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Cómo hacer negocio con
la opinión de los clientes
Tresespañoleshandesarrolladounaherramientaquepermitea lasempresas recibir laopinióndesus
clientesde forma instantánea,conpequeñasencuestas interactivasquesehacenconel‘smartphone’.

QuiqueRodríguez.Madrid

Cualquier empresa está dis-
puesta a pagar por la opinión
de sus clientes, sus gustos y
preferencias, para adaptar
mejor sus productos o servi-
ciosalademanda.Perosiade-
más lo puede tener casi en
tiempo real, conociendo la
ubicación de sus usuarios e
incluso puede establecer un
diálogo con él, se convierte
casi en un objeto de deseo. Y
no hablamos de las redes so-
ciales, que pueden acarrear
inconvenientes por hacerse
enpúblico.
Ése es el servicio que ges-

tionan Antonio Rodríguez,
David Solana –dos hombres
deCiencias con una larga ex-
periencia profesional en el
mundode la informática y las
telecomunicaciones–, y un
tercer socioque trabajadesde
Alemania, y que hace dos
años decidieron embarcarse
en Innology Ventures para
dedicarse en cuerpoy almaal
desarrollodeOpinator.
Estaherramientapermitea

las empresas recibir las pun-
tuaciones y opiniones de sus
clientesdeformaprivada,ins-
tantánea, directa, continua y
bidireccional,a travésdedife-
rentes canales: smartphones
pormedio de códigosQRBI-
DIounaaplicaciónde iPhone
y Android, o vía web, SMS o
redessociales.
Por ejemplo, los restauran-

tes DiBocca entregan a sus
clientes junto a la cuenta una

La tendencia
al alza de las
puntuaciones
y ránkings
deusuarios

Q.R.Madrid

Las recomendaciones siem-
prehansidounodelosobjeti-
vos de las políticas comercia-
lesde lasempresas.Elmundo
delaweb2.0havenidoamul-
tiplicar las posibilidades de
negocio de este fenómeno,
que seha ido extendiendo in-
cluso a sectores como el mé-
dicooeleducativo.

lSectoreducativo
Para facilitar el duro trabajo
de la elección de los estudios
universitarios ha nacido Rate
My Professors (www.ra-
temyprofesoors.com), una fir-
ma norteamericana en la que
13millonesdeestudianteshan
generado ya opiniones y co-
mentarios sobre 1,5 millones
dedocentesde13.000centros
y universidades de Estados
Unidos, Canadá y Reino Uni-
do. Cada año, la web publica
listas y rankings con losmejor
valoradosporlosusuarios.
Con esta misma filosofía

también se han puesto en
marcha otros portales como
Unigo(www.unigo.com),Yo-
llege (www.yollege.com) o
College Prowler (www.colle-
geprowler.com).

lServiciosmédicos
Vimo es un comparador de
seguros y servicios de sa-
lud (www.vimo.com) que
permite además consultar
los profesionales de la sa-
ludmejor valorados por los
usuarios. Tanto médicos
(www.vimo.com/doctor/doc-
torreviewsall.php) como den-
tistas (www.vimo.com/den-
tist/dentistreviewsall.php).

lReddeexpertos
Esunaplataformaquepermi-
te crear una selecta red de
amigos para conocer sus re-
comendaciones expertas so-
bre una serie de asuntos y
productos, evitando lasatura-
ción informativa característi-
ca de Internet, que hace más
difícil la elección del consu-
midor (www.vineloop.com).

Antonio Rodríguez, a la izquierda, y David Solana, fundadores de InnologyVentures y Opinator. /JMCadenas

l Lapuestaenmarchade

InnologyVenturesyOpinator

harequeridouna inversión

hastaahoracercanaa los

800.000euros.Algomásde

lamitadhasidoaportadapor

losahorrosdesuscuatro

socios,sin financiación

bancaria.

lUnporcentajealgomenor

del50%de la inversiónseha

captadoatravésdeun

préstamodelCentroparael

DesarrolloTecnológico

Industrial (CDTI).

l En2012,suprimerejercicio

comercial completo,esperan

facturar,almenos,entre2

millonesy3millones,ycreen

queelaumentode ingresos

puedeserexponencial.

l Para laempresatrabajan

30profesionales,entreel

personaldeplantillay

colaboradoresexternos

distribuidosendistintos

lugaresquededicanalmenos

el80%desu jornada

a lacompañía.

Losnúmeros
del proyecto

tarjeta conelmencionadocó-
digo para que éstos, en muy
pocos segundos, puntúen sus
platos, valoren sus precios, el
servicio recibido, etcétera.
Esa información es sobre el
restaurante concreto en el
que han comido, no genérica
sobre la cadena. La informa-
ción la recibe en sesenta se-
gundosypuede ir cambiando
el sondeo sin intermediarios
cuantasvecesquiera.
También perfilan un pro-

yectoparaqueunagrancade-
na hotelera entregue a todos
sus clientes, al realizar el
check out, un iPad en el que
valoredistintosaspectosdesu

estancia. Y ya se está aplican-
do entre los visitantes de
eventos como la Feria Inter-
nacional deEstudios dePost-
grado, FIEP2012, organizada
porCírculoFormación.
Otras empresas clientes en

sus primeros seis meses de
comercialización–eldesarro-
llo de la herramienta les ha
llevado dos años– son Banes-
to, lasfranquiciasMundopan,

Xtra Telecom –operador de
telecomunicaciones del gru-
po The Phone House– o la
multinacionalScanbuy.
La empresa trabaja para

que las posibilidades de Opi-
nator vayan más allá, investi-
gando sobre el análisis del
lenguajenaturaldeformaque
la herramienta sea capaz de
interpretar las connotaciones
negativas o positivas de los
clientes enel pequeñocampo
de texto libreque tiene suen-
cuesta interactiva. Todo un
avancequeaportaunavalora-
ciónmás realista de los usua-
riosynoseciñesóloalalitera-
lidaddeltexto.

PISTADELDÍA
LaCiudadCondalacoge

hoyymañanaTheeShow,

uncongreso internacional

denegociosen Internet

(FiradeBarcelona.recinto

Montjuic).

www.the.eshow.com/

barcelona

Los consejos deunempresario empedernido
Q.R.Madrid

Se podría decir que es uno de
esos profesionales de la crea-
ción de empresas que con-
viertenelemprendimientoen
su forma de vida, que tan
prontoimpulsannegocios co-
mo se desligan de ellos para
dedicarse a otros nuevos, y
que se enganchan al riesgo y
huyen de lamonotonía de un
trabajo por cuenta ajena. An-
tonioRodríguez,uningeniero
de telecomunicaciones y li-
cenciado en administración
deempresasalbaceteñode44
años, no ha dejado de embar-
carse en nuevos proyectos
empresarialesdesdequehace

12años terminósuMBAenel
IESE,despuésdecasi unadé-
cadaenmultinacionales.
Al terminar su formación

enesta escueladenegocios se
marchó a Brasil para fundar
junto a cuatro socios anglosa-
jones Mundivox, una de las
principales operadoras de te-
lecomunicaciones de aquel
país, de la que se desligó por
motivospersonales y “porque
conlacrisisdelaspuntocomel
proyecto iba a comenzar a ir
mucho más lento de lo pro-
yectado, por problemas de fi-
nanciación”,explica.
Regresó a España y junto a

tres antiguos compañeros de

máster comenzó entonces a
invertir en las enseñas de ali-
mentacióndelprincipalgrupo
defranquiciasdeestesector,el
GrupoZena,llegandoagestio-
nar hasta siete establecimien-
to, principalmente deCañas y
Tapas. No es que vieran venir
la crisis, pero sí percibieron
unamenorcapacidaddegasto
enociodesusclientesen2006
y vendieron el negocio. “Las
grandes hipotecas que se fir-
maban dejaban poco margen
al gasto y éste se reduce en el
ocio, lo que estábamos notan-
do ya en los tickets”, recuerda.
Losmismos cuatro compa-

ñeros habían creado otra fir-

ma de construccionesmetáli-
cas,paragradasdesmontables
ycasetasdeobra,quetambién
terminarontraspasandoauna
granconstructora.“Noshicie-
ron una oferta que no pudi-
mos rechazar. Es importante
no tener apego sentimental a
las cosas. Al fin y al cabo, son
negocios”.
Ensuvidahacreado14em-

presas. Ahora participa en
dos, InnologyVentures, junto
a otros dos socios gestores y
un cuarto, sólo inversor. “Nos
conocimosenunfracaso,por-
que nuestro primer proyecto
no salió, pero de esas cenizas
surgió nuestra actual empre-

sa. Ideashaymuchas,equipos
adecuadosno”,asegura.
También está ligado Astro-

cam, como siempre, junto a
otrossocios,unafirmaaustra-
liana y otra estadounidense.
Se trata de albergues de teles-
copios robóticos–los tresúni-
cosquehayenelmundo–que
reúnen las condiciones nece-
sarias para los astrónomos y
quesealquilanacientíficosde
todo el planeta a través de In-
ternet. “Una vez que pruebas
la libertad, la creatividad y el
riesgo ya no quieres trabajar
porcuentaajena.Segastamu-
cha energía en las luchas in-
ternasdelasempresas”.

Firmas como
Banesto,The Phone
House oDiBiocca
ya están explotando
la herramienta

Se analiza el
lenguaje natural
de los clientes para
interpretar sus
connotaciones
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