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El director mundial de marketing de producto de Google, Bernardo Hernandez, el viernes en Cornella (Barcelona). . m.

Internet dispara la demanda
de estadisticos profesionales

Segun el director mundial de marketing de Google, las
empresas deben sacar partido a la informacion de la Red

Jordi Sacristan

BARCELONA. “Si yo tuviera que acon-
sejarle a un estudiante una profe-
sidn, le aconsejaria la de estadisti-
co porque van a ser los reyes del
mambo en los préximos afios”, ase-
gur6 ayer el director mundial de
marketing de producto de Google,
Bernardo Hernandez. El tinico es-
pafiol en la cipula directiva de la
multinacional norteaméricana con-
sidera que durante los proximos
meses se va a poner de manifiesto
“el poder de los datos que cada dia
se acumulan en Internet” y los es-
tadisticos van a ser los encargados
de leer, analizar e interpretar esta
carga de informacion para que par-
ticulares, pero sobre todo las em-
presas, puedan sacar provecho de
ellos.

“En Estados Unidos, los respon-
sables de marketing de las empre-
sas estan siendo sustituidos por eco-
nomistas que se encargan de analizar
y gestionar los flujos monetarios
que se destinan a potenciar un de-
terminado producto, el niimero de
clientes que tiene, los ingresos que
generay la rentabilidad que pro-
duce, todo con datos que ofrece In-
ternet en tiempo real”, explicé Her-
nandez a las 200 personas que
asistieron al primer foro empresa-
rial Cornella Creacid, que cuenta
con el patrocinio de elEconomista.

Hernéndez puso un ejemplo. “Yo
soy de Salamanca y un dia me lla-
m6 un paisano que se llama igual
que yo para decirme que él era ja-
moneroy que le habia desbancado
como primer Bernardo Hernandez
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MILLONES DE DOLARES. La
radio tardd 50 afios en alcanzar
50 millones de usuarios y unos
ingresos publicitarios de mil mi-
llones, la television tardé 15
afios en alcanzar las mismas ci-
fras, la television por cable tardd
siete afios e Internet ha conse-
guido lo mismo en solo tres
afios. De esta forma, el director
de Google ilustra la velocidad
del cambio que vivimos.

en la lista de Google, lo que estaba
afectando a la venta de sus jamo-
nes. Para compensarle, le ensefié a
utilizar las herramientas analiticas
que tiene Google y alli descubrié
qué paises son los que mds jamén
ibérico compran o, por ejemplo, que
los japoneses hacen la gran mayo-
ria de sus pedidos de jamén ibéri-
co en el mes de octubre”.

Cambios a velocidad de vértigo
En opinién del director de Google,
lo més sorprendente del cambio tec-
noldgico que esta produciendo In-
ternet respecto a otras tecnologias
revolucionarias como la maquina
de vapor, el teléfono, el automdvil,
o la television es la velocidad a la
que se produce. “En la Expo de Se-
villa de 1992, una feria que presen-
ta los mayores avances del mundo,

ninguno de los més de cien paises
presentes tenia en su pabellén nin-
guna referencia a Internet, la tec-
nologia que a finales de los noven-
ta habia revolucionado el mundo”.
Hernéndez considera que ese rit-
mo frenético se debe a que duran-
te las décadas anteriores el hombre
habia conseguido digitalizar la in-
formacion “en cédigos binarios de
1y 0, pero hasta la aparicién de In-
ternet esa potencialidad no se ha-
bia conseguido aprovechar total-
mente”.

Por otro lado, Hern4andez enu-
mero las oportunidades que ofrece
Internet para las empresas. “Inter-
net derriba las barreras fisicas y per-
mite vender mds productos, por
ejemplo, entre el 25 y el 40 por cien-
to de los que vende Amazon son li-
bros y discos que un cliente nunca
encontrard en una tienda, son ven-
tas que de otra forma no se produ-
cirfan”. Finalmente, destac6 que la
convergencia entre el mundo onli-
neyelreal es cada vez mayor. “En
Estados Unidos el 81 por ciento de
los clientes busca informacién de
los productos a través de Internet,
pero el 79 por ciento realiza sus
compras en la tienda, es una reali-
dad que ha hecho cambiar, por ejem-
plo, la venta de automoéviles”.

A modo de conclusion, Hernan-
dez aseguré que en el futuro inme-
diato lo mds importante para las
empresas es “el andlisis de los da-
tos que afectan a su negocio” y su
capacidad de crear riqueza utili-
zando “aplicaciones basadas en pro-
cesos abiertos en las que todos los
participantes ganen dinero”.

¢Espionaje industrial?
Ya puede poner a'007'
en su movil de empresa

La compania Secomdata
distribuye un sistema
antiescuchas basado en
el secreto bancario suizo

LR.G.

MADRID. sTeme que alguien pueda
estar escuchando las conversacio-
nes telefénicas de los directivos y
altos ejecutivos de su empresay le
robe informacién confidencial? La
compafiia espafiola Secomdata se
encarga de darle respuesta a través
de Red Phone, una herramienta que
distribuye en el mercado espafiol y
portugués con el objetivo de evitar
el espionaje industrial a través de
las llamadas de mévil.

Segtin la propia compafiia, “de-
lincuentes, empresas recolectoras
de informacién, investigadores pri-
vados y gobiernos utilizan las es-
cuchas telefénicas. Las victimas
pierden miles de millones. Los eje-
cutivos, altos funcionarios e, inclu-
so, personas privadas necesitan ca-
da vez més usar métodos crip-
tograficos para proteger la privaci-
dad de sus comunicaciones”.

Red Phone hace posible que cual-
quier usuario tenga la seguridad de
que sus comunicaciones méviles
no estan siendo captadas ilegal-
mente por una tercera persona. ;C6-
mo funciona? Secomdata pone a la
disposicion de sus clientes dos ti-
pos de solucién. La primera es de
caracter individual y est4 orienta-
da a usuarios particulares.

La segunda es una solucién de
cardcter corporativo, y segtin la com-
pafiia estd pensada para ofrecer ser-
vicios antiespionaje principalmen-
te a empresas y partidos politicos.
En ninguna de las dos soluciones
se requiere el cambio de operado-
ra, dispositivo mévil ni niumero de
teléfono. El objetivo de Secomda-
ta es llegar a todas aquellas perso-
nasy empresas de Espafia que, por
el tipo de informaci6n confidencial

que transmiten a través de sus te-
1éfonos moéviles, no quieren arries-
garse a ser intervenidas mediante
una escucha telefénica ilegal.

ParaNokiay Blackberry

Esta solucién funciona sobre No-
kiay Blackberry, permitiendo pro-
teger tanto las conversaciones de
voz como los mensajes de texto y
los correos electrénicos, con un ni-
vel de seguridad que Secomdata ca-
lifica de “militar y sin precedentes,
que permite a los hombres de ne-
gocio, responsables publicos e in-
dividuos comunicarse en todas par-
tes y facilmente”.

El programa Red Phone consis-
te en trasladar al &mbito de las te-
lecomunicaciones el concepto del
secreto bancario suizo. De hecho,
la compaiiia que ha desarrollado
esta estrategia, Adeya, es de origen
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PAISES. La herramienta se vende
en Suiza, Rusia, Inglaterra, Espafia,
Portugal, Hungria, Polonia e Italia.

suizo. “El sistema no sélo utiliza el
standard de encriptacion de alta se-
guridad AES 256 bits (recomenda-
da por el Gobierno de USA) sino el
estandar de méxima seguridad, ba-
sado en claves de generacion cuén-
tica, usado en las comunicaciones
secretas intergubernamentales”, in-
dican desde Secomdata, que se ha
convertido en distribuidor oficial
de esta herramienta para Espafia y
Portugal.

De esta manera, gracias a la tec-
nologia del fabricante suizo Adeya,
desarrollada en un pais donde las
empresas pueden crear y vender
soluciones de seguridad de tltima
vanguardia sin ninguna interfe-
rencia gubernamental, Secomdata
Technologies pone al alcance del
mercado espafiol y portugués este
revolucionario sistema.

La herramienta evita las escuchas telefénicas no deseadas. <&



