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SUGERENCIAS      Luis Casal

«Capital e ideología»
 Thomas Piketty

Edita: Deusto (2019)

1.200 páginas; 29,95 euros

Un nuevo libro de este economista fran-
cés, profesor en la Escuela de Economía de 
París, que tras el éxito de su obra El capital 
en el siglo XXI, publicada en el 2013, vuelve 
con un volumen en el que plasma una pro-
funda investigación sobre la desigualdad. 
Un repaso del esclavismo, el colonialismo, 
el hipercapitalismo y otras corrientes, en 
especial en economías como la de la India 
o China y los países colonialistas. También le dedica un amplio espa-
cio a la concentración cada vez más evidente de riqueza en los Esta-
dos Unidos y en otras naciones. La conclusión es que la desigualdad 
no es económica, sino ideológica y política.

  Luis Casal
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«Sócrates y la econología»
Manuel Varela y Dani Suárez

Edita: Empresa Activa (2019)

192 páginas; 13 euros

La ecología es, etimológicamente hablando, 
el conocimiento de la casa. La economía, 
la gestión de esa casa. Para los autores, las 
compañías adolecen de una falta de cono-
cimiento de lo que hay y ocurre dentro de 
ellas mismas y para poder gestionar una 
empresa, una casa, hay que conocerla. Y si 
se juntan ambas palabras, sale el vocablo 
econología, que sería la gestión del conoci-
miento de la casa. Toda esta visión de las cosas se plasma en el libro en 
un cuento protagonizado por Sócrates, que en un viaje por el mundo 
va ayudando al lector a entender la globalidad, la modernidad, la tec-
nología y la gestión económica, pero también el impacto ecológico, la 
huella hídrica, el CO

2
 y la felicidad de la gente. Es una filosofía de vida.
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«Hipolina quitamiedos»
Natalia Gómez del Pozuelo y Evaduna

Edita: Empresa Activa (2019)

128 páginas; 13 euros

Un libro  divertido, práctico y ameno, lleno 
de gags y anécdotas. Una mixtura de cómic 
y ensayo sobre los miedos que nos atacan 
en el puesto de trabajo. Entre esas pesa-
dillas está, por ejemplo, el miedo a perder 
el puesto, a las críticas de los superiores, a 
tener que hablar en público delante de los compañeros o a recibir repri-
mendas por no lograr los objetivos. Todos estos miedos se han incre-
mentado en los últimos años debido a la crisis económica. La novela 
gráfica que nos presentan los autores intenta lograr dos cosas: la pri-
mera, reírse de esos miedos; la segunda, aprovechar alguno de ellos para 
mejorar en nuestros cometidos, aprender a sobrevivir en ese mundo 
competitivo y peligroso. ¿La primera solución para atajarlos? Todos, 
absolutamente todos, tienen miedo. No estamos solos en el terror.
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Cuba autoriza la venta de 
artículos de electrónica

 Y. G.

Cuba ha decidido iniciar la venta 
en divisas de productos electróni-
cos y piezas de coches, por ahora 
solo en contadas tiendas de La Ha-
bana y Santiago de Cuba (oriente), 
como parte de la última estrategia 
del Gobierno para recaudar «mone-
da fuerte» y paliar la grave crisis de 
liquidez que sufre el país.

Cientos de personas esperaron 
esta semana la apertura de los es-
tablecimientos —doce en la capital 

y uno en Santiago— donde se po-
drán adquirir bienes muy solicita-
dos como neveras y aires acondi-
cionados split, que desde hace años 
solo se encontraban en el mercado 
paralelo de mercancías traídas des-
de México o Panamá.

La avidez de los cubanos parece 
confirmar el entusiasmo inicial con 
que fue acogida la medida, anun-
ciada hace dos semanas dentro de 
un paquete de normas con las que 
La Habana busca evitar la fuga de 
capitales y controlar el comercio.

El germen del empleo con 
más demanda de España

 Tokio School ayuda al alumno a convertirse en 

programador Java, un empleo en el que no hay parados, 

de manera flexible y con instructores certificados

 L. García

Es poco habitual encontrar un 
interlocutor que pronuncie la si-
guiente frase: «En este mercado 
hay más demanda que gente, y 
no solo ocurre en Galicia; todo el 
país está igual». El Dorado laboral 
que pone del revés todas las esta-
dísticas es, como explica el inge-
niero informático Santiago Faci, 
el de programador Java. Un tra-
bajo con el 100 % de empleabili-
dad que realizan aquellos que lo-
gran convertirse en expertos de 
uno de los lenguajes de programa-
ción más populares del mundo. 
¿Lo mejor? Para llegar a esta meta 
no hay que poner rumbo a Silicon 
Valley. De hecho, basta con tener 
acceso a Internet y, eso sí, una es-
cuela que garantice unos conoci-
mientos sólidos en la materia. La 
teoría llevada a la práctica tiene 
un nombre: Tokio School.

Esta escuela, cuyos cursos son 
100 % online, cuenta con la acre-
ditación de la Universidad Nebri-
ja y se distancia de esos cursos gra-
tuitos y opacos que campan por 
la red en factores del todo decisi-
vos. En primer lugar, porque To-
kio orienta su formación hacia la 
Certificación Oficial —menciona 
Faci, profesor en este centro, el ca-
so de Oracle, ya que el programa 
fue diseñado siguiendo las pautas 
oficiales de OCP—, y en segundo, 
porque los datos objetivos siem-
pre cantan. Es decir, como comen-
ta Leticia García,  directora de pro-
yectos de Tokio School, «muchos 
de nuestros alumnos se quedan 
trabajando en la empresa donde 
hacen las prácticas». Compañías, 
ojo, que pagan a sus programado-
res Java salarios que oscilan en-
tre los 27.000 y los 40.000 euros.

Java, que se utiliza en Android 
y llega hasta a grandes empresas 
como Linkedin o Amazon, es un 
lenguaje en algunos empleos ca-
si más importante que el verbal. 
Y aunque complicado, no se trata 
de ninguna misión imposible. Es 
por eso que en este centro de for-
mación con capital 100 % galle-
go quieren adaptar el aprendiza-
je a las necesidades de los distin-
tos perfiles interesados en batir ré-
cords en el mercado de las nuevas 
tecnologías. «Cuando nacimos, en 
el 2017, ya nos planteamos que la 
idea era poner el foco en la espe-
cialización. Eso quiere decir que 
la metodología debe ser flexible, 
para respetar que cada uno vaya 
asimilando el aprendizaje a su rit-

mo», explica García. Y tanto que 
es así. Uno de los fuertes de To-
kio School es que la formación 
es 100 % adaptada al alumno. Es 
más, aunque parezca increíble, la 
experta mantiene que hay quien 
puede estudiar 15 minutos al día 
y le resulte más que suficiente. 
También, claro, está el que debe 
dedicar un buen puñado de ho-
ras. «Cuando se matriculan en el 
curso les enviamos todo el mate-
rial y les damos de alta ennuestra 
plataforma e-learning. A partir de 
ahí ellos son libres de adminis-
trarse el tiempo como quieran». 

EDUCACIÓN A LA CARTA 
Llega a tal extremo este punto que 
en Tokio existen varios grupos a 
lo largo del año y puedes empezar 
a estudiar sin que el arranque del 
curso escolar marque la tónica. 
«Todas las semanas ofrecemos 
clases en directo, para quien las 
pueda ver, que colgamos a conti-
nuación y así estén al servicio de 

todos los alumnos». La educación 
a la carta era esto.

Es perfectamente entendible es-
te esfuerzo si se explica el tipo de 
perfiles que buscan en este cen-
tro una especialización tan con-
creta. «Se trata de personas que 
van más o menos de los 24 a los 
35 años, que acaban de terminar 
la carrera, o están empezando en 
el mundo laboral, y ven que para 
mejorar en sus empresas o para 
crecer en su sector necesitan algo 
más». Pero, claro, no disponen del 
tiempo necesario para dedicarse 
a jornada completa a una forma-
ción. Precisamente para ayudar a 
los alumnos a cumplir objetivos, 
además del trabajo de los profe-
sores, los alumnos cuentan con 
una asesora pedagógica que ha-
ce un seguimiento personaliza-
do del plan de estudios. 

Son todas estas pinceladas las 
que hacen de la escuela Tokio 
School un centro de referencia 
(que, por cierto, además de for-
mar a programadores Java, tam-
bién cuentan con cursos centra-
dos en consultoría SAP, márketing 
digital o diseño de videojuegos). 
Sobre todo, comenta la responsa-
ble de proyectos, porque «se trata 
de una formación completa, no de 
un cursillo de 60 horas. Con To-
kio School el alumno va a apren-
der con material oficial y profeso-
res certificados. Acabará el curso 
como un profesional y estará lis-
to para entrar en el mercado labo-
ral», concluye.

Las empresas 

pagan a los 

programadores 

Java sueldos que 

van de los 27.000 a 

los 40.000 euros

En Tokio School es el alumno quien marca el ritmo de trabajo.
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Los auxiliares de 
automatización 
serán comunes en 
las empresas en 4 
años, según IDC

 M. C.

En cuatro años, el 35 % de los 
empleados de la era digital uti-
lizarán a diario la ayuda de bots 
y otros programas informáticos 
que permiten automatizar ta-
reas repetitivas y tediosas pa-
ra que el trabajador dedique su 
tiempo a cometidos de mayor 
valor añadido. Este es el cálcu-
lo que maneja la consultora IDC 
sobre el impacto de la revolu-
ción tecnológica. «Y solo un año 
después, en el 2025, el 20 % de 
los trabajadores especializados 
en España ya utilizarán ese soft-
ware robotizado de manera cola-
borativa en la empresa», preci-
só a Efe el analista sénior de IDC, 
Emilio Castellote, quien sostie-
ne que a día de hoy ese porcen-
taje es muy minoritario y «no 
significativo».

Así, de acuerdo con la radio-
grafía que ha elaborado la con-
sultora, en seis años uno de ca-
da cinco trabajadores que utili-
ce las nuevas tecnologías a dia-
rio ya contará con algún tipo de 
«asistente digital colaborativo» 
que, además de gestionar y ge-
nerar datos eficazmente, lo hará 
en la nube y de forma integrada 
en la empresa, para que el resul-
tado sea accesible y comprensi-
ble para otros empleados.

El impacto de las 
huelgas se dispara 
Las horas de trabajo perdidas 
por huelgas en España en los 
nueve primeros meses del año 
ascendieron a 17.141.514, un 
75,43 % más que en el mismo 
período del año anterior, según 
el informe de conflictividad la-
boral de la patronal CEOE. La 
cifra de paros disminuyó un 
3,29 %, hasta 382, en tanto que 
el número de participantes di-
rectos en ellas subió un 37,47 %, 
hasta los 881.256 trabajadores.

Las inversiones 
se desmoronan 
Las inversiones internaciona-
les en el mundo en el primer 
semestre de este año cayeron 
un 20 % en relación al año an-
terior, hasta los 572.000 mi-
llones de dólares, según la 
OCDE. El organismo atribuye 
este descenso a la incertidum-
bre económica y a las tensio-
nes comerciales, especialmen-
te perceptibles en el segundo 
trimestre, cuando se aceleró el 
deterioro de la inversión.

EN CORTO

Konecta focaliza en Galicia sus 
desarrollos en «ecommerce»

 Manuel Blanco

La experiencia de cliente es uno de 
los mantras de este tiempo. Ese via-
je desde que un consumidor decide 
que quiere algo hasta que lo compra 
se ha convertido en un elemento crí-
tico en la vida de las empresas. Lo fue 
siempre, es evidente, pero la con-
solidación imparable del comercio 
electrónico ha elevado esa variable 
a otro nivel. Y por eso los servicios 
de contact center han ganado tanto 
protagonismo en los últimos tiem-
pos: no solo tienen un contacto di-
recto cada vez mayor con el clien-
te, sino que en muchas ocasiones 
son quien mejor lo conoce. Y la in-
formación, esta información, es oro 
puro en esta era por la que transita-
mos. Konecta, la mayor multinacio-
nal española del sector, es conscien-
te de ello y por eso acaba de tomar 
una decisión estratégica que, de fra-
guar, podría representar una buena 
noticia para Galicia de cara a los pró-
ximos años: la creación de un verti-
cal dedicado al sector del retail y el 
comercio electrónico, un gran cen-
tro en definitiva cuya proyección 
sería internacional.

Este paso es la consecuencia di-
recta de la compra hace apenas tres 
meses de Sum Talk, la división de 
call center del grupo gallego del mis-
mo nombre, por parte de la multi-
nacional española. «Una de las lí-
neas de nuestro plan estratégico a 
cinco años —explica Enrique Gar-
cía, director general de Konecta— 
prevé la especialización por verti-
cales, sobre todo de nueva genera-
ción: retail, ecommerce, educación, 
turismo, salud... Algo complemen-
tario a nuestra gran especialización 
en banca, telecomunicaciones o el 

sector asegurador», argumenta.
Es en este punto en el que co-

bra importancia la división galle-
ga. Konecta, presente en 10 países 
y con unas ventas superiores a los 
900 millones de euros el año pasa-
do, ya contaba con un centro en Ber-
gondo con unos 400 empleados, fo-
calizado principalmente en banca y 
telecomunicaciones, a los que ahora 
se sumarán los 600 profesionales de 
los centros de Sum Talk en A Coru-
ña. Esta firma acumulaba una gran 
experiencia en el sector del retail y el 
comercio electrónico por su traba-
jo con clientes como Inditex, Priva-
lia o Parfois, un conocimiento acu-
mulado que representaba exacta-
mente lo que quería Konecta. «Nos 
da un valor añadido, era una com-
pañía de nicho que nos interesaba 

—precisa García—. Nosotros cree-
mos mucho en Galicia, en el capital 
humano que hay aquí y esa buena 
experiencia que teníamos nos lle-
vó a tomar la decisión de comprar 
Sum Talk. Hoy tenemos 1.000 em-
pleados, pero ojalá el año que viene 
tengamos 1.500», admite.

La creación de ese vertical especia-
lizado en A Coruña podría contri-
buir a ello dado que, en adelante, des-
de los centros gallegos se atenderá y 
se ayudará a desarrollar el comercio 
electrónico de los clientes que Ko-
necta tiene repartidos por el mun-
do. «Sin olvidar por supuesto el gran 
trabajo que se hace con Abanca, con 
R Cable o con Metlife, y que seguirá 
recibiendo toda nuestra atención», 
matiza el director general.

Nacho Cárdenas, director de Sum 

Talk desde el 2005 y que ahora es-
tará al frente de este vertical en Ko-
necta, insiste en esta idea. «Integrar-
nos en una multinacional nos per-
mite dar un acompañamiento in-
ternacional en las operaciones con 
nuestros clientes. En Sum teníamos 
una fuerte implantación a nivel na-
cional, pero ahora tenemos presen-
cia en 10 países y además Konecta 
refuerza tremendamente nuestras 
capacidades tecnológicas y de me-
jora de la experiencia de cliente».

Sobre la operación, Cárdenas ex-
plica que el sector está inmerso en 
un acelerado proceso de concentra-
ción relacionado en buena medida 
precisamente con la transición digi-
tal y las exigencias tecnológicas, un 
camino que Sum Talk tenía muy di-
fícil emprender en solitario.

Enrique García (izq.), director general de Konecta, y Nacho Cárdenas, director de Sum Talk, en las instalaciones de A Coruña.

 La multinacional española del sector del «contact center» aprovecha la 

compra de la coruñesa Sum Talk para lanzar este proyecto  Sus más de 

1.000 empleados gallegos trabajan para firmas como Inditex, Abanca o R

Un gigante a las puertas de una nueva era
El call center hace tiempo que dejó 
de ser lo que era. Siguen las perso-
nas, por supuesto, pero la tecnolo-
gía se ha abierto paso a marchas for-
zadas. Las empresas del sector han 
tenido que dotar a sus servicios de 
una capa de valor para sacar parti-
do de toda esa ingente, e inestima-
ble, información que obtienen cada 
día del trato con los clientes y con-
sumidores. Solo así se explican mu-
chos de los pasos que Konecta ha 
dado en los últimos años.

La compañía tiene una software 
factory en Medellín (Colombia) con 

más de un centenar de ingenieros 
trabajando en desarrollos propios 
en ámbitos como la analítica de da-
tos, recobro, eficiencia, gestión in-
terna... Y además cuenta con otros 
dos centros tecnológicos en Cór-
doba (Argentina) y Sevilla centra-
dos en avances más complejos en 
campos como las redes sociales o 
los CRMs (sistemas de gestión in-
tegral con clientes). «Toda esta ca-
pacidad que tenemos es de la que se 
benefician todos los países y por su-
puesto también los clientes de Sum 
Talk», argumenta García.

Disponer de este talento y estos 
recursos habrá de ser un activo pa-
ra el nuevo vertical localizado en A 
Coruña habida cuenta de las expec-
tativas de crecimiento del comercio 
electrónico, por encima del 30 % se-
gún los últimos informes de varias 
instituciones. El sector del retail, sin 
ir más lejos, se ha adentrado en es-
ta senda a velocidad de crucero. «Es-
tas empresas —sostiene Cárdenas— 
llegaron más tarde a los servicios de 
contact center, pero una vez que se han 
introducido en ellos, lo han hecho 
de forma más decidida. La transfor-

mación del modelo del retail es abru-
madora y los proveedores que esta-
mos a su alrededor nos hemos ido 
adaptando a este cambio brutal».

En este sentido, el director gene-
ral de Konecta pone en valor el tra-
bajo realizado a nivel interno en los 
últimos años para adaptarse y pre-
pararse para una era de cambio ra-
dical en su sector, en la que la con-
vivencia de humanos y algoritmos 
será cada vez más fluida: «Nosotros 
ahora mismo le vendemos a nues-
tros clientes servicios de valor que 
hace cinco años eran impensables».


