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Lo primero es conseguir algo de financiacian y apoyo con los que sacar adelante sus ideas para con-
vertirlas en algo factible. Pero esa parte es la mas complicada.
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En portada

magine que tiene una idea

para un nuevo negocio

en Internet, sabe como

llevarla a cabo, cree que
puede ser innovadora y que,
ademas, podria llegar a ser el
nuevo boom dentro de la indus-
tria. Con mucho esfuerzo, da
las primeras pinceladas al
proyecto que podria revo-
lucionar el sector y, ade-
mas, cambiar su vida la-
boral para siempre. Pero,
icomo  conseguir  que
alguien se interese por su tra-
bajo? Lo primero, sin duda, es
conseguir algo de financiacion y
apoyo con los que sacar adelan-
te sus ideas para convertirlas en
algo factible. Pero esa parte es
la mas complicada.

La eterna pregunta de los em-
prendedores es saber como con-
seguir dinero y cdmo plantear un
modelo de negocio util para que
una buena idea se diferencie del
resto, y se convierta en una idea
rentable. Pero los inversores,
por regla general, no suelen ju-

gar con su dinero si no se trata
de un proyecto fiable y con fu-
turo. Todo el mundo quiere hoy
en dia crear un nuevo YouTube
para poder cerrar una operacion
tan rentable como la compra de
Google. Pero, écomo se puede

llegar hasta ese punto?

En un mar de dudas

Ideas existen muchas y muy
buenas, pero no todas ellas
triunfan ni llegan a tener una
aplicacion real. La diferencia
entre unas y otras puede ser, a

>> | os inversores prefieren proyectos completos, con
las necesidades actuales y futuras de dinero

veces, simplemente la suerte o,
como ocurre en la mayoria de
los casos, una buena planifica-
cion previa que no deje cabos
sin atar. Para atraer capital ries-
go lo mejor es, sin duda, elabo-
rar un buen plan de negocio que

La publicidad online, énueva revelucion?
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En portada

sea simple, completo y realista.
Los inversores prefieren proyec-
tos en los que exista una vision
econdmica completa, que deter-
mine la situacion actual del pro-
yecto, y el dinero necesario para
poder evolucionar.

Ademas, es interesante que se
presente una descripcion detalla-
da de las técnicas de comerciali-
zacion que permitiran llegar a un
nivel de ventas adecuado, junto
con un plan de accion factible. En
el campo de las ideas es bueno
dejar volar la imaginacién, pero
cuando las inversiones estan pre-
sentes, lo mas funcional es ajus-
tarse a la realidad.

Estamos viviendo un momento
en el que las llamadas webs 2.0
estan en auge, y tanto usuarios
como empresarios ven en ellas la
principal forma de comunicacion
del futuro. Por ello, es interesan-
te utilizar herramientas de
este tipo para hacer de los
proyectos algo rentable. La
especializacion  tematica,
y la segmentacién del pu-
blico objetivo, son rasgos
fundamentales a la hora de afron-
tar un proyecto de estas caracte-
risticas. Ademas, hay que tener
muy en cuenta el posicionamiento
en los buscadores y la captacion
de trafico, que seran los factores
que finalmente nos den la opcién

de obtener beneficios a través de
la publicidad online.

Por lo tanto, y ante las eviden-
tes dudas iniciales, un empren-
dedor debe estudiar su proyecto
detenidamente, su nicho de mer-
cado y sus posibilidades reales de
éxito. Para ello, y seguin recogio en
un articulo el diario Expansion, los
emprendedores deberian poder
responder, al menos, a diez pre-
guntas: ¢donde y como consigo el
dinero para mi proyecto?; {exis-
ten subvenciones o ayudas para
llevarlo a cabo?; ¢qué forma juri-
dica debo adoptar?; ¢qué tramites
tengo que seguir?; ¢cdmo consigo
mi primer cliente?; écomo puedo
darme a conocer?; ¢qué tipos de
contratos tengo que hacer?; éme
pongo sueldo o vivo del benefi-
cio?; équé precio han de tener
mis servicios?; y ¢es facil crear un
nuevo negocio?

Se trata de una guia con los
trazos basicos que cualquier de-
sarrollador de un proyecto novel
deberia poder contestar para,
al menos, intentar convencer a
los inversores de la viabilidad de
sus ideas.

Tendencias actuales

Aun cuando un emprendedor
es capaz de planificar correcta-
mente su modelo de negocio e,
incluso, cree haber atado todos
los cabos sueltos, su idea puede
fallar. En muchos casos se tra-
ta de una cuestion de espacio y
tiempo; es decir, hay que tener
siempre en cuenta el momento
en el que vivimos vy la situacion
por la que pasa el mercado.
Adelantarse a los competidores
y sacar productos arriesgados
es la forma de innovacion mas
interesante, pero también hay
que tener en cuenta las prefe-
rencias de los inversores, y las
tendencias actuales.

En los ultimos meses (tal y
como se ha podido comprobar en
eventos como Conector o StartUp
2.0), las redes sociales, los sites
de videos y, en general, las pa-

>> Pelotazos como el de YouTube son excepciones
poco representativas de |a situacian actual

ginas englobadas dentro del tér-
mino Web 2.0 son las que mas
interés atraen. Aun asi, existen
multitud de opciones a desarrollar,
y no es indispensable cefiirse a los
canones de esta nueva tendencia.
Segun Bernardo Martinez, direc-
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tor de la incubadora de negocios
DAD, actualmente hay una cierta
tendencia a crear mashups, utili-
zando aplicaciones gratuitas. Sin
duda, es un modelo que se repite
en Espafia, como influencia ante
una corriente similar que proviene
de Estados Unidos.

Sin embargo, y segln su ex-
periencia dentro de una empre-

sa interesada en los empren-
dedores, Internet ofrece tantas
posibilidades y un mercado tan
amplio, que no existe ningln
area que sea, a priori, mas inte-
resante que otra. Los unicos re-
quisitos para un buen desarrollo
son contar con un buen equipo,
tener una buena idea y saber
transmitirla a los inversores. Y

es que en muchas ocasiones,
y pese a la buena base teodrica
de eventos que conectan a em-
prendedores con el capital, sue-
le fallar la forma de interesar al
publico final. En pocos minutos,
un emprendedor debe ser capaz
de llamar la atencidn y de expli-
car su proyecto con claridad, de
forma convincente y atractiva.

Ademas, los emprendedores
tienen que tener muy en cuen-
ta el origen de esas inversiones,
para conocer mejor de ddonde
proviene el dinero. Segun Jor-
ge Mata, presidente de Tech
Tour en Espafia, podemos en-
contrar inversores de todo tipo.
Aun asi, las grandes compafias
suelen buscar proyectos ya lan-
zados y que cuentan con una
experiencia dentro del mercado,
mientras que los mas pequefios
suelen interesarse por empre-
sas que se encuentran en una
fase incipiente. De hecho, segln
Bernardo Martinez, es quiza el
inversor privado pequefio el que
mas interesado estd en ofrecer
capital semilla para empresas
en su fase inicial de creacion.
Esta inversion no suele llegar
de forma directa, sino a través
de empresas mediadoras que
puedan ofrecer un conocimiento
amplio del mercado.

Lo que esta claro es que pese
a su interés por proyectos nue-
vos, los inversores necesitan
siempre una idea que pueda
funcionar, y un modelo de nego-
cio atractivo y fiable. Ademas,
las grandes operaciones (como
la de YouTube) son excepciones
poco predecibles, y poco repre-
sentativas de la situacion actual.
De hecho, y pese a la globalidad
de Internet, siempre hay que
tener en cuenta las peculiarida-
des del mercado espafiol, en el
que los inversores suelen buscar
objetivos a largo plazo. O
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En su reciente intervencion
en Mundo Internet, usted se-
nalé que “el desarrollo tec-
nolégico e Internet conlleva
ventajas para la distribucion
de contenidos, pero este
desarrollo no debe suponer
que los derechos de autor
deban vulnerarse y queden
desprotegidos”. ¢Qué for-
mula propone la SGAE para
hacer compatibles la pro-
teccion de los derechos de
autor con las nuevas tecno-
logias y la mentalidad de los
usuarios de la Red?

Pedro Farré, abogado y Director de Relaciones Corpora-
tivas de |a Sociedad General de Autores, contesta algunas
preguntas sobre temas de actualidad.

de crear un Internet sostenible
sin esa proteccion, pues en la
actualidad no se respetan es-
tos derechos ante la pasividad
de una gran mayoria.

3) Las leyes deben evolu-
cionar para que la proteccion
de la propiedad intelectual
sea real y efectiva.

Qué opina de las recientes
declaraciones de Richard
Stallman, presidente de la
Free Software Foundation,
quien dijo que la SGAE de-
beria ser abolida porque

musica a quien la hace”?

Hacia tiempo que no leia
unas declaraciones que con-
tengan mas falsedades, inco-
rrecciones y opiniones propias
de una persona mal informada
y sin ningun criterio.

El “Google bomb” que
muestra a la SGAE en el
primer lugar cuando se te-
clea la palabra “ladrones”
sigue funcionando. ¢No les
hace esto reflexionar sobre
la fuerza del usuario en In-
ternet, a diferencia de otros

>> "Nos preocuparia ser impopulares por no hacer
bien nuestro trabajo”

Desde la SGAE propone-
mos tres formulas:

1) Sensibilizar al consumi-
dor sobre la necesidad de pro-
teger los derechos de autor en
ese nuevo entorno.

2) Concienciar a todos los
que participan en la Red de
Redes sobre la imposibilidad

iA magazine
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“Es un pequeio imperio que
finge apoyar a los musicos,
pero que solo beneficia a
unos pocos, a las estrellas
establecidas, pero no a los
pequeiios musicos, que
no perciben ningun dinero.
Estoy a favor de comprar
directamente por Internet la

medios? ¢No les preocupa
ser tan tremendamente im-
populares?

ijQué le vamos a hacer!
Nos preocuparia ser impopu-
lares por no hacer bien nues-
tro trabajo, que consiste en
gestionar de forma eficaz los
derechos de autor, esto es, en

recaudar y repartir a cada so-
cio por la explotacion de sus
obras. Nos debemos a nues-
tros representados y a la de-
fensa de sus intereses.

Muchos autores reconocen
que es necesario un nuevo
modelo de distribuciéon en
la industria musical. ;Por
qué la SGAE se aferra a
medidas tan rigidas y poco
populares como el canon a
los CDs, los reproductores
digitales, el ADSL o los dis-
cos duros?

El canon no es una medida
rigida o impopular. La remu-
neraciéon por copia privada,
que existe desde hace mas de
40 afios en Europa, es el me-
jor sistema posible para paliar
las pérdidas que sufren los
autores por las copias que de
sus creaciones se realizan en
el ambito doméstico. Si para
los consumidores constituye
una forma barata de acceso
a su trabajo, para los titulares
de los derechos de propiedad
intelectual representa una cla-
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ra pérdida de ingresos y una
merma de su salario.

Declaré usted en Elmundo.
es que “El copyleft no tiene
sentido en un mundo mo-
derno del mismo modo que
tampoco lo tiene reivindicar
la abolicion de los derechos
de los trabajadores”. ¢Por
qué cree entonces que mu-
chos artistas se acogen a
esta formula para difundir
sus obras? ;Comprende la
SGAE que para muchos ar-
tistas sea mas importante
dar a conocer su obra (gra-
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tis) que cobrar por ella?

Un modelo que pretenda
gestionar los derechos de los
autores no puede basarse en
la gratuidad y en la abolicion
de la propiedad intelectual.

cobrar por la explotacion de
sus obras, pues viven de su
trabajo.

¢Como ven el futuro de los
derechos de autor?

Creo que las aguas vol-
veran a su cauce. La actual
falta de sensibilidad es un
sarampion que no durara
mucho mas. Confiamos en
que los poderes publicos y la
sociedad estaran mas com-
prometidos con los derechos
de los creadores. Este com-
promiso blinda el futuro de la
Sociedad de la Informacién.
Hay que buscar entre todos
vias que permitan los de-
rechos de autor en Internet
y que minimicen la actual
indefension social, politica
y juridica. De otro modo, el
modelo se volvera insoste-
nible.

entidades de derechos de
autor reconocidas por el
Ministerio de Cultura de las
actividades de sus clientes
que vulneren los derechos
de propiedad intelectual?

Los representantes de las
industrias culturares estamos
interesados en precisar que
no pretendemos obtener la
capacidad de proponer el cie-
rre de ninguna péagina web,
sino la de plantear la retirada
de contenidos ilicitos colga-
dos en la Red.

¢Cree que los usuarios esta-
rian dispuestos a pagar por
los contenidos distribuidos
digitalmente si tuvieran un
precio mas asequible?

La SGAE no establece los
precios de los productos cul-
turales. La pirateria y el pre-
cio de los discos no son cosas

>>"In modelo que gestione os derechos de autor no puede ba-
sarse en |a gratuidad o abolicidn de |a propiedad intelectual”

Si el copyleft defiende uno o
los dos paradigmas sencilla-
mente seran pocos los crea-
dores que se sumen a esta
férmula. Los autores quieren

Consiga GRATIS
la revista lider en
ANALISIS BURSATIL

¢Qué opina del polémico
articulo 17 bis de la LSSI,
que obliga a las empresas
prestadoras de servicios
de Internet a informar a las

que deban tratarse conjunta-
mente. Creo que el precio no
es larazén de que la gente se
descargue gratis contenidos -
musica o cine-. ©

www.baquia.com




ARBOLES EN EL BOSOUE

decond Lite explota en

Espana

levo en Second Life (SL) mas de dos afios. No es

facil para alguien tan ocupado como yo manejarse

en este mundo virtual al que, por desgracia, puedo

dedicar sélo un par de horas a la semana. 4 Qué ha
pasado en los ultimos meses? ¢ Por qué, de repente, SL es
un entorno conocido en el mundo de los negocios espafiol?
¢,Como es posible que amigos de la economia tradicional
me pregunten sobre é1?

Sin duda, como en el caso de los PCs, ha sido la en-
trada masiva de IBM dando respaldo al proyecto con una
inversion superior a los 100 millones de délares. Hoy, IBM
tiene una activa vida social, comercial y estratégica dentro
de este entorno.

Existe un interesante estudio de la consultora The Coc-
ktail (http://www.the-cocktail.com/) sobre el uso de este
entorno virtual en nuestro pais, que hemos analizado en
Baquia.com. Alberto Knapp, su Presidente, anda -como
siempre- delante del resto de sus colegas y soporta el peso
de la innovacién en materia de programacion y uso de inter-
faces avanzados que, sinceramente, son muy necesarios
en nuestros encuentros diarios con SL.

Otro viejo amigo (por el tiempo, que no por la edad) es
Luis Sotillos. Su blog (http://www.sotillos.com/), es proba-
blemente la mayor referencia en Espafa del conocimiento
sobre SL. Luis ha decido pasarse del mundo fisico al virtual
y asesora a empresas sobre como utilizar mejor el entorno
como posicionamiento para un negocio cualquiera.

¢ Puede cualquier negocio estar en SL? 4 Tiene sentido?
¢ Qué debemos buscar en este mundo virtual? La respuesta
mas sencilla es que cualquier empresa
puede utilizar SL por el coste directo
que representa. El indirecto, mucho
mas importante, debe ir soportado por
una estrategia avalada por expertos
conocedores del medio.

Los costes indirectos son las horas
que se necesita invertir, de forma regu-
lar, para ser un usuario avanzado del
entorno. Después de 2 afios y mas de
100 horas espaciadas, me considero
un novato todavia y sigo perdiéndome
de vez en cuando o teniendo dificulta-
des para que mi avatar haga lo que yo

8 BAQUIA magazine N°7
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>> Lualquier
BMpresa que
esté preocupada

con la innovacian
deberia tener un
par de expertos

en Second Life

Rodolfo Carpintier
Presidente de DAD, Incubadora de
Negocios de Tecnologia e Internet

realmente quiero: vuela cuando tengo que saltar o se pierde
irreversiblemente y me obliga a volver a punto de partida
para reorientarme. Es decir, quien quiera utilizar SL en su
negocio que sepa que tiene que dedicarle muchas horas,
sobre todo al principio, y luego mantener un ritmo de uso re-
gular para estar al dia en un entorno que cambia a diario.

Desde luego, cualquier empresa que esté preocupada
con la innovacion deberia tener un par de expertos en SL
dentro de su plantilla de investigadores o desarrolladores.
Francamente, no veo a nuestros grandes CEOs (como Pal-
mesano de IBM) teniendo su propio avatar en SL, pero con
el tiempo, también esto sera habitual y muchos preferiran un
encuentro virtual en SL que aguantar un rollo en su despacho
de La Castellana.

Las posibilidades de SL son infinitas, solo limitadas por
la propia imaginacion de sus usuarios y, es cierto, el todavia
complejo interfaz que ofrece. Sin embargo, con su apertura
a desarrolladores externos, cada dia habra mas aplicacio-
nes especificas que resolveran mejor la problematica que
hoy plantea el uso poco regular del entorno.

¢ Pero bueno, para qué sirve SL? Desde lo mas basico,
cumplir un suefio, hasta lo mas concreto, probar si un pro-
ducto que se me acaba de ocurrir tiene sentido y puede inte-
resar a gente de un cierto perfil para que lo compre. ; Que mi
suefio es tener un Porsche y no creo que pueda alcanzarlo
nunca en el mundo real? Mi avatar en SL puede comprarse
uno por el modico precio de 10.000 $ Linden, y presumir de
él en mi vida alternativa. ¢ Que soy bajito? Pues mi avatar es
alto. ¢, Que siempre he tenido un lado femenino que me gus-
taria explorar? Pues en SL soy una mu-
jer. Ni que decir tiene que quien lo utiliza
como alter ego pasa pronto de ser un
usuario de fines de semana a utilizarlo y
“vivir en SL” durante horas cada dia.

¢Es un peligro para la productividad
en una empresa? Como todo. El abuso
lo puede convertir en un riesgo empre-
sarial, pero si su empresa se hace con
unos cuantos expertos en SL, puede
suponer el empujon vital que le con-
vierta en lider innovador de su sector.
Como siempre, quien algo quiere, algo
le cuesta. ©

www.baquia.com
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Reino Unido (6)
Australia (7)
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Luxemburgo (9)
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Holanda (11)

Finlandia (12)

Hong Kong (13)
Taiwan/China (14)
Noruega (15)
Estonia (16)
Canada (17)
Corea (18)
Japon (19)

Alemania (20)

Austria (21)
Malta (22)

Nueva Zelanda (23)
Irlanda (24)
Francia (25)
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Bélgica (27)
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Malasia (28)
Eslovenia (29)
Rep. Eslovaca (30)

Italia (32)

Espana (33)

ste indice tecnolégico forma parte del Growth Competitiveness Index elaborado anualmente por el World Economic Forum

(WEF). El indice tecnolégico trata de medir la agilidad o facilidad con que las distintas economias adoptan las innovaciones
tecnolégicas de cara a incrementar la productividad de sus industrias. Este aspecto es critico pare el crecimiento econémico ya que
se ha demostrado que las diferencias tecnolégicas existentes explican en gran medida las diferencias existentes en términos de
productividad entre paises y regiones.
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ECOLOGIA
Elverde estade moda

El cambio climatico se ha convertido en un tema
por el que los usuarios estan interesados

Lo que nadie sabe con seguridad es si todas es-
tas campafas son simplemente una forma de atraer la
simpatia de los usuarios o si, realmente, parten de un
honesto compromiso por el medio ambiente. Aun asi, y
sea como sea, nunca estd de mas poner un granito de
arena para ayudar a frenar el cambio climatico.

Yahoo!

MyYahoo!  Mail

Por una vez, parece que una moda
puede ser beneficiosa para todos
0, al menos, para el medio ambiente.
Porque ahora que el cambio climatico
se ha convertido en un tema por el
que los usuarios estan interesados,
los medios se hacen eco continua-

YaHOO
(LITTTT4[1]4[1]6 )| people are jing to save 30|18 6/8)| tons of CO,/yr. You cantoo.

~* Equals 4435 people not driving for sbout a year

Search: NN

TAKE ACTION

Together,

. . Fight Glob

mente de noticias relacionadas con ;
The big culprit
él. Incluso, las grandes compafiias €O, The less
. . . planet. We can
estan tomando una serie de medidas simple steps, |
para lavar su imagen y parecer mas 1. Use compa
ecoldgicas g Musto
. 3. Carpoolto

Ese es el caso de Apple, que hace
unas semanas anuncié una serie de
medidas para reducir la utilizacion de
elementos contaminantes en sus ca-
denas de produccion. Ahora es Yahoo!
la que ha decidido seguir con esta
iniciativa y, para ello, ha lanzado una
nueva pagina web: Yahoo Green.

a a
Pesadillaalavueltadelaesquina

Tener un problema con un proveedor de Internet
es como |a muerte

“We cannot command Nature except by obeying her.” -

THE GREENEST CARS
See the 100 greenest

@ cars at Yahoo! Autos.

ENVIRONMENT VS. ECONOMY

Q Do we have to make a

choice or can we win

. it hnth D
USABILIDAD

. n. i , " i

¢DISCNO? NO, Sracias

Lo mas cool del momento es entrar en este tipo
de webs y disfrutar de sus contenidos

BE A BETTER PLANET
Yahoo! is looking for

ﬁﬁ, America's greenest
it

Todos sabemos que nos
puede asaltar cualquier
dia, pero preferimos (o evita-
mos) NO pensar que nos va a
tocar. Hasta que llega el dia
en que te toca. Y entonces
comienza el calvario: empieza
la procesion de innumerables
llamadas al servicio de aten-
cién al cliente, eternas es-
peras, instrucciones inutiles,
recomendaciones inservibles,
patatas que circulan de mano
en mano sin que nadie se
quiera hacer cargo de ellas...

Todo se convierte en un
proceso kafkiano que pone a
prueba la paciencia del mas
pintado, porque por ninguna
parte se atisban soluciones ni
final feliz. Ni siquiera es facil
poner una reclamacién o darse
de baja del servicio, pues se di-
ria que estas empresas estan
disefiadas a la manera de for-
talezas medievales, inexpugna-
bles en lo alto de sus atalayas,
sin un solo resquicio que pueda
facilitar la entrada al enemigo.
Rece para que no le toque.

Con las webs 2.0 hay quien
piensa que estan ya pasadas de
moda, mientras otros las acaban
de descubrir y estan disfrutando
de todas sus ventajas. Parece
que lo méas cool del momento
es entrar en este tipo de webs
y disfrutar de sus contenidos.
Eso si, no todo son ventajas, ya
gue segun ha comentado Jakob
Nielsen, gurt de la usabilidad, la
Web 2.0 descuida totalmente los
principios basicos del disefio.

Si bien, en un primer momen-
to, lo méas importante para una

web era ofrecer un cierto conte-
nido, en la ultima década se ha
trabajado concienzudamente en
ofrecer disefios novedosos, junto
con una gran usabilidad. Sin em-
bargo, parece que la situacidon
esta cambiando y los contenidos
vuelven al primer plano. Sélo hay
que ver webs como MySpace o
YouTube para darse cuenta de
que el disefio ya no es algo tan
relevante. Quiza el préximo paso
sea crear comunidades 2.0 que,
ademas de interesantes, sean
agradables a la vista.

Suscribete a nuestro boletin Zumo de Red en http://www.baquia.com/boletines.php
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CONTENIDOS

¢Que si yoveo porno? iQué va,
por Dios...!

Pese a ser uno de los sectores mas rentables
casi nadie admitird ver porno en la Red

Si pregunta a un grupo de
personas si ven los docu-
mentales de La 2, observara
como gran parte de ellos res-
ponde afirmativamente. Sin
embargo, los datos de las au-
diencias indican lo contrario.
Eso si, queda mucho mas guay
decir que has visto un docu-
mental sobre la vida reproduc-
tiva del estornino moteado, que
admitir que estuviste viendo
el programa de Ana Rosa. Lo
mismo ocurre con el pomo, y
€s0 que es uno de los sectores
mas rentables en la Red. Pero
nadie admitirda que accede a
paginas de contenidos para
adultos, pese a que las miles
de webs que existen necesitan

un modo de financiacion.
Segun un estudio de Hitwise,
los contenidos pornograficos
estan perdiendo presencia en
Intemet, frente a las webs 2.0 y
a las redes sociales. El pasado
afio los accesos a contenidos
pomo suponian el 13% de las
visitas a Intemet, mientras que
este afio los buscadores sonlos
mas utilizados. Puede que ten-
ganrazon, y que cada vez haya
menos usuarios naveguen por
paginas pormnograficas, pero lo
mas probable es que servicios
como eMule, e incluso webs
tematicas como PomoTube o
Yuvutu, tengan ahora mayor
protagonismo a la hora de ac-
ceder a estos contenidos.

EMPRESAS

¢De vuelta al CPM?

Tras la compra de DoubleClick, Google podria

volver al modelo de CPM

BUsquedas, anuncios
patrocinados, software,
video, blogs, aplicaciones
online... Los tentaculos de
Google son tan largos como
diversos. Pero si habia un
campo que todavia no era
del todo dominio suyo era el
de la publicidad interactiva.
Ahora, después de la com-
pra de DoubleClick, Google
podria estar planteandose
dar un giro radical a la for-
ma en que gestiona la publi-
cidad: pasar del CPC (Coste

Por Clic) al CPM (Coste Por
Mil), con lo que aumentaria
sustancialmente sus ingre-
sos publicitarios, ya que no
dependerian —como sucede
ahora-del numero de clics
en los enlaces, sino de las
impresiones servidas.
¢Estaran los anuncian-
tes dispuestos a volver a un
modelo que muchos consi-
deran desfasado y supera-
do, porque no les garantiza
conocer el retorno de su in-
version? Eso esta por ver...

INTERNET

hora que los usuarios de a pie, los Juan Nadie de

la Red, habian encontrado un lugar donde ellos
son los que deciden qué se lee, donde no mandan los
consejos editoriales, los compromisos publicitarios o
los codigos deontolégicos, donde se podia plantear
un tema cualquiera para que la mayoria democratica
decida si es de interés o no, donde, en definitiva, se
habian empezado a borrar las fronteras tradicionales
del control mediatico...

Ante la publicacion en Digg.com del cédigo que per-
mite descifrar la proteccién de los discos HD DVD, los
responsables de esta popular web social (un millén de
usuarios en EEUU) se vieron en la coyuntura de op-
tar entre permitir que dicha informacién se difundiera
libremente, o eliminarla para evitarse complicaciones
legales. En un principio optaron por la segunda opcion,
pero ante la avalancha de criticas y protestas de sus
usuarios, decidieron mantener la informacion, aferran-
dose a la idea de que si Digg es algo, es gracias a
sus usuarios. Como explica Kevin Rose, fundador de
Digg:

“Vosotros preferis ver a Digg hundirse luchando
que bajar la cabeza ante una gran compafiia.

Os escuchamos, y como efecto inmediato no
borraremos historias o comentarios relacionados con
el coédigo, y nos enfrentaremos con cuales sean las
consecuencias”

Veremos en qué termina la cosa. Por el momento,
alabemos la valentia.

digg [News

P —————————
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ESPACID MOVIL

Juega a la Wii... con tu movil

La compaiiia japonesa NTT DoCoMo ha anunciado el lanzamiento de
una nueva gama de teléfonos maviles

on estos moviles los usuarios po-

dran jugar a la consola Wii de Nin-
tendo. Los terminales contaran con un
sensor de movimiento que sera capaz
de imitar un mando de esta popular
videoconsola, de modo que sus usua-
rios puedan utilizarlo en practicamente
todos los juegos de este soporte.

El D904i, nombre de este dispo-
sitivo, esta fabricado por Mitshubis-
hi Electric y funciona de forma pa-
recida al mando de la Wii, pudiendo
simular los movimientos de una
raqueta de tenis o de una espada.
Ademas, la compafiia nipona ha
anunciado también el lanzamiento
de otros dos mode-
los, fabricados por
Sharp y Matsushita
Electric, que también
pueden captar el mo-
vimiento.

Estos dispositivos
saldran a la venta
s6lo en Japdén (de
momento) a lo largo
del mes de mayo,
pero los fabricantes
esperan poder lan-
zarlos en otros pai-
ses si la iniciativa
tiene éxito. Veremos
cual de ellos tiene
éxito finalmente.

>>Maviles para menores

Uno de cada dos nifios espaiioles entre 8 y 13 afios ya tiene mavil

Cada vez es mas raro encontrar a una
persona que no tenga, al menos, un
teléfono movil. Para seguir ampliando
mercado, las principales compafiias se
estan centrando mas en el sector que en-
globa a los menores de edad. De hecho,
uno de cada dos nifios espafioles entre 8
y 13 afios ya cuenta con un terminal mo-
vil, llegando al 71% entre aquellos que
tienen entre 12y 14 afios.

Diversas compafiias realizan lanza-
mientos especialmente dirigidos a este
publico; Telefénica es una de ellas: aca-
ba de presentar la nueva version de Play

Back, un teléfono movil orientado a los
mas jovenes que ofrece servicios restric-
tivos para que los padres puedan contro-
lar su uso. De hecho, cuenta con listas de
restriccion de llamadas, control de acce-
S0 a contenidos para adultos o servicios
de cobro revertido.

Este sistema esta disponible con el
movil Nokia 5070, que cuenta con cama-
ra, radio FM, tonos mp3 y juegos edu-
cativos con Sonic, famoso personaje de
SEGA, como protagonista. Ademas, esta
nueva version de Play Pack cuenta con
la aprobacion de Aldeas Infantiles SOS

>>El'boom’ de los
teléfonos de lujo

Las marcas de mas prestigio
apuestan por lanzar sus propios
teléfonos maviles

Parece que ultimamente cada vez
son mas las marcas que apues-
tan por lanzar sus propios teléfonos
moviles y, en gran parte, son aquellas
de mas prestigio las que apuestan por
esta nueva linea de negocio. Una de
ellas es la firma de moda Prada que,
gracias a un acuerdo con LG, lanzé
en varios paises europeos su propio
teléfono mévil. Aunque, de momento,
no esta a la venta en Espafia, podria
llegar a nuestro pais en junio.

Ahora es la marca de coches Pors-
che la que ha decidido lanzarse en
este nuevo mercado, con un movil
que pretende ser una réplica de su
modelo 911. Cayene es el nombre
de este terminal que tendra forma de
vehiculo deportivo y que contara con
una camara de dos megapixeles en
su parabrisas.

En la parte inferior del chasis, los
usuarios podran encontrar el acceso
a las funciones del movil y la panta-
lla. Ademas, tendra incorporado un
reproductor de MP3 y ranura para
memorias SD de hasta 1 GB. Al igual
que ocurre con el movil de Prada, pa-
rece que este proyecto de Porsche
no llegara hasta Espafia ya que, de
momento, tan solo esta planeada su
venta en Asia a un precio aproximado
de 130 euros.
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>> “Crisis” en el mercado

movil

Durante el primer trimestre de 2007 |a produc-
cian mundial crecia un 12%

egun un estudio realiza-

do por Strategy Analy-
tics, el mercado movil pierde
fuelle, en un afio en el que
las previsiones hacen prever
una considerable disminu-
cion en los beneficios de las
compainiias fabricantes. Du-
rante el primer trimestre de
2007 la produccién mundial
de teléfonos moviles crecio
un 12%, muy por debajo del
25% en el que se situaba la
tasa en los ultimos seis me-
ses. De hecho, durante el
mismo periodo del pasado
afio el crecimiento fue del
20%, por lo que en términos
absolutos se puede hablar

CURIDSIDADES

de una ralentizacion del
sector.

Ademas, segun este
analisis, Nokia sigue sien-
do el lider indiscutible del
mercado, ya que ocupa una
cuota del 36,2%. Por detras
se sitian Motorola (18%) y
Samsung (13,8%), que poco
a poco estan consiguien-
do acercarse a un mayor
numero de usuarios. Sony
Ericsson y LG siguen sien-
do dos de las otras marcas
mas importantes del sector,
aunque sus cifras de ven-
tas siguen estando muy por
debajo de las mencionadas
anteriormente.

>> El éxito de Gameloft

Lameloft espera superar las previsiones y llegar
hasta los 30 o 100 millones de euros de ganancias

Gameloft, primera com-
pafiia mundial creadora

de videojuegos para moéviles,
ha hecho publicos los datos
sobre sus beneficios durante
el primer trimestre de 2007,
periodo en el que sus ga-
nancias han aumentado un
54%. Alo largo de estos tres
meses, han obtenido unas
ventas por valor de 22.7 mi-
llones de dolares, frente a
los 14.8 que obtuvieron en
el mismo periodo de 2006. A
lo largo de este 2007 Game-
loft espera superar todas las
previsiones y llegar hasta los
95 o0 100 millones de euros
de ganancias.

La empresa ha amplia-
do sus sedes, y cuenta ya

con seis centros principales
de desarrollo en Estados
Unidos, Canada, Rumania,
Francia, China'y Japén. Ade-
mas, cuenta con otros diez
estudios de desarrollo sub-
sidiarios y veinte oficinas re-
partidas por todo el mundo.
Desde su creacion, Ga-
meloft ya han lanzado mas
de 130 juegos y, aunque
practicamente la totalidad
son en 2D, a lo largo de 2007
esperan poder vender 20 ti-
tulos en 3D. Su éxito de ven-
tas no depende de un juego
concreto, ya que ninguno de
ellos supera el 10% del vo-
lumen global de ventas, sino
que todos han contribuido al
aumento de los beneficios.

Actualmente el gigante asiatico,
cuenta con 480 millones de
usuarios, y se espera que a lo largo
de este afo sigan creciendo. Cada
mes se dan de alta 6.6 millones de
nuevos usuarios; si contintia este
ritmo podrian alcanzarse los 520
millones a finales de afio.

El crecimiento ha aumentado
considerablemente desde 2006, ya
que entonces se daban de alta 5
millones de nuevas lineas al mes.
Las autoridades esperan que a fi-
nales del proximo afio se alcance
la cifra de 600 millones de lineas,
por lo que cerca del 50% de la po-

blacién china tendria acceso a la
telefonia movil.

Este aumento se debe, en gran
parte, a la irrupcion de las nuevas
tecnologias en las zonas rurales
del pais, donde hasta ahora la pe-
netracion de la telefonia era es-
casa. Junto con el crecimiento de
lineas, ha aumentado también el
numero de SMS, ya que durante
los tres primeros meses del afo
los usuarios chinos enviaron mas
de 135.800 mensajes de texto, un
37.4% mas que durante el mismo
periodo de 2006.
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TENDENCIAS DE MARKETING Y VENTAS

Vender mas y vender

Robert Monturiol / General Manager México

mejor

www.daemangquest.com
marketing@daemonquest.com

uando se habla de Inteligencia de clientes

y de técnicas de datamining hay muchos

directivos que se sienten perdidos. El len-

guaje, muchas veces, nos pone este tipo
de trampas. Es como cuando leemos una novela que
nos ha gustado y después alguien hace una pelicu-
la con ella: normalmente la imaginacion ha sido mas
poderosa durante la lectura y las imagenes del filme
ya hecho no siempre se ajustan a nuestro gusto. En
definitiva, nos cambian la historia y nos sentimos de-
fraudados.

El lenguaje, insisto, a veces hace lo mismo. Se uti-
lizan expresiones complejas y palabras sin traducir,
generalmente del mundo anglosajon y de los nego-
cios, y la imaginacion de quien las escucha empie-
za a funcionar. Por supuesto que la Inteligencia de
Clientes tiene procesos complejos y tiene, por de-
tras, mucha tecnologia, pero ningun directivo tiene
que manejar nada de esto. Lo unico que debe saber
es qué es y para qué sirve la Inteligencia de Clientes.
Y eso lo entiende enseguida.

Les propongo un acertijo. Imaginen que una im-
portante final entre equipos europeos de futbol se
celebra en un gran estadio espafiol. La gerencia del
estadio ha contratado a tres empresas (llamémoslas

dacens

A, By C) para que abastezcan de comida y bebidas
a los 80.000 aficionados que abarrotan las gradas.
Cuando termina el partido, la empresa B ha ingre-
sado cinco veces mas que la empresa C, y el doble
que la empresa A. Las tres disponian de un numero
similar de vendedores (en torno a 50), del mismo pu-
blico (todo el estadio), de productos muy parecidos
(refrescos, bocadillos, helados...) y de idéntico mar-
gen de tiempo para desarrollar su proceso de venta
(unas dos horas y media). En igualdad de condicio-
nes, ¢por qué la compaiia B ha recaudado sustan-
cialmente mas que sus rivales?

La respuesta esta en cobmo nuestra empresa gana-
dora ha enfocado el desafio:

» ;Ha vendido mas que las demas? Si, pero sobre
todo ha vendido mejor. Consciente de que no podia
atender a 80.000 personas con soélo 50 empleados,
ha decidido colocar sus productos mas caros a aque-
llos aficionados con mayor poder de compra.

» ;,Cdémo ha sabido quiénes eran estos clientes
acaudalados? Dividiéndolos por tipo de grada y en-
trada. Dedujo que en el palco presidencial y en las
tribunas aledafias se concentraban los bolsillos mas
pudientes.

» ; Como repartio a sus vendedores? Destind una

La solucién avanzada de correo y colaboracion

permie

agenda, contac
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minoria a las gradas mas privilegia-
das; envi6 otros pequefios grupos
a las categorias de asientos infe-
riores y reservo a aquellos vende-
dores que se manejaban en inglés
para atender a los numerosos ex-
tranjeros presentes en el estadio.
Sin saberlo, y en su modesta escala, nuestra em-
presa de comidas y refrescos ha hecho “Customer
Intelligence”. ¢De qué estamos hablando? La “In-
teligencia de Clientes” es el arte de transformar en
conocimiento toda la informacién que acumula una
compaiiia sobre sus clientes, y de utilizar este cono-
cimiento para la toma de decisiones estratégicas.
Todo el mundo ha oido hablar de CRM y de como
esta tecnologia sirve para ordenar la informacién so-
bre clientes dispersa en una empresa. El Customer
Intelligence, también llamado CRM analitico, va mas
alla. Es un conjunto de técnicas de
analisis que, combinando datos in-
ternos de la empresa con fuentes
de informacién externas, permite
obtener conclusiones que ayudan a
los directivos a adoptar decisiones
estratégicas. Como un alambique,
la Inteligencia de Clientes sirve
para destilar toneladas de informa-
cion y transformarlas en esencia.
Un estudio de Accenture ponia
hace no mucho el dedo en la lla-
ga. Elaborado entre cien ejecuti-
vos de las principales compafiias
europeas de distribucion, el infor-
me asegura que, aunque el 68% de
estas empresas cuenta con datos
sobre mas de la mitad de sus clien-

\

http://www.daemonquest.

com/es/robert_ monturiol

>> [omo un alambi-
que, la Inteligencia
de Clientes sirve

para destilar tone-
ladas de informa-
cidn y transformar-
las en esencia.

tes, el 73% de sus directivos care-
ce de mecanismos para darles una
aplicacion practica. Las técnicas
de Customer Intelligence vienen
a suplir esta carencia, aportando
conclusiones reales, basadas en
datos cientificos.

Volver a nuestra empresa B nos ayudara a enten-
der mas estas técnicas. Si nos fijamos, su primer
paso fue disefar una estrategia clara de clientes
(“vender los productos mas caros a los consumido-
res mas rentables”). A continuacién, segment6 co-
rrectamente su publico, y ubicé geograficamente a
sus clientes potenciales (“los mas pudientes son los
de entrada mas cara y se situan en determinadas
areas”). Por ultimo, optimizé su red de ventas (unos
pocos vendedores para la “zona VIP”; la mayoria,
repartidos por categorias de asiento; y los mas ha-
biles, en un segmento de publico,
el extranjero, no explotado por la
competencia).

El Customer Intelligence permite,
en definitiva, responder a las pre-
guntas existenciales de cualquier
empresa competitiva: ¢ Cuales son
mis clientes mas rentables? ;,Qué
clientes pueden irse a la competen-
cia? ¢Cuales estoy compartiendo
con mis rivales? ;A quiénes mere-
ce la pena fidelizar? ;Dénde ubico
mis oficinas? ;Como hago que mi
red de ventas rinda mas y mejor?

Y para terminar, les propongo
otro acertijo: 4 Podrian sus compa-
filas contestar por si solas a estas
preguntas? O

902 32 22 22

La inversion mas savia

revalorizacion de 13

y para el medio ambiente. Una inversion inteligente que

crece aiio a afio. Para respirar tranquilo.

www.bosquesnaturales.com

Bosques Naturales, $.A.

La inversion rentable por naturaleza
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CAPITAL RIESGO

Z007: ¢el afio de la explosian del
Capital Riesgo?

| capital riesgo continta
en pleno proceso de ex-
pansion en Espafia. El afio
pasado se batid el record de
operaciones cerradas (612), y
el anterior se consiguid lo que
para muchos era impensable:
llegar a los 4.118 millones de
euros en inversiones.
Este afio la cosa prome-
te mas que nunca. Hay varias
operaciones que, de explotar,

>> Las subastas de
Endemol, Caprabo y
Codere auguran com-
pras en torno a 1los
5.000 miTlones

podrian lanzar definitivamen-
te la expansion del universo
capital riesgo en Espafia. Las
predicciones a principio de afo
ya eran muy buenas y una vez
abierta la senda del crecimiento
durante los dos afios anterio-

res, los expertos pronosticaban
un 2007 muy animado, debido
principalmente a una capta-
cion de fondos muy intensa y a
la incorporacién con fuerza de
nuevos inversores, sobre todo
del tipo institucional, como las
compafias de seguros o los
fondos de pensiones.

Sin embargo, son las grandes
operaciones que estan a punto
de cerrarse las que pueden ha-
cer de 2007 un afio récord en
todos los sentidos. De momento
hay algunas subastas, como las
abiertas por la productora En-
demol, la distribuidora Caprabo
0 la empresa de juego Codere,
que estan a punto de cerrarse,
y con las que se auguran unas
compras que pueden llegar a
los 5.000 millones de euros por
parte de los fondos.

Esta cifra ya supondria un
nuevo récord; pese a ello, estos
movimientos podrian ser soélo
el principio de un afo prolifico
en operaciones, tanto en nime-

ro como en calado. Estariamos
hablando de los primeros fogo-
nazos de un tsunami que po-
dria acabar con dos verdaderas
bombas, si los fondos acaban
entrando en las operaciones de
compra de dos grandes empre-
sas: Iberia y Altadis. La culmi-
nacion de estas dos operaciones
dentro del capital riesgo podria
triplicar la inversion de la que
estamos hablando

>> 2007 podria ser
el ano de la expan-
si6n definitiva del
sector del capital
riesgo en Espafa

Las préximas semanas van
ser clave en el desarrollo de
alguna de las operaciones que
ya se estan ultimando y que
podrian estar cerradas para an-
tes del verano. En la operacion
por hacerse con la productora

reciba cada mes
el especial pdf
gocios y Tecnologia

www.baquia.com
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CAPITAL RIESGO

Endemol, creadora del exitoso
reality “Gran Hermano”, hay
tres empresas que han llegado
a la final del concurso, supe-
rando todas las nominaciones
previas. Se trata del grupo Me-
diaset, perteneciente a Silvio
Berlusconi, el grupo de capital
riesgo francés PAI Partners y la
firma de capital riesgo estado-
unidense T.H.Lee, que contara
con el respaldo de Apax.

Otra operacion que puede
estar llegando a su fin es la
compra de Caprabo, por la que
hay muchos grupos interesa-
dos. Los mejor posicionados en
estos momentos son un grupo
de distribucién y uno de capi-
tal riesgo. Se trata de Eroski y
Permira: ambos se encuentran
en la fase final de una compra
que podria cerrarse en torno a
los 800 y los 1.000 millones de
euros.

En cuanto a la empresa de
juego Codere, hay varias firmas
de capital riesgo que estan pre-
parando sus ofertas. Se trata de
Apax, Permira y Advent, inte-
resadas en adquirir el 49% del

grupo controlado por la familia
Martinez Sampedro. Las socie-
dades de capital riesgo siempre
han demostrado una gran pre-
dileccion vy facilidad para hacer-
se con empresas relacionadas
con el mundo de las apuestas.
De esta forma, es muy probable
que el paquete de acciones aca-
be en manos de una de ellas,
aunque tendran que competir
con Harrah's, el mayor grupo de
casinos del mundo, que también

se ha interesado en Codere.

Si a estas operaciones a pun-
to de cerrarse le afiadimos la
compra ya efectiva por parte de
Amancio Ortega y la sociedad de
capital riesgo del BBVA de Occi-
dental Hoteles y las dos grandes
operaciones que asoman por el
horizonte, como son la compra
de Altadis y de Iberia, el afio
2007 podria ser el afio de la ex-
pansion definitiva del sector del
capital riesgo en Espafia. ©

/
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"equntas clave del comercio L

eguimos con la serie de preguntas clave del co-

electranico en Espaiia

mercio electrénico iniciada el mes pasado..

1. ¢Se puede vender todo por Internet?

Hoy por hoy, mi respuesta es si. Lo mas vendido
no varia desde hace afios. En Europa esto es lo que
mas se vende segun la EIAA:

| msasoeconversin

Producto / Servicio

Teléfonos moviles
Descargas de musica
Accesorios de coches
Muebles hogar
Vacaciones

Entradas conciertos
Alimentos

Juegos

Seguros

Alquiler coches

38

31

Diferencia
(%)

23

!
Eduardo Lib !
Prufegfrr]EBDy [1IE|E|[I:1E?43 MJ}

Eduardo.Liberos@icemd.com ; "

52

45

16

47

41

15

40

35

14

54

48

13

75

67

12

58

52

12

55

50

10

50

46

61

56

En Espafa, segun la AECEM es:

Billetes de avion
Entradas espectaculos
Libros
Electrodomésticos
Reserva alojamientos
Elctrénica

Ropa y Complementos
Musica

Software

Hardware

31,7%

17, 7%

14,4%

12,2%

11,1%

10,6%

8,1%

7,3%

6,5%

5,8%

2. ;Como nos localiza un e-consumidor?

En Espafa, y segun la AECEM, son los buscado-

res quienes se llevan las mayores respuestas:

L
Utilizo el buscador generalista 68,2%
Introduzco la URL del sitio web en el 34,7%
navegador
E Utilizo un buscador especializado 8,1%
E A través de un link en un e-mail 4%
5 A través de un banner 3,9%
E Otros 0,3%
NS/NC 0,2%
Hardware 5,8

Estudios similares llevados a cabos en los
Estados Unidos demuestran que no existe una
diferencia significativa respecto al e-consumidor
espaiol,

3. ¢Quién o qué empresa realiza mejor comer-
cio electrénico?

A nivel mundial, sin lugar a duda es Amazon.
En Espafia, no lo sé, estamos muy por debajo de
niveles de servicio de empresas estadouniden-
ses. Me gustaria reproducir algunas de las po-
cas frases que se conocen de Jeff Bezos, CEO
de amazon.com:

» “Cada vez que un cliente tiene un proble-
ma, si nosotros hacemos a un cliente infeliz, él
no lo cuenta a cinco amigos, sino a 5.000. Y al
revés pasa lo mismo: Creamos evangelistas. Si
haces un buen trabajo a un cliente, entonces se
lo cuenta a 5.000 amigos en newsgroups, listas
de distribucién y chats, etc. De esta manera,
los délares del presupuesto de marketing estan
mejor invertidos en lograr mejores experiencias
para tus clientes”.

» “Creemos que mas de la mitad de nuestros
nuevos clientes provienen del boca a boca”.

> “Segun nuestro punto de vista, si tenemos
20 millones de clientes, entonces deberiamos
tener 20 millones de tiendas”.

» “Es antiecondmico almacenar todos los pro-
ductos que vendemos, asi que nuestro objetivo es
predecir qué demandaran nuestros clientes”. Q
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I HERRAVIENTAS

MPD: Nueva plata
visualizacitin de c

orma para |a
ocumentos

LaempresaespafiolaMindFields hadesarrolladounaplataforma
que busca la interactividad a partir de las prestaciones del

tradicional PDF.

a idea de la que los medios
digitales acabaran sustitu-
yendo a los tradicionales
estd en el aire desde que en In-
ternet comenzaron a aparecer los
primeros sitios informativos y a
contar con una audiencia impor-
tante y en crecimiento. Sin em-
bargo, hasta ahora los formatos
digitales no han estado lo sufi-
cientemente perfeccionados para
estar a la altura de esta misidn, y
la publicidad interactiva sélo em-
pieza a iniciar el gran salto para
cambiar de un modelo a otro.
Dentro de este marco, estan
apareciendo nuevos soportes para
los medios digitales que preten-
den estar a la altura del cambio
que se avecina. Este es el caso

de MPD (MindFields Publicaciones
Digitales) una nueva plataforma
elaborada con tecnologia 100%
espafiola, creada por la empresa
MindFields.

>> Tanto el
editor como el
anunciante pueden
modificar 1os
contenidos una vez
publicados

El visor de documentos de Min-
dFields es una alternativa al tradi-
cional PDF de Adobe para la publi-
cacion y visualizacion de todo tipo

de contenidos en Internet. Ade-
mas del texto, es posible insertar
imagenes en formato JPEG, archi-
vos de audio en MP3, archivos de
video en casi todos los formatos o
contenido multimedia en formato
flash, ideal para publicidades de
anunciantes en las publicaciones.

MindFields cuenta con una tec-
nologia propia que permite conver-
tir PDFs previstos para publicacio-
nes impresas a formatos digitales,
que pueden ser vistos desde cual-
quier ordenador conectado a In-
ternet. La herramienta no necesi-
ta de ningun software para poder
gjecutarse. Lo Unico que hace falta
es una conexion a Internet y, en
cualquier caso, el formato PDF esta
integrado en el producto, y puede

http://spanish.fxstreet.com

Cotizaciones

Gréficos

Noticias

Sesiones de preguntas
Chat con un broker

Newsletters
Herramientas de divisas
Informes de mercado
Formacion, convenciones
Indicadores econémicos

Fx .COom
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I HERRAVIENTAS

descargarse si se desea. Su mane-
jo es extremadamente sencillo, y
esto a pesar de ser un dispositivo
complejo, que integra muchas po-
sibilidades.

Algunos de los servicios que nos
ofrece este nuevo formato pueden
ser especialmente Utiles desde la
perspectiva de la publicidad y del
anunciante. Para éstos, promocio-
narse en una publicacion que, a
través del anuncio, puede llevar al
cliente directamente a una pdgina
para comprar el producto, puede
ser realmente efectivo.

Esta plataforma permite inte-
grar nuevas posibilidades para la
publicacion, que el PDF no sopor-
ta, como afiadir mas fotografias o
texto una vez que el documento
ha sido elaborado. La herramien-
ta, por tanto, permite una actuali-
zacion constante de los documen-
tos, de modo que el editor puede
afadir contenidos, perfeccionar la
publicacion y enriquecerla. Ade-
mas, al anunciante también pue-
de actualizar o modificar sus con-
tenidos siempre que lo desee.

MPD ofrece otras posibilidades,
como la creacion de hipervinculos
e indices, biblioteca digital o po-
sibilidad de generar consultas de
informes y estadisticas, que per-
mitan, por ejemplo, una medicion
de resultados mas facil y efectiva,

/
ireas de
neqocio
QBI" 1]
1elis
portpers y
olabora i 2
ores "
AREAS DE NEGOCIO l
isd
824 SERVICIOS LIEB .
2.2 DIGITALIZACION
ANt 2.3 BIBLIOTECAS DIGITALES
824 CAPTACIAN Y CODIFICACIAN
OE SENALES DE ALDID Y VIDED
n B25s lﬂ%f{wr”” |L|”r[| ‘Lﬂull
. fields INFORFIACIEN
826 CONSLLTORIA DE
SOFTWARE LIBAE
N

al poder evaluar la cantidad de im-
pactos por enlace. Ademas, incluye
un potente motor de busqueda.

>> En MPD es po-
sible insertar
texto, audio, vi-
deo o animaciones

El producto es especialmente
atractivo para publicaciones in-
formativas, como puede ser la

edicion digital de un diario de in-
formacion, ya que permite la vi-
sualizacion de los contenidos con
un efecto de paginado, que per-
mite pasar cada pagina como lo
hacemos en un diario impreso.
La idea de MindFields es ofrecer
un producto mucho mas tangible,
que atraiga incluso al publico que
hasta ahora preferia la sensacion
de leer un periddico teniéndolo
entre las manos, pero que ademas
ofrezca todas las posibilidades y el
dinamismo de Internet. ©

reciba cada mes
el especial pdf
gocios y Tecnologia
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LONA ACENS

Imagen vs. texto

ctualmente esta muy en boga,
Aen lo que al disefio web se

refiere, el uso de fotografias,
iconos o imagenes que transmiten
conceptos y mensajes que refuerzan
la venta del producto que queremos
promocionar. Todos estos elementos
constituyen una parte muy impor-
tante de la comunicacioén visual a la
hora de afrontar un disefio web. Sin
embargo, el uso incorrecto de ima-
genes es algo que podemos encon-
trar facilmente. A diario vemos ima-
genes que no encajan en el disefio,
fotografias que nada tienen que ver
con el tema que se aborda en la pa-
gina web, ideas que no terminan de
cerrar o, en caso contrario, un uso
excesivo de imagenes y una gran
ausencia de textos que confunden al
usuario.

Esta claro que a la hora de dise-
far una web, una imagen es el gan-
cho perfecto para el ojo que esta
haciendo un recorrido por una pa-
gina. Siempre sera mucho mas facil
llamar la atencion del usuario con
una imagen que sea impactante, di-
vertida, transgresora... Pero los sig-
nificados de una imagen pueden ser
varios y muy diferentes, con lo que
si nos limitamos a incluir simplemen-
te una imagen, el mensaje quedara
difuso y perderemos la atencién que
hemos captado en el usuario en un
primer momento.
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Raquel Madrigal Torregosa
Dpto. de Marketing Online de acens

Es importante, pues, que el texto
que acomparie a esta imagen sirva
para aclarar el mensaje y definir la
idea que pretendemos dar al usua-
rio. El texto hara que adoptemos el
significado concreto dentro de los

posibles que pueda ofrecernos, en
un primer golpe de vista, la imagen

correspondiente al mensaje que
queremos transmitir. Todo ello hara,
ademas, que el usuario incremente
su capacidad para recordar lo que

www.baquia.com



hemos querido comunicarle.

Este recurso se aplica mucho en
publicidad. Se usa una imagen que
en una primera instancia capta la
atencion del usuario, despierta su
curiosidad, por lo que éste sigue
leyendo al menos para despejar la
incognita que se le ha planteado: en-
tender el significado global del anun-
cio. Sin embargo, estos recursos to-
davia no son de uso comun a la hora
de realizar disefio web.

La mayoria de las veces a la hora
de disefiar webs, incluimos image-
nes a modo de “decorado”, como
simples fondos que hacen la nave-
gacién del usuario mas agradable y
que indican que les precede un texto.
Este recurso, para casos aislados es
correcto, pero lo mejor es sacar todo

>> "Ml incluir imégenes en una web es importante
saber desde donde se accedera a la informacian”

el partido que podamos a las ima-
genes, relacionandolas con el pro-
ducto que ofrecemos en la pagina,
mostrando los beneficios que puede
conseguir el usuario. En definitiva,
haciendo una comunicacién un poco
mas agresiva y marketiniana, lo que
aumentara sin duda el impacto de la
pagina sobre el usuario.

Otro punto a tener en cuenta al
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usar imagenes en la Web es que
cada dia es mas importante el he-
cho de saber desde donde se acce-
deré a esa informacion. Hoy en dia,
ya no se navega Unicamente frente
a un ordenador. Hay mas opcio-
nes: moviles, PDAs, etc. Entonces,
¢, qué pasa si navegamos desde un
dispositivo que no soporta image-
nes? Toda aquella informacioén que
vaya en imagen sera imperceptible
para el usuario, con lo que el docu-
mento puede dejar de tener senti-
do o puede tener graves faltas de
informacion.

El uso de imagenes en las pa-
ginas web tiene dos vertientes
principales: El uso de imagenes
estéticas (fondos, sombreados) e
imagenes informativas (fotos de

producto, logotipos). Siguiendo las
recomendaciones de una web se-
mantica y accesible, las imagenes
estéticas deberian estar afiadidas a
la pagina web mediante CSS, que
es el mecanismo que separa con-
tenido de disefio. Mediante CSS no
hay que afiadir informacion extra a
la imagen, puesto que ésta es me-
ramente estética. (Seria absurdo

poner un ALT a un fondo llamando-
lo “Esto es el fondo de la pagina”).
Estos elementos estéticos, al ser
incluidos mediante CSS se ignoran
en navegadores que no soporten
CSS: moviles, PDAs, etc.

Ahora bien, las imagenes informa-
tivas, como fotos de producto, si que
deberian incluirse con tags <IMG>,
puesto que forman parte del conteni-
do de la pagina: ofrecen informacién
relevante al usuario. Estas imagenes
son las que deben llevar el atributo
ALT para ofrecer una descripciéon de
la foto al usuario cuando no se pue-
da ver. Por ejemplo, en una imagen
de producto, un ALT correcto se-
ria: “Imagen de la cafetera Express
V800EXP”. Para una imagen de lo-
gotipos, por ejemplo: ALT = “Agente
registrador ES-NIC”.

Asi, a la hora de abordar
el disefio de una pagina web,
debemos tener en cuenta
que hay que disefar el do-
cumento como una unidad
con un fin claro, definido y concreto.
Las imagenes deben de tener rela-
cion con el tema que trate la pagina,
los pesos deben estar bien compen-
sados, sin haber ni exceso de ima-
gen ni escasez de informacién, y por
supuesto, tendremos que tener en
cuenta también los soportes por los
que se pueda acceder a nuestra in-
formacién. ©

Beneficiese del 2,5% de
total traspasado o aportado
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GADGETS

No pares de bailar

as videoconsolas ya han dejado de ser un siste-

ma en el que los usuarios se sientan delante de
una pantalla, para jugar pulsando mecanicamente los
botoncitos de un mando. Con la aparicién de nuevos
soportes para PS2 y la llegada de Wii a millones de
hogares, los usuarios ya saben que otras formas de di-
versién son posibles.

Cada vez son mas los periféricos que llegan a los
usuarios con nuevas formas de entender el entreteni-
miento; algunas de las mas populares son las alfombri-
llas para imitar los conocidos titulos de baile, presentes
en casi cualquier sala de juegos. Como novedad, llega
ahora al mercado la alfombrilla Dance Mat, a la venta
junto al juego Dancing Stage Supernova.

La alfombra, compatible con todos los juegos de
baile de PSX y PS2, cuenta con un control direccional
de 4 ejes, base antideslizante y un disefio ergonémi-
co de ultima generacion. Con ella, los usuarios podran
demostrar sus habilidades en la pista de baile, a Ia vez
que compiten contra otros jugadores. =3

3 'ﬁ&f

Seccitn patrocinada por
Lompre aquiy al mejor precio

Fotos digitales sin PC ni impresoras

lvidese de tener que

imprimir sus fotos o de
cargar con el portatil para
poder ensenarlas. Gracias
al marco 7FF1MS de Me-
tacrilato creado por Philips,
podra decorar su salén con
sus fotografias digitales, y
disfrutarlas con una calidad
sorprendente.

El 7FF1MS de Philips admite tarjetas de memoria
tipo Compact Flash tipo |, Memory Stick, Memory Stick
Pro, y Digital Secure. Su capacidad de memoria inte-
grada le permite almacenar hasta 50 fotografias en for-
mato JPEG de hasta 12 megapixeles cada una.

Las fotografias se pueden reproducir a pantalla
completa o como secuencia de diapositivas. El marco
se conecta por USB al ordenador, y funciona con ali-
mentacion de CA o de forma inalambrica con bateria
recargable. Sus dimensiones son de 212 x 164 x 105
mm, y la resolucion de su pantalla de 800 x 480 pixe-

@;Q @F" M@g-“j'l les, suficiente para apreciar todos los detalles y colores

L con la misma calidad que las fotografias de impresion
Q%?J i profesional.
e

Nuevo miembro de |a familia Creative

| mercado de los reproductores de MP3 es en la actualidad uno de los mas refiidos, ya

que numerosas compafias estan luchando por conseguir un hueco en él.Pese a la he-
gemonia del iPOd de Apple, diversas compafiias han conseguido hacerle sombra. Una de
las principales es Creative Labs que, con su linea de productos Zen ofrece una alternativa
interesante.

El nuevo Zen V Plus cuenta con pantalla a color y vuelve a utilizar la intuitiva interfaz de
los productos de Creative. El sistema reproduce archivos de audio en formato MP3, WMA,
WMA con DRM o WAV. Ademas, es un pequefio centro multimedia que cuenta con lector de
imagenes JPEG y que admite la transcodificaciéon de diferentes formatos de video.

Creative sigue apostando por las lineas basicas de sus reproductores, al incluir de nuevo
la opcion de grabacion de voz en WMA y radio FM. Con un peso de tan solo 43,5 gramos y
una capacidad de 8 GBs, es una de las opciones mas interesantes dentro de este sector. De
nuevo, Creative ha presentado un producto completo y de sencillo manejo (gracias al uso de
las conexiones USB para pasar datos entre el ordenador y el dispositivo), que supone una
buena alternativa y estimula la competencia en este mercado.

www.baquia.com
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Mochila para modernos trotacalles

Las camaras digitales se distinguen por su tamafio men-
guante y sus prestaciones crecientes. En un artefacto poco
mas grande que una tarjeta de crédito, es posible almacenar
miles de imagenes de cada vez mayor calidad. Sin embargo, a
veces hay necesidad de acompafar la camara con otros com-
plementos, que ya no hacen tan comodo ni sencillo su trans-
porte: cargadores, diferentes tarjetas de memoria, objetivos,
fundas, cables para conectar al PC, etc. En ese caso, lo ideal
es poseer un unico recipiente en el que introducir todo el car-
gamento.

Con esta idea Kata presenta su mochila Ergo-Tech prism
U. Dividida en dos compartimentos por medio de una crema-
llera, en la parte superior tres lineas Elasto-Guard protegen
los equipos delicados, y en la parte inferior un panel interno
organizador para los efectos personales que incluye un bolsi-
llo pequerio para accesorios multimedia: movil, camara, MP3,
tarjeta de memoria, portatil, baterias y PDA.

La mochila esta pensada para el uso diario; por esto su
extension sin costuras se adapta al cuerpo para crear bolsas
flexibles y dinamicas que se ajustan a todos los cambios de
forma y de movimiento. Ademas, su peso es de sélo un kilo, lo
que hace mucho mas comodo su transporte.

HP Pavilion Media Center dvBadaea

Cada vez son mas los usuarios que optan por hacerse
con un ordenador portatil frente a los de sobremesa,
en gran medida gracias a su versatilidad. Uno de los mode-
los mas interesantes es el Pavilion Media Center dv6535ea
de HP. El ordenador cuenta con un procesador Intel Core
2 Duo T7100 y una velocidad de 1,8 GHz. Ademas cuenta
con 2048 MB de memoria RAM y un disco duro de 160 GB,
con capacidad para almacenar miles de fotos, o cientos de
archivos multimedia.

El sistema incluye gabadora de DVD Lightscribe Super
Multi, con soporte para doble capa. Para los amantes de
los mejores graficos, HP ha incluido la tarjeta grafica Intel
Graphics Media Accelerator X3100. En el apartado sonoro,
el portatil cuenta con una tarjeta de sonido 3D de 16 bits y,
ademas, unos altavoces Altec Lansing.

Otro de los puntos fuertes de este ordenador es su soft-
ware preinstalado, que tiene como sistema operativo el Win-
dows Vista Home Premium, el ultimo lanzamiento de Micro-
soft. Ademas, los usuarios encontraran en el portatil otros
programas de utilidad, como Microsoft Works 8, Adobe Rea-
der 7.0, Verisoft Access Manager o Roxio MyDVD Maker,
entre otros.
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Juan Antonio Menéndez / Director de efinanzia.com

eFinanzia es una plataforma tecnoldgica dirigida a ayudar en su
trabajo a aquellos que necesiten de un intermediario financiero para
poder gestionar todos sus procesos.

B Cualeslaactividad principal de cieros, disefiada para todo tipo de
eFinanzia? clientes: desde una red de franquicias
eFinanzia es una plataforma tipo Credit Services, hasta el broker
tecnolégica para Intermediarios finan- o inmobiliario auténomo. eFinanzia
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permite gestionar todos los procesos
para tramitar una hipoteca desde el
primer contacto, hasta el momento de
la firma.
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¢Cémo y cuando creasteis el pro-
yecto?

El proyecto se inici6 en octubre de
2005 cuando, después de mas de 6 me-
ses trabajando como brokers, tomamos

1 . . . T |
>> "t sector necesita una efinanzia para sobrevivir

conciencia de la prehistoria tecnoldgica
en la que vive el sector: fotocopias, faxes
y calculadora son las herramientas mas
comunes. No nos podiamos creer que
en un sector que maneja tantisimo dine-
ro, “desconocieran” la existencia del es-
canery el e-mail. Evidentemente exage-
ramos, pero era y sigue siendo la ténica
general del sector. Un broker debe ser
ante todo un comercial, y sin embargo
dedica mas del 70% de su tiempo a la-
bores administrativas, fundamentalmen-
te mover papeles. eFinanzia se crea con
un objetivo muy claro: conseguir que el
broker pueda dedicar el 80% de su tiem-
po a ganar dinero.

¢Qué ofrece a los clientes que no
puedan ofrecer otras aplicaciones si-
milares?

El manejo de documentacion im-
presa es, sin duda, la principal causa
de ineficiencia, y es ahi donde hemos
centrado nuestros mayores esfuerzos:
Hemos creado una tecnologia propia
de gestién de la documentacioén, que
permite clasificar un expediente de 100
paginas en 5 minutos, enviarlo con un
clic, encontrar un papel concreto en 10
segundos...

>> "t pelotazo en este sector es vender [a empresa

Google en tres afios”

Hace poco tiempo participasteis en el
Evento Conector. ¢Ha surgido algtin
acuerdo desde entonces y gracias a
esta conferencia?

Conector fue una experiencia exce-
lente y no tenemos mas que palabras de
agradecimiento hacia los organizadores
y hacia los blogs que se hicieron eco de
ella, que han sido la principal fuente de
contactos. Nos sirvié sobre todo para
conocer de primera mano lo que quie-
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ren los inversores del sector de las TIC,
y para no perder ni un minuto mas en
buscar apoyo por su parte. Y me explico:
hay muy pocos business angels, y esto
supone que no tengan que pelear con

nadie para hacerse con los proyectos
mas interesantes. Esa falta de compe-
tencia hace que s6lo escojan proyectos-
pelotazo, y el pelotazo en este sector
se llama vender la empresa a Google
en 3 afios. Que conste que no es una
critica a los inversores, porque yo haria
exactamente lo mismo: ¢para qué voy
a apoyar a eFinanzia que, aun teniendo
un plan de negocio soélido y un equipo di-
rectivo capacitado y comprometido, solo
me va a multiplicar por 20 mi inversion,
cuando tengo la posibilidad de esperar a
que aparezca algun proyecto Googlea-
ble que lo multiplicaria por 2.000?

Durante vuestra exposicion en Co-
nector dijisteis que teniais tres mé-
dulos diferentes en funcionamiento.
¢En qué consisten?

El primer médulo es el de entrada
de datos, accesible via Web, y que ge-
nera los informes requeridos de forma
automatica. EI modulo de comunica-
ciones permite el envio de SMS, e-mail
(manda un expediente completo con un
clic), faxes y llamadas VolP sin salir de
eFinanzia, manteniendo registro de to-
das ellas. Por ultimo, el médulo de se-
guimiento controla la actividad de todos

los participantes, utiliza alertas configu-
rables con timing para llevar un control
de los plazos, permite al jefe de grupo
controlar la gestion de cada broker en
tiempo real...

El mercado financiero suele ser un sec-
tor bastante hermético. ;Cémo creéis
que encajaran vuestro proyecto?

El sector necesita una eFinanzia
para sobrevivir. El ciclo de vacas gor-

das -gordisimas-acaba de terminar,
y entramos en fase de consolidacion
del mercado. El que no sepa adap-
tarse a épocas de vacas estilizadas
-que no flacas- tendra que cerrar. La
ventaja que tenemos es la
modularidad de eFinanzia: las
grandes redes tienen su sis-
tema informatico mejor o peor
disefiado, pero todas sin excepcion
necesitan nuestra tecnologia de ges-
tibn documental, y ese sera nuestro
abrelatas.

¢En qué aspectos beneficia la inter-
mediacion financiera en el sector?

¢, Qué opinariais de un sefior que
te trae clientes, que sélo te trae los
que te gustan, que tu decides si quie-
res trabajar con ellos, y que sélo en
caso afirmativo le pagas una centési-
ma parte de lo que tu vas a ganar con
ese cliente que te ha traido? Pues
esa es la relacion entre un broker y
un banco.

Y si ademas ese intermediario uti-
liza eFinanzia, la relacion es todavia
mas beneficiosa para el banco: reci-
ben un analisis financiero con el que
deciden en 5 minutos si se quedan
con el cliente, reciben el expediente
clasificado y revisado, y en una se-
gunda fase, importan los datos a tra-
vés de nuestra pasarela tecnoldgica.
Y gratis.

Como emprendedores, ;como ha
sido vuestra experiencia a la hora
de desarrollar eFinanzia?
Nuestra experiencia ha sido
d fundamentalmente recibir mu-
chas palmadas en el hombro
por lo bien que nos va a que-
dar cuando lo terminemos, y
poca ayuda en lo fundamental, que
es lo econdmico. Organismos como
Madri+d y Caja Navarra son los Unicos
que hasta ahora nos han dado un apo-
yo util, o por lo menos lo han intentado
(mil gracias a ambos). Las trabas se
resumen en una: la falta de cultura de
inversion en proyectos de tecnologia
que existe en Espafa. El ladrillo, para
desgracia de nuestra economia sigue
siendo el rey. O
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Larlos Sanchez / Responsable de nvivo.es

nvivo.es es una original ini-
ciativa centrada en el mundao
de la masica en directo, una
herramienta 2.0 perfecta para
conocer todos los detalles de
las actuaciones de nuestros

artistas favoritos.

¢Cuando surgié la idea de crear
nvivo.es?

Yo suelo decir que mas que de una
idea, nvivo.es surgié de un deseo:
no volver a perderme un concierto.
Me encanta la musica en directo, y
da mucha rabia enterarse de que un
artista va a actuar, una vez que se
han acabado las entradas, o al leer
la cronica del concierto del afio en el
periddico. Por eso, me puse manos
a la obra hace aproximadamente un
afio, aunque este deseo viene de
muy atras.

¢ Qué es nvivo.es y como lo defi-
nirias a los usuarios?

nvivo.es es una web en la que
puedes seguir los conciertos de tu
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ciudad, de tus salas favoritas y de
tus artistas o estilos preferidos pero,
al contrario que otras muchas pa-
ginas, ofrece mucho valor afiadido
al simple hecho de buscar concier-
tos: ofrecemos toda la informacion
disponible sobre los albumes de
los musicos, la localizacion de las
salas, los sitios interesantes a los
que ir a tomar algo, etc... Como red
social, permite conocer gente con
los mismos gustos de cara a acu-
dir a conciertos y te permite seguir
la evolucion de los mismos a través
de los comentarios: fecha y lugar
de puesta en venta de las entradas,
formas de conseguirlas y, cdmo no,
crénicas de los propios usuarios que
han acudido. Y, por ultimo, se trata

de una web 2.0, por lo que el conte-
nido lo generan los propios usuarios
y todos pueden colaborar y aportar.
Es un modelo totalmente abierto.

Ultimamente, las denominadas
webs 2.0 han experimentado un
éxito masivo, y han surgido mul-
titud de opciones en la Red. ¢ Por
qué crees que nvivo.es puede ser
interesante para los usuarios?
nvivo.es se basa en uno de los pi-
lares clave de Internet: la musica. A
pesar de que hay multitud de webs
2.0 que se centran en esta tematica,
éstas no ofrecen informacién sobre
conciertos, y si lo hacen se limitan a
un pobre listado en texto sin centrar-
se en los detalles de artistas y salas,
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y sin dar el poder a los usuarios de
aportar y colaborar. En nuestro pais
existen webs que ofrecen informa-
cién sobre conciertos pero, o bien
no son web 2.0, o bien se centran
en un estilo particular.

¢Cual ha sido la respuesta de los
usuarios ante el lanzamiento de la
web?

>> "|os contenidos de nvivo los generan los propios

usuarios’

La respuesta ha sido muy buena;
tan pronto lancé el site empezaron a
llegar las primeras propuestas, su-
gerencias y notificacién de errores.
Al principio, la totalidad del conte-
nido lo introducia yo mismo, pero a
las pocas semanas pequefias salas,
artistas, promotores, y fans ya esta-
ban afadiendo conciertos y grupos
a la base de datos. Con respecto
a nuestro trafico, no hemos deja-
do de crecer mes a mes desde el
lanzamiento en noviembre. Hemos
cerrado abril con 50.000 usuarios

>> "[lueremos afadir imdgenes y videos para
complementar la informacian de los conciertos vy

artistas’

unicos, pero casi los hemos pasado
en la segunda semana de mayo, asi
que supongo que cerraremos con
70.000.

¢ Qué modelo de negocio has pen-
sado para poder hacer de esta ini-
ciativa algo rentable?

El modelo de negocio es muy
claro y ya esta dando beneficios,
obviamente, porque la inversion ha
sido muy pequefia. Ahora mismo
nos apoyamos en la publicidad en
formato AdSense y en campafas
especificas, pero también estamos
obteniendo beneficios de las ventas
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afiliadas de albumes en Amazon y
en El Corte Inglés, mp3 en iTunes,
entradas, hoteles, vuelos, coches
de alquiler, contenidos multimedia
para moviles, etc. En una segunda
fase tenemos previsto lanzarnos
a la caza de patrocinios, lanzar el
servicio de contenidos ‘destacados’,
alertas de conciertos a méviles acti-
vadas por SMS Premium, envio de

campafias de marketing a moviles,
etc. Hay muchas posibilidades de
generar ingresos.

Crear un proyecto como nvivo.
es desde cero debe ser complica-
do. {Cémo ha sido tu experiencia
como emprendedor?

No voy a negar que es complica-
do, pero no ha sido tedioso. Franca-
mente, hasta me he divertido viendo
como evolucionaba el proyecto y te-
nia feedback de los usuarios. Mi ex-
periencia como emprendedor hasta

ahora se ha limitado al tipico caso
de proyecto ‘de garaje’, desarrolla-
do en el tiempo libre, con mucho
esfuerzo y con minima inversion. A
partir de ahora viene la prueba de
fuego, que consiste en formar un pe-
quefio equipo inicial y dedicarnos al
100% a nvivo.es.

Participasteis en la ultima edicion
del Evento Conector, dentro de la
Feria Iman. ;Como fue la expe-
riencia?

La experiencia fue muy positiva.
Tener la oportunidad de presentar tu
proyecto y tu plan de negocio frente

a verdaderos expertos en la materia,
y recibir felicitaciones y animos de
gente que ya esta metida de lleno en
otras iniciativas, te da la moral que
necesitas para seguir adelante con
mas fuerza. No puedo dar detalles
porque no hay nada cerrado, pero
puedo adelantar que he dejado mi
puesto en el portal de empleo que
actualmente cuenta con mas proyec-
cion, trabajar.com, para dedi-
carme al 100% a nvivo.es.

Junto con la informacién

sobre conciertos y artis-

tas, hay enlaces a sitios de
11870. 4 Como surgio la colabora-
cion?

De una forma espontanea. El pro-
yecto 11870.com hizo mucho ruido
en su lanzamiento, me registré, vi
que ofrecia muchisima informacion
sobre bares y restaurantes y pense
que esa era una informacion muy
util para las salas de conciertos.
Asi que, simplemente, les envié un
mensaje de contacto, felicitandoles
por el proyecto y preguntandoles si
tenian algun tipo de API para con-
seguir los sitios mas cercanos aso-
ciados a unas coordenadas
geograficas. Se interesaron
por el proyecto, me animaron
a lanzarme al 100% con nvi-
vo.es y a los pocos dias ya
tenia el mashup listo.

¢ Como veis el futuro de nvi-
Vo .es?, ¢ qué proyectos tenéis?
Nuestro objetivo principal es lle-
gar a cubrir la mayor parte de la in-
formacion sobre musica en directo
actual y ser la referencia en Espanfa.
Como futuros proyectos, tenemos en
mente completar la lista de funciona-
lidades pendientes, afiadirimagenes
y videos para complementar la infor-
macion de los conciertos y artistas y,
una vez comprobado que el modelo
funciona, dar el salto internacional lo
antes posible, a algun pais europeo
con mucho mercado de actuaciones
en directo, posiblemente Reino uni-
do o Alemania. ©
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| mercado de Internet esta
E creciendo el doble de rapido

que el mercado de PCs, y
esta claro que Microsoft no quiere
quedarse fuera de la fiesta. Para
ello, Microsoft compré la compaiiia
AdCenter, aunque los crecimientos
han continuado limitados. Mientras
que las ventas de Microsoft crecie-
ron un 23%, Google ha experimen-
tado un incremento de las ventas
del 66%.

A esto afiadimos que hace menos
de un mes, Google anuncié la com-
pra de DoubleClick por 3.100 millo-
nes de délares en efectivo, una de
las agencias de medios mas compe-
titiva dentro del sector de publicidad
online, mercado que actualmente
mueve mas de 28.800 millones de
délares.

Desde ese momento, la distan-
cia entre Google y Microsoft se hizo
mas palpable. Segun Microsoft, ne-
cesitarian cerca de 10 afios para
ganar traccién suficiente contra el
buscador de Google. Ademas, en el
negocio de busqueda por Internet, el
competidor mas potente atrae mas
suscriptores por el mero hecho de
serlo, y por tanto mantiene una ven-

taja competitiva frente al resto dificil
de contrarrestar con otras estrate-
gias, como bajadas en el precio del
servicio. Google atrae mas suscrip-
tores porque tiene mas visitas, y por
tanto su crecimiento es mayor.

Y en el momento en el que Google
se hizo con DoubleClick, las posibi-
lidades de sus competidores se han
reducido aun mas, obligando a Mi-
crosoft a fusionarse con compafias
grandes, mas que crecer mediante
la absorcion de pequefios negocios.

>> Aln si Microsoft
y Yahoo se fusiona-
ran, su cuota en el
mercado de buscadores
seria del 38%, frente
al 48% de Google

Respecto a la posible union de
Yahoo! y Microsoft, el mercado es-
tima que serd mas un acuerdo entre
partes que una fusion por parte de
Microsoft a Yahoo! Ninguna de las
compafiias ha hecho declaracion al
respecto, y por tanto el rumor no ha

sido confirmado. No obstante, inclu-
so si Yahoo! y Microsoft llegaran a
un acuerdo, juntos tan sélo alcanza-
rian un 38% de la cuota de mercado
de busquedas por Internet, frente al
48% que mantiene Google.

Opinion bursatil

Después de la compra de Double-
Click, cuya aceptacion aun esta en
manos de los reguladores de la com-
petencia, las compafiias competido-
ras se han puesto en marcha para
no quedarse fuera en un negocio de
tanto crecimiento. El posible acuer-
do tendria repercusiones negativas
en las cifras de Google, aunque aun
queda por afirmar si dicho rumor
tiene algo de cierto. Sin embargo,
el mercado descuenta que la Unica
forma que tienen Microsoft y Yahoo!
para hacer frente al gigante Google
es la creacion de una alianza, lo que
apunta a pensar que el rumor tiene
mas realidad de lo que parece.

Continuamos prefiriendo Google
frente a su competidora Yahoo!, y
mas después de los resultados algo
cuestionables de esta ultima, con
una pérdida continua de cuota de
mercado a favor del primero. ©
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LA OPINIOIN DEL LECTOR

Recogemos en esta seccidn los comentarios méas destacados dejados por nuestros

lectores en Baquia.com

¢Por qué invertir en tecnologia,
si tenemos mano de obra bara-
ta?
Hace ya algunos afios, 2002 creo,
en un seminario de Macromedia
en Valladolid, se comentaba ya el tema
de la antigua web de Renfe, hoy el di-
sefio esta mas cuidado y es mas ope-
rativa, sobre la inutilidad de su pagina
web ya que no se podia hacer una re-
serva a partir de la diez de la noche y
no se sabia por qué. El caso es que los
ejecutivos de Macromedia le habian
ofrecido poner la aplicacion Flex, para
que los propios clientes se pudieran
imprimir sus billetes en cualquier mo-
mento y en cualquier lugar. En aquel
tiempo creo que el precio de Flex era
de un millén y medio de las antiguas
pesetas, pero a los ejecutivos de Renfe
nos les parecié viable ni supieron en-
tender la ventaja de una aplicacion tan
robusta como es Flex. Por lo que cuen-
ta usted en su articulo se ve que siguen
sin confiar en la tecnologia y prefieren
tener a jovenes medio “mileuristas” que
confiar en el avance de la tecnologia.
Eso si, sigo viajando en tren. Un saludo
y a ver si avanzan o algun informatico
les ilumina.
Enviado por Jaime, el 25/04/2007

A::dos estos hechos que se co-
entan en el articulo se puede
afadir uno, bastante discriminatorio y
que clama al cielo hoy en dia... Si eres
usuario de Apple no puedes reservar,
ni comprar tu billete por Internet bajo
ningun concepto. Lo Unico gracioso
de este tema son las explicaciones
del equipo técnico sobre por qué el
sistema informatico de Renfe no esta
preparado para Mac... Era como oir un
chiste de Eugenio pero sin el glisquito
en la mano... Claro que resulta mejor
inventarse alguna respuesta que reco-
nocer que en cuestion de tecnologia tu

La pesadilla naranja

Enviado
16/05/2007

Enviado
17/05/2007

por

por

Mr Fo,

David,

el

el

empresa estd mas pez que mi propia
abuela.
Enviado por --, el 25/04/2007

Microsoft denuncia que el soft-
ware libre viola 233 de sus pa-
tentes
Es mas interesante la versién que
consiste en, tras el acuerdo Novell-
Microsoft, que este ultimo se convierta
en un distribuidor, y por tanto, sujeto a
las restricciones de la GPL. La batalla
esta servida, y tal y como previenen en
el articulo original, se acerca el “arma-
gedon” de las patentes. Asi sea.
Enviado por Héctor, el 15/05/2007

| tema de las patentes es complejo.

Solo diré que no se trata de quién
copia a quién, sino de quién lo registré
primero. Por eso Mac no le hace jui-
cios a MS. Luego el tema del software
libre, es una cuestion de filosofia (con
la cual estoy 100% de acuerdo). Y lo
fundamental es que hay que pensar en
dejar de patentar el conocimiento, por-
que es privativo: no le permite a otros
que hagan algo similar. Ahora bien, con
el avance de los sistemas operativos
GNU/Linux que ya ofrecen todas las
herramientas necesarias para montar
servicios 100% libres, Microsoft se ve
afectado. Pero se ve afectado desde
el punto de vista corporativo, se em-
piezan a caer sus “entongues” con las
demas corporaciones. Imaginen que
HP o Dell antes vendian sus productos
servidores con Windows, ahora te ofre-
cen RedHat o Suse, lo cual no es 100%
libre pero puede devenir en que el dia
de mafiana HP venda sus servidores
con Debian o Slackware y den sopor-
te. “El software libre viola 235 patentes
de Microsoft: NO ABANDONEMOS LA
BATALLA”
Enviado por Lupel, el 15/05/2007

31 BAQUIA magazine N°7 0

www.baquia.com



LA OPINION DEL LECTOR

En trénsito: por qué la industria
musical necesita un nuevo mode-
o de distribucidn

rimero que nada decir que con cri-

ticas tan negativas como algunas
de los comentarios anteriores, nunca
llegaremos a ninguna parte. Creo que
la cantautora se ha expresado con sin-
ceridad y, ante todo, con mucha edu-
cacion hacia todos los movimientos y
opiniones. Si sabe o0 no aprovechar las
ventajas que ofrece la Red para promo-
cionarse, es algo muy distinto. Ademas
nadie nace sabiendo, y la Red es un
canal muy nuevo de promocion (en el
mundo de la musica al menos), y lo
mas importante para un negocio “no
llega a todos los publicos”. No todo el
mundo tiene Internet en casa, todavia,
pero desde luego no todo el mundo
es experto “navegante”, ni muchisimo
menos tienen interés en los mismos
contenidos. Lo que en la practica sig-
nifica que Internet no es la panacea
del cantautor. Y como bien dice la es-
critora, que aun queda mucho camino
por recorrer para alcanzar ese punto
medio, que sea coherente y justo para
todos. Por mi parte si estaria dispues-
to a pagar a quien creo que lo merece.
Y espero que la cantautora consiga
esos cuatro duros que hacen falta
para tirar adelante, sin necesidad de
pluriemplearse :)
Enviado por romix, el 07/05/2007

| margen de comentarios que no

vienen al caso sobre tu calidad
como compositora/intérprete, diré que
si lo que quieres es cobrar por la des-
carga de tus canciones, bien puedes
hacerlo, o no hacerlo. En sitios como
www.soundclick.com puedes colgar
tu musica y cobrar por su descarga,
0 no, sin demasiadas complicaciones.
Personalmente respeto tu postura, y
no estoy en contra del pago por des-
carga, pero como musico amante del
nuevo campo que ha abierto Internet
te diré que la descarga libre puede
reportarte dinero aunque no actues:
distribuidoras, empresas, etc. intere-
sadas pueden encontrarte facilmente

y comprarte tu musica para distribuir-
la por métodos convencionales, para
usarla, etc. Por experiencia te diré
que, si bien mantengo la autoria (sin
pagar nada a la SGAE y sucedaneos),
el haber permitido que mi musica se
descargue libremente ha hecho que
me la hayan pedido para utilizarla en
diversos medios audiovisuales (inclui-
do cine), o para que componga mas.
Y como comprenderas con eso ha lle-
gado un cierto dinero. Sinceramente,
creo que el viejo modelo de distribu-
cion esta cerca de morir. Pero también
creo que Internet puede ofrecer cual-
quier otro modelo que se nos ocurra
para la distribucion de nuestra musica.
Un saludo

Enviado por Rantam, el 07/05/2007

tor/musico es componer y tocar.
Enviado por pitogrillo, el 07/05/2007

xtraido de mi propio articulo en:

http://buenacosa.wordpress.
com/2007/05/07/1o-quiero-todo-pues-
va-a-ser-que-no/ Supongamos que
yo soy arquitecto, y vendo la ejecu-
cion de mis propias obras. Para ser
contratado en muchos sitios, a lo que
me dedico es a repartir por todo el
mundo maquetas, croquis y fotogra-
fias de mis obras, de forma que cual-
quier persona del mundo puede con-
tratar mis servicios: disefio, calculo,
direccion y supervisiéon de edificios.
Supongamos que tu eres cantautora,
y vendes la interpretacién de tus pro-
pias canciones. Para ser contratada
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Matal

ien, lo que yo hago es: Me informo

de si al grupo/autor le gusta el rollo
que llevan las discograficas (eso siem-
pre sale en la entrevistas y se suele
saber). Entonces, si esta a favor de las
discograficas, me descargo la musica
por emule. Y si esta en contra o no le
gusta ni convence, entonces compro
su musica por iTunes. Asi de facil. Mas
adelante, ya veremos qué matiz toma
todo el tema este de la distribucion mu-
sical. Eso si: el trabajo de un composi-

en muchos sitios, a lo que te podrias
dedicar es a repartir por la Red las
versiones grabadas de tus canciones,
de forma que cualquier persona del
mundo puede contratar tus servicios:
que le cantes una de estas cancio-
nes. Y ahora puedes decir: jPero es
que la cancion la compuse yo y ahora
cualquier otro puede cantarla! Y yo te
contesto: ;eso te enorgullece o te da
miedo?

Enviado por foncu, el 07/05/2007 O
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