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La escena inicial del libro la protagoniza el hom­
bre al que el Parlamento británico acaba de defi­

nircomo“gángsterdigital”:MarkZuckerberg.Enla
escena, el fundador de Facebook acude al laborato­
riodeinteracciónhumano­virtualdelaUniversidad
deStanford. Se colocaunvisor y, enuna sala con al­
tavoces, cámaras y dispositivos para estimular el
tacto,Zuckerbergsevederepenteenelmismoespa­
cioperosingente,aunquesiguenrodeándole.Dere­
pente,elsueloseabreanteél.Estáanteelvacíoenun
pequeño saliente a nueve metros de altura. Puede
intentar escapar poruna estrecha tabla.Aunque ra­
cionalmente sabequees ficción, que sigue en la sala
de launiversidad, se lleva lamanoalcorazón.Ypasa
como puede la tabla. Impresionado, semanas des­
puéscomprapor2.000millones laempresaOculus.
Bailenson, director del laboratorio al que fue Zuc­
kerberg,muestra en este libro cómo la realidad vir­
tual revolucionará la educación, la salud y la crea­
ción, abriéndonos lamente a experiencias inimagi­
nables, haciéndonos más empáticos y conscientes,
aunquetambiénpuedegeneraradicciónauniversos
fantásticosypornográficosyalterar lasaludmental.

Enel2015escribióunartículoenlarevistaFortu­
nequeno le granjeó demasiados amigos: aconse­

jaba a la gente que no fuera a las escuelas de nego­
cios. Suargumentopartíadequeélhabía idoaunaa
finales de los noventa. Y que tenía la impresión de
que durante los últimos cien años en ellas se había
enseñadobásicamente un concepto: que el objetivo
fundamental de toda empresa es crear un producto
de éxito y luegovender elmayornúmeroposible de
unidades, diluyendo así los costes fijos para lograr
unosmárgenescompetitivos.
Un modelo que él veía finiquitado: las empresas,

apunta, deben comenzar con los objetivos y los de­
seos de una cartera de clientes concreta y crear a
continuaciónunservicioquelessuministreunvalor
permanente, convirtiendo a los clientes en suscrip­
tores.Lo llamó“economíade lasuscripción”,elmo­
delo que siguen empresas como Netflix, Spotify o
Salesforce. Unmodelo en el que el autor de Suscri­
tos, Tien Tzuo, es parte interesada con su empresa
Zuora,queapoyaacompañíasquedanelsaltoalsis­
tema de suscripciones. Experiencia no le falta: este
empresarionacidoenTaiwánperocrecidoenBroo­
klynfuejefedeestrategiadelgiganteSalesforce,que
impulsó elmundo del software como servicio, aho­
rrandomontañasdehardwareaotrosnegocios.
En cualquier caso, tras la lluvia de críticas por su

artículo enFortune, TienTzuo reconoció que algu­
nas escuelas de negocios han cambiado, pero insis­
tió en que muchas otras no, y que sigue habiendo
prometedores licenciados que fracasan persiguien­
domágicosproductosdeéxito. Peroquenopueden
competir,dice,porqueestánfabricadosalrevés:pri­
meroelproducto,despuéselcliente.Encambio,ad­
vierte,estamosenunmomentocrucialdelahistoria
empresarial en el que elmundo está pasando de los
productosalosservicios.Lassuscripcionesdigitales
se disparan porquemillones de consumidores digi­
talesseinclinanvezmásporelaccesoendetrimento
de la propiedad. En su libro, el empresariomuestra
cómo la suscripción está cambiando todo tipo de
sectores, desde la venta minorista hasta los medios
de comunicación o los transportes. Y analiza cómo
ese modelo debe cambiar las diferentes estrategias
de las empresas. Aunque la idea central, señala, es
quepor fin los negocios comiencen a comprender a
susclientes, losdescubranatravésdesusdatosyac­
túenconellosde formaproactivaynoreactiva.
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MANÉ ESPINOSA

Joaquim Elcacho
Las máquinas y los programas in­
formáticossoncadavezmássofisti­
cados y complejos pero falta toda­
vía mucho trabajo para conseguir
que emulen las capacidades y fun­
ciones más complejas del cuerpo
humano.
Loquesíqueestáanuestroalcan­

ce actualmente es la simulación in­
formática de determinadas activi­
dades de algunos de nuestros órga­
nos y tejidos. El conocimiento
científico en este campo está bas­
tante avanzado y ahora la empresa
Elem Biotech, surgida del Barcelo­
naSupercomputingCenter­Centro
Nacional de Supercomputación
(BSC­CNS)ylaUniversitatPolitèc­
nica de Catalunya (UPC), trabaja
para llevar al mercado algunas de
susaplicaciones.
La idea tiene su origen en el pro­

yecto planteado a partir del 2005
porMariano Vázquez y Guillaume
Hozeaux. Vázquez estudió Cien­
cias Físicas en Argentina, su país
natal, y Guillaume Hozeaux, curso
losmismosestudiosenCanadá.
Vázquez y Hozeaux se conocie­

ron mientras preparaban sus res­
pectivas tesis doctorales sobre me­
cánica computacional en la UPC,
ambosconelprofesorRamónCodi­
nacomodirectorde tesis.

“En el 2005 presentamos la idea
de desarrollar una tecnología de si­
mulación y análisis de datos y a
nuestros jefes lesparecióbien;hace
13 años eramosdos personas traba­
jando en este campo y ahora somos
casi 40”, recuerda Mariano Váz­
quez, investigadordeldepartamen­
toComputerApplications inScien­
ceandEngineering delBSC­CNS.
El trabajo se concretó con el de­

sarrollo del softwareAlya, que per­
mite a losusuarios configuraryeje­
cutar simulaciones avanzadas y
analizarlas mediante una sofistica­
da interfaz biomédica. La interfaz
permite simular diferentes escena­
rios en humanos virtuales –por
ejemplo, el reemplazo de válvulas
cardíacas– para analizar productos

y optimizar tratamientos que se
adapten mejor al paciente, según
destacaba la UPC en la presenta­
cióndesu spin­off ElemBiotech.
En el 2015­2016, a partir de un

trabajo de colaboración con una
empresa de dispositivos médicos,
Vázquez yHozeaux vieron la posi­
bilidad de ofrecer no sólo servicios
de asesoramiento o aplicaciones
puntuales del software Alya, sino
también de comercializar un pro­
ducto completo que los propios
clientes pudieran hacer funcionar
porsímismos.“Parahacerunaana­
logía, si nuestros clientes necesita­

banviajar, antesnosotros lespodía­
mos ofrecer un motor pero lo que
realmente querían nuestros clien­
tesnoeraunmotor, sinouncoche”,
explicaVázquez.
En julio del 2018, la idea se con­

virtióenrealidadcon lacreaciónde
laempresaElemBiotech,quehare­
cibidola licenciadeexplotaciónco­
mercial del código de simulación
Alya.Lossociosdelaempresasonel
propio BSC­CNS y laUPC, además
de Mariano Vázquez, Guillaume
Houzeaux, Christopher Morton y
JoséMaríaCela.
“En principio nos hemos centra­

doenel sistemacardiovascular, pa­
ra facilitar el estudio de problemas
como puede ser una arritmia, un
aneurismoo ateroma, peronuestro
objetivoesdisponerdemuchos sis­
temas u órganos virtuales conecta­
dos, lo más parecidos posibles a un
ser humano virtual”, indicaMaria­
no Vázquez, que además de socio
fundador es director técnico de
Elem Biotech. “Por ejemplo, si
nuestro cliente quiere probar el
funcionamiento de diferentes tipos
demarcapasos en corazones de di­
versas características le ofrecemos
un programa informático que le fa­
cilita este tipo de simulaciones de
forma relativamente sencilla”, re­
sumeMarianoVázquez. c
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euros fue la cantidad captada por la
‘spin­off’ Elem Biotech en su primera
ronda de financiación, en el 2018275.000
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y medicamentos
en órganos simulados


