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VALENCIA. Nuevas formas de pro-
ducir, nuevas formas de trabajar. 
En los últimos años, la irrupción 
de la tecnología ha provocado que 
las empresas fueran adaptándo-
se poco a poco. Sin embargo, en 
los últimos años, el vertiginoso 
desarrollo de las TIC ha causado 
que la digitalización se haya con-
vertido en vital para la supervi-
vencia de las compañías y su éxi-
to, pasando de ser una oportuni-
dad a una necesidad.  

En un momento como el actual 
esto ha quedado patente, ya que 
aquellas compañías que no ha-
bían emprendido o finalizado su 
transformación digital pasan aho-
ra por momentos difíciles, inclu-
so han tenido que cerrar. Sin em-
bargo, las que ya están comple-
tamente digitalizadas seguro sal-
drán fortalecidas en la era pos-
Covid. 

De cómo afrontar los diferentes 
procesos de digitalización; como 
implementarlos en las compañías; 
los beneficios que aporta a los ne-
gocios; el crecimiento de los sec-
tores; el uso de los datos y el talen-
to para analizarlos adelantándo-
se al mercado y sus necesidades 
hablaron los expertos reunidos en 
el Meetups que GoHub y LAS PRO-
VINCIAS organizaron de forma vir-
tual bajo el título de ‘La necesaria 
transformación digital de empre-
sas: casos de éxito’. 

GoHub es el hub de deep tech 
de Global Omnium para startups 
con soluciones disruptivas aplica-
bles a agua, industria 4.0 y smart 
cities. El propósito de GoHub es lo 
que denominan ‘Tech for Good’, 
aplicar la tecnología para mejorar 
la vida de las personas. En este ter-
cer encuentro online, presentado 
por el periodista Ángel Ramírez, 
fueron Salvador Herrando, direc-
tor de Negocio y Operaciones de 
Nexus Integra; María Jesús Már-
quez, ejecutiva de Transformación 
Digital de Consum; Juan Francis-
co Maestre, director de Servicios 
de Global Omnium; Gustavo Ma-
llol, director del Instituto de Tec-
nología Cerámica (ITC); y Juan Can-
dela, director de Negocio Digital 
de LAS PROVINCIAS, los encarga-

dos de dar las claves sobre los di-
ferentes procesos de digitalización 
y los casos de éxito. 

Exigencia y oportunidad  
Que la digitalización de las empre-
sas se ha convertido en una nece-
sidad y una oportunidad estuvie-
ron de acuerdo todos los ponen-
tes. «Considero que se dan ambas 
opciones. La digitalización ataca 
a las diferentes líneas de la cuen-
ta de resultados. Sin embargo, lo 
cierto es que si el ecosistema del 
mercado coge esa dinámica, es de-
cir, todos se digitalizan, pasa de 
ser una ventaja competitiva a un 
requisito», apuntaba Salvador He-
rrando, director de Negocio y Ope-
raciones de Nexus Integra. De he-
cho, según comentaron durante 
el encuentro que se celebró el pa-
sado jueves por la tarde, «es una 
oportunidad clara para las empre-

sas tradicionales que gracias a asu-
mir este proceso han generado 
nuevas líneas de negocio». Esta 
idea era apoyada por Juan Fran-
cisco Maestre, director de Servi-
cios de Global Omnium quien 
apuntaba que «todo esto empieza 
siendo un necesidad y acaba sien-
do una oportunidad. En nuestro 
caso la digitalización nace de la 
necesidad de medir. Cuando do-
minas esto y tienes gente con ima-
ginación lo conviertes en oportu-
nidad». 

Por su parte, el director del Ins-
tituto de Tecnología Cerámica (ITC) 
explicaba que en estos momentos 
se ha visto la necesidad, ya que 
«trabajamos con empresas cerá-
mica que han implantado indus-
tria 4.0 y, sin contar las dos sema-
nas de paro obligado, han traba-
jado el 100% del tiempo permiti-
do. Esto ha sido posible porque tie-
nen monitorizados las principa-
les variables del proceso de 
fabricación. Y lo cierto es que es 
tan potente que se convierte en 
una generación de oportunidades 
que no hubieran ocurrido si no se 
hubiera digitalizado». A lo dicho 
por sus compañeros de mesa vir-
tual, María Jesús Márquez, ejecu-
tiva de Transformación Digital de 
Consum, señalaba que «las em-
presas deben perder el miedo a 
equivocarse,  sentirnos cómodos 
con el fracaso, solo así buscamos 
nuevos caminos». 

El dato y su valor  
La digitalización de la empresa 
lleva parejo el manejo de un sin-
fín de datos que pueden marcar 
la dirección de la toma de deci-
siones de las compañías. Datos 
que se deben analizar con el ob-
jetivo de sacar las mejores con-
clusiones logrando ayudar así a 
trazar las acciones futuras. Sin 
embargo, «hemos deificado los 
datos. Los datos por sí solos no 
son nada. Tampoco lo son las he-
rramientas para tratarlos», expli-
caba Juan Candela, director de Ne-
gocio Digital de LAS PROVINCIAS, 
quien puntualizaba que «se ne-
cesita talento para extraer ideas 
valiosas de los datos y eso lo pro-
porcionan las personas». Todos 
los ponentes explicaron que, como 
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todo en esta vida, tienes una fase 
de aprendizaje, un momento en 
el que crees que estas usando los 
datos correctamente pero en el 
que te puedes dar cuenta que no 
es así. «Con el análisis viene la in-
terpretación. Tienes los datos y 
los manejas, pero tienes que en-
tender porqué ocurren las cosas, 
interpretarlos y llegar a las con-
clusiones. Llegar a extraer el dato 
predictivo, el que predice el com-
portamiento es la clave y todo esto 
es un aprendizaje continuo». 

A esto, la ejecutiva de Trans-
formación Digital de Consum aña-
día que «es importante el dato 
para entender a los clientes y po-
der darles lo que necesitan. Los 
datos no son importantes en si 
mismos, la clave es la interpreta-
ción y la calidad del dato». 

Gustavo Mallol dejaba patente 
la apreciación de que «son esce-
narios complejos que hay que ana-
lizar para cada empresa. La estra-
tegia y los objetivos que entonces 
se plantean no deben ser abstrac-
tos. La digitalización debe basar-
se en el conocimiento del negocio 
y con ello apoyarse en las solucio-
nes apropiadas en cada caso». 

Si el exceso de los datos que se 
manejan hoy en día es uno de los 
riesgos, señalaba el director de 
Servicios de Global Omnium, la 

capacidad humana de sacar las 
conclusiones es la ventaja com-
petitiva de las empresas. «La má-
quina y la herramienta no reali-
zan los análisis. Tener a personas 
con perfiles con conocimientos 
de estadística avanzada, conoci-
miento de negocio, etc. va a ser la 
clave», apuntaba Juan Candela, 
a lo que Salvador Herrando aña-
día que «al final lo que necesitas 
es gente que sepa que hacer con 
esa materia prima. Necesitas la 
terna, los datos, un análisis apo-
yado en gente de negocio que sepa 
que quiere hacer con eso». 

Eficiencia y éxito  
Los cinco ponentes también hi-
cieron referencia a sus particu-
lares casos de éxito en cuanto a 
digitalización se refiere. También 
señalaron que este paso consis-
tente en introducir diferentes tec-
nologías en los negocios, adap-
tadas a las necesidades, objeti-
vos y producción de las empre-
sas debería aumentar la eficien-
cia de la misma generando un 
mayor número de puestos de tra-
bajo con más calidad. «La estra-
tegia ideal es encontrar las me-
jores formas de solucionar los 
problemas y esto lo da la digita-
lización y la tecnología. Por ejem-
plo el móvil está resolviendo me-

jor la necesidad de comunicarse 
que el teléfono fijo. La clave es 
encontrar formas mejores de so-
lucionar los problemas», señala-
ba Herrando.  

La ejecutiva de Transforma-
ción Digital de Consum señala-
ba que en su caso «el principal 
éxito no ha sido un proyecto en 
sí mismo sino la creación de la 
oficina de transformación digi-
tal que permite mirar con pers-
pectiva y plantearlo en clave de 
eficiencia siempre poniendo el 
foco en clientes y personas. Ade-
más, esto nos proporciona una 
mayor agilidad en la empresa». 

Por su parte, el director de ne-
gocio y Operaciones de Nexus In-
tegra explicaba que «desde 2011 
llevamos en esto y desde la ex-
periencia lo que se ve es que tan-
to si te enfocas a la industria 
como a las ciudades inteligentes 
no se tiene claro por donde em-
pezar o como vertebral la estra-
tegia a largo plazo. Somos espe-
cialistas en la gestión de datos 
masivos. Nuestra distinción es 
que hacemos que los usuarios se 
manejen con los datos de forma 
fácil. Ofrecemos soluciones y me-
todologías sencillas». 

En el sector de la cerámica, di-
rector del Instituto de Tecnología 
Cerámica explicaba que «nuestra 
digitalización comenzó con la ne-
cesidad de medir con precisión y 
con una metodología. Se necesi-
taba automatizar las etapas de fa-
bricación. Esto luego fue un he-
cho disruptivo y aunque ahora se 
trabaja con márgenes muy ajus-
tados  y si digitalizas no puedes 
competir con otros países con cos-
tes muy bajos como China o los 
países de Sudamérica». 

El director de Servicios de Glo-
bal Omnium explicaba que al 
igual que en el sector de la cerá-
mica ellos también parten de la 
necesidad de medir. «Ya en los 
años 90 tuvimos la necesidad de 
medir y poco a poco hemos ido 
incorporando la tecnología a la 
empresa. Cogemos los datos y se 
transforman en información. 
Esto nos ha permitido seguir tra-
bajando a cien por cien de for-
ma telemática en estos meses. 
Además, la digitalización nos 
permite pensar en proyectos 
como por ejemplo el analizar la 
presencia de Covid en las aguas 
residuales.  

Por su parte, el director de Ne-
gocio Digital de LAS PROVINCIAS 
señalaba que «el impacto de In-
tenert modificó nuestro produc-
to, la distribución, modelo de ne-
gocio y la monetización. En un 
periódico con 150 años de histo-
ria el reto fue aprender a hacer 
productos digitales. La digitali-
zación nos ha proporcionado el 
gran activo de diez millones de 
usuarios mensuales. Estamos 
aprendiendo a utilizar los datos 
que tenemos para tomar decisio-
nes».

GoHub Meetups

Poder trabajar algunos aspectos 
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