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Se abre la veda. El más rápido se
lleva la ganga. MP3 desde 19 eu-
ros, GPS por 79, portátiles con
descuentos del 20%, móviles
con rebajas del 40%, impresoras
multifunción por 49 euros... Son
las rebajas informáticas más
agresivas en años. Su objetivo es

tan difícil como incierto: remon-
tar la caída de ventas acumulada
en 2008. Los portátiles son los
productos estrella, gracias al net-
book. Tanto en tiendas virtuales
como físicas. Si en la campaña
de Navidad, 17 de los 25 portáti-
les más vendidos en Amazon fue-
ron netbooks, con la llegada de
las rebajas las ventas podrían al-

canzar cifras récord. Algunas ca-
denas se han quedado sin exis-
tencias. Los más reclamados: el
Asus EeePC de siete y ocho pul-
gadas y el Acer Aspire One 110.
Desde 199 euros el primero y
269 euros el segundo. Son recor-
tes que oscilan entre los 100 y
los 150 euros. Otros modelos, co-
mo el LG X110 y el HP Compaq

Mini se pueden conseguir por
399. Los baratos ultraligeros ya
han sobrepasado a los laptops.
Venden una media de 100 portá-
tiles diarios, de los cuales el 60%
son netbooks. Eso sí, sólo los más
avezados se atreven con Linux.
Windows XP es la elección del
consumidor medio.
Pasa a la página 6, 7 y 8
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MARÍA OVELAR

No son los que más carteles de
descuentos cuelgan en rebajas ni
los que más clientes atraen en es-
ta época. Sin embargo, su cliente-
la es fiel y se mantiene durante
todo el año. Recorremos algunas
de las mejores tiendas de chollos
informáticos de Madrid.

“Algunos clientes desean rea-
lizar tareas sencillas con el orde-
nador. Pero cuando entran en
una tienda les enseñan un peda-
zo de portátil de 1.200 euros, lo
último que tengan. Y el consumi-
dor sólo quiere escribir con
Word, enviar e-mails y poco
más. Para ese uso, comprar un
ordenador de 1.200 euros es ti-
rar el dinero”. Lo dice Juan Ma-
nuel González, gerente de una
de las dos tiendas que Ofertas
PC tiene en Madrid.

Desde hace un año, este ma-
drileño de 27 años se ocupa de es-
te local atiborrado de gangas tec-
nológicas situado en el barrio
madrileño de Embajadores (Mo-
ratines, 17). Chollos como un so-
bremesa HP Pentium Celeron
de 2, 6 GHz, con un disco duro
de 40 GB y una memoria RAM
de 512 MB. Todo por 89 euros
exactos.

Ofertas PC es una alternativa
al derroche: apuestan por las
ofertas (ahora un 5% de rebaja)
y el reciclaje. Ponen algo de cor-
dura al consumismo. La tienda
de Embajadores abrió hace un
año. Su hermana mayor está en
el barrio de Chamberí (Hermo-

so, 97). Las dos funcionan igual:
cuando el contrato de renting
con una empresa caduca o se
rompe, Ofertas PC compra los ar-
tilugios (monitores, CPU, bate-
rías o grabadoras de DVD) al fa-
bricante.

González explica esta fórmu-
la: “Pongamos por ejemplo una
empresa de publicidad con un
contrato de arrendamiento de
200 ordenadores por un plazo
de tres años. Cuando termina el
plazo, la publicista puede reno-
var y actualizar los equipos. No-
sotros compramos al fabricante
los equipos antiguos”.

Ofertas PC puede alardear de
dar dos años de garantía sobre el
producto. “Cuando finaliza el
renting, el fabricante hace una
revisión y nosotros hacemos una
segunda”, detalla este fanático
de los ordenadores que aprendió
a destripar cachivaches por su
cuenta.

Jet Computer
En Jet Computer recogen los or-
denadores que ya no se usan en
los ministerios, bancos u otras
entidades. “Hace 11 años éramos
una empresa de reparación de
impresoras. Pero desde hace cin-
co vendemos ordenadores de se-
gunda mano”, asegura Luis Mi-
guel Alcedo, director comercial
de la empresa.

Y no les va nada mal. Comer-
cializan ofertas como un conjun-
to de sobremesa con una CPU
Compaq Pentium 4, con una me-
moria de 256 MB, un disco duro

de 40 GB, junto a un monitor de
15 pulgadas, con ratón y teclado,
por 159 euros. También reparan
ordenadores. “Unos 3.000 equi-
pos al año”, puntualiza Alcedo.

Alib@n (Calatrava, 9) es una
de las pioneras: acumula 10
años de experiencia. Entre sus
gangas destaca un Compaq Pen-
tium III 459, con una memoria
de 128 MB y un disco duro de 6
GB, por 10 euros.

Los productos más vendidos
en esta tienda: un teclado Dell
con un ratón de Compaq PS/2
(6,90 euros), una memoria de
256 MB (12,93 euros)y una tarje-
ta gráfica AGP (0,86 euros).
Ofrecen un año de garantía en
sus productos.

Tienda PC no vende detrás
del mostrador. “Así ahorramos
gastos”, explica Daniel Pérez,
uno de los técnicos. La firma na-
ció en 1999, en pleno boom de
las puntocom, y sus PDA, soft-
ware o GPS se siguen vendiendo
como churros. “El consumidor
nos pide chismes cada vez más
pequeños, se impone la minia-
tururización”, apunta Pérez, ma-
drileño de 27 años.

En Lo Más Chip (su nombre
juega con los homófonos chip y
cheap, barato en inglés), en Me-
jorada del Campo, se venden mo-
nitores, altavoces, impresoras, te-
clados, ratones, servidores y por-
tátiles a precios de risa. Su lema,
Informática de segunda mano,

lo dice todo. En enero aprove-
chan las rebajas y añaden más
saldos, como un monitor TFT In-
ves de 17 pulgadas por 80 euros
o unos altavoces Aigo D2700
por 32 euros, con estéreo, man-
do a distancia, reloj, alarma,
compatibles con MP3, MP4,
iPod, PSP, móviles, y cinco va-
tios por canal. Susana de Lerma,
directora comercial de esta fir-
ma nacida en 2000, da un conse-
jo: “Apostar por todo lo que com-
porte ahorro y menor gasto de
energía, como el Black Google”.

OFERTASPC: www.ofertaspc.com
TIENDAPC: www.tiendapc.com
LO MÄS CHIP: www.lomaschip.com
ALIBAN: www.aliban.net
JET COMPUTER: www.jetcomputer.net

Una cosa es que sea tiempo de
rebajas y otra que éstas sean
auténticas. Ni el hábito hace el
monje, ni el rótulo la ganga. Por
eso se deben tener en cuenta
algunas buenas prácticas para
antes (y después) de comprar.

1. Imprescindible darse un
paseo por Internet antes que
por la calle. Visitar páginas de-
dicadas a la comparativa de
precios, como Kelkoo. Eso nos
dará una idea de cómo está el
mercado.

2. Leer la letra pequeña de
ofertas y promociones. El pre-
cio es sólo el reclamo. Aten-
ción a las pulgadas de la panta-
lla (caso de monitores y teles) y
a la memoria de disco duro, a
la RAM y al procesador. Ahí ra-
dican las diferencias de precio.

3. Exigir (en caso del PC) el
disco del sistema operativo.

4. Valorar la atención recibi-
da e informarse del servicio
postventa. Si no te atienden
bien el día de la compra, me-
nos lo harán cuando vuelvas
con un problema.

5. Guardar dos años el reci-
bo de compra. En algunos co-
mercios, incluso a efectos judi-
ciales, hace las veces de garan-
tía del producto.

CIBERP@ÍS

Páginas para comparar pre-
cios. Sitios donde recabar opi-
niones de otros compradores.
Guías de compra. Webs de ven-
ta privada con artículos de mar-
ca con descuentos. Tiendas on-
line de los propios fabricantes
y comercios de segunda mano
y hasta casas de subastas.

Internet ofrece múltiples op-
ciones para encontrar la mejor
oferta sobre un producto o ser-
vicio a lo largo del año. Llámen-

se promociones, ofertas o opor-
tunidades, no hace falta espe-
rar a las rebajas de enero para
encontrar gangas, aunque algu-
nas tiendas virtuales se han
apuntado al tradicional fenó-
meno. Se trata, en su mayoría,
de comercios que están dentro
y fuera de la Red, y que ofrecen
los mismos precios en ambos
canales de distribución.

Algunas tiendas exclusiva-
mente virtuales de informática
y electrónica de consumo tam-
bién han colgado el cartel de re-

bajas. Pero son pocas. Los des-
cuentos llegan hasta el 68% en
Pixmania, donde se puede lle-
var una impresora láser en co-
lor de Samsung por menos de
100 euros o un kit de conexión
de iPod para el navegador GPS
TomTom por 18 euros.

En Optize los descuentos os-
cilan entre el 10% y el 35%; la
pantalla de televisión de plas-
ma de 42 pulgadas con full HD
de LG sale por 569 euros.

En Dynos las rebajas se lla-
man Días Locos y una cámara

digital Fujifilm Finepix cuesta
179, cuando antes salía por 214
euros. En Redcoon, con oportu-
nidades de audio, vídeo, comu-
nicación y hasta electrodomés-
ticos, un disco duro externo de
Western Digital sale por 89 eu-
ros (más gastos de envío). Y en
Price Minister, donde se com-
pra y vende de todo, la Ps3 cues-
ta 249 euros.

PIXMANIA: www.pixmania.es
OPTIZE: www.optize.es
DYNOS: www.dynos.es
REDCOON: www.redcoon.es

La tiendas ‘online’, ofertas todo el año

Segunda mano
con garantía

Esta tiendas aprovechan los ordenadores de ‘renting’ y la
renovación de material de la Administración y empresas

Consejos para antes
(y después) de la

compra

Las maxirebajas de Pixmanía.

Juan Manuel González, en su tienda. M. O.
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El consumidor medio todavía no
acaba de entender el sentido del
netbook. “La mayoría de la gente
piensa que son ordenadores con
prestaciones normales sólo que
más pequeños y baratos. Hay
que explicarles muy bien para
qué se utilizan”, asegura el res-
ponsable de un gran almacén.

Los PC de sobremesa son los
claros perdedores. La movilidad
manda. Sólo uno de cada 10 or-
denadores vendidos es de sobre-
mesa. Tal vez por eso se puedan
encontrar reducciones de hasta
180 euros en modelos como el
Packard Bell D4502, con moni-
tor incluido, todo por 599 euros.
A pesar del reclamo, la gente no
pica. Parecen destinados a esfu-
marse del mercado masivo.

Después de los portátiles y los
netbooks, las televisiones planas
triunfan. Cubren paredes ente-
ras, como enormes baldosas ani-
madas. Los fabricantes coreanos
Samsung y LG son los más busca-
dos.

Se puede encontrar un Thom-
son de 32 pulgadas por 349 eu-
ros, 150 euros de ahorro. Sam-
sung compite de cerca con su mo-
delo LE32A336, también de 32
pulgadas, por 399 euros. Y si bus-
ca fiabilidad japonesa, se podrá
hacer con una Sony L4000 por
479 euros, 120 menos.

¿Ofertas o rebajas?
La campaña es más agresiva este
año, pero también más comple-
ja. La informática y electrónica
de consumo no son como la ro-

pa. Nada del 50% o el 70% me-
nos. Los márgenes del sector son
escasos, entre el 15% y el 20%,
dependiendo del producto. Con
tan poco poder de recorte las
tiendas se quedan con dos sali-
das: rebajas modestas o gangas

en detrimento de su beneficio.
Sin contar los supuestos cho-

llos donde, en algunos comer-
cios, no se muestra el precio ante-
rior, algunas tiendas alternan
carteles de rebajas y ofertas. Y
las de mayor volumen tiran la ca-

sa por la ventana, con publici-
dad televisiva en hora de máxi-
ma audiencia. La regla general
es reducir más del 5% del total
de modelos. “Es un sector con
mucha rotación, caen los precios
todo el año”, explica un encarga-

do. “Por eso no hay rebajas, es-
trictamente hablando. Si el fabri-
cante quiere sacarse inventario
de encima, lo abarata cuando
quiere”. Aun así, la facturación
se duplica estas fechas. El depar-
tamento de informática y electró-
nica de un almacén puede ingre-
sar casi medio millón de euros al
día. Los fines de semana la cifra
aumenta fácilmente el 50%, has-
ta los 750.000 euros brutos. Y
eso a pesar de la caída generaliza-
da del consumo, que, de momen-
to, parece no notarse.

Sí se aprecia que las colas pa-
ra la sección de financiación ca-
da vez más largas. Aquí también
hay ofertas, como pagar las 3 o
12 primeras cuotas sin interés.
Después el recargo oscila entre
el 1,5% y el 2,5%. El problema es-
te año son los bancos y cajas que
gestionan los créditos. Han ce-
rrado el grifo. Según el responsa-
ble de una tienda, “ahora nos fi-
nancian entre el 60% y el 70%
menos respecto al año pasado”.

MP3 y accesorios de ocasión
Para asegurar un aumento de
ventas, aunque sea modesto, mu-
chas cadenas se centran en pro-
ductos de menor coste. Se pue-
den encontrar buenas gangas, co-
mo tableros con lápiz digital por
29 euros, MP3 Zipy por 40 o car-
tuchos de impresoras al 3x2.

Los discos duros hacen furor,
especialmente los multimedia,
para conectarlos a la televisión.
Ya no se habla de gigabytes. Aho-
ra se llevan los teras. La marca
iOmega es una de las más vendi-
das: 179 euros por un terabyte.

Póngame un portátil y una tele plana
Las tiendas informáticas facturan en este mes el doble que en el resto P Los bancos han bajado la financiación en un 70%

Rebajas en una cadena de informática. ANTONIO ESPEJO

REBAJAS INFORMÁTICAS

LA OFERTA ESTRELLA. Un netbook barato. En PC City: por 249 euros, el Asus EeePC de siete pulgadas es el
producto estrella, con un 24% de descuento respecto a su precio original. Con Windows XP, 512 megabytes
de memoria y disco duro de cuatro gigabytes, tal vez sea la mejor relación calidad-precio. Online se puede
comprar por 199 euros, pero sólo para amantes del sistema operativo libre Linux. Si un siete pulgadas es po-
co, modelos como el Acer Aspire One 110AW por 269 euros con Linux y el 150BB por 349 euros con XP son
dos buenas alternativas. M. Á.-M.
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F. G.

La tienda es pequeña, muy pe-
queña. Quizá sea la tienda de
tecnología con menos metros
de España. La superficie total
es de 16 metros cuadrados divi-
didos, además, en dos plantas,
donde se pueden encontrar
más de 4.000 referencias. De-
pendiendo del tamaño del
cliente, para que entre uno tie-
ne que salir el que está com-
prando. No resulta extraño,
pues, que Juan Beorlegui, el
propietario del Bazar Tánger
(Azoque, 37, Zaragoza), diga
sonriendo: “Aquí las ventas se
hacen de canto”.

Beorlegui, de 48 años, ha
trabajado siempre en el bazar.
“Lo abrió mi padre en 1964,
cuando no había tecnología.
Venía de Casablanca (Marrue-
cos) y se dedicó al regalo orien-
tal. Llegaron los transistores y
los relojes digitales”. Ahora,
venden Mp4, DVD portátiles,

telefonía, pen drives, discos,
tarjetas de memoria, agendas.
“No hacemos rebajas de enero
porque las tenemos todo el
año. Ponemos algún artículo a
precio de coste. Son productos
con gancho, como la barra de
pan en alimentación”.

“Nuestros productos estre-
lla son los reproductores MP4.
Los vendemos a partir de 24
euros”. Pero hay más. “Un pen
drive de 4 gigas cuesta 10,95
euros; una tarjeta de memoria
micro SD de 2 GB, 5,95; un re-
loj Casio F91, 8,95 euros. En
otros sitios cuesta 13 euros: la
diferencia es poca en euros, pe-
ro un 35% en precio”. Los pre-
cios cambian cada pocos días.
Asegura que su negocio es co-
mo el del pescado. “Hay que
comprar fresco todas las sema-
nas. ¡Ah!, y comprar lo justo
para no perder”.

Tal vez por el tamaño del ba-
zar, a Beorlegui nunca le han
preocupado las grandes super-

ficies, aunque sabe que han
contribuido a cambiar el co-
mercio urbano. “Con el boom
del año 80, en Zaragoza había
30 bazares. Ahora quedamos
tres”. Tánger es un negocio fa-
miliar. Mientras hablamos con
Juan abajo, por un altavoz se
oye la voz de su hermano, que

atiende a un cliente arriba. A la
hora de hablar de la crisis,
Juan Beorlegui se pone serio.
“Es mucho peor que la compe-
tencia de las grandes superfi-
cies. Va a ser un año duro”. Se
queda pensativo unos segun-
dos y remata: “Habrá que ha-
cerlo bien”.

TXEMA G. CRESPO

“En informática no hay reba-
jas; estamos de oferta todo el
año”. Javier Beasoain, respon-
sable de compras de Canal PC,
resume el sentir que se respira
en las tiendas de informática,
las que presumen de atención
personalizada a sus clientes.
Canal PC cuenta con dos co-
mercios en Bilbao, además del
ya imprescindible centro de
ventas online. “Los márgenes
en nuestro sector nos hace im-
posible una rebaja de incluso el
10%”, añade.

¿Cómo compiten estos pe-
queños centros informáticos
con las grandes cadenas? “Con
originalidad”, responde Jago-
ba Itxaso, de Mod-Pc, con sede
física en Bilbao, además de la
virtual. Su especialidad es el
modding, el tunning de los
equipos informáticos.

“Vendemos cachivaches pa-
ra modificar el aspecto y el inte-
rior de los ordenadores. Y ahí
sí que somos competitivos, y
ofrecemos precios interesan-
tes, porque nos hemos especia-
lizado en este tipo de clientela”,
añade Itxaso.

Además del escaso margen
que impide una gran rebaja, es-
tos establecimientos tampoco
cuentan habitualmente con ex-
ceso de stock que les obligue a
saldar parte de su inventario.
“Quizá el único momento es
ahora, en enero, cuando algu-
nos productos no se han vendi-
do como pensábamos y se ofre-
ce algo parecido a una rebaja”,
apunta el jefe de Mod-Pc.

Un mercado muy dinámico
Por su parte, Javier Beasoain
advierte de que esto ocurre en
contadas ocasiones. “Es un
mercado muy dinámico, no se
puede tener un producto en
stock más de dos meses”. Si se

llega a ese momento, la solu-
ción que toma Canal PC pasa
por negociar con las marcas pa-
ra una bajada de los precios.

“Para nosotros, decir reba-
jas hoy en día significa buscar
productos de calidad-precio ex-
celente”, comenta Urko Alber-
di, de APP Informática, en
Irún. Este joven técnico asu-
mió esta franquicia como esca-
parate para un trabajo que ve-
nía haciendo en domicilios par-
ticulares y empresas de Guipúz-
coa. “Ahí reside nuestra apues-
ta, en asesoramiento técnico y
garantía”, añade.

Urko destaca en la oferta los
complementos para los regalos

que se realizaron en Navidad.
“Sobre todo, para las consolas,
y, en especial la Nintendo DS;
creo que hay más Nintendo DS
en el mundo que niños”. Las
consolas no dejan mucho mar-
gen al vendedor, “pero es un
segmento interesante por los
consumibles que giran alrede-
dor: juegos, cargadores, fun-
das...”, corrobora Jonathan Al-
gar, de 3001PC Informática.

Otro de los productos estre-
lla en estos días son los netbo-
oks, esos miniportátiles, “que
han saltado de un uso más
vinculado a la empresa a popu-
larizarse entre los particu-
lares”, aclara Algar. Como sus

compañeros, pone especial én-
fasis en el trato personalizado
al cliente. “En las grandes cade-
nas, sólo es un número”, co-
menta.

Clave para todos los consul-
tados, la fidelización del clien-
te. El caso más definido lo pre-
senta Mod-Pc, que cuenta con
una numerosa comunidad del
modding afín a su revista digi-
tal, en la que se intercambian
novedades, trucos y recursos
de todo tipo. “Vamos a por el in-
formático avanzado”, resume
Jagoba Itxaso.
3001PC: www.3001PC.com
CANAL PC: www.canalpc.es
MOD-PC: mod-pc.com.

M. A.-M.

“Las tiendas pequeñas deben ser
como un confesionario, la gente
acude con problemas y nosotros
le damos consejo”. Es la fórmula
de Eduard Fàbregas para esqui-
var la voracidad de las grandes
cadenas: conocimientos profe-
sionales y trato diferencial. A sus
32 años, este ingeniero informá-
tico lleva una década al frente de
Magic World, un pequeño esta-
blecimiento que ha conseguido
hacerse un hueco en el barrio
barcelonés de Sants.

Junto a su socio Álex Prieto,
vende cualquier marca de portá-
tiles, sobremesas, cámaras, im-
presoras y decenas de cables y ac-
cesorios. “No tenemos campaña
de rebajas, pero intentamos igua-
lar los precios de mercado”. La
diferencia está en el asesora-
miento y el servicio posventa: re-
paraciones en 24 horas, asisten-
cia a domicilio, ayuda en la crea-
ción de páginas web, financia-
ción… El 60% de sus clientes
son particulares; el resto, peque-
ñas empresas.

“Muchos me lo dicen: no les
importa pagar un poco más a
cambio de no esperar colas o sa-
ber que no les dejaremos tirados
al primer problema”. Sus ofertas
se producen en función de la fi-
delidad. Si el cliente es habitual
y reclama mejor precio, no tiene
más remedio. “Incluso a costa de
nuestro margen. Luego se com-
pensa con otros servicios”.

Portátiles desde 399 euros y
sobremesas por 570 son los pro-
ductos más vendidos. El inventa-
rio es mínimo. Hay rotación
constante de marcas y modelos.
“Trabajamos just-in-time: quie-
res un producto, te asesoramos,
lo pedimos y lo tienes entre 24 y
48 horas”. Eso permite flexibili-
dad. Vender desde impresoras
por 69 euros y grabadoras de CD
a memorias USB y GPS. “Esta-
mos abiertos a todo”. Eso sí, el
margen en algunos productos,
como consolas es inferior al 5%.

El negocio, que empezó con
una inversión de menos de
5.000 euros, factura hoy más de
300.000 al año; lejos de las ci-
fras de las grandes cadenas, pero
“suficiente para vivir y seguir
adelante”. Los socios, Fàbregas y
Prieto, son los únicos emplea-
dos.

En apenas media hora, varios
clientes atraviesan la puerta. Fà-
bregas dedica casi 10 minutos a
cada uno. “La clave está en espe-
cializarse y dar servicio; las que
no lo hagan cerrarán”.

Rebajas todo el año
Bazar Tánger, de Zaragoza, da su receta para vender

barato: “Comprar cada semana, y lo justo”

El gancho de la atención personal
Tiendas minoristas de Bilbao tratan de competir con las grandes cadenas con el trato al consumidor,

tocando nichos de mercado más exclusivos y reduciendo el ‘stock’ al mínimo

“Las tiendas
pequeñas deben

ser como un
confesionario”

Juan Beorlegui en el Bazar Tánger. F. G.
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Jagoba Itxaso en su tienda de modding. TXEMA BERRUEZO

Eduard Fàbregas.
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EMPRESASINICIATIVAS

Andreu Ibáñez, como miembro
de Hispalinux, estuvo en el equi-
po que definió Morfeo. Obvia-
mente, su empresa trabaja con
software libre. “Nuestro conoci-
miento y nuestra infraestructura
están basadas en los progra-
mas libres. De entrada, si propo-
nemos una solución al cliente la
basamos en software libre por-
que es nuestro conocimiento.
De los 300 servidores de que dis-
pone la empresa, uno trabaja
sobre Windows. El resto, sobre
software libre”. La empresa,
IWS (Internet Web Serveis), em-
pezó en Lleida hace 13 años co-
mo proveedor de servicios de
Internet y ha crecido hacia
otras tareas como la de desarro-
llo de páginas web. IWS partici-
pa en Mymobileweb.

“Mymobileweb consiste en
disponer de una plataforma que
adapta cualquier aplicación a
los distintos tipos de terminales
de teléfonos móviles. Se trata
de que si alguien diseña una pá-
gina web no tenga que hacer
desarrollos específicos para las
15 plataformas (desde sistemas
operativos a navegadores) que
existen. La desarrolla una vez y
la plataforma la adapta a los dis-
tintos tipos de móviles”.

El modelo de negocio de es-
ta empresa, a partir del Mymobi-
leweb, se centra en el desarro-
llo de aplicaciones en esta plata-
forma. “Otras entidades vincu-
ladas a Mymobileweb están cen-

tradas en aportar código, noso-
tros aportamos sugerencias del
mercado. La experiencia de los
clientes nos permite conocer
las necesidades reales y ello
ayuda a mejorar la plataforma”.

Mymobileweb

TOMÀS DELCLÓS

Morfeo es una comunidad de
emprendedores que aborda pro-
yectos de innovación y desarro-
llo de tecnologías basadas en soft-
ware libre. La creó en 2004 Tele-
fónica I+D junto a la Universi-
dad Politécnica de Madrid y la
Rey Juan Carlos. Empezó con
un serie de proyectos por un to-
tal de 300.000 euros. En 2008,
alberga 60 proyectos con un pre-
supuesto superior a los 10 millo-
nes de euros.

Cada proyecto, que tiene vías
de financiación muy distintas,
desde públicas a privadas, debe
ser aprobado por el órgano de go-
bierno de la comunidad. Telefó-
nica suministra la infraestructu-
ra para apoyar los proyectos y les
da visibilidad en Internet. Una
de las ventajas de esta comuni-
dad es la red de contactos.

Empezó en España, ahora tie-
ne dimensión europea, con pro-
yectos apoyados por la UE, y es-
tá a punto de dar el salto a Sura-
mérica, con Brasil como cabeza
de puente. “Estamos creando
una malla de laboratorios con
las universidades que tienen una
actividad estable en Morfeo para
dar cobijo a su participación en
la red. Hay dos en Madrid y espe-
ramos que el próximo que abra
sea en la Universidad de Sao
Paulo, en Brasil”, comenta Juan
José Hierro, Experto Tecnológi-
co Principal en el área de Tecno-
logías Software de Telefónica.

Oportunidades de negocio
Morfeo es básicamente una pro-
puesta para crear oportunidades
de negocio. “Hemos tratado de
explorar y demostrar que puede
tener sentido empresarial y estra-
tégico que una empresa desarro-
lle software, y lo haga bajo un
modelo de software libre en cola-
boración con otras empresas,
porque el interés no reside en
vender ese software sino en esti-
mular la generación de ingresos
en actividades y servicios adya-
centes. El software libre elimina
barreras de adopción por parte
de terceros y estimula la activi-
dad entorno a él. Así, por ejem-
plo, Telefónica y diversas pymes
han sumado esfuerzos en una
plataforma software como My-
MobileWeb para facilitar el desa-
rrollo de sitios web accesibles des-
de móvil. Telefónica, con objeto
de que se estimule el crecimien-
to de tráfico de alto ancho de
banda en el móvil y las pymes,
con el objetivo de contar con una
herramienta para desarrollar si-
tios web, accesibles en movili-
dad, para sus clientes”.

Cada proyecto en Morfeo tie-
ne un total grado de autonomía;
no está encorsetado en una direc-
ción centralizada. Eso sí, para
ser aceptado dentro de la comu-
nidad ha de adquirir una serie
de compromisos: licencia de soft-
ware libre, política clara en la
gestión de la propiedad intelec-
tual...Ante el dilema entre soft-
ware libre o propietario, “los dos
legítimos”, Morfeo optó por el
primero “porque consideramos
que facilita a las empresas, par-
ticularmente a las pymes, el pu-
jar por tener un papel activo en
el desarrollo de tecnologías soft-
ware y su estandarización y que

ello juegue un papel relevante en
su negocio”.

Yaco Sistemas, es una empre-
sa sevillana. Ahí trabajan unas
35 personas en el mundo de las
soluciones web. En software de
código abierto “para empresas
abiertas”, como explican en su
web. Javier Viñuales, ingeniero
y empresario, siempre basó la
compañía en el software libre.
“Tiene la enorme ventaja de que
elimina la barrera económica de
entrada a las tecnologías, facilita
la colaboración con terceros por-
que no hay patentes, pero toda-
vía resulta difícil para muchos
comprender cómo se obtiene be-
neficio empresarial. Ofrecemos
servicios, acompañamos al clien-
te y un catálogo de familias de
productos todos ellos interconec-
tables, basados en estándares
abiertos”. Yaco estuvo en el Pro-

yecto Morfeo desde incluso an-
tes de que echara a andar públi-
camente. Uno de los proyectos
en los que participa es EzWeb,
que en 2008 terminó el desarro-
llo de la versión 1.0 ("más rápida-
mente de lo esperado") y sale es-
te año al mercado en diversas
aplicaciones. “Se trata”, explica
Viñuales, “de ofrecer una solu-
ción para crear espacios de traba-
jo y paneles de control desde el
navegador, que pueda evolucio-
nar con una interfaz sencilla, me-
diante sistemas de votación y fee-
dback típicamente web 2.0, para
cubrir de manera óptima las ne-
cesidades de la compañía”.

El ejemplo de como iGoogle
organiza la información es cono-
cido, “mediante EzWeb se posibi-
lita al usuario la creación de un
conjunto de espacios de trabajo,
dota a las cajitas (gadgets) de eti-

quetado, de comunicación entre
ellas y cierta capacidad de bús-
queda semántica de la informa-
ción. No basta con ordenar y
agregar información, lo que ne-
cesita un usuario es poder rela-
cionarla. Además hay una solu-
ción por detrás, independiente
de EzWeb, que permite gestio-
nar usuarios, grupos…Todo se
ha hecho sobre tecnologías abier-
tas, particularmente Django,
con una solución en la que los da-
tos se interpretan desde el nave-
gador pero éstos pueden estar al-
bergados en un ordenador remo-
to, por ejemplo datos de contabi-
lidad, de gestión de stock, de tra-
mitación de incidencias, situa-
ción en mapas de eventos, fichas
de personal, etc". Otro de los pro-
yectos en los que participa Yaco
es Mymobileweb.
MORFEO: www.morfeo-project.org

Morfeo, la comunidad de ‘software’ libre
de Telefónica, ya alberga 60 proyectos
Universidades y ‘pymes’ exploran oportunidades de negocio basadas en servicios y no en la venta de licencias
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Cuando la catalogaban como “la
mujer más influyente en la indus-
tria informática”, corregía: “la
persona”. Carol Bartz dirigió Au-
todesk de 1992 a 2006, un perio-
do inusualmente largo en Sili-
con Valley, donde la permanen-
cia en una empresa más de tres
años no dice nada bueno de su
profesionalidad. Bartz era la ex-
cepción. Hace dos años se retiró
de las labores ejecutivas de la em-
presa del software para dedicar-
se a los consejos de administra-
ción de Autodesk, Cisco e Intel,
donde coincidió con Jerry Yang,
el fundador del portal.

A sus 60 años, Bartz ha sido
la elegida para dirigir Yahoo! en
el periodo más difícil de su histo-
ria. Su fundador, Jerry Yang, se

retira a la presidencia, después
de recibir todas las críticas por
no vender la empresa a Micro-
soft el pasado verano por 35 dóla-
res la acción (ahora está a 13).

En principio, el nombramien-
to de Bartz, una ejecutiva de la
industria del software parecía
un guiño a Microsoft para reacti-
var la compra. Así lo dejó caer
Steve Ballmer hace unas sema-
nas cuando preguntado por la
posibilidad, señaló que el asunto
lo resolverían los futuros jefes de
Yahoo! y de Windows Live.

La coincidencia de Yang y
Bartz en el consejo de Intel, la
forma de la elección (sólo se ofre-
ció el cargo a ella) y sus primeras
palabras a los empleados reafir-
mando la valía del proyecto de
Yahoo! han enfriado la posibili-
dad de un acuerdo.

Bartz, que dirigió una empre-
sa líder en el software industrial,
se tiene que enfrentar a algo
muy diferente, una empresa de
Internet, donde la competencia
es mucho más ágil y donde los in-
gresos no provienen de vender
programas, sino de atraer publi-
cidad a sus páginas, algo que
Yahoo! va perdiendo desde hace
meses. Pese a su experiencia, eso
es nuevo para Bartz.

Javier Viñuales, a la derecha, y Manuel Saelices, director de desarrollo, de Yaco Sistemas. CRISTINA QUICLER

Jerry Yang.

Carol Bartz salta de
la industria del
‘software’ para
dirigir Yahoo!

Carol Bartz.
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