nrique Dans echd la vista a atras “para
ver las cosas que la tecnologia hace hoy
y que hace unos afos ni nos podiamos
imaginar que pudiéramos hacer. Hace diez afios
en el Instituto empezabamos a dar las clases
con Internet. Teniamos un cable de teléfono
muy largo, un médem de 300 bits por segun-
do, un navegador y un ordenador portétil, es
decir, que podia ser transportado pero que pesa-
ba muchisimo y que llevabamos de un lado a
otro, porque por supuesto no habia un orde-
nador en cada clase. ;Os acordais de vuestro
primer ordenador?”.

El primer movil seguramente no lo llevaria
hoy en el bolsillo, casi nadie, daria corte sacar-
lo, aunque seguramente duraba mas. “La evo-
lucién del movil se aprecia simplemente vien-
do cualquier pelicula de Hollywood, somos
capaces de adscribirla a un tiempo mirando los
moviles que tienen los protagonistas”.

Hoy, dijo, padriamos estar en el centro de
una ciudad, por.ejemplo Zamora, apoyados en
un farol con una mintscula PDA, con una tar-
jeta adecuada, conectados a Intemet a alta velo-
cidad, bajar paginas multimedia a todo color,
etc. Enrique Dans cité Zamora “porque ha sido
una de las primeras experiencias de organiza-
cién de una red inaldambrica en una ciudad. Es
una experiencia de por si interesante, pero lo
es mas por el hecho de que un gigante la haya
tomado como su experiencia piloto para esa
red hipotética que quieren montar a todo lo lar-
go y ancho de Estados Unidos”.

Sindromes

A continuacioén se refirié a los sindromes que
sufre hoy el usuario de tecnologia. Uno de ellos
es el ataque multicanal, “que consiste en que
uno esta tan tranquilo en su despacho, cuan-
do de repente suena el teléfono, mientras esta
hablando suena el movil, ademas oye el ruido
caracteristico del outlook cuando entra un men-
saje y, a la vez, alguien estd llamando en la
puerta del despacho para entrar. Eso es un ata-
que multicanal, de repente estamos siendo aco-
sados por multiples canales”. Hay dias, dijo, en
los que se podria definir el modo de trabajo
como reactivo, hay otros dias en los que real-
mente hacemos algo, pero otros muchos lo tni-
co que podemos hacer es reaccionar a los esti-
mulos que nos llegan via diferentes canales.

El grillo es otro sindrome que menciond Dans,
es decir, “en una reunion de personas, de repen-
te suena un pitido y nadie lo identifica, todos se
miran y al final es que hay un grillo en la ven-
tana”.

El autismo es otro sindrome. “Cuando esta-
mMOos con varias personas, por ejemplo, en una
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“Nos falta desarrollar el protocolo
de como usar la tecnologia”

Para hablar de tecnologia, Enrique Dans inicié su conferencia con una frase de Stuart Madnick, un profesor que cola-

- bora con el Instituto de Empresa, que dice: “Los programas no tienen errores, tienen caracteristicas. Esta es la tipica

frase que todo programador adora, toda persona que esté implicada en tecnologia desde un punto de vista préactico.
Ocurren cosas, si, pero en realidad, piensa, el programa no se ha estropeado”. En su intervencion, Dans habl6 de
tecnologia y también de actitud ante ella, de lo que hacemos cuando adoptamos la tecnologia.

comida, suenan varios méviles a la vez y ti te
encuentras mirando a todas partes sin saber
qué hacer mientras los otros hablan”.

Querer asesinar a alguien es otro sindrome
conocido. “El teléfono mévil es una tecnologia
de una penetracién impresionante, y lo que ocu-
rre es que se ha extendido tan rapido que no
ha ido acompafiada de una cultura de como se
utiliza, empieza a haberla ahora. Pero durante
mucho tiempo nos hemos encontrado maviles
sonando en medio de un concierto. Nos falta
por desarrollar el protocolo de cémo se usa una
tecnologia”.

El abismo generacional es otro sindrome
curioso. “Soy profesor de Tecnologia, sé que
en mi teléfono movil tengo la informacion para
consultar la cartelera, por ejemplo, pero a la
mejor no me paro a pensar que tengo esa
informacion ahi. Mi hija, que tiene ocho afios,
si”.

Evolucion
Dans paso a continuacién a hablar de nego-

cios. “Los negocios tienen una evolucién curio-
sa. ¢ Cuando un negocio es de margen? Cuan-

" do, por ejemplo, alguien tiene una idea fan-

tastica que a nadie se le habia ocurrido antes.
Es decir, tienes un negocio, un producto o ser-
vicio por el que alguien esta dispuesto a pagar
bastante mas de lo que costo6 producirlo”.

Pero si ese negocio no tiene unas barreras
de entrada elevadas, con el tiempo deja de ser
un negocio de margen, “va entrando mas gen-
te y el margen se va reduciendo. Lo que ocu-
rre es que estos negocios acaban siendo nego-
cios de eficiencia en la utilizacién de los acti-
vos. Esto cambia las reglas completamente”.

Segun Enrique Dans, si nos fijamos en cada
uno de los sectores de actividad, todo lo que
vemos es avance hacia negocios de eficiencia.
“En general, lo que tenemos es una progresion
clara hacia una mayor eficiencia en la utiliza-
cién de nuestros activos”.

Otra tendencia son los negocios de relacion.
“De repente hay una obsesion por los negocios
de relacion, el banco, la compaiiia de teleco-
municaciones, etc., se empefian en que le
cuentes tus necesidades. Lo que intentan es
relacionarse con los clientes para crear esa pre-

ferencia, para conseguir que se vengan con-
migo”.

La publicidad es un campo en el que la tec-
nologia ha entrado de una manera muy curio-
sa, en opinion de Dans. “La publicidad en Inter-
net se inicia porque dos chalados crean Yahoo,
la gente empieza a entrar y se dan cuenta de
que por esa pagina pasan muchos millones de
personas todos los dias, ponen un bannery asi
empieza el negocio. Al cabo de un tiempo, el
problema es que la gente no hace “click” tanto
como se pensaba. En Internet se puede medir
todo y empieza la obsesién por medirlo todo.
Ademas, hay un complemento de esta obse-
sién que la hace aln mas peligrosa, y es que
la mejor campania es la que genera mas ‘“clicks”,
se piensa. El usuario se satura de tanto banner
bailarin y surgen los pop up, después sale el
pop under’.

. ¢ Es razonable esta estrategia de martirizar
al usuario?, se pregunté Enrique Dans. “Esto
es lo que ocurre cuando alguien decide aplicar

tecnologia sin pararse a pensar. Entonces, de -

repente, nos hemos encontrado con la crisis de

la publicidad on line’.

Eficiencia

La tecnologia puede ayudar a mejorar la efi-
ciencia de los negocios, es evidente. Pero, ojo,
“la tecnologia es un arma que se mueve mucho
y puede ser muy potente y, ademds, normal-
mente falla, poco Ultimamente, cada vez menos.
Ya hemos pasado por aquellas época de los
desarrollos a medida, que habia que ir pulien-
do, etc. Los porcentajes de errores, fallos, fun-
cionalidades por debajo de las esperadas, etc.
no se deben a que el programa sea malo. Los
errores vienen mas porque no se ha sido capaz
de adaptar el paquete a la empresa o vicever-
sa”, aseguro.

Enrique Dans menciond Minority Report, “una

“La tecnologia puede ayudar a
mejorar la eficiencia de los
negocios”

pelicula que se desarrolla en un mundo en el
que todos estamos perfectamente controlados.
¢ Es esto lo que queremos? ;Es esto lo que
estamos intentando hacer con la tecnologia?
¢ Realmente la tecnologia nos da ubicuidad y
ésta es buena o es peligrosa? ¢Es una gran
ventaja poder trabajar ahora desde el hotel, des-
de el taxi o desde casa? ;0 es un castigo mor-
tal? ;Queremos ser detectives? ;Cual es el
error?”. Es el mismo que el del teléfono mévil,
respondid, “es querer utilizar la tecnologia para
hacer de detective y para fiscalizar absoluta-
mente todas las actividades de mis clientes o
mi fuerza de ventas”.

La relacién con la tecnologia la compard Dans
con una relacién personal, en la que “acabas
sabiendo muchas cosas de la otra persona,
pero en el curso de la relacion. Silo que haces
es actuar de detective desde el principio, segu-
ramente se reduce el interés por esa relacion.
Y eso es un poco lo que tenemos que hacer
con la tecnologia, utilizarla para ir conociendo,
ir dando oportunidades a nuestros clientes, pero
no empezar disparando para intentar tener toda
la informacién sobre ellos, porque entonces se
enfadan y, ademas, invocan una ley y nos
denuncian”.

Un cliente dara informacion si cree que ello
redundara en su beneficio, dijo.

“Podemos hablar de clientes, de CRM y de
vendedores. Nuestros vendedores colaboraran
con nosotros, con nuestro sistema, cuando real-
mente vean en ello un beneficio, sean capaces
de valorar el incremento de efectividad que con-
siguen en su ventas gracias a que entran a ver
al cliente totalmente informados, y vean, con
los incentivos adecuados, el hecho de que tie-
nen que realimentar esa base de datos. El pro-
blema no es la tecnologia”.

Lo que necesitamos no es solamente tecno-
logia, afirmé, es alguien que venga y nos cuen- |
te las ventajas del producto, “pero que no sélo
tenga un. expertise tecnoldgico, que es nece-
sario y fundamental, sino también mucho sen-
tido comun, conocimiento del negocio, expe-
riencia, etc.”

Para terminar, asegurd, “la tecnologia no es
ni buena ni mala, sino todo lo contrario. Segu-
ramente, la tecnologia esta muy bien desarro-
llada, pero hay que tener en cuenta que no todo
es tecnologia”.



	

