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La Rioja, tierra
de oportunidades

LUISMI
CAMARA

N s

aRioja es una tierra

de oportunidades

para emprendedo-

res. Y sise hace refe-
rencia ademads al sector tec-
noldgico, el panorama se pre-
senta atin mas idilico y pro-
metedor. Basta con escuchar
las opiniones de reputados
expertos, como la de los cin-
co miembros del jurado de los
Premios Web 2016 (que se en-
tregan esta noche en una gala
que sera ofrecida por TVR),
para, al menos, tener muy en
cuenta esta afirmaciéon tan
contundente como real. «Pre-
cisamente, nuestro tamafio
es nuestra mayor oportuni-
dad. La velocidad con la que
evoluciona la tecnologia pre-
mia a las empresas rapidas,
no necesariamente a las mas
grandes. Y nuestro tamafo
nos permite ser, en muchas
ocasiones, mas agiles y rapi-
dos que otros. Tenemos pro-
blemas de competitividad
para acceder, por ejemplo, a
proyectos de gran tamafo,
pero es un problema general
en un entorno donde el 95%
o mas de empresas son mi-
cro-pymes o pymesy, expli-
ca Ignacio Gurria, director ge-
neral de JIG.

De manera similar piensa
José Luis Pancorbo, director
general del Grupo Pancorbo
y presidente de Aertic (Agru-
pacion Empresarial Innova-
dora del sector TIC de La Rio-

ja). «Somos una regién pe-
quefla pero muy intensa en
el desarrollo tecnologico de
sus empresas, especialmen-
te en la capacitacion del sec-
tor TIC. No hay que olvidar
que esta comunidad tiene
empresas en diferentes sub-
sectores de la tecnologia que
estan a la cabeza de su mode-
lo de negocio dentro del teji-
do empresarial espafioly, des-
taca el empresario y presiden-
te del jurado de los veteranos
galardones.

Carlos Prieto, presidente
de la Asociaciéon de Ingenie-
ros de Telecomunicaciones,
centra su argumentacion en
el valor de «laidean. «Sila
idea es buena -recalca Prie-
to-y el que la tiene sabe ro-
dearse de gente que le ayu-
de allevarla a cabo, el tama-
fio o la ubicacién no es deter-
minante. Ahora bien, aqui
tenemos un buen ecosiste-
ma para que las empresas
existentes se desarrollen 'y
las nuevas empiecen su ca-
mino. Talento y ganas hay de
sobra en La Riojan.

Por su parte, Ignacio Lashe-
ras, presidente del Colegio
Profesional de Ingenieros en
Informatica, descubre el pro-
blema de que, «en esta region,
la mayoria de las empresas
son pymesy. «Eso si puede ser
un handicap a la hora de par-
ticipar en grandes proyectos,
prosigue. Pero también da la
solucién y plantea que «se de-
beria intentar mejorar la par-
te colaborativa entre nues-
tras pequeflas empresas, con
férmulas tipo UTE (Uni6én
Temporal de Empresas) o si-
milares. En estos momentos,

PROGRAMA

» 9 horas, La Fombera.
Inauguracion.

» 9.30 h. Ponencia de Car-
men Garcia (IBM).

» 10 h. Mesa redonda con
Alberto Guadarrama (Grupo
Matarromera) y Javier Teja-
da Diez (Bodegas Valde-
mar). Modera José Antonio
del Rio (Diario LA RIOJA).

> 11 h. Mesaredonda con
Greg Bulckaert (Bodeboca),
Juan Manuel Bellver (Lavi-
nia) y Maria Naranjo Crespo
(ICEX). Modera Enrique San-
chez Pérez (Correos).

» 12.40 h. Ponencia de Su-
zanne Kendrick (Wine
Searcher).

» 13 h. Mesa redonda con
Joaquin Parra (Wine-Upy
ecatas.com) y David Seijas
(elBulli). Modera Manel Sa-
rasa (wineissocial.com).

» 13.50 horas. Ponencia de
Hugo Scagnetti (Telefonica)

> 14.10 horas. Almuerzoy
networking.

» 16 horas. Taller con Suza-
nne Kendrick.

» 16.40 horas. Cata tecno-
légica con David Seijas

tenemos una gran iniciativa
de Aertic, con el impulso en
el exterior de la marca #rio-
jaTIC que aglutina a las em-
presas riojanas del sector de
las tecnologias de la informa-
ciény.

Ademais, insiste en que,
«con el uso de la tecnologia
y la globalizacién de los mer-
cados que ofrece Internet,
hoy en dia el tamafio no es
tan importante y es posible
competir con grandes empre-
sas de cualquier parte del
mundoy. Esta misma idea es
la que apoya Javier Galiana,
director de Desarrollo de Ne-
gocio e Innovacién de Nue-
va Rioja. Descarta la conside-
racién de algunos de que «el
talento se encuentra en los
grandes territoriosy. «No es
asi-adelanta con contunden-
cia-. La tecnologia y la mejo-
ra en las comunicaciones han
democratizado el talento. Por
eso0, es Mas importante que
nunca fomentar en nuestra
region un ecosistema propi-
cio paralainnovacién y el
emprendimienton. Ademas,
abre el sector tecnoldgico a
otros campos y otras colabo-
raciones. «Debemos pensar
ya, de forma permanente, en
la tecnologia de una forma
transversal, como motor de
avance en todos los sectores
Y 1O COIMO Un camino en ex-
clusivay, afiade.

En este entorno tan propi-
cio, los veteranos galardones
(yavan 18 ediciones) y las III
Jornadas Imaginext Rioja
—que se celebran este jueves
y que vuelven a estar dedica-
das a destacar y exaltar la es-
trecha vinculacién entre la

nnovar o morir. Parece el

lema del que muchos ha-

blan cuando tenemos ya

encima la tan menciona-
da cuarta revolucién indus-
trial. La velocidad de los
cambios es cada vez mayor y
los avances, exponenciales.
Y es que no es que estemos
ante un cambio en el &mbito
de la tecnologia sino que el
porvenir de amplios sectores
empresariales estd ya jugan-
dose en el ambito digital. La
banca, el turismo, la salud, el
vino... Ningun sector queda
ajeno y aquel que no se digi-
talice quedard irremediable-
mente fuera.

JAVIER GALIANA
DIARIO LA RIOJA

INNOVAR
O MORIR

Es por ello que los proxi-
mos afnos se presentan abso-
lutamente claves en el deve-
nir de cualquier territorio,
de cualquier organizacion,
sea publica o privada. El tra-
bajo de una estrategia inicial
bien planificada es s6lo el co-

mienzo. A partir de ahi habra
que seleccionar la tecnologia
mas adecuada que nos ayude
a posicionarnos y ser compe-
titivos en un mercado abso-
lutamente global.
La iniciativa que Diario

LARIOJA, de forma pionera

en Espafia, cre6 hace diecio-
cho afios para reconocer las
mejores paginas web de
nuestra regién también tuvo
que actualizarse. No habla-
mos ya de que nuestro tejido
empresarial desarrolle webs
con mayor o menor diseflo o
mejor usabilidad. Estamos
hablando de que se estan de-
sarrollando nuevos negocios
digitales con alcance inter-
nacional. Es eso lo que debe-
INOS reconocer y potenciar
con actividades como la que
se desarrollara esta noche.
Asimismo, asociado a ello,
desde Diario LA RIOJA, en
colaboracion con prestigio-

S0S S0Cios, se pretende con-
vertir a nuestra comunidad
en la sede anual del congreso
mas importante sobre la di-
gitalizacién en el mundo del
vino: Imaginext. Unos avan-
ces que avanzan también ex-
ponencialmente y que afec-
tan al proceso productivo
pero también al de la distri-
bucién, marketing, comuni-
cacion y venta. Es por ello
que primeros expertos na-
cionales e internacionales
acudiran mafiana, por tercer
afio consecutivo al Centro
Nacional de Formacién en
Nuevas Tecnologias en La
Fombera a compartir las alti-

mas tendencias que se obser-
van en cada uno de esos pro-
cesos en el mundo del vino.

Y es que la digitalizacién
afecta a todos. También al
diario que tiene entre las
manos, nuestro Diario LA
RIOJA, que hace exactamen-
te 20 aflos comenz6 su anda-
dura digital. Es por ello y por
la fidelidad de gente como
usted que nos lee dia a dia,
por lo que hoy cuenta a tra-
vés de sus dos soportes, pa-
pel y digital, con la mayor
audiencia que jamas ha teni-
do. Gracias al esfuerzo de
mucha gente y gracias a gen-
te como usted.
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Imaginext / Premios Web | os veteranos galardones

v as jornadas dedicadas a destacar la estrecha
vinculacion entre tecnologia v vino resaltan la
buena salud del sector enla region

Lasheras, Galiana,
Pancorbo, Gurria y
Prieto, jurado de los
Premios Web, en ple-
no proceso de elec-
cion de los ganado-

['€S.:: MIGUEL HERREROS

tecnologia y el mundo del
vino-, que organizan Diario
LA RIOJA yJIG, siguen cre-
ciendo. Se han convertido en
una herramienta mas para
mostrar las propuestas e ini-
ciativas que nacen del talen-
to de la comunidad ricjanaYy,
segun cuenta Galiana, como
un «factor importante para
reconocer a los mejores y es-
timular la mejora continuay.

Pancorbo destaca la impor-
tancia de estos foros para que
«ponentes reconocidos pue-
dan aportar una visién pro-
fesional mas profunda». Gu-
rria sefiala ademas que estas
jornadas destapan «oportu-
nidadesy, porque «la mejor
forma de dejarse ver, es mos-
trarsen, y aporta un punto de
vista mas transgresor al re-
marcar que también «se tra-
ta de provocar y de remover
concienciasy.

Estos momentos, «en un
mundo que evoluciona de
una forma frenéticay, sirven,
aflade Prieto, para «tomarse
una pausa y analizar entre to-
dos qué estd pasando e ima-
ginar qué va a pasar.

Es el momento para valo-
rar los avances de un sector
tecnoldgico riojano que, como
certifica con gracia Lasheras,
parafraseando a Buzz Ligh-
tyear, mira «hasta el infini-
to... jy mas allaly.

«Tenemos un buen
ecosistema para que
las empresas nazcan
y progresen»

ontinuamente oi-
mos hablar del im-
pacto de la tecnolo-
gla en las empresas,
su necesario proceso de digi-
talizacion, la irrupcién de los
negocios disruptivos, la eco-
nomia digital, la inteligencia
de negocio, el big data, el In-
ternet de las cosas, y un largo
etcétera que, cuando menos,
despiertan nuestra curiosi-
dad. Imaginext Rioja nace
con la vocacién de ser un es-
pacio reflexivo e inspirador,
dirigido a un sector del vino
que necesariamente debe pa-
sar por un proceso de trans-
formacién hacia un mundo

IGNACIO GURRIA
DIRECTOR GENERAL DE JIG

YA SOMOS
DIGITALES

digital. Por que el gran reto
radica en que ya somos digi-
tales, no hay vuelta atras,
nuestro potencial cliente lo
esy todos nuestros esfuerzos
deben ser «pensando en digi-
taly. La principal pregunta es
cémo. Todo proceso de digi-

talizacion nace de una refle-
Xién estratégica previa.
Construir desde la base un
plan sélido, con objetivos cla-
ros, pensando siempre en el
cliente, sus demandas y ne-
cesidades. El cliente digital
pide inmediatez y agilidad,

respuestas rapidas, compara
precios, comparte , es exi-
gente, competitivo, deman-
da calidad, todo aquiy ahora.
Y la tecnologia nos ayuda
a cumplir todas y cada de es-
tas demandas. Avanza a gran
velocidad, no debemos plan-
tear seguirla, pero siavanzar
con paso firme hacia un pro-
ceso que nos permitird adap-
tarnos a las exigencias del fu-
turo inmediato, a ser mas
competitivos, a diferenciar-
nos, y sobre todo a dar res-
puesta a los consumidores. A
un cliente, que ya es digital.
Elsector de vino lleva
afios invirtiendo en sus pro-

cesos de produccion, proba-
blemente cuente con la tec-
nologia mas avanzada pero,
¢y la comercializacién?

Su gran reto es cambiar la
forma de pensar desde la bo-
dega hacia el consumidor. Y
en este hueco, en este espa-
cio, la tecnologia tiene mu-
cho que aportar. Hablamos
de unarelacién directa bode-
ga-consumidor, sin interme-
diarios. Es verdad, que nues-
tro principal cliente estd en
la distribucién tradicional,
bien el canal alimentacién o
el canal horeca, pero existe la
posibilidad de dirigirnos di-
rectamente a NUEStIos con-

sumidores. Es un canal mas.
Debemos tener presente
la omnicanalidad, mi produc-
to en cualquier canal. Debe-
mos ser capaces de captar da-
tos, informacién o, lo que es
lo mismo, acercarnosy cono-
cer a nuestro cliente para to-
mar las decisiones acertadas.
Para darle lo que demanda, lo
que quiere. Y esa capacidad,
la pueden tener las bodegas.
Se trata de reflexionar, de
pensar en digital, de cons-
truir una estrategia, de usar
las herramientas adecuadas,
se trata, en definitiva, de ser
conscientes de que nuestro
consumidor ya es digital.
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David Seijas, en la
presentacion de uno
de sus libros. &

J FOOTREST
="
&l

E:

«La tecnologia no sustituye ala
emocion en el mundo del vino»

David Seijas Sumiller Una cata ciega, «al desnudo», puntuada
en tiempo real para compararla luego con el criterio
de los grandes gurus, propuesta de Seijas en Imaginext

ALBERTO
GIL

on solo 26 afios
acredité su ‘Nariz
de oro’al ganarel
prestigioso concur-
so nacional para sumilleres y
cuatro afios mas tarde recibié
el Premio Nacional de Gastro-

nomia. Fue sumiller de El Bu-
1li hasta su cierre en el 2011 y
se incorpor6 a la Bulli Foun-
dation hasta mediados del
2015. Un curriculum incon-
testable para uno de los gran-
des expertos de vinos de Es-
panay del mundo, que prota-
goniza uno de los platos fuer-
tes de Imaginext: una ‘cata tec-
noldgica’, movil en mano. Ac-
tualmente, David Seijas
compagina la actividad forma-
tiva de profesionales con la pu-

blicacién de libros y disfruta
conociendo rincones y nuevos
vinos sin que entre en sus pla-
nes, al menos de momento,
volver a la restauracion.

- Propone una cata a ciegas,
dos tintos y blancos, mévil
en mano. ;Alguna pista mas
de su plan de ataque?
—Laidea es catar vinos sin eti-
quetas, al desnudo, y que cada
participante interactde con
cada vino en tiempo real. Cada
uno puntuara los vinos segin

su criterio y luego desvelare-
mos las de los criticos més im-
portantes. Serd divertido... y
lo demas permitame que me
lo guarde para la ocasion.

- ¢Qué esti aportando la tec-
nologia al vino?

- La tecnologia forma parte de
nuestras vidas. Es conocimien-
to, desarrollo, superacion...
Nos ayuda en todos los senti-
dos, pero en el mundo del vino
no sustituye, sino que tiene
que convivir con intangibles

como son la emocioén, el pla-
cer, los propios sentidos...

- La sumilleria, como la res-
tauracion, ha sufrido con la
crisis, pero empieza a atrave-
sar un buen momento. ;Le
volveremos a ver en algin
restaurante?

— La crisis, por desgracia, ha to-
cado todos los segmentos y ne-
gocios, pero es cierto que la
restauracion ha sufrido un
duro golpe del que ain se esta
recuperando. La gente ha te-
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«RIOJALO
TIENE TODO»

David Seijas no es ajenoala
‘revolucion’ que vive el
mundo del vino espafiol:
«Lleva afios en plena ebulli-
ci6n; los nuevos enélogos y
viticultores, superforma-
dos y con mucho viaje a sus
espaldas, estin aportando
un nivel brutal». «Hay mil
cosas por descubrir —conti-
nua-, por pulir, por mejo-
rar... Pero estoy convencido
de que nos esperan unos
afios increiblesy. Rioja esta
también encima de esa ola
y Seijas tiene claro que lo
mejor esta por venir: «Rioja
lo tiene todo; un gran pasa-
do, un maravilloso presen-
te y un futuro espectacular,
tiene terrufio, nombre,
suelos, subzonas y ademas
ahora conviven diferentes
generaciones, pensamien-
tos, estilos...». El protago-
nista de la cata de Imagi-
next tampoco es ajenoalo
que esta sucediendo legisla-
tivamente en Rioja con las
futuras nuevas categorias
de vinos, aunque prefiere
ser prudente: «Lo sigo en la
distancia, novivo el diaa
dia, asi que vamos a ver qué
pasa antes de opinar al res-
pecto».

«Nos esperan

unos ainos increibles
en el sector

del vino espaiiol»

nido que abrocharse el cintu-
16n, cuando uno de los mo-
mentos mas placenteros de la
vida es ir a un restaurante. Pero
ahora todo empieza a tener de
nuevo buena pinta. Vivimos
en un pais en que se come de
maravilla. Respectoalo quea
mime toca y el restaurante,
espero que no... (risas).

- Fue usted una pieza clave
en El Bulli y luego en la Fun-
dacién durante muchos afios.
;Tenemos algtin Ferran Adria
en el mundo del vino o ha-
bria que ‘inventarlo’?

- Hay grandes personajes en
el mundo del vino, auténticos
genios y visionarios como lo
fue Ferran, pero enlo suyo. La
unica diferencia es que alo me-
jor no son tan mediaticos...
aun.

- ;Por qué las botellas espa-
fiolas siguen sin estarala al-
tura de los grandes vinos del
mundo, pese a haber elabo-
raciones extraordinarias?

- Usted mismo lo ha dicho en
la pregunta... ‘somos espaiio-
les’... Nos falta saber vender-
nos, pero no sélo en el vino,
sino en la vida en general. Afor-
tunadamente, creo que poco
a poco estamos aprendiendo.



Miércoles 5.04.17

LA RIOJA
SERGIO
MORENO
odeboca surgio
como idea en no-
viembre de 2009.
Nathanaél Ber-

bessou, por ser bordelés, en-
tendia el vino como algo au-
téntico y personal; y Greg
Bulckaert, tras su paso por Si-
licon Valley, sabia que Inter-
net revolucionaria nuestras
vidas. Las ideas convergentes
de estos dos ingenieros aca-
baron fraguando tiempo des-
pués en lo que seria la misiéon
de Bodeboca: 1a tecnologia po-
dria conectar directamente a
productores y aficionados con
un doble fin. Los elaborado-
res podria contar en primera
persona las historias detras
de sus vinos y los aficionados
podrian descubrir esas histo-
rias, sin importar cuan lejos
se encontrara el proyecto. Bo-
deboca se estrenaria a finales
de 2010.

-:;En qué consiste su mode-
lo?

-Bodeboca representa hoy la
nueva generacion del ‘ecom-
merce’ del vino, con una es-
trategia que combina conte-
nidos, comunidad y comer-
cio. Lo llamamos las 3C’s,y
la clave estd en ponderarlas
equilibradamente para cada
una de las acciones que lleva-
mos a cabo.

Desde su nacimiento, el
contenido ha sido un elemen-
to diferenciador. Un equipo
dedicado de redactores que
supone el 25% de la plantilla
y cuya mision es contar las
historias que hacen dnico a
un vino. Un enfoque que bus-
ca ofrecer un angulo didacti-
coy divulgativo para que los
aficionados puedan elegir sus
vinos con criterio y con toda
la informacion disponible a
su alcance.

La comunidad es otro de
los pilares de la plataforma.
Actualmente cuenta con
600.000 socios registrados, y
cada mes, mas de 20.000 nue-
VoS socios se unen a la comu-
nidad. Una comunidad en la
que cada vez mas el socio es

LA CULTURA
DEL VINO

En Bodeboca aseguran que
mas que vender vinos,
cuentan historias de vinos.
«El ‘storytelling’ ha forma-
do parte del ADN de Bode-
boca desde su creaciony,
explica su fundador.

«Cada vez que presenta-
mos un vino contamos una
historia real, a veces lo ha-
cemos desde la 6ptica del
elaborador, contando las

«Podemos anticipar los
vinos que van a gustar
a los socios de la web»

Greg Bulckaert Fundador y director general de Bodeboca
Bodeboca ha roto las barreras que limitaban a los
clientes: elegir un vino es mas facil y mas comodo

Greg Bulckaert es
fundador de Bodebo-
Ca, junto a su compa-
fiero Nathanaél Ber-
bessou. :: Lr.

intrahistorias del naci-
miento de cada vino, y
otras veces lo hacemos
desde nuestra experien-
cia», indica Bulckaert. Son
historias que «crean una

conexién emocional, que
fomentan la empatia por

los elaboradores y que en
definitiva motivan a pro-
bar y querer conocer cada
vez mas vinos».

El magazine de Bodebo-
ca, tanto en version papel
como online, es «un buen
ejemplo de la vocacion di-
vulgativa y didactica», un
magazine que muchas ve-

ces se ha confundido con
un medio gracias «a su
contenido elaborado, que
no busca vender en primer
lugar, sino en ofrecer con-
tenido relevante y practi-
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el principal prescriptor.
Nada de esto seria posible
sin un modelo comercial que
apuesta por ofrecer el mejor
precio del mercado en el for-
mato de ventas privadas, en
el que los aficionados pueden
beneficiarse de hasta un 30%
de descuento y las mejores
condiciones de conservacion
de unos vinos que van direc-
tamente de las bodegas al do-
micilio del consumidor.
-;Como ayuda el Big Data'y
el analisis de los datos ala
hora de establecer los gus-
tos de los clientes?
-Sabemos lo que pide el con-
sumidor y podemos ofrecer
una propuesta de vinos para
cada segmento del mercado.
Podemos anticipar los vinos
que van a gustar a los socios
gracias al analisis detallado
que podemos tener de su com-
portamiento y habitos de
compra. Hablamos de datos
como el historial de navega-
cién, historial de compra, sus
conexiones sociales, perfil
enologico y sobre todo las va-
loraciones y comentarios que
vuelcan en los vinos que han
comprado.
-;Por dénde pasan vuestros
planes de futuro?
-Nuestros planes pasan por
llegar a las 5 C’s, apoyados en
dos pilares a los que dedica-
mos buena parte de nuestros
recursos: catdlogo y customi-
zacién. Para ofrecer una ex-
periencia de compra persona-
lizada tenemos que poder
oftrecer toda la diversidad de
vinos de Espaiia. Es por esto
que hemos puesto en marcha
un modelo ‘marketplace’ que,
por un lado, nos permitird am-
pliar nuestro catdlogo hasta
llegar a nuestro objetivo de
tener el 99% de las busquedas
en Espafia (unos 10.000 vi-
Nos); y por otro, permitird a
las bodegas referenciar sus vi-
nos en el portal de referencia.
Con un gran numero de re-
ferencias (el mayo catalogo
del pais) serd clave poder guiar
al usuario a la hora de com-
prar vinos. La personalizaciéon
es uno de nuestros mayores
retos, especialmente el desa-
rrollo de algoritmos predicti-
vos, filtros potentes y un ser-
vicio de sumiller abierto a to-
dos nuestros clientes.

co para aquellos que quie-
ren aprender mas sobre el
vinon.

Las entrevistas a endlo-
gos, bodegueros, elabora-
dores, viticultores y los vi-
deos de la caja de suscrip-
cién mensual ‘Club Vigne-
rons’ amplifican «el men-
saje del productor, les per-
mite llegar a muchisimas
personas, sin importar lo
pequeiio y remoto que sea
el proyecton. Pero sobre
todo, «les permite trans-
mitir cultura y una forma
de vida, todo ello en pri-
mera personay, finaliza el
creador de Bodeboca.
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Juan Manuel
Bellver, director
general de Lavinia.
:: MISSCENAS.COM

"

«El comercio ‘online’ es el
futuro indiscutible del vino»

Juan Manuel Bellver Director de Lavinia «El comercio del vino es
cada vez mas especializado y mas global, lo cual requiere formacion
especifica al tiempo que una vision culta y humanista de su entorno»

uan Manuel Bellver,

director de Lavinia

explica que su com-

paiia se fundo en
1999y fue capaz de cambiar
el comercio del vino en dis-
tintos aspectos: «Adoptamos
unos imponentes ‘flagship
stores’ en la milla de oro de
Madrid o el bulevar de la Ma-
deleine en Paris (1.400 m2),
cuidando la atencién al clien-
te con un plantel de vende-
dores que son todos sumille-
res o endlogos titulados, pre-
sentando las botellas tumba-
das para garantizar condicio-
nes 6ptimas de conservacion,
apostando por una gama de
vinos y destilados de todo el
mundo donde siempre han

PABLO
GARCIA
MANCHA

primado los pequefios pro-
ductores artesanos, las zonas
emergentes, la elaboracién
bio, biodindmica, los embo-
tellados con bajo nivel de sul-
furoso... En ese sentido es una
marca pionera que, en 18
anos, ha generado un grupo
de cinco empresas en tres pai-
ses (Espafia, Francia y Suiza).
Combina distintos canales
(tiendas fisicas, ‘online’, res-
taurante, Horeca, cursos,
eventos, empresas...) Con un

nivel de especializacion alti-
simo y una vision del comer-
cio vinicola cercana al retail
de lujo. Para nosotros, 1o mas
importante son nuestros pro-
veedores y nuestros clientesy.
-sExiste un modelo ‘Lavina’
para la venta de vino por In-
ternet?

-Nuestra web se alimenta de
la misma gama de las tiendas
fisicas, pero tiene otros crite-
rios para poner de relieve tal
o cual producto, como el nu-
mero de pinchazos y bsque-
das, la popularidad de una
marca online... Hay veces que
un vino icénico con un PVP
Ventajoso sirve para atraer a
tu ‘home’ a clientes que qui-
za luego se lleven también

«El vino es mucho
mas que un negocio,
es transmitir

una pasion»

«Nuestra web

se alimentadela
misma gama de las
tiendas fisicas...»

«...pero tiene otros
criterios para poner
derelieve tal o

cual producto»

otras cosas. Lavinia online
funciona como cualquier otro
comercio digital, pero tenien-
do en cuenta que detras tene-
mos una marca consolidada
cuyo prestigio hay que respe-
tar al maximo y unos compra-
dores fieles de muchos afios
a los que no debemos decep-
cionar.

-;Como definiria el comer-
cio online del vino?

-Es el futuro indiscutible para
el vino, es el libre servicio de
los supermercados del siglo
XX. El problema es cémo ha-
cer para que la competencia
se rija por la originalidad de
la gama, el atractivo de la
‘home’, 1a seriedad en la en-
trega y los servicios post-ven-
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ta... Hoy en dia, todavia influ-
ye demasiado la inversién en
estar posicionado arriba en
los buscadores. En ese senti-
do, hay que tener mucho cui-
dado: el exceso de competen-
ciaylalucha de preciosala
baja pueden llegar a consti-
tuir un peligro. Al final, quien
mas gana es Google. Luego es-
tan los modelos de interme-
diarios tipo Amazon -con
quien Lavinia tiene un acuer-
do- que pueden abrir nuevas
vias para el desarrollo como
el concepto Prime Now. Fi-
nalmente, pienso que existe
un resquicio para el ‘retail’ de
lujo fuera de las web, igual
que para el comercio de vie-
jos vinilos en tiendas de co-
leccionistas musicales. Las
grandes botellas y los vinos
de culto no se disfrutan del
mismo modo cuando uno las
compra en la red. Ademas,
conviene tener cuidado con
segun qué proveedores. Con
tanta falsificacién como estd
habiendo de los chéteaux bor-
deleses y los ‘grands crus’ de
Borgona, las botellas de alta
gama no se deberian comprar
a cualquiera.

-;Existe un tratamiento del
vino «desde una perspecti-
va cultural»?

-El comercio del vino es cada
vez mas especializado y mas
global, lo cual requiere for-
macién especifica al tiempo
que una visién culta y huma-
nista porque esto no es sélo
un negocio, es transmitir una
pasion. Resulta muy inspira-
dor, a nivel profesional, com-
partir algo que te gusta con el
cliente. Un periodista de ocio
y cultura como yo he sido du-
rante décadas no es muy dis-
tinto de lo que hago ahora,
donde sigo ejerciendo la pres-
cripcién. Un descubrimiento
no te hace feliz si lo guardas
para ti o para un circulo de in-
timos. jHay que difundirlo! Y
cuanto mayor sea el grupo re-
ceptor, mejor. Esa es una vi-
sién cultural del vino absolu-
tamente posmoderna que va
mas alla de la suma de histo-
ria, geografia, sociologia, gas-
tronomia y tradiciones a que
nos tienen acostumbrados...
- ¢Cree que el vino tiene a
imagen de objeto de culto
inalcanzable?

-iDe ninguna manera! S6lo al-
guien que no bebe vino pue-
de pensar de esa forma tan de-
sacertada. Como el deporte o
laropa o los medios de trans-
porte —por citar sélo tres ejem-
plos—, en el vino hay produc-
tos muy cercanos y familia-
res, de uso diario y sin el me-
nor misterio ni componente
aspiracional... igual que otros
-muy pocos- llevan dentro
un mito, unido a un posicio-
namiento en el mercado y un
marchamo de exclusividad
que implica signos de rique-
za, ostentacion, iniciacion,
alcurnia... Entre ambos extre-
mos, hay botellas para todos
los gustos y bolsillos, con ma-
yor 0 menor ostentaciony
paja intelectual.
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aria Naranjo, direc-
tora de Informa-
cién y Servicios Es-
pecializados de
ICEX, valora positivamente
las ventajas que ofrecen los
nuevos canales de distribucién
al sector del vino. Entre ellos
proximamente se incluird
‘Food&Wines from Spain’, un
proyecto que ICEX, de lamano
de Amazon, lanzard este mes
y que tiene por objetivo dar vi-
sibilidad a los productos del
sector de la alimentacién y be-
bidas a través de una platafor-
ma que promoverd la imagen
de calidad de los productos es-
panoles.
-:;Qué pueden aportar los
nuevos canales de distribu-
cién al sector del vino?
-El comercio electrénico, en
todas sus modalidades, desde
la creacién de tu propia tien-
da on-line hasta la utilizacién
de las distintas plataformas
electronicas existentes, ofre-
ce importantes ventajas para
las bodegas y comercializado-
ras de vino. Algunas de ellas
se basan en la capacidad de seg-
mentar mejor a los clientes y
especializarse, de conocer me-
jor a la competencia o de lle-
gar a nuevos mercados sin te-
ner que estar implantado fisi-
camente alli. Ademas, otorga
un ahorro de costes, un apro-
vechamiento de los servicios
ofrecidos por los emarketsy
la posibilidad de testar produc-
tos en mercados a bajo coste y
con poco riesgo. El comercio
electrénico, eso si, no deberia
convertirse en la inica via sino
en un canal complementario,
aunque hay empresas que ven-
den exclusivamente on-line.
La tendencia actual es la apues-
ta por la onmicanalidad para
llegar al cliente por el mayor
numero de caminos posibles.
El sector del vino ademas, ofre-
ce muchas alternativas a los
productores y, para aprovechar
todas estas ventajas, hay que
prepararse para comerciar on-
line evaluando las caracteris-
ticas y la inversion necesaria
que se requiere en cada plata-
forma y las ventajas e incon-
venientes de cada una de ellas
para elegir la que mejor se
adapta a las posibilidades de
tu empresa.
-¢Cree que se les estd sacan-
do el suficiente provecho?
-En general, en Espafia, y a pe-
sar del fuerte crecimiento del
comercio electrénico de estos
dltimos afios, todavia nos que-
da un largo camino por reco-
rrer para alcanzar los niveles
de referencia de nuestros ve-
cinos de la UE, ya que ocupa-
mos el puesto 14 en las esta-
disticas de 2016. Aunque el sec-
tor del vino estd avanzando ra-
pidamente en su moderniza-
cién y en el aprovechamiento
de las nuevas tecnologias, to-

«El vino no ha aprovechado
aun todo el potencial de los
mercados electronicos»

Maria Naranjo Directora de Informaciony Servicios
Especializados de ICEX. Apuesta por la formacion como
Instrumento para sacar partido del comercio on-line

«El comercio
electronico ofrece
muchas ventajas a
las bodegas y a las
comercializadoras»

«Rioja es unade las
denominaciones
que mas esfuerzo ha
hecho por tener una
marca de prestigio»

Maria Naranjo, directora de Informacién y Servicios Especializados de ICEX. :: Lr.

davia no ha aprovechado todo
el potencial de los mercados
electronicos. Es imprescindi-
ble seguir invirtiendo en for-
macién y en mejora del dise-
1o tanto de su catalogo de pro-
ductos como de su presencia
web y, ademas, obtener toda
la informacién de calidad po-
sible sobre las plataformas elec-
trénicas especificas que ope-
ran en sus mercados de inte-
rés. En ICEX llevamos traba-
jando 15 afios en el proyecto
EMarketServices, precisamen-
te para ofrecer informacién y
asesoramiento a las empresas,
sobre todo a las PYMES. Nues-

%,

tro programa trabaja con un
abanico de instrumentos para
apoyar a las bodegas en todos
los frentes: con informacion,
con formacién, con asesora-
miento y con actividades pro-
mocionales especificas.

-;Qué beneficios pueden
otorgar estos canales?

-Eluso adecuado de los cana-
les on-line va a multiplicar el
potencial de internacionaliza-
cién de las empresas, les vaa
permitir especializarse y com-
plementar su estrategia on-
line y off-line, les va a garan-
tizar realizar promociones y
recibir ofertas de sus produc-

A e
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tos directamente, les va a fa-
cilitar el acceso a nuevos clien-
tes con una inversion mas efi-
ciente en marketing, lesvaa
ahorrar costes y les va a ayu-
dar a ser mas eficaces y a pres-
tar un mejor servicio.

-Los productos de una deno-
minacién consolidada como
Rioja, ;resultan mas senci-
llos de vender fuera?

-Rioja es una de las denomi-
naciones que mas esfuerzo ha
realizado para tener una mar-
ca consolidada y de prestigio,
dentro y fuera de nuestras
fronteras. Es una marca clara-
mente identificable en los mer-
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cados internacionales y todo
su esfuerzo para ofrecer un
producto con garantias se re-
conoce por los consumidores.
Ademas, esta Denominacién
de Origen ha sido especialmen-
te beligerante para defender
sunombre y su calidad frente
a terceros.

-;Es compatible la tradicion
del mundo del vino con la
modernidad que apotan las
nuevas tecnologias?

-En absoluto son incompati-
bles tradicion y modernidad.
Las nuevas tendencias sefa-
lan que el camino para expan-
dir los negocios se centra en
innovar preservando las seflas
de calidad que definen a los
productos. Los nuevos ejes del
proceso de innovacion se cen-
tran en explotar a fondo los
nuevos canales de comercia-
lizacién y sobre todo el comer-
cio digital, integrandolo en la
estrategia general de la empre-
sa. Por otra parte, resulta im-
portante el eje de la innova-
cién sostenible, adaptando pro-
cedimientos de produccién y
de comercializacién a los es-
tandares de sostenibilidad que
impone el cambio climatico y
la economia circular.

-sHace falta formacion?
-Lainformacién y la forma-
cién son dos elementos pre-
vios e imprescindibles para
triunfar en los mercados in-
ternacionales. Y atafien no sélo
alos responsables de las bode-
gas sino a todos los eslabones
de la cadena de produccion y
comercializacion del vino. Des-
de ICEX llevamos més de 30
afios disefiando una estrategia
de formacion especifica.
-;Como se materializa esa
estrategia?

-Ofrecemos informacion para
los distribuidores y compra-
dores extranjeros a través de
un portal especializado en ali-
mentacion y gastronomia, asi
como para los productores es-
panoles en el portal de ICEX,
con més de 3.000 estudios de
mercado e informes de las me-
jores ferias. En concreto, so-
bre el sector del vino tenemos
mas de 250 estudios. También
damos formacién para las bo-
degas a través de seminarios
presenciales y virtuales; y a
los distribuidores y vendedo-
res en tiendas especializadas
y cadenas extranjeras para que
mejoren su conocimientoy
aprecien la calidad y matices
de los vinos de Espaifia y sus
marcas. ICEX, aparte, organi-
za seminarios en las principa-
les ferias de vinos y alimen-
tacion del mundo especifica-
mente disefiados para formar
a los importadores, distribui-
dores y prescriptores extran-
jeros. Ademas, damos forma-
cién en las escuelas de gastro-
nomia mas prestigiosas para
que el vino se convierta en
un producto esencial y se
aprendan igualmente a reali-
zar los maridajes correctos.
Por udltimo, también tratamos
con los consumidores finales
a través catas en destino y
otras herramientas.
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Joaquin Parra,
fundador de Wine
Up!'y ecatas.com. :: L.r.

UN MUNDO EN TORNO A LA TECNOLOGIA

«Al sector del vino le falta mucho
para estar adaptado a Internet»

Joaquin Parra Creador de Wine Up! y ecatas.com.

Las formas de comunicacion y venta actua

es obligan a las

bodegas vy a los medios especializados a buscar nuevas formulas

1 sector vinicola

siempre se ha liga-

do a la tradicién,

pero Internet obli-
ga auna renovacion que sur-
ge también desde la comuni-
cacién especializada, con ex-
pertos como Joaquin Parra,
creador de la guia “Wine Up!”
y el portal ‘ecatas.com’, que
busca desde hace afios adap-
tarse a los nuevos tiempos
para acercar al vino a los nue-
vos consumidores.

SERGIO
MARTINEZ

@

-;Como surgieron ‘eca-
tas.com’y ‘Wine Up!’?

—Ecatas.com se cred en 2008,
antes de que hubiera otra web
similar. Lo que pretendia es
que de forma concreta y pre-
cisa se pudiera conocer la va-

loracién de un vino. Hasta la
fechalo que habia eran foros.
Cuando se desarroll6 la pro-
gramacion ya se hizo pensan-
do en que a futuro, esos datos
servirian para lo que en 2013
aparecio, que es la guia “‘Wine
Up!. En ecatas, cualquier ca-
tador puede valorar un vino,
la puntuacion es la media,
siempre bajo supervision para
evitar alteraciones interesa-
das. En la guia “‘Wine Up!’ las
valoraciones son las mias.

Cato todos y cada uno de los
vinos que aparecen en la guia,
siempre, en cata ciega.
-;C6mo ha evolucionado el
consumidor de vinos en los
ultimos afios? ;Demanda
este tipo de guias online?
-El consumidor evoluciona
con el vino y el vino, con el
consumidor. Todo va de la
mano. Es cierto que hay cada
vez més interés por el vinoy
su cultura y lo mas importan-
te, es que ese interés nace de

las nuevas generaciones, que
son el futuro para el vino. Con
respecto a las guias online,
hablaré de la mia que en 2013
fue la primera. Habia aplica-
ciones para moéviles pero al fi-
nal se queda una u otra de re-
ferencia y el resto se borran
ya que CONSUIMen recursos en
los dispositivos. Sin embar-
go, ‘Wine Up!’ es un ebook
mejorado, no consume recut-
S0S, OCupa pocos megas y en
su uso permite ampliar infor-
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macion e incluso, hacer com-
pras o reservar hoteles desde
la propia guia. Todo esta de-
sarrollado en base a la expe-
riencia con el consumidor y
el conocimiento del sector.
—¢Falta adn impulso para que
los consumidores de vino
creen comunidad en lared
oyase estd tendiendo a ello?
-Ya hay comunidades con mi-
les de consumidores, unos
mas profesionales que otros,
unos con maés criterio que
otros, unos que hacen bien al
sector y otros no tanto. Mi ex-
periencia me dice que mas no
es mejor, prefiero la falta de
informacién que la desinfor-
macién o mala fe. Hay perso-
nas que se erigen en creado-
res de opinién y lo que hacen
es desinformar. Si escribes de
algo, condcelo bien.

-;El sector vinicola en Espa-
fia ha sabido adaptarse a In-
ternet y a sus nuevas formas
de comunicacién y ventas?
—Al sector del vino atn le fal-
ta mucho para estar comple-
tamente adaptado, para ha-
cer una buena comunicaciéon
necesita buenos comunica-
dores. Con todo el respeto que
me merece cualquier profe-
sional, la comunicacién del
vino ha de ser especializada,
hay que conocer que es el
vino, como es el sector y so-
bre todo como son sus consu-
midores. La venta online va
de la mano de la comunica-
cién, todo parte de la misma
estrategia. Quien conozca real-
mente el sector estara de
acuerdo conmigo en que es
muy complejo, que en nada
se parece una bodega a otray
que cada una ha de generar su
propio discurso, para ello tam-
bién hay que segmentar y co-
nocer a quién te vas a dirigir.
Adaptar el mensaje al medio.
-;Como ve a medio plazo el
futuro de la comunicaciéon
en el mundo del vino?
-Hoy cualquiera piensa que
puede hablar sobre vino y que
buscando en Internet esta toda
la informacién necesaria para
hacerlo, pero sigue siendo ne-
cesario pisar la vifia, visitar las
bodegas y hablar con los viti-
cultores y bodegueros mas que
con los jefes de marketing. Si-
gue siendo necesario conocer
el origen de cada zona para po-
der transmitirlo. Dicho esto,
creo que hay futuro pero las
bodegas tienen que ser capa-
ces de discernir quien es un
buen comunicador de quien
no lo es, hay mucho advene-
dizo y eso genera desconfian-
zaaunque también veo a mu-
cha gente joven preparadisi-
ma, que domina los medios
sociales pero que sobre todo,
quiere aprender en base a ex-
periencia. El futuro estd en el
medio digital y siempre con
la firma contrastada de profe-
sionales. Sobre el enoturismo
olaventa en cualquiera de sus
formas, si la bodega no tiene
claro que mensaje transmitir
y quien es su publico objeti-
vo esta desaprovechando las
oportunidades.
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«Nuestro objetivo es que todo
el mundo pueda vender mas»

Suzanne Kendrick Directora de Marketing de Wine-Searcher

La plataforma de busqueda W-S cuenta con 4,7 millones de usuarios

INES _
MARTINEZ

ine-Searher
ha pasado de
ser una pe-
quena herra-
mienta usada por el mundo
del vino londinense para
comprobar los precios que
ofrecia la competencia a una
utilizada por 4,7 millones de
amantes del vino que quie-
ren comprar. Gracias a su tec-
nologia inteligente, esta pla-
taforma retine los vinos del
mundo en una herramienta
de busqueda rapida y preci-
sa. Permite encontrar exac-
tamente el vino que busca a
los mejores precios. Es un
comparador que redirige al
usuario al lugar donde encon-
trar ese producto.

Suzanne Kendrick, direc-
tora de Marketing de esta pla-
taforma, basa su experiencia
en el mundo real, un enfo-
que que ofrece resultados s6-
lidos al tiempo que permite
asus clientes a entendery
participar en el proceso.
-¢;Como es el cliente de
Wine-Searcher?

-Les llamamos entusiastas
del vino, gente que sabe qué
quiere comprar. Tenemos
también muchos coleccio-
nistas. No son los que entran
todos los dias en busca de un
vino barato para beber una
noche, son clientes que ya
han hecho una busqueda pre-
via y que buscan algo concre-
to.

-:Qué importancia tiene
Rioja en Wine-Searcher?
-Tenemos los precios y loca-
lizacién de 367 vinos con
base en Rioja. Creo que lo
mas importante es que he-
mos ayudado a los producto-
res de Rioja a vender en toda
Espafia y en todo el mundo.
-;Sus usuarios son mas de
App o de ordenador?

-La proporcién esta més o
menos en un 50%. A los usua-
rios les gusta el movil porque
es la forma mas rapida de es-
canear la etiqueta del vino
desde el teléfono, pero en
realidad usan las dos opcio-
nes. El movil cuando estdn
fuera de casa y con una bote-

lla de vino delante y el orde-
nador cuando quieren hacer
una busqueda mas profunda
en nuestra plataforma.
-¢:Es el hombre mas consu-
midor de vino? ;Qué pue-
de hacer la industria para
atraer a las mujeres?
-Nosotros tenemos mas o
menos una divisién de un 60-
40. Las mujeres suelen com-
prar mas en supermercados
y los hombres suelen buscar
mas antes de comprar el vino,
asi que son mas usuarios de
nuestra plataforma. Creo que
las mujeres cada vez estan
mas enganchadas al vino. Es
algo que vemos mucho en
China, donde les encanta el
tinto.

-;Los usuarios se guian mas
por el precio o la calidad?
—-A todo el mundo le gusta
encontrar el equilibrio. Si en-
cuentras un buen vino a
buen precio eso te hace feliz.
Por eso la gente disfruta usan-
do Wine-Search, tienes to-
dos los vinos y te encuentra
el que quieres al mejor pre-
cio.

-;El comprador sabe lo que
quiere o se deja aconsejar
por la APP?

-En realidad Wine-Searcher
no recomienza, busca. A ve-
ces han probado un vinoy
quieren buscarlo para com-
prarlo cerca de su casaaun
buen precio.

-¢Como de importante es
la industria para vosotros?
-Somos una herramienta
muy importante para la in-
dustria del vino. Sabemos
que les mandamos una gran
cantidad de usuarios a sus
webs. Usuarios que se con-
vierten en ventas. Escucha-
mos atentamente a la indus-
tria para ser de mas ayuday
queremos ayudarles a seguir
adelante. Por eso vamos des-
de Nueva Zelanda hasta La
Rioja para participar en Ima-
ginext, para poder aprender
y también ayudar al mundo
del vino alli.

-:Qué tipo de vino es mas
buscado?

-Depende del pais, la ciudad,
el momento del afio... Tam-
bién tenemos el precio de
otro tipo de bebidas en el
mundo. Lo que sipuedo de-
cir es que la gente le gusta
buscar vinos caros.
-Presumen de integridad

Suzanne Kendrick, una de las
principales responsables de la
plataforma Wine-Searcher.

«Muchos de nuestros
seguidores son
coleccionistas que
saben lo que quieren»

«Somos muy
importantes para
laindustria. Les
mandamos clientes»

«Si encuentras

un buenvinoaun
buen precio, eso
te hace feliz»
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;Coémo lo consiguen?
-Nuestro objetivo es apoyar
alaindustria del vino y que
todo el mundo pueda vender
mas vino. Nunca vendemos
vino directamente ni cobra-
mos comisiones. La integri-
dad y la transparencia vie-
nen desde arriba, con nues-
tro fundador y CEO, Martin
Brown, y han sido un impor-
tante valor desde que naci-
mos. Siempre estamos tra-
bajando para ser precisos, ra-
pidos, fiables y ttiles a los
usuarios. Nuestro indice de
audiencia esta basado en los
calculos diarios que obtene-
mos de nuestra base de da-
tos. Las ventas online estan
tasadas por Wine-Searcher
en una escala 1-5, siendo el
5la maxima nota. Los ven-
dedores de vino que peor es-
tan representados pierden
estrellas hasta que alcanzan
el limite mas bajo, y enton-
ces son eliminados de nues-
tra plataforma.

-;Qué importancia tienen
las redes sociales?

-No son especialmente im-
portantes. Nuestros usuarios
tienden a querer mantener
sus compras en privado. No
quieren compartir en redes
sociales qué estan compran-
do o consumiendo. Es una in-
formacion para ellos mismos
iEs una obsesion privada!
-:COmo analiza Wine-Sear-
cher el mercado del vino a
nivel mundial?

-Bodegas, pequenios vende-
dores independientes, enor-
mes cadenas de supermerca-
dos. Si el precio del vino y su
localizacién estan online,
nuestro sistema lo encuen-
tra.

-;Hay algin mercado en el
que Rioja deba centrar su
esfuerzos?

—-Podemos hacer un informe
de produccién en el que se
refleje qué mercados tienen
Sus vinos y a qué precio en
cualquier punto del mundo.
En Imaginext podremos ana-
lizar este asunto.

-El crecimiento de Wine-
Searcher ha sido enorme en
los dltimos 5 afios. ;COmo
lo explica?

—Alrededor del planeta todo
el mundo busca y hace sus
compras cada vez mas a tra-
vés de internet. Todo el mun-
do quiere encontrar el vino
que quiere beber cercay al
mejor precio.

-;Cudl es el siguiente paso
de su plataforma?

—-Cada vez mas y mas clien-
tes quieren nuestros datos y
nuestras estadisticas, asi que
estamos trabajando en este
campo. Tenemos un conoci-
miento dnico de la demanda
de vinos en tiendas, super-
mercados, subastas y com-
pradores. En estos momen-
tos estamos construyendo
un Chat Bot para ayudar a
nuestros usuarios en el futu-
ro. Queremos estar a la cabe-
za de la tecnologia y guiar a
nuestros clientes en nuevas
y utiles herramientas.
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Carmen Garcia, directora
para Espana, Portugal,
Grecia e Israel de
soluciones cognitivas
para banca y seguros

de IBM.

«El reto son las experiencias que
den mayor valor para los clientes»

Carmen Garcia Directora de Soluciones Cognitivas
paralaBancay Seguros de IBM en Espaiia
IBM ayuda a sus clientes en su transformacion digital

MARIA
FELEZ

armen Garcia es la
directora de solu-
ciones cognitivas
para banca y segu-
ros de IBM Espaiia, Portugal,
Grecia e Israel.
-;Cual es el trabajo que lle-
vaacabo IBM enlo que se
refiere a soluciones cogni-
nivas para la banca?
- IBM esta para ayudar a sus
clientes en su transformacion
digital a convertirse en ‘Ban-
cos dirigidos por los datos’. E1
sector bancario estd siendo
remodelado por determina-
das fuerzas que estan trayen-
do como consecuencia una

erosion de sus margenes, ata-
cando los segmentos mas ren-
tables de negocio. En el cen-
tro estan los clientes, que cada
vez estan mas acostumbrados
a disponer de experiencias di-
gitales de principio a fin. Gold-
man & Sachs prevé que un
tercio de las personas no ne-
cesitard un banco en los proé-
ximos cinco afios. En respues-
ta, el enfoque se centra en
ofrecer experiencias nuevas
y mejoradas que proporcio-
nen mayor valor para los
clientes. Ademas de plantear-
se nuevos modelos de nego-
cio que les permitan desarro-
llar nuevas fuentes de ingre-
sos. La respuesta estd en los
datos. Los bancos, gracias a los
datos y a las soluciones cog-
nitivas, pueden obtener una
nueva perspectiva sobre sus
operaciones, sobre sus obli-

gaciones regulatorias y sobre
la experiencia de cliente.
-:Qué diferencia a IBM del
resto de las marcas que lle-
van a cabo soluciones simi-
lares?

-En IBM llevamos trabajan-
do en soluciones cognitivas
desde 2011, desde entonces
se ha desarrollado maés de dos
docenas de nuevas APIs im-
pulsadas por 50 diferentes
tecnologias cognitivas que ha
puesto a disposicién del eco-
sistema como una interfaz de
programacion (API). Ademads
la lista continda creciendo.
IBM Watson esta en 25 pai-
ses y 20 industrias diferen-
tes, y nuestra division de ser-
vicios de seguridad cuenta
con la confianza de mas de
10.000 clientes en 133 paises.
Creemos que IBM puede ofte-
cer una experiencia de com-

«Dentro de 10 aiios,
los ordenadores nos
pareceran sistemas
rigidos y limitados»

Los bancos, gracias a
los datos y alas
soluciones
cognitivas, pueden
obtener una nueva
perspectiva sobre
sus operaciones»

putacion cognitiva segura y
verdaderamente transforma-
dora.

- ;Cuales son las nuevas ten-

dencias en este tipo de solu-
ciones?

-La ciberseguridad. El volu-
men de datos sobre amena-
zas esta excediendo la capa-
cidad de los profesionales de
seguridad mas calificadosy
las organizaciones se estan
ahogando en un mar de infor-
macién que sigue creciendo
tan ripidamente como el pro-
pio paisaje de amenazas. IBM
Watson para Cyber Security
es la primera solucion de ana-
lisis cognitivo del mundo que
utiliza la tecnologia principal
de IBM Watson para compren-
der, razonar y aprender sobre
temas y amenazas de seguri-
dad. Se aprovecha el conoci-
miento de seguridad, permi-
tiendo a los analistas obtener
nuevas ideas y responder a las
amenazas con mayor confian-
za ala velocidad y la escala.

== L.R.

LOS DATOS SON
MATERIA PRIMA

-;Coémo se consigue que
el cliente sea el centro de
todo esto?

-La forma en que los clien-
tes solicitan, reciben y ac-
tlan sobre la informacién de
un banco define su experien-
cia con la marca: los datos son
la materia prima de estas ex-
periencias y la computacion
cognitiva es el motor que ex-
trae el valor de esos datos.
Los sistemas cognitivos pue-
den ofrecer un apoyo perso-
nalizado sin precedentes a.
Va mas alla de la segmenta-
ci6én del mercado gracias a las
posibilidades de autoservi-
cio o de asesoramiento auto-
matico y la interaccién en
lenguaje natural. Un ejem-
plo es el de la gestion de pa-
trimonios cognitiva: mejora
las estrategias, no sélo la
comprension de las necesi-
dades tnicas del cliente, sino
también por los datos obte-
nidos del cliente por la par-
ticipacion de ellos en un dia-
logo. Estamos en las prime-
ras etapas de la Era Cogniti-
va. En unos 10 o tal vez 20
aflos vamos a mirar hacia
atras y veremos las compu-
tadoras de hoy como siste-
mas rigidos, impersonales e
increiblemente lentos y li-
mitados.




Miércoles 5.04.17
LA RIOJA

«Las nuevas tecnologias deben
procurar otra forma de trabajar»

Leonor Gonzalez Menorca Consejera de Desarrollo Econémico e Innovacion
El Gobierno de La Rioja participa en las Il Jornadas Imaginext desde
el convencimiento de que las nuevas tecnologias son necesarias

DIEGO
MARIN A.

a consejera de Desa-
rrollo Econdémico e
Innovacién del Go-
bierno de La Rioja,
Leonor Gonzalez Menorca
(Avila, 1959), es doctora en
Ciencias Empresariales por la
Universidad de Zaragoza y ha
ejercido de catedratica de la
Escuela Universitaria de Or-
ganizacion de Empresas en la
Universidad de La Rioja. Ade-
mas, es miembro de la Real
Academia de Ciencias Econo6-
micas y Financieras y presi-
de entidades como la ADER
y el IER, por lo que es una voz
mads que autorizada para ha-
blar sobre la innovacién en el
sector del vino de Rioja.
-;En qué medida cree que
pueden ayudar las nuevas
tecnologias al sector del vino
en LaRioja?
—Aplicar las nuevas tecnolo-
gias facilita poder diferenciar-
se porque otorga ventajas. Ve-
mos como se transforman las
bodegas desde sus procesos
internos hasta la gestion de
datos. Es un factor importan-
te, un valor anadido.
-;Y actualmente estan sufi-
cientemente presentes las
nuevas tecnologias en el sec-
tor del vino de Rioja?
—Cada vez mas. Estan presen-
tes porque las bodegas com-
prueban que es una oportu-
nidad clave, que mejora la
competitividad. Hay bodegas
que ya utilizan tolvas total-
mente automatizadas para
que la uva no sufray conser-
ve la calidad, otras usan las
nuevas tecnologias en las ven-
tas, a través de sus webs o re-
des sociales, y otras las usan
en los vifiedos, con estacio-
nes meteoroldgicas que para-
metrizan el proceso de la uva.
-¢Podrian estar mas presen-
tes aun? ;De qué manera?
-Los avances que hay en este
campo dan lugar a ‘saltos’ muy
grandes. Cada vez se descu-
bren nuevas aplicaciones,
nuevos productos y avances,
pero a la mejor también que-
da camino por recorrer. Apa-
rece ‘software’ para el control

«Todas las nuevas
tecnologias deben
realizarse desde
un punto de vista
sostenible»

«Que las nuevas
tecnologias se
implanten no quiere
decir que el
producto se altere»

del proceso en las bodegas y
en otros paises ya se emplea
maquinaria con maquinaria
abordo para controlar el vi-
fiedo. Y también existen in-
frarrojos para el control de pla-
gas y conocer el nivel de hu-
medad del suelo. Hay cami-
O por recorrer, pero todas las
nuevas tecnologias deben rea-
lizarse desde un punto de vis-
ta sostenible, respetando el
medio ambiente en todo mo-
mento si es en el exterior y,
si es en interior, teniendo en
cuenta los recursos humanos.
-;El Gobierno de La Rioja
plantea ayudas para implan-
tar las nuevas tecnologias
en el sector del Rioja?

-Tenemos ayudas tanto en
esta Consejeria de Desarrollo

Econdémico e Innovacién
como en la de Agricultura, Ga-
naderia y Medio Ambiente.
Sihablamos de esta, a través
de la ADER, son ayudas des-
tinadas, precisamente, a esos
procesos relacionados con eco-
nomia circular, laindustria
4.0. Eso es algo sobre lo que
en estos Momentos estamos
haciendo un esfuerzo bastan-
te grande para darlo a cono-
cer. Aprovecho para comuni-
car que las ayudas estan ya en
marcha, se pueden consultar
las bases en la web. Lo que
queremos es, a parte de que
las bodegas avancen en pro-
cesos de I+D+i, que desarro-
llen cada vez mas y mejores
investigaciones.

-:En un sector tan histori-

m =

hzalez Meno-
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coy tradicional como es el
del vino en La Rioja es posi-
ble implantar las nuevas tec-
nologias de forma natural?
-Todos los factores que tie-
nen que ver con el control de
calidad de nuestros vinos vie-
nen marcados, como no pue-
de ser de otra forma, desde el
Consejo Regulador de la De-
nominacién de Origen Cali-
ficada Rioja. Pero que las nue-
vas tecnologias se implanten
no quiere decir que la calidad
sea menor, ni que el produc-
to, aunque el sector sea his-
torico y tradicional, se vaya a
ver alterado. Siaplicamos y
llevamos a cabo las nuevas
tecnologias para desarrollar
la trazabilidad del producto
desde que se recoge la uva has-
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ta que el vino se dispone al
consumidor, eso es bueno. Eso
no alteranila calidad nila
esencia aromatica que carac-
teriza a nuestros vinos, por
ejemplo.

-¢;Pero podria, al menos, po-
ner en peligro la esencia del
vino de Rioja el protagonis-
mo de las nuevas tecnolo-
glas?

—~Tampoco. Tenemos que dar-
nos cuenta de que, si somos
capaces de visualizar clara-
mente todos los pardmetros
del proceso de vino, mejor va
a ser este. Siveo que el avan-
ce en tecnologia nos sirve para
mejorar. Cada vez tenemos
una mejor materia prima, pre-
cisamente, por ese control, y
la apuesta es incorporarlo a
toda la cadena de valor del
producto. Eso se notara des-
pués, en el mercado, donde
nuestros vinos se diferencia-
ran de los demas porque he-
mos apostado por incorporar
las nuevas tecnologias.
-¢ElInstituto de las Cien-
cias delaVid y el Vino es una
demostracién de la necesi-
dad de implantar las nuevas
tecnologias en el sector?
-También se avanza bastan-
te desde la Universidad de La
Rioja, donde han nacido pro-
yectos importantes. Logica-
mente, el Instituto de las
Ciencias de la Vid y el Vino
ejerce una labor importante
de concienciacién sobre lo po-
sitivas que son las nuevas tec-
nologias.

Percepcion

-;Como cambiaran las nue-
vas tecnologias al Rioja?
-El consumidor percibe las
nuevas tecnologias al final de
la cadena, cuando comprue-
ba que puede saber mas del
vino o adquirirlo a través del
teléfono movil, utilizando
aplicaciones informaticas,
pero el paso debe ser previo,
en las fases anteriores. Hay
que incorporar las nuevas tec-
nologias en el proceso del vi-
fiedo, el transporte... no sélo
en céomo lo va a percibir el
consumidor. Tenemos que
empezar a cambiar la menta-
lidad. El cambio va a ser en el
talento dentro de las perso-
nas. Hay que cambiar la cul-
tura organizativa dentro de
las empresas, las nuevas tec-
nologias deben procurar otra
forma de trabajar. Los consu-
midores deben de ser unos
aliados y toda la informacion
que nos llegue de ellos nos
debe hacer mejorar. Y los com-
petidores no deben ser tales,
en algunos casos podriamos
hacer alianzas.

-Las bodegas tienden mu-
cho a usar apellidos como
«tradicional» o, en cambio
«modernay. ;Qué es mejor,
un equilibrio entre las dos?
-Y también se habla de bode-
gas «artesanasy que después
usan nuevas tecnologias, un
simple ordenador o iPad. La
informacién es clave y basi-
ca. Hay que aunar la historia
con los tiempos actuales.
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La tecnologia al servicio de la bodega

Emesa ofrece soluciones informaticas para la gestion integral de las companias vitivinicolas

PILAR
HIDALGO

n Emesa creen que

las sinergias que

ofrecen las tecnolo-

glas deben aprove-
charse para proporcionar un
mejor servicio a las personas.
En definitiva, para facilitar-
les las tareas. También en el
sector vitivinicola.

Esta empresa familiar rio-
jana participa en Imaginext
Rioja 2017 en calidad de pa-
trocinador, donde dara a co-
nocer su especializacién en
software para bodegas. El sec-
tor vitivinicola se mueve en
un marco de competencia
multidisciplinar, en el que por
un lado debe enfrentarse a
problematicas de gestién co-
munes a otros ambitos (la ac-
tividad comercial, la gestién
de la fuerza de ventas, el ma-
nejo de los costes, la genera-
cién de presupuestos, los
stocks,...) y otras propias de
su actividad (la gestién del
proceso de elaboracién y crian-
za de los vinos con un control
muy detallado de la trazabi-
lidad desde la vifia hasta la bo-
dega).

Solmicro-eXpertis Bode-
gas constituye una herramien-
ta de gestion integral para este
tipo de compaiiias, que per-
mite en una sola aplicacion
llevar el control de todos los
modulos necesarios (fincas,
vendimia, recepcién de uva,
variedades, entregas, anali-
sis, almacenamiento, embo-
tellado...). «Contamos con el
programa mas puntero a ni-
vel nacional del sector vitivi-
nicola, lo que se llaman ‘ver-
ticales’ en el mundo de la bo-
degay, apunta el director co-
mercial de Emesa (firma ma-
triz) y responsable de la divi-
sion Emesa Software, Javier
Echeverria Sdenz-Torre.

«Nuestra herramienta con-
sigue que de manera Unica,
introduciendo una sola vez
los datos, la empresa tenga
todo lo necesario para llevar
a cabo su dia a diay, agrega
Echeverria, con la particula-
ridad ademas de que «anali-
zamos todos y cada uno de los
casos en particular y hacemos
implantaciones a medida, de
tal manera que personaliza-
mos el programa para que se
adapte a las necesidades del
clientey. Esto es, la herramien-
ta se adapta a las particulari-

Ambiente de trabajo en las oficinas de Emesa en la calle Saturnino Ulargui de Logrofio. :: Juan marin

VISUALIZACION
TRIDIMENSIONAL

El médulo «mas novedoso»
con que cuenta Emesa
Software se adentraenla
tecnologia 3D. «Estamos
generando una capa de
presentacion diferente de

los datos, de manera que
podemos tener nuestra bo-
dega simulada en 3D y con
la informacion real de ges-
tién empresarial detrasy,
precisa el maximo respon-
sable de la divisién y direc-
tor comercial de Emesa.
Echeverria precisa que
esto posibilita «interac-
tuar con un depésito que
vemos, pinchar en ély ob-
tener el volumen que real-

mente contiene y la traza-
bilidad del vino». Todo
ello, «con un aspecto mas
grafico e intuitivoy, que
abre grandes posibilidades
al enoturismo.

Los distintos sistemas de
Emesa Software se apoyan
en lainfraestructura que
aporta Emesa Soluciones
Informaticas (servidores,
redes, conexiones inalam-
bricas o captura de datos).

Los programas, de
tipo personalizado,
brindan los datos de
modo sencillo y grafico

Los sistemas 4.0
posibilitan «tomar
decisiones de
forma anticipada»

dades tanto de una bodega de
gran tamano como de otra
mas pequena. Y todo ello, de
una forma «sencilla, grafica e
intuitivay.

Maés de medio centenar de
sociedades bodegueras traba-
jan ya con este sistema, no sélo
en La Rioja sino también en
otras regiones vitivinicolas.

Elresponsable de Emesa
Software apunta que su firma
dispone de otros moédulos pro-
pios de la ‘industria 4.0’. «Con-
siste en canalizar todos los da-
tos que las maquinas arrojan
y embeberlos dentro de un sis-
tema Unico que luego poda-
mos analizarlo de manera sen-
cilla y grafican, explica.

Esto se traduce en una he-
rramienta de ‘business inte-
lligence’ que aglutina los da-
tos propios de las operaciones
ligadas a la produccién, la lo-
gistica y la contabilidad con
otros que una bodega puede
recibir de bases meteorologi-
cas en el campo o de las ma-
quinas embotelladoras. El co-
tejo de la informacién que
brinda «permite al agrénomo
o al enélogo tomar decisiones
adelantandose a la realidad
que se le va a presentar, ba-
sandose en datos fiables y rea-
lesy, sintetiza Echeverria.
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«No se me ocurre mejor
anfitrion que Logrono»

Cuca Gamarra Alcaldesa de Logroio
La regidora logrofesa pone a las bodegas logronesas
como ejemplo de innovacion y de vanguardia

AFRICA %
AZCONA -

ogrono estd a la van-
guardia en aplicacio-
nes para moviles, ex-
plica la alcaldesa de
Logrono, Cuca Gamarra.
-¢:De qué manera se esté apli-
cando la tecnologia al sector
del vino?
- Elvino es un elemento fun-
damental para el desarrollo
econdmico de nuestra ciudad,
ademas de ser nuestro primer
rasgo de identidad y, por tan-
to, de promocioén exterior. El
Rioja preside nuestra ‘marca
ciudad’, que se completa con
muchos otros valores como la
lengua, el comercio, el Cami-

no de Santiago... y la innova-
cién que actia de manera
transversal. Logrofio es una
ciudad innovadora y, por tan-
to, el sector del vino es prio-
ritario en la implantacion de
tecnologia y en la introduc-
cién de nuevos sistemas de
gestion. Desde el punto de vis-
ta turistico -motor econémi-
o, no lo olvidemos en la App
municipal Logrofio.es conta-
mos con una seccion especi-
fica titulada ‘Vinos y gastro-
nomia’, que une ambos con-
ceptos y permite el acceso a la
informacién de las siete bo-
degas logrofiesas: Campovie-
jo, Olarra, Marqués de Murrie-
ta, Vifia [jalba, Ontafién, Fran-
co Espanolas y Marqués de
Vargas. También encontramos
un espacio dedicado a la Lau-
rel y San Juan, emblemas de
la ciudad, donde la perfecta

fusion entre gastronomia y
vino trasciende maés alld de las
fronteras riojanas y reine a
miles de visitantes de otras
ciudades.

- Como ciudad que sigue
avanzando en su modelo de
ciudad inteligente ;qué im-
portancia tiene ‘Tmaginext’?
- Colocara duranteundiaa
Logrofio en la cumbre de la
tecnologia aplicada al mundo
del vino; referente mundial
en sectores de gran interés y
desarrollo. Nuestras bodegas
son ejemplo de innovacién y
de vanguardia. No se me ocu-
rren mejores anfitriones que
ellas y la misma ciudad de Lo-
grofio para albergar estas jor-
nadas.

- ;Qué herramientas digita-
les tiene implantadas el
Ayuntamiento para que el
visitante pueda conocer la

«Logrofio es una
ciudad innovadora
para la que el sector
del vino es prioritario»

«Vamos a poner
en marcha una
web especifica
de turismo»

oferta de ocio alrededor del
vino? Enoturismo, bodegas,
hosteleria, etc.

- Ademas de la seccién en la
web municipal dedicada a vino
y gastronomia, podemos en-
contrar otra especifica de ocio,
ademas de la agenda del dia,
que incluye citas culturales,
exposiciones, musica, danza...

Adicionalmente, el ciudada-
no la recibe constantemente
a través de nuestras redes so-
ciales, tanto facebook, como
twitter. Ademas, en los proxi-
mos meses se pondrd en mar-
cha una web especifica de Tu-
rismo en Logrofio, que mos-
trard toda la oferta de ocio en
la ciudad, tanto para el visi-
tante como para logrofieses.
—:;Hay una guia turistica mu-
nicipal digital en torno al
vino?

- Desde el Ayuntamiento con-
sideramos fundamental que
el ciudadano tenga siempre la
informacién de interés al al-
cance de lamano, y el mundo
del vino es, sin duda, el ele-
mento que nos singulariza y
que mayor atractivo supone
para nosotros. Por este moti-
vo, tanto en la web municipal
como en la App se puede en-
contrar toda la informacién
relativa a las siete bodegas lo-
grofesas, asi como sus enla-
ces. Registra en estos momen-
tos mas de 40.000 descargas y
175.000 actualizaciones, una
cifras que van en aumento.

- La transformacioén digital
del modelo de Logrofio como
‘smart city’ de qué manera
repercutird en el sector del
vino?

- Nuestra apuesta por hacer
de Logrofio una ciudad inte-
ligente ha propiciado que en
ella se produzcan numerosos
cambios en los dltimos afios.
Una transformacién que no
puede limitarse a ejemplos
concretos (aunque también
muy importantes para el dia
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«EL CCR TENDRA
LAS ULTIMAS
TECNOLOGIAS»

EICCR, segun la alcaldesa,
esta llamado a ser referente
turistico del vino y un cen-
tro emblematico de nues-
tra ciudad. «Ahora se esta
produciendo una reflexioén
en torno a su sistema de
gestién y la oferta que de-
bemos elaborar para incre-
mentar su interés y atracti-
VO pero, por supuesto, esta-
ra dotado de las dltimas
tecnologias. Se posibilitara
asi que el visitante obtenga
una experiencia tnica so-
bre el vino». «Considera-
mos el vino como un ele-
mento vertebrador de otras
disciplinas y estrechamen-
te ligado a la historia de Lo-
grofioy. Por este motivo, el
CCR, en sus palabras, debe
reunir todos estos concep-
tos, para aportar una visiéon
del vino como cultura,
«una cultura que ha marca-
do nuestra historia y que
tiene su corazon en las ca-
lles que se asientan sobre
las decenas de lagares de
nuestro Centro Historico,
donde se ubica el CCR».

a dia del ciudadano como la
posibilidad de llevar a cabo tra-
mitaciones administrativas
desde nuestra App o la exten-
sién de zonas wifi, y con una
alta sostenibilidad econdémi-
cay medio ambiental como el
riego inteligente o la teleges-
tién de los centros deportivos,
por citar algunos) sino que es
un modelo que en nuestro
caso se recoge en buena me-
dida en el Plan de Innovacién
que aprobamos hace unos me-
sesy que afecta a numerosas
areas, aprovechando el poten-
cial de la innovacién para el
desarrollo econémico y social
de la ciudad.

-;Hasta qué punto Logrofio
esreferencia internacional
de lainnovacién del sector
del vino?

-La ciudad de Logrofio, como
capital de La Rioja, es referen-
te mundial dentro del sector
del vino. Por tanto las carac-
teristicas de nuestra ciudad se
asocian inmediatamente a este
sector, del mismo modo que
la competitividad de las bode-
gasy las empresas ligadas a
ellas marcan la imagen que
nuestra ciudad proyecta al ex-
terior. Es por tanto un bino-
mio dificil de separar y que
desde hace tiempo encuentra
en lainnovacion la amalgama
perfecta. En nuestra region
estamos muy orgullosos del
esfuerzo que el mundo del
vino hace por estar a la iltima
en desarrollos tecnologicos,
en modelos de produccién y
comercializacion... en ser fuer-
temente competitivos.
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AMAYA
ARTEAGA

os ultimos avances
tecnoldgicos se apli-
can ala elaboracion,
el control y la certi-
ficacién del vino de Rioja des-
de hace afos pero, ademas,
generan oportunidades muy
interesantes en el ambito de
la promocidén y el contacto
con bodegas, consumidores o
lideres de opinién. Una de las
dltimas iniciativas del Con-
sejo Regulador, la app Rioja-
wine, premiada como mejor
aplicacion turistica nacional
en Fitur, es prueba de ello.
- ;Qué ventajas ofrece la tec-
nologia para comunicar el
Rioja?
- La estrategia de Rioja en pro-
mocioén se basa en dos con-
ceptos clave: generar expe-
riencias en torno a los vinos
de Rioja y educar a nuestros
publicos. Los jévenes, concre-
tamente los ‘millennials’, son
un target prioritario en nues-
tras campafias de promocion
tanto a nivel nacional como
internacional, y la via de co-
municaciéon mas directa y efi-
caz para dirigirnos a ellos hoy
en dia son las redes sociales.
Nuestros canales de Facebook,
Instagram, Twitter, Youtube
nos acercan a ese gran publi-
co interactivo que esta en el
canal digital y nos aportan la
inmediatez necesaria para
compartir experiencias y ge-
nerar viralidad.
- La tecnologia también jue-
gaun papel esencial en la co-
municacion con el sector del
vino a través, por ejemplo,
de la plataforma Rioja Wine
Cloud.
- En nuestra estrategia de pro-
mocion son claves los publi-
cos internos como importa-
dores y bodegas, asi como
prensay lideres de opinion.
Estos publicos requieren ser
informados permanentemen-
te de las actividades que de-
sarrollamos, noticias y conte-
nidos de valor que queremos
compartir con ellos, pues su
implicacién y apoyo son cla-
ves para el éxito de la marca.

INTEGRACION
E INNOVACION

Ricardo Aguiriano explica
que el reto fundamental
para los proximos afios en
el Consejo Regulador es in-
tegrar todas las herramien-
tas tecnolégicas con las
que ya se cuenta en una
dnica plataforma, «para
que generen sinergias en-
tre siy que Rioja desarro-
lle un ecosistema digital
que le permita comunicar-

«Las redes nos acercan al
gran publico interactivo
que esta en el canal digital»

Ricardo Aguiriano Director de Marketing del Consejo
Regulador de laDOCa Rioja. La tecnologia abre nuevos
canales de comunicacion interna y externa en el sector
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Rioja Wine Cloud nos aporta
inmediatez y eficacia porque
en una sola plataforma pode-
mos anunciar las acciones, se
pueden inscribir, pedir mas
informacion, chatear con el
equipo de marketing sobre
detalles de las acciones y re-
cibir feedback para futuras
mejoras. Asi evitamos ralen-
tizar el trabajo de ambas par-
tes con cadenas de mails o do-
cumentos extraviados.

- ;Qué ofrece la app Rioja-
wine, apoyada precisamen-
te en esta plataforma?

- Lanueva aplicacién movil,
lanzada a finales del afio pa-
sado, esta pensada para gene-
Tar conversaciones y recomen-
daciones en torno al mundo
del Rioja, ya que permite a un
consumidor escanear la eti-
queta de un vino, comentar-
lo, compartirlo y recomendar-
lo con sus amigos en redes so-
ciales, accederalafichadela
bodega con informacién muy
completa sobre como visitar-
la, qué horarios tiene o como
comprar el vino. Por otro lado,
nos permite potenciar el eno-
turismo con una base de da-
tos de bodegas de Rioja muy
potente que anuncien su ofer-
ta enoturistica y actividades
en bodega.

- ¢Qué ventajas ofrece la app
abodegas y usuarios?

- Alasbodegas les permite te-
ner una herramienta de co-
municacién complementa-
ria, avalada por el Consejo,
que les apoya en su labor de
difusién de enoturismo y pro-
mocién de sus vinos. Al con-
sumidor le acerca el mundo
del vino en todo momento,
le permite tener a mano toda
la informacién para hacer mas
facil el consumo de Rioja. Dis-
poner de una informacién
completa de vinos de Riojay
oferta enoturistica de las bo-
degas, asi como poder com-
partir vinos catados con otros
usuarios, para recomendarlos
y aprender mas de ellos.

«Riojawine genera
conversaciones y
recomendaciones
en torno al Rioja»

se eficazmente con sus pu-
blicos y estar en vanguar-
dia». «<En el mundo de la
tecnologia tenemos que
seguir muy de cerca lo que
ocurre fuera, aprender y
renovarnosy, apunta.
«Cada vez se apuesta mas
por las nuevas tecnologias
y en los proximos afios se-
guiremos introduciendo
novedades, es un proceso
de mejora continua en el
cual el Consejo Regulador
busca mayor eficacia y, so-
bre todo, jugar un rol de li-
derazgo dentro de las de-
nominaciones de origen a
nivel mundialy.
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SONSOLES
GONZALO

icenciado en Ciencias
Econdémicas por la
Universidad Complu-
tense de Madrid En-
rique Sanchez complet6 su
formacion con un Master Exe-
cutive MBA de IE Business
School y posee el certificado
Black Belt por la Six Sigma
Academy. Con una amplia ca-
1rera en servicios de distribu-
cién y transporte, desde abril
de 2015 es el nuevo director
del Negocio Internacional en
el operador postal Correos.
Debido a los cambios que se
han producido en los Gltimos
anos en la forma de consumo
y en el desarrollo de las tec-
nologias, la compania estatal
ha firmado un acuerdo con la
multinacional Alibaba abrien-
do asi las puertas a China a to-
das las empresas espafiolas.
El vino cada vez despierta ma-
yor interés en el gigante asia-
tico lo que ha llevado a las bo-
degasriojanas a ofrecer sus
productos.
- ;Tiene Correos las estruc-
turas suficientes como para
servir de canal de distribu-
cion para un producto tan
peculiar como el vino?
- Correos siempre ha partici-
pado en el 4mbito nacional
en el transporte de todo tipo-
de bebidas incluido el vino.
Lo que estamos haciendo en
la actualidad, es un proyecto
para ofrecer la posibilidad a
las empresas espafiolas de ex-
portar el vino al extranjero,
en particular a China, a tra-
vés de una plataforma propia
de Correos en alianza con Ali-
baba. Se esta trabajando en la
logistica que requiero un pro-
ducto como el vino, para me-
jorar el transporte, los tiem-
pos de entrega y la calidad en
un articulo con unas caracte-
risticas particulares.
- ¢Qué ventajas tiene el
transporte de Correos para
este tipo de producto res-
pecto ala competencia?
- En la parte nacional, Correos
proporciona lo que ofreceria
cualquier otra empresa de
mensajeria, pero respecto a
otros aportamos dos diferen-
cias. En primer lugar, conta-
mos con una red de mas de
2400 oficinas que facilitan a
los usuarios la recogida del

El plazo de entrega
de los pedidos en
China es de entre
7y 10 dias

En China estamos
proporcionando
atencion al cliente
en su idioma

producto ademas de una me-
jor atencién a la hora de solu-
cionar incidencias y, por otro
lado, estamos desarrollando
una red que este afo llegara
a contar con 3000 consignas
automaticas de entrega. Es-
tas consignas permiten a los
clientes recoger sus envios los
siete dias de la semana las
veinticuatro horas del dia. Se-
ran colocadas en zonas muy
transitadas o incluso en zo-
nas residenciales.

- ;Cuales son los plazos de
entrega de Correos en Espa-
fay en el extranjero?

- En el &mbito nacional, te-
nemos servicios de distintas
velocidades, desde la entrega
garantizada al dia siguiente,
hasta la entregaen 2 o 3 dias
un poco mas econdmica.
Mientras que en el ambito in-
ternacional, en el caso de Chi-
na, el plazo de entrega es de
entre 7y 10 dias.

-:;Como es el servicio
postventa en el caso de que
se produzca alguna inciden-
cia?

- El cliente puede contactar
CON NOSOtIOS y ponemos a su
disposicién todo tipo de me-
dios. Ademads, en el servicio
nacional el cliente puede acu-
dir a la oficina para informar-
se directamente sobre su en-
vioy en el caso de que tenga
alguna duda se pondrd a su
disposicién un teléfono de
contacto. En el caso del ser-
vicio internacional, ofrece-
mos atencion al cliente chi-
no en su idioma para las com-
pras que hace a productores
espanoles.

- ;Qué opinién tienen los
usuarios que han utilizado
los servicios de Correos? ;De
qué manera lo saben?

- Hacemos mediciones de sa-
tisfaccion del cliente con fre-
cuencia y observamos que
cada aflo vamos mejorando
respecto al anterior. El alti-
mo dato que tenemos de
nuestros clientes es una cali-
ficacion de sobresaliente. Para
mejorar nuestra atencién va-
mos incorporando nuevas co-
sas como por ejemplo las con-
signas que le pondran mas fa-
cil a los consumidores la re-
cepcion de sus envios.

- ¢De qué manera las tecno-
logias han cambiado el trans-
porte en este sector?

-El transporte ligado al co-
mercio electrénico estd cre-
ciendo muy por encima del
20% cada afio desde los ulti-
mos 3 04, de tal forma que en
la mayoria de las empresas del
sector empieza a ser la linea
de negocio predominante. En
el caso de Correos todavia no
es asi porque se trata de una
empresa muy grande que si-
gue teniendo ingresos muy
altos provenientes de lineas
mas tradicionales, pero, igual-
mente vamos creciendo. En
el caso del vino las tecnolo-
gias estdn creando un canal
de distribucién mas y una
oportunidad para que el con-
sumidor conozca cosechas di-
ferentes y productos distin-
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«Las tecnologias estan
creando un canal
de distribucion mas»

Enrique Sanchez Pérez Director de Correos

Internacional Los clientes de Correos califican
este servicio como 'sobresaliente’

Enrique Sanchez es
el nuevo director de
Negocio Internacional
de Correos. :: LR

UN ACUERDO
BIDIRECCIONAL

Alibaba es la mayor tienda
en Internet del mundo. En
la actualidad cuenta con 10
millones de vendedores,
434 millones de compra-
dores, una oferta de un bi-

116n de productos, un mo-
vimiento de 42 millones
de paquetes y, ademas, su
sistema de pago ya registra
mas transacciones que
Mastercard. Ha creado una
alianza con el servicio de
mensajeria espafiol Co-
rreos de tal modo que am-
bas empresas han creado
un acuerdo bidireccional
en el cual Correos actia en
una doble vertiente. Por

un lado, proporciona solu-
ciones logisticas para acor-
tar los plazos de entrega 'y
mejorar la experiencia de
los consumidores que
compran productos espa-
fioles como el vino en Chi-
na a través de AliExpress,
la plataforma que conecta
alos vendedores chinos
con el resto del mundoy
de la cual, Espaiia se en-
cuentra en el segundo

puesto del mercado mun-
dial. Por otro lado, Correos
vaaayudar a que el comer-
cio espafiol se abra a las ex-
portaciones a China.

Esta cooperacion permite
a Correos posicionarse
como uno de los principa-
les operadores en el campo
de la logistica internacio-
nal, ademas de representar
un hito en la internaciona-
lizacién de Correos.
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«La industria 4.0 se presenta
como la cuarta revolucion industrial»

Juan Antonio Osaba Director general del Grupo Osaba. «Para nosotros es un placer
poder formar parte de Imaginext, una iniciativa interesante y que nos identifica»

NOEMI
IRUZUBIETA

uan Antonio Osaba es
el director general del
Grupo Osaba, grupo
empresarial nacido
en La Rioja que cuenta con
mas de cincuenta afios de ex-
periencia.
-;Cual ha sido la evolucién
de Grupo Osaba a lo largo de
estos afios?
- La empresa comenzo con
una tienda de electrodomés-
ticos y actualmente detras de
Grupo Osaba hay un grupo de
empresas diversificadas en di-
ferentes sectores, todos ellos
tecnoldgicos con actividades
totalmente complementadas
entre si: Osaba, MassComm,
CommCenter, Mass Security,
HIberus Osaba, WAF Estruc-
turas Digitales, MandiTel y
FormaVolucién.
-De todo el grupo ;qué em-
presas destacaria por el apo-
yo y las sinergias a las em-
presas riojanas?
- Actualmente, las empresas
del Grupo Osaba que mas ope-
ran en La Rioja son Osabay
Mass Security. La primera,
como integrador local de so-
luciones en telecomunicacio-
nes con principal foco en las
comunicaciones para empre-
sas: informatica, networking,
wifi, audiovisuales, big data...
Muy dedicado a las empresas
vitivinicolas y la segunda en
el ambito de la seguridad y
consultoria para empresas y
administracién. Mass Secu-
rity esta especializada en pro-
teger personas y bienes, no
s6lo con sistemas de seguri-
dad, sino también con siste-
mas de proteccion contra in-
cendio, vigilancia, cibersegu-
ridad en las empresas... Es una
de las pocas empresas en Es-
pafia que puede ofrecer la ma-
yor seguridad y mds ahora,
con la nueva certificaciéon AE-
NORISO 27001.
-Hablenos de la plataforma
Food Defense en la que Gru-
po Osaba participa.
- Es un grupo que nacié hace
cinco afios, una solucién pio-
nera en Europa en la implan-
tacion de planes para la pre-
vencién, calidad y seguridad

alimentaria, incorporando
planes especificos para la de-
fensa ante ataques terroris-
tas, intencionados o acciden-
tes. Esta formado por un gru-
po de empresas nacionales y
nosotros formamos parte con
MassComm, que lleva la par-
te de infraestructura de tele-
comunicaciones y con Mass
Security, que es la que apor-
ta la infraestructura de segu-
ridad, pero la componen otras
empresas en la parte de ciber-
seguridad, de implantacién
de normas, de asesoria... Lo
que ofrecemos al cliente es
una solucion totalmente per-
sonalizada que permita cum-
plir con la normativa. De he-
cho, la experiencia en esta
materia fue la razén por la que
participamos en la jornada so-
bre Food Defense convoca-
da por el Parlamento Euro-
Ppeo, como expertos en térmi-
nos de la seguridad alimenta-
ria. Y también recientemen-
te fuimos invitados al Sena-
do y Congreso, donde
mantuvimos una reunién
para estudiar la posibilidad de
elaborar una normativa co-
munitaria para buscar una
proteccion a la cadena agroa-
limentaria.

—-Actualmente se habla mu-
cho sobre el concepto de in-
dustria 4.0. y se presenta
como la cuarta revolucién
industrial. Desde su vision
tecnologica, ;en qué se esta
trabajando y cuil es su pro-
puesta de valor paralain-
dustria y las bodegas de La
Rioja?

- Esun tema muy interesan-
te. En realidad, es la digitali-
zacion del sector y esto nos
atafle a nosotros directamen-
te, ya que nos dedicamos a
oftrecer este servicio porque
disponemos de una gran red
para poder integrar todos es-
tos elementos. Es en esta par-
te donde tienen que invertir
las empresas para disponer de
la tltima tecnologia. Indus-
tria 4.0 viene marcada por la
introduccién masiva de los
sistemas cyber-fisicos, es de-
cir, maquinas industriales co-
nectadas a sensores y actua-
dores, la interconexion entre
industrias y maquinas y los
interfaces abiertos para los
servicios. Nosotros aporta-
mos la integracién de multi-
sistemas para conseguir una
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«Detras de Grupo
Osaba hay un grupo
de empresas
diversificadas»

«Industria 4.0 viene
marcada por laentrada
delos sistemas
cyber-fisicos»

PREMIOS
RECIENTES

La empresa MasSecurity
logré el premio Security
Forum al mejor proyecto
de seguridad por la herra-
mienta Virtuale 360. Por
su parte, MassComm obtu-

Juan Antonio Osaba.

vo el premio al mejor ma-
yorista integrador de Alca-
tel-Lucent Enterprise en
EUSO (Sur Europa, Suda-
mérica, Africa y Oriente
Medio). Asimismo, Forma-
volution resulté la empre-
sa ganadora del certamen
de emprendimiento ‘incu-
badora ciberemprende
2016’ por el INCIBE (insti-
tuto nacional de ciberse-
guridad).

solucién completa alcanzan-
dola eficiencia energética, se-
guridad de la informacién,
control de la instalacién in-
dustrial, trazabilidad de los
productos fuera y dentro del
entorno industrial, control
de la automatizacion de la fa-
bricacién en bodegas, ademas
de la seguridad integral. Gra-
cias al desarrollo e integra-
cién de sistemas se ha conse-
guido que el cliente pueda
gestionar todos los aspectos
de su empresa desde una Gni-
ca plataforma de gestion.
-De ahi viene suapoyoala
iniciativa Imaginext 2017.
- Si, cualquier iniciativa que
mueva el tejido empresarial
y favorezca el tejido produc-
tivo y la exportacion nos pa-
Tece unainiciativa interesan-
te y en este caso mas todavia
porque realmente somos una
parte integrante de muchas
de estas bodegas, a las que lle-
vamos las telecomunicacio-
nes, paginas web, los desarro-
llos de wifi, la seguridad en
grandes grupos... No podia-
mos faltar a ella porque so-
mos un elemento imprescin-
dible en las comunicaciones
para poder ir hacia la indus-
tria 4.0. y una de las empre-
sas lideres en el tejido indus-
trial riojano. Para nosotros, es
un placer participar en esta
iniciativa tan interesante y
que tanto nos identifica.

-El afio pasado, su padre Blas
Osaba, recibié el premio a la
Mejor Trayectoria en el mun-
do digital de La Rioja en los
premios web. Todo un pre-
mio al esfuerzo y al trabajo
bien hecho. Fue un acto muy
emotivo. ;Cémo lo vivié?

- Si, fue muy emotivo y lo re-
cibimos con todo el carifio.
Mi padre siempre ha sido una
referencia en mi carrera pro-
fesional y este reconocimien-
to a su trayectoria profesio-
nal nos hizo muy felices a
toda la familia Osaba. Para no-
sotros, mi padre es una figu-
ra carismatica, una persona
hecha a si misma, que ha sa-
bido enfrentarse a las adver-
sidades y ha salido victorio-
sa. Es un ejemplo de trabajo,
de dedicacion, de ilusion, de
ganas, de teson.... EL hecho de
que le dieran un reconoci-
miento por su carreray por
su entrega a La Rioja, fue una
inmensa alegria.
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«Me acuerdo de mis padres y de
su afan por darme unos estudios»

Juan Adanero Premio a una Trayectoria. Propietario de la empresa
sumainfo.es |os Premios Web tributan un homenaje al profesional
de quien desarroll6 la base de la administracion electronica riojana

MIGUEL
MARTINEZ
NAFARRATE

uan Adanero forma
parte de la historia
del mundo digital,
un universo com-
puesto por hileras de ceros y
de unos y ordenados de tal
manera que han llegado a
conformar un mundo para-
lelo, un ‘matrix’ del que es
muy simple extraer una ge-
nealogia porque la vida de
este nuevo mundo es recien-
te, pero que abre tantos ca-
minos que resulta muy com-
plicado hacer prondsticos.
Juan Adanero, que recogera
el premio a toda una trayec-
toria en los Premios Web de
La Rioja, se formé como in-
geniero de telecomunicacio-
nesy dio con sus huesos en
Logrofo para poner en mar-
cha toda la gestién informa-
tica de la region de la mano
de la empresa SAICAR cuan-
do la propia Rioja estaba em-
pezando a caminar.
-;Como empezo en esto?
- Mi padre trabajaba en Te-
lefonica y siempre quiso que
sus hijos fueran mas alla. Ho-
nestamente, me veia traba-
jando en esa empresa cuan-
do empecé Telecomunicacio-
nes, pero claro, empiezas a
estudiar y luego ya no lo te-
nia tan claro. Me atraia el
campo de la gestién porque
se abrian mas oportunidades.
-¢Y da el salto a Arthur An-
dersen?
- Alli comencé a forjarme
como desarrollador informa-
tico en 1977. Al principio tra-
bajabamos con tarjetas per-
foradas. Ni siquiera habia
pantallas, pero esta empre-
sa era mucho mas. Estaba in-
volucrada en muchos asun-
tos y las empresas a las que
prestaba servicio eran muy
fuertes. Para que te hagas una
idea, a los quince dias de ate-
rrizar alli estaba en una reu-
nién con directivos de Camp-
sa. Te sentias parte activa del
tejido empresarial. Estabas
en el meollo. Esto te ensefia
a trabajar en equipo, a mane-
jarte con gente y, c6mo no,
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SUS DATOS

» Juan Adanero Arenaz

> Nacimiento: Ejea de los
Caballeros, 1952.

> Formacion: Ingeniero de
Telecomunicaciones por la

Univ. Politécnica de Madrid.

» Trayectoria laboral: Ar-
thur Andersen (1977-1984)
Saicar (1984-2000) y actual-
mente propietario y socio
de sumainfo.es

también te carga de presién
porque en Arthur Andersen
la evaluacion era anual, si pa-
sabas, seguias, de lo contra-
rio, te ibas. Si, salia mucha
gente, personas muy validas,
reputadas y cotizadas, los que
llamabamos ‘arturos’. Todos
queriamos trabajar alli, sa-
biamos que era un trampo-
lin para el futuro.
-;Recuerda el primer orde-
nador con el que trabajo?
- Un sistema 3 de IBM con
dos flopys. Un aparato cari-
simo de unos 6.000 euros de
1981, no sabria decir la equi-

«La sociedad cambia
latecnologiay al
reveés; es en esta
interaccion donde
reside el futuro»

valencia actual con el incre-
mento del IPC. En aquellos
momentos cuando elegias
una marca te casabas con ella.
IBM, Digital, NCR, UNIVAC...
Hoy en dia sélo sigue IBM.

Juan Adanero posa
en su oficina de
Logrono.

:: ANDREA ARAGON

-Después de verse envuel-
to en dos transiciones llega
a Logrofo, ;como fue este
salto?

-Lei en El Pais que precisa-
ban un puesto en la Comu-
nidad para poner en marcha
la informatizacion de la ges-
tién de la Administracion re-
gional. Me presenté. La em-
presa Sofemasa hizo la selec-
cién y entré a trabajar en SAI-
CAR (Sociedad Anénima In-
formatica de la Comunidad
Auténoma de La Rioja). José
Maria de Miguel era el presi-
dente en 1984.Y asi, dela
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nada, y rodeado por un equi-
po fantastico, empezamos a
dar forma a las necesidades
de contabilidad, néminas,
gestion tributaria... Nos cos-
t6 conectar con los funcio-
narios. Nos decian: «No os
puedo ayudar en esto. No sé
nada de informadticay y no-
sotros les respondiamos: «Ta
solo tienes que tener fey. Era-
mos pioneros, teniamos que
solucionar problemas cons-
tantemente para realizar la
transformacion.

-Y ahora, en esta tltima es-
cala, sigue al pie del cafién
con su propia empresa

- Entendi que las necesida-
des informaticas seguian
existiendo, que la tecnolo-
gia cambia y que también lo
hacen las empresas y al final
quieres mas y me lancé con
sumainfo.es

- ¢En qué momento esta-
mos? ;Qué se cuece en el
mundo tecnolégico?

- A corto y medio plazovaa
ser relevante el big data, la
inteligencia artificial, reali-
dad aumentada, el Internet
de las cosas... Estas areas pro-
vocaran cambios enormes,
claro que también hubo co-
sas en el pasado que parecian
imparables y no han cuaja-
do. En el campo de la admi-
nistracion, sin ir mas lejos,
la tramitacion electrénica,
la transparencia, se hacen co-
sas desde casa y con una fir-
ma electrénica que antes
eran ciencia ficcién. Las em-
presas tienen que estar en
Internet, mejor antes que
después. La sociedad cambia
con la tecnologia, pero tam-
bién la tecnologia cambia la
sociedad (sefiala al mévil que
hay encima de la mesa) La
interaccién entre ambas la
que movera el futuro.
-;Coémo ha encajado este
premio a ‘una trayectoria’?
- (Rie) Ha llegado por los
afos que uno tiene.

- ;Cual sera su dedicatoria
intima en el momento de
recibirlo?

— Para mis padres. (Se le quie-
bra la voz) Me acordaré de
ellos y del esfuerzo que hi-
cieron para que estudiara.

- En ocasiones uno se pre-
gunta siun informatico re-
serva un espacio en su dis-
co duro para lo afectivo.

- Sin duda. Yo me quedo con
los compafieros y amigos de
la época de SAICAR. Eramos
un gran equipo. Hicimos pifia
y habia un clima de trabajo
estupendo. Sientes la emo-
cién y la creatividad. He vis-
to gente con luz porque me
ha tocado entrevistar y se-
leccionar a mucho personal.
-¢Qué ve usted en ellos?

- En sus caras, en c6mo mi-
ran.

-¢;Lo mejor esta por venir o
uno empieza a afiorar cosas
del pasado?

- Toca crear y evolucionar,
pero nunca olvidaré aquellos
anos en los que nos sentia-
mos pioneros y en los que de-
ciamos: «Ten fey.
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PROYECTO DIGITAL DE INSTITUCIONES Y GRANDES EMPRESAS
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Dialnet. Una iniciativa liderada por la Universidad de La Rioja que se ha convertido en
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una referencia bibliografica incuestionable en la investigacidn en habla hispana.
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Fotocenter. El esfuerzo de una empresa riojana con mucha historia por detrds por ac-
tualizarse con una cartera de productos centrada en la personalizacién
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Huellas by Fluchos. Un esfuerzo solidario continuado de Fluchos, con padrinos muy

musicales. Responsabilidad social corporativa que es mas que un eslogan.

PROYECTO DIGITAL PERSONAL Y DE PYMES
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con hijos pequefios en La Rioja, gracias al esfuerzo de dos emprendedores.
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La Frikilerfa. Empez6 siendo una pequeiia tienda en Logrofio, pero su enorme pre-

sencia en redes sociales la ha convertido en un fenédmeno nacional.
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NeuronUp. Un portal con recursos 'en la nube' para los profesionales que trabajan en
la neurorregeneracion de personas con necesidades de rehabilitacion.

Una noche para los mejores de

Premios Web Riojanos Doce finalistas esperan el veredicto del

no a ano, y como
quien no quiere la
cosa, ya van 17.
Son 17 afios, es de-
cir, 18 ediciones de los Pre-
mios Web Riojanos. Mucha
solera es ésa, en un mundo asi
de joven, pero no hay inten-
cion de parar. Y aqui estamos
de nuevo: como cada afio, los
Premios vuelven a intentar

PABLO
ALVAREZ

valorar y reconocer lo mejor
que se hace en el mundo di-
gital riojano.

Es, en realidad, intentar un

imposible. Porque aunque La
Rioja sea pequeiia, su presen-
cia digital es cada afio mas ina-
barcable. Este afio los premios
recibieron maés de 160 candi-
daturas, una senal de salud...
y un reto para el jurado.
Eljurado de los Premios
Web Riojanos 2016: Carlos
Prieto y Nacho Lasheras (res-
ponsables de los Colegios de

Ingenieros de Telecomunica-
ciones e Informaticos de La
Rioja, respectivamente), Ifia-
ki Gurria (JIG), José Luis Pan-
corbo (AERTIC) y Javier Ga-
liana (Nueva Rioja) han sido
los responsables de la elec-
cién. En todos los jurados se
vive la misma desazoén, pero
en éste sin duda ha sido asi:
el hecho de elegir supone sa-

ber perfectamente que fuera
de la lista definitiva se que-
dan un montoén de buenas
ideas, de buenos proyectos y
de esfuerzos meritorios que
no hubieran desmerecido en-
tre los finalistas. Y que quiza
en otra ocasion lo estén: en la
lista de este afio, por ejemplo,
aparecen candidatos que en
otros aflos ya han visto de cer-

ca los premios. Pero la com-
petencia es dura cada afio.
Las ‘supervivientes’ de esas
160 son las 12 que coronan es-
tas lineas. Los premios estan
ordenados en cuatro catego-
rias. A lo largo de los 17 afhos
esas categorias han ido varian-
do, como es légico en un mun-
do asi de moévil, buscando
también ordenar una ‘com-
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iDESCARGA CITYLOK!

Citylok. Lugares y eventos de interés, cerca de donde tu estds, y sin mas requisitos.

Una foto, 80 caracteres y un lugar, y ya ha nacido un ‘Lok’
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RiojaWine. La apuesta del Consejo Regulador por el mdvil, con un fuerte componen-
te de interaccién social y de participacion del usuario.
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Featured Products

Splash Fack 338 ¢
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Ville. Un juego que te permite cultivar tus vinedos, gestionar tus bodegas y
crear unos vinos... que puedes recibir en tu casa.

Internet

jurado de la 184 edicion

peticion’ en la que entran tan-
to una gran institucién con
un presupuesto millonario
como el esfuerzo casi perso-
nal de un emprendedor. Asi,
la primera de las categorias
estd dedicada a instituciones
y empresas de tamafio media-
noy grande. En esa categoria
eljurado ha llevado a la final
a tres proyectos muy distin-

tos. Por un lado, una web de
impulso académico enorme-
mente ambicioso, Dialnet;
por otro, el esfuerzo social de
una marca riojana de calza-
dos, Fluchos, con su proyec-
to ‘Huellas’; y, en fin, la rein-
vencién de un negocio «de
toda la viday, Fotocenter, en
el mundo digital.

La segunda categoria reu-

ne alos proyectos digitales y
ala presencia web de pymes
o individuos. Los tres proyec-
tos entran directamente en
ese etéreo concepto de ‘start
up’, aunque unos tengan mas
afos detras que otros. Asi,
‘NeuronUp’ propone situar a
disposicién de los profesio-
nales de la rehabilitacién ce-
rebral un montoén de recur-

ENVERO -

W Lpratard

sos disponibles en la nube; ‘El
Balcon de Mateo’ se ha con-
vertido en una imprescindi-
ble guia de ocio muy especial
y especializada, dirigida a pa-
dres que buscan qué hacer con
sus criaturas; ‘La Frikileria’,
en fin, es la historia de un éxi-
to arrollador apoyado en un
uso muy personal (y exitoso)
de las capacidades de las re-
des sociales.

Otro clésico de las ultimas
ediciones de estos premios es
la categoria dedicada a los pro-
yectos digitales relacionados
con el vino. Esta edicién 2016
de los premios es curiosa, y
probablemente tnica, por un
hecho: entre los finalistas no
hay ninguna web de bodegas.
Eljurado ha distinguido en
su lugar a tres aproximacio-
nes al mundo del vino y la vi-
ticultura desde otros enfo-
ques. Uno, a medio camino
entre lo ludico y la enseflan-

V

2 4
Club Envero. Una vuelta de tuerca a la tienda de vinos ‘online’, con un original siste-
ma de recomendacion y el aiadido de experiencias y turismo.

Ill Una adaptacion del enorme universo Minecrafty a la cltura del
vino y de la bodega, de la mano de la riojana iSchool.

|
PREMIO.
LOGRONOES

Los Premios Web 2016 re-
cogen una quinta catego-
ria, un premio especial
concedido por el Ayunta-
miento de Logroiio, JIG y
Diario La RIOJA y enmar-
cado en la web municipal
de la capital riojana, Logro-
fio.es. El galardén recono-
cerd, por un lado a los co-
mercios que mejor uso han
hecho de las capacidades
de fidelizacién comercial
de la app. Fotoprix, Rober-
to Jiménez Fotégrafo y Au-
toescuela Mayor son los fi-
nalistas. Por otro lado, se
premiara al usuario mas
activo de la app.

19

PROYECTO DIGITAL RELACIONADO CON EL VINO

Cesens. Un sistema ‘made in Rioja' para controlar la informaciéon climatica y de pla-
gas de un cultivo, en directo y desde cualquier lugar del mundo.

L1

Tojommrniaa

za, es ‘Bodega Minecraft’, crea-
da por lariojana iSchool: una
divertida utilizacién del uni-
verso Minecraft y sus (casi)
infinitas posibilidades para
acercar a los mas pequeiios a
la viticultura. Aunque mas
cerca de la viticultura que otro
de los finalistas, Cesens, es
imposible. El proyecto se basa
en la obtencién en tiempo
real de los datos (climatol6-
gicos o de plagas, por ejem-
plo) de una parcela, y permi-
te hacer un seguimiento en
cualquier lugar de esos datos.
Viticultura estilo siglo XXI y
venta estilo XXI: la que pro-
pone el dltimo de los finalis-
tas, ‘Club Envero’, un pasito
mas en el concepto de tienda
de vinos en la web.

Estos son los contendien-
tes. La solucién: hoy a las
20.30 en el restaurante La
Merced (TVR en diferido des-
de las 23.00).
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APLICADA AL SECTOR DEL

ABRIL CENTRO TECNOLOGICO
09.00H. DE LA RIOJA (LA FOMBERA)

Mas informacion e inscripciones en:

www.imaginextrioja.com

PROGRAMA DE LA JORNADA

09.00 h. Inauguracion oficial. 10.00 h. La tecnologia como aliada para laproduccion  12.40 h. Wine-Searcher - Under the Hood (inglés).

Leonor Gonzalez-Menorca. Consejera de de vino de calidad: Ponencia de Suzanne Kendrick.

Desarrollo Econdmico e Innovacion del Gobierno José Antonio del Rio. Jefe de Opiniény
de La Rioja Suplementos de Diario LA RIOJA (moderador)
Concepcién Gamarra. Alcaldesa de Logrofio Alberto Guadarrama. Bodegas Matarromera Manel Sarasa. wineissocial.com (moderador)

José Maria Daroca. Presidente del Consejo Javier Tejada Diez. Bodegas Valdemar Joaquin Parra. Wine-Upy ecatas.com.
Regulador DOC Rioja : David Seijas. Sumiller de elBulli (2007-2015)

I i0 Gurria. Co-fundador de JIG 10.50 h. Pausa-Café

gnaclo &urria. %.o-fundador de 13.50 h. Cruzar el umbral. Ponencia a cargo de Hugo

Javier Doval. Director General de Diario LA 11.10 h. Los nuevos canales de distribucién del vino: Scagnetti, Telefonica
RIOJA

13.00 h. Nuevas tendencias en la comunicacion:

Enrique Sanchez Pérez. Correos (moderador)
09.30 h. La tecnologia: una oportunidad para el Greg Bulckaert. Bodeboca
sector vitivinicola. Ponencia a cargo de Carmen Juan Manuel Bellver. LAVINIA 16:00 h. Taller de Comunicacion con Suzanne
Garcia. Maria Naranjo Crespo. Food&Wines from Spain Kendrick, Wine Searcher.

Ernesto Caccavale. Country manager de Alibaba

en Espafnay Portugal 16:40 h. Cata Tecnolégica con David Seijas.

14.10 h. Almuerzo y networking.
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