distintas: por
un lado mejora la experiencia
de uso de las aplicaciones; por
otro lado permite conocer el
uso que se hace de esas aplica-
ciones (user engagement) por
parte de los usuarios; optimi-
za el rendimiento de las mis-
mas y por último protege los
sistemas de información fren-
te a usos inadecuados o po-
tencialmente peligrosos.
Actualmente es muy difícil
cuantificar el uso y utilización
que hacen los usuarios de ca-

da recurso de red. También es
complicado mejorar la expe-
riencia de uso de la tecnología
para el usuario móvil o de re-
des sociales y al mismo tiem-
po garantizar la integridad de
la red y de los recursos de TI
críticos para la empresa.
Purview ayuda a dar respuesta
a estas demandas aprovechan-
do la información contextua-
lizada que viaja por la red so-
bre usuarios, dispositivos,
aplicaciones y lugares de uso.
Purview captura los datos de
la red y luego los agrega, ana-
liza, correla y finalmente los
presenta, con lo que ofrece
una visibilidad sin preceden-

tes sobre el rendimiento y uso
que se hace de los diferentes
recursos de TI de la organiza-
ción. Purview utiliza una tec-
nología muy avanzada para
salvar la brecha existente entre
la gestión de TI y la inteligen-
cia de negocio. De este modo,
Purview ayuda a las organiza-
ciones a mejorar la experien-
cia de uso, al tiempo que sa-
tisface las crecientes necesida-
des de conectividad de los
usuarios y mejora el rendi-
miento global de la red.
Purview puede utilizarse tanto
en redes basadas en switches
de Extreme Networks como
en redes de otros fabricantes

Ethernet. Purview es capaz de
analizar los datos de aplicacio-
nes en toda la red, tanto en la
parte de cable como en la
parte inalámbrica, en el nú-
cleo y el datacenter. Purview
ofrece beneficios en tres áreas
fundamentales: Analíticas de
Negocio mediante la medi-
ción del grado de adopción,
uso y capacidad de respuesta
de cada aplicación; Gestión
de TI, acelerando la resolu-
ción de problemas gracias a la
medición del rendimiento de
la red y de las aplicaciones y
Seguridad de Red con la de-
tección en el uso de aplicacio-
nes no autorizadas.

Purview: visibilidad de aplicaciones en red



F5 Networks y VMware
anuncian la oferta conjunta de
soluciones destinadas a asegu-
rar el control de acceso en los
despliegues de escritorio virtual
de sus clientes. Las nuevas pro-
puestas de estas dos compañías
presentan capacidades robustas
para satisfacer las necesidades
específicas de cada organiza-
ción en un entorno dominado
por tendencias como la movili-
dad y el cloud computing, en
el que los usuarios trabajan
desde cualquier localización y
acceden a sus escritorios y apli-
caciones desde distintos dispo-
sitivos móviles. Así, F5 trae al
mercado nuevas versiones de
su solución BIG-IP Access

Policy Manager (APM), que
han sido especialmente adapta-
das para permitir a las empre-
sas, con independencia de las
condiciones de cada una de
ellas, un acceso seguro y un
rendimiento optimizado para
VMware Horizon View.
Además, F5 presenta también
una arquitectura de referencia
y un iApp dedicado que acele-
rará los despliegues y ofrecerá
una guía para mostrar cómo
estas nuevas soluciones sopor-
tan las tecnologías de VMware.

Trabajando sobre una base
de colaboración permanente,
la propuesta formada por las
soluciones EUC de VMware y
las tecnologías de servicios de

aplicaciones inteligentes de F5
proporcionará soluciones segu-
ras, robustas e innovadoras
orientadas a satisfacer las nece-
sidades de los equipos de tra-
bajo con movilidad de las em-
presas, manteniendo el control
y la seguridad presente y futu-
ra. VMware ofrece acceso a las
APIs y a las extensiones del
protocolo de acceso remoto
que permiten a F5 ampliar las
capacidades de sus soluciones
actuales a la hora de propor-
cionar un mejor control de ac-
ceso sobre entornos Horizon
View. Con esta integración, las
organizaciones pueden ejercer
un control más granular basa-
do en el dispositivo.

Control de escritorio virtual

Dado el estado actual de la

investigación en el país, cua-

tro jóvenes distribuidos por la

península han  desarrollado

iLoveScience. iLoveScience es

una plataforma virtual que

permite a las personas cola-

borar en proyectos con los

que sienten más sintonía.

Esta novedosa plataforma está

disponible desde el 13 de

enero y ha recaudado ya más

de 1.500 euros.

Desde 2009, la inversión

estatal en la ciencia acumula

ya una caída del 40%.

Cansados de ver EREs en

centros de investigación pun-

teros, Fede, Roi, Alex y

Ricardo decidieron que era

necesario renovar un sistema

de I+D oxidado e involucrar a

la sociedad en la investiga-

ción científica. Después de

dos años de trabajo, han

abierto una plataforma en

Internet donde los internautas

pueden colaborar económica-

mente con proyectos científi-

cos de su interés . La plata-

forma se llama iLoveScience y

actualmente cuenta con tres

proyectos de investigación.

Los proyectos disponibles ver-

san sobre el tratamiento del

cáncer de mama, la preven-

ción de la enfermedad de

Alzheimer y el diagnóstico de

infecciones de la sangre o

septicemias. Cada proyecto

dispone de un período de 60

días para llegar a la cantidad

propuesta o será descartado.

Entre los tres ya suman más

de 1.500 euros, el más avan-

zado, el que busca predecir la

respuesta al tratamieto para el

cáncer de mama.

DESARROLLO
DE LA
CIENCIA

Y ADEMÁS...

Intel ha anunciado la familia de procesado-
res Intel Xeon E7 v2. Esta nueva familia de pro-
cesadores Intel Xeon E7 v2 ofrece nuevas fun-
ciones orientadas al procesamiento y análisis de
conjuntos grandes y heterogéneos de datos, per-
mitiendo al usuario acceder a información que
hasta entonces le resultaba inaccesible. 

Intel Xeon E7 v2 brinda a los departamen-
tos de TI la capacidad de ofrecer análisis en
tiempo real de grandes conjuntos de datos, per-
mitiendo a las empresas identificar tendencias y
aprovecharlas creando nuevos servicios y cose-
chando una mayor eficiencia para la empresa.
Los datos masivos (Big Data) y el Internet de las
Cosas (Internet of Things o IoT) representan
enormes oportunidades de crecimiento para
muchas empresas mediante la creación de servi-
cios que aportan ingresos a partir de la informa-
ción que son capaces de derivar. Se espera que el
mercado de las tecnologías y servicios de datos
masivos experimente un crecimiento anual del
27% hasta el año 2017, alcanzando un volumen
total de 32.400 millones de dólares. 

La familia de procesadores Intel Xeon E7 v2
permite disponer de hasta el triple de capacidad
de memoria respecto a la generación anterior. 

Diseñados para servidores de hasta 32 zóca-
los8 en configuraciones de hasta 15 núcleos de
procesamiento y 1,5 terabytes (TB) de memoria
RAM por zócalo, la nueva familia ofrece un
rendimiento medio dos veces superior a los pro-
cesadores de la anterior generación3. Estas me-
joras ayudan a las empresas que ejecutan aplica-
ciones empresariales críticas.
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Lo peor de emprender en estos tiem-
pos es la falta de dinero, la falta de
liquidez y la falta de ayudas, mien-

tras que lo mejor es, según comentan los
propios emprendedores, la satisfacción de
ver que estás creando puestos de trabajo y
llevar a cabo todo el proyecto con la va-
lentía de tirar para adelante a pesar de la
crisis. Estos son los puntos a destacar de la
tercera edición del ‘Observatorio de
Clima Emprendedor 2013’ llevado a cabo
por la Fundación Iniciador y Sage. Un es-
tudio anual que refleja, por tercer año
consecutivo, la situación del emprendi-
miento en nuestro país, con el objetivo de
conocer, identificar y evaluar tendencias,
problemas, opiniones y situaciones de los
emprendedores españoles.

LA CRISIS ESPAÑOLA, EL
DETONANTE PARA
EMPRENDER 

No en todos los casos la decisión de
emprender ha sido por vocación, la si-
tuación actual y la falta de oportunida-
des en el mercado laboral español, mu-
chas veces, ha acelerado o impulsado es-
ta decisión. Es así en el 37% de los casos
de los nuevos autónomos y en el 39%
de las nuevas pymes.

Los nuevos autónomos y empresarios
españoles de 2013 que se han decidido a
poner en marcha su propio negocio eran
empleados que desarrollaban su trabajo
en el sector de la industria (49%) y la
construcción (44%). Los sectores más

castigados por la actual situación econó-
mica española. A los que se suman aque-
llos que han decidido reorientar su ca-
rrera profesional por falta de oportuni-
dades en los sectores en los que habían
trabajado, como son el comercio (38%)
y la hostelería (40%).

El emprendedor español, que ya ha
puesto en marcha su negocio y conoce
las dificultades que ello conlleva, consi-
dera que en España no se fomenta la
creación de empresas. De hecho, el 89%
de los nuevos emprendedores no consi-
dera que se promuevan las nuevas inicia-
tivas empresariales, porcentaje similar al
de 2012, con la diferencia que en este
último año se ha aprobado la nueva Ley
de ayuda al Emprendedor, según se des-
prende del ‘Observatorio de Clima
Emprendedor 2013’.

Aunque la mayoría considera que
España no es un país en el que se ayude a

los nuevos autónomos y empresarios espa-
ñoles, el 30% de autónomos y pymes sí
que creen que la situación de crisis que vi-
ve España presenta una oportunidad  para
crear una empresa. Con los datos de este
estudio, podemos afirmar que fue la falta
de oportunidades en el mercado laboral la
causa principal que llevó a autónomos y
empresarios a darse de alta como tales en
los últimos 24 meses.

Con todo, más de la mitad de los em-
prendedores, en concreto el 55% de autó-
nomos y 57% de pymes, están de acuerdo
con el autoempleo como una salida a los
jóvenes menores de 30 años que buscan
trabajo

Asimismo, del ‘Observatorio de Clima
Emprendedor 2013’ se destaca que para
los emprendedores españoles la familia es
el principal punto de apoyo a la hora de
emprender un negocio: 42% para autóno-
mos y 45% para pymes. Una vez más, se

PRODUCTIVIDAD>>

España no favorece la
creación de empresas

Sage presentó un estudio dentro del marco del Salón Mi Empresa, celebrado estos días en Madrid
en el que se dieron las claves de lo que opinan los emprendedores sobre la creación de empresas y

las dificultades con las que se encuentran
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evidencia que el emprendedor apenas
tiene financiación de la
Administración Pública, ya que se ha
tenido que autofinanciar o han sido
sus familiares los que les han dado la
ayuda necesaria para comenzar con su
negocio. Sólo el 7% de los emprende-
dores ha hecho uso del plan ICO.

Igualmente, el estudio revela que
los inversores privados, los llamados
business angels, tienen cada vez más
presencia entre los emprendedores.
Es así que el 12% de las pymes con-
formadas por 6 a 9 empleados ha
obtenido financiación de un inver-
sor privado.

LA CARGA FISCAL
Por segundo año consecutivo, la

falta de financiación es una vez más
el talón de Aquiles a la hora de crear
una empresa en España, en el 33%
de los casos. A lo que se suma las
cargas fiscales, tanto para autónomos
(22%) como para pymes (32%).
Según los encuestados, no se consi-
gue financiación, por lo que se han
tenido que autofinanciar ellos mis-
mos cuando han decidido poner en
marcha el negocio.

Pero sin lugar a dudas, los im-
puestos que deben soportar los autó-
nomos y pequeños empresarios
constituyen un obstáculo quizá más
para el mantenimiento de la activi-
dad que para la puesta en marcha de
una empresa, según las conclusiones
del ‘Observatorio de Clima
Emprendedor 2013’.

Por eso, para poder superar los obs-
táculos para crear nuevas empresas,

los emprendedores piden ayuda a los
organismos públicos españoles, que
son los que gestionan los impuestos
recaudados, ya sea el Estado (31% au-
tónomos y 30% empresas),
Ayuntamientos (13% autónomos y
16% empresas) o Administración au-
tonómica (17% autónomos y 14%
empresas).

Es decir, el 61% de autónomos y el
60% de empresas nombran en primer
lugar a los organismos públicos espa-
ñoles como “las entidades que deben
apoyar, invertir recursos en nuevos
emprendedores”. Por su parte, los
bancos y las cajas de ahorros también
se mencionan, por el 19% de autóno-
mos y empresas.

Las ventajas que ofrece la nueva
Ley de Emprendedores son conocidas
tan sólo por 4 de cada 10 emprende-
dores, y de éstos, 6 de cada 10 no
consideran que vayan a facilitar la la-
bor de emprendimiento. Por su parte,
el 80% de autónomos y empresarios
que conocen las ventajas de la Ley no
creen que les vaya a ayudar en su ne-
gocio.

La Ley de apoyo al Emprendedor
prevé su revisión, en función de los
resultados. Por eso, autónomos y py-
mes consideran las siguientes 3 medi-
das las más importantes para ser in-
troducidas en esa revisión y actualiza-
ción de la Ley para 2014, tales como:
aplazar el pago del IVA de facturas
pendientes de cobro (65%), ampliar
los incentivos fiscales a las empresas
de reducida dimensión (76%) e in-
centivar con beneficios fiscales a los
inversores privados (28%).

SOBRESALIENTE
CLOUD
Según un informe de IDC, el grado de

conocimiento de cloud en España se sitúa en un

nivel elevado, ya que el 88% de los CIOs de las

empresas y organizaciones han escuchado hablar

de cloud y su oferta. La mayor difusión de cloud

se ha traducido en un mayor uso; de hecho, el

41% de las organizaciones españolas están

utilizando algún tipo de servicio cloud.

CMC
El Grupo CMC, consultora española del entorno

de las tecnologías de la información, tuvo una

facturación próxima a 22 millones de euros en

su ejercicio de 2013, lo que significa un

crecimiento del 20% con respecto a la cifra de

negocio obtenida en el ejercicio de 2012, que

fue de 18 millones de euros. La firma también

ha mantenido su ritmo de creación de puestos

de trabajo y ha incrementado su plantilla de

profesionales en un 15% durante 2013 hasta

alcanzar los 470 profesionales.

MUY DEFICIENTE
BANCA
La Banca no obtiene beneficios, al menos en lo

que a reputación on line se refiere. Así lo

demuestra el estudio que acaba de lanzar

SocialVane y que mide los índices de reputación

virtuales de las entidades bancarias que cotizan

en Bolsa.

SEGURIDAD MÓVIL
Alcatel-Lucent ha hecho públicos nuevos datos

que muestran que las amenazas a los

dispositivos móviles continúan en rápido

ascenso, y que han infectado a más de 11,6

millones de dispositivos, poniendo a sus

propietarios bajo un riesgo cada vez mayor de

que se les robe información personal y

financiera, de que se lleven un susto con su

factura por haber sido pirateados sus datos, y de

que sean extorsionados para poder recuperar el

control de su dispositivo.

BYTE TI MARZO  2014      9
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SEGURIDAD >>
Por Fernando Jofre 

El pasado mes de Diciembre no pude acudir a una

convocatoria de prensa de Eleven Paths (reciente

adquisición de Telefónica) en la que presentaron un

nuevo servicio de seguridad denominado Latch

(cerrojo), destinado a proteger nuestra identidad

digital. Hace pocos días, asistiendo a un evento

técnico de Microsoft para profesionales de TI, hubo

de propina una sesión protagonizada por el siempre

estimulante y ameno Chema Alonso, consejero

delegado de Eleven Paths.

¿Somos conscientes de la cantidad de servicios

online que usamos? ¿Cuántas contraseñas digitales

tenemos? ¿Cómo las gestionamos? ¿Elegimos una

contraseña para cada servicio, o las reutilizamos? 

Las noticias de robo de credenciales digitales es

más que frecuente, y muchas veces no le damos la

importancia que esto tiene… hace pocos días en

Alemania saltó la noticia del robo de 16 millones de

contraseñas de email, también fue noticia el robo de

las 2,9 millones de cuentas de Adobe. No todas las

empresas custodian nuestras credenciales con la

seguridad que nos gustaría, no lo podemos controlar y

ponen en peligro -cayendo como fichas del dominó-

otros tantos servicios para los que usamos la misma

combinación.

¿No nos gustaría en un momento dado, impedir

que accedan aunque alguien nos “reviente” la

contraseña? Es decir, que aunque alguien se sepa mi

usuario y contraseña,… “echar el candado” al

servicio, para que ni así se pueda entrar. En mi

correo, en mi perfil social, en la tienda de

ecommerce, o en mi club deportivo… 

Pues en eso consiste Latch… es un servicio de

pago para el proveedor del servicio (un pago ridículo)

de tal forma que yo podría aprovechar gratuitamente

por mi parte para indicarle si debe permitir o no que

funcione mi combinación de usuario/contraseña.

Para ello, yo como usuario dispongo de una app

gratuita en mi móvil (iOS, Android o Windows Phone),

en la que iría incorporando servicios (conforme los

vayan adoptando mis proveedores) y desde allí

indicaría qué servicios tengo “abiertos” o “cerrados”

con sólo deslizar el dedo y en tiempo real. 

Latch además avisaría si alguien intenta entrar en

cualquier servicio asociado, y me serviría para elegir

otra credencial, porque estaría claro que esa ya me la

han “reventado”.

Echando el cerrojo

Los clientes que cambian a un en-
torno cloud tienen problemas para
gestionar sus datos libremente entre
clouds públicos y privados. NetApp
soluciona este problema con sus in-
novaciones de escalado horizontal
unificado que permiten a las empre-
sas gestionar y controlar sus datos de
un modo más flexible y eficiente a
través de una única plataforma de al-
macenamiento y gestión de datos.
Así se desveló en rueda de prensa pre-
sidida por la directora general de la
compañía, María José Miranda,
quien aprovechó para comentar la
buena marcha económica de la com-
pañía.

De acuerdo con la información fa-
cilitada al efecto, la nueva serie
FAS8000 de almacenamiento con es-
calabilidad horizontal incluye los sis-
temas más potentes y con más fun-
cionalidades de NetApp, con una ex-
celente flexibilidad de I/O que sim-
plifica y elimina las actualizaciones
complejas cuando se requieren cam-
bios en la tecnología. Con el nuevo
software de virtualización FlexArray,
y-Series de NetApp se convierte en
una opción de software de la cual se
puede obtener la licencia en
FAS8000. FlexArray permite a
FAS8000 virtualizar y gestionar plata-
formas de almacenamiento de otros
proveedores, allanando el camino ha-
cia un almacenamiento definido por
software.

La última versión de Clustered
Data ONTAP® permite a las organi-
zaciones escalar horizontalmente sus
operaciones y gestionar los datos de
forma coherente y sin interrupciones
en los entornos de cloud público y
privado.

La nueva serie FAS8000 de
NetApp es el primer sistema de alma-
cenamiento que unifica SAN, NAS y
virtualización del almacenamiento en
una única cabina híbrida. 

El software de virtualización
FlexArray permite a los clientes utili-
zar el almacenamiento existente como
capacidad FAS para obtener una ma-
yor rentabilidad de los activos y pro-
porcionar el valor de Data ONTAP a
más operaciones tecnológicas.
FlexArray admite SAN y NAS, sin
complementos complejos, y permite
que los clientes unifiquen su arquitec-
tura tecnológica bajo un marco de
gestión de datos común que es fácil
de gestionar y que ofrece una integra-
ción con las aplicaciones y protección
de datos líderes. Ésta es la base del al-
macenamiento definido por software,
que permite a las organizaciones
aprovisionar y consumir servicios de
almacenamiento en función de políti-
cas y poner en marcha recursos en
una amplia gama de hardware. El
software FlexArray puede adquirirse y
activarse en cualquier momento con
FAS8000.

Clustered Data ONTAP propor-
ciona una plataforma de datos uni-
versal para el cloud híbrido

Con Clustered Data ONTAP, las
organizaciones pueden eliminar los
tiempos de inactividad previstos y
prestar servicios a su infraestructura
sin interrumpir el acceso de los usua-
rios a los datos y aplicaciones. Las or-
ganizaciones cuentan con la capaci-
dad de añadir o sustituir bandejas de
almacenamiento sin interrumpir las
operaciones del negocio y acceder a
una mejor seguridad de los datos y la
gestión de los entornos CIFS.

Nuevos sistemas de
lmacenamiento

unificado de NetApp





D-Link  espera crecer este año
2014 un 17 %, después de haber ce-
rrado el pasado ejercicio con un in-
cremento del 16,8 %. Así lo reveló
Antonio Navarro, director de marke-
ting y ventas de D-Link Iberia,
quien, junto con  Luigi Salmoiraghi,
director de Marketing y Ventas de D-
Link para el Sur de Europa, Reino
Unido e Irlanda, en el curso de una
reunión con la prensa especializada,
en la que desvelaron datos y estrate-
gia de la compañía para el presente
año.

En este sentido, se detacó que D-
Link ha actualizado su popular app
mydlink Lite, que ahora permite una
configuración más sencilla y la moni-
torización en local de forma conti-
nua. La compañía también ha añadi-
do un mayor control y más opciones
de visualización a su portal web myd-
link.

El servicio proporciona una forma
sencilla de acceder y gestionar todos
los productos mydlink™, en cualquier
momento y desde cualquier lugar a
través del portal web o de las aplica-
ciones dedicadas para dispositivos
iOS, Android y Windows Phone.
Esto incluye acceso a las Cámaras IP
de Videovigilancia, contenido guar-
dado en dispositivos de almacena-
miento NAS, así como listado de dis-
positivos conectados, historial de visi-
tas y otras funcionalidades de los rou-
ters.

La última versión de la app gratui-
ta mydlink lite incorpora varias nove-
dades, como:

• La opción de conectarse en mo-
do local si estamos en la misma WiFi
que el dispositivo, situación habitual
en nuestro hogar o empresa. Este
modo local evita la necesidad que ha-
bía hasta ahora de acceder mediante
los servidores de la plataforma myd-
link.

• Configuración directa desde la
app, ofrece una forma rápida y senci-
lla de instalar nuevas cámaras, sin ne-
cesidad de ordenador.

• Notificaciones de eventos “push”
si tenemos activada la alerta de movi-
miento o sonido en las cámaras com-
patibles.

• Acceso a las grabaciones de fotos
o vídeos contenidos en la MicroSD
de las cámaras.

Con un diseño nuevo y más intui-
tivo, el portal web mydlink incluye
ahora soporte para Internet Explorer
11. Esto lo hace completamente
compatible con dispositivos con
Windows 8 y con ordenadores con la
última versión del explorador instala-
da. Con un mayor control sobre la
detección de movimiento, notifica-
ciones, grabación y monitorización,
el portal web es ahora más sencillo e
intuitivo que nunca. La sección de
ayuda online permite solucionar
cualquier duda en el momento.
Además de soportar todos los pro-
ductos mydlink™, el portal web tam-
bién ofrece ahora soporte para el
nuevo Vigilabebés D-Link EyeOn
Baby Camera (DCS-825L), inclu-
yendo visión en directo, audio en dos
direcciones, acceso a la tarjeta SD. 

D-Link mejora su
plataforma mydlink 

GESTIÓN DOCUMENTAL >>
Por Manuel Navarro 

Una pasta es lo que acaba de soltar uno de los

creadores de Facebook, Mark Zuckerberg, en

comprar Whatsapp. El montante total puede alcanza

los casi 19.000 millones de dólares. Cuando un

patio de porteras como Facebook desembolsa

semejante cantidad de ceros por, recordémoslo, una

simple aplicación, quiere decir dos cosas: O nos

encontramos ante un temerario o ante un tipo que

está acojonado. Me inclino por esta segunda opción.

Zuckerberg es un personaje que no es un gurú, ni un

visionario, por mucho que algunos pretendan

hacernos creer lo contrario. Más bien parece un niño

caprichoso que, sí, ha tenido mucho éxito con una

idea que no fue exclusivamente suya, y que en los

últimos años parece estar en declive. Porque

Facebook sólo es un juguete. Y de los juguetes, al

final, te acabas cansando. No es más que un

entretenimiento que ha perdido su principal valor: la

novedad. El mundo tecnológico siempre ha sido

cambiante, pero en los últimos años, esos cambios

se producen de una forma cada vez más rápida.

Ahora todo pasa por el mundo móvil y lo que

queremos es información breve, concisa y al

instante. Y en eso Facebook no es ágil, porque la

gente ha pasado de compartir sus cosas allí a

hacerlo en los grupos de Whatsapp. Por eso, y como

han puesto de manifiesto numerosos estudios,

empieza a no interesar. Sobre todo a las nuevas

generaciones de jóvenes. al final, poco a poco, vas

abandonando a Zuckerberg. Es aquí donde al pseudo

gurú le entra el pánico. Y como no quiere que esa

tremenda base de datos que maneja a su antojo se

le reduzca, hace como algunos de los usuarios de

twitter: comprar seguidores. Y comprarlos al precio

que sea: Primero fue Instagram y ahora lo hace con

Whatsapp, una empresa con más de 400 millones

de usuarios en todo el mundo que pasamos a

engrosar las bases de datos del niño de White

Plains. Conviene recordar algunas claves del éxito de

Whatsapp: Sus creadores se han cansado de repetir

que no venden publicidad (y por eso cobran ese

simbólico euro por poder utilizar la app) y que no

quieren convertirse en una red social. ¿Qué sucederá

a partir de ahora? Pues, en mi caso, que no estoy ni

voy a estar en Facebook, voy a empezar a probar

otros servicios de mensajería como Telegram.

Zuckerberg se
rebota

D-Link ha actualizado su popular app mydlink Lite,
que ahora permite una configuración más sencilla
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Red Hat ha anunciado la nueva ge-
neración de su plataforma de diseño,
desarrollo e integración de servicios,
JBoss Fuse Service Works 6, para ayu-
dar a las empresas a desbloquear la in-
formación dispersa en diferentes apli-
caciones, integrar los diferentes proce-
sos de negocio y migrar a arquitectu-
ras de nube híbrida abierta.

Los entornos de TI empresariales
actuales están muy distribuidos, sin
embargo, las aplicaciones, flujos de
trabajo y procesos de negocio -mu-
chos de los cuales son de misión críti-
ca para el funcionamiento de la em-
presa- son altamente dependientes
unos de otros. JBoss Service Fuse
Works proporciona la integración, or-
questación, gobernanza y monitoriza-
ción necesarias para responder a las
necesidades de rapidez y calidad de la
empresa. JBoss Service Fuse Works
prepara el escenario para facilitar y
acelerar el desarrollo e integración de
proyectos de cloud, móvil y procesos
de negocio, permitiendo a las TI sim-
plificar la habilitación de servicios de
aplicaciones y datos existentes y nue-
vos.

JBoss Service Fuse Works 6 repre-
senta la siguiente versión de Red Hat

JBoss SOA Platform e incluye capaci-
dades de bus de servicios empresaria-
les (ESB – Enterprise Service Bus) ba-
sados en Apache Camel, una imple-
mentación de muchos de los patrones
de integración empresarial (EIP –
Enterprise Integration Patterns) más
comúnmente utilizados. Esta versión
permite mayor precisión, agilidad y
calidad para las aplicaciones y servi-
cios empresariales. Además, JBoss
Service Fuse Works 6 proporciona las
bases para ejecutar integración en la
nube, preparando el escenario para la
integración de Platform- as-a -Service
( iPaaS ).

JBoss Service Fuse Works incluye:
• Enterprise Service Bus ( ESB)

que consiste en un modelo de desa-
rrollo de integración empresarial basa-
do en patrones a través de Apache
Camel, un broker de mensajería de
alto rendimiento a través de Apache
ActiveMQ y un framework de servi-
cios web a través de Apache CXF.

• Distribución de servicios –
Soporte del ciclo de vida completo
para el desarrollo, despliegue y ges-
tión de aplicaciones orientadas a ser-
vicios, proporcionado por
SwitchYard.

Red Hat JBoss Fuse
Service Works 6

MOVILIDAD >>
Por Óscar González 

Recuerdo hace unos años en los cuales

cualquier nueva versión de OpenOffice o

LibreOffice era una auténtica noticia. Estos

proyectos apuntaban directamente a la línea

de flotación de la suite de Microsoft, y eran

la “gran esperanza blanca” que iba a dar un

golpe contra la supremacía de Redmond. En

mi opinión, ni a día de hoy han conseguido

los estándares de calidad y usabilidad de su

más directa competencia, pero lo cierto es

que están ahí y que son abiertos y que son

gratuitos.

A día de hoy, actuando como proyectos

separados, ambas plataformas van mejorando

a su ritmo, incorporando gradualmente

mejoras y correcciones de errores. Pero

podría decirse que en estos momentos ya “a

nadie le importa”. 

Y es cierto que mantienen su cuota y que

tienen una importancia crucial en el

desarrollo del software libre, en la economía

de centenares de administraciones y

organismos públicos, y en el desarrollo del

“escritorio de Linux”, pero lo cierto es que

ya no son noticia. 

Ahora es noticia el nuevo modelo de

smartphone que saca al mercado Samsung o

los últimos movimientos bursátiles de las

redes sociales. 

¿Será quizá que trabajar, lo que se dice

trabajar, es algo pasado de moda?, ¿O que

nos hemos dado cuenta de que la suite

ofimática no es aquello tan increíblemente

necesario y que podemos editar documentos

desde muchas otras opciones?

Incluso se me ocurre que a Microsoft ya

no le importe tanto esta lucha y tenga

nuevos y más importantes frentes en los que

batallar.

En cualquier caso, la “noticia” es la

liberación de la primera versión de la rama

4.2 de la suite LibreOffice, que llega de

forma prematura y con muchas novedades.

Que sea por muchos años.

Open Office y...
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El Encuentro Estratégico, moderado el
Gerente de enerTIC, fue iniciado por
Iván Rejón, Director de Estrategia y
Marketing para Iberia, de Ericsson, y por
Nieves Feijoó, Directora de Estrategia de
EMEA y Latam, de BT Global Services,
quienes aportaron su experiencia y visión
como grandes empresas de soluciones
TIC para la mejora de la Eficiencia
Energética, destacando la necesidad de
impulsar medidas que afecten a toda la
cadena de valor (clientes y proveedores)
y no sólo en la actividad propia. 

Amaya Quincoces, responsable de
Nuevas Tecnologías de la Agencia EFE,
resaltó la brecha de conocimiento exis-
tente entre las empresas líderes y la po-
blación y las pymes, destacando la difi-
cultad didáctica que entrañan los nuevos
términos que cada vez aparecen con más
frecuencia.

José Javier Medina Muñoz, Decano-
Presidente del COITT y presidente de
la AEGITT. Señaló que la tecnología es
un medio y no un fin en sí misma, y el
proceso de reconversión y oportunidad
que tienen los profesionales si se centran
en la aplicación de la tecnología y su pa-
pel transformador e integrador de solu-
ciones.

Por último, Antonio Villaba, Director
de Infraestructura y Servicios del depar-
tamento TIC de Heineken España resal-
tó la dificultad que tienen los departa-
mentos TICs  de las empresas para no
ser considerados comodities, y pasar a
jugar un papel estratégico en la competi-
tividad y sostenibilidad de las empresas.

Durante el debate posterior salieron
otros asuntos como la dificultad de
transmitir y garantizar un ROI en las in-
versiones TICs, o la necesidad de com-
partir información y resultados con los
consumidores.

Posteriormente, la Plataforma, des-
veló a los asistentes su Plan Estratégico
enerTIC para los años 2014-16, de ca-
ra a impulsar la penetración de las so-
luciones TICs (Smart DataCenter,
Smart Grid,SmartCity, SmartCloud,
Smart Electric Vehicle, SmartMobility,
Smart Collaboration) junto a nuevos
conceptos como el BigData o Internet
of Things.

José Antonio González, Director de
Desarrollos Estratégicos de la
Plataforma, marcó la innovación como
uno de los ejes principales de la

Plataforma, y describió las acciones que
se estaban ejecutando para la organiza-
ción de consorcios empresariales de cara
a la reciente convocatoria del programa
Horizonte 2020 de la Comisión euro-
pea. Otro de los retos que se acometen
es la de conseguir un mayor acercamien-
to e interacción con empresas consumi-
doras, que aporten un punto de vista al-
ternativo al de la industria.

La promoción de directivos y de las
buenas prácticas de las empresas, sigue
siendo otro de los objetivos que se persi-
guen con la continuación de los premios
enerTIC Awards, y de la Guía de
Referencia. Los foros tecnológicos
“Tendencias”, los desayunos de trabajo,
o el Smart Energy Congress fueron algu-
nas de las propuestas que más interés
despertaron entre los asistentes.

enerTIC presenta las
tendencias del futuro

Más de medio centenar de directivos participaron en el Encuentro Estratégico: Tendencias y
Oportunidades en las TICs aplicadas a la Eficiencia Energética organizado por enerTIC el pa-

sado martes 11 de Febrero en el Hotel EuroStars Madrid Tower 5* GL, en Madrid.

SERVIDORES >>  
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La filial española de Toshiba
prevé crecer este año un diez por
ciento, tal y como reveló su direc-
tor general, Joao Amaral, en el
curso de una reunión con periodis-
tas en la que, acompañado de su
director de marketing, Jorge
Borges, ofrecieron datos del
Observatorio de la compañía.

En este sentido, Toshiba prevé
que el mercado de informática
móvil (portátiles más tabletas) cre-
cerá un 10% durante el año 2014
y sobrepasará los cinco millones de
unidades en nuestro país. Según el
análisis del Observatorio Toshiba,
el mercado de portátiles, que en
2013 decreció un 14%, detendrá
su caída y las tabletas crecerán en
torno a un 20%.

Dentro de estas coordenadas,
Toshiba prevé crecer en ventas un
10% impulsada fundamentalmen-
te por sus ventas en el segmento
profesional tanto de ordenadores
como de tabletas. Tal y como se
destacó, el cambio de tendencia de
los indicadores macroeconómicos,
así como la renovación del parque
instalado de las empresas, funda-
mentarán este crecimiento.

Además, la compañía confía en
la total adecuación de la gama que
lanzó el pasado noviembre a la de-
manda y evolución del mercado en
el segmento empresarial durante
2014, que se centrará en portátiles

ultradelgados y ultrafinos con pres-
taciones de tabletas, tabletas con
mayor potencia informática y nue-
vos sistemas operativos y converti-
bles 2 en 1.

Para estos directivos, las tabletas
seguirán impulsando el mercado,
pero su crecimiento se ralentizará
respecto a este último año, aumen-
tando por el contrario su peso en
el volumen de negocio total. En
2013 se vendieron 2,7 millones de
tabletas, un 70% más que el año
anterior, pero el 50% fueron equi-
pos de marca blanca y bajo coste,
con sistema operativo Android
(80% del total). Así, aunque las ta-
bletas supusieron el 57% de las
ventas de equipos informáticos
móviles, sólo representaron el 32%
del volumen de negocio total del
mercado: 575 millones euros, fren-
te a los 1.200 millones de euros de
los portátiles.

Por el contrario, en 2014 el
mercado de tabletas aumentará su

rentabilidad y su madurez y esta-
rá caracterizado por la adopción
del sistema Windows 8, por equi-
pos de mayor potencia informáti-
ca y más orientados para produc-
tividad.

La irrupción de Windows 8 y
el fin del soporte de Microsoft a
XP influirá del mismo modo en
las ventas de portátiles en el seg-
mento profesional y doméstico.
También asistiremos a la consoli-
dación de los equipos ultraligeros
y ultrafinos. En 2013 alcanzaron
el 18% de las ventas, este año su-
pondrán el 30% y el que viene ya
serán el 45% de todos los portáti-
les vendidos.

Además, para Toshiba, teniendo
en cuenta las previsiones que ma-
neja, no va a existir una guerra en-

tre tabletas y portátiles. Ambos co-
existirán en el mercado, ya que
ningún dispositivo será capaz de
cumplir con las necesidades de to-
dos los tipos de usuarios.

En este contexto, la compañía
apuesta por una "contaminación"
progresiva de tabletas y portátiles,
que adoptarán caracterísiticas de
unos y de otros, siendo en definiti-
va el usuario quien elija el disposi-
tivo según su uso. Este año el 20%
de los portátiles vendidos tendrán
pantalla táctil, una cifra que llegará
al 40% el año que viene. Además,
en el último trimestre de 2014, los
convertibles e híbridos significarán
ya el 30% de las ventas en este
mercado y más del 40% en 2015.

MOVILIDAD>>  
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Acaba la competencia
entre tabletas y portátiles

Toshiba prevé que el mercado de informática móvil (portátiles más tabletas) crecerá un 10%
durante el año 2014 y sobrepasará los cinco millones de unidades en nuestro país
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además de la calidad de sus productos y

servicio, una de las máximas en los locales

de Telepizza es la agilidad en la atención al

cliente. Un minuto es oro en este tipo de

negocio y, en este sentido, toda la tecnolo-

gía que se incorpore debe proponer veloci-

dad y calidad, así como resultar fiable para

evitar cualquier incidencia. Tras examinar

el mercado, la cadena de pizzerías-restau-

rantes Telepizza se decidió por incorporar

modelos Epson WorkForce Pro WP-

4015DN que completaran sus ya instala-

das impresoras de tickets Epson con la

máxima calidad y fiabilidad para la impre-

sión de documentos. 

UNA RENOVACIÓN TOTAL
La decisión de incorporar Epson

WorkForce a las oficinas y locales propios

de Telepizza en España implicaba una re-

novación total del parque de impresión

existente hasta el momento. Así, han sido

260 impresoras instaladas en todas sus

tiendas propias y oficinas centrales, con el

objetivo de optimizar los costes asociados al

servicio de impresión. 

Al valorar las opciones de mercado,

Telepizza se decide por Epson WorkForce

puesto que esta gama les propone un aho-

rro de costes fundamental, al utilizar menos

consumibles y ofrecer un menor consumo

energético. De hecho, con Epson

WorkForce Pro WP-4015 DN, Telepizza re-

ducirá hasta en un 50% sus costes en im-

presión y hasta en un 80% su consumo

energético.

Facilitando aún más la labor, Epson acor-

dó con esta cadena de restaurantes y pizza

a domicilio un sistema de compra de con-

sumibles para todos los establecimientos y

oficinas que al compañía posee tanto en

España como en el área internacional, ca-

paz de facilitar la gestión del servicio de im-

presión para la firma. 

CONFIANZA Y AHORRO: 
LA COMBINACIÓN IDEAL

Desde hacía tiempo, Telepizza venía uti-

lizando equipamiento Epson para la impre-

sión de tickets en sus tiendas propias y

franquicias, tanto en territorio nacional co-

mo en el resto de países donde está pre-

sente la marca. Con esto, la firma líder en

servicio de comida a domicilio se asocia

con la marca líder en impresoras de tic-

kets a nivel mundial. Tras analizar las ven-

tajas de la impresión de inyección de tinta

para documentos y facturas, Telepizza ha

completado su parque de impresión incor-

porando impresoras WorkForce Pro. Esto

permite obtener los mismos resultados que

con impresoras láser en cuanto a calidad

se refiere, pero aumentando el ahorro en

coste por página.

La implementación de las impresoras

WorkForce Pro WP-4015DN ha aportado a

los centros Telepizza un servicio de impre-

sión más robusto y fiable, además del

ahorro en consumibles y electricidad, que

acaba resultando muy importante para las

cuentas de la compañía. Por tanto, au-

nando los conceptos de ahorro y fiabili-

dad, Telepizza ha conseguido la combina-

ción perfecta para un servicio de impre-

sión óptimo. 

www.telepizza.es

VELOCIDAD Y CALIDAD
Las impresoras WorkForce Pro son la op-

ción ideal para la impresión en la oficina, pro-

poniendo la combinación de calidad (más rá-

pidas que las impresoras láser color de la

competencia), economía (ahorra hasta un

50% en coste por página) y ecológicas (aho-

rra hasta un 80% en consumo energético). 

Para más información visita www.epson.es

Telepizza confía en Epson 
para imprimir en sus locales
El líder del servicio de comida a domicilio, Telepizza, ha confiado en Epson para equipar
sus locales propios y oficinas con la máxima calidad de impresión que ofrece la gama
Epson WorkForce Pro.



Nokia aumenta la pantalla y
las prestaciones de sus Lumia

“Con los Nokia Lumia 1520
y Nokia Lumia 1320, hemos
aplicado nuestro diseño único
a un formato de mayores di-
mensiones, incorporando nues-
tras innovaciones más recientes
junto con la actualización del
software Lumia Black”, co-
mentó Javier García,
Responsable de Portfolio y
Estrategia de Nokia Iberia.
“Esta combinación abre mu-
chas posibilidades y permite a
los usuarios aprovechar al má-
ximo el ecosistema Windows
Phone para sacar partido a la
gran pantalla en cualquier tarea
como navegar por Internet,
editar documentos Office, ver
películas, jugar con los mejores
títulos Xbox, etc.”. 

Estos nuevos terminales dis-
ponen de una pantalla de ini-
cio mejorada que añade una
tercera columna de Live Tiles
(iconos dinámicos) con las que
se puede acceder a las aplica-
ciones favoritas y todas las ex-
periencias –calendario, email,
música, redes sociales, etc.- de
un simple vistazo. Además del
tamaño, y como no podía ser
menos en un smartphone
Nokia, este nuevo formato vie-
ne acompañado también de
novedades en cuanto a imagen,
para que los usuarios puedan
capturar y compartir el mundo
que les rodea con total preci-
sión. 

El Nokia Lumia 1520 posee
la última innovación de Nokia:
una cámara PureView de 20
megapíxeles con estabilización
óptica de imagen para obtener
fotos nítidas incluso en la os-
curidad, y una tecnología de
zoom similar a la del Nokia
Lumia 1020. Asimismo, cuen-
ta con una pantalla full HD de
6 pulgadas y resolución 1080p
de colores brillantes, que ga-
rantiza una legibilidad excelen-
te en el exterior.

La cámara del Nokia Lumia
1520 también graba vídeo en
Full HD con un sonido abso-
lutamente nítido y puro, debi-
do a la incorporación de Nokia
Rich Recording que, junto a
los cuatro micrófonos, ofrece
una función de grabación en
estéreo direccional para captar
el mejor audio sin ninguna dis-
torsión. 

Por su parte, el Nokia
Lumia 1320 presenta caracte-
rísticas típicas de la gama alta
de dispositivos Lumia, con una
pantalla HD 720p de 6 pulga-
das, súper sensible al tacto para
uso con guantes o con uñas
largas, y cámara de 5 megapí-
xeles, a un precio muy compe-
titivo. Este equipo destaca
también por su batería de
3.400 mAh, que permite una
autonomía de hasta 21 horas
en conversación (en 3G).

La cámara del Nokia Lumia
1520 también graba vídeo en
Full HD con un sonido nítido
y puro, debido a la incorpora-
ción de Nokia Rich Recording
que, junto a los cuatro micró-
fonos, ofrece una función de
grabación en estéreo direccio-
nal para captar el mejor audio
sin ninguna distorsión. 

Por su parte, el Nokia

Lumia 1320 presenta caracte-
rísticas típicas de la gama alta
de dispositivos Lumia, con una
pantalla HD 720p de 6 pulga-
das, súper sensible al tacto para
uso con guantes o con uñas
largas, y cámara de 5 megapí-
xeles, a un precio muy compe-
titivo. Este equipo destaca
también por su batería de
3.400 mAh, que permite una
autonomía de hasta 21 horas
en conversación (en 3G).

FUNCIONALIDADES 
En cuanto al perfil multime-

dia, al igual que todos los ter-
minales de la gama Lumia con
Windows Phone 8, ambos dis-
positivos cuentan con la aplica-
ción Nokia Camera, que inte-
gra los modos de imagen más
populares (Pro, Smart y vídeo)
en una única y eficaz herra-
mienta fotográfica para la crea-
ción de fotos increíbles de una
manera fácil y rápida; o Nokia
Storyteller, que combina auto-
máticamente las imágenes con
los servicios de localización de
HERE Maps, convirtiéndolo
en una nueva manera de revi-
vir los recuerdos de una forma
divertida, dinámica e interacti-
va sobre el mapa.

llevan preinstalado el progra-
ma Nokia Mix Radio para po-
der escuchar música en strea-
ming de manera gratuita, así
como los servicios de mapas.

MOVILIDAD>>  
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Nokia ha anunciado que sus primeros smartphones Lumia de gran pantalla -Lumia 1520 y Lumia 1320-
se podrán adquirir en España a partir de finales de febrero. 





DESAYUNOS 
TECNOLÓGICOS

E l acto se abrió hablando de la situación por la que atraviesa
este mercado. En general todos estuvieron de acuerdo en
que nos encontramos ante un mercado que evoluciona

favorablemente y, sobre todo en el apartado tecnológico a una
velocidad imparable favorecidos sobre todo por los entornos vir-
tualizados.. En este sentido, Jorge Hormigos, Responsable de la
línea de negocio de Ciberseguridad de Trend Micro, afirmó que
“los servidores virtualizados tienen un dinamismo tremendo. A día
de hoy nos encontramos con que hay muchas tendencias y tecno-
logías que sin virtualización sería imposible que existieran. Uno de
los problemas se encuentra en la seguridad porque seguimos
teniendo las mismas problemáticas del entorno físico más unas
variables que son nuevas”. En la misma línea se situó Alejandro
Solana, Director Técnico de VMware: “Hoy es factible gracias a
tecnologías como la virtualización hacer cosas que antes eran
impensables. Lo mejor es que el usuario es ahora el centro del
mundo TI.  Los servidores virtuales y el modelo cloud se centra en
la eficiencia (no sólo costes sino sacar partido de toda la capacidad
que tengo disponible), la agilidad y la fiabilidad. La virtualización
favorece todo esto para garantizar la experiencia del usuario”.

Es la virtualización la que ha favorecido este crecimiento y las
empresas se ha aprovechado de ello, porque tal y como apuntó
Óscar Gómez, Product Manager Enterprise, Dell España, “se trata
de maximizar los recurso disponibles, la maximización de la efi-
ciencia energética y una mayor flexibilidad operativa que permite
responder antes ante determinados cambios”. No obstante y como

dejó claro Sergio Reiter, Senior Product Manager Servidores de
Fujitsu hay que tener en cuenta que “la virtualización es un paso,
no un fin en sí mismo. Es verdad que te da posibilidades y te ofre-
ce otro camino. Lo más importante es que antes había alta dispo-
nibilidad pero la cuestión era a qué coste, así que la virtualización
es algo que favorece esa disponibilidad. Lo que ocurre es que la
consolidación mediante la virtualización es mucho más simple y le
quitamos el peaje tecnológico que muchas empresas, por know-
how no podían acometer”. En este aspecto, Daniel Olaso, Hitachi
Data Systems Consultant Solutions añadió que además “hay que
hacer hincapié en la eficiencia. Para ver las ventajas de la virtualiza-
ción hay que remontarse al principio y ésta apareció porque la tec-
nología estaba infrautilizada. Depende de en qué fase se encuentre
el cliente tendrá unas ventajas u otras porque, al final, de lo que se
trata es de convertir el CPD en software y básicamente se trata de
infraestructura como servicio”. 

La realidad es que la virtualización ha llegado para quedarse y ofre-
ce numerosas ventajas. Para Rafael Godinez, Solution Architect
Manager de Red Hat, “la ventaja de utilizar la virtualización es que se
abre un camino para acercarnos a otra forma de trabajar. Se trata de
convertirse en un proveedor de servicios, no sólo de tecnología. La
virtualización te proporciona la posibilidad de hacer las cosas de una
forma diferente. Si no virtualizas no das el paso de ir a otras formas
de trabajar”. Finalmente, Antonio Sánchez, Director Técnico de
Omega Peripherals aseguró que “lo más importante es el valor de la
infraestructura porque proporciona valor en almacenamiento, bac-
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El mercado del servidor se ha transformado por completo. La virtualización ha sido
una de las principales responsables en esa transformación. Para analizar la evolución
del mercado BYTE TI organizó un desayuno con algunas de las principales empresas

responsables del mismo. Al acto asistieron Óscar Gómez, Product Manager Enterprise,
Dell España; Sergio Reiter, Senior Product Manager Servidores de Fujitsu; Daniel

Olaso, Hitachi Data Systems Consultant Solutions; Antonio Sánchez, Director Técnico
de Omega Peripherals; Rafael Godinez, Solution Architect Manager de Red Hat; Jorge

Hormigos, Responsable de la línea de negocio de Ciberseguridad de Trend Micro y
Alejandro Solana, Director Técnico de VMware.

A por el servidor
virtualizado
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kup, disaster recovery, etc. Cuando un cliente virtualiza, convierte su
TI en algo más dinámico y que aporta valor al negocio. No hace falta
irse a una consolidación de servidores, con sólo virtualizar un servidor
ya le estamos dando valor”. 

CLIENTES
En todos los segmentos del mercado TIC existen una serie de

empresas para los que un producto o una solución parecen estar más
enfocados. O eso, o son las propias empresas, de según qué sectores,
las que poco a poco van decidiendo cuál es el producto o servicio que
mejor se adapta a sus necesidades. Para Antonio Sánchez, Director
Técnico de Omega Peripherals, “las soluciones de virtualización dan
respuesta a cualquier tipo de cliente. Esto se produce porque el coste
de virtualizar es cada vez más bajo y cada cliente puede buscar una
solución concreta que de respuesta a sus necesidades. Además todas
las pegas que se tenían sobre la virtualización ya están solucionadas.
Ahora mismo, cualquier cliente puede abordar un sistema de virtuali-
zación y a un coste bajo”. En esta misma línea se situó Rafael
Godinez de Red Hat. Para este directivo, actualmente “no hay secto-
res y tipo de empresas. Cualquier compañía está adoptando solucio-
nes de virtualización. Prácticamente todo el mundo virtualiza al
menos algo”. “Más que por el tamaño de la empresa habría que
hablar de madurez. Normalmente cuando estás en la primera fase
eres un poco receloso y a medida que se va madurando se va mejo-
rando la solución de alta disponibilidad y  tolerancia a fallos y es
entonces cuando las compañías empiezan a instalar aplicaciones de
misión crítica en entornos virtuales. Todos nuestros clientes tienen

algún entorno virtualizado”, afirma Daniel Olaso, Hitachi Data
Systems Consultant Solutions. 

Según pusieron de manifiesto la mayoría de los presentes, la
evolución del mercado de la virtualización es que al haber dejado
de ser ya un fin en si mismo, los proyectos son de tan diversa
índole que hay miles de proyectos de virtualización diferentes, así
que toca evolucionar la plataforma de virtualización. En este senti-
do, Alejandro Solana de VMware, esta evolución, “facilita que los
clientes tengan la capacidad de elección para saber cuál es la renta-
bilidad de un determinado servicio. Todo va asociado al servicio y
es el usuario el que elige.

EL PAPEL DEL INTEGRADOR
Es uno de los jugadores principales a la hora de que un proyecto

de virtualización tenga éxito ya que es él el que conoce a la perfección
las necesidades de su cliente y lo que ofertan los desarrolladores. En
este sentido, Sergio Reiter, Senior Product Manager Servidores de
Fujitsu, afirmó que “el integrador ofrece toda la tecnología en toda su
potencia. Es necesario un canal perfectamente formado porque tiene
que haber una solución hardware perfectamente llevada. Para eso se
necesita un canal que conozca tu hardware y tu software para que
ofrezca una solución perfecta para el cliente. Es necesario un canal
certificado que te permita alcanzar la capilaridad necesaria y con un
know-how sobresaliente”. 

De la importancia del integrador, nada mejor que sea el propio
protagonista el que hable. En este sentido, Antonio Sánchez, Director
Técnico de Omega Peripherals, afirmó que “el integrador ayuda al
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fabricante a dar una mayor satisfacción al cliente porque conoce al
cliente, conoce la aplicación. El integrador es el que mejor puede dar
un servicio porque es el que mejor conoce determinadas soluciones y
es el que mejor conoce al integrador. Nosotros somos los que estamos
al lado del cliente, pero somos los que estamos también al lado del
fabricante. Somos fundamentales porque estamos en todas las partes
y podemos dar la mejor solución al cliente”.

LOS ELEMENTOS CLAVE
Hoy en día se puede virtualizar casi todo, así que son varios los

elementos que “iran del carro de la virtualización” como aseguró
Alejandro Solana, Director Técnico de VMware, “al final la virtuali-
zación más que un fin en si mismo es un medio y ha llegado al
almacenamiento, al networking, etc. La realidad es que hemos pasa-
do de virtualización para x86 a proyectos más complejos. De hecho
lo más complicado ahora es pasar de cómo adaptarme a los nuevos
entornos sin tener que tirar lo que ya tengo”. Daniel Olaso, Hitachi
Data Systems Consultant Solutions, asegura que “todo software es
virtualización. Virtualizar al final es una capa software por encima
de una de hardware y de lo que se trata es de que el usuario pueda
interactuar con el hardware. Donde veo que todavía hay que mejo-
rar es en las redes. Al final te das cuenta de que hay problemas en
las redes y cuando lleguemos a superar esa barrera el CPD será
extendido, es decir, geográficamente disperso”. En este sentido el
portavoz de Red Hat aseguró que “el tema del data center extendi-
do y virtualizado es una tendencia muy importante. No solo con la
virtualización del escritorio, ya que va un poco más allá”. 

Para Antonio Sánchez de Omega Peripherals, “la virtualización
ha sido la apuesta de los fabricantes, de los integradores y de los

usuarios. Por tanto la evolución ha salido de forma natural.
Cualquier producto o solución que salga al mercado tiene ahora
un componente de virtualización”.

LA SEGURIDAD
Siempre que se habla de entornos virtualizados, la seguridad

aparece en escena. Y es que cuando se intenta virtualizar una de las
primeras dudas que surgen en las organizaciones empresariales es si
será seguro. El desayuno contó con una de las principales empresa
de seguridad a nivel mundial: Trend Micro. Jorge Hormigos,
Responsable de la línea de negocio de Ciberseguridad de la com-
pañía aseguró que “la virtualización tiene unos retos nuevos en
seguridad, pero esto no quiere decir que sea más insegura. Bajo mi
punto de vista creo que es justo todo lo contrario. Se trata de una
nueva tecnología y hay que aplicar nuevas políticas. Lo que no vale
es pasar la política de seguridad tradicional al mundo de la virtua-
lización. Hay que ver cuáles son los nuevos retos para hacer frente
a estos problemas. Tenemos que tener claro que si yo no soy el
dueño de mi Data Center, obligatoriamente hay que tomar una
serie de medidas adicionales que pasan porque o bien la persona
que me da el servicio de ese entorno se comprometa a dar una
seguridad o bien ponerla yo mismo, sabiendo desde el principio
que yo soy el máximo responsable de la información guardada en
el Data Center externo”. Óscar Gómez, Product Manager
Enterprise, Dell España, se mostró totalmente de acuerdo y afirmó
que “la virtualización no es insegura si llevamos una política de
seguridad concreta específica. No podemos pensar que por tener
un proyecto de virtualización vamos a ser más inseguros pero eso
no implica que no llevemos la seguridad en el proyecto”.

DESAYUNOS 
TECNOLÓGICOS
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HDS: En la actualidad, las organizaciones de TI gastan casi un cuarto de su tiempo y sus recursos en evaluar e instalar cada

vez más tipos de componentes. Para solucionar este problema, muchas organizaciones están apostando por las soluciones de in-

fraestructura de convergencia. Hitachi Data Systems (HDS) ha afrontado estos retos creando una gama de soluciones que ofrece

a los departamentos de TI ofertas listas para usar, flexibles y altamente integradas, con todo el equipamiento que una empresa

pueda necesitar. De esta forma, con la familia Hitachi Unified Compute Platform (UCP) pueden implementar inmediatamente

una solución compuesta por servidores, almacenamiento, conmutadores de red y productos de software.

VMWARE: El Centro de Datos definido por Software, un modelo de arquitectura en el que VMware ha sido pionera y que

cuenta con el reconocimiento del sector, agiliza y simplifica considerablemente el aprovisionamiento inicial y la gestión continua

de recursos de capacidad de cómputo, almacenamiento, red, seguridad y gestión, completamente virtualizados mediante una po-

tente automatización basada en políticas. Como resultado, se obtienen niveles de agilidad empresarial sin precedentes, además

de eficiencia operativa, control y más posibilidades de elección para el departamento de TI y la empresa.

RED HAT ENTERPRISE VIRTUALIZATION: desarrollado sobre la plataforma Red Hat Enterprise Linux, ofrece una in-

fraestructura virtualizada critica en función de las necesidades ofreciéndo agilidad y continuidad para cargas de trabajo críticas en

Linux y windows, con la escalabilidad que la empresa demanda. Todo ello, aprovechando los beneficios en rendimiento, ahorro de cos-

tes, y entorno estable y de confianza que Red Hat ofrece en todas sus soluciones. Se caracteriza por ser una plataforma Abierta: sin

dependencia de un proveedor, es una solución totalmente basada en open source empresarial; Multiplataforma: gran rendimiento para

guests Microsoft Windows y Linux®; Para el entorno empresarial: perfecta combinación de funciones empresariales que cuenta con un

amplio ecosistema de partners. Asequible: TCO más bajo y rentabilidad más rápida que las soluciones propietarias equivalentes.

FUJITSU: La tendencia del mercado para las pymes va encaminada a la unificación. Por ello, nuestra propuesta es Vshape, una

solución “todo en uno” que integra almacenamiento, servidores, switches y software de virtualización y que se implementa en 3 días.

Ofrece una infraestructura virtual completa, para que los clientes pasen menos tiempo pendientes de las TI y se centren en su negocio

principal. Se puede obtener bajo dos conjuntos de soluciones diferentes: la versión de almacenamiento SAN ETERNUS DC con swit-

ches de Brocade Fiber Channel y la versión de almacenamiento NetApp FAS NAS con switches Brocade IP. En ambos casos, Fujitsu

ofrece una solución altamente fiable, basada en estándares de la industria bajo la mejor tecnología de su clase y mediante la combi-

nación de estos componentes con el líder de virtualización, VMware.

TREND MICRO DEEP SECURITY: proporciona una seguridad de servidor avanzada para servidores físicos, virtuales y en

la nube. Protege las aplicaciones y los datos empresariales de filtraciones e interrupciones sin tener que aplicar costosos parches de

urgencia. Esta completa plataforma de gestión centralizada le ayudará a simplificar sus actividades de seguridad además de garantizar

el cumplimiento de las normativas y acelerar el ROI de los proyectos de virtualización y cloud. De forma complementaria, Trend Micro

SecureCloud ofrece cifrado de datos con una gestión de claves de fácil uso para entornos virtuales y de nubes privadas y públicas.

DELL: ofrece soluciones para la virtualización independientemente del tamaño de empresa, el tipo de negocio o  la estrategia de TI.

Sea cual sea la etapa en la que se encuentre a la hora de emprender un proyecto de Virtualización, en Dell podemos ayudarle a trans-

formar su data center en un entorno de TI dinámico.  Automatice las operaciones diarias y unifique la gestión de la virtualización de

su infraestructura (servidores, aplicaciones, almacenamiento, redes, puestos de trabajo) creando un centro de datos unificado que le

permita responder más rápidamente a las necesidades de mercado. Con Dell no tiene que empezar de cero para obtener estos benefi-

cios, puede utilizar sus recursos actuales e introducir innovaciones con nuestra propuesta basada en estándares. 

OMEGA PERIPHERALS: es una compañía especializada en seguridad de la información que cuenta con más de 20 años de

experiencia en la comercialización, implantación y mantenimiento de soluciones de almacenamiento y virtualización  para la

Protección de la Información, de Servidores y puestos de trabajo. La estrategia de la compañía se apoya en dos pilares fundamentales:

las propuestas de los mejores fabricantes de productos de almacenamiento, virtualización y sistemas, y un equipo de profesionales al-

tamente especializados que llevan a cabo servicios profesionales en consultoría, implementación y mantenimiento de soluciones de al-

macenamiento y sistemas de seguridad de la información. 
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DESAYUNOS 
TECNOLÓGICOS

E l debate se abrió analizando cuál era la situación del mer-
cado. Un mercado cambiante y muy dinámico en el que
las novedades se quedan obsoletas al poco tiempo de apa-

recer. Tal y como aseguró David Alonso, Director del área de B2B
de Samsung, el de la movilidad “es un mercado muy dinámico que
cambia de un mes a otro. La tendencia principal es la consumeri-
zación. Tradicionalmente era el mercado empresarial el que marca-
ba las pautas, ahora lo que está marcando las innovaciones vienen
del mercado del consumo. Los dispositivos que se lanzan ahora son
de consumo, la diferencia entre consumo y empresa ya no existe,
así que los fabricantes lo que tenemos que hacer es que los disposi-
tivos de consumo se adapten a la empresa, sobre todo en lo que se
refiere  al área de seguridad. Todavía queda mucho por hacer pero
la movilidad es ya parte de la estrategia de TI de las empresas. Una
empresa que no lo considere así está condenada a desaparecer”. En
la misma posición se situó Ángel Medina, Notebook Business
Development Manager B2B Product Manager de Toshiba:
“Estamos en una situación en que las empresas están migrando de
un sistema operativo a otro y lo que tratan es de tener sistemas
operativos que sean compatibles por ejemplo, con Oracle. Lo que
quieren es que la migración además no cueste mucho así que lo
que buscan es que los equipos nuevos sean compatibles con herra-
mientas anteriores e incorporen medidas de seguridad. El concepto
ultrabook cumple con estos requisitos. Por otro lado, el concepto
táctil las empresas lo tienen entre algodones porque no les ofrece

todavía garantías de productividad. Esto es algo que no ocurre en
el mercado de consumo que adopta todo de forma más rápida”.

Y es que parece que en la consumerización se encuentran algunas
de las señas de identidad del mercado de la movilidad. Así lo ve
también Josep Mingorance, director de desarrollo de negocio de
movilidad, Oracle Ibérica para el que se ven “muchas tendencias
pero sobre todo destaca la consumerización. Por ejemplo BYOD es
una tendencia que arrastra a buena parte de la tecnología. Esto es
una tendencia imparable y las empresas empiezan a verlo como una
no amenaza. Porque la otra tendencia es la seguridad. Los dispositi-
vos móviles estaban aislados de la seguridad de la empresa. Ahora
esto se está uniendo y la gestión de los dispositivos es una extensión
más de las prioridades de las empresas. Finalmente hay que destacar
la habilitación de los sistemas de back end. Los retos están en la
modernización de muchos sistemas internos de las empresas”. Para
Melchor Sanz, Technology & Solutions Presales Manager de HP,
“hay diferentes puntos de atacar la movilidad. En realidad se adopta
a costa de perder ciertas herramientas tradicionales. Por ejemplo la
alternativa al BYOD es un dispositivo de la empresa al que se dan
características de usuarios final. Con alternativas de coste comparti-
do entre la empresa y el trabajador. De esta forma hay diferentes
alternativas desde el punto de vista empresarial”. 

Pero no sólo los tradicionales fabricantes de portátiles o disposi-
tivos móviles están viendo que el mercado se dirige hacia los entor-
nos móviles. Un ejemplo claro de la apuesta por la movilidad parte
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La movilidad ha cambiado el mundo empresarial. Estar conectado de forma perma-
nente ha cambiado sustancialmente la política de las compañías. Pero este cambio

hace que aparezcan nuevos retos. Para hablar de ellos BYTE TI organizó un desayuno
que contó con la presencia de Melchor Sanz, Technology & Solutions Presales

Manager de HP; Juan José Luque, Coordinador Especialistas de Producto de Konica
Minolta; Josep Mingorance, director de desarrollo de negocio de movilidad, Oracle

Ibérica; David Alonso, Director del área de B2B de Samsung y Ángel Medina,
Notebook Business Development Manager B2B Product Manager de Toshiba; 

La empresa 
se hace móvil
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de otras empresas como el caso de Konica Minolta. Para Juan José
Luque, Coordinador Especialistas de Producto de esta compañía, “
La importancia que le damos nosotros es la de dotar al usuario de
las herramientas que le hagan más sencillo su trabajo en el día a
día utilizando la movilidad. Un ejemplo es que nosotros comercia-
lizamos sistemas que permiten capturar facturas, tickets de taxi,
etc. para que así el empleado no tenga que hacer una nota de gas-
tos y cuando llegue a la oficina el responsable de hacer el pago de
esos gastos ya lo ha recibido previamente”.

NUBE Y MOVILIDAD
Son dos conceptos que van de la mano. En la actualidad cloud

computing se hace indispensable para un buen desarrollo de la
estrategia móvil. Es más, si ya es importante en los entornos
domésticos, mucho más lo es en los empresariales. Tal y como ase-
gura el responsable de Konica Minolta, “hoy en día es difícil ima-
gina un  dispositivo móvil sin cloud. En la época del  SMS los
usuarios pedían una cámara de fotos, ahora piden aplicaciones que
puedas utilizar en cualquier momento, en cualquier lugar y a cual-
quier hora”. Por su parte el portavoz de HP señala que las ventajas
de la nube son que “podemos integrar a través de cloud muchas
aplicaciones lo que nos permite acometer proyectos empresariales
importantes y ayudar a las organizaciones a acometer proyectos
complejos de forma fácil y sencilla”.

Centrados en el ámbito empresarial el portavoz de Oracle señaló
que en su compañía, “estamos implicados en el desarrollo de apps

móviles, que está tendiendo a la nube para desarrollar integrar y
securizarlas”. Este ejecutivo señaló además que otro punto impor-
tante es el de “la aparción de marketsplaces empresariales en el que
las propias empresas podrán comercializar sus apps. La nube lleva
consigo, eso sí el reto de la seguridad porque no es lo mismo la
seguridad tradicional que la securización en la nube”. 

Por su parte, Ángel Medina, Notebook Business Development
Manager B2B Product Manager de Toshiba afirmó que “a día de
hoy se puede acceder desde cualquier dispositivo independiente-
mente del SO en cualquier momento y llegar a la información de
la empresa. Las posibilidades que tenemos son magnificas sobre
todo en la parte de inventarios, CRM, logística para darle la infor-
mación al cliente en el momento. Lo que hay que preguntarse es
qué te puede ofrecer la nube a nivel de empresa y estamos en un
momento espectacular, similar a cuando aparecieron los teléfonos
móviles”. Porque como aseguró David Alonso, Director del área de
B2B de Samsung, “Cloud te da la posibilidad de acceder a diferen-
tes servicios utilices el dispositivo que utilices. Así que cloud y
movilidad han de ir de la mano. Cloud no tiene sentido sin la
movilidad. A nivel empresarial cloud está costando más, sobre
todo si la empresa es más grande porque la migración puede resul-
tarles cara”.

HTML 5
Una de las claves en el futuro desarrollo de los entornos móviles

se va a encontrar en HTML5. Todos los ponentes estuvieron de
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acuerdo en resaltar sus ventajas. Así David Alonso, Director del
área de B2B de Samsung, afirmó que “nos va a permitir acceder a
un cambio importante. HTML 5 estandariza toda la parte de desa-
rrollo de aplicativos y los hace más ricos y permite dotarles de
mayor contenido multimedia. Ya no hablamos de documentos
impresos, sino de documentos que tienen interactividad, que tie-
nen audio y vídeo etc. HTML 5 facilita la vida a las empresas a la
hora de abordar las diferentes plataformas que existen”. Ángel
Medina, Notebook Business Development Manager B2B Product
Manager de Toshiba, afirmó que dado que “estamos en un merca-
do en el que tenemos multitud de SO, de sistemas, de interfaces
web, etc. necesitábamos algo como HTML 5 que es un sistema
compatible. Es un preludio de lo que va a ir sucediendo, porque la
gente no va a tener que estar pendiente del sistema. Se trata de
tener algo que sea común para todos independientemente de si tie-
nes Windows o Android. Esto es algo que no ocurría con flash.
Nosotros lo que vamos a ofrecer es darle al usuario la compatibili-
dad para que sólo tenga que decidir que hardware necesita”. 

Por su parte, Josep Mingorance, director de desarrollo de nego-
cio de movilidad, Oracle Ibérica afirmó que “nosotros lo que
hemos visto es que HTML5 nos ha llevado a adaptar nuestras apps
empresariales, especialmente las de contenidos web, para que cada
una de ellas se adapte al dispositivo desde el que se ven. Además la
previsualización: a las herramientas de gestión de contenidos las
hemos dotado de capacidad de previsualización para ver como
queda un contenido en un diferente dispositivo”.

La única nota un tanto discordante corrió a cargo de Melchor
Sanz, Technology & Solutions Presales Manager de HP que afirmó
que “las organizaciones cuando quieren adaptar un mundo de

movilidad se dan cuenta de que HTML5 es un estándar definido
pero luego cada uno lo tiene que adaptar a sus necesidades.
Además consume muchos datos móviles, y si te encuentras en
Madrid, perfecto, pero si te encuentras en un pueblo sin cobertura
3G ves que tienes dificultades serias. Una persona que vende bebi-
das en el bar de un pueblo no puede hacer los pedidos online”.

SEGURIDAD
La mejora de la productividad que aporta la movilidad es algo

que está claro, pero el reto de la seguridad es quizá el más impor-
tante de todos. Tal y como aseguro el portavoz de Samsung, “la
seguridad es una de las claves. No hay discusión. En tablets y
smartphones hay que habilitarlos para que tengan herramientas de
seguridad iguales o mejores que las que tienen los portátiles, por-
que las posibilidades de ataque son las mismas que las que había
hace doce años en los entornos de PC. Hay que trabajar con todo
eso. Trabajamos en la seguridad de los dispositivos, en las comuni-
caciones a nivel de cifrado y a nivel de los datos de los dispositivos.
A día de hoy solo hay dos fabricantes que el tema de seguridad lo
trabajan bien. Uno de ellos es Samsung que está certificado por
organizaciones y agencias de seguridad de los principales gobiernos
del mundo”. Para el portavoz de Toshiba, “tenemos una ventaja ya
que solo vendemos movilidad a nivel de portátil. Nuestro foco es
el portátil que es donde nos sentimos cómodos. Al tener un ele-
mento físico podemos dar una seguridad clara: chip, capacidad de
intengrar el lector eDNI, huella dactilar e incluso web cam que
reconozca que es la cara que está en ese DNIe etc. Seguiremos tra-
bajando duro en el mercado empresarial porque creemos que el
portátil, en la parte de empresa, se seguirá vendiendo”. 
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KONICA MINOLTA: La impresión móvil es cada vez más demandada. Se ha incrementado el número de usuarios

de  tablets o smartphones marcando un cambio drástico en el mercado tecnológico y en los procedimientos de las com-

pañías. Este nuevo paradigma se caracteriza por la flexibilidad laboral, en horario y ubicación, la oficina ya no es el cen-

tro de nuestro puesto de trabajo. Konica Minolta, consciente de esta nueva realidad, pone a disposición de los usuarios

toda la potencia de los dispositivos multifunción para imprimir, digitalizar y archivar documentos desde cualquier dispo-

sitivo móvil, así como las soluciones de captura de información directamente desde el Smartphone o Tablet.

TOSHIBA: es fabricante líder a nivel mundial de una amplia variedad de productos y sistemas electrónicos y eléctri-

cos avanzados. El grupo Toshiba ofrece innovación e imaginación en una diversidad de negocios y mercados: productos

digitales, incluidos TVs, portátiles, soluciones para el comercio y multifuncionales; dispositivos electrónicos (semicon-

ductores, productos de almacenamiento y materiales); sistemas industriales y para infraestructuras de servicios básicos

(sistemas de generación de energía, soluciones Smart Community, sistemas médicos, ascensores); y electrodomésticos.

La compañía, que fue fundada en 1875, está  presente hoy en todo el mundo a través de una red de más de 590 em-

presas, tiene 206.000 empleados y unas ventas anuales de casi 47.000 millones de euros. Visita la web de la com-

pañía: www.toshiba.es

SAMSUNG: Con el fin de adaptarse a las necesidades de las empresas que buscan mayor seguridad de datos y un

alto nivel de privacidad, Samsung pone al servicio de las empresas  KNOX 2.0 diseñado especialmente para aportar so-

luciones avanzadas y un mayor apoyo a los departamentos de IT de las empresas. De este modo, KNOX 2.0 cuenta con

un sistema de zona segura en donde se generan y mantienen claves de encriptación dentro de ese entorno seguro y

cuenta, además,  con un sistema de protección de la integridad del sistema en tiempo real.”

HP ELITEPAD 900 Y SUS ACCESORIOS: El primer tablet profesional de HP combina un diseño elegan-

te con capacidades, soporte y funcionalidades profesionales, y viene acompañado de un amplio abanico de accesorios

opcionales, las “HP ElitePad Smart Jackets” que añaden opciones de conectividad, mayor autonomía de batería y com-

plementos que personalizan el tablet para usos especializados, convirtiéndolo en una solución empresarial completa.

ORACLE MOBILE SOLUTION : Los departamentos de TI necesitan plataformas para el desarrollo, integra-

ción y securización de las aplicaciones corporativas. Para dar respuesta a este requerimiento, Oracle ha lanzado una

solución que se compone de: aplicaciones móviles, que ofrece docenas de aplicaciones móviles ya construidas en todas

sus líneas de negocio, incluyendo Oracle EBusiness Suite, PeopleSoft, Siebel, JD Edwards; una plataforma móvil,  que

permite desarrollar, conectar y asegurar las aplicaciones móviles de las organizaciones, y Oracle Mobile Suite simplifica

el desarrollo de aplicaciones, de forma que las empresas puedan maximizar las inversiones en tecnología y reducir los

costes de desarrollo.

Desde la perspectiva de la seguridad, Oracle securiza el acceso a las aplicaciones, sin interferir con el uso personal de

los dispositivos. Así, Oracle da solución a la tendencia BYOD (bring your own device) securizando solo la información

empresarial que resida o se acceda desde el dispositivo. 
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H P lo tiene claro con este
equipo: es la primera

Worksation Ultrabook del mundo.
La estación de trabajo móvil más
ligera de HP, un invento que tiene
su público y que responde al nom-
bre de HP ZBook 14. Su peso y
potencia permite poder disponer de
ella tanto en la oficina como en
desplazamiento de trabajo, lo cual
la hace muy práctica para un
montón de tareas que precisan de
esa movilidad.

Hablamos de ligera porque pesa
poco más de kilo y medio y poten-
te, ya que incorpora el procesador
Intel Core i7-4600U con gráficos
HD Intel 4400 (2,1 GHz, 4 MB
de caché, 2 núcleos), optimizada
para equilibrar la eficiencia energé-
tica y el rendimiento sólido, con
gráficos discretos HD Intel 4400:
AMD FirePro M4100 (1 GB de
GDDR5 dedicado). HP
Performance Advisor configura el
sistema con los controladores
actualizados para ayudar a maximi-
zar el rendimiento. Es posible con-
seguir potencia total de gráficos
cuando se requiera y mayor dura-
ción de la batería cuando se utili-
zan aplicaciones gráficas más claras.
Es automático y sin discontinuida-

des con gráficos híbridos.
Todo está al alcance de la mano

con una pantalla multitoque intui-
tiva de 10 puntos, retroiluminada
LED HD+ SVA eDP antirreflejos
(1600 x 900) de 35,56 cm (14") en
diagonal y memoria de 500 GB
hasta 750 GB SATA (7200 rpm),
con un teclado y sumidero resisten-
tes a salpicaduras. Panel táctil con
botón de encendido/apagado, des-
plazamiento en dos sentidos, ges-
tos, dos botones de selección y
apuntador con dos botones de dis-
positivo adicionales, además de
panel táctil con sensor de imagen y
cámara web de 720p HD.

Incorpora el software integrado
HP Remote Graphics Software
(RGS) que permite colaborar, por
ejemplo, con compañeros de traba-
jo o utilizar la potencia de servido-
res y estaciones de la oficina. Por lo
que se refiere a la batería, incluye
una de polímero de litio de 3 cel-
das de larga duración HP (24
Vatio-hora), que le da autonomía
de sobra para una jornada de traba-
jo.Es posible realizar el manteni-
miento de su hardware y piezas de
actualización rápidamente Sin
necesidad de herramientas.
Transfiere datos y se conecta a los

dispositivos rápida y fácilmente.
Esta estación de trabajo portátil
está equipada con varios puertos
USB 3.0, DisplayPort 1.2 y una
ranura para tarjetas multimedia.

En cuanto a recursos para las
comunicaciones, lo lleva todo:
banda ancha móvil HP hs3110
HSPA+; banda ancha móvil HP
lt4112 LTE/HSPA+ Gobi de 4 G
Intel 802.11b/g/n; combinación de
WiFi Intel Dual Band Wireless-AC
7260 802.11a/b/g/n (2x2) y
Bluetooth 4.0; Combinación de
WiFi Intel Dual Band Wireless-N
7260AN 802.11a/b/g/n (2x2) y
Bluetooth 4.0;

WiFi Intel Dual Band Wireless-
N 7260NB 802.11a/b/g/n (2x2).

SEGURIDAD
A nivel de seguridad, la Zbook

14 lleva como estándar el HP
Client Security (solo Windows 7 y
Windows 8), HP Fingerprint
Sensor (opcional), HP Sure Start,
lector de tarjeta inteligente integra-
do, seguridad previa al arranque
mejorada (multiusuario / multifac-
tor), HP Spare Key, así como inicio
de sesión en un único paso, chip de
seguridad integrado con certificado
discreto ampliado de TPM 1.2.

HP ZBook 14
una Workstation Ultrabook exclusiva

Precio
1.692  euros  

alle Vicente Aleixandre, 1
Parque Empresarial
Madrid-Las Rozas

EXCELENTE
MUY BUENO
BUENO
ACEPTABLE
POBRE

A FAVOR:
Potencia y fiabilidad.

TECNOLOGÍA

IMPLEMENTACIÓN

RENDIMIENTO

HP 

WEB
www.hp.com

Análisis
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La compañía Stibo Systems,
presentó a finales del pasado

año su solución STEP
Trailblazer, la última versión de
su herramienta MDM. 
Una de las principales novedades
con respecto a versiones antiguas
es que STEP Trailblazer incluye
una nueva arquitectura por
módulos, prestaciones integradas
para combinar, enlazar e identi-
ficar datos, amplio soporte de
información al cliente y un
nuevo módulo de auto-clasifica-
ción. 
Al igual que su predecesor STEP
6.0, STEP Trailblazer sigue pro-
porcionando abundantes funcio-
nalidades, un gran modelado de
datos y potentes capacidades de
flujo de trabajo, al tiempo que
agiliza los procesos de agrega-
ción y consolidación de infor-
mación operativa de múltiples
fuentes y formatos. 
STEP Trailblazer ofrece una fle-
xibilidad muy elevada, con lo
que permite a los usuarios obte-
ner un valor mayor y más rápido
de su iniciativa MDM usando
una única plataforma.
Reconocido como uno de los
proveedores independientes líde-
res de la gestión de datos maes-
tros, según analistas de la indus-
tria, Stibo Systems ha actualiza-
do además su marca corporativa,
en un esfuerzo para reflejar
mejor su enfoque innovador en
la gestión de datos.
Las mejoras de STEP Trailblazer
permiten a los usuarios:
• Innovación de acceso: una
nueva arquitectura por compo-
nentes hace posible instalar nue-
vos componentes y acceder rápi-
damente a nuevas prestaciones

para dar un mejor soporte a los
requisitos específicos de la
industria. 
• Interfaz inteligente: una nueva
interfaz de usuario muy intuitiva
y fácil de usar permite la perso-
nalización según el rol del usua-
rio (compras, marketing…), lo
que proporciona más capacidad
a los profesionales que trabajan
en ella.   
• Mejorar la información del
cliente: la combinación de algo-
ritmos de asociación y vincula-
ción junto con las reglas de
negocio y los registros de clien-
tes dispares, que se han confir-
mado como una referencia de la
misma entidad, se fusionan
entre sí para formar registros
muy precisos y de alta fiabilidad
de los clientes. 
Estos datos o registros son cono-
cidos como Golden Records,
que se pueden compartir y dis-
tribuir con el restos de sistemas,
y se pueden gestionar a tiempo

real.
• Combinar, enlazar e identifi-
car: han aumentado las presta-
ciones para combinar y enlazar
varios registros y para identificar
objetos duplicados que permitan
la creación de Golden Records
que puedan ser sincronizados
con otros sistemas de la empre-
sa.
• Soporte a la actividad retail y
eCommerce: 
Los módulos de auto-clasifica-
ción mejorados proporcionan la
capacidad de especificar las
reglas para clasificar automática-
mente los productos en múlti-
ples jerarquías de clasificación.
El nuevo adaptador Google
Shopping integrado en STEP
Trailblazer facilita la generación
de feeds para Google Shopping,
especialmente cuando se utiliza
en combinación con el nuevo
módulo de auto-clasificación
para mantener la jerarquía para
Google Shopping.

Stibo STEP Trailblazer 
Interesante la propuesta que hace la compañía danesa Stibo Systems con esta solución de
gestión de dispositivos móviles

Precio
Consultar  

Carrera de los Jerónimos
15, 2da Planta, 28014

Madrid

EXCELENTE
MUY BUENO
BUENO
ACEPTABLE
POBRE

A FAVOR:
Elevada cantidad de
funcionalidades

EN CONTRA:
Marca poco conocida

TECNOLOGÍA

IMPLEMENTACIÓN

RENDIMIENTO

Stibo Systems

WEB
www.stibosystems.es

Análisis
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Ignacio
Herrero 
Director General de AHORA
Soluciones ERP/CRM/BPM
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¿CUÁL ES LA SITUACIÓN DEL MERCADO ERP?
Diría que interesante y “divertida”. Por un

lado, desde el punto de vista de fabricantes,
nos encontramos con multinacionales que
deciden descontinuar algunas de sus líneas
(aunque esto no lo comuniquen transparen-
temente al mercado) o cambiar de estrategias;
nuevos fabricantes intentan abrirse hueco en
el mercado nacional; y en ámbito local, hay
muchos desarrolladores locales (generalmente
de ERPs sectoriales) en grave riesgo porque
no pueden hacer frente a la evolución tec-
nológica y funcional de sus productos. Desde
el punto de vista de partners la situación es
complicada y estamos asistiendo a una im-
portante restructuración a través de un carru-
sel de compras, fusiones, procesos concursa-
les, posterior afloramiento de pequeños acto-
res, deterioro financiero por la caída del mer-
cado y cambio en la política de márgenes,
etc. Desde el punto de vista de clientes, cada
vez tienen más experiencia y más conoci-
miento y, por tanto, abordan los procesos de
selección mejor preparados; saben lo que
quieren y buscan mejor; esto es bueno. Y
desde el punto de vista de productos y tecno-
logía están apareciendo nuevas tendencias,
nuevas soluciones, nuevos modelos, nuevas
estrategias, nuevas políticas de precio, etc.,
que abren un gran número de posibilidades.
AHORA Soluciones y nuestra estrategia
FREEWARE es el principal exponente de es-
ta revolución ya consolidada.

¿QUÉ ES AHORA SOLUCIONES Y EN QUÉ CON-
SISTE EL FREEWARE?

AHORA Soluciones en un producto
estándar de amplio alcance funcional (ERP,
CRM, MRP, SGA, BPM…), especializado

por sectores, que se entrega sin ningún tipo
de coste de licencia de uso y unas reglas que
trasladan la máxima protección al cliente (ga-
rantía total, mantenimiento opcional y varia-
ble, e independencia y autonomía a los de-
partamentos TIC para la evolución interna).
Un punto clave de nuestras soluciones, es
que su arquitectura y plataforma abierta per-
miten el desarrollo de personalizaciones sin
que se vean afectadas en absoluto por el con-
trol de versiones del producto estándar ni
perder la garantía del mismo. Esto reduce a
cero los costes de propiedad y actualización.

¿EN UN ENTORNO TAN COMPLICADO COMO EL

ACTUAL, QUÉ CONSEJOS LE DARÍA A UNA EMPRESA

A LA HORA DE IMPLANTAR UN ERP?
Es clave el proceso de selección, y no es fá-

cil. Debe tener en cuenta criterios desde el
punto de vista funcional, tecnológico, de se-
guridad jurídica, de solvencia del proveedor
(económica y de conocimiento), de precio,
de modelo comercial, etc. Sobretodo que le
exijan al proveedor de servicios un modelo de
contrato que les proteja. Son lamentables las
estadísticas sobre falta de satisfacción, descon-
tento y desviaciones al respecto de las im-
plantaciones. Tienen que desaparecer “los gri-
ses” de los contratos de oferta y proyecto, y
debe dedicarse tiempo suficiente para saber
qué quiere el cliente, qué necesita y con qué
va a contar finalmente. En definitiva, debe
ser capaz de discernir qué productos y prove-
edores son válidos y cuáles no; y entre los vá-
lidos elegir el más adecuado para su organiza-
ción atendiendo a los criterios anteriores.

RESPECTO AL MODELO SAAS, CADA VEZ MÁS PRE-
SENTE EN EL MERCADO, ¿CREE QUE TRIUNFARÁ

SOBRE EL MODELO TRADICIONAL? ¿POR QUÉ? 
Hoy en día, y centrados en soluciones

ERP, lo que más nos encontramos son aplica-
ciones “SoSaaS” (Same Old Software as a
Service). Indudablemente, el mundo SaaS,
también irá ofreciendo cada vez más aplica-
ciones con alcance ERP completo, aunque
las aplicaciones existentes hoy en día están
más en la línea de CRM, contabilidad y fac-
turación, dirigidos a un segmento bajo del
mercado, pensando en volumen y no en va-
lor. En mi opinión, el mundo “On Premise”
o soluciones mixtas seguirán teniendo la ma-
yor presencia durante los próximos años.
Aun así, en AHORA Soluciones también ha-
blamos de SaaS, pero con nuestra visión
FreeSaaS, con un coste por usuario/mes que
tiende a cero (nada que ver con el elevado
pago por uso que ofrecen otros fabricantes).

¿CUÁLES SON LAS TENDENCIAS QUE MARCARÁN

ESTE MERCADO EN LOS PRÓXIMOS AÑOS?
Bajada de precios en producto (movimien-

tos como el freeware o el foss ya apuestan sin
ningún tipo de duda por software totalmente
gratuito), productos cada vez más completos
y especializados, mejora en las arquitecturas
que permitan desarrollo a medida de perso-
nalizaciones para atender a los procesos core
y específicos del cliente sin ver afectado al
control de versiones, mayor exigencia del
cliente y mayor protección en la relación. En
definitiva, estamos asistiendo a un proceso de
transformación en la fabricación y llegada al
mercado de software ERP y estamos pasan-
do, salvando las distancias, de un mundo ar-
tesanal a un mundo industrializado, con las
ventajas de calidad, de competitividad y de
transparencia que conlleva.

AHORA Soluciones ERP|CRM|BPM apuesta por el FREEWARE para dirigirse al mercado con un
modelo totalmente diferenciado: sin coste de licencia de usuario, mantenimiento opcional y variable,

y garantía total. BYTE TI habló con Ignacio Herrero del Campo, Director General de la compañía. 

INNOVACION DISRUPTORA EN EL
MUNDO DEL SOFTWARE DE GESTION Y

ORGANIZACIÓN EMPRESARIAL
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EN PORTADA

Gestión 
documental
Organizar datos, archivos y documentos  de una empresa se convierte cada vez más en una

complicada labor. La gestión documental y las soluciones y herramientas que la sustentan

se convierten en un elemento esencial para la empresa. Por Manuel Navarro Ruiz

L
os procesos de gestión documental son los que ayudan
a las empresas a gestionar sus documentos de forma
óptima y conseguir así un ahorro de tiempo y dinero,
algo que resulta vital para el negocio de todas las com-
pañías dada la importancia que para éstas tienen los

documentos. De hecho, el 90% de la información vital para el fun-
cionamiento adecuado de los procesos de una empresa se encuen-
tra en sus documentos. En realidad no es más que los sistemas,
herramientas y aplicaciones que facilitan y optimizan el ciclo de
vida de los documentos de la empresa, incluyendo los formatos y
medios para la obtención y difusión de los mismos.

A pesar de que se está convirtiendo en un elemento esencial para
el funcionamiento de la empresa, lo cierto es que según algunos
estudios, nos encontramos ante un mercado casi plano, con leves
caídas. A pesar de la crisis una de las claves del crecimiento plano
puede encontrarse en que todavía son muchas las empresas que
desconocen las ventajas de gestionar correctamente un documento.
Como se señala desde Informática El Corte Inglés, “en mayor o
menor medida, la gestión documental está presente en casi todas
las empresas. Los empresarios conocen los beneficios de la gestión

documental entre los que cabe destacar un ROI muy favorable. Lo
que tal vez no conozcan es todo lo que puede hacer por sus empre-
sas, ya que la gestión documental, incluidos los servicios de  exter-
nalización de procesos documentales, es mucho más que gestión de
la documentación y ofrece sistemas de gestión de la información y
del conocimiento que inciden directamente en el incremento de la
eficiencia empresarial y en la mejora del servicio al cliente”. Esta
línea argumental también es la de Alejandro Sanz Martin, respon-
sable de los equipos de impresión HP LaserJet Enterprise y
Escáneres de HP España para el que “Las empresas son cada vez
más conscientes de las ventajas que ofrece la gestión documental
como medida para reducir costes de gestión de la información, y la
reducción en los costes de almacenaje y distribución de la misma.
Sin embargo, en algunos casos, la falta de recursos económicos ha
hecho que algunas empresas hayan tenido que posponer o paralizar
estos proyectos. Evidentemente, somos los fabricantes y los part-
ners del canal, los principales responsables de comunicación.
Tenemos que saber explicar a las empresas que una gestión eficien-
te de la flota de impresión puede ayudarles no solo a mejorar la ges-
tión de su información, sino también a ahorrarse costes importan-
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tes”. Por su parte Jesus Cabañas, Director de Marketing de la
Division de Imaging de Fujitsu, aunque sí considera que en gene-
ral las empresas sí conocen en qué consiste la gestión documental,
“y la ventajas que ofrece como reducción de costes, acceso a la
documentación, etc. también es cierto que el término no ha estado
muy bien utilizado. Se ha asimilado al concepto de ECM, lo cual
no es del todo correcto”.

VENTAJAS
Así que si no está del todo claro por parte de las empresas en qué

consiste al 100% esto de la gestión documental se hace necesario
preguntar a las empresas implicadas por las ventajas que esta gestión
supone. Menos de la mitad de las compañías ha desarrollado e
implementado una estrategia de gestión de procesos documentales.
Eso es debido a que muchas desconocen hasta qué punto una
correcta gestión documental puede repercutir en los resultados de
su organización. Todas las compañías se sustentan en unos “proce-
sos documentales críticos”, que son las interacciones básicas que se
producen regularmente en departamentos como el de recursos
humanos, finanzas, compras y cuentas. Estos procesos impulsan a
todas las organizaciones, manteniendo a los empleados actualiza-
dos, generando flujos de capital y asegurando que se cumplen los
requisitos legales. Y, al igual que las organizaciones en su conjunto,
estos procesos también deben adaptarse a los tiempos. La máxima
efectividad en el funcionamiento de todo ello repercute muy favo-

rablemente en la competitividad de las compañías. Marta Olbés,
Document Solutions Product Manager de Canon señala que una
de las ventajas es que Al integrar el hardware, software y servicios
en el mismo entorno se obtienen importantes sinergias en cuanto al
ahorro de papel, ahorros de costes, mejoras de la productividad y de
la seguridad. Por un lado, la optimización de la impresión es un
paso obligado en un entorno empresarial en el que cada vez se
manejan más documentos y garantizar la integridad y seguridad de
la información es esencial. Por otro lado, las soluciones de gestión
documental contribuyen de forma muy importante. Por ejemplo,
en aquellas empresas con procesamiento de facturas basado en
papel, en promedio, se almacenan hasta 6 copias de facturas entran-
tes en archivadores descentralizados o departamentales por secreta-
rias o jefes de departamento. Sin embargo, con una solución ade-
cuada ya no se realizan estas copias innecesarias, ya que todo el pro-
ceso de aprobación se hace de forma electrónica sobre un archivo
centralizado y seguro. La mejora de las herramientas y de los pro-
cesos, unida a avanzados algoritmos de validación, ofrece incre-
mentos de velocidad de procesamiento de facturas del 50% o supe-
riores”. Por su parte Roland Ruiz, Consultor de Soluciones especia-
lista en Gestión Documental de KYOCERA Document Solutions
cree que las principales ventajas hay que encontrarlas en “la conso-
lidación de todas las fuentes de entrada de documentos, de almace-
naje de los mismos y de software que permita acceder a él permite
a las organizaciones ahorrar importantes costes (tanto visibles como
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ocultos) en la gestión de su información. Por otro lado, elimina una
importante complejidad de uso a los trabajadores, que ya no deben
preocuparse más por el método o la forma en que llegan los datos
a la empresa y cómo ésta lo procesa, sino que simplemente pueden
centrarse en sacar valor de ellos para impulsar el negocio”. 

Una de las ventajas de la gestión documental es que ofrece varios
grados de solución al problema documental, lo que da oportunidad
a las empresas de implantar sistemas de gestión documental de
diverso alcance. Muchas empresas se inician en la gestión documen-
tal con el objetivo fundamental de eliminar el papel. Pero la desapa-
rición del archivo físico, que indudablemente aporta grandes bene-
ficios, es sólo ‘la punta del iceberg’, ya que los sistemas de gestión
documental ofrecen infinidad de otras posibilidades en cuanto a la
utilización de la información, lo que se traduce para las organiza-
ciones en la posibilidad de trabajar de una forma más rápida, efi-
ciente y rentable. Además Filipe Ribeiro, Services & Solutions
Product Manager Konica Minolta Spain, asegura que “las ventajas
más claras están en integrar todos estos componentes es la búsque-
da de la mejora de los procesos documentales, que conlleva en sí
mismo un ahorro de costes y  un aumento de la productividad y ren-

tabilidad de la empresa. Es empezar a ver que estos componentes
hacen parte de una Solución eficiente”. Finalmente desde DocPath
se señala que “La mayoría de las empresas conocen las ventajas inhe-
rentes a la gestión documental, que permite reducir los costes de
cara a la eliminación del papel impreso, mejorar los tiempos de
mantenimiento y optimizar los modelos de los documentos o for-
mularios, y automatizar la distribución de los mismos. En resumen,
radica en tener la posibilidad de eliminar los documentos en papel
usando un formato digital, con el que se reduce de manera impor-
tante los costes asociados a tener documentos en papel”.

¿QUÉ SE DEMANDA?
Cualquier empresa lo que desea ahora mismo es “vender más”. Y

para ello, es necesario mejorar sus procesos de negocio y entre ellos
la gestión documental, no hay que olvidar, además, que en esta área
se incluye la comunicación con el cliente. A través de una óptima
gestión documental se puede modernizar y racionalizar los proce-
sos de venta, y mejorar los servicios que se prestan al cliente final,
fidelizándolo. Por otra parte, hay que recordar que las actuales
herramientas de gestión documental disminuyen la dependencia

Una de las ventajas de la gestión documental es que ofrece varios
grados de solución al problema documental, lo que da oportunidad a

las empresas de implantar sistemas de diverso alcance
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del papel, gestionan información con datos no estructurados y per-
miten que los procesos de almacenamiento digital cumplan con las
normativas de custodia y preservación. Por supuesto, la empresa no
tiene por qué hacerse cargo internamente de la gestión documen-
tal, ya que puede optar por fórmulas de outsourcing. Desde Esker
se señala que en estos momentos, “las empresas piden soluciones
que agilicen sus procesos y reviertan en ahorros de costes y tiempo,
eliminando o reduciendo sensiblemente el uso de papel y aceleran-

do sus ciclos de venta y cobro. Y que permitan a su personal libe-
rar tiempo y dedicarse a funciones de negocio más estratégicas,
además de mejorar su calidad de trabajo y de vida”. Por su parte
Xavier Ciaurriz, Director de la Unidad de Negocio Pymes de
Wolters Kluwer | A3 Software asegura que “las compañías deman-
dan sobre todo una gestión global de toda la documentación que
manejan, y que, evidentemente, esta gestión sea automatizada, lo
que requiere disponer de una solución que permita generar, alma-

LAS NUEVAS TECNOLOGÍAS POSTALES PARA GRANDES COMPAÑÍAS

En el entorno corporativo de las grandes
organizaciones, la tecnología aporta impor-
tantes avances en todos los campos del
negocio con la finalidad de optimizar las
comunicaciones. En algunos países europe-
os, como en Alemania, tan importante es el
auge que ya se incorpora hasta en la gestión
del correo postal para los empleados de las
grandes empresas. El objetivo es que los
propios empleados decidan por sí mismos
qué documentos quieren recibir digitalmente
y cuáles por papel, incluso recibir en su
correo electrónico aquellos documentos til-
dados de “legales” o que requieran habitual-
mente ser certificados. 

Un ejemplo de ello es el sistema de ferro-
carriles alemán, Deutsche Bahn, que cuenta
con 280.000 empleados aproximadamente
en todo el mundo. No es difícil de imaginar
el  volumen de documentos que producen,
tan sólo internamente. Basta pensar en las
nóminas mensuales que se alojan como
archivos de descarga en un portal virtual del
empleado, lo que ocurre es que muy pocos
empleados lo utilizaban pues algunos no
tenían acceso regular a Internet, o sencilla-
mente preferían la ruta del correo convencio-
nal. La compañía se puso entonces en bús-
queda de una solución de correo híbrido
"activa" que llegara a todos los empleados,
haciendo referencia a sus necesidades de TI
o a sus preferencias como vía de correo pos-
tal. Tenía que ser una plataforma que fun-
cionara con varios canales digitales y ofre-
ciera la opción de una copia física si el des-
tinatario también lo deseara. 

Eligieron "ePostSelect", un sistema desa-
rrollado por Swiss Post Solutions (SPS), que
es realmente la solución de Compart,

DocBridge Pilot, por el cual el receptor
selecciona el canal de distribución. El prin-
cipio básico de esta solución de correo híbri-
do es que cada documento, independiente-
mente del formato, se genera de forma fia-
ble y verificable, sin que el remitente o el
destinatario tengan que cambiar la infraes-
tructura existente. "ePostSelect" funciona
como un medio virtual que recibe tanto
documentos como datos de impresión y los
prepara para el canal apropiado, dependien-
do de la preferencia del destinatario. El
remitente no necesita hacer cambios costo-
sos en las estructuras IT existentes, algo que
recorta recursos innecesariamente. Mediante
la vinculación de la dirección de correo
electrónico con el hogar, el sistema garantiza
que cada comunicación llegará a su destino,
y si no lo hace a través de una ruta electró-
nica, a continuación, lo hace por una física.

Deutsche Bahn comenzó a utilizar
"ePostSelect" en enero de 2012. Desde
entonces la mayoría de los empleados están
conectados por el sistema y la aceptación
del canal digital es cada vez mayor. Pronto
se va a utilizar para otros procesos que per-
mitan una respuesta digital inmediata como
puede ser el procesamiento de las solicitu-
des de control de pases de trabajo de los
empleados ferroviarios. Próximamente cada
empleado recibirá una solicitud precargada
(forma activa en línea) que completa o con-
firma de nuevo la forma del envío de los
datos estructurados al sistema. Esto elimina
el procesamiento de las solicitudes física-
mente mediante un escáner o lector de
OCR. Con todo ello, se puede imaginar su
utilización en otros muchos escenarios.

PROCESA TODOS 
LOS FORMATOS

La tecnología de "ePostSelect" es
DocBridge Pilot, una plataforma indepen-
diente de productos software de Compart
que agrupa los documentos de cualquier for-
mato para el envío, optimizando el coste, y
los prepara para la salida a través de varios
canales físicos y digitales. Su principio radi-
ca en separar la importación de los docu-
mentos que se van a procesar del canal de
salida. Compart es un proveedor de sistemas
de gestión documental con capacidad multi-
canal, que copia los datos y los convierte al
tiempo que conserva el formato del envío.
En esta etapa, el documento puede ser
modificado, distribuido, clasificado, indexa-
do y convertirse en diferentes formatos. Esto
permite que los documentos puedan ser pre-
sentados, imprimirse, archivados y gestiona-
dos prácticamente en cualquier lugar. La
información para este proceso se extrae en
forma de metadatos. Mientras el software
asigna los datos a un pool central, los meta-
datos se almacenan en una base de datos
relacional.

Además, el sistema incorpora la solución
de correo electrónico IncaMail, también
desarrollada por Swiss Post Solutions, que
combina la comodidad de la transmisión
estándar de email con los más altos están-
dares de seguridad en intercambio de correo
electrónico. Con IncaMail, el correo y los
ficheros adjuntos se empaquetan en un
sobre virtual, encriptado y se dirige a la
dirección de email del usuario normal. El
contenido va directamente a la bandeja de
entrada del  destinatario sin necesidad de
descarga desde un servidor externo.

Por Manuel Pulido, Country Manager de Compart Iberia 



cenar, clasificar, organizar y luego localizar todos los documentos
de todas las áreas de la compañía a partir de una única base de datos
de forma automática”. Por su parte el portavoz de HP señala que
“el objetivo fundamental de las empresas es mejorar la eficiencia
operativa de su infraestructura de impresión; lo que implica una
reducción de costes, estandarización y optimización del entorno de
impresión, etc.  En la mayoría de los casos también buscan un pro-
veedor que pueda ofrecerle una solución integral y soluciones que
sean fácilmente manejables por todos los miembros de la com-
pañía. Además, también tienen en cuenta el impacto medioam-
biental en relación con la disminución del consumo de papel,
tóner/tinta y consumo de energía”.

La realidad es que cada vez se demandan equipos de digitaliza-
ción más rápidos y con mejores funciones avanzadas, y se instalan
directamente en el equipo del usuario (en vez de buscar grandes
equipos “centralizados” y compartidos por varios usuarios). Esto
evita esperas y permite una gestión más directa del dispositivo por
parte de los trabajadores que los emplean frecuentemente. El soft-
ware tiene que ir de la mano. Hoy en día las empresas demandan
soluciones integrales de confianza y buscan la integración de soft-
ware, hardware y soporte como un servicio global y de calidad.

Las empresas “intuyen” el valor añadido que les aporta la gestión
documental, pero no lo conocen hasta que no se diseña un proto-
tipo de proyecto acorde a sus necesidades. Es en ese momento
cuando se dan verdadera cuenta de las ventajas que les aporta en sus

procesos diarios y cómo los costes de tiempo y personal pueden re-
direccionarse a nuevos esfuerzos o ser ahorrados directamente.

Otra situación con la que deben de lidiar los proveedores de
Gestión Documental es con el entendimiento de lo que es la ges-
tión documental y en qué consiste. Existen dos conceptos muy
extendidos: Como sistema de almacenamiento de documentos o
como “software mágico” que es capaz de hacer todo y de todo con
un solo clic. Combatir estas creencias y hacer entender que la
Gestión Documental es tan amplia como las necesidades del clien-
te y que solo conociendo los procesos documentales de una empre-
sa podemos implantar la mejor solución, es el día a día de los pro-
fesionales de este mercado.

LA NUBE
Cloud Computing puede proporcionar muchas ventajas al terre-

no de la gestión documental. En estos momentos se puede afirmar
que la nube es el presente y el futuro. Aporta muchos beneficios a
las compañías, no sólo en el ámbito de la gestión documental sino
en todo lo relacionado con las comunicaciones, almacenamiento,
hosting, etc. La famosa “nube” ofrece soluciones completamente
flexibles que se adaptan a prácticamente cualquier entorno y nece-
sidad, reducen las inversiones iniciales que en muchos casos son
imprescindibles para poner en marcha cualquier nuevo sistema y
por norma general ofrecen altos niveles de seguridad y fiabilidad.
Todo esto, cuando hablamos de gestión documental es algo que se
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KYOCERA SIMPLIFICA Y AGILIZA LA GESTIÓN DOCUMENTAL

Agilidad, eficiencia y ahorro de costes.
Estas son tres de las palabras mágicas
que más resuenan entre las empresas de
nuestro país, tanto si hablamos de proce-
sos de negocio como de procesos docu-
mentales. No en vano, el tiempo que un
trabajador medio dedica a buscar los dis-
tintos documentos que necesita en su
labor cotidiana es casi la mitad de su jor-
nada laboral según un estudio de PwC.

En esta última línea, cada vez más las
compañías se van dando cuenta de lo
ineficiente que resulta contar con proce-
sos de papel dentro de sus organizacio-
nes y, en cambio, de los enormes benefi-
cios de disponer de  herramientas de
gestión documental de primer nivel,

como MyDOCument, de KYOCERA
Document Solutions, que permite conse-
guir una notoria mejora en la eficiencia
de sus procesos, una eficiencia que
revierte en una menor cantidad de tiem-
po invertido y en una mejora de la pro-
ductividad.

Los automatismos que se pueden con-
seguir con soluciones como
MyDOCument permiten asimismo mejorar
el servicio al cliente al acelerar el proceso
de validaciones y de gestiones dentro de
la compañía por el que pasa un docu-
mento desde que entra hasta que sale de
la misma. Por ejemplo: una factura que
se reciba por correo electrónico es reco-
nocida por la solución como tal, remitida

a la aplicación de facturación, procesada,
devuelta al sistema y contestada con un
e-mail predeterminado. Todo ello en ape-
nas minutos y sin que ningún empleado
tenga que perder tiempo en estas tareas,
centrándose en lo que de verdad importa:
el ‘core’ de negocio.

Así, con MyDOCument, KYOCERA
Document Solutions ofrece una aproxi-
mación end-to-end a la gestión docu-
mental ya que facilitar a sus clientes
que puedan archivar y recuperar los
documentos de la empresa, realizar cap-
turas automáticas de éstos y recuperar
su información, establecer flujos de tra-
bajo y distribuir automáticamente los
diferentes archivos.

Cloud Computing puede proporcionar muchas ventajas al terreno de
la gestión documental. En estos momentos se puede afirmar que la

nube es el presente y el futuro





EN PORTADA

44 MARZO 2014   BYTE TI

adapta como anillo al dedo permitiendo contratar la capacidad que
se requiera en cada organización, siendo posible ampliarla de mane-
ra sencilla según se requiera y ofreciendo conexiones de alta veloci-
dad para poder acceder de manera remota a la documentación.
Esto son sólo algunas de las ventajas que puede ofrecer la “nube” a
organizaciones que se plantean implantar soluciones de gestión
documental. Lo fundamental es que el Cloud Computing tiene dos
consecuencias para el mundo de la gestión documental: está per-
mitiendo abaratar costes, por lo que para un determinado tipo de
empresa la rentabilidad de una gestión documental puede ser ase-
quible, y por otro lado, debido a este abaratamiento, el incremen-
to de la demanda sigue creciendo. No obstante hay que poner aten-
ción al hecho de que el mercado nacional aún tiene reticencias a
“externalizar” los documentos o informaciones de una empresa, sin
embargo esta mentalidad muy española está cambiando claramen-
te, sobre todo con la ayuda que ha aportado la llegada de las redes
sociales.

Informática El Corte Inglés es una de las empresas que más hin-
capié está haciendo en el desarrollo de una gestión documental

favorecida por las ventajas de la nube. De hecho en estos momen-
tos se encuentra trabajando en futuros proyectos que aprovecharán
las ventajas del Cloud Computing. Tal y como aseguran fuentes de
la compañía, “la irrupción del modelo de Cloud Computing,
representa una evolución en la forma de ofrecer y consumir servi-
cios informáticos. Los aspectos fundamentales del nuevo modelo
son el pago por uso y el acceso bajo demanda a una inmensa varie-
dad de recursos y servicios que proporciona una capacidad prácti-
camente ilimitada al usuario del servicio. El gran beneficio de la
nube es el acceso a las tecnologías más novedosas y actualizadas sin
necesidad de proceder a grandes desembolsos o a complejas imple-
mentaciones de nuevos sistemas. Informática El Corte Inglés está
en condiciones de ofrecer todas sus soluciones de gestión docu-
mental en un modelo de Cloud Computing y, de hecho, así viene
haciéndolo desde hace ya algunos años. En este tiempo ha podido
comprobar las ventajas en cuanto a costes y administración de los
sistemas de gestión documental”. 

Y es que, el modelo de Cloud Computing, representa una evo-
lución en la forma de ofrecer y consumir servicios informáticos.

La integración con otras aplicaciones externas como Office y Adobe, y
las posibilidades que ello ofrece para transformar documentos, es otro
de los requisitos que debe incluir un software de gestión documental
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Los aspectos fundamentales del nuevo modelo son el pago por uso
y el acceso bajo demanda a una inmensa variedad de recursos y ser-
vicios, lo que proporciona al usuario una capacidad prácticamente
ilimitada. El gran beneficio de la nube es el acceso a las tecnologías
más novedosas y actualizadas sin necesidad de abordar grandes
desembolsos o complejas implementaciones de nuevos sistemas. Tal
y como se asegura desde Esker, la nube “Ha supuesto un dinamiza-
dor. Las empresas están aceptando muy bien el hecho de que toda
la solución sea suministrada como un servicio, donde y cuando lo
necesiten, desde la infraestructura hasta los procesos de negocio y
las herramientas de colaboración. Los servicios bajo demanda man-
tienen un crecimiento próximo al 50% durante estos últimos cinco
años. En nuestro caso, empezamos a suministrarlas en 2005 y
representan ya más del 60% de nuestras ventas. Las soluciones de
automatización en la nube están ofreciendo a las empresas benefi-
cios tangibles en términos de rápida puesta en marcha sin grandes
inversiones, menor riesgo, agilidad, actualizaciones automáticas,
menor coste de propiedad, seguridad, acceso ubicuo y disponibili-
dad 24/7. Creemos que son más suficientes argumentos que justi-
fican su crecimiento”. Alejandro Sanz Martin, responsable de los
equipos de impresión HP LaserJet Enterprise y Escáneres de HP
también ve en el Cloud Computing un punto de inflexión impor-
tante. Para este directivo, “Las aplicaciones web y el mundo cloud
han significado una enorme expansión, democratización, e innova-
ción de las nuevas tecnologías. Han reducido enormemente el
impacto del criterio geográfico de las empresas. Esto ha provocado
que el mundo sea más accesible y que la posibilidad de proyección
internacional de las empresas sea mucho mayor, además de haber
flexibilizado el mercado laboral, tanto en las relaciones internas
como en las interempresariales. La aparición del cloud también se

debe a la miniaturización y carácter móvil de la tecnología. Los
cambios han sido simultáneos en el hardware y el software, en las
empresas y los trabajadores… en las estructuras empresariales y en
los modelos de negocio y facturación. Podemos decir que estamos
viviendo una transformación casi global”.

“Acercar la captura de los documentos al mismo punto de origen
o de contacto con el cliente –en la calle, en la oficina del cliente…-
supone que la información se reúna de forma inmediata en el
momento mismo de su creación. Esto libera a las empresas de labo-
riosas tareas cotidianas como gestionar los archivos en el disco duro
para determinados procesos centralizados, y genera una forma más
eficiente y sencilla de capturar, validar, procesar y compartir infor-
mación entre personas que necesitan acceso inmediato para tomar
una decisión en tiempo real o cerrar un acuerdo. De este modo, la
empresa ahorrará tiempo, dinero y espacio gracias a la distribución,
almacenamiento y acceso digital a la información”, afirma Marta
Olbés, Document Solutions Product Manager, Canon España.

EXCESO DE OFERTA
El hecho de que los tradicionales fabricantes de impresoras, así

como los desarrolladores de software hayan evolucionado hacia la
gestión documental completa puede haber hecho que exista una
oferta excesiva de soluciones y servicios que hacen muy difícil la
elección por parte del cliente. ¿Existe ese exceso de oferta? Xavier
Ciaurriz, Director de la Unidad de Negocio Pymes de Wolters
Kluwer | A3 Software cree que sí pero añade: “Ante el exceso de
oferta que existe, uno de los valores añadidos que debe ofrecer un
gestor documental, y que a3ERP|gestión documental incorpora, es
su integración con el software de gestión ERP para poder gestionar,
a partir de una única base de datos, la documentación de todas las

Dada la situación de crisis general y
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Desde sus inicios como empresa
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así como sus sistemas de Archivo o de

Gestión de Expedientes, tienen una

implantación mayoritaria y son una buena

muestra del grado de desarrollo tecnológi-

co tanto de nuestra empresa como de las

propias Administraciones Públicas.

En el momento presente las

Administraciones tienen un importante

reto como consecuencia del despliegue

de la administración electrónica, que

viene impuesta tanto por la legislación

que regula el procedimiento administrati-

vo electrónico como por las necesidades

de modernización de la Administración

recogidas en el Informe CORA. Esto sig-

nifica que cada vez deben gestionar y

conservar más documentos electrónicos

con validez jurídica (al igual que siempre

han hecho con los documentos en papel)

y las herramientas junto con metodo-

logías correctas son la clave para hacer

esta gestión de los documentos de forma

correcta. En este sentido, la experiencia

que Informática El Corte Inglés ha acu-

mulado en la implementación de siste-

mas de gobierno electrónico puede resul-

tar un factor clave en la tarea de moder-

nización a la que viene obligado sector

público.

La Administración Pública gestionando documentos
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áreas de la empresa, desde Comercial y Compras hasta Logística o
Producción. Ello permite, por ejemplo, consultar toda la informa-
ción almacenada sobre un mismo cliente, independientemente del
origen de los documentos.

La integración con otras aplicaciones externas como Microsoft
Office, Adobe y Explorador de Windows, y las posibilidades que
ello ofrece para importar o transformar documentos, es otro de los
requisitos que debe incluir un software de gestión documental”.
Desde IECISA se apunta a que no todos los fabricantes son iguales,
por lo que el cliente tiene una amplia capacidad de elección. Bajo
el punto de vista de esta empresa española, “No [todas las herra-
mientas] son iguales si bien casi todas incorporan las funcionalida-
des clave. En cualquier caso hay un número reducido de fabrican-
tes que son los que llevan más años en el mercado nacional que tie-
nen mayor presencia lo que supone una garantía y ventaja clara res-
pecto a nuevas herramientas”. Este punto de vista es apoyado por
Filipe Ribeiro, Services & Solutions Product Manager Konica
Minolta que asegura que “Como en casi todo y más hoy en día, se
puede decir que existe exceso de oferta. ¿Pero de que oferta estamos
hablando?  

Tenemos que separar lo que es un simple archivador de ficheros
en carpetas, y que se le llama erradamente Gestión Documental, de
lo que es una verdadera gestión documental, con sus módulos, con
su integración con los sistemas de las empresas, con la definición
clara de workflows específicos que afectan los procesos. Las herra-
mientas no son iguales, pero sí buscan un fin común”.

¿CÓMO REALIZAR UNA CORRECTA GESTIÓN DOCUMENTAL?

La solución es eliminar esta estructura
jerárquica de carpetas de Windows y pregun-
tarse qué tipo de documento es y qué etique-
tas o índices le pondría para identificarlo.

El etiquetado o indexado se realiza manual
o automáticamente mediante soluciones que
extraen dicha información del propio docu-
mento y la validan o complementan con los
sistemas y bases de datos locales antes del
almacenamiento. Las etiquetas reemplazan
de manera efectiva una estructura jerárquica
de carpetas y, al estar almacenado centraliza-
damente, cualquier persona con permisos de
acceso puede recuperar el documento evitan-
do tener que duplicarlo. De esta forma, se
tiene un único lugar para almacenar, buscar,
distribuir y asegurar la documentación. 

Esta es en la esencia de un sistema de
gestión documental, pero solo el principio de
lo que ofrece:

• Flujos de trabajo con documentos
• Control de versiones
• Archivo del correo electrónico
• Escaneo por lotes
• Seguridad documental
• Captura automática de la salida de siste-

mas de información.
• Almacenamiento en previsión de desas-

tres en medios seguros, todo es posible.
En cuanto a si las compañías están reali-

zando bien esta gestión, si nos estamos refi-
riendo a la gestión de documentos en carpe-
tas, como ya hemos explicado, no es un
método que garantice ni la seguridad, ni la
recuperación instantánea cuando sea necesa-
rio, ni cuál es la copia válida o la última ver-
sión de un documento ni la retención duran-
te el periodo que sea necesario.

Antes de comenzar con la implantación de
un sistema de gestión documental es necesa-

rio realizar un análisis de necesidades, docu-
mentos, procesos, responsabilidades de los
usuarios, etc. Nosotros nos hemos encontra-
do empresas que habían decidido abordar
esto solas y sin un análisis previo mediante
software open source, y que habían tirado la
toalla para finalmente decidirse por una solu-
ción llave en mano de Canon diseñada a
medida.

Por eso, en Canon abordamos estos pro-
yectos mediante nuestros consultores, anali-
zando sus procesos actuales de negocio y
ayudándoles a crear un business case sólido.
Solo así se pueden sentar bien las bases para
que el diseño de la solución cubra las necesi-
dades de nuestros clientes y que, al ser total-
mente escalable, crezca al ritmo que requiera
su negocio. Por último, implementaremos la
solución y le ofreceremos soporte continuo
sobre el sistema en funcionamiento 

Por Marta Olbés, Document Solutions Product Manager de Canon España 
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a administración de la relación con el cliente, co-
nocida como CRM, pues procede del término
Customer Relationship Manager, ha adquirido vi-
tal importancia en el ámbito de la organización. El
motivo de esta afirmación se debe al hecho de que
este tipo de herramientas ayudan a que los nego-

cios logren y optimicen una correcta gestión en su relación con
los clientes. Así, y en este sentido, uno de los pilares básicos en
los que se fundamentan es obtener la máxima cantidad posible
de información sobre esta cartera (por ejemplo, necesidades, pre-
ferencias o requerimientos) y, así, actuar en consecuencia. En
otras palabras, es necesario conocer los gustos del cliente y sus in-
quietudes para proporcionarle el servicio más adecuado; en el ca-
so español, el concepto que más de aproxima a lo que es y para
qué sirve un programa CRM es el marketing relacional con el
que lograr una relación estable y fructífera a la hora de tratar con
la cartera de clientes.  

En lo que respecta a las ventajas, algunos de los beneficios
más importantes están relacionados con el incremento del ciclo
de ventas, automatización de la fuerza de ventas, soporte al
cliente y marketing, y consulta de la evolución del negocio en
tiempo real. Asimismo, las planificaciones de las campañas re-
sultan más sencillas y las tomas de las decisiones más rápidas y

acertadas. La optimización y mejora de la productividad del
equipo de ventas es otro punto a valorar. 

ÁREAS FUNDAMENTALES
Los tres módulos que definen a este tipo de software son

principalmente tres: gestión comercial, marketing y atención al
cliente. En este sentido, cada uno de ellos ha sido diseñado para
lograr la estrategia más adecuada con respecto a la relación con
el propio cliente. Ahora bien, conviene tener en cuenta que par-
te del éxito de los CRM se encuentra en la propia base de datos
que tenga la empresa por lo que ésta debe estar actualizada pe-
riódicamente. 
Para finalizar, y antes de dar paso a la relación de modelos selec-
cionados, podemos indicar que de un tiempo a esta parte las so-
luciones CMR englobadas bajo el concepto de ON Demand
han ido ganando en notoriedad. La razón se debe a que no es
necesario adquirir ni el programa ni los servidores que le dan so-
porte, basta con ‘alquilar’ la parte del servicio del sistema que un
negocio vaya a utilizar y al que se accede a través de la Web.
Asimismo, la implantación de los CRM con los programas ERP
es otra opción a valorar, sobre todo para ampliar funcionalidades
y que un mayor número de departamentos de la empresa se im-
plique en el día a día de los negocios. 

¿Cómo lograr este objetivo? La clave se encuentra en los programas CRM o Customer
Relationship Manager, una herramienta con la que las compañías pueden conocer
más en profundidad a sus clientes y planificar aquellas estrategias que mejor se
adapten a sus intereses y necesidades para fidelizarlos. 

L

Cultivar una
buena relación
con el cliente



COMPARAT IVA

BYTE TI MARZO  2014     49

Incluye una herramienta de desarrollo embebida en el sistema para administrar, configurar
y desarrollar nuevas funcionalidades desde el propio CRM. También posee funcionalidades
adicionales como un catálogo virtual de productos sobre dispositivos móviles (pudiendo
realizar pedidos) o portales de cliente/empleado/proveedor. 

El software AHORA CRM
forma parte de la solución

AHORA Soluciones
ERP|CRM|BPM y se entrega
bajo modalidad freeware, esto
es, sin coste de licencias de
usuario y sin límite funcional o
tecnológico. El mantenimiento
es opcional y también es posi-
ble adquirirlo a través de la
modalidad SaaS.

Desde el punto de vista téc-
nico, AHORA CRM está de-
sarrollado sobre tecnología
100% .Net de Microsoft (con
base de datos nativa SQL
Server) y comparte con otras
soluciones de su categoría las
características de multi-idioma
y multiorganización.
Asimismo, sus desarrolladores
lo ofrecen como producto es-
tándar con funcionalidad espe-
cífica o para ampliar funciona-
lidad de terceros productos
(ERP u otros CRM), con in-
dependencia de la base de da-
tos con la que trabajen.
Igualmente, está homologado
para utilizarlo con los navega-
dores más extendidos y dispo-
sitivos móviles que funcionen
con diferentes sistemas operati-
vos. ¿Y la seguridad? Su capa
de seguridad permite una asig-
nación multinivel (interface,
objeto, proceso, propiedad y
campo) y por criterio de regis-
tro mediante reglas de valida-
ción definibles, incluyéndose
una auditoría y una trazabili-
dad interna de todos los obje-
tos, de forma que se registra

cualquier acceso o modifica-
ción de la información (el re-
gistro de quién, cuándo, a qué
ha accedido, cuáles eran los va-
lores anteriores o que se ha bo-
rrado queda perfectamente
identificado).

AHORA CRM posee un
gestor documental integrado
en todos los objetos funciona-
les y permite  mantener todos
los procesos documentados, ya
sean encuestas, documentos es-
caneados, fotografías o correos
electrónicos. Asimismo, cada
uno de los interfaces puede ser
configurado a nivel de usuario
añadiendo campos, tablas, y
procesos específicos sin que es-
to se vea alterado por la poste-
rior actualización de versiones.
Del mismo modo, es posible
definir alarmas y avisos sobre
cualquier evento o punto críti-
co a controlar.

El entorno de trabajo inclui-
do en este producto también
incluye otras utilidades como
un potente calendario en el
que organizar tareas, pla¬nifi-
car trabajos, compartir agen-
das, etc., o un chat para la co-
municación instantánea entre
los usuarios conectados a la
aplicación. Todo ello en un en-
torno intuitivo y fácil de ma-
nejar.

Con AHORA CRM, es po-
sible gestionar clientes, contac-
tos y oportunidades, planifi-
cando, automatizando y regis-
trando todas las acciones co-
merciales llevadas a cabo. Sus
funcionalidades específicas
también incluyen la gestión de
gestión de objetivos e incenti-
vos, así como equipos de venta
pudiendo asignar gestores de
cuentas según zonas comercia-
les y visualizar las zonas o tra-

bajar directamente sobre
Google Maps. Generar ofertas,
pedidos y previsiones de ventas
directamente desde el CRM es
posible. Como cabría esperar,
se ocupa (de igual forma) de
cuestiones de marketing

Por último, sus desarrollado-
res han establecido un cuadro
de mando integrado para esta-
blecer indicadores globales, de-
partamentales y personales, pu-
diendo analizar y explotar toda
la información de la base de
datos con gráficas y listados
personalizados para cada perfil.

AHORA Soluciones CRM

AHORA Soluciones 

Calle Ceramistes, nave 19

Polígono Industrial camí del mar

46120 Alboraya (Valencia)

Teléfono: 963 02 10 00

Web: www.ahora.es

Precio: A consultar
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Ayuda a conocer y compartir la totalidad de la información de los clientes entre los diversos
departamentos de la empresa, gestionando toda la información asociada a él como su historial
de actividad, llamadas telefónicas realizadas, e-mails gestionados y comprobar el estado de
las acciones realizadas.

E l programa seleccionado
por Grupo i68 para esta

comparativa se presenta como
una solución para los departa-
mentos comercial, de marke-
ting, servicios, compras, SAT
o financiero enfocado para to-
do tipo de organizaciones,
compartiendo el conocimien-
to sobre el mercado: provee-
dores, clientes o distribuido-
res, entre otros actores. En es-
te sentido, la disposición de
esta herramienta permitir seg-
mentar (tamaño, zona, sector
de actividad, potencial de cre-
cimiento, interés para la em-
presa, producto que consume,
competidor en el cliente,…) e
identificar nichos de mercado
con mayor potencial para rea-
lizar campañas de marketing
(mailing, eventos, visitas, tele-
marketing, etcétera) y localizar
de forma rápida clientes reales
y potenciales.

Otra característica a indi-
car es que es posible asociar
múltiples interlocutores a
una compañía- puede ser un
cliente real o potencial, pro-
veedor, competencia o pres-
criptor-, asociando cargo, co-
rreo electrónico, teléfono e
histórico de actividades reali-
zadas. ¿Qué significa esto?
Esto permite a los comercia-
les hacer un seguimiento
pormenorizado del trabajo
realizado en sus clientes y
planificar actividades tanto a
medio como corto plazo. En
otro orden de cosas, y a nivel

de dirección comercial, la
gestión de actividad brinda
una visión global del depar-
tamento comercial (nivel de
intensidad de actividad) in-
dependientemente de su lo-
calización; se trata de un co-
nocimiento que también per-
mite plantear técnicas alter-
nativas para medir el cumpli-
miento de los objetivos co-
merciales.  

Grupo I68 iZARO CRM
también destaca por almace-
nar la documentación asocia-
da a los clientes de una forma
organizada y fácil de buscar, lo
que se traduce en ahorros de
tiempo administrativo y su-
presión de errores de comuni-
cación. Además, y para facili-

tar la búsqueda de informa-
ción del cliente, es posible co-
nocer su situación financiera a
través de los cobros pendientes
o los impagos con sólo am-
pliar su fotografía.  

Si desde la perspectiva es-
tratégica gestiona la informa-
ción del cliente y del merca-
do como un valor más, desde
la perspectiva comercial y de
servicios gestiona las agendas
de los vendedores, incluyen-
do el seguimiento de todas
las acciones realizadas. Por su
parte, planificación ayuda a
obtener una visión del estado
de todas las oportunidades
de negocio, asignación de co-
merciales, planificación de las
acciones de los comerciales,

visión de la efectividad de las
acciones de marketing y su
repercusión en costes. El
CRM de este fabricante per-
mite conocer la eficacia de
las ventas realizadas por los
comerciales (incluyendo pro-
ductos, zonas de actividad y
análisis de la actividad co-
mercial) y, además, propor-
ciona facilidades para la ges-
tión y el análisis de campa-
ñas, así como segmentación
de clientes y telemarketing. 

Grupo i68 IZARO CRM

Grupo i68

Parque ZuatzuSan Sebastián, 

Guipúzcoa 20018 

Web: www.grupoi68.com

Precio: A consultar
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Esta renovada solución ofrece a las empresas una mejor percepción social de su relación con
los clientes y dispone de nuevas plantillas industriales para ayudar a las compañías a mejorar
el rendimiento de sus negocios. En cualquier caso el resultado final se puede calificar de
deficiente.

Disponible tanto on line
como on-premise,  la

última versión del sistema
de gestión de relación con el
cliente Microsoft Dynamics
CRM 2013 intenta ofrecer
una experiencia de usuario
mejorada que se debería tra-
ducir en una mayor produc-
tividad. La realidad es que
no lo consigue en absoluto..
Del mismo modo, permite
trabajar con otras tecnologí-
as de Microsoft como
Yammer, Lync y Skype, que
proporcionan a los profesio-
nales del marketing, ventas,
servicios e industria una ex-
periencia totalmente perso-
nalizable. Este es quizá el
único punto fuerte de la so-
lución

Por ejemplo, con Yammer
los propios clientes pueden
aportar sus comentarios rápi-
damente o iniciar conversacio-
nes contextuales desde el cora-
zón de Microsoft Dynamics
CRM ya sea en local y on li-
ne. Es más, con Yammer cual-
quier persona de una organi-
zación puede participar en
esas conversaciones, incluso
los que no tengan la licencia
CRM pero sí estén dentro de
esta red social empresarial.
Asimismo, y gracias a una
alianza con el proveedor
InsideView, incorpora capaci-
dades Social Insight que sitú-
an a las compañías en el mo-
mento en el que realmente se
encuentran, ofreciéndolas in-

formación de contactos proce-
dentes de 30.000 fuentes que
ayudan a los profesionales a
obtener mejores resultados (la
clave se encuentra en el hecho
de que se invierte menos tiem-
po en investigar y más en ven-
der) Entras otras novedades
que incluye este sistema, ahora
toda la información del cliente
se expone en una sola panta-
lla. De esta forma, el trabaja-
dor ve fácilmente todos los
datos que requiere sobre sus
interacciones con el cliente en
un solo lugar. Además, se ha
incluido una nueva experien-
cia de usuario orientada a re-
sultados en la que se presentan
procesos guiados que ayudan
a los clientes a alcanzar los re-
sultados deseados. Otros be-
neficios para las organizacio-

nes son ciclos de ventas más
cortos, lo que supone un in-
cremento de los beneficios y
menor tiempo de transición
para cerrar nuevas contratacio-
nes.

Por otra parte, ahora
Microsoft Dynamics CRM
2013 cuenta con un con-
junto de 18 nuevas planti-
llas de procesos predefinidas
y configurables que integran
gestión deportiva, salud, go-
bierno y organizaciones sin
fines de lucro, así como al-
gunas áreas especializadas
como gestión de prisiones.
Por último, este renovado
sistema de gestión posibilita
el acceso a nuevas aplicacio-
nes móviles en tabletas
Windows 8 e iPads, así co-
mo en smartphones con sis-

temas operativosWindows
Phone, iOSy Android. De
esta forma, los usuarios es-
tán en permanente contacto
con sus datos, sus clientes y
otros miembros del equipo.
Lo malo es que otras aplica-
ciones son también mucho
mejores que la presentada
por Microsoft. No recomn-
damos su adquisición, en
absoluto.

Microsoft Dynamics CRM 2013

Microsoft Ibérica

Pº del Club Deportivo, 1

Centro Empresarial 

La Finca- Edificio 1

28223 Pozuelo de Alarcón

(Madrid)

Teléfono: 91 391 90 00

Web: www.microsoft.es

Precio: A consultar

Aunque la multinacional de Redmond ha renovado
recientemente su software empresarial, la realidad
es que se ha quedado muy atrás con respecto a la

competencia
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M ejorar la relación con
el cliente, conocerlo

mejor o saber cuándo y có-
mo se debe invertir en la
relación con éste son (entre
otros) elementos vitales en
el éxito de las empresas.
Dentro de este escenario, la
solución propuesta por esta
firma brinda diversos meca-
nismos que promueven una
gestión eficaz de la infor-
mación de todas las entida-
des con las que se relaciona
la empresa,

El primero de los proce-
sos a señalar está relacionado
con la gestión de entidades
externas, y su objetivo es ti-
pificar y gestionar aquellas
entidades con las que la or-
ganización no posee una re-
lación comercial registrada
en el ERP,  proporcionando
la opción de asociar un con-
junto de informaciones co-
mo contactos, actividades y
oportunidades de venta, en-
tre otros aspectos. Las fun-
cionalidades de este área es-
tán ligadas a la asociación de
actividades y oportunidades
de venta, y asociación de
contactos a entidades exter-
nas. Gestión de contactos, el
segundo de los procesos, in-
cluye las herramientas nece-
sarias para efectuar una ges-
tión completa de éstos, prin-
cipalmente en lo que respec-
ta a información profesional
y personal y su asociación a
diferentes entidades, activi-

dades y oportunidades de
venta. En este apartado, el
fabricante plantea la posibili-
dad de utilizar alertas como
sistema para el envío de no-
tificaciones. 

Registro de actividades:
este proceso está enfocado al
tratamiento de todas las acti-
vidades definidas con el ob-
jetivo de conquistar y/o fide-
lizar clientes, destacando la
tipificación de la actividad,
planificación, asignación a
los usuarios correspondien-
tes, seguimiento y control.
Asimismo, permite la crea-
ción automática de activida-
des para todo tipo de escena-
rios (campañas de marke-
ting, oportunidades de ven-
ta, etc.) y su integración con
las agendas electrónicas de
Google Calendar y Outlook. 

Primavera BSS CRM
V8.10 también se ocupa de
la gestión de los cobros a
través de funciones como el
historial de actividades de
clientes, integración con la
tesorería provisional y regis-
tro de actividades de cobro
y avisos de vencimiento,
entre otras herramientas.
En último lugar, se encuen-
tra el apartado de gestión
de oportunidades de venta,
las cuales pueden ser asocia-
das a diferentes datos que
ayudan al trabajador, por
ejemplo, a conocer cuál es
el mejor momento para
efectuar un determinado
contacto, quiénes son los
competidores, o qué pro-
puestas han sido presenta-
das. Se encuentran disponi-
bles, asimismo, mecanismos

para la creación y la gestión
de propuestas a través del
cálculo automático de los
precios de venta mediante
la conjugación de diferentes
criterios como precio de
coste, margen, valor de ven-
ta y rentabilidad.

La integración de este
CRM con las áreas Logística
y Financiera del ERP PRI-
MAVERA es útil para gene-
rar documentos de oferta a
partir de las oportunidades
de venta y convertirlos  e en
pedidos una vez que han si-
do adjudicados por parte del
cliente. Asimismo, la solu-
ción ofrece la posibilidad de
consultar un análisis compa-
rativo de propuestas en fun-
ción de criterios como enti-
dad, artículo o servicio o  in-
tervalo temporal, etc.
Primavera BSS ahora dispo-
ne de nuevas alertas e indica-
dores de gestión relacionados
con la información que su-
ministra este programa que
está disponible en SaaS y
que cuenta con un sistema
de seguridad basado en gru-
pos y en personas. 

Primavera BSS CRM V8.10
Una solución que ofrece mecanismos que ayudan a la creación y la gestión de propuestas,
así como informes y estadísticas a través de las cuales es posible efectuar un seguimiento
de la evolución de la cartera de negocios y analizar el comportamiento del Pipeline, entre
otros indicadores e informes de control.

Primavera España

Parque Europa Empresarial

Edificio París, Calle Rozabella, 6

Planta Baja, Oficina 13

28230 Las Rozas (Madrid) 

Teléfono: 91 636 66 83

Web: www.primaverabss.com/es

Precio: A consultar
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M ás de 14.000 pequeñas
y medianas empresas

de todo el mundo usan Sage
CRM cada día con el objeti-
vo de incrementar sus ventas
y mejorar su productividad,
sin olvidar el contacto con
los clientes, un elemento de
vital importancia.

A continuación, vamos a
ver con más detalle las fun-
ciones principales de esta
herramienta. Empezamos
con la gestión de contactos
y agenda, un módulo que
centraliza toda la informa-
ción disponible en un único
lugar que puede ser consul-
tado por todo el equipo de
la empresa y que incluye
completa información de los
clientes, personas de contac-
to, direcciones, teléfonos y
correos electrónicos.
Asimismo, proporciona el
histórico de las actividades
con clientes y permite acce-
der a toda esta información
también desde dispositivos
móviles.

La segunda funcionalidad
a señalar es la automatiza-
ción de la fuerza de ventas,
un área enfocada a la ges-
tión de las oportunidades de
ventas que proporciona una
visión global de las activida-
des que se encuentran en
curso, dirigiendo los esfuer-
zos comerciales hacia las
oportunidades de negocio
potencialmente más renta-
bles. Mientras tanto, la ges-
tión de las campañas de

marketing es útil al garanti-
zar la comunicación con las
personas adecuadas en el
momento justo con el pro-
pósito de conseguir el máxi-
mo impacto en todas las co-
municaciones que se lleven
a cabo. En este sentido, por
ejemplo, el módulo de e-
marketing sirve para tratar
las comunicaciones por co-
rreo electrónico, e incorpora
un informe de seguimiento
de los e-mails que se han
enviado, recibidos o que es-
tán abiertos, entre otras ac-
ciones. 

Quejas, reclamaciones,
consultas… resolver de for-
ma eficiente las incidencias
del servicio de atención al
cliente desempeña un papel
de igual importante que

cualquiera de las caracterís-
ticas indicadas anteriormen-
te. A este respecto, el flujo
de procesos de incidencias
automatiza el ciclo de reso-
lución de estas incidencias y
establece un proceso único
para toda la empresa; aquí,
la base de conocimiento
proporciona un repositorio
de soluciones a las consultas
más frecuentes. También
hay cabida para un portal de
autoservicio de clientes y la
integración de la solución
con las redes sociales
Twitter, LinkedIn y
Facebook. Sage CRM es una
solución 100% web que no
requiere de instalación en
los puestos de trabajo, pues
se accede desde cualquier
navegador de Internet. Es

sencilla de utilizar, con cua-
dros de mando y flujos de
trabajo personalizables de
forma gráfica. Su fabricante
pone a disposición de las
empresas la opción de un
despliegue local o en la nu-
be, así como una versión pa-
ra dispositivos móviles que
incluye tabletas y teléfonos
inteligentes para iOS y
Android. Incluso, ha desa-
rrollado aplicaciones especí-
ficas para el trabajo off  line. 

Sage España

Calle Labastida, número 10-12

28034 Madrid

Teléfono: 913 349 292 

Web: http://sage.es

Precio: Desde 29 euros al mes

Sage CRM
Para compañías a partir de un empleado, el CRM de Sage se dirige a cualquier actividad,
con especial atención a los sectores de industria y fabricación, comercio y distribución,
transporte, finanzas, seguros, empresas de servicios como ingeniería y consultoría.

La segunda funcionalidad a señalar es la automatización de la
fuerza de ventas, un área enfocada a la gestión de las oportu-
nidades de ventas que proporciona una visión global de las
actividades



E l producto seleccionado
por Spyro proporciona

a los usuarios toda la infor-
mación de su organización al
instante, con independencia
del momento y el lugar en el
cual se encuentren: aero-
puertos, domicilio particular,
oficina... Y es que este CRM
está pensado para utilizarse
desde cualquier teléfono mó-
vil o tableta, con la comodi-
dad que implica interactuar
sobre una superficie táctil 'a
golpe de dedo'. 

Spyro CRM6, que visua-
liza la información de mane-
ra gráfica e intuitiva en tiem-
po real, se caracteriza por
permitir conocer en todo
momento la ubicación del
trabajador y la de los clientes
más cercanos, así como co-
nocer la mejor ruta para lle-
gar a ellos. Asimismo, facili-
ta las llamadas y los correos
electrónicos a la lista de con-
tactos, además de las páginas
web de cualquiera de las em-
presas con las que tenga rela-
ción. El tercer punto clave
está relacionado con la dis-
ponibilidad de múltiples for-
matos gráficos de consumo
mensuales y tendencias
anuales en función de distin-
tos criterios como familia o
producto. Spyro CRM6, asi-
mismo, pone a disposición
de las compañías la opción
de contar con un catálogo de
producto con imágenes y su
disponibilidad en distintos
almacenes.

Con el objetivo de cubrir
todas las necesidades de los
negocios, este CRM integra
funcionalidades clave como la
factura electrónica con certifi-
cado digital y la gestión por
proyectos, una característica
ligada a la planificación de
flujos de trabajo, tiempos,
personas, recursos y materia-
les. También presta atención a
la parte relacionada con las
relaciones con clientes para la
captación de nuevos socios y
la fidelización de los actuales.
Por otro lado, y dado que la
gestión de compras, desempe-
ña un papel fundamental, esta
herramienta optimiza el apro-
visionamiento de los almace-
nes agilizando las peticiones
de compra y sus correspon-
dientes recepciones, facturas y
órdenes de pago.

Las prestaciones de Spyro,
de igual forma, ponen se cen-
tran en el mundo del alma-
cén,  facilitando toda la infor-
mación relativa a ubicaciones,
valoraciones, disponibilidades
y movimientos tanto a nivel
de artículo, de almacén o lote;
los recursos humanos, regis-
trando y facilitando la infor-
mación de cada colaborador y
de los posibles candidatos en
función de distintos criterios;
y riesgos laborales. 

COMPARAT IVA
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Spyro  

Parque Tecnológico de San

Sebastián

Paseo Miramón, 200

20014 Donostia (Guipúzcoa)

Teléfono: 943 335 122

Web: www.spyro.es

Precio: A consultar

Spyro CRM6
Planificación: aprovechando la información del módulo de producción, permite la rápida
simulación para la óptima planificación de cada recurso. Gestión estratégica: permite realizar
un completo seguimiento del avance de sus “Objetivos Estratégicos” o METAS.

MÁS CARACTERÍSTICAS 

- Spyro Mobile: Facilita la

gestión a la red comercial de

la empresa, opera en tiempo

real y se conecta a la base

de datos de Spyro.

- Financiera: Aplicación con-

table y financiera integrada

con herramientas analíticas y

de activos fijos que dan res-

puesta a los más exigentes.

- Calidad: Dispone de un ins-

trumento de medición que

controlar el grado de calidad

de los productos y servicios

que se prestan o reciben.

-Captura de datos: Recoge

toda la información referente

a tiempos de máquina, tiem-

pos de operarios, cantidades

fabricadas, cantidades

rechazadas, consumos de

materiales, pautas de con-

troles en producción y cie-

rres de trabajos.



COMPARATIVA
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C on el propósito de que
cualquier empresa u or-

ganización obtenga el máximo
retorno de sus acciones de
marketing y fomente las rela-
ciones permanentes y durade-
ras con sus clientes, UNIT4
CRM se plantea como una he-
rramienta flexible que permite
a las compañías automatizar su
gestión comercial o el servicio
de atención al cliente, entre
otras tareas. 

Entrando en detalle, la he-
rramienta apuesta por un enfo-
que renovado en la gestión de
clientes al integrar de manera
dinámica las ventas, el marke-
ting, el servicio de atención

al cliente y el análisis multi-
dimensional de las relaciones
con las organizaciones.
Además,  fomenta la participa-
ción activa de todos los actores
del proceso comercial. Desde
el punto de vista técnico, este
software basado en web poten-
cia la mejora de la coordina-
ción y control de todos los
procesos, brindando importan-
tes funcionalidades como la vi-
sibilidad de  la información

basada en roles, el funciona-
miento on-premise u on-de-
mand, y la opción de sistemas
de código abierto basados en
Linux. Las interfaces de usua-
rio son personalizables, se han
dado cabida tanto a análisis
predefinidos como personaliza-
bles, y es posible integrarlo con
la solución ERP UNIT4
Agresso Business

World. ¿Y cómo puede ayu-
dar este CRM a las empresas?
En Ventas, por ejemplo, ofre-

ciendo una completa visión de
todas la cuentas, contactos y
oportunidades de negocio (ya
sean en curso, ganadas o perdi-
das); mostrando información
en tiempo real, tanto de los
datos activos como históricos;
o personalizando ofertas en
función del proyecto a desarro-
llar. 

Marketing también es im-
portante, y en este sentido, sus
desarrolladores apuestan por la
captación de nuevos clientes
potenciales y oportunidades de
negocio. Por último, indicar el
área de Servicios, en donde en-
contramos una interfaz de
usuario personalizable según su
rol y un historial de la infor-
mación del cliente integrado
en la aplicación. También se ha
reservado un espacio para he-
rramientas de colaboración.

UNIT4 CRM es una solu-
ción escalable y 100% adapta-

ble que crece al ritmo de su
empresa y necesidades, brin-
dando beneficios de diversa
naturaleza. Este es el caso de la
mejora de la imagen de marca
que transmite la organización
o el control de costes y estadís-
ticas relacionadas con las cam-
pañas de marketing puestas en
marchas. Incluso está pensada
para realizar un seguimiento y
control de las actividades de la
fuerza de ventas y mejorar la
calidad del servicio postventa
proporcionado. Finalmente,
indicar que es posible realizar
prospecciones de las mejoras

UNIT4 

Av. Castell de Barberà 22-24

08210 Barberà del Vallès

(Barcelona)

Teléfono: 902 227 000

Web: www.unit4.es

Precio: A consultar

UNIT4 CRM
Capacidades de movilidad y 100% web. UNIT4 CRM es una solución 100% web capaz de
explotar toda la información generada por otras áreas de la empresa (ventas, compras, finan-
zas), al tiempo que da respuesta a complejos procesos administrativos.



COMPARAT IVA

L a solución desarrollada
por Oracle ayuda a las

organizaciones a entender
mejor a sus clientes, imple-
mentando campañas que ge-
neren demandas y cultiven
relaciones, generando mejo-
res oportunidades en el área
de ventas y proporcionando
un mejor retorno de la inver-
sión en marketing. En este
sentido, es posible crear per-
files incluyendo el ‘digital
body lenguaje’ y lanzando
mensajes relevantes en el mo-
mento oportunidad.
Asimismo, Oracle Eloqua
Marketing Cloud genera y
mejora la calidad de los leads.

Medir, analizar e informar
con seguridad es otra de sus
características clave, así como
Lead Management, una fun-
ción que se ocupa de la gene-
ración de oportunidades de
venta mediante los procesos
de cuantificación, scoring,
maduración y priorización de
contactos y oportunidades
potenciales. 

Por otro lado, Oracle
Eloqua Marketing Cloud
combina y gestiona informa-
ción sin cualificar de contac-
tos y oportunidades de varias
fuentes como campañas y pá-
ginas web de registro, bases de
datos de marketing / listas, si-

tios y redes sociales y eventos.
El objetivo de esta acción es la
entrega de oportunidades de
valor a los canales de venta
(ya sea directa, indirecta o e-
commerce) para su acción y
cierre. También analiza el im-
pacto en ingresos. 

CONCLUSIONES
La selección de soluciones CRM recogidas en la compara-

tiva ofrece una radiografía bastante completa acerca de las
soluciones disponibles en el mercado y sus características
principales. Así, para las pequeñas y medianas compañías, las
propuestas de Grupo i68 y Sage resultan especialmente inte-
resantes sobre todo la de esta última con una relación cali-

dad-precio muy buena. Mientras, las herramientas desarrolla-
das por otros fabricantes como Microsoft o Primavera están
pensadas para organizaciones de mayor tamaño y con unas
necesidades completamente diferentes a las que un negocio
pequeño puede llegar a tener. Desde aquí recomendamos
Sage para pequeñas empresas y Primavera para empresas más
grandes. En este último caso, la solución de Primavera gana
por goleada a la de la multinacional americana.

Oracle España

Calle José Echegaray 6B

28030 Las Rozas (Madrid)

Teléfono: 900 992 922

Web: www.oracle.com/es

Precio: A consultar

Oracle Eloqua Marketing Cloud
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Campofrío Food Group (CFG) es
el líder Europeo en el mercado de
elaborados cárnicos. Sus produc-

tos, que se comercializan bajo varias mar-
cas líderes en los respectivos mercados
–Campofrío, Aoste, Cochonou, Fiorucci,
Justin Bridou, Marcassou, Moroni,
Navidul, Revilla, Nobre, Stegeman,
Oscar Mayer, etc.–, abarcan una gran
variedad de categorías incluyendo el
jamón curado, el jamón cocido, los
embutidos, las salchichas, y los productos
de pavo y pollo, fiambres, patés y comi-
das preparadas. CFG produce y vende
sus productos en ocho países europeos
además de Estados Unidos. El Grupo
también exporta a 80 países a través de
distribuidores independientes.

Es precisamente por el hecho de ser
líder en el sector de las carnes elaboradas,
buscando siempre la mejora y la innova-
ción, que CFG plantea la necesidad de
optimizar la gestión de todo el ciclo de la
negociación con los diferentes canales de
distribución a nivel europeo.

El proyecto se sitúa en el más amplio
objetivo de estandarización y homogenei-
zación de los sistemas de negociación a
nivel internacional, ya que las diferentes
herramientas utilizadas hasta el momento,
pero sólo a nivel local, no eran aplicables
ni estandarizables en otros mercados. 

El reto de gestionar y contabilizar de
forma homogénea el proceso de negocia-

ción contractual todas las filiales del grupo
“El primer paso - nos explica Gonzalo

Martinez Olea, director de IST Corporate
Applications de CFG -  fue la implemen-
tación de SAP como sistema central en la
planificación de recursos. Dentro de este
proyecto surgió la necesidad específica de
encontrar una solución que fuera capaz de
gestionar y contabilizar de forma homogé-
nea, en todas las filiales del grupo, el pro-
ceso de negociación con los distribuidores,
prestando especial atención a la gestión de
los atípicos en función de las promociones,
de los descuentos, de los acuerdos…”.

CFG inicia entonces la búsqueda del
socio que ofrezca el mejor sistema y la
mejor solución para dar respuesta a esta
necesidad. De ahí nace la relación con
XTEL, compañía líder en soluciones y ser-
vicios para la automatización de los proce-
sos comerciales en las empresas que operan
en la industria de bienes de consumo.

Según expone Martínez Olea, “la aplica-
ción que buscábamos era estratégica para
el grupo porque, no siendo el proceso más
"complejo" entre los diferentes procesos
comerciales del macro-proyecto, sí tiene la
responsabilidad del control en uno de los
aspectos más cruciales de nuestro negocio.
Por eso necesitábamos que el software se
ajustara a las necesidades del mercado,
garantizando el éxito en la implementación
y en su usabilidad”. Por este motivo, la
compañía realizó un completo benchmar-

king para la selección de la mejor y más
completa solución.

Al final se eligió a XTEL, por sus
capacidades, sus características y por su
flexibilidad en ajustarse a las necesidades,
gracias a su experiencia previa en merca-
dos tan específicos como el italiano, que
garantizaba gestionar correctamente estos
procesos comerciales en cualquier otro
país, ya que el mercado Italiano contem-
pla prácticamente todos los aspectos de la
negociación. Además sus características
multi-idioma y multi-divisa, fueron deci-
sivas para la utilización de la solución en
diferentes países.

“Se buscó además la solidez económica
en el proveedor, como garantía en la con-
tinuidad del proyecto, su capacidad de
trabajar con otros equipos, el soporte
post venta y el servicio de help-desk”. 

Desde el template hasta la implementa-
ción en 6 países Europeos: la receta del éxito

El proyecto se vertebró organizado a
partir de la creación de único template.
Inicialmente implantado en España, piloto
del proyecto, al ser el país más representa-
tivo de las diversas complejidades que el
proyecto debía afrontar.

Una vez diseñado e implementado el
template en España, se fue entonces apli-
cando en los mercados dónde el grupo
tiene más presencia: Portugal, Bélgica,
Francia, Holanda y Alemania (actualmente
Roll Out en curso).

Campofrío mejora 
la eficiencia en los 
procesos de gestión 
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Campofrío Food Group, líder en el mercado de elaborados cárnicos 
en Europa confía a XTEL la implantación de un nuevo sistema para la gestión 

y optimización de la negociación en los procesos comerciales.

APLICACIÓN PRÁCTICA



“Una vez terminada la implantación del
Template, que fue una actividad larga ya
que para finalizarla se debía completar no
sólo la implementación de la solución de
XTEL, sino todas las previstas en el
macro-proyecto, ha sido posible calendari-
zar los diferentes arranques a los nuevos
paises cada 3-4 meses, que sin duda es un
tiempo adecuado”, nos cuenta Nuria
Simó, CIO de CFG.

“La plataforma Sales Master One de
XTEL permite la automatización de los pro-
cesos comerciales y la homogenización y
estandarización de los sistemas de negocio –
nos cuenta Olea -.  Es una herramienta
estratégica que permite controlar el proceso
de los acuerdos. Queríamos una solución
que garantizara la contratación y la correcta
integración con la gestión contable, y es
exactamente lo que hemos conseguido”. 

La aplicación ofrece la posibilidad de

controlar los diferentes tipos de objetivos
presentes en los acuerdos con los diversos
canales de distribución. Se pueden realizar
simulaciones de los costes contractuales al
final del período, manejar de forma senci-
lla las comunicaciones con los clientes para
anticipar o gestionar las posibles reclama-
ciones. También se integra con el sistema
contable para la gestión de los importes a
liquidar y/o aprovisionar y proporciona
una herramienta de conciliación automáti-
ca con las facturas de los clientes.

En palabras de Nuria Simó: “cuando no
coincidían los importes entre Campofrío y
sus clientes, se cruzaban notas de crédito y
se complicaba la gestión de Atención al
Cliente de CFG. Desde la implantación de
XTEL, los importes llegan de forma clara
desde el principio, y así se optimiza el
tiempo y el esfuerzo y se mejora la relación
comercial”.

Implementar la solución que

aportó  XTEL ha otorgado trasparen-

cia al grupo porque permite usar los

mismos métodos en todos los países

con su propio idioma, controlar más

las unidades de cada país e implan-

tar políticas de procesos estratégicas

homogéneas. 

Nuria Simó, valora muy positiva-

mente la relación con XTEL como

partner en servicios tecnológicos:

“Estamos muy satisfechos con el sis-

tema, puesto que cumple con las

necesidades planteadas en su

momento y por otro lado, nuestra

relación con XTEL es francamente

sólida. XTEL ha sido un buen partner

que nos ha acompañado durante los

2 últimos años en que hemos reno-

vado los sistemas estratégicos de

nuestros negocios en 7 países euro-

peos y continuamos colaborando

estrechamente. ”

EL ÉXITO DE 
LA IMPLANTACIÓN 
DE XTEL 

APLICACIÓN PRÁCTICA
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Las necesidades tecnológicas que per-
miten a las empresas ser competiti-
vas son cada vez mayores y alcanzan

un espectro muy amplio que difícilmente se
puede cubrir con un número limitado de
recursos internos. Es cada vez más necesario
disponer de nuevas capacidades y mante-
nerse al día en una tecnología que cambia a
gran velocidad, y estas necesidades no siem-

pre pueden ser cubiertas internamente. Por
ejemplo, ¿es posible cubrir la presencia en
redes sociales o desarrollar soluciones de
movilidad en las compañías si disponemos
de departamentos IT creados muchos años
atrás y estos no se han transformado y fami-
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El futuro de las PYMES
en la era digital pasa por
la externalización
Xavier Moreno, Director de
Servicios IT de RICOH España

TENDENCIAS



liarizado con estas nuevas tecnologías?
Las organizaciones están destinadas a

cambiar hacia unos procesos de trabajo
mucho más flexibles que los actuales. Existe
una clara tendencia a externalizar todos
aquellos servicios que no formen parte de su
negocio principal, y especialmente todos
aquellos relativos a la tecnología, puesto que
son los que requieren una implantación más
rápida y los que confieren mayor eficiencia a
las empresas. No es tan solo una cuestión de
supervivencia, sino de aprovechar las opor-
tunidades que la tecnología nos ofrece para
mejorar la productividad y competitividad
de nuestras compañías.

Los modelos de contratación serán cada
vez más simples y flexibles, siendo algunos
ejemplos los servicios SaaS (Software as a
Service) o IaaS (Infrastructure as a Service) y
la impresión a pago por copia. Este modelo
se extiende hacia el desarrollo de servicios de
marketing concretos, planes estratégicos, ser-
vicios de administración, servicios de
RRHH y de personal, y por supuesto servi-
cios de tecnología.

Este cambio desembocará en un nuevo
paradigma de organización y de puesto de
trabajo. La oficina como ubicación física irá
desapareciendo y los trabajadores estarán
continuamente conectados a través de las
tecnologías que permiten la movilidad en
una red de trabajo muy dinámica. Se apre-
cian movimientos hacia este esquema:
BYOD (Bring Your Own Device) o VDI
(Virtual Desktop Infrastructure) son solo
algunos ejemplos de estas tendencias orien-
tadas a poner a disposición del profesional,
desde cualquier lugar y en cualquier
momento, las herramientas y documentos
de trabajo necesarios.

En base a estas circunstancias, es razona-
ble pronosticar que, en el futuro, el tamaño
medio de las empresas en términos de
empleados será inferior y cada vez más espe-
cializado. Del mismo modo, las empresas y
sus empleados van a dedicarse exclusivamen-
te a su actividad más nuclear, externalizando
cualquier actividad de orden distinto. Así
pues, estas organizaciones estarán compues-
tas por un talento superior y más concentra-
do, y funcionarán perfectamente con estruc-
turas más planas y autónomas, donde desa-
parecerán las funciones de supervisores o

coordinadores. Serán, por tanto, menos
jerárquicas y más dinámicas en cuanto a la
composición de equipos de trabajo.

Es lógico pensar que cada vez más el
talento no tendrá una barrera física o geo-
gráfica, y que éste podrá fluir y ser exporta-
do gracias a las nuevas tecnologías y herra-
mientas  (GroupWare, Unified
Communication Systems, etc).
Curiosamente y llevándolo al extremo, un
país podrá presentar una balanza comercial
positiva gracias a la exportación de servicios,
sin que ninguna persona ni ningún produc-
to se desplacen hacia el exterior.
Seguramente las barreras de importación
entre mercados caerán por la necesidad de
todas las empresas y países de ser competiti-
vos.

En definitiva, el talento podrá ser contra-
tado con mayor flexibilidad que en la actua-
lidad. Tanto la oferta como la demanda de
servicios especializados crecerá, generando
ofertas más amplias, más especializadas, de
mayor calidad y, por lo tanto, más competi-
tivas.

Estas estructuras organizativas aumenta-
rán exponencialmente la iniciativa indivi-

dual y el dinamismo de las empresas. Es
decir, en la medida en que tengamos una
menor estructura jerárquica y un mayor
talento dentro de la empresa que disponga
de mayor autonomía, así como una mayor
facilidad para contar con servicios especiali-
zados externos, las empresas estarán dotadas
de una mejor capacidad de respuesta ante
una demanda cambiante y más exigente y,
en esencia, el dinamismo de las organizacio-
nes se verá muy beneficiado.

Esta dinámica ya lleva algún tiempo desa-
rrollándose en las grandes compañías, puesto
que las grandes consultoras tecnológicas ya
se han encargado de orientar a sus clientes
hacia este nuevo modelo organizativo. No
obstante, las PYMES quizás no habían
advertido todavía toda la magnitud de los
beneficios que aporta. Aunque en la peque-
ña y mediana empresa la evolución es
modesta, sí que se aprecia un cambio en las
tendencias organizativas de las mismas.
Hace diez años era extraño identificar
PYMES con servicios de tecnología externa-
lizados, pero hoy en día, y a pesar de estar
todavía en una fase muy embrionaria, es
cada vez más frecuente.
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V ivimos una realidad clara: nuestra
capacidad de atención está cayen-
do en picado. A principios de este

siglo, conseguíamos concentrarnos
durante doce segundos. Ahora, hemos
bajado a ocho segundos.

Esta caída se hace especialmente
patente en Internet donde los usuarios se
enfrentan a una lluvia de apps, botones,
y actualizaciones que desvían constante-
mente nuestra capacidad de atención.
Además, el dato de que casi el 20% de
las páginas vistas en una web duran
menos de cuatro segundos, por ejemplo,
es muy significativo. Teniendo todo esto
en cuenta, si has leído hasta aquí sin irte
para tuitear o comprobar tu correo, feli-
cidades, estás por encima de la media. 

Ante esta realidad, la pregunta que les
surge entonces a los comerciantes y dise-
ñadores digitales, es ¿cómo mantener a
un público tan voluble involucrado y
enganchado en esta etapa digital donde
predomina el déficit de atención? 

Tenemos algunos consejos que las
empresas sociales más avanzadas ya están
aplicando: 

1) Personaliza siempre: Cada vez que
apuestes por usar la misma fórmula para
llegar a todos tus usuarios independien-
temente de sus perfiles y gustos estarás
asegurándote que huirán rápidamente a
golpe de clic. En un mundo como el que
vivimos, en cuya esencia está el compar-
tir, los clientes esperan que sepas quiénes
son y les puedas proporcionar la infor-
mación de una manera completa, atracti-
va y divertida, siempre adaptándote a sus
necesidades. Si utilizas de una manera
inteligente y con buen criterio la infor-
mación que los clientes comparten con
la empresa, ya sea a través de las redes
sociales, compras pasadas, su localización
y el uso que hacen de tu web, puedes
cumplir estas altas expectativas.

Un buen ejemplo es el del Gruppo
BPER, un gran banco italiano que está
conquistando clientes a base de ofrecer
una experiencia lo más personalizada
posible en función de la comprensión de
datos acerca de quiénes son y qué quie-
ren. Utilizando la analítica, el banco
adapta sus interacciones a la medida de
cada cliente según datos demográficos,
es decir, tanto si son clientes de la
Generación Y que están pegados todo el
día  a sus dispositivos móviles o si son
clientes más mayores o con menos cono-
cimientos tecnológicos. A través de esta

personalización, el Gruppo BPER alzó
las tasas de conversión e incrementó los
ingresos por cliente.

2) Lánzate y utiliza vídeos: Piensa en
la última web o aplicación que te engan-
chó y te hizo querer permanecer en ella
durante más de unos segundos. Lo más
probable es que incluyera algunos gráfi-
cos ilustrativos interesantes o  vídeos. Lo
cierto es que una web con mucho texto
no puede capturar la imaginación de la
manera en que lo hacen las imágenes.

Bien hechos, los contenidos multime-
dia — especialmente vídeos — atraen y
atrapan la atención de la gente, animán-
doles a pasar más tiempo en una web y
aumentar las ventas. Por ejemplo, los
clientes que ven un vídeo de un produc-
to en una web tienen un 144% más de
probabilidad de incluir ese artículo en su
carro de compra y un 64% de probabili-
dad de completar esa compra finalmen-
te, según un informe llevado a cabo por
Internet Retailers.

Las imágenes de vídeo también man-
tienen a los clientes interesados e involu-
crados con tus campañas por e-mail. De
hecho, según una encuesta reciente de
comercio online, el 55% de los comer-
cios que usaban vídeos en sus  notifica-
ciones de correo consiguieron más clics,
un 44% vio un incremento en la canti-

62 MARZO 2014   BYTE TI

Captar la atención
de los usuarios para
ser una empresa
social
Ricardo Míguez del Olmo,
Director de Soluciones de 
colaboración de IBM España,
Portugal, Grecia e Israel

TENDENCIAS



dad de tiempo que los suscriptores
empleaban comprobando su correo, y un
41% experimentó un aumento en el
reenvío de emails.

3) Hay que ser rápidos: Hoy en día,
los digerati –como se conoce a las perso-
nas que hacen un alto uso de las tecnolo-
gías digitales para expresarse en blogs,
foros y redes sociales- no tienen la
paciencia o el interés de perder el tiempo
en una web que no funciona bien. Según
un estudio reciente de compradores digi-
tales, un 67% de los compradores en
Reino Unido y un 51% de los compra-
dores en Estados Unidos mencionaron
los largos tiempos de carga de una web
de venta online como la razón principal
por la que abandonaban una compra.
Esta falta de velocidad también afecta a
las páginas que no son de ventas, hacién-
dolas perder audiencia. 

Las estadísticas recogidas por
eConsultancy demuestran el claro impac-
to que tiene la velocidad de carga de una
página web:

- El 50% de los usuarios móviles aban-
donan una página si esta no se ha carga-
do en 10 segundos, y tres de cada 4 de
estos usuarios ni siquiera volverán a visi-
tar esa web.

- El 40% de los compradores móviles
abandonan una web de comercio electró-
nico si no se cara en tres segundos.   

4) Crea un contenido de valor: aun-
que quizá no lo parezca, todavía hay

cabida para el contenido de valor y los
artículos largos y completos. La buena
información cala y es pegadiza. Además,
se puede compartir y generar ruido y
viralidad. 

La disminución de la capacidad de
atención que comentaba al inicio del
artículo no es insalvable y todavía se
puede superar mediante historias convin-
centes, vídeos o ilustraciones, tanto si se
trata de contenido de entretenimiento
como si es contenido informativo o con-
tenido divertido para pasar un buen rato.
Nuestro cerebro está preparado para ana-
lizar estas distracciones, moverse rápida-
mente por encima de la información y
navegar a través de un mar de actualiza-
ciones de estado, tweets y cientos de
fotos de nuestros amigos. Pero cuando
nos encontramos con algo que nos atrae
otra parte de las conexiones de nuestro
cerebro se activa para calmarse y centrar-
se en ese contenido.

Mediante la combinación de todos
estos enfoques juntos, los sitios Web y las
aplicaciones están antes su mejor oportu-
nidad no sólo para “enganchar” a los
usuarios que las visitan, sino para ani-
marles a volver una y otra vez. Porque
eso es lo que nuestros ojos errantes están
realmente buscando - no simplemente
una experiencia sino una experiencia que
sea verdaderamente convincente.

TRANSFORMACIÓN SOCIAL

DENTRO DE LA EMPRESA
Todo lo anteriormente mencionado

ayuda a las empresas a centrar su aten-
ción en cómo mantener la atención de
los usuarios conectados. Pero, ¿es sufi-
ciente? Sencillamente, no. La evolución
no debe hacerse solo hacia fuera pensan-
do en los usuarios, sino que también hay
que cambiar las dinámicas de trabajo y la
cultura de colaboración internas, y en
este sentido, hay una series de herra-
mientas que pueden ayudarnos paralela-
mente a crear una fuerza de trabajo más
inteligente.

Invertir en talento es uno de los aspec-
tos más importantes para dirigir una
organización, ya que es en los empleados
donde verdaderamente reside la clave del
éxito. Aunque tan importante es la inver-
sión en talento como la retención de
dicho talento, evitando que los emplea-
dos renuncien a sus puestos de trabajo de
manera voluntaria con los costes de tiem-
po y dinero asociados que significan para
la empresa. 

Por lo tanto, lograr una fuerza de tra-
bajo más inteligente comienza con la
capacidad de una empresa para: 

- Transformar los procesos de negocio
a través de la analítica y la colaboración
para mejorar todas las áreas de la organi-
zación. 

- Atraer y reclutar a los mejores talen-
tos y buscar a los profesionales que mejor
encajen en la cultura y las necesidades de
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Sólo cuando la fuerza de trabajo cuenta con las herramientas adecuadas para
resolver problemas de manera colaborativa, el resultado final es un mayor 
compromiso, una mayor productividad y un mayor beneficio

negocio. 
- Motivar a los equipos para que cola-

boren de forma productiva, innoven y
maximicen su rendimiento. 

- Crear un entorno apto para que los
empleados puedan poner en marcha de
manera continuada todo lo que van
aprendiendo y desarrollar sus habilidades
para que puedan tener el mayor impacto. 

Con esto en mente, ¿cómo construi-
mos una fuerza de trabajo más inteligen-
te? El primer paso es la búsqueda de las
personas adecuadas para el trabajo.

Las empresas deben encontrar a gente
con los conocimientos adecuados y atraer
a los mejores talentos para seguir siendo
competitivos y crecer en un entorno
empresarial donde el ritmo es muy rápi-
do. Y es en el responsable de RR.HH. de

la organización sobre quién recae esta
tarea de transformación cuyo rol princi-
pal será el de crear una nueva fuerza de
trabajo social. A través del uso de herra-
mientas sociales y analíticas mejoradas
dirigidas a los responsables de recursos
humanos, los equipos pueden tener una
idea de cómo y dónde encontrar los
mejores talentos con los conocimientos
necesarios, habilidades y capacidades que
también encajan en la cultura de la
empresa.

Pero el trabajo no termina ahí. Una
vez contratado, es importante que las
empresas doten a sus empleados con una
formación adecuada y las herramientas
que necesitan para hacer su trabajo con
éxito. El objetivo es que tengan a su
alcance todo lo necesario para que la

labor de los empleados pueda tener un
impacto inmediato.

Sólo cuando la fuerza de trabajo cuen-
ta con las herramientas adecuadas para
resolver problemas de manera colaborati-
va, el resultado final es un mayor com-
promiso, una mayor productividad y un
mayor beneficio. En el pasado, las
empresas han tenido problemas para
atraer y mantener una plantilla flexible y
capaz de adaptarse rápidamente. Pero
hoy las empresas, gracias a las nuevas tec-
nologías sociales impulsadas por el análi-
sis, tienen una nueva vía para resolver los
retos de manera más rápida y fluida.

No cabe duda de que la transforma-
ción social dentro de la propia empresa,
y por y para los clientes y usuarios, es ya
imparable. 

64 MARZO 2014   BYTE TI

TENDENCIAS





A principios de febrero conocimos que,

según el Barómetro del Centro de

Investigaciones Sociológicas (CIS), la

segunda de las preocupaciones de los

españoles es la corrupción con un 39,5

por ciento de menciones, sólo detrás de

la preocupación por el paro (78,5 por

ciento). Me parece una justa preocu-

pación, pero temo que hay algo de

hipocresía en ello.

Seamos honrados y reconozcamos que,

además de los casos sumamente conoci-

dos de políticos, empresarios y ban-

queros, todo el país cae, en una medida

u otra, en la corrupción. O, al menos,

hace la vista gorda ante fenómenos

cotidianos que no dejan de ser una

forma de corrupción. Un ejemplo típico

es que en España no parece estar mal

visto robar al erario público haciendo

trampa en los impuestos.

Les voy a contar lo que sólo es una

anécdota banal pero que me parece

logra resumir muy bien aquello que estoy

intentando decir.

Me consta que hace poco, en una

comunidad de vecinos, se decidió, tras

más de treinta años sin hacerlo, proceder

a una limpieza de las claraboyas de las

casas, esas típicas casas ”adiosadas” tan

características de determinada época de

la construcción inmobiliaria en España. Se

hizo el encargo a una empresa (la may-

oría de los vecinos ya no tienen edad

para andar correteando por los teja-

dos…), se hizo la limpieza y listos.

A la hora de pagar, imagino que por

razones de tesorería de la comunidad, se

decidió que cada vecino hiciera su pago y

no se cargó a la cuenta común. El importe

subía a 32 euros por casa y lo sorpren-

dente fue ver que, de los dieciséis vecinos,

sólo dos pagaron religiosamente el IVA (lo

que “elevó” la factura a unos 39 euros).

Les puedo asegurar que esos 7 euros de

IVA no eran problema económico real

para ninguno de los vecinos. Pudo más la

“costumbre” que consiste en considerarse

más listo si no se paga el IVA y se defrau-

da no a Hacienda, sino a todos los ciu-

dadanos… Ya saben: ¿con IVA o sin IVA?

Sinceramente, al menos entre los con-

vecinos de esa comunidad, pienso que

sólo tendrían derecho a hablar de la cor-

rupción de los políticos los dos vecinos

que pagaron ese IVA (un esfuerzo suma-

mente pequeño, por cierto…). El resto,

si lo hacen, critican a los demás con pies

de barro…

Esa es la hipocresía que critico.

En otros países, defraudar en

impuestos al fisco se considera una falta

muy grave y quienes lo han hecho, por

grande que fuera su poder, suelen

acabar en la cárcel. 

Así es nuestro país y lo que realmente

sorprende es que sea preocupación gen-

eral esa corrupción que se practica en

amplios estratos de la población, cada

uno a su nivel.

Viene todo esto a cuento (al menos

para mí…) porque me voy a enfrentar

este semestre con una nueva asignatura,

“Fundamentos de ética, empresa e inno-

vación”, que intenta recoger en cierta

forma el tratamiento ya clásico de la

“business ethics” o ética de los negocios.

Sé que en informática, generalmente

al proponer contratos de desarrollo de

software, se actúa también como hizo

Sacyr y su consorcio en el concurso del

Canal de Panamá. Se ofrecen soluciones

más baratas y rápidas con presupuestos

que después resultan insuficientes. Pero,

una vez conseguido el contrato, ya se

verá “mañana” lo que pueda suceder. 

Ese tipo de proceder ha llevado a que

los informáticos tengamos “mala pren-

sa”: los directivos experimentados saben

que todo proyecto que emprendemos

tiende a resultar más caro y más dilatado

en el tiempo de lo que propusimos… Y

no siempre es por falta de herramientas

de planificación y/o gestión de proyectos. 

Y hay otros hechos en la profesión

posiblemente más cercanos a la actuali-

dad inmediata de mis estudiantes: ¿es

ético el uso que hace una red social como

Facebook de nuestros datos?, ¿es ético

usar software que no se paga? (los estudi-

antes de una universidad salen de ella

tras usar diversas licencias de software

que la universidad les proporciona, pero

deberían tener muy claro que, una vez

con el título bajo el brazo, ya no deberían

usarlas), y tantas y tantas cosas más.

Va a ser divertido… y sumamente

interesante.

¿Ética? ¿Corrupción? Vaya usted a

saber…

ÉTICA Y CORRUPCIÓN  

TEMPORAL

Por Miquel Barceló

En informática, al proponer contratos de desarrollo de 

software, se actúa también como hizo Sacyr y su consorcio en

el concurso del Canal de Panamá: Se ofrecen soluciones con

presupuestos que después resultan insuficientes
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