The Movie Virtual: Asesoramiento para el desarrollo de aplicativos web

Texto: Nuevo Siglo
Fotos: Sara Santos

José Ignacio Torres, director

de The Movie Virtual.

José Ignacio Torres:

emprendedor
qué es |lo que su
empresavaa al mercado”

"The Movie Virtual" surgi6é en el afio 2000 como una empresa dedica-
da a las reconstrucciones virtuales de espacios y objetos por los que el
usuario puede pasear e interactuar. Se trataba de trasladar el mundo real
a un entorno interactivo bajo tecnologia de visualizacion inmersiva (reali-
dad virtual) y de conseguir imagenes enriquecidas que permitieran, por
ejemplo, pasear en Internet por el interior de una determinada empresa,
visualizar procesos y mostrar productos desde todos los angulos posibles.
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La idea consistia, tal y como explica José Ignacio Torres, director de la
compariia, en crear una serie de herramientas innovadoras y de vanguar-
dia orientadas a ayudar a las empresas a comunicar, a vender sus pro-
ductos y a transmitir una determinada imagen de marca. "En aquel
momento, maximo apogeo de la ola '‘puntocom’, todo lo que tenia que
ver con Internet y sus posibilidades despertaba interés entre las empre-
sas e instituciones. Hasta entonces, habia dirigido varias empresas y me
habia estado preparando para el trabajo que pretendia desarrollar. Por
formacion soy licenciado en Econdmicas y Empresariales, y soy un apa-
sionado de la informatica desde pequefio. Para crear la empresa necesi-
taba conocer las tecnologias. Para adquirir la formacion necesaria estuve
estudiando por mi cuenta (lenguajes de programacion y aplicaciones
informaticas) y, posteriormente, trabajando en empresas multimedia y de
formacién. Por las mafanas trabajaba siete horas en una empresa como
gerente y, por la tarde, otras cuatro en otras compafias como desarro-
llador, profesor o investigador. Asi fue como llegué a poner en marcha la
que desde siempre habia sido mi maxima ilusién: crear una empresa
innovadora en el ambito de las nuevas tecnologias."

Dos afios después del nacimiento de 'The Movie', segun recuerda ahora
José Ignacio Torres, la caida de las 'puntocom' produjo un efecto de para-
lizacion y relajamiento de las acciones a emprender por parte de empre-

sas e instituciones. "Las inversiones que se iban a realizar se paralizaron y " Seria pOSitiVO
nuestra especializaciéon en un servicio no conocido y no imprescindible a quelas
corto plazo, resultaba un inconveniente". Para capear los problemas de instituciones
continuidad que le acechaban, se vio en la necesidad de dar un giro impor- tuviesen
tante en los que habian sido sus objetivos iniciales. "Entendimos con rapi- mecanismos de
dez que no podia ser que nos dedicaramos exclusivamente al desarrollo de seguimiento Yy
paseos virtuales, por muy adelantados e innovadores que éstos fueran tec- apoyo a las
nolégicamente. Lo que nuestros clientes nos demandaban era que les des- nuevas
arrollaramos todo el aplicativo web en el que, quizas, podian ir instaladas empresas,
las visitas y objetos virtuales. Pero, sobre todo, nos solicitaban una serie durante sus
de servicios que, en sus origenes, 'The Movie' no ofrecia y que hoy se han primeros tres
convertido en la base principal de nuestro negocio". anos, para

- Tras este proceso, ¢cual seria la actividad principal de "The
Movie Virtual™ en la actualidad?

afrontar el diaa
dia de la gestion

comercial dela
compaiiia”
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"Hay que
conocer con la
maxima
precision qué
eslo que
esperan los
clientes de una
empresa como
la tuya"
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- Hoy, en 2005, 'The Movie ' consta de dos areas de negocio: en pri-
mer lugar, el desarrollo de recreaciones virtuales mediante el empleo de
tecnologias de realidad virtual, tanto para Internet como para soporte CD
o DVD. En éstas realizamos una importante inversién en I+D+i. Nuestro
mercado son las instituciones relacionadas con el turismo (promocion
turistica), patrimonio (recreacién virtual de edificios y objetos), y las
empresas con necesidades de comunicar sus productos de forma atracti-
va y con mayor contenido de informacién visual para el usuario (presen-
tacion de instalaciones, catalogo de productos y formacion en funciona-
miento de maquinaria).

Por otro lado, la segunda area de negocio incluiria los siguientes ser-
vicios: asesoramiento y al desarrollo de paginas web dinamicas que ges-
tionan bases de datos autoadministrables por el cliente; desarrollo y
seguimiento de campafias de promocion en Internet; creacion de pagi-
nas web con actualizacién de datos por parte del cliente; aplicaciones
para marketing directo on-line; comercio electrénico, y programacion a
medida (PHP y ASP). De este modo, construimos aplicaciones que infor-
man, comunican y venden, creando nuevos canales de comunicacion con
clientes y distribuidores. Son herramientas de apoyo a la gestién comer-
cial, venta on-line y autoadministracion de contenidos web, que permitan
automatizar procesos y tareas donde intervienen personas, reduciendo
costes y generando ingresos.

- ¢COmo se ha producido el paso de ser una empresa dedicada
a la realizacion de paseos virtuales en 3D a convertirse en una
consultora mas general, especializada en el ambito de las nuevas
tecnologias?

- Cuando pusimos en marcha 'The Movie', en el afio 2000, esperaba-
mos trabajar, en parte, a través de subcontrataciones de empresas mul-
timedia e Internet. Pero pronto nos dimos cuenta de que debiamos diri-
girnos directamente al cliente final, ya que no llegaba trabajo suficiente
a través de los intermediarios. El cliente solicitaba una solucion integral
y comprendimos que todavia necesitaban cubrir otras fases de implanta-
cion on-line, en lugar de las visitas. Estabamos demasiado adelantados
para la realidad del mercado... Por ello, creamos un equipo de trabajo
orientado al desarrollo de aplicativos web y extranets. Y esta area ha ido
creciendo mucho en estos ultimos afos.



- ¢COmMo se sobrepuso 'The Movie' a estos contratiempos?

- En nuestro caso ocurrié que, a pesar de todo, nuestra primera sali-
da importante a los mercados tuvo lugar en 2001, y tuvimos una acep-
tacidon muy positiva, sobre todo en los sectores empresariales que, pre-
viamente, habian sido identificado por las instituciones que nos habian
ayudado en la puesta en marcha del proyecto. Recuerdo que en aquel
entonces surgieron expectativas muy buenas con clientes muy fuertes vy,
de hecho, incluso abrimos una delegacion comercial en Madrid. Algunos
meses después, y en mitad de la explosion de la burbuja de Internet,
comprobamos desolados que ninguna de estas posibilidades de negocio,
a pesar de que en su momento se nos habian aparecido como algo muy
seguro, se habia confirmado. Tuvimos que cerrar la delegacién en Madrid
y nos enfrentamos tempranamente a la necesidad de emprender una
completa reestructuracion en la empresa, ya que los recursos econémi-
cos de los que disponiamos eran muy limitados, Como he sefialado antes,
cambiamos los objetivos de la compariia y enfocamos ésta a la creaciéon
de aplicaciones web que ayudaran a nuestros clientes en su actividad
cotidiana (gestion de pedidos, de productos, de 'stocks', realizacion de
partes de trabajo, etc), sin renunciar al desarrollo de visitas virtuales y a
la investigacion en el desarrollo de aplicaciones de realidad virtual.
Mantuvimos el desarrollo de innovaciones, pero sabiendo que el dinero
para las inversiones lo teniamos que obtener de lo que si daba trabajo.

La creacion del nuevo area de negocio se realizo en el 2002 y ha ido
creciendo mucho estos afos ya que es muy valorada nuestra calidad en
la realizacion de proyectos para la web. Actualmente hemos alcanzado un
equilibrio que nos permite innovar y mantener nuestra especialidad en
tecnologias de visualizaciéon avanzada, generando a su vez los recursos
necesarios para ello a través del otro area de trabajo.

- En estos momentos, ¢;qué esta preparando "The Movie" para i
ofrecer al mercado?
—
- Actualmente, estamos trabajando sobre aplicaciones que puedan
venderse a varios clientes sin alterar su programacion, ni crear nuevos
argumentos de venta. Lo que se dice "empaquetar" una soluciéon de soft-
ware. Ya tenemos varias a punto de sacar al mercado.
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" Resulta
contraproducente
que las ayudas
delas
instituciones a
los proyectos
emprendedores
sean casi
exclusivamente
alainversion
en equipos.
¢Qué ocurre
cuando €l
principal gasto
es el del
personal
especializado
en nuevas
tecnologias?"
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- Con la perspectiva que ofrecen los cinco afios transcurridos,
¢cuales fueron, en su opinién, los problemas mas dificiles de solu-
cionar en el nacimiento de "The Movie Virtual™?

- El primer problema fue conseguir el dinero inicial necesario para la
puesta en marcha de la empresa. Ademas del capital invertido por los
SOCiOs era necesario conseguir un préstamo, éste se retraso mas de lo
previsto y, por lo tanto, parte de las acciones a emprender también
sufrieron una demora. Mientras tanto habia que soportar unos gastos
importantes. En nuestro caso, al ser un proyecto considerado de I+D++i,
recibimos subvenciones de distintos organismos (INEM, Gobierno vasco,
Diputaciéon de Gipuzkoa y Ayuntamiento de San Sebastian) pero, para
ello, tuvimos que llevar a cabo una importante tarea de investigacion ya
que, en ocasiones, ni las propias administraciones conocian en profundi-
dad todo el mosaico de ayudas y compatibilidades que existen para los
proyectos emprendedores innovadores. Creo que esto ya se ha solventa-
do a dia de hoy. Personalmente, a mi me resulté muy positiva para saber
moverme en este campo la experiencia previa que habia tenido en otros
trabajos, en los que habia tenido que dedicarme a tratar todos los aspec-
tos de la gestibn empresarial: direcciéon de empresa, contabilidad, mar-
keting, compras, etc.

Un segundo problema fue que nuestro producto era tan innovador que
no se conocia y, por lo tanto, no habia demanda para el mismo. Eso sig-
nifica que hay que ir a explicarlo a los posibles clientes personalmente, lo
que supone un esfuerzo comercial muy grande.

Un tercer inconveniente seria el largo proceso de maduracién del pro-
ducto o servicio. Desde que se inician los contactos iniciales hasta que se
acaba realizando y cobrando un trabajo, puede pasar mas de un afio.

La cuarta dificultad importante fue preparar al equipo de personas. La
falta de dinero inicial suficiente para mantener durante meses un equipo
profesional hizo que tuviésemos que empezar con personas con buena
formacién, pero escasa experiencia. Ademas tenia que ensefar el funcio-
namiento de las aplicaciones concretas para el desarrollo de los entornos
de realidad virtual. Esto supuso una ralentizacion general en todas las
acciones definidas en el plan de negocio.



- En su opinién, como es el papel que desempefan las institu-
ciones en lo que hace referencia al apoyo a los proyectos empren-
dedores?

- Ya he sefialado que nosotros recibimos algunas subvenciones impor-
tantes, y que contamos con una ayuda eficiente de las personas de Bic
Berrilan y de Miramon Digitala, en la elaboraciéon del Plan de Negocio y los
primeros contactos. También recibimos apoyo del Ayuntamiento de San
Sebastian, ubicandonos en el centro de empresas de que disponia. Pero,
dicho esto, creo que es un problema el hecho de que las ayudas de las
administraciones, en cuanto a financiacion se refiere, estén dedicadas casi
exclusivamente a la inversiéon en equipos. En mi opinién, esto resulta insu-
ficiente si se quiere crear un tejido empresarial innovador, ya que para
muchas empresas de nuevas tecnologias de la informaciéon y la comunica-
cion, el principal gasto se encuentra en el personal. La principal inversion
de "The Movie Virtual", y de otras muchas empresas parecidas, es la que
ha hecho en la contratacion, la preparacion y la formacion de su personal,
y para esto no hay ayudas. Otra cuestién impor-
tante a tener en cuenta es que las administra-
ciones te ayudan a lo que saben, es decir, a
poner en marcha la empresa. Pero nadie te
ayuda, por ejemplo, a afrontar el dia a dia de la
gestion comercial de la empresa cuando, pasa-
do un tiempo, las cosas no se van sucediendo
como se esperaba. Es una realidad que muchas
empresas desaparecen en los primeros afios de
vida. En algunos casos, una reorientacion
correcta de las acciones comerciales y de enfo-
que del producto o servicio, a través del apoyo
consultor de gente experimentada y con relacio-
nes, podria conseguir la supervivencia de las
empresas €, incluso, la expansion del modelo de
negocio. Hay empresas muy interesantes, con
muchas posibilidades de generar beneficios en
el futuro, si tuviesen una vision estratégica y
unos medios financieros y humanos mas ambi-
ciosos. Innovacion nos sobra, lo que necesita-
mos es que no se pierda en mitad de su des-
arrollo por cuestiones que no tienen que ver con
ella. Para innovar con éxito se necesita dinero y
estar muy cerca de la realidad del mercado.
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- Por su experiencia, ¢cual es la gran carencia de las empresas
recién creadas que comienzan a trabajar en el ambito de las nue-
vas tecnologias?

- Para mi, el gran déficit inicial de muchas empresas emprendedoras
es la vertiente comercial. La falta de experiencia en el mercado al que se
dirige el producto. La gestion comercial, a fin de cuentas, es la gestion
mas importante de la compafiia. Yo siempre digo que para ayudarte en
la gestion administrativa puedes contratar a una larga serie de profesio-
nales, pero nadie va a ayudar al emprendedor a conseguir clientes.
Empezar desde cero en un mercado, y con un servicio que no se conoce,
es muy dificil y cuestién de tiempo (eso es dinero). Cuando alguien ya
tiene algun cliente antes de empezar, o sabe que puede recibir una parte
de trabajo seguro, ya es un apoyo. Mi consejo: antes de tener el negocio
oficialmente, has de tener "pedidos". También resulta clave la realizacion
de un estudio de mercado realista, en el que se haya conseguido saber
quién te va a comprar, qué, por cuanto y en qué fecha te ha dicho que
lo va a hacer. Y esto si lo puede conseguir cualquier emprendedor.

- Para usted, ¢qué ha sido lo mas dificil de su actividad empren-
dedora?

- Conseguir clientes, lograr que lleguen pedidos a la compafiia. Lo que
mas me ha angustiado en los cinco afios de vida de "The Movie" son las
dificultades econdémicas que hemos atravesado en algunos momentos.
Ahora, empiezo a pensar que la empresa se esta consolidando, y eso pro-
porciona cierta tranquilidad.

- ¢Qué ofrece el territorio guipuzcoano a una empresas de nue-
vas tecnologias como la que usted dirige?

- Hay una destacada tradiciéon empresarial, y eso es muy importante.
Hay también un sector industrial pujante que, al servir de motor, ayuda
al surgimiento de nuevas empresas. Por otro lado, y en lo que hace refe-
rencia exclusivamente al ambito de la innovaciéon, pienso que hay una
falta de cultura en las empresas potencialmente compradoras con respec-
to a las nuevas tecnologias. Hay elementos, posibilidades y desarrollos
que las empresas potencialmente interesadas ni siquiera saben que exis-
ten. En otros casos, aunque los posibles clientes conocen la existencia de



determinados productos tecnolégicos, desconocen coOmo éstos pueden
emplearse en su actividad productiva cotidiana.. No hay cultura de la
importancia del marketing y la comunicacion. Se desaprovechan las ven-
tajas competitivas que supone ofrecer valores afiadidos a los clientes a
través del empleo de las nuevas tecnologias. Hasta ahora, que empiezan
a ver que sus competidores empiezan a utilizarlo, no han visto la necesi-
dad. Se mueven "a remolque" de lo que hacen los demas, en vez de ir en
la parte delantera. De cualquier forma, creo que, a pesar de todo, en
Gipuzkoa hay mas cultura tecnolégica que en otras zonas limitrofes.

Explica José Ignacio Torres que una caracteristica negativa definitoria
del mercado tecnoldégico es el de los tiempos muy largos para concretar
pedidos. "Esto implica que cuesta mucho estabilizar la empresa”, afiade
el director de 'The Movie Virtual’, "ya que nunca puedas contar con unos
ingresos mas o menos fijos que te garanticen la estabilidad basica de la
compariia. Estamos hablando de que, en muchos casos, para concretar
un pedido necesitas un periodo que oscila entre los seis y los 18 meses,
con lo que esto supone para una empresa pequefia. Esto se complica mas
aun porque la competencia es muy dura, ya que la oferta se encuentra
en manos de muchas empresas pequefias. De cualquier forma, hay que
seflalar con respecto a esta ultima cuestibn que esta comenzando a
observarse una tendencia importante a la concentraciéon de compairiias".

- ¢Cudl es la mejor forma de sobrevivir en un mercado tan com-
petitivo?

- Convirtiendo al cliente en el eje central de la actividad de la empre-
sa y estando atento a sus necesidades. Mi idea principal, que intento
transmitir a todo el personal de la compaiiia, es que todos los trabajos
hay que hacerlos con la maxima calidad (en el producto ofrecido, en el
trato y en todos los detalles de la relacion), independientemente del
tamafo y de las caracteristicas que tengan. Lo que se ofrece ha de tener
siempre la calidad suficiente como para que el cliente, cuando piense lle-
var a cabo otro pedido parecido, nunca se plantee llamar a un proveedor
diferente.

- ¢En qué se asienta, en su opinidn, el éxito de un proyecto
emprendedor?

" Para innovar
con éxito se
necesita dinero
y estar muy
cercadela
realidad

del mercado”
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“ El emprendedor
debe saber que
va atener que
hacer un gran
esfuerzoy que
los resultados
del mismo no
losva aver a
corto plazo”
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- A mi juicio, para que
un proyecto tenga éxito,
tienen que ocurrir multi-
tud de cosas. Para mi, la
primera clave a la hora de
analizar un proyecto esta
en saber con exactitud
qué es lo que tu empresa
va a ofrecer y a quienes.
También debe contar con
un plan de negocio clara-
mente definido y ha de tener en cuenta qué hacer si las cosas no se pro-
ducen en los tiempos previstos. El emprendedor debe, ademas, saber
readaptar el modelo de negocio a medida que avanza en el tiempo y
conoce mejor lo que quieren los clientes.

- ¢Qué consejos le daria a un nuevo emprendedor?

- Que cuente siempre con la asesoria de las instituciones y que, pre-
viamente, defina con exactitud qué va a vender y a quién. También es
muy importante tener una gran capacidad de sacrificio. Hay que ser cons-
ciente de que se va a tener que hacer un gran esfuerzo y que los resul-
tados del mismo no se van a ver a corto plazo.

- ¢Qué satisfacciones le ha otorgado su actividad emprende-
dora?

- Trabajar en el entorno de las nuevas tecnologias me apasiona.
Innovar en desarrollos. Me produce mucha alegria hacer cada vez mejo-
res cosas. También me hace ilusion ver la satisfaccion de los clientes
cuando ven lo que les hemos desarrollado. Saber que van a ganar dine-
ro con ello y ver que les interesas y te llaman otra vez.

Por otro lado, me parece muy bonito en "The Movie" transformar nues-
tras ideas y conocimientos en productos que nos hacen ganar dinero.
Generar dinero de nuestra capacidad intelectual. Para mi es fundamental
que las personas que trabajamos nos sintamos a gusto en la empresa,
con una buena sintonia entre nosotros. También es muy satisfactorio



construir un modelo de
negocio que genere riqueza
para nuestro sociedad.
Demostrar que es posible.

José Ignacio Torres -

comenta que "The Movie"
ha recibido durante estos
ultimos afios varios pre-
mios: Primer premio Mejor
Idea Empresarial (Toribio
Echeverria, 2000), Primer
premio Mejor Proyecto
Promocion Turistica (Cama-

ra de Comercio de Gipuz- mOVie

koa, 2001), Primer premio int . 125
al mejor Negocio on-line Interactive communication

(Premios Bubber 2002),

Premio tecnoldgico a la In- Donostia

novacion Tecnolégica Empre- www.themovie.org

sarial (Toribio Echeverria, 2000

2003). "Es una alegria tre- 6

menda cuando se te valora.

Cuando nos los entregan, Soluciones de comu-
siempre hay un momento nicacion utilizando técnicas de realidad
triste, ya que me acuerdo virtual. Servicios de asesoramiento.

de todos los demas em- Desarrollo de paseos virtuales y de obje-
prendedores que con MAas tos virtuales mediante inmersién fotogra-
méritos, menos o los mis- fica.

mos, pero el mismo mereci-
miento, no han tenido la
misma suerte e incluso
nadie se acuerda de ellos.
Yo si".
TIfn:
Fax:
E-mail:
Web:
Direccion:
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