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Jaime Salama, presidente de Unitronics, 40 afios en el mercado

"Somos fabricantes de servicios"

Unitronics cumple cuatro décadas en el mercado. Hoy su perfil muestra un valor afiadido de fuerte orientacion hacia la prestacion
de servicios profesionales, tanto a la gran compafia como a la mediana empresa. Al frente de Unitronics desde su mismo origen,
Jaime Salama es un testigo excepcional de la evolucion del mercado en los ultimos 40 afos.

;Como fue la idea original
hace 40 anos?
Despuésdetrabajaralguntiem-
po en empresas de Alemania y
Francia, regresé a Madrid y en
1963 creéIbertronics, enunape-
quena oficina de la calle Velaz-
quez4,dondeséloestabamos mi
secretariayyo. Representabaados
companiasde componenteselec-
tronicos, Raychem y Ates (ac-
tualmente SGS Thomson Micro-
electronics). Dosanosmastarde
trasladamoslaoficinaalatorrede
Madrid, piso 12, oficina 9, don-
deestuvimos hastahacemenosde
unano.

JAlli fue donde cambi6 el
nombre la compania?

Si, porque en el mismo edificio
habia una empresa que se lla-
maba Iberonics, que me de-
mandd dada la similitud del nom-
bre. Decidi no seguir el pleito y
cambiar la razén social. Lo cu-
rioso fue que el mismo dia en
que retiré del notario la docu-
mentacién con el nombre de
Unitronics, la empresa deman-
dante presentd suspension de
pagos...

,Qué recuerda de aquellos
comienzos?

El negocio de la electronica es-
taba dividido en aquellos mo-
mentos en dos grupos bien di-
ferenciados. Uno lo constituian
los fabricantes de televisores,
habia alrededor de 60 y fueron
los que verdaderamente im-
pulsaron el desarrollo electré-
nico en este pais. Otro gran mo-
tor fue Telefénica, que con su
grandemandade productos ani-
mo la llegada de las multina-
cionales de la electrénica.

¢,Cual ha sido la evolucion
tecnologicaen Espanaenlas
ultimas cuatro décadas?

Ha sido pareja con la evolucion
general del pais. La electronica
incrementala productividad de
empresas y personas y poco a
poco nos estamos acercando a
la media europea
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.Y acercadelaformaciéonde
nuestros ingenieros en el
campo de la electrénica?
Siempre hubo buennivel enre-
cursos humanos. Las ETSITs han
preparado muy bien a la gente
ylosjovenes que se incorporan
al mercado laboral tienen una
formacion estupenda. El fallo
que tuvimos fue que el pais no
pudo ofrecer un tejido indus-
trial suficiente para que los ti-
tulados desarrollaran sus co-
nocimientos. En Unitronics les
permitimos desarrollar un per-
fil profesional de vanguardia y
por eso permanecen. Siempre
hemos tenido unos niveles de
rotaciéon de personal muy ba-
jos.

¢;Cuando surge la idea de la
internacionalizaciéon de la
empresa? ;jPorqué se eligio
Brasil?

Era necesario aumentar nues-
tro tamano y conseguir una eco-
nomia de escala que permitiera
amortizar nuestras inversiones
en tecnologia. Incorporamos
capital a través del ingreso en
nuestro accionariado de Excel
Partners. Teniamos dos paises
en mente: Mexico y Brasil. La
opcion de Brasil fue més clara,
mas rapida, y adquirimos enton-
ces la empresa brasilena DMI
Network House. Cuando con-
solidemos Brasil, iremos a
Meéxico. Esperamos que conti-
nue la estabilizacion en la region
y que el MERCOSUR se poten-
cie, pero lo crucial son las medi-
das que debe tomar Brasil. Es
el pals importante, si Brasil va
adelante, el resto lo seguira.

Haganos una sintesis de Uni-
tronics al dia de hoy...

Unitronics esta apuntando a una
estrategiaempresarial que con-
siste en desarrollar servicios de
valor. Queremos que nuestros
clientes nos vean como una "fa-
brica de servicios"; que estos
servicios estén garantizados por
nuestros profesionales, (actual-
mente 175), ylespodamos apor-
tar una innovacién permanen-
te. Estamos trasladando nuestra
experiencia en el mercado de
las grandes companias e insti-
tuciones, segmento en el que
estamos desde hace mas de 22
anos, a la mediana empresa.
Encuantoasuoferta, Unitronics
aportasolucionesintegradasen
Comunicaciones y Tecnologias
delalnformacionincluyendore-
des LANyWAN, el acceso opti-
mizadoalnternet, seguridad, vi-
deoconferencia, ysolucionesde
sistemas para back-up, almace-
namientomasivo, consolidacion,
etc.. Estamos promoviendofuer-
tementelatelefonialIP, porlaca-
lidad y reduccion de costes que
aporta. Como servicios profe-
sionales hacemos ConsultoriaeIn-
genieria Preventa, Auditoria, Ins-
talacion, Soporte, asi como,
Gestion remota de red, seguri-
dadysistemas. Desdelaotracom-
pania del grupoTambién hace-
mos anélisis y mantenimiento
predictivo de méaquinas rotati-
vasytransformadores

Evidentemente, alolargo de
todos estos anos, habra re-
cogido varias experiencias
anecdoticas...

Muchas, variadas, divertidas y
otras no tanto. Por ejemplo, re-
presentabamos en los anos 70
a Zilog, que fabric6 un ordena-
dor con un sistema operativo
extraordinario, el CPM, anterior
al MsDos de Gates. Muchas com-
panias quisieron comprar ese
sistema operativo, pero Zilog se
nego, argumentando que el se-
creto de su PC era el sistema
operativo. Fracasaron enlas ven-
tas y perdieron la oportunidad
deserel primer PC. Conclusion:
aunque un producto sea mara-
villoso, fracasarasilaestrategia
comercial es deficiente.
Posteriormente introdujimos en
Espana el sistema operativo Unix,
creo que a comienzos de los 80.
El que es hoy nuestro director
general, Claudio Lépez, se en-
carg6 de difundirel sistema por
todo el ambito empresarial. Al
cabo de un ano, tuvimos que
abandonar el proyecto, no ha-
biamos vendido ni uno. Pasa-
ron mas de 6 anos antes de que
Unix tuviera éxito.

Siguiente conclusion: aunque
aciertes en el producto también
tienes que acertar en el tiempo.
Es necesario que "la oferta" de
una compania esté en el centro
delademandadelmercado.Nos
habiamos adelantado. También
puedes atrasarte, y ambas co-
sas son malas.

Mas informacion en
www.unitronics.es
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ASTRA ultima el desarrollo del Sat Mode

El operador de satélites presentd en Luxem-

burgo los ultimos avances del prototipo de Sat
Mode, el sistema asimétrico de retorno por satélite,
que se integra en el receptor del usuario. El retorno
de esa senal al satélite se hace por la banda Ka, y
permitird una interactividad de multiples usos (vo-
tacion, medicion de audiencia, video bajo deman-
da,etc.) ofrecida a través de la pantalla y de forma
simultanea y en tiempo real, sin necesidad de enla-
ces telefonicos, sino directamente a través del pro-
pio mando a distancia. El novedoso sistema podria
estar disponible en 2004 para Europa Occidental,
con una penetracion de 14 millones de usuarios.

Banda ancha de Neo-Sky, por Hispasat

EO-SKY e HISPASAT, han firmado un acuerdo para facilitar servicios de acceso a
Internet en banda ancha por satélite. Este acuerdo permitira ofrecer los servicios
de acceso a Internet del operador de banda ancha de Iberdrola, y la transmision de da-
tos, video y aplicaciones para empresas a través de los satélites de Hispasat, con co-
bertura y niveles de calidad uniformes en todo el territorio nacional, incluyendo las Is-
las Canarias.
NEO-SKY dispone de red propia digital combinada de banda ancha LMDS 26 y LMDS
3.5, por la red de transporte de fibra 6ptica de 14.000 Km. de Iberdrola interconectada
con las principales redes mundiales, y por el acceso de banda ancha via satélite, que
permite disponer de cobertura en cualquier punto de la geografia nacional.
Por otro lado, Hispasat y Telefénica ofreceran Internet de alta velocidad via satélite a
4.000 municipios espanoles.

Teligent abre oficinas en Brasil

entro de suproceso de globalizacion, Teligent, acaba de inaugurar su delegacién
D en Brasil, para atender el mercado Latinoamericano.

La oficina estara localizada en Rio de Janeiro y tendrd, en una primera fase, un
enfoque fundamentalmente comercial, y progresivamente se iran incorporando el
resto de las funciones: soporte, ingenieria, etc. Teligent Brasil dependera directamente
de la filial de Teligent en Espana.

Teligent, gracias a su plataforma de software genérica Teligent P90/E, pone en el
mercado latinoamericano toda su gama de soluciones de valor anadido.

Ayudas publicas para la
Si

a consultora econet, especializada en informa-
Lcién y gestion de subvenciones, y la Oficina de
Apoyo para la Sociedad de la Informacion, han fir-
mado un acuerdo para facilitar el acceso de las em-
presas y profesionales a todo tipo de incentivos de
caracter publico, de forma que puedan adoptar ra-
pidamente las nuevas tecnologias.

La Oficina de Apoyo para la Sociedad de la Infor-
macion es unainiciativa conjunta promovida por BB-
VA, HP Espana, Microsoft Ibéricay Telefonica de Es-
pana, cuyo objetivo es acelerar la adopciéon de las
nuevas tecnologias por parte de las empresas y pro-
fesionales.

Informacion en www.ayudas.net

Sun y Oracle
refuerzan su
acuerdo

mbas companias amplian asi

su alianza estratégica, que du-
ra ya 20 anos, para dar soporte a
los productos de Oracle en toda
la linea del sistema operativo So-
laris de Sun, Solaris parax86y sis-
temas Linux. El software de Ora-
cle funcionara en todas las
plataformas de Sun, y esta com-
pania conti-nuara ofreciendo sis-
temas a precios muy com-petiti-
vos paralas distribuciones de Linux.
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