
:VISIÓN CANTABRIA, 
MAR DE INNOVACIÓN

Grupo SODERCAN promueve la
creación de un ‘clúster’ de

empresas en torno a las energías
renovables marinas. Pág. 03

MAYO 2010
#11

:DESARROLLO UREN:VISIÓN JAVIER
MARTÍN ROBLES

El Parque certifica su ingreso
en la Asociación de Parques
Científicos y Tecnológicos de
España (APTE). Pág. 13

Las oportunidades
pasan por Europa.
Pág. 20

“En Internet hay que ser
influyente para atraer a los
anunciantes y ser rentable”. 
Pág. 06

:GRUPOPCTCAN



“Tendremos el destino que nos haya-
mos merecido”.  (Albert Einstein)

Un clúster es un grupo de compañías e
instituciones geográficamente próximas
dentro de un sector específico e interco-
nectadas entre si por prácticas comunes
y complementarias. Un clúster no sólo
identifica a una concentración de empre-
sas en un espacio físico determinado, si-
no que requiere la existencia de prácticas
comunes, es decir, sus miembros deben
desarrollar necesariamente procesos en
colaboración.
La ministra de Ciencia y Tecnología, Cris-
tina garmendia, ha podido comprobar y
aplaudir hace escasos días en el Parque
Científico y Tecnológico un fenómeno po-
co habitual en Cantabria: empresas, uni-
versidad, centros tecnológicos, organis-
mos e instituciones nacionales y regiona-
les apoyando e impulsando un proyecto
común de gran envergadura que puede
definir el futuro a corto y medio plazo de
nuestra región. 
La visita y las palabras de Cristina gar-
mendia nos han servido a todos para
validar y reforzar la idea de que Canta-
bria tiene el potencial suficiente para
reorientar nuestro sistema productivo
hacia una verdadera sociedad del cono-
cimiento. Pero también nos hemos de-
mostrado algo muy importante: que la
colaboración franca entre todos los ac-
tores nos puede situar a la cabeza de
Europa con investigación, desarrollo e

innovación en nuevos campos de futuro,
como el de las Energías Renovables
Marinas.
El Consejo de Ministros aprobó el pasa-
do mes de marzo el proyecto de Ley de
Economía Sostenible, cuyos ejes princi-
pales son la sostenibilidad ambiental y
la mejora del entorno económico y de la
competitividad. El proyecto pretende
dotar de un mayor impulso a la innova-
ción y al desarrollo tecnológico, tanto en
el sector público como privado, y fomen-
tar la sociedad de la información y el uso
de las nuevas tecnologías. El texto pro-
puesto por el Gobierno de España inci-
de en la necesidad de un cambio en
nuestro modelo productivo que moder-
nice la economía española sobre la base
de la innovación y el desarrollo de los
sectores tecnológicos, con un alto valor
añadido que generan crecimiento y em-
pleo.
El texto consagra la convivencia, en un
mismo espacio público, de los centros
universitarios, los centros tecnológicos
y las empresas, de forma que compartan
de manera natural y eficaz sus necesida-
des y soluciones. En este punto, es grati-
ficante comprobar que el Parque Cientí-
fico y Tecnológico de Cantabria cumple a
la perfección esta filosofía de crear un es-
pacio donde el conocimiento fluya en to-
das direcciones.
Es decir, Cantabria va por delante de las
intenciones del proyecto de Ley, porque
ya el II Plan de Gobernanza del Gobierno

de Cantabria 2008-2011 subrayaba la vo-
luntad de apostar por la innovación, la so-
ciedad del conocimiento y por la indus-
tria como motor de transformación. Y
también identificaba el de las energías
renovables como el sector en el que con-
fluyen ambas condiciones y nos ofrecía
una oportunidad única para cambiar el
modelo de crecimiento. 
Precisamente ahora que el deseado
“cambio de modelo productivo” salpica
las páginas de los periódicos de toda Es-
paña, Cantabria lleva ya unos años traba-
jando de forma rigurosa para hacer reali-
dad este nuevo escenario, que nos garan-
tice un futuro más sólido, más equitativo
y también más respetuoso con nuestro
medio ambiente.
Pero, ¿qué se está haciendo?¿Tienen es-
tas palabras algún sustento real?¿Puede
Cantabria, realmente, acometer un pro-
ceso de transformación tan profundo co-
mo necesario?
Para despejar estas dudas razonables,
destaquemos algunos hechos objetivos:
disponemos de la materia prima, el mar,
las olas y el viento; contamos con capital
humano especializado, investigadores de
la Universidad de Cantabria, del Centro
Tecnológico de Componentes y de em-
presas privadas; varias empresas líderes
mundiales quieren participar activamen-
te en este proyecto regional, y partimos
de un modelo de éxito, el eólico terrestre,
sobradamente probado en otras regio-
nes y sectores.

Clúster de Energías Marinas, hacia un
cambio de modelo productivo
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l Grupo SODERCAN ha elaborado un Ma-

pa de Capacitación para que el sector in-
dustrial cántabro se implique en esta
apuesta de gran proyección futura y la in-
dustria ha respondido positivamente: 115
empresas cántabras han sido identifica-
das y disponen del potencial para parti-
cipar en la cadena de valor de las energí-
as renovables. 
Asimismo, se está creando un entorno
con la mejores condiciones para su desa-
rrollo: se están materializando grandes
infraestructuras que nos van a colocar en
el punto de referencia del I+D+i en ener-
gías renovables marinas. A corto plazo, y
con la cofinanciación del Ministerio de
Ciencia e Innovación, vamos a disponer
del Instituto de Hidráulica Ambiental, con
su Gran Tanque (CCOB), una instalación
experimental entre las más singulares
del mundo, donde 200 investigadores
podrán simular las condiciones marinas

más extremas para desarrollar aeroge-
neradores off-shore o boyas de produc-
ción eléctrica más eficientes. La propia
ministra Cristina garmendia ha compro-
bado personalmente que esta gran obra
avanza a buen ritmo en el Parque Cienti-
fico y Tecnológico, al igual que la del Ins-
tituto de Biomedicina y Biotecnología
(IBBTEC), otro ejemplo de colaboración
institucional que nos abre también nue-
vas oportunidades.
Como complemento al Gran Tanque y en
colaboración con el Instituto para la Di-
versificación y Ahorro de la Energía
(IDAE), actualmente se están desarro-
llando dos centros de pruebas: el parque
experimental para prototipos de energía
del oleaje en Santoña y para prototipos
de energía eólica marina en Ubiarco. 
Las ventajas logísticas de Cantabria, con
un puerto moderno que nos conecta con
los principales destinos del mundo, un
aeropuerto que nos acerca a toda Euro-
pa y unas comunicaciones por autovía

con los mercados más importantes, com-
plementan y refuerzan nuestra proyec-
ción comercial.
Mención especial merecen las actuacio-
nes realizadas conjuntamente con la Uni-
versidad de Cantabria, especialmente la
relativa al Cantabria Campus Internacio-
nal. Una de las áreas seleccionadas es
“Campus Internacional del Agua y la Ener-
gía”, iniciativa que nos dotará de perso-
nal humano altamente cualificado y, a su
vez, será el nexo de unión perfecto para
desarrollar proyectos de cooperación
universidad-empresa. 
Como colofón a esta estrategia colecti-
va y en presencia de la titular de Ciencia
e Innovación y de la Vicepresidenta del
Gobierno cántabro, el pasado lunes he-
mos dado un paso decisivo: la creación
del Cluster de Energías Renovables en el
Medio Marino. Sus objetivos son actuar
como mecanismo eficiente de integra-

ción de la I+D con el sector empresarial y
posicionar a Cantabria como referente a
escala internacional en el campo de la
energía eólica marina.
El atractivo de este sector es una reali-
dad. En la actualidad, Europa engloba ca-
si la totalidad de la potencia eólica ‘offs-
hore’ (en el mar) instalada en el mundo:
2.000 MW. Para el 2020 el objetivo a al-
canzar es 40.000MW, lo que implicará
una inversión a nivel mundial de 80.000
millones de euros. Además, para eliminar
las actuales barreras tecnológicas, la in-
dustria eólica marina a nivel mundial des-
tinará un presupuesto de 8.000 millones
de euros en I+D+i hasta el año 2020.
Ante esta oportunidad, durante los ulti-
mos meses hemos centrado los esfuer-
zos en crear un cluster especializado tra-
bajando activamente para hacer partici-
pe al tejido empresarial, y estructurar la
oferta regional en dicho sector. 35 em-
presas cántabras, de las cuales un 77%
son PYMES, y 11 grupos de investigación

cuentan, en esta primera fase, con capa-
cidad para acceder de manera coordina-
da al mercado global de la energía ‘offs-
hore’ a corto plazo. 
En línea con la necesidad de fomentar la
internacionalización de nuestro tejido
productivo, el clúster cuenta con la par-
ticipación de destacadas empresas “co-
laboradoras”, como es el caso de fabri-
cantes de turbinas –Vestas, Siemens y
Repower–  y promotores de parques eó-
licos marinos –Iberdrola Renovabes,
EON y EDP–.
Más concretamente, Cantabria está
apostando por la I+D de parques eólicos
marinos conformados por aerogenera-
dores flotantes para profundidades de
más de 100 metros. El primer prototipo,
ya desarrollado y en fase precomercial,
proporciona datos de velocidades de
viento, oleaje, temperaturas, higrometría
y otros datos climáticos y estructurales
de gran relevancia.
En definitiva, el cluster de energías mari-
nas de Cantabria es ambicioso y real, sir-
ve de soporte necesario, eficaz y útil y es-
tá al servicio de las empresas cántabras,
porque es pionero, líder y referencia tec-
nológica y un instrumento de conexión
entre investigadores, emprendedores e
industria. Además, facilitará la creación
de empresas, tanto ‘spin-off’ como polo
de atracción de compañías e investiga-
dores de otros entornos y generará la
masa crítica necesaria para afrontar ac-
tuaciones de investigación, desarrollos
industriales y comercialización conjunta
desde nuestra región.
Con todas estas piezas del gran puzzle
que estamos construyendo,  Cantabria
estará situada en el mapa de la investi-
gación, el desarrollo y la innovación inter-
nacional, lo que va a suponer una profun-
da mejora en el nivel de vida de nuestros
ciudadanos y ciudadanas, en términos de
empleo, productividad y renta per capita. 
La cooperación y la transferencia entre
la ciencia, el conocimiento y el desarro-
llo tecnológico entre sectores producti-
vos y empresariales, y por supuesto,  en-
tre todos los  ámbitos de la administra-
ción pública –local, autonómica, estatal
y europea– debe ser la hoja de ruta de
nuestra región en los próximos años. 
En definitiva, si somos capaces de apar-
car nuestras desconfianzas, y con la
apuesta por las Energías Renovables
Marinas estamos demostrando que po-
demos hacerlo, Cantabria puede avan-
zar con paso firme hacia una sociedad
orientada al conocimiento, más respe-
tuosa con el medio ambiente, más esta-
ble frente a los vaivenes económicos y,
en resumen, mejor para todos los cán-
tabros. *

Salvador Blanco, Consejero Delegado-
Director general del grupo SODERCAN
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La Vicepresidenta del Gobierno, Dolo-
res gorostiaga, y la ministra de Ciencia e
Innovación, Cristina garmendia, han pre-
sidido recientemente, en la sede de Gru-
po SODERCAN, en el Parque Científico y
Tecnológico de Cantabria (PCTCAN), la
presentación del Clúster de Energías Re-
novables Marinas de Cantabria, en la que
han participado representantes de 35
empresas y 11 departamentos de investi-
gación de la Universidad de Cantabria
(UC). Estuvieron presentes, además, el
consejero de Industria y Desarrollo Tec-
nológico, juan josé Sota; el rector de la
UC, Federico gutiérrez-Solana, y el con-
sejero delegado de Grupo SODERCAN,
Salvador Blanco.

Para la ministra de Ciencia e Innova-
ción, “este bloque que veo aquí, donde
está una Universidad especializada,
donde hay una base científica y tecno-
lógica importante, donde hay una base
de PYMES comprometida y donde hay
grandes empresas que están viendo
con gran interés este clúster, pues se
dan todos los elementos para que sea
un cluster ganador en el ámbito inter-
nacional, que es lo que necesitamos. Mi
enhorabuena por la iniciativa y, como di-
go, el máximo compromiso del Ministe-
rio en poderla apoyar”. 

El clúster está siendo impulsado por el
Gobierno de Cantabria con el objetivo de
lograr la unión de la iniciativa pública, la
privada y la participación de los centros
investigadores de la Comunidad para, tal
y como explicó la vicepresidenta regio-
nal, "aunar intereses para afrontar un re-
to industrial, tecnológico y económico sin
precedentes como es el desarrollo de la
energía eólica marina".

En este sentido, gorostiaga señaló que
el Ejecutivo impulsa este grupo bajo la

"perspectiva clara" de que el cambio de
modelo productivo, el desarrollo indus-
trial y económico a corto, medio y largo
plazo pasa por "sacar el máximo prove-
cho al potencial industrial e investigador
del que disponemos".

Dolores gorostiaga explicó que el clús-
ter tiene dos objetivos fundamentales.
En primer lugar, actuar como "mecanis-
mo eficiente de integración de la I+D con
el sector empresarial" y, en segundo lu-
gar, posicionarlo como "referente a nivel
internacional en el campo de la energía
eólica marina", cuyo desarrollo es "irre-
nunciable para dar un nuevo impulso al te-
jido industrial, atrayendo empresas y cre-
ando empleo".

Por ello, el Gobierno está centrando sus
esfuerzos en crear "un clúster especiali-
zado, un grupo fuerte, con el sello de Can-
tabria, que sea capaz de trabajar activa-
mente para implicar al tejido empresarial

y estructurar la oferta regional en dicho
sector".

gorostiaga apuntó que 35 empresas
cántabras, de las cuales un 77% son PY-
MES, y 11 grupos de investigación cuentan,
inicialmente, con capacidad para acceder
de manera coordinada al mercado global
de la energía offshore a corto plazo.

DOS LíNEAS DE TRABAjO
En su intervención, la vicepresidenta su-

brayó que este grupo está trabajando ya
en dos líneas fundamentales. Por un lado,
en adecuar la oferta industrial y tecnoló-
gica hacia potenciales soluciones de I+D
en este campo que permitan incremen-
tar la competitividad y, por otro lado, en
realizar una clara identificación de las re-
glas de juego, los líderes del sector y las
oportunidades de negocio, para poder fa-
cilitar el acceso de las empresas cánta-
bras, a programas y proyectos europeos

en consorcio con las empresas referen-
tes del sector.

A este respecto, gorostiaga apuntó que
es "importante este último punto, funda-
mental para conocer el campo en el que
nos toca jugar". Cantabria está apostan-
do por la I+D de parques eólicos marinos
conformados por aerogeneradores flo-
tantes para profundidades de más de 100
metros. El primer prototipo, ya desarro-
llado, proporciona datos de velocidades
de viento, oleaje, temperaturas, higrome-
tría, y otros datos climáticos y estructu-
rales de gran relevancia.

Esta primera aplicación ya es un pro-
ducto comercializable, que presenta un

amplio mercado potencial en los estu-
dios de emplazamientos de los nuevos
parques eólicos marinos previstos, espe-
cialmente en Reino Unido. Paralelamen-
te, el Gobierno de Cantabria trabaja acti-
vamente en el establecimiento de instru-
mentos técnicos y financieros en cada
una de las fases de su desarrollo. En pri-
mer lugar, en la identificación y contac-
tos con compañías líderes: promotores
como ‘Iberdrola', ‘E.On', ‘EDP', y fabrican-
tes como ‘Vestas', ‘Siemens' y ‘Repower';
en segundo lugar, en el acceso a progra-
mas europeos como el Séptimo Progra-
ma Marco y, además, en el asesoramien-
to en campos como la propiedad indus-

trial e intelectual, financiación, vigilancia
tecnológica, etc.

Por otro lado, se está trabajando en el
acceso a la financiación de proyectos de
I+D, estableciendo un programa financie-
ro específico que garantice la puesta en
marcha de los proyectos en los plazos
previstos y, asimismo, poniendo en ma-
nos de las empresas y de los grupos de in-
vestigación los instrumentos financieros
necesarios. *

///////////////////////////////////////////////////

+info: 
grupo SODERCAN www.gruposodercan.es

El clúster está
siendo impulsado
por el Gobierno
de Cantabria con
el objetivo de
lograr la unión de
la iniciativa
pública, la privada
y la participación
de los centros
investigadores de
la región

Cantabria, mar de innovación

La MInISTRa DE CIEnCIa E InnOVaCIÓn, CRISTINA gARmENDIA, aPLauDE La
InICIaTIVa CánTabRa DE aPOSTaR POR LaS EnERGíaS REnOVabLES MaRInaS DESDE
La COOPERACIóN

VISITA AL CCOB y AL IBBTEC
Durante su reciente estancia en Cantabria, la ministra de
Ciencia en Innvación, Cristina garmendia, pudo conocer de
primera mano el avanzado estado en el que se encuentran
las obras de dos piezas estratégicas para el desarrollo re-
gional: el Instituto de Biomedicina y Biotecnología de Can-
tabria (IBBTEC) y el Gran Tanque de Ingeniería Marina del Ins-
tituto de Hidráulica de Cantabria (CCOB). 
El IBBTEC, impulsado por la Universidad de Cantabria y el
Consejo Superior de Investigaciones Científicas (CSIC), es-
tará finalizado en agosto de 2011, con una inversión que ron-
da los 14 millones de euros. Por su parte,  el  Gran Tanque del
Ingeniería Marina, ubicado al igual que el IBBTEC en la zona
oeste del PCTCAN, permitirá un importante desarrollo en los
diferentes sectores de la ingeniería oceanográfica, maríti-
ma, civil, mecánica y naval, incrementando la competitividad
de nuestro sistema de I+D+i y de nuestras empresas.

VISIÓn
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terme en este mundo. A través de los
blogs la gente está constantemente en-
señando todo lo que aprende. También en
las redes sociales y en los eventos com-
parte lo que sabe, porque ha descubierto
que haciéndolo es como más recibe de
los demás. 
P. Su blog Loogic es uno de los más exi-
tosos en nuestro país. En él analiza pro-
yectos y modelos de negocio. ¿Puede
comentar uno muy exitoso?
R. Los outlet o clubes privados de com-
pras me parecen muy interesantes de
analizar. Hasta hace un par de años el
comercio electrónico no funcionaba en
España porque no estaba ofreciendo
nada diferente a las tiendas a pie de ca-
lle. Los outlet han sido capaces de in-
ventarse algo que hasta ahora no era
posible fuera de Internet, sobre todo
los modelos de venta que tienen basa-
dos en la insistencia en el mensaje y
otra serie de elementos. La idea princi-
pal es que si quieres vender en la Red
tienes que hacerlo de forma diferente
al comercio tradicional, y tienes que en-
contrar dónde puedes desarrollar esa
diferencia con mayor fuerza, ya sea por
los precios, la forma de dirigirte al usua-

rio, la fidelización, por la comodidad que
tenga el consumidor a la hora de com-
prar… Desde mi blog he estado viendo
estos años que ellos lo han conseguido
y que hay otros muchos proyectos que
lo pueden conseguir también.
P. Es consultor de negocios on-line.
¿Qué le diferencia respecto a un consul-
tor de negocios “a secas”?
R. Principalmente el que ofrezco conse-
jos en función de mi experiencia en la uti-
lización de Internet de manera profesio-
nal. Desde hace cinco o seis años tengo
mis propios proyectos en la Red. He teni-
do que desarrollarlos y ver cuáles son las
mejores formas de darlos a conocer y ha-
cerlos rentables. Lo que hago cuando tra-
bajo con empresas y les ayudo, es trans-
mitirles la experiencia que he tenido y ver
cómo su negocio se puede utilizar mejor
en Internet. Aquí no hay fronteras, y en
principio el idioma no es una barrera, por
eso la capacidad de llegar a muchísima
gente en todo el mundo es amplia. Lo que
tenemos que encontrar son los canales
para llegar a ella. En la Red podemos en-
focarnos mucho en dar conocer el pro-
ducto porque tenemos muchas vías para
hacerlo. Una vez que está definido lo que

VISIÓn

queremos ofrecer el reto es darlo a cono-
cer dentro del propio Internet. 

Existen muchísimas opciones. La más
utilizada es la de Google AdWords, los
anuncios en el buscador y en la red publi-
citaria de Google. Es un sistema que re-
quiere planificación y trabajo, pero los re-
sultados suelen ser bastante positivos
siempre que se estructure adecuadamen-
te en función de las palabras clave, el pú-
blico objetivo que buscamos y demás. Asi-
mismo, hay campañas más tradicionales
basadas en banners, que se pueden inser-
tar en sitios relacionados con nuestra au-
diencia. 
Actualmente la novedad son las redes so-
ciales, que ofrecen canales mucho más
cercanos a los usuarios, donde podemos
conocerles personalmente y dar cuenta
de sus gustos, sus intereses… Además,
por este medio pueden transmitirnos sus
necesidades, la idea que tienen de lo que
les estamos ofreciendo… La empresa so-
mos personas que vendemos un produc-
to con servicio y se lo queremos vender a
otras personas. De esta manera nos po-
demos comunicar con ellos como perso-
nas, no tenemos que estar pensando en
un protocolo o en una forma de hablar di-

javier martín Robles (Toledo, 1977) es un
apasionado de la tecnología que ha con-
seguido, según sus propias palabras, “cre-
ar un modelo de negocio personal”. Le
gusta crear valor con su trabajo y a la vis-
ta está que lo ha conseguido. Este em-
prendedor ha levantado diversos proyec-
tos en Internet con un resultado siempre
positivo: Loogic, Inventa Internet, Hos-
tarting, Recomendar o Iniciador son al-
gunos de ellos. El primero, por ejemplo,
fue galardonado en el 2008 por los pre-
mios Bitacoras.com como el mejor blog
de negocios en español. El último es un
encuentro “de emprendedores para em-
prendedores” que ya se ha implantado en
más de 30 ciudades, donde más de cien
personas se dedican a organizar los even-
tos a nivel local. Además, martín Robles
es consultor de startups y accionista de
empresas como Worthidea. 

P. Para ser emprendedor es necesario
tener confianza en uno mismo, en nues-
tras ideas... ¿y qué más? 
R. Hay que tener una serie de valores y
una formación personal importante. To-
do se puede conseguir con el tiempo, no
tenemos que bloquearnos ante una situa-
ción personal que dé miedo. Inicialmente
cualquiera puede ser emprendedor, pero
es importante tener interés por mejorar
y capacidad para ir absorbiendo todo lo
que aprendamos en nuestro trabajo dia-
rio y de otras personas. Sobre todo es ne-
cesario mucho trabajo, ser muy activo y
rodearte de personas que sepan más que

tú en aquellos aspectos en los que inicial-
mente estés más preparado. Eso para
empezar… 
P. ¿Qué pros daría para invitarnos a em-
prender en Internet y no en un negocio
convencional?
R. Claramente en Internet hay menos ba-
rreras de entrada. Puedes montar una
web prácticamente sin dinero si sabes un
poquito de programación o si te haces so-
cio de alguien que sepa hacerlo. El diseño
te lo pueden hacer a muy bien de precio.
No es como montar un restaurante o una
tienda, que ya requiere unas instalacio-
nes, un producto y demás. En la Red es
bastante barato comenzar un proyecto,
y después hay muchas posibilidades de
hacer marketing, formarse, encontrar
gente que colabore con el proyecto… In-
ternet es un buen medio donde empren-
der cuando se tiene poca financiación. El
problema llega una vez en marcha, cuan-
do se empieza a desarrollar el negocio,
porque es necesario poder invertir más,
ya sea en recursos –equipos tecnológi-
cos, humanos…- o en dinero para conver-
tirte en el líder, porque hay competencia.
También se debe tener presente que en
Internet necesitas muchos recursos
cuando empiezas a crecer. Por ejemplo,
cuando tienes una página con cierto trá-
fico, pongamos hasta un millón de visitas
al mes, con muy pocos gastos en servido-
res y tecnología puedes mantenerla. Pe-
ro cuando empiezas a crecer a partir de
ahí los gastos se disparan, sobre todo en
estos dos aspectos. 

P. Si tuviera que elegir áreas de negocio
en las que invertir en Internet por su po-
tencial, ¿por cuál optaría?
R. Principalmente por el comercio elec-
trónico, por las posibilidades de desa-
rrollo que tiene. En España está muy ver-
de. En Internet se puede vender casi
cualquier cosa, simplemente es cues-
tión de organizarlo adecuadamente. El
problema es que hay que conocer bien
el producto. Quizá es un negocio dirigi-
do a gente que viene del comercio tradi-
cional y quiere entrar en la Red como una
posibilidad para desarrollar su negocio.
Para el resto apostaría por el sector de
los clasificados. Aunque lleve mucho
tiempo desarrollándose y ya haya líde-
res bastante asentados, existen toda-
vía muchas posibilidades para hacer co-
sas nuevas, ya sea en el sector inmobilia-
ria, en empleo, formación o clasificados
entre particulares. 
También existen una serie de mercados
a nivel internacional. Por ejemplo, se es-
tá invirtiendo muchísimo dinero en em-
presas que desarrollan videojuegos para
redes sociales y móviles. 
P. ¿Qué ha aprendido de otros que ha re-
sultado vital para tener éxito en sus
proyectos?
R. Todo. Por suerte en la Red se compar-
te mucho, tanto de forma on-line como a
través de los eventos off-line como el que
estamos haciendo aquí. La gente dice que
Internet aleja a las personas, pero para
mí ha sido todo lo contrario. Conozco aho-
ra cientos de veces más que antes de me-

EL EMPRESaRIO PROTaGOnIzÓ, En La SEDE DE GRuPO SODERCan, LaS jORNADAS
INICIADOR DE SanTanDER, un PROyECTO quE funDÓ haCE TRES añOS PaRa
fOMEnTaR quE LOS EMPREnDEDORES COMPaRTan SuS IDEaS

Javier Martín Robles
“En Internet hay que ser
influyente para atraer a los
anunciantes y ser rentable”

“Inicialmente
cualquiera puede
ser emprendedor,
pero es
importante tener
interés por
mejorar y
capacidad para ir
absorbiendo todo
lo que
aprendamos en
nuestro trabajo
diario y de otras
personas”

“Cuando estamos
centrados en
desarrollar un
producto u
ofrecer un
servicio nos
olvidamos de la
parte financiera, y
es vital, es lo más
relevante: tener
dinero en la caja
para pagar los
sueldos, los
servidores o los
gastos que
tengamos.”
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ferente a como se hace en el tú a tú, en el
cara a cara. 
P. Desde su punto de vista, ¿qué le ha-
ce falta todavía a la Red para potenciar
los negocios que se implantan on-line?
R. A largo plazo hay un problema en Inter-
net, y es que las páginas web son máqui-
nas, robots, y quienes las utilizamos so-
mos personas. Hay una diferencia entre
cómo pensamos nosotros y cómo busca-
mos una información, cómo interactua-
mos con las páginas web y cómo están
desarrolladas éstas. Hay muchas empre-
sas que están trabajando para que las
máquinas entiendan a las personas. Es lo
que se llama la web semántica. Con ella
se consigue algo tan simple como hacer
una búsqueda y obtener los mejores re-
sultados posibles. Creo que ésta es una
evolución importante que tiene que dar-
se en Internet. Lo que yo he visto es que,
quizás, es bastante difícil de realizar y por
eso están funcionando ahora tanto las re-
des sociales, porque allí no es una perso-
na la que se relaciona con una web, sino
las personas entre sí, se ha eliminado esa
barrera. Aún así, seguiremos necesitan-
do comunicarnos con las máquinas, por
eso la tecnología tiene que evolucionar.
Es imprescindible que se sigan haciendo
proyectos que mejoren la tecnología de
las páginas, sobre todo a la hora de enten-
der lo que los usuarios necesitan.
P. ¿Qué fallos debería cometer todo el
mundo para triunfar?
R. Lo importante es que seamos capaces
de darnos cuenta de cuándo estamos fa-
llando, y eso es muy difícil. En la charla voy
a hablar de una serie de aspectos que
considero importantes, por ejemplo, si
tener socios o no a la hora de poner en
marcha un proyecto. Creo que hay que te-
nerlos aunque nos equivoquemos de so-
cio, porque es la forma de darnos cuenta
de con quién podemos trabajar mejor y
peor. Tenemos que cometer también el
fallo de encontrar a las personas que nos
van a ayudar a desarrollar nuestras ide-
as. Es fundamental que trabajemos con
gente que sepa de tecnología, de nego-
cio, de marketing y encontrar a los mejo-
res, y para conseguirlo con algunos ten-
dremos que fallar. 
A los emprendedores nos crean muchos
problemas los aspectos administrativos
relacionados con los impuestos, trámites
de gestión..., pero es importante que
aprendamos a hacerlo lo mejor posible.
En el momento que hayamos tenido
nuestro primer problema con el IVA, el
IRPF, con un contrato, un seguro o cual-

quier cosa similar nos daremos cuenta de
la relevancia que tiene y de la necesidad
de aprender a hacerlo. Asimismo, cuando
estamos centrados en desarrollar un pro-
ducto u ofrecer un servicio nos olvidamos
de la parte financiera, y es vital, es lo más
relevante: tener dinero en la caja para pa-
gar los sueldos, los servidores o los gas-
tos que tengamos. Es importantísimo
gestionar la parte financiera, es nuestra
bombona de oxígeno, con la que respira-
mos en la empresa.
P. ¿La publicidad en los medios de co-
municación sociales se ha convertido en
el mejor escaparate y en el que ofrece
mayor difusión?
R. Se ha convertido en uno y quizás aho-
ra mismo en el que más retorno puede es-
tar ofreciendo, sobre todo porque los
usuarios están muy receptivos a los men-
sajes que se transmiten desde allí. Qui-
zás en la televisión o en otros medios de
comunicación ya estamos acostumbra-
dos a los anuncios y cambiamos de canal.
En Internet la gente está receptiva, inclu-
so hay empresas que han sido capaces de
aportar valor con la publicidad que reali-
zan o el mensaje que transmiten: es pu-
blicidad útil. No todos lo está consiguien-
do, pero algunos sí, y la gente está espe-
rando a que les ofrezcas algo interesan-
te que les solvente una necesidad.
P. Blogs, Facebook, Twitter… aboga por
estar presente en las plataformas so-
ciales. ¿Para usted un negocio conoci-
do, popular, es sinónimo de éxitoso?
R. Si el éxito es ser popular, sí; si el éxito
es ganar dinero, no. En Internet es muy
frecuente que haya sitios web que tienen
mucho tráfico, incluso millones de usua-
rios, y que ganan muy poco dinero, por-
que no se trata de ser popular, se trata de
ser influyente. Lo que hace que un sitio
sea rentable es la capacidad de influir so-
bre los usuarios y de llegar a los anuncian-
tes a los que se les puede vender. La cre-
dibilidad es lo más importante. La idea
que ha existido siempre en los medios de
comunicación se ha trasladado a las per-
sonas. Hay quienes pueden aportar mu-
cho valor a su audiencia siendo creíbles,
muy transparentes y muy claros con lo
que hacen, porqué lo hacen y demostran-
do que tienen conocimiento sobre deter-
minada materia.*

///////////////////////////////////////////

+info: 
INICIADOR www.iniciador.com
LOOgIC www.loogic.com

Más de 200 empresarios han podido co-
nocer de primera mano las líneas y pro-
gramas de ayudas de Grupo SODERCAN
para el año 2010, en unas jornadas orga-
nizadas para tal fin presididas por el con-
sejero de Industria y Desarrollo Tecnoló-
gico. juan josé Sota ha destacado en su
intervención que “la I+D+i no puede ser
considerada como un gasto más, sino co-
mo un motor para la competitividad em-
presarial, y, por tanto, de la economía y el
crecimiento económico y social de nues-
tra región”.

Sota ha añadido que “no nos cabe duda
de que la I+D+i es la herramienta válida,
segura y contrastada para salir de esta
crisis lo antes posible y en las mejores
condiciones”. Es por eso que Grupo SO-
DERCAN “pone este año de nuevo a dis-
posición de todos los empresarios cán-
tabros diversos instrumentos de finan-
ciación pública para la realización de
aquellas actividades empresariales que
impliquen la creación y ampliación de co-

nocimiento, que puedan resultar de utili-
dad para nuevos o mejores productos,
procesos y servicios, así como para la ex-
plotación comercial de los mismos”.

Por su parte, josé Luís Sánchez, direc-
tor general de Innovación de Grupo SO-
DERCAN, ha desgranado de forma deta-
llada los programas y líneas de ayuda que
durante 2010 ofrecen a los empresarios
cántabros, que suman más de 9 millones
de euros, a los que hay que añadir otros
4,5 millones de una línea de créditos blan-
dos para la instalación de empresas en el
PCTCAN.

La definición estratégica de este nuevo
paquete ha buscado la complementarie-
dad con las ayudas de otros organismos,
la simplificación de las bases regulado-
ras y la decidida apuesta por la innova-
ción y la cooperación entre empresas. La
‘ventanilla única’ para la tramitación de
todas las ayudas, tanto presencialmente
en la sede del Grupo en el Parque Cientí-
fico y Tecnológico, como virtualmente, a

través del aplicativo disponible desde la
página web del Grupo, pretende asimis-
mo facilitar al máximo los trámites nece-
sarios a los solicitantes.

Las empresas cántabras cuentan con
más de 3,6 millones de euros para inno-
var en proyectos industriales, incorporar
técnicos y tecnólogos o mejorar el equi-
pamiento e infraestructuras.

También con la orientación clara de fo-
mentar la innovación en el tejido indus-
trial cántabro, próximamente se publica-
rán dos programas más de ayuda para in-
centivar la cooperación entre empresas
a la hora de afrontar proyectos innova-
dores, dotado con 2,5 millones de euros,
y para acciones complementarias, como
reforzar la propiedad intelectual o los
sistemas de gestión de las empresas que
innovan, al que se han asignado  900.000
€. Para la línea de creación de nuevas em-
presas y emprendedores se destinan
1,43 millones de euros y otros 700.000
para fomentar la internacionalización
del tejido productivo cántabro. *

///////////////////////////////////////////////////

+info: 
grupo SODERCAN www.gruposodercan.es

Sota afirma que
la I+D+i es la
herramienta para
salir de la crisis,
por eso el
Gobierno destina
ayudas a tal fin

GRuPO SODERCan COnCEDERá ESTE añO ayuDaS POR VaLOR DE 9 mILLONES DE
EUROS, COn ESPECIaL aTEnCIÓn aL fOMEnTO DE La InnOVaCIÓn

GRuPO

Los Programas de Apoyo a
Empresarios 2010 se
presentan en sociedad
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AyUDAS COmPLEmENTARIAS DEL CDTI
Finalmente, el acto de divulgación de ayudas ha terminado con la intervención de Luis maeso, del de-
partamento de Coordinación y Dinamización del Centro para el Desarrollo Tecnológico Industrial
(CDTI), organismo dependiente del Ministerio de Ciencia e Innovación. maeso ha explicado a los asis-
tentes los programas de ayuda que este organismo ofrece al tejido industrial, que en varios casos
se complementan con los de Grupo SODERCAN. La información completa sobre las ayudas del Gru-
po SODERCAN están disponibles en la página web www.gruposodercan.es, en el correo electrónico
informacion@gruposodercan.es o en el teléfono 942 29 00 03.

mUy PERSONAL

Con tanto proyecto en Internet, ¿está engan-
chado al ordenador?
Al ordenador, al móvil… no sabría si es adicción
o es cierto enganche, sobre todo a la comuni-
cación. Mis proyectos son como mis hijos, me
gustan ver cómo evolucionan, y para conseguir-
lo tengo que estar pendiente de ellos. 
¿Para ser tan prolífico ha de saber delegar en
buenos profesionales?
Tengo suerte de tener socios y gente colabo-
rando conmigo que son muy buenos en lo que
hacen. Mi socio es muy bueno en tecnología, lo
que me ha permitido centrarme en el área de
negocio. Creo que sé delegar y he encontrado
buena gente con la que hacerlo. 
El éxito procede de interiorizar su trabajo co-
mo un estilo de vida?
Sí, porque estoy totalmente entregado a mi
trabajo. Me realiza mucho, me gusta muchísi-
mo y no me vería ahora haciendo otro tipo de
cosas. Creo que es muy importante estar en-
tregado a lo haces y, sobre todo, disfrutar con
ello.
¿Qué convierte a un directivo de una ONg en
un especialista en Internet tres años más tar-
de?
Lo que me gusta es gestionar cosas. Había te-
nido relación previa con la tecnología porque
había trabajado como profesor de informática
vinculado al diseño asistido por ordenador. Me
ofrecieron un cargo directivo en una ONG que
me pareció muy interesante. Más que por ser
una ONG -aunque tengo un perfil social por ha-
ber sido voluntario en distintas organizacio-
nes-, me interesaba la parte de gestión en una
organización de mi ciudad que planteaba una
serie de retos importantes, algo que está muy
relacionado con ser emprendedor o empresa-
rio. El tema de la gestión es lo que me motiva y
lo que mejor sé hacer. 
Invertir en Internet es sinónimo de… 
Riesgo, porque Internet todavía no está sufi-
cientemente desarrollada en España, pero so-
bre todo de ilusión. Los proyectos de Internet
son muy ilusionantes y creo que los inversores
se sienten muy realizados por financiar algo
muy novedoso, con muchísimas posibilidades
de desarrollo. *

VISIÓn
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La creación de
parques
empresariales en
los principales
ejes de
comunicación de
Cantabria ha
facilitado la
implantación de
nuevas empresas

Durante el evento
se ha ofrecido
una relación de
fuentes de
financiación
alternativas para
las pymes, como
el capital riesgo

El Área de Suelo de Grupo SODERCAN
a través de Suelo Industrial de Cantabria
(SICAN) y de la sociedad gestora del Par-
que Científico y Tecnológico de Cantabria
(PCTCAN), ha organizado la jornada infor-
mativa “Nuevos servicios para los nuevos
parques empresariales”, que se ha cele-
brado en el salón de actos de la sede de
Grupo SODERCAN en PCTCAN, y ha con-
gregado a más de medio centenar de em-
presarios cántabros ubicados en parques
empresariales de la región. En la apertu-
ra institucional de las jornadas han esta-
do presentes el vicerrector de Investiga-
ción y Transferencia del Conocimiento de
la Universidad de Cantabria, josé Carlos
gómez Sal, el director general de Indus-
tria del Gobierno de Cantabria, marcos
Bergua, el presidente de la Coordinado-
ra Española de Polígonos Empresariales

(CEPE), Luís Noguera, y el director de
Suelo Industrial de Cantabria, Bernabé
gobantes.

Durante la apertura institucional, Ber-
gua ha asegurado que el Gobierno ha im-
pulsado en los últimos años la creación de
una “completa red” de parques empresa-
riales, distribuidos en torno a los “princi-
pales ejes de comunicación que vertebran
Cantabria”, apostillando que este hecho
ha facilitado la “ampliación y nueva im-
plantación de numerosas empresas” en la
región. De igual modo, Bergua ha aclara-
do que el desarrollo de suelo “requiere una
estrecha colaboración entre los actores
públicos y privados”, y que el Ejecutivo es-
tá resolviendo con “éxito cada una de las
acciones”. A continuación, Luís Noguera,
presidente deCEPE, ha explicado durante
su alocución a los empresarios presentes

que un “objetivo fundamental” es “asen-
tar la idea” de que los nuevos polígonos se
basan en los servicios que ofrecen a las
empresas. Noguera ha añadido que la es-
trategia de CEPE pasa por “fomentar la
colaboración público-privada” y por la “te-
rritorialización de los servicios” en las áre-
as productivas. En este sentido, ha agra-
decido la “intensa” labor que SICAN, de
Grupo SODERCAN, ha realizado en Can-
tabria en los últimos años.  

El vicerrector de la Universidad de Can-
tabria, gómez Sal, ha asegurado durante
su turno de intervención que la UC ha que-
rido estar presente en las jornadas por-
que  “apuesta” por la sociedad del cono-
cimiento. gómez Sal puso el Parque Cien-
tífico y Tecnológico de Cantabria” (PCT-
CAN) como “ejemplo de la conexión entre
la universidad y los parques tecnológicos
y empresariales”.  Por último, Bernabé
gobantes, director de Suelo Industrial de
Cantabria (SICAN), ha subrayado que
desde el Área de Suelo de Grupo SODER-
CAN, ha pretendido promover parques
empresariales con dotaciones modernas
y amplias zonas verdes, promoviendo el
asociacionismo y las entidades de con-
servación dentro de los polígonos. *

///////////////////////////////////////////////////

+info: 
grupo SODERCAN www.gruposodercan.es
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CEPE www.poligonoscepe.org

Cerca de un centenar de empresarios
han asistido recientemente a la jorna-
da “El capital riesgo como fuente de fi-
nanciación para pymes” organizada por
Grupo SODERCAN en colaboración con
el proyecto europeo AT Venture. Desta-
cados expertos nacionales e interna-
cionales han detallado las opciones de
financiación alternativas al sistema
bancario. El director general de Innova-
ción y Desarrollo Empresarial de Grupo
SODERCAN, josé Luis Sánchez, ha ex-
plicado durante la apertura que, ante
las dificultades de acceso a la financia-
ción de muchas empresas, “hemos esti-
mado oportuno organizar esta jornada
divulgativa, que indaga en las fuentes
alternativas de financiación para las pe-
queñas y medianas empresas”, como el
capital riesgo, modalidad ésta que exis-
te desde hace mucho tiempo y que es
muy conocida en los países anglosajo-
nes, “pero quizá no lo sea tanto en Es-
paña”. 

Para Sánchez una de las claves de este
sistema es “la credibilidad del proyecto
empresarial, sea de nueva creación o de
expansión, y en estos últimos años he-
mos demostrado que los empresarios
cántabros sois muy capaces de desarro-
llar iniciativas de gran calidad. Por esto,
espero y confío en que de esta jornada
surjan nuevas ideas y fórmulas de finan-
ciación para acometerlas”.

También durante la apertura, Cristina
Fanjul, subdirectora general del Centro
Europeo de Empresas e Innovación Astu-
riano, ha expuesto los objetivos del pro-
grama europeo AT Venture, en cuyo de-
sarrollo participan regiones de Irlanda,
Portugal, Reino Unido y España (Asturias,
Galicia, Castilla y León  y Cantabria).

josé martí Pellón, director del Máster
Universitario en Gestión Financiera de la
Universidad Complutense, ha explicado
el papel del capital riesgo en las empre-

sas innovadoras, y ha resuelto las nume-
rosas dudas de los asistentes sobre un
sistema de financiación relativamente
desconocido y poco utilizado en España.

Con un lenguaje llano, ameno y salpica-
do de anécdotas, manuel Romera, direc-
tor técnico del Sector Financiero del
Instituto de Empresas Business Scho-
ol, una de las primeras escuelas de ne-
gocios del mundo, se ha referido a los re-
tos de los emprendedores en el campo
del capital riesgo. En esta línea, ha insis-
tido en pedir la implicación personal e
incluso financiera de los emprendedo-
res en su propio proyecto, para ofrecer
la credibilidad necesaria frente a los po-
sibles inversores. 

Pedro granado, director de Consulto-
ría Financiera de ENISA, ha ilustrado a
los empresarios asistentes sobre el prés-
tamo participativo, una alternativa para
la financiación a largo plazo de las PY-
MES. Por su parte, gema Conde, directo-

ra general de Cantabria Capital, ha expli-
cado los criterios de su empresa para in-
vertir en empresas en fase de expansión.
Por su parte, Luis garcía, director gene-
ral de la empresa tecnológica Erzia Te-
chologies, ha contado su experiencia co-
mo empresario en el empleo de estas
fuentes de financiación alternativas.

Finalmente, Alfredo Cuesta, director
del Área de Innovación de Grupo SO-
DERCAN, ha recordado a los empresa-
rios las líneas que ofrece el grupo para
financiar los proyectos emprendedores,
como los microcréditos o la red Busi-
ness Angels. *

///////////////////////////////////////////////////
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PONENCIAS DE INTERéS
La apertura del turno de ponencias ha corrido a cargo de la directora general de la Coordinadora Española de Po-
lígonos Empresariales (CEPE), Rosa maría martínez. La charla del director del Área de Suelo de Grupo SODER-
CAN, Bernardo Setién, ha versado acerca de las nuevas modalidades de cooperación y asociación entre empre-
sas radicadas en las áreas productivas cántabras. A continuación, Pedro granado, director de consultoría finan-
ciera de la Empresa Nacional de Innovación (ENISA), dependiente del Ministerio de Industria, ha informado sobre
los préstamos participativos disponibles para PYMES. Han cerrado las intervenciones Francisco javier Benito
por parte de la Escuela de Organización Industrial (EOI), y josé maría Asón, responsable del Centro de Desarrollo
Tecnológico de la Universidad de Cantabria (CDTI). Al finalizar la jornada se ha facilitado un encuentro empresa-
rial para que los asistentes puedan intercambiar información sobre sus productos, servicios y proyectos. 

Nuevos Parques
Empresariales, más servicios
para Cantabria

GRuPO SODERCan CELEbRa unaS JORnaDaS PaRa DaR a COnOCER LOS NUEVOS
SERVICIOS DE SUELO INDUSTRIAL quE OfRECE La REGIÓn 

Capital riesgo, una opción a
tener en cuenta 

GRuPO SODERCan y EL PROGRaMa EuROPEO aT VEnTuRE ExPLICan y anaLIzan LaS
ALTERNATIVAS DE FINANCIACIóN aL aLCanCE DE LaS PymES
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SABER MÁS Nº 11 00.01

SabER MáS

Este suplemento extraíble se compone de contenidos sencillos y útiles destinados a
ayudar al profesional en su andadura empresarial. 

Nº 11

Guía para personas
emprendedoras:
La web internacional (I)

de la Subdirección General de Calidad y
Seguridad Industrial del Ministerio de In-
dustria, Turismo y Comercio, quien  ha ex-
plicado las exigencias del marcado CE en
puertas industriales, comerciales, de ga-
raje y portones, así como de ventanas y
puertas peatonales exteriores.

Tras su intervención, se ha desarrolla-
do una mesa redonda con la participación
de Luis Rubio Hernández, presidente de

AEPA, Asoc. Empresarial de Puertas Ma-
nuales y Automáticas; Ramón Sánchez
Lavín, presidente de AECCTI, Asociación
de Empresas de Control de Calidad y
Control Técnico Independientes; Rafael
gonzález de la mora, presidente de ACE-
VENT, Asociación de Empresas de Fabri-
cación, Distribución Comercial e Instala-
ción de Cerramientos de Cantabria, y ge-
orgio grillo, representante de la empre-
sa Vekaplast Ibérica.

Con Sonia Canales gutiérrez, experta
de la Unidad de Desarrollo Empresarial
de Grupo SODERCAN, como moderado-
ra de la mesa redonda, los representan-
tes empresariales expusieron sus dife-
rentes puntos de vista sobre la dificultad
para el cumplimiento estricto de la nor-
mativa, especialmente en el campo de
los ensayos exigidos. Ponentes y asisten-
tes intercambiaron soluciones prácticas
para resolver estas dificultades y cum-
plir las exigencias administrativas que, a
juicio de Canales, "suponen también una
oportunidad de negocio" para el sector. *

///////////////////////////////////////////////////

+info: 
grupo SODERCAN www.gruposodercan.es

"Seguridad y normativa como oportu-
nidad de negocio". Bajo este título Gru-
po SODERCAN ha llevado a cabo unas
jornadas divulgativas en colaboración
con la red europea Enterprise Europe
Network, en las que han participado cer-
ca de 70 empresarios cántabros fabri-
cantes de puertas y ventanas. Entre los
ponentes ha destacado la presencia de
Luis Alonso Caballero, jefe de Servicio

La seguridad llama a la
puerta

Esta jornada esta
cofinanciada por
la Red Enterprise
Europe Network

LOS fabRICanTES CánTabROS DE PuERTaS y VEnTanaS DEbaTEn SObRE EL
CuMPLIMIEnTO DE La NORmATIVA DE SEGuRIDaD COMO OPORTunIDaD
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termediario cobra una comisión del 10%
sobre el importe de la compraventa (con
un mínimo de entre cincuenta y cien eu-
ros) en caso de éxito.

También es posible contactar directa-
mente con el propietario. Pero en esta cir-
cunstancia, si el comprador es una em-
presa que ya tiene una página web, es
preferible negociar la compra de un do-
minio como si fuera un particular y no una
empresa, para que el propietario no en-
carezca el precio.

De cualquier forma no siempre se pue-
de negociar un precio razonable y no que-
da más remedio que decidirse por otro
nombre para el dominio. Es entonces
cuando puede acudirse a la búsqueda de
nombres genéricos.

REGISTRO DE DOMINIOS CON
NOMBRES GENÉRICOS

Generalmente, las pymes exportadoras
que pueden contar con cierto reconoci-
miento en su mercado local no lo tienen
fuera de sus fronteras. En este caso, sal-
vo que se trate de un modelo de negocio
e-catálogo o que el objetivo sea promo-
cionar la empresa y su nombre comercial,
es más útil buscar un dominio que tenga
relación con el producto o el servicio que
se quiere promocionar online. Evidente-
mente, es difícil poder encontrar regis-
tros libres para nombres genéricos como
calzado, vino o manzanas -en inglés toda-
vía más difícil-. Habrá que utilizar dos o
tres palabras que definan con mayor
exactitud la oferta de la empresa, por
ejemplo “vinoespañol” (spanishwine) o
“mueblesdediseño” (designfurniture). Pa-
ra encontrar nombres genéricos de do-
minios que sean eficaces es útil el méto-
do de combinación de palabras que pro-
pone el autor Scott Fox en su bestseller
Internet Riches.

REGISTRO DE DOMINIOS CON
EXTENSIONES DE OTROS PAÍSES

La mayoría de las empresas registran
sus dominios con la extensión correspon-
diente a su país de origen. Existen más de
doscientas extensiones territoriales co-
rrespondientes a otros tantos países, la
mayoría de las cuales sólo pueden ser uti-
lizadas por ciudadanos o empresas na-
cionales de ese país. No obstante, hay al-
gunas extensiones de países que puede
registrar cualquiera, sea o no nacional de
ese país, como puede ser el caso de be.
(Bélgica), ch. (Suiza) o .co.uk (Reino Uni-
do). Hay empresas que utilizan estas ex-
tensiones para nombres muy genéricos
que están ya registradas con las exten-
siones más conocidas. Por ejemplo, la es-
cuela de enseñanza de español Cervan-
tes utiliza el dominio www.cervantes.to
(“.to” del Reino de Tonga, unas islas situa-
das en el sur del Pacífico), aunque real-
mente la empresa está situada en Anda-
lucía. Probablemente busca relacionar .to
con la ciudad de Toledo, mundialmente

de Castilla y León, de ahí la “cyl” inicial. El
Consorcio se disolvió tras unos años sin
éxito y, desde luego, el dominio y su pági-
na web no ayudaron a la venta internacio-
nal de sus productos.

La ventaja de elegir un dominio que se
corresponda con el nombre de la empre-
sa es que los clientes lo podrán encontrar
más fácilmente en Internet. Es la mejor
opción para empresas que ya son cono-
cidas en mercados internacionales. La
mayoría de usuarios intentará encontrar
la empresa buscando su nombre en un
buscador o directamente tecleándolo
con las extensiones más habituales: .com,
.es., etc.

Si se trata de una pyme que no es cono-
cida en el ámbito internacional, quizá la

mejor opción será registrar un nombre
genérico que se identifique con lo que
ofrece la empresa: probablemente los
usuarios lo encuentren con más facilidad.

Cuando se tiene registrado más de un
dominio, hay que decidir cual será el prin-
cipal y los demás redireccionarlos a él. Es-
to significa que los dominios “apuntan” al
principal, es decir, el usuario puede tecle-
ar cualquiera de los dominios y todos con-
ducen a la misma web.

Sin embargo, no siempre es posible uti-
lizar el nombre de la empresa, del produc-
to, la marca o palabras genéricas ya que
habrán sido registrados previamente por
otras empresas, bien sea para utilizarlos o
para especular con su venta en el futuro.

REGISTRO DE DOMINIOS
Saber si un dominio está ya registrado

y con qué extensiones es cuestión de se-
gundos. Basta ir a webs de empresas que
se dedican a registrar dominios
(www.arsys.es o www.whois.com) y com-
probarlo. Por ejemplo, el nombre de Lla-
dró (empresa líder mundial en porcelana
decorativa) está registrado en nueve ex-
tensiones.

También es sencillo conocer quién es el
titular del dominio. Aquí hay tres posibi-
lidades: la propia empresa que lo explota,
su consultor de informática que lo regis-

tró en su día, o bien “especuladores” (bien
sea empresas o particulares), conocidos
como cibersquaters que registran gran
cantidad de dominios esperando reven-
derlos cuando alguien quiera registrar-
los.

Una opción muy cómoda cuando se es-
tán testando diferentes opciones de do-
minios es la que ofrece la web www.go-
daddy.com, que permite, además de re-
gistrar dominios a un precio razonable,
ver de una sóla vez si varios dominios
(¡hasta 500 nombres se pueden compro-
bar!) están o no registrados.

El coste de registro y renovación de un
dominio es muy económico, entre 10 y 20
€, e incluso menos en algunas páginas re-
gistradoras de Estados Unidos (www.lu-

narpages.com, www.ixwebhosting.com,
www.hostexcellece.com) que práctica-
mente no representa nada sobre el total
de la inversión que se haga en Internet. Lo
que es importante es que la empresa lo
registre a su propio nombre para evitar
problemas en la renovación si tiene que
cambiar de consultor informático a lo lar-
go del tiempo.

ADQUISICIÓN DE DOMINIOS YA
REGISTRADOS

Si el dominio que se quiere obtener es-
tá ya registrado una posibilidad es adqui-
rirlo. Esto es posible en tres circunstan-
cias: cuando ha sido registrado por un es-
peculador que, por tanto, estaría intere-
sado en venderlo; si corresponde a una
web que no está operativa, lo cual hace
pensar que el propietario del dominio no
lo está utilizando; o cuando pertenece a
una página muy anticuada y con un tráfi-
co muy bajo, que igualmente podría llevar
al titular a venderlo.

Para adquirir un dominio, una primera
opción es acudir a empresas intermedia-
rias que realizan esta gestión. Una de
ellas es www.sedo.com. En primer lugar,
solicitan un estudio previo para estimar
el precio de ese dominio. El coste del es-
tudio está en torno a los cincuenta euros.
Una vez que se tiene esta valoración el in-
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bre los que se va a establecer la estrate-
gia de posicionamiento. Ambos están li-
gados y, por ello, conviene tratarlos si-
multáneamente.

El dominio es la dirección de una web, lo
que se escribe entre “www” y las extensio-
nes .com, .es, .net u otras. Al dominio se le
denomina también con las siglas URL
(Universal Resource Locator). En princi-
pio, el nombre del dominio debe ser lo más
parecido al nombre de la empresa, pro-
ducto, servicio o marca. De hecho lo mas
apropiado sería elegir y registrar varios.
Por ejemplo, lo ideal para la bodega Gon-
zalez Byass sería tener los dominios: “gon-
zalezbyass”, que sería identificativo de la
empresa; “tiopepe”, identificativo de su
principal marca, y “vinojerez” o “vinodeje-
rez” como producto identificativo genéri-
co de su principal actividad. Estos deben
registrarse en las extensiones más impor-
tantes, .com, .es y .eu. El nombre de un do-
minio, independientemente de si tiene
que ver con el nombre de la empresa, pro-
ductos o marcas, debe ser fácil de recor-
dar, más bien corto, sencillo de pronunciar
en inglés, sin guiones, acentos o letras po-
co “internacionales” como la “ñ” o la “ç”. Un
nombre de dominio que no cumplía estos
requisitos era www.cylgournalia.com, co-
rrespondiente a un consorcio de exporta-
ción de productos gourmet de empresas

Desde 1995, año en que se empiezan a
crear las primeras webs de empresas, In-
ternet y el mundo digital han experimen-
tado enormes cambios. Por ello, lo más
habitual es que las empresas internacio-
nales hayan tenido que crear o rediseñar
su web cada tres o cuatro años, de tal for-
ma que ya han pasado por la experiencia
de contar con varias webs mejorando,
añadiendo funcionalidades y adaptándo-
se a los grandes avances en las tecnolo-
gías de la información.

Normalmente al diseño y desarrollo
de estas webs no se le ha dedicado la
atención y los recursos que Internet
merece. Este es el caso de muchas me-
dianas e incluso grandes empresas que
exportan varios millones de euros y
que, sin embargo, invierten cantidades
insignificantes para potenciar su pre-
sencia en Internet. Por otra parte las py-
mes exportadoras suelen tener webs
anticuadas, sin funcionalidad, ni apenas
visitas, que perjudican más que ayudan
a su imagen y presencia en mercados in-
ternacionales.

La creación de una web orientada a mer-
cados exteriores requiere un esfuerzo
por parte de la empresa, posiblemente
más en tiempo y dedicación que en recur-
sos económicos, que debe realizarse de
forma planificada. Por ello, el primer ca-

pítulo del libro se dedica a presentar una
metodología sencilla y práctica para cre-
ar una web internacional en siete pasos,
desde el registro del dominio hasta la es-
trategia de marketing para posicionarla
en el mercado global. En los capítulos si-
guientes se profundiza en los aspectos
clave de esta metodología: modelos de
negocio, contenidos, usabilidad, etc.

Es necesario recordar e insistir que en
cada una de estas fases la empresa debe
tomar la iniciativa, participar y colaborar
al máximo con el consultor informático
que vaya a desarrollar la web, si se quie-
re que ésta sea un instrumento eficaz pa-
ra la promoción y venta en mercados in-
ternacionales.

PASO 1: 
SELECCIóN y REgISTRO DEL DOmINIO

La elección de un nombre de dominio es
el comienzo de un negocio online y un ele-
mento prioritario para que éste resulte
eficaz. Hay dos aspectos clave en el desa-
rrollo de una web que requieren de una
“tormenta de ideas” y de una dedicación
de días o incluso semanas hasta conse-
guir dar con los términos adecuados: el
primero es la elección del dominio y, a
continuación, lo que se denomina “pala-
bras clave” -generalmente términos rela-
cionados con el producto o el sector so-

La mayoría de
las empresas
registran sus
dominios con
la extensión
propia de su
país de origen,
pero hay
algunas que
puede utilizar
cualquier
empresa,
las que
pertenecen a
Bélgica, Suiza
o Reino Unido

La elección de
un nombre de
dominio es el
comienzo de
un negocio
online y un
elemento
prioritario
para que éste
resulte eficaz

La web internacional
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buenas referencias por parte de algún
amigo o colega del sector. Si no es el ca-
so, será necesario dedicar mucho tiempo
y esfuerzo para identificar a la consulto-
ra adecuada. Encontrar un buen consul-
tor informático para el desarrollo de
webs es como encontrar un buen mecáni-
co para reparar su coche, una vez que lo
encuentre, ¡no hay que dejarlo escapar!

A continuación se proponen algunas
pautas a seguir para seleccionar un con-
sultor informático que tenga capacidad
para desarrollar webs internacionales.

Buscar en Internet webs similares a la
que se va a desarrollar, preferiblemente
de empresas del mismo sector o secto-
res afines. Investigar quién diseñó esas
webs. Preguntar directamente a las em-
presas propietarias; la mayoría no ten-
drán inconveniente en contar su expe-
riencia y opinar sobre la empresa que re-
alizó su web. En ocasiones el nombre de
la empresa que realizó la web figura en la
propia web, generalmente, en el pie de
página de inicio.

Identificar al menos siete u ocho empre-
sas de desarrollo de webs que hayan sido
localizadas y recomendadas por esta vía.
Visitar la web de estas empresas prese-
leccionadas, lo cuál dará una primera im-
presión de su profesionalidad. Es posible
que en su propia web aparezcan algunos
de los clientes que tienen y, por tanto, se-
rá una fuente más para pedir referencias
acerca de cómo trabajan.

Ponerse en contacto con los clientes de
cada uno de ellas y pedirles referencias
no sólo sobre la creación de la web, sino
también sobre la difusión y el posiciona-
miento, así como sobre el mantenimien-
to. Es más económico y más eficaz si la
misma empresa se encarga de todo. Tam-
bién puede encontrar referencias en
blogs. La mayoría de los desarrolladores
de webs suelen tener un blog o colaboran
en alguno. Es interesante conocer su “fi-
losofía” de negocio visitando sus blogs.*

test, los datos cumplimentados de un
pedido o un cuestionario.

• Paquetes de software desde progra-
mas para inserción de pasarelas de pa-
go, editores de páginas web, plantillas
para el diseño de webs, fotografías e
imágenes, programas para la inserción
de videos, audios, etc.

• Otros servicios y herramientas: regis-
tro de dominios, cuentas de correo (en-
tre 5 y 10), autoresponders (respuestas
automáticas a determinados e-mails
que llegan a través de la web), etc.

La elección del servidor debe ser medi-
tada, ya que una vez que se ha contrata-
do no es fácil para la empresa transferir
su web a otro. Posiblemente tenga que
acudir a su consultor informático o pedir-
le los datos y claves identificativas nece-
sarias.

La gran competencia de empresas que
ofrecen hosting ha reducido considera-
blemente el coste de este servicio. Para
una web sencilla puede estar entorno a
los cien euros por año. Todavía sigue re-
sultando más económico alojar la web en
países con un mayor desarrollo de Inter-
net. Estados Unidos es, junto a algunos
países europeos, el país que ofrece ser-
vidores más baratos. Hay empresas que
ofrecen el servicio de alojamiento gratui-
to pero, lógicamente, el servicio suele ser
bastante deficiente y poco aconsejable
para una web de empresa. 

Para las empresas que quieren dirigir su
negocio online al mercado internacional
es importante que consideren también la
opción de alojar su web en un servidor ex-
tranjero ubicado en el país que sea su
mercado objetivo, principalmente por
dos motivos: los usuarios de ese país des-
cargarán más rápidamente la web y el po-
sicionamiento en buscadores en dicho
mercado será mejor. En caso de duda o si
la empresa se focaliza en muchos merca-
dos, lo mas eficaz es alojar la web en un
buen servidor en Estados Unidos. Hay
mucha oferta con muy buen servicio y
precios competitivos.

PASO 3:
ELECCIóN DEL mODELO DE NEgOCIO

Antes de comenzar el desarrollo de una
web, la empresa tiene que reflexionar so-
bre el modelo de negocio online que pre-
tende llevar a cabo o potenciar. En el ca-
pítulo siguiente se exponen las caracte-
rísticas de los cinco modelos de negocio
digital más habituales para empresas y
organizaciones internacionales, desde el
más sencillo, la web folleto, al más com-
plejo, la multiweb. Cada uno de ellos dis-
pone de un nivel tecnológico y unas fun-
cionalidades que son mayores y más so-
fisticadas a medida que la web requiere
de más interactividad y se utiliza como
herramienta de gestión para el negocio
internacional.

A la hora de elegir el modelo de negocio
los aspectos clave son: ¿a quién va dirigi-

da la web?, es decir, ¿hacia qué tipo de
clientes?; hacia qué mercados: ¿desarro-
llados y/o emergentes?; y ¿qué objetivos
se pretenden alcanzar?

No es conveniente comenzar a desarro-
llar una web sin ser conscientes de si lo
que se quiere es promocionar internacio-
nalmente los productos, conseguir una
buena imagen de marca, hacer ventas on-
line y, además de todo eso, utilizar la web
como una herramienta de gestión empre-
sarial. Evidentemente, el modelo influirá
en el diseño, la programación y las funcio-
nalidades y herramientas que incluirá el
proyecto.

Excepto el modelo de web folleto, que
es para webs “pasivas” que se limitan a
volcar en Internet el contenido de sus fo-
lletos o catálogos sin mayores pretensio-
nes, para el resto es necesario contratar
los servicios de consultoras que lleven a
cabo el diseño y la programación de la
web.

PASO 4:
SELECCIóN DEL CONSULTOR
INFORmáTICO

Es habitual que muchas empresas, es-
pecialmente pymes, contraten su prime-
ra web a un familiar o amigo o, incluso,
aquellas en las que haya alguien que ten-
ga conocimientos de informática se
aventuren a crear el proyecto digital ellas
solas. El resultado puede ser aceptable
para iniciar la presencia en Internet, pero
no será eficaz si se trata de realizar una
web dirigida a mercados internacionales.

Habitualmente al pasar los meses la
empresa que realiza este tipo de webs se
pregunta: ¿y ahora qué?: no hay ningún re-
sultado, apenas hay visitas, y no sé sabe
muy bien para que sirve la web. Es el mo-
mento de ponerse en manos de profesio-
nales, y es entonces cuando surge otra
cuestión: ¿cómo seleccionar a la empre-
sa consultora que va a realizar la web?
Puede que haya suerte o que se tengan
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rios abandonan la intención de visitar
una nueva web si tienen que esperar más
de 5 segundos. De acuerdo a Alexa (un
medidor de tráfico en Internet) el tiem-
po medio de descarga de una página web
en Internet es de 2,1 segundos. 

Seguridad: un espacio seguro o “encrip-
tado” en el servidor es necesario para
webs que solicitan información sobre
tarjetas de crédito u otros datos. Si los
datos no son encriptados (es decir, codi-
ficados para que sólo pueda leerlos el re-
ceptor), podrían verlos otros navegantes
de la red y facilitar la realización de acti-
vidades fraudulentas.

Copia periódica de seguridad: este ser-
vicio puede ahorrar muchos disgustos, ya
que permite recuperar contenidos (bases
de datos, páginas) que han sido dañados
por cualquier circunstancia.

Capacidad de transferencia de datos:
normalmente los servidores ofrecen el
servicio de transferencia de datos hasta
un límite de capacidad. Si se necesita su-
perar la cantidad habrá que pagar un so-
breprecio. Por ejemplo, si una web tiene
un peso de 1MB y es visitada por un pro-
medio de 3.000 visitantes al mes, se ne-
cesitará una transferencia de datos de 3
GB mensual.

Servicio de atención al cliente: es impor-
tante que el servidor ofrezca un buen ser-
vicio de atención, no sólo online, sino que
tenga también atención telefónica, si
puede ser durante la mayor parte del día
e, incluso, 24 horas.

Además de estos servicios, que son los
esenciales, otros que ofrecen las empre-
sas de hosting con carácter adicional son
los siguientes:
• Estadísticas sobre visitas a la web con

información sobre el número de visi-
tantes, origen geográfico, páginas más
vistas, etc.

• Programa FTP (File Transfer Protocol)
para transferir los diferentes archivos
(HTML, imágenes, gráficos, etc.); en
lenguaje coloquial, “subirlos”. Habitual-
mente es un programa que regalan los
servidores, pero, si no fuera el caso, se
pueden adquirir por precios módicos.
Algunas webs que lo comercializan son:
www.coffeecup.com,
www.ftpclient.com, o
www.smartftp.com.

• Contraseñas FTP para acceder al espa-
cio donde se aloja la web y poder reali-
zar cualquier añadido o modificación.
También se suele ofrecer como alter-
nativa la posibilidad de suministrar
contraseñas para acceso a partes de la
web, de forma que se asigna la posibi-
lidad de acceso a diferentes áreas de
la web a distintas personas o departa-
mentos de la empresa.

• CGI Scripts, que son programas que
permiten la interactividad de una web,
de forma que pueden recibirse los da-
tos que cualquier usuario de la web en-
vía, como pueden ser las repuestas a un

conocida y que se relaciona con Don Qui-
jote, la principal obra de Cervantes.

La extensión más utilizada con gran di-
ferencia es “.com”, y para empresas inter-
nacionales es prioritario registrarla si es-
tuviera libre. Además, también disfraza
en cierta medida el país de origen, por lo
que este dominio es idóneo cuando el ma-
de in no favorezca la imagen de la empre-
sa o sus productos. Otra extensión geo-
gráfica que cada vez está cobrando más
relevancia es .eu, para empresas de la
Unión Europea.

Es aconsejable registrarla ya que previ-
siblemente en pocos años se convertirá
en uno de los principales dominios y, ade-
más, transmite una imagen europea que
en los mercados emergentes se relacio-
na con calidad y prestigio. Aunque cual-
quier registro puede ser utilizado por
webs que se descargan en soportes mó-
viles como PDA o teléfonos móviles, exis-
te un registro propio para estas funcio-
nes que es .mobi. En definitiva, las empre-
sas deben registrar las extensiones .com,
.es, eu, y .mobi, ya que el coste es mínimo
y pueden utilizarse indistintamente se-
gún la estrategia de marketing digital.

PASO 2:
ALOjAmIENTO DE LA WEB EN UN
SERVIDOR (HOSTINg)

Para que una web sea visible en Internet
debe alojarse en un servidor, es decir, con-
tratar un servicio de hosting. Se trata de
un espacio disponible en un servidor que
alquila su propietario para que la web
pueda verse en la Red. La gran ventaja
que ofrecen los servicios de hosting es

que permiten una visibilidad de 24 horas,
7 días a la semana y 365 días al año. Lo que
debe buscarse es que, además de esa vi-
sibilidad permanente, el usuario pueda
acceder a la web de forma rápida y segu-
ra.

Generalmente, el coste del hosting va-
ría en función del peso de la web y, por
tanto, del espacio que necesita, las fun-
cionalidades que incorpora (pasarelas de
pago, bases de datos, etc.), las visitas y
las descargas que efectúan esas visitas
(transferencia de datos) y otros servicios
adicionales (registro de dominios, planti-
llas para crear webs, etc.).

A la hora de buscar un servicio de hos-
ting adecuado para una web internacio-
nal los puntos fundamentales que deben
analizarse son:

Visibilidad permanente: que la web
siempre este accesible en Internet o, di-
cho de forma más coloquial, que el servi-
dor “no se caiga”. Si esto sucede puede
causar graves perjuicios a la empresa
tanto para su imagen, pérdida de ventas
online, etc. 

La capacidad de espacio de disco duro:
muchos servidores ofrecen una gran ca-
pacidad de disco duro (400 ó 500 MB) co-
mo reclamo, aunque la mayoría de webs
probablemente no necesiten más de 10
MB. Por ejemplo, una web de quince pági-
nas con una media de dos a cinco gráficos
o imágenes por página no necesitará más
de 10 MB. 

Tiempo de descarga reducido: se trata
de que los usuarios de la web puedan ac-
ceder a ella en pocos segundos. Se ha
comprobado que la mayoría de los usua-
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El coste del
hosting varía
en función del
peso de la
web, de las
visitas y de las
descargas que
efectúan esas
visitas

Las empresas
que dirijan su
negocio online
al mercado
internacional
deben
considerar la
opción de
alojar su web
en un servidor
extranjero



Ejemplo:  Amazon Web Services, Mi-
crosoft Hosting

• Plataforma como un Servicio (PaaS sus
siglas en inglés) 
En este caso lo que nos ofrecen va un
paso más allá, no es sólo la máquina si-
no que se presenta con una serie de
servicios y programas a partir de los
que podemos desarrollar nuestros pro-
gramas o servicios. No tenemos la obli-
gación de construir desde cero, sino
que nos ofrece un kit. 

Ejem: Xen, Google App Engine, Micro-
soft AZURE.
• Software como un Servicio (SaaS sus

siglas en inglés).
Este es el modelo más conocido, que
muchos habrán visto y utilizado sin
identificarlo con estas siglas. Con lo
primero que se encuentra el usuario al
acceder a este software en la nube es
con un programa dispuesto directa-
mente para su utilización, con un traba-
jo inicial de volcado de datos y parame-
trización -que puedes realizar tú mis-
mo-, pero servido desde Internet. Este
tipo de servicio es el que mayor progre-
sión está experimentando en estos
momentos, aunque también es cierto
que muchos de los sistemas SAAS a su
vez han sido desarrollados sobre PAAS
o IAAS.

Ejemplo: Salesforce, Apps Google, Mi-
crosoft BPOS, Microsoft Office Live
Small Business…

RESUmIENDO:
1. Ahora, cuando nos hablen de “la nube”,

aparte de las del cielo, de la tristemen-
te famosa nube de polvo volcánico is-
landés o de ese lugar indeterminado
donde deambulan los despistados,
también hace referencia a Internet.

2. Trabajar en la nube quiere decir que te-
nemos nuestros sistemas en algún si-
tio de la Red donde nos ofrecen un ser-
vicio (de infraestructura, plataforma o
de software) donde podemos olvidar-
nos de máquinas y aparatos.

3. Sí, efectivamente…cada vez vivimos
más en la nube

Espero que esta breve explicación os
haya servido para entender mejor qué
quiere decir la nube y cual es la importan-
cia del buen uso de las Tecnologías de la
Información y la Comunicación (TIC) en
estos tiempos. No obstante, si las dudas
o la curiosidad os asaltan, os invito a bus-
car más información en la nube, o pregun-
tar por mí para contestar en todo lo que
pueda. Seguro que ando por las nubes.*

///////////////////////////////////////////////////

+info: 
CIIN www.ciin.es
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da vez más en el corazón de nuestro ne-
gocio, lo que mejor sabemos hacer y nos
aporta mayor beneficio. El resto son ser-
vicios de apoyo, importantes y necesa-
rios, pero que en función de nuestro ta-
maño podremos realizar nosotros mis-
mos o disponer de expertos que nos ase-
soren y acompañen.

La tecnología, o más correctamente su
buen uso y explotación, se está convir-
tiendo cada vez más en la clave para la
toma de decisiones en la gestión de ca-
da empresa. Hoy, los servicios de infor-
mación tecnológica resultan críticos pa-
ra las empresas y ya solo son válidos los
colaboradores que nos ofrezcan el me-
jor servicio, adaptado a nuestras nece-
sidades particulares. ¿Vivimos en la nu-
be? Nosotros quizás no, pero aquellos
servicios que necesitamos utilizar (pro-
veedores, clientes, entidades bancarias,
administraciones públicas,…) segura-
mente sí.

El posicionamiento de Internet en el
epicentro de nuestras actividades dia-
rias está derivando en que los sistemas
informáticos de muchas empresas se li-
beren de una ubicación física determina-
da concreta.  La tendencia apunta a que
se alojen dentro del gran ente que es In-
ternet, la nube. Si lo que necesitamos co-
mo empresarios es optar a unos servi-
cios, información y aplicaciones donde
se alojen es, en realidad, secundario. Tra-
dicionalmente, las empresas han dis-
puesto de máquinas para almacenar sus
datos y tener sus programas, ya fuese en
sus oficinas o en las instalaciones de otra
empresa. Este modelo existe y seguirá
existiendo, pero será complementario
del nuevo modelo, consistente en tener
todos estos datos o programas trabajan-
do en algún sitio en Internet. De este mo-
do, nos beneficiaremos de economías de
escala, y aquel que nos proporcione el
servicio tendrá que contar con infraes-
tructuras y sistemas de gran dimensión
que nos permitan una gran flexibilidad de

cara a posibles necesidades, sin preocu-
parnos por el hardware, el ancho de ban-
da o cuestiones similares.

Otras de las características que nos
proporcionan los modelos de servicios en
la nube es que permiten acortar los tiem-
pos de implantación de cualquier siste-
ma, y aportan un menor impacto en las
migraciones de las versiones que  se va-
yan realizando. Además, una caracterís-
tica muy importante para la presencia
global de las organizaciones es que este
tipo de servicios están pensados para dar
una cobertura mundial,  con una correc-
ción de errores muy rápida Pero frente a
los halagos hay opiniones críticas, princi-
palmente en relación a que los datos no
están físicamente en tu poder y esto te
hace tener una total dependencia de tu
proveedor, limitando la libertad sobre
qué hacer o cómo hacerlo. Estos son sin
duda dos importantes retos a los que se
enfrentan los modelos de servicios en la
nube y los aspectos en que más ardua-
mente se está trabajando. 

Actualmente, el modelo que tratamos
puede ser compatible con el modelo tra-
dicional de servicios informáticos aloja-
dos en tu empresa. Aun tratándose de en-
foques distintos, con sus pros y contras,
ambos son perfectamente viables y es-
tán en pleno funcionamiento.

Los servicios en la nube pueden ser de
tres tipos, desde el más básico hasta el
más completo, que integra a los anterio-
res:
• Infraestructura como un Servicio (IaaS

sus siglas en inglés). Te ofrecen un or-
denador virtual donde alojas tus datos
y lo adaptas a tus necesidades. La in-
fraestructura de que disponen (capa-
cidad de cálculo, disco, ancho de ban-
da) es configurable y regulable a lo lar-
go del tiempo, lo que te permite dispo-
ner de aquello que necesites en cada
momento sin necesidad de ninguna
máquina en tu casa o empresa.
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negocio que hace unos años eran impen-
sables. ¿Quién no conoce Amazon, quién
no ha comprado algo por Internet o cono-
ce a alguien que lo hace? 

La Red posibilita la ubicuidad, ya que
con una simple acción tenemos acceso a
información o servicios en cualquier pun-
to del planeta a tiempo real. Al mismo
tiempo, toda la información disponible
sobre tus servicios o los de tu empresa,
estarán disponibles para cualquier per-
sona desde cualquier lugar las 24 horas
del día los 7 días de la semana. Este salto
cualitativo nos empuja a centrarnos ca-

Cuando decimos de alguien que vive en
la nube o que está en las nubes, nos re-
ferimos a que se encuentra alejado de la
realidad, pero actualmente hay otra ex-
presión casi idéntica, muy  presente en
la calle y en los medios de comunicación:
“¿Estas en la nube?, ¿trabajas en la nu-
be?”. No obstante, es comprensible que
la gente no capte a la primera su signifi-
cado: “¿Que si estoy dónde?”.  El nuevo
uso de la palabra nube evoca una dico-
tomía semántica: en un caso se refiere
a una persona alejada del día a día, y en
el otro a algo que está en un entorno dis-
tante, lejano, no percibido en ocasiones

como algo físico sino etéreo, la red de
redes: INTERNET.

Internet -la nube- ha dejado de algo in-
tangible y desconocido para pasar a ser
algo real y cercano que cada vez más gen-
te usa diariamente. La Red siempre fue
algo real y constatable, pero a los usua-
rios nos costaba trabajo visualizar y com-
prenderla más allá del módem de cone-
xión a Internet. La presencia cada vez
más notoria y masiva de Internet en nues-
tra vida cotidiana, y principalmente en la
de las empresas, está permitiendo la apa-
rición de nuevos servicios o modelos de

EL ExPERTO OPIna

El uso de la
tecnología se
está
convirtiendo
en factor
importante
para la toma
de decisiones
en la gestión
de las
empresas

La nube ha
dejado de
ser algo
intangible y
desconocido
para pasar a
ser algo real y
cercano

ROBERTO A. RICO gARCíA
CEnTRO DE InnOVaCIÓn En InTEGRaCIÓn (CIIn)

¿Vivimos
en la nube?
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La directora del
PCTCAN señala la
importancia para
la entidad de
integrarse en
APTE debido,
entre otros
factores, a sus
interesantes
servicios de alto
valor añadido

EL PCTCan CERTIfICa Su InGRESO En La ASOCIACIóN
DE PARQUES CIENTíFICOS y TECNOLógICOS  (APTE)

La tierra se mueve
en Castro

Las obras del Parque Empresarial
Castro Urdiales 1ª Fase ya están en
marcha. El pistoletazo de salida para
la ejecución de esta instalación lo ha
dado recientemente el consejero de
Industria, juan josé Sota, con la colo-
cación de la primera piedra de dicha
infraestructura, ubicada en la locali-
dad de Sámano. Sota ha destacado
que este parque empresarial resulta
estratégico “por su ubicación”, y por
eso “el Gobierno de Cantabria quiere
que Castro Urdiales disponga de un
gran área industrial para la expansión
de empresas que tengan capacidad
de generar puestos de trabajo”. En es-
te caso la  inversión público-privada
que se realizará supera los 67 millo-
nes de euros y permitirá crear unos
500 puestos de trabajo.

Además, el titular de Industria se ha
referido a la buena ubicación de este
espacio productivo por sus comuni-
caciones excepcionales y su cercanía
a dos puertos, el de Santander y el de
Bilbao, que “sitúan al lugar como una
de las zonas industriales más atracti-
vas de toda Cantabria. Y por eso, has-
ta ahora son más de 100 las empresas
que han mostrado su interés en insta-
larse en este parque empresarial que,
sobre todo, apuestan por crear em-
pleo. Cuando esté acabado y las 19
parcelas que va a tener estén llenas,
cosa factible a tenor de los datos, se
habrán generado 500 puestos de tra-
bajo”.

El consejero Sota ha defendido el
objetivo de convertir los impuestos
“que pagamos todos” en medidas
concretas que generen oportunida-
des de negocio y empleo, con una am-
biciosa política industrial de “creación
de suelo industrial, perfectamente
equipado, bien comunicado y empla-
zado en un área estratégica de desa-
rrollo y de infraestructuras. Así se ge-
neran nuevas oportunidades de cre-
cimiento industrial y de empleo me-
diante la atracción de empresas liga-
das a la industria del futuro, la indus-
tria que investiga y desarrolla su com-
petencia en la generación de energías
renovables”. *

///////////////////////////////////////////////
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ObRaS DEL PaRquE EMPRESaRIaL

Grupo SODERCAN en las redes

La presencia de Grupo SODERCAN en las redes
se ha incrementado desde su incursión a finales
de 2009 en la búsqueda de valor añadido a los
canales de comunicación convencionales emple-
ados en la relación con ciudadanos y empresas.
Facebook, Tuenti, Twitter, LinkedIn y FourS-
quare son las principales redes a través de las
que es posible seguir la actualidad generada por
Grupo SODERCAN. Notas de prensa, publicacio-
nes, eventos o la producción audiovisual de SO-
DERCAN TV son algunos de los contenidos a dis-
posición de los internautas. Para quienes bus-
can información más específica, tanto en Linke-
dIn como en Facebook Grupo SODERCAN dedi-
ca páginas especiales al Día del Emprendedor,
el Parque Científico y Tecnológico de Cantabria,
la Enterprise Europe Network, la estrategia de
energías renovables marinas o la Carrera Res-
ponsable, prevista por la plataforma de volun-
tariado empresarial del Grupo. ฿

Iniciador visita el Parque
Científico y Tecnológico de
Cantabria
Iniciador es una comunidad de emprendedores,
principalmente tecnológicos, que fomenta y fa-
cilita el emprendizaje. Para conseguirlo organi-
za actividades en diversas ciudades, donde los
emprendedores intercambian conocimiento y
experiencias. Recientemente, el Parque Cientí-
fico y Tecnológico de Cantabria acogió un en-
cuentro promovido por Iniciador con la colabo-
ración de Grupo SODERCAN en el que participó
el analista, emprendedor y blogger javier mar-
tín Robles, con la ponencia “Consejos que te pue-
den ayudar a la hora de tomar la decisión de em-
prender”. El creador de  Loogic, blog dedicado al
análisis de proyectos relacionados con la Red y
desarrollados en España, y de potentes porta-
les como Hoostarting, Inventainternet y el re-
cién lanzado recomendar.com, describió facto-
res que se deben tener en cuenta a la hora de em-
prender en Internet, como la idea, la cuestión de
los socios, el nicho de mercado, el plan de nego-
cios o el precio de los productos. ฿
www.iniciador.com

El navegador
• Actividades del Día del Emprendedor y

la Semana Europea de las PYME
www.diaemprendedorcantabria.com

• Punto de encuentro de emprendedores
para el intercambio de conocimiento, ex-
periencias, información, productos y ser-
vicios.
www.emprendenetwork.com

• Consejos de utilización, tutoriales, nove-
dades, información  sobre eventos  y un
vocabulario básico para entender mejor
el funcionamiento de esta comunidad.
ww.facebookmarketing.es

• ¿Un almuerzo o cena de negocios? Re-
serva tu restaurante con sólo un click
www.restaurantes.com

Turismo rural y emprendedores
digitales

Cantabriarural.com e Iberiarural.es son dos
productos creados en 2002 y 2005, respectiva-
mente, por emprendedores de nuestra región
como canales para la promoción del turismo ru-
ral. Destacan por ofrecer la mejor información
actualizada, así como datos del entorno natural,
histórico, cultural, gastronómico o  folklórico en

los contenidos que ofrecen a los usuarios. Estas
webs se distinguen por el alto grado de imple-
mentación de las herramientas propias de la
web 2.0. En el caso de Canabriarural.es, este
portal es el líder indiscutible del sector en Can-
tabria. Muestra de ello es su media diaria de vi-
sitas, que se sitúa en 40.000 internautas. Sólo en
2009 recibió 8.260.000 visitas. Iberiarural.es
tiene una menor presencia en el ámbito nacio-
nal, si bien en los dos últimos años ha experimen-
tado un importante salto cuantitativo.฿

Primer libro en castellano sobre
programación SharePoint con
sello cántabro
SharePoint ha pasado de ser un producto desconocido a  conver-
tirse en el servidor de más rápido crecimiento de microsoft y uno
de los productos más demandados de la gama de servidores de
la compañía debido a su flexibilidad y a la multitud de aplicacio-
nes que está encontrando en el mundo empresarial. No se trata
sólo de un sistema para el almacenamiento y gestión de informa-
ción, sino también de una plataforma de desarrollo modificable
y adaptable a las más variadas condiciones exigidas por las em-
presas modernas.
Ahora ve la luz el primer libro en castellano sobre SharePoint 2010
y la nueva versión de este servidor. El público al que va dirigido in-
cluye todas las audiencias que, de una u otra forma, trabajan con
el sistema, ya sean administradores de sistemas, usuarios coti-
dianos, usuarios avanzados, arquitectos de IT o desarrolladores.
El sello cántabro a esta edición lo pone juan Carlos gonzález, In-
geniero de Telecomunicaciones por la Universidad de Valladolid
y arquitecto de soluciones del CIIN,  Centro de Innovación en In-
tegración de Microsoft en Cantabria, dependiente de Grupo SO-
DERCAN.  gonzález es MVP de SharePoint Server desde el año
2008. Tiene amplios conocimientos y experiencia en tecnologías
y plataformas como  SharePoint, SQL Server, Visual Studio o .NET
Framework, conocimientos renovados y mejorados mediante el
aprendizaje continuo y su difusión a través del blog del CIIN y
eventos presenciales y webcasts online. Coordina el grupo de
usuarios .NET de Cantabria y es co-fundador del Grupo de Usua-
rios de SharePoint de España (SUGES).
Los aspectos que aborda el trabajo son la instalación, configura-
ción e introducción a la programación de SharePoint, incluyendo
el uso de Visual Studio 2010, arquitectura básica de SharePoint
y el modelo de objetos en servidor, el modelo de objetos en clien-
te y su utilización, manejadores de eventos, trabajos de tempori-
zador, características, soluciones y flujos de trabajo, y SharePoint
Designer 2010. ฿

Brújula 2.0
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El Parque Científico y Tecnológico de
Cantabria (PCTCAN), cuya sociedad ges-
tora pertenece a Grupo SODERCAN, ha ru-
bricado su ingreso como “parque socio” en
la Asociación de Parques Científicos y Tec-
nológicos de España (APTE). Esta integra-
ción ha sido aprobada en el transcurso de
la primera asamblea general de la asocia-
ción en 2010, celebrada recientemente en
el malagueño Parque Tecnológico de An-
dalucía. De esta forma, el PCTCAN acredi-
ta a nivel nacional que se encuentra funcio-
nando a pleno rendimiento.

APTE está integrada por una red de 80
parques científicos y tecnológicos ubica-
dos en cada una de las 17 comunidades
autónomas del territorio español. Entre
sus servicios destaca la Red de Técnicos
APTE, que fomenta la colaboración em-
presarial entre los parques, las empresas
y las entidades de su entorno. Además,
pone a disposición de sus socios tres an-
tenas tecnológicas repartidas por Brasil,
China y Europa del este, que facilitan a las
empresas radicadas en parques asocia-
dos la transferencia de tecnología fuera
de España, así como la búsqueda de nue-
vos mercados en el extranjero. Asimismo,
APTE está catalogada como Oficina de
Transferencia de Resultados de Investi-
gación (OTRI), bajo cuya denominación

promueve y fortalece la relación entre los
organismos de I+D y las empresas. La or-
ganización de encuentros empresariales
es otro de los diversos beneficios que la
asociación ofrece a los parques asocia-
dos y a las empresas que se asientan en
ellos. La directora general de la sociedad
gestora de PCTCAN, Andrea Pérez, ha re-
cogido el diploma que acredita al parque
científico como socio de manos del pre-
sidente de APTE, Felipe Romera, el cual
ha dado la bienvenida al nuevo miembro
y ha destacado “el esfuerzo y la excelen-
cia lograda por el PCTCAN en su activi-
dad innovadora”, ya que ha conseguido
“materializar un desafío y un importante
objetivo para Cantabria”. Por su parte, Pé-
rez ha trasladado la importancia para
PCTCAN de integrarse en APTE debido a
los “interesantes servicios de alto valor
añadido” que ofrece, a la “fuerza que el
asociacionismo imprime a cualquier pro-
yecto”, así como al “reconocimiento que
supone para el parque científico tener el
respaldo de esta asociación nacional”. *

///////////////////////////////////////////////////
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De tú a tú con los
grandes 
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2008, con un incremento casi nueve pun-
tos superior a la media nacional. Si bien
ha reconocido que las exportaciones e
importaciones de Cantabria se han re-
sentido en el ejercicio 2009 como conse-
cuencia de la crisis mundial, “esta comu-
nidad autónoma contribuye al equilibrio
de la balanza comercial española, con una
tasa de cobertura del 121,4%, muy supe-
rior a la media nacional del 75,9%”.

En un encuentro posterior con los me-
dios de comunicación, el director del
Área de Internacional de Grupo SODER-
CAN, Luis Pérez, ha explicado que la ac-
tual presidencia cántabra del Consejo In-

terterritorial y la organización en Santan-
der de la reunión semestral de este órga-
no, “demuestra” que la actividad de su de-
partamento, en colaboración con otros
organismos como la CEOE, la Cámara de
Comercio o el ICEX, es “lo que necesitan
nuestras empresas para crecer”. *

///////////////////////////////////////////////////
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Cerca de un centenar de alumnos han
recibido ya el certificado que acredita su
formación como programadores del Fra-
mework AMAP, título necesario para el
desarrollo de aplicaciones informáticas
para el Gobierno de Cantabria en el mar-
co de la e-administración. Esta iniciativa
responde a la decisión del Ejecutivo re-
gional de dar un impulso al uso del Fra-
mework AMAP a través de la puesta en
marcha por parte de EMCANTA, perte-
neciente a Grupo SODERCAN, de un pro-
grama formativo que permita a los profe-
sionales TIC de Cantabria convertirse en

expertos en el desarrollo de aplicaciones.
El objetivo final se centra en certificar el
nivel de conocimiento y formación nece-
sarios para llevar a cabo el desarrollo de
proyectos y aplicaciones para el Gobier-
no de Cantabria y EMCANTA.

QUé ES AmAP
El Framework de Desarrollo AMAP (Ar-

quitectura Marco para las Administracio-
nes Públicas) es un modelo de desarrollo
de aplicaciones, basado en tecnologías
Java de código abierto, cuyo principal
propósito es lograr la simplificación del

El Consejo Interterritorial de Interna-
cionalización ha celebrado recientemen-
te en Santander su reunión semestral or-
dinaria, organizada por Grupo SODER-
CAN en colaboración con el Instituto de
Comercio Exterior (ICEX), el Consejo Su-
perior de Cámaras y la CEOE. La cita ha
congregado a cerca de 70 responsables
de comercio exterior de los gobiernos
autonómicos de toda España. Este órga-
no tiene como objetivo fomentar la cola-
boración entre las administraciones pú-
blicas central y autonómica y el sector
privado en el proceso de internacionali-
zación de empresas.

El Consejero de Industria, juan josé So-
ta, ha destacado durante la inauguración
de este encuentro que “las empresas
cántabras más internacionalizadas es-
tán soportando la crisis con mayor forta-
leza que otras”. Además, ha reiterado la
“apuesta decidida” del Gobierno en el fo-
mento de apertura de nuevos mercados
y ha señalado que “si a la internacionali-
zación le sumamos una decidida apues-
ta por la investigación, el desarrollo e in-
novación, podemos tener la garantía de
que nuestras empresas superarán los
vaivenes de la economía mundial a me-
dio y largo plazo”.

En el periodo 2004-2008, las exporta-
ciones de productos y servicios cánta-
bros crecieron un 35%, hasta alcanzar
los 2.500 millones de euros. Este creci-
miento fue especialmente intenso en

desarrollo de aplicaciones para la e-ad-
ministración, inicialmente en el ámbito
del Gobierno Regional.

Sus principales objetivos son:
• Proporcionar una arquitectura de de-

sarrollo corporativa J2EE adaptada a
las necesidades de la e-administra-
ción, mediante elementos de código
abierto de calidad contrastada.

• Incluir todas las tareas y sistemas ne-
cesarios para el soporte y apoyo al uso
de dicha arquitectura en los distintos
proyectos y sistemas de las entidades
de la administración que la utilicen me-
diante el establecimiento de una co-
munidad de desarrolladores del Fra-
mework.

• Elaborar a medida únicamente ele-
mentos que supongan grandes venta-
jas a la organización, sobre todo aque-
llos centrados en la integración con sis-
temas de información existentes en la
administración pública y la construc-
ción rápida de aplicaciones. Dichos de-
sarrollos estarán disponibles bajo li-
cencias de código abierto. *
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GRuPO

En 2008
Cantabria ha
superado en
nueve puntos el
crecimiento
nacional en I+D+i

Framework
AMAP es un
modelo de
desarrollo basado
en las tecnologías
Java de código
abierto

60 mILLONES PARA EL PLAN PIPE 
El director Internacional del Consejo Superior de Cámaras, Emilio Carmona, y el di-
rector de División del ICEX, javier Serra, han anunciado que el ICEX, las Cámaras de
Comercio y las comunidades autónomas dedicarán 60 millones de euros al “Plan de
Iniciación a la Promoción Exterior” (PIPE) durante los próximos cuatro años. Los bue-
nos resultados cosechados en los últimos diez años por esta iniciativa han animado
a sus responsables a “blindar” su financiación en el periodo 2010-2014 para que “a
ninguna pyme que quiera salir al exterior le falte el apoyo necesario para lograrlo.”
Desde la creación del Plan PIPE en 1998 hasta el primer trimestre de este año (últi-
mos datos disponibles), más de 6.900 pequeñas y medianas empresas de todas las
comunidades autónomas españolas se han convertido en exportadoras. En Canta-
bria más de 100 empresas han recibido las ayudas procedentes de este programa
para iniciar la búsqueda de mercados exteriores.

Expertos en e-administración

GObIERnO DE CanTabRIa y EMCanTa EnTREGan LOS CERTIfICaDOS DE fORMaCIÓn
DEL FRAmEWORk AmAP En Su nIVEL PROGRaMaDOR

Buenas prácticas puestas en común

Representantes de Reino Unido, Irlan-
da, Suecia, Italia, Bulgaria, Grecia y la
República Checa han viajado reciente-
mente Cantabria. La visita se encuadra-
da dentro de las actuaciones del pro-
yecto PIKE (Promoting Innovation and
the Knowledge Economy) en el que par-
ticipa la empresa pública Emcanta, de
Grupo SODERCAN, como representan-
te de España. El programa se plantea
como objetivo la transferencia de cono-
cimientos y experiencias que puedan

ser aprovechadas por el resto de socios
del proyecto como modelo de buenas
prácticas en el desarrollo de servicios
de administración electrónica a implan-
tar en sus respectivas regiones.

Los participantes en el Comité fueron
recibidos por el director general de Ad-
ministración Local, joaquín Ruiz Sis-
niega, responsable del “Plan para la im-
plantación de la administración electró-
nica en los Ayuntamientos de Cantabria
- eLocal”, una de las buenas prácticas

promovida por la Dirección General de
Administración Local del Gobierno de
Cantabria y gestionada por la entidad
pública Emcanta, con objeto de buscar
la modernización de la administración
local. *
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La internacionalización, buen
paraguas para pasar la crisis 
EL COnSEJO InTERTERRITORIaL DE InTERnaCIOnaLIzaCIÓn CELEbRa Su REUNIóN
SEmESTRAL En SanTanDER, ORGanIzaDa POR GRuPO SODERCan 

PROyECTO EuROPEO PIkE
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ro gil, ponente en la jornada, ha explica-
do que países como Jordania, Siria, Irak,
Líbano, Egipto, Arabia Saudí, Bahrein, Qa-
tar, Kuwait, Emiratos Árabes y Omán se
encuentran actualmente en una fase de
“desarrollo exponencial” y ha citado los
sectores económicos de la construcción,
las nuevas tecnologías de la información
o las energías renovables como los de
mayores oportunidades para las empre-
sas cántabras. Romero ha hecho referen-
cia también al acuerdo de colaboración
que su consultora ha firmado con Grupo
SODERCAN para facilitar la introducción
de las empresas de Cantabria en ese mer-
cado frente a potenciales socios locales
de Oriente Medio y de Países del Golfo.

La jornada ha sido inaugurada por el
Consejero de Industria, juan josé Sota,
quien ha recordado que la apuesta por la
internacionalización desarrollada por el
Gobierno cántabro “es una estrategia re-
comendada por los expertos, por las au-

toridades económicas, por las institucio-
nes, por los agentes sociales pero, sobre
todo, por los propios empresarios. Al me-
nos, así lo atestiguan los 1.600 empresa-
rios que, de una forma u otra, han partici-
pado en los programas de Internacional
de Grupo SODERCAN desde 2004”. Asi-
mismo, ha subrayado que “las ayudas con-
cedidas a través de los programas de In-
ternacional, que han ascendido a más de
3,5 millones de euros entre 2004 y 2008,
han provocado inversiones privadas de
las empresas cántabras en su proceso de
internacionalización cercanas a los 7 mi-
llones de euros”. *
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Llega mayo y con él una convocatoria
ineludible para el sector empresarial de
Cantabria. Se trata del Día del Empren-
dedor, un acontecimiento promovido
por el Ministerio de Industria, Turismo
y Comercio y organizado por Grupo SO-
DERCAN que cumple ya su quinta edi-
ción y que este año tendrá lugar del 25
al 28 de este mes. El Día del Emprende-
dor es un encuentro de alcance territo-
rial en el que los emprendedores y em-
presarios pueden compartir conoci-
mientos, testimonios, experiencias -
tanto de éxito como de fracaso-  y par-
ticipar en actividades encaminadas a
potenciar la creación de empresas, su
consolidación e internacionalización, a

mejorar el nivel de competitividad y uso
de las nuevas tecnologías, a estimular
el desarrollo de redes de trabajo con-
junto entre los ámbitos académico y
empresarial y a favorecer la colabora-
ción empresarial.

Entre los objetivos de la edición de este
año destacan cuatro por encima del resto: 
• Impulsar la necesidad de que los em-

prendedores potenciales se pongan a
trabajar para desarrollar proyectos re-
ales, tangibles, sostenibles y viables
tanto económica como socialmente.

• La utilidad de aliarse con la tecnología,
tener acceso al equipamiento más ade-
cuado, las herramientas más sofistica-
das o el uso de las nuevas tecnologías

El Área de Internacional de Grupo SO-
DERCAN ha celebrado recientemente un
desayuno de trabajo al que han asistido
cerca de medio centenar de empresas de
Cantabria, que han tenido ocasión de co-
nocer las diferentes oportunidades de
negocio que ofrece el mercado de Orien-
te Medio. El evento, cofinanciado por el
programa europeo Enterprise Europe
Network ha contado con la colaboración
de la consultora Burj group, especializa-
da en el desarrollo comercial de empre-
sas españolas en los mercados de Medio
Oriente y de los Países del Golfo. El direc-
tor de esta consultora, Christian Rome-

de la comunicación.
• La idea de asociarse con el conoci-

miento: impulsar verdaderamente el
concepto de “knowledge driven eco-
nomy”, una sociedad dirigida por el co-
nocimiento.

• La búsqueda de la diferenciación para
lograr innovar en el mercado y garanti-
zar un nuevo empuje empresarial. *
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GRuPO

EL DíA DEL EmPRENDEDOR SE CELEbRaRá En
CanTabRIa DEL 25 aL 28 DE MayO, COn MáS DE
40 aCTIVIDaDES PROGRaMaDaS

La construcción y
las energías
renovables son
algunos de los
sectores de
oportunidad para
Cantabria

El evento
promueve la
creación de nuevas
empresas, viables
y competitivas

CALENDARIO DE ACTIVIDADES

Oriente Medio, un
oasis en expansión

MEDIO CEnTEnaR DE EMPRESaS PaRTICIPan En
un DESayunO DE TRabaJO COfInanCIaDO POR
EnTERPRISE EuROPE nETwORk PaRa COnOCER
LaS OPORTUNIDADES DE NEgOCIO 

‘Le atiendo desde Cantabria, ¿en qué puedo ayudarle?’ 

La empresa Nexiantiene previsto inver-
tir de forma inmediata más de un millón
de euros en Cantabria para crear un cen-
tro de servicios de atención al cliente que
creará más de 500 empleos en el plazo
máximo de un año. Con esta inversión do-
tará de soporte técnico a la multinacio-
nal de las telecomunicaciones Orange,
que podrá desarrollar y ofertar sus ser-
vicios desde Cantabria.

Grupo SODERCAN, que participa en es-
te proyecto con una ayuda de 70.000 eu-
ros, ha querido destacar en voz de su con-
sejero delegado, Salvador Blanco, la im-
portancia que tiene la implantación de es-
te ‘call center’ en Cantabria, ya que “su-
pondrá un avance en la consolidación del
tejido empresarial, al obtener no sólo la
atracción de empleo para los servicios
implantados, sino también la instalación

de las infraestructuras del operador te-
lefónico, con el potencial añadido que es-
to puede representar para el desarrollo
de sectores colaterales de actividad”. *
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La EMPRESa nExIan InSTaLaRá un ‘CaLL CEnTER’ TELEfÓnICO COn 500 EMPLEOS

PREmIOS EmPRENDEDOR XXI
Es una iniciativa conjunta de La Caixa y la Empresa Nacional de Innovación S.A. (ENISA) que parte con el
objetivo de reconocer y premiar el talento empresarial, la innovación y, por supuesto, el espíritu y la visión
emprendedora de las empresas con mayor potencial de crecimiento. La concesión del premio otorga un
reconocimiento social a estas empresas, creadoras de empleo y riqueza en el territorio, y pretende acele-
rar su proceso de crecimiento y consolidación.
En la fase territorial el proyecto ganador, además del reconocimiento como empresa con mayor potencial
de Cantabria obtendrá una aportación económica de 10.000 €, la asistencia a un curso de aceleración em-
presarial, impartido por la Universidad de Cambridge, y la participación en un puente de internacionaliza-
ción a uno de los principales polos de innovación del mundo.

Llega la cita de los
emprendedores

mARTES 25
09:30-10:00: Premio Emprendedor
XXI
10.00-11.00: Triunfar a la segunda
11.00-12.00: El error positivo: como
convertir un error en una ventaja
12.30-14.00: Teatro; segundas opor-
tunidades
16.30-17.30: Líneas de ayuda CDTI a
empresas de base tecnológica
17:30- 18:30: ENISA; programas de
apoyo a emprendedores

mIéRCOLES 26
09.30-11.30: Herramientas para la
promoción y comunicación de los
emprendedores de hoy
12.00-13.30: Audacia
16.30-17.30: Impulso hacia el em-
prendimiento tecnológico femenino.
Oportunidades de negocio
18.00-19.00: Croudsourcing: em-
prendiendo desde la innovación
abierta

jUEVES 27
9.30-10.30: Si no pagan, qué hago
10.30-11.30:Venta estratégica; la visita
12.00-13.00:Cómo implementar la in-
novación tecnológica. D-link
13.00-14.00: La responsabilidad so-
cial: un nuevo modelo de mejorar re-
sultados
16.30-17.30: Financiación para em-
prendedores
17.30-18.30:Innovación de las perso-
nas. Empresario XXI. El motivador

VIERNES 28
10.30-11.30: Estrategia en Internet
para emprendedores
11.30-12.40: La reinvención en la em-
presa; el caso  de Zapatillas Munich
13.00-14.00:VIII premios UCEM Em-
prendedor Universitario
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Un año más, el Gobierno de Cantabria
ha presentado su informe sobre la im-
plantación y uso de las Tecnologías de la
Información y la Comunicación (TIC) y
del comercio electrónico en los hogares
de la región. El exhaustivo estudio reali-
zado por EMCANTA, de Grupo SODER-
CAN, parte de la base de los datos de la
Encuesta sobre Equipamiento y Uso de
las TIC en los Hogares del INE. El estudio
refleja un notable incremento tanto de

En 2009 el
66,3% de los
hogares
cántabros
contaba con un
ordenador

EL 66,3 % DE LOS HOgARES DE CANTABRIA TIENE
ORDENADOR
En el año 2009, el 95,4% de la población tiene teléfono
móvil, el 75,4 % cuenta con DVD y el 57 % accede a Inter-
net. En Cantabria, 124.319 viviendas disponen de orde-
nador, un 11,3% más que en el año 2007. En España el
66,3% de los hogares cuenta con ordenador.

EL 57 % DE LOS HOgARES DE CANTABRIA SE
CONECTA A INTERNET

En el año 2009, el 84,7% de las viviendas que disponen de ordenador
tienen conexión a Internet. En Cantabria 106.795 viviendas disponen

de acceso a Internet, un 8,2% más que en el año 2008.

VELOCIDAD DE INTERNET
El 55,2% de los hogares de Cantabria accede a Internet a través de
banda ancha (ADSL, red de cable, etc.), 3,9 puntos porcentuales por
encima del nivel nacional. Módem y RDSI experimentan un consi-
derable retroceso. El 40,7% de los hogares que no disponen de ban-
da ancha aseguran que no existe disponibilidad de este tipo de co-
nexión en su zona, el 36,9% que no lo necesita y un 15% asegura

que la conexión le resulta demasiado cara.

equipamiento como de uso de las TIC en
los hogares cántabros durante el al año
2009, situándose en casi todas las varia-
bles por encima de la media española.
Como ejemplo, cabe destacar que en el
año 2009 el 66,3 % de los hogares regio-
nales disponía de ordenador, mientras
que el 57 % tenía también acceso a Inter-
net. De ellos, el 55,2 % se conectaba a la
Red a través de banda ancha, lo que le si-
túa en la cuarta posición nacional, 3,9

puntos porcentuales por encima de la
media nacional. El comercio electrónico
se abre paso entre los particulares. El
17,9 % de la población de Cantabria entre
los 16 y los 74 años han realizado com-
pras por Internet. *
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EL 60,3 % DE LA POBLACIóN ACCEDE A INTERNET
Este porcentaje de la población con edades comprendidas
entre los 16 y los 74 años ha utilizado Internet en los últimos
3 meses (264.921 personas), lo que supone un 3,1% superior
al año 2008. Por sexos, los hombres se conectan a Internet
más que las mujeres, un 64,5% y 56,2%, respectivamente.

PERFIL DE USUARIO
En Cantabria el usuario típico de ordenador es un varón (el 68,9% frente al 58,3%
de mujeres), joven (el 100% de las personas entre 16 y 24 años usa esta tecnología)
y estudiante o con educación superior. En 2009, el 63,6% de la población de Can-
tabria ha utilizado el ordenador. El 95,6% de los jóvenes (de 16 a 24 años) y el 95%
de los niños (de 10 a 15 años) han utilizado el ordenador en los últimos 3 meses.

COmERCIO ELECTRóNICO
Más de 78.000 personas han comprado productos o servicios por Internet en los
últimos 3 meses, casi el 18 % de las personas de 16 a 74 años. Sin embargo, esta
proporción está lejos de la media europea (28%).

QUé COmPRAmOS
Los principales productos que compramos siguen siendo viajes y alojamientos de
vacaciones (51,8 %), billetes de transporte público,  alquiler de coches, etc. (50,6%),
entradas de espectáculos (41,6%), material deportivo y ropa (35%).
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LOS hOGaRES CánTabROS REGISTRan En 2009 un IMPORTanTE InCREMEnTO En
EquIPaMIEnTO y uSO DE LaS TECnOLOGíaS DE La InfORMaCIÓn y COMunICaCIÓn 

La casa conectad@

Frecuencia de acceso a Internet (%)

2007 2008 2009

Diariamente, al menos cinco días
por semana 60,2 60,8 68

Todas las semanas, pero no
diariamente 27,1 27 22,6

Al menos una vez al mes 8,2 7,5 7,7

No todos los meses 4,4 4,7 1,8

Porcentaje de personas que en los últimos tres
meses han comprado a través de Internet

Edad 2008 2009

16-24 años 18,7 22,9

25-34 años 24 30,4

35-44 años 22,5 27,6

45-54 años 12,8 12

55-64 años 5,1 3,1

65-74 años 0 0,7

Total 15,4 17,9

Tipo de conexión a Internet (%)

2007 2008 2009

Conexión ADSL 58,9 59,6 71,3

Conexión red de cable 34,2 33,4 23

Telefonía móvil UMTS, 3G 2,9 1,2 2,7

Otras conexiones 1,4 0,9 1,4

Equipamiento de productos TIC en los hogares

2006 2007 2008 2009

Ordenador 67,1 60 66,2 66,3

Teléfono móvil 88,2 91,1 93,8 95,4

Vídeo 73,5 66,1 62,3 61,1

DVD 73,5 74,8 77,5 75,4
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¿Qué tiene que pasar para que, en ape-
nas un año, una empresa logre multiplicar
casi por dos sus previsiones de factura-
ción? Para algunos, y más en la circuns-
tancia económica en la que nos encontra-
mos, esto será un milagro. Sin embargo,
hay una firma cántabra que ha sido capaz
de conseguirlo y mantiene unas expecta-
tivas de futuro aún mucho mejores. La
clave está en la internacionalización.

Se trata de UREN S.L., una pequeña em-
presa dedicada al tratamiento y analíti-
ca de agua, ubicada en Castro Urdiales.
Nació en el año 2000 de la iniciativa de
tres técnicos procedentes de las dos
principales multinacionales del sector,
Culligan y Veolia. Luis Rodríguez era uno
de ellos. “Decidimos dar el salto y montar
por nuestra cuenta una empresa en la que
abarcamos todo el ciclo del agua, desde

padecen este problema”, asegura Luis
Rodríguez.

Ante esta problemática, el departamen-
to de Ingeniería Química de la Universidad
de Salónica (Grecia) inició una investiga-
ción en la que se consiguió desarrollar una
molécula que, además de retener el As3,
tiene unos costes de implantación y de ex-
plotación muy bajos. El proyecto fue pre-
sentado ante la Unión Europea para con-
seguir financiación del 7º Programa Mar-
co, e incorporar socios estratégicos que
ayudaran a llevarlo a cabo. En ese momen-
to, desde URENse formó un equipo de tra-
bajo específico para este proyecto, inte-
grado por el propio Luis Rodríguez, por
zuriñe Fernández, responsable de Mar-
keting y Calidad, y Ainhoa Llona, respon-
sable de Laboratorio.

Finalmente, la Unión Europea ha apro-
bado la financiación de más de dos millo-
nes de euros, pero para que el proyecto
sea una realidad todavía quedan algunos
pasos. “En Grecia ya se ha realizado un pi-
lotaje inicial para comprobar el éxito del
sistema. Ahora hay que realizar la prue-
ba definitiva, que se llevará a cabo en In-
glaterra”, señala Luis. Por su parte, UREN
realizará las analíticas en esas pruebas.
“Para ello necesitaremos incorporar unos
equipos y unas tecnologías muy concre-

tas y muy avanzadas que vamos a adqui-
rir con ayudas de la UE”. 

En cuanto se haga ese último pilotaje
entrarán en la fase de homologación del
sistema para poder patentarlo. Del pro-
yecto se deriva una patente de explota-
ción en exclusiva. “Hemos hecho un estu-
dio de mercado para analizar el creci-
miento en los próximos años, y sólo para
el primero que dispongamos de la paten-
te hemos estimado que nuestra factura-
ción actual se multiplicará por tres, una
cantidad que irá creciendo anualmente
de forma significativa, gracias a los ingre-
sos por el mantenimiento de nuevas ins-
talaciones. Estas oportunidades apare-
cen una vez en la vida”.

Luis Rodríguez destaca el papel funda-
mental que ha jugado Grupo SODERCAN
en el éxito del proyecto. “Consiguen que
las cosas sean muy sencillas. Nos han
ayudado mucho, principalmente para que
no nos ahogáramos en la burocracia que
conllevan estos proyectos. Tienen mucha
experiencia en programas europeos”, su-
braya. *
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la captación y el procesado hasta la recu-
peración”.

La empresa ha seguido siempre una
proyección ascendente, pero centrándo-
se siempre en el mercado más cercano
(Cantabria, País Vasco, Asturias, La Rio-
ja, Navarra…). Sin embargo, todo esto
cambió hace un año cuando, de la mano
de Grupo SODERCAN, UREN tramitó su
solicitud para participar en el Proyecto
Aquaszero enmarcado en el 7º Programa
Marco para Pymes de la Unión Europea.
“Se trata de una iniciativa comunitaria en-
focada a desarrollar una tecnología eco-
nómicamente rentable que permita rete-
ner y eliminar el Arsénico (As3) presente
en el agua potable. Cuando Grupo SO-
DERCAN nos sugirió participar no éra-
mos capaces de comprender la dimen-
sión del proyecto. Sin embargo, una vez

"Nos hemos dado
cuenta de que hay
mundo más allá
de los Pirineos"

DESaRROLLO

Las oportunidades
pasan por Europa

La EMPRESa CánTabRa UREN PaRTICIPa En DOS PROyECTOS PaRa EL TRATAmIENTO DE
AgUAS DE CONSUmO HUmANO y DE VERTIDO fInanCIaDOS POR EL 7º PROGRaMa
MaRCO DE La unIÓn EuROPEa

que entramos, que hemos viajado y que
hemos trabajado fuera, nos hemos dado
cuenta de que hay mundo más allá de los
Pirineos. De alguna manera se nos han
abierto nuevas perspectivas de mercado
y de crecimiento”, explica el empresario
Luis Rodríguez.

PROyECTO AQUASzERO
La iniciativa de UREN trata de cubrir una

necesidad ciertamente grave, ya que hay
datos registrados que hablan de la rela-
ción directa entre la presencia de arséni-
co en el agua potable y el desarrollo de
casos de cáncer en el aparato digestivo.
“España es, junto con Alemania y Grecia,
uno de los países con más presencia de
arsénico en su subsuelo y, por tanto, tam-
bién en su agua. Concretamente, las pro-
vincias de Ávila y Segovia son las que más

PROyECTO PROmETEUS
Pocas fechas después de conocerse la aprobación por
parte de la  Unión Europea del proyecto Aquaszero, UREN
recibió otra buena noticia con la aprobación también del
Proyecto Prometeus, liderado principalmente por la pro-
pia empresa cántabra. De nuevo, gracias al apoyo de Gru-
po SODERCAN, los técnicos de UREN desempolvaron un
viejo estudio para el tratamiento de aguas difíciles de ver-
ter, y que en su día quedó paralizado por falta de finan-
ciación. “En varias conversaciones Grupo SODERCAN nos
preguntó si teníamos algún proyecto que fuera intere-
sante para liderarlo y presentarlo en la UE. En ese mo-
mento echamos la vista atrás, nos fuimos hasta el año
1999 y empezamos a repasar todos los apuntes de aquel
proyecto que en su día se descartó. Grupo SODERCAN
nos dio el visto bueno y nos apoyó para preparar la pre-
sentación del proyecto ante la Unión Europea”, apunta
Luis Rodríguez. Este proceso, además de caro (60.000
euros) es muy complejo, ya que la presentación técnica
debe adecuarse a las exigencias de la UE. Finalmente, se
presentó a mediados del mes de noviembre del año pa-
sado, con la suerte de haber sido aprobado hace apenas
un mes. “Ahora nos toca viajar a Bruselas a ver cuánta fi-
nanciación nos dan”.
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las certificaciones de calidad. La UC y CRV
estudiarán los protocolos en los que se
basan estas certificaciones para “detec-
tar los puntos en los que se debe incidir
más para que las posibles asesorías incor-
poren las nuevos criterios de protocolos
de calidad a sus certificaciones. Vamos a
marcar cuáles deben ser los criterios se-
rios y rigurosos que deben incorporar se-
llos de calidad en sus concesiones”, deta-
lla el profesor de Derecho Civil. 

SEgURIDAD VIAL
La innovación es una pieza fundamental

en la idea de negocio de CRV Consulto-
ría & Servicios y, por tanto, la integra en
todas sus áreas de trabajo. Entre ellas se
encuentra la seguridad vial. Un ejemplo: el
mapa de carreteras de la comunidad autó-
noma lleva la firma de la consultora des-
de el 2003, año en que la Dirección Gene-
ral del área le encomendó realizarlo tras
confirmar que la empresa podría solven-
tar un problema que se había detectado
en él. Desde entonces la compañía se en-
carga de actualizarlo periódicamente uti-
lizando la tecnología GIS –sistema de in-
formación geográfica-, con la que consi-
gue georeferenciar todos los elementos
que aparecen en el plano. 

Este fue el comienzo de una línea de tra-
bajo que está resultando realmente fruc-
tífera para la mejora de la seguridad vial
en la región. CRV Consultoría & Servicios
emplea la tecnología aplicada a la carrete-
ra para concebir nuevos productos que re-
dunden en el bienestar de los conducto-
res y, por ende, en su protección. 

Ejemplo de ello es la creación del panel
detector de velocidad (PDV), “resultado
de la integración electrónica de diversos
componentes que están en el mercado
para ofrecer una solución única que en su
momento nos solicita la Dirección Gene-
ral de Carreteras del Gobierno de Canta-
bria”, explica César j. Ruiz, gerente de la
compañía. El PDV desarrollado por la con-
sultora consta de un display que marca la
velocidad a los conductores y un radar
doppler, un sistema capaz de detectar la
celeridad a la que circula un determinado
vehículo en un punto concreto mediante
la emisión de unas ondas que rebotan en
el propio aparato. El tiempo que tardan en

ir y volver es lo que necesita el radar para
realizar sus cálculos y determinar no sólo
la velocidad de un medio de transporte, si-
no el número de vehículos que transitan
por una vía o las velocidades máximas y
mínimas detectadas en un período de
tiempo definido.

Pero lo que hace único al producto crea-
do por CRV en 2007 es su autonomía, con-
seguida con la incorporación de un panel
solar y un sistema de baterías, y el hecho
de que la información extraída del PDV “no
permanece estática en el ordenador in-
terno, si no que conexión remota vía mó-
dem GPRS se comunica con la estación,
donde se encuentran los servicios centra-
les de la Dirección General de Carreteras,
para que quede almacenada allí”, detalla
juan Teja, director de Operaciones y Pro-
yectos. Así, la entidad pública tiene una
aplicación web centralizada desde la que
controla toda la red de paneles, y que le
permite acceder y descargar todos los da-
tos obtenidos. En la actualidad la solución
tecnológica desarrollada por la empresa
cántabra se encuentra instalada en Pe-
dreña, Villanueva de Villaescusa, Requejo,
Camijanes, Muñorrodero, en la carretera
Santillana-Cóbreces… y en Vitoria.

Otros proyectos que está llevando a ca-
bo la consultora son fruto de la colabora-
ción con distintos departamentos de in-
vestigación de la Universidad de Canta-

La Cátedra CRV, Derecho e Innovación
de la Universidad de Cantabria (UC) ya ha
dado sus primeros frutos. Aunque se
constituyó formalmente el jueves 6 de
mayo, sus integrantes no han querido es-
perar a ese momento para empezar a tra-
bajar sobre un proyecto conjunto que
“aplica las tecnologías de la información
y la comunicación en determinados ámbi-
tos del derecho”. Así explica Eduardo Váz-
quez de Castro, profesor titular del De-
partamento de Derecho Civil de la UC y di-
rector del grupo de investigación de I+D+i
Derecho e Innovación, el sentido de esta
colaboración empresa-universidad, que
en la actualidad pivota sobre tres ejes.

El primero de ellos se centra en la pro-
tección de los datos personales. Aunque
existe una ley y un reglamento que lo regu-
la, su implantación está siendo un tanto
“lenta”, porque existe una “cierta compli-
cación. Vamos a utilizar medios tecnoló-

gicos para conseguir que las empresas
puedan regular sus ficheros de la manera
más sencilla posible, mientras que los par-
ticulares podrán ejercitar sus derechos a
la protección de los datos personales con
todas las garantías”, explica Vázquez. Pa-
ra ello se elaborarán guías, programas in-
formáticos que faciliten gestión de fiche-
ros, auditorías de datos… 

La segunda iniciativa está relacionada
con la resolución on-line de los conflictos
que surjan en las relaciones comerciales,
económicas o personales. El propósito se
centra en ofrecer a cualquier cliente a tra-
vés de Internet una plataforma para utili-
zar sistemas de negociación asistida, me-
diación y arbitraje electrónico... En este
caso, CRV aportará en un primer momen-
to sus servicios técnicos de desarrollo y
a la larga una novedosa línea de consulto-
ría que le generará nuevas vías de nego-
cio. La tercera acción está relacionada con

La Cátedra CRV
de Derecho e
Innovación es
pionera en la
investigación en
ODR (resolución
on-line de
conflictos
extrajudiciales)

La consultora
cántabra ha
desarrollado un
panel detector de
velocidad
autónomo que
conciencie a los
conductores de la
velocidad a la que
circulan

bria (UC). Uno de ellos es un sistema de
gestión de control semafórico, que CRV
Consultoría & Servicios desarrolla junto
al grupo de Ingeniería Eléctrica y Energé-
tica y está subvencionado por Grupo SO-
DERCAN a través del Plan de Apoyo a Py-
mes. 

La compañía cántabra también ha llega-
do a un acuerdo con otra empresa de la re-
gión para adquirir su know-how y una tec-
nología aplicada a la carretera que actúa
como aforador, es decir, cuenta y selec-
ciona vehículos, mide intensidades me-
dias diarias y es capaz de dimensionar las
necesidades de una vía tomando estos
factores como referencia. Estos aforado-
res son el producto de la colaboración en-
tre la empresa a la que se adquieren y el
grupo de Ingeniería Fotónica de la UC, con
el que CRV está llegando a un compromi-
so para continuar innovando y “fabricar
aparatos que tengan una tecnología más
fiable que la que existía cuando se pusie-
ron en marcha en 2007, de tal forma que se
reduce su tamaño, se amplían aplicacio-
nes y las utilidades que se les pueden dar”,
especifica el gerente de la firma.*

///////////////////////////////////////////////////

+info: 
CRV www.ecrv.es
Universidad de Cantabria www.unican.es 

CRV, cátedra de
innovación
La COnSuLTORa CánTabRa IDEnTIfICa LaS NUEVAS
TECNOLOgíAS y La INNOVACIóN COMO ELEMEnTOS
ESTRaTéGICOS DE Su MODELO DE nEGOCIO

UN PLAN ESTRATégICO REBOSANTE DE INNOVACIóN 
CRV plantea la etapa 2009-2012 como el período donde la empresa debe crecer exponencialmente en la
formación técnica y de capacitación de la dirección, la calidad y la innovación. Los resultados en los tres
ámbitos demuestran que lo están consiguiendo. En el último apartado la compañía apuesta “por crear pro-
ductos propios que puedan replicarse en el mercado, porque ahí es donde va a estar el futuro de expan-
sión como empresa”, explica César j. Ruiz. Por este motivo, hace un año creó el departamento de Innova-
ción, que antes se encontraba incluido dentro del departamento de Sistemas. Con ello han conseguido do-
tarle de identidad propia. “Hemos logrado concederle su propio peso, proporcionarle una cabeza visible
que impulse la acción y la coordinación de proyectos y una estructura fija”, concluye juan Teja. 



¿Estás comunicando? (2010);
Mónica Pérez de las Heras
LID. 320 págs.

Se trata de una obra clave pa-
ra descubrir las aplicaciones
prácticas a la comunicación
de la inteligencia emocional y
la Programación Neurolin-
güística (PNL). Con este libro

podrá aprender y disfrutar a través de una lectura
amena y divertida, basada en la teoría y llevada a la
práctica, 112 recetas muy fáciles de aplicar a la vida
personal y profesional de forma inmediata. Tal y co-
mo asegura su autora, “es el 112 de la Comunicación,
para resolver cualquier conflicto comunicativo tanto
personal como profesional”. 

gestiona mejor tu vida: cla-
ves y hábitos para ser más
productivos (2009);
Alberto Pena
Libroslibres. 302 págs.

¿Tropiezas una y otra vez
cuando intentas cumplir tus
metas? ¿Has intentado orga-
nizarte mejor con distintos

métodos, sin conseguirlo? ¿Sabes cuáles son tus prio-
ridades pero no encuentras tiempo para ellas? Si has
respondido afirmativamente a alguna de estas pre-
guntas, éste libro puede ser muy útil para ti. Gestiona
mejor tu vida  te guiará, de forma lógica y sistemática,
hasta alcanzar ese objetivo.

1. ¿Se puede vivir del arte?
Se hace lo que se puede. Cuando hace
seis años monté la galería mi intención
era cubrir la necesidad de espacios cul-
turales alternativos a los circuitos comer-
ciales que tenía Santander. Mis aspiracio-
nes al abrir la galería no eran tanto eco-
nómicas. Quería crear un foco de difusión,
conocimiento y divulgación cultural.
2. ¿Eres más artista  que galerista?
La verdad es que, según va pasando el
tiempo, me siento menos galerista. La ga-
lería sigue manteniendo alrededor de sie-
te exposiciones anuales, hemos cerrado
varias operaciones de venta, pero ahora
mismo mis inquietudes van por otro lado.
La galería se ha convertido en mi estudio
de trabajo y a la vez es la sede de la Aso-
ciación Cultual de Artistas Independien-
tes (ACAI). 
3. ¿Hay vida fuera de los circuitos co-
merciales del arte?
Se pueden hacer cosas. Hay que compen-
sar con mucha creatividad.
4. ¿En qué estás trabajando actualmen-
te?
Estoy muy volcada en ACAI. Desde esta
asociación estamos tratando de ejercer
una labor formativa en temas culturales.
Queremos que los ciudadanos de Santan-
der tengan la posibilidad de acceder a un
tipo de cultura más independiente y que
la vean con total normalidad.
5. ¿Santander es una ciudad con sensi-
bilidad por las artes?

Es complicado. A nosotros nos gusta lle-
var el arte a la calle y eso es algo que has-
ta ahora no ha habido en esta ciudad.
Creo que el público de Santander es bas-
tante receptivo a estas iniciativas, pero
hasta ahora nadie se lo ha ofrecido. Hay
que crear la necesidad, y en eso esta-
mos.
6. ¿Se puede ser creativo trabajando en
una oficina?
Yo creo que sí, siempre y cuando el en-
torno sea agradable y esté personaliza-

LauraEscallada
CLASE CREATIVACLASE CREATIVA

do por cada uno. Da igual el sitio. Lo im-
portante es que esté a tu gusto. La cre-
atividad nace en entornos amables, en
los que no haya nada que interrumpa ni
que distraiga.
7. ¿Cumples con el estereotipo de artis-
ta? ¿Impulsiva, nocturna y desorgani-
zada?
Cada vez soy más organizada. Según he
ido asumiendo nuevas responsabilida-
des he tenido que ir haciéndome más
responsable. 

Con 23 años puso en marcha Col-arte Gallery, un espacio de difusión cultural en el el
centro de Santander. Hoy cuatro años después sigue trabajando de forma decidida en
hacer lo que más le gusta: llevar el arte a la calle
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Queremos
que
Santander
pueda
acceder a un
tipo de
cultura más
alternativa

Calendario Fiscal

Hasta el 20 de mayo. Plazo para declarar el
impuesto de la Renta y Sociedades, el Impues-
to sobre el Valor Añadido (IVA), los impuestos
especiales sobre fabricación y los impuestos
sobre las primas de seguros correspondien-
tes al mes de abril de 2010

Hasta el 21 de junio. Plazo para declarar el im-
puesto de la Renta y Sociedades, el Impues-
to sobre el Valor Añadido (IVA), los impuestos
especiales sobre fabricación y los impuestos
sobre las primas de seguros correspondien-
tes al mes de mayo de 2010

Hasta el 30 de junio. Plazo para presentar la
declaración de la Renta 2009.


