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ENTREVISTA CON IVAN TWOSE, DIRECTOR GENERAL DE COMPEGPS TEAM

“Con el roadbook no hay que interpretar el

mapa, tan solo seguir las indicaciones”

CompeGPS Team comercializa navegadores para todo tipo de actividades al aire libre

ara un senderista

es importante tener

bien indicado el

camino, la distancia

restante y desnivel
que le queda. Un geocacher
querrd introducir sus co-
mentarios en los caches que
visite. Cada deporte al aire
libre tiene unas necesidades
distintas, pero todos los que
practican deportes outdo-
or requieren poder contar
un localizador para saber su
posicién correcta. CompeGPS
Team comenz6 su actividad
empresarial en 2001 co-
mercializando el software
de visualizacién de mapas
digitales que Ivan Twose
cred en sus ratos libres. Hoy
en dia, la empresa supera el
millén de euros de factura-
cién, cuenta con 20 trabaja-
dores y cubre las necesidades
de navegacion de actividades
tanto en la carretera, el cam-
po, €l aire o incluso el mar.

-{Sus GPS sirven para todo?
Nuestros GPS TwoNav Aventuray
TwoNav Sportiva son aparatos resis-
tentes alas condiciones que se pueden
presentar en la montana (lluvia, gol-
pes, luzsolar directa, etc.), por lo tanto
serianespecializados paraactividades
al aire libre. TwoNav Aventura lleva
también navegacion de carretera de
serie, mientras que Sportivasolo ten-
draindicaciones visuales (no tiene
voz) sise comprael mapade carrete-
rasaparte.

-{Qué permiten los

productos TwoNav?

El concepto de TwoNav indica que
disponemos de dos modos de nave-
gacion: uno ‘Off-Road’ para todas esas
actividades al aire libre y otro ‘On-
Road’ para carretera, con todas las
funciones de los archiconocidos na-
vegadores. Lanavegacion ‘On-Road’
nos permite completar una solucion
paralosusuariosque,ademasde prac-
ticar su actividad favorita, necesiten
desplazarse por carretera, yasea para
llegar a las zonas de montafia como
parasuactividad cotidiana.

Convertir el iPhone
en un GPS

El gran desarrollo de los dis-
positivos como el iPhone han
provocado que, paralelamente, la
tecnologia también haya evolucio-
nado para proveer aplicaciones
compatibles. Asi, CompeGPS ha
desarrollado el software TwoNav,
que se puede instalar en otras
plataformas que sus GPS de
Aventura o Sportiva. “Recien-
temente hemos publicado las
versiones de nuestro software
para iPhone e iPad. Ha sido
nuestra primera experiencia en
el mundo Apple y esta resultan-
do muy positiva, y actualmente
estamos trabajando también

en una solucion para teléfonos
Android”, comenta el director ge-
neral de la empresa, Ivan Twose.

-{Quélesllevo a especializarse

en GPS de montaiia?

El primer punto de comercializacion
de nuestros productos fue el control
de competiciones de parapente, de-
bido ami aficién a este deporte. Poco
después empezamos a ver el poten-
cial de nuestras soluciones para otras
actividades como el senderismo, la
bicicleta de montaria o el 4x4. Siem-
pre hemos tenido una relacion muy
cercana con el mundo del deporte. Es
una parte esencial de laempresa que
nos permite ofrecer productos que se
ajusten alo que necesitan los practi-
cantes. Lamayoria de nosotros somos
también usuarios, asi que nos es mas
facil dar un extra un trabajo que coin-
cide connuestraaficion.

-{Qué diferencias hay entre

un GPS de carreteray uno de
montaiia o especializado para
haceractividades al aire libre?
Laszonasde practicadeactividadesal
aire libre habitualmente no disponen
de informacion utilizable parael cal-
culo automatico de laruta, de modo
que la cartografia sélo servird de refe-
rencia visual. Para disponer de asis-
tenciaalaorientacion hay que utilizar
referencias posicionales (waypoints,
rutas y tracks) que puede crear el
usuario mismo u obtener de diversas
fuentes como amigos, paginas web o
foros de Internet. La navegacion de
carreteraaprovechalain-
formacion mas
detallada que
ofrecen los ma-
pas vectoriales
V-maps para
calcular auto-
maticamentela
ruta que debe-
remos seguir
ofreciendo
una orienta-

a

cién detallada a través de las calles y
utilizando indicaciones visuales y de
VOZ.

-Enlos GPS para actividades

al airelibre, laduraciondela

bateria es, junto ala precision,

uno de los handicaps a superar.
iComo lo consiguen?

Incluimos baterias potentes. Ademas,
nuestro software TwoNav dispone de
funciones para optimizar el ahorro de
energia, como el apagado de pantalla
automatico, regulacion del brillo, au-
toapagado del GPS al pararnos, etc.
Todo ello con el objetivo de aguantar
sin problemas una larga jornada de
aventuras. Sobre la precision, hemos
desarrollado un sistema de iman’ que
mantiene la posicion sobre la carrete-
raapesar deloserrores del GPS. Tam-
bién podemos solucionar las limita-
cionesderetrasoy frecuenciade sefial
mediante un sistema de ‘suavizado’
que predice posiciones futuras. En la
montafia estos sistemas no se pueden
aplicar, por lo que detectamos las si-
tuaciones de mala sefial GPS y las fil-
tramos paradar unresultado ajustado
alarealidad.

-Y cudl es la clave para disponer

de los mejores mapas?

Cadacliente tiene necesidades, prefe-
renciasy recursos dis-

CompeGPS Land

CompeGPS Land es un software
que permite sacar el maximo
partido a las salidas al aire libre.
Las numerosas herramientas

de preparacion, navegacion y
analisis de que dispone son la
base perfecta para que cualquier
aficionado o profesional de los
deportes al aire libre (senderismo,
ciclismo de montaiia o carretera,
4x4, esqui, etc.) pueda conseguir
el mejor rendimiento y grandes
dosis de diversion. “Es una base
para preparar tranquilamente
las salidas desde casa, con una
pantalla grande, conexion a Inter-
net y montones de herramientas
para pasar al GPS todo lo que

se necesitara en el campo. De
vuelta a casa podremos analizar
el ‘track’ guardado con nuestros
pasos, verlo en 3D, etc.”, explica
Ivan Twose, director general de
la empresa. CompeGPS Land es
una aplicacion de visualizacion
de mapas digitales y gestion de
datos GPS con una gran ver-
satilidad que permite que sea
utilizado tanto por excursionistas
para preparar sus rutas como
por profesionales de SIG en la
edicion de mapas vectoriales.

tintos. Nosotros procuramos ofrecer
las maximas facilidades para que el
usuario pueda disponer de la mejor
solucion. Por una parte ofrecemos las
herramientas y facilidades para que
el usuario pueda crear sus propios
mapas o utilizar los que puede sacar
de diversas fuentes como paginas
web, amigos, otros proveedores, etc.
Por otra, nos esforzamos para comer-
cializar la mayor variedad posible de
mapas de cualquier parte del mundo,
negociando su procesado y distribu-
cion con las instituciones publicas o
empresas de cartografia de cada lu-
gar. Actualmente tenemos uno de los
catalogos mas amplios de mapas to-
pograficos que se pueden encontrar
en el mercado. Ademas de los mapas,
estamos empezando a comercializar
un contenido pionero en el mundo
outdoor: los roadbooks digitales.

-{Qué ventaja
tienen los
roadbooks
digitales?

Un mapa
ofrece la

uofNaw

informacion mas o menos detallada
de todauna zona, con todos sus cami-
nos, curvas de nivel, rios, etc. pero sin
indicarnos cual es el camino correc-
to. El roadbook incluye solamente el
contenido de interés para orientar-
nos durante la excursion actual, de
modo que no hay que interpretar el
mapa, tan solo seguir las indicaciones
en cada momento. Nuestro concep-
to de roadbook digital se basa en un
track que marca el camino concreto a
seguir y al que se le afiaden croquis y
descripciones para evitar perdernos
enlos puntos complicados de la ruta.

- Y crean esos roadbooks

ustedes mismos?

Los contenidos del roadbook suelen
venir de editoriales que tengan ya
roadbooks en formato papel o de em-
presas de turismo rural interesadas
en ofrecer nuevos productos a sus
clientes. Nosotros les damos todas las
facilidades para que sus contenidos
puedan ser digitalizados y comercia-
lizados por ellos mismos o también
por nosotros en nuestra web. El ob-
jetivo es que cualquier usuario pue-
da realizar una ruta desconocida sin
perderse, yasea utilizando un GPS de
la empresa de turismo rural, uno pro-
pio, o el software TwoNav instalado
en su teléfono mévil o PDA.

-{Quiénes son sus

principales clientes?

Tenemos distribuidores en Europa
que realizan la distribucion a tien-
das especializadas en actividades
de outdoor como senderismo, Btt,
quads, pesca, trail y 4x4. En Espanala
distribucion la llevamos directamen-
te nosotros, porque nos gusta tener
contacto con los canales y conocer
asi mejor sus necesidades. Siempre
es importante conocer de primera
mano cudles son las demandas de los
clientes. En los ultimos meses hemos
recibido muchas peticiones sobre
geocaching, una actividad que estd en
auge en todo el mundo.

- {Y qué respuesta tienen para esa
demanda del mundo del geocaching?
Ultimamente hemos estado trabajan-
do en herramientas especificas para
geocaching. Actualmente estamos en
fase de pruebas y la siguiente version
ya sera completamente adaptada a
esta actividad. Esperamos publicar
una actualizacion del software Two-
Nav a finales de este mes.

-{Qué importancia tiene
el departamento de I+D
en su empresa?

Podemos decir que el 50%. El desa-
rrollo de nuevas soluciones en toda
la variedad de ambitos en los que
nos movemos es la actividad prin-
cipal de la empresa. Desde
\, la definicion de cuales
L\ deben ser esas solucio-
nesy como deben fun-
cionar hasta su imple-
mentacién por nues-
tro equipo de progra-
madores. Una de las
facetas mas bonitas
de nuestraempresa es
la de controlar practi-
camente todo el ciclo
de vida del producto,
desde que el usuario
final nos comunica la
necesidad, se define
e integra en el desa-
rrollo existente, se
prueba y se publica,
llegando al usuario de
nuevo, cerrandose el

circulo. ®

WWW.Compegps.com
www.TwoNav.com

ENTREVISTA CON ARTURO ARANGUREN, DIRECTOR GENERAL DE DENEB

“Lo importante es anadir las funcionalidades
geograficas alli donde aportan valor”

Deneb lleva més de 15 afios ofreciendo soluciones avanzadas de operativa territorial

1 geomarketing permite analizar la situacién de un negocio y sus futuras

posibilidades gracias a lalocalizacién exacta de los clientes y los posibles

competidores sobre un mapa, ayudando de esa manera a la toma de decisiones de

los empresarios. Deneb, una empresa participada por Corporaciéon Caja Navarra

e Ibermatica, quiere ser el referente en los mercados espaiiol y latinoamericano
en el sector de GIS y movilidad para clientes institucionales y grandes corporaciones.

-iQué valor aporta el geomarketing
y cudl es el perfil de sus clientes?
El geomarketing es una herramien-
ta que aporta informacion crucial a
las organizaciones para la toma de
decisiones de negocio apoyadas en
variables espaciales (datos con com-
ponente geografico). Creada a partir
del marketing y elementos de locali-
zacion geografica, permite analizar
la situacion de un negocio mediante
la georeferenciacion exacta de sus
clientes, datos asociados a ellos, su-
cursales, puntos de venta, ubicacion
de centros de la competencia, datos
sociodemograficos y econdmicos,
etc. Con estas herramientas se obtie-
ne una perspectiva novedosa y muy
detallada sobre las capacidades de
una empresa, es decir, sus ventas, su
servicio logistico, su base potencial
de clientes, etc. Por ello, se las suele
denominar con sus siglas en inglés
GBI o Geographic Business Intelli-
gence.

El perfil de nuestros clientes es
bastante amplio. De hecho, el GBI es
util para toda empresa que opere so-

bre un territorio extenso. Entre nues-
tros clientes destacan los sectores de
banca, seguros y empresas de retail.

-Ustedes se definen como una
empresa que llena “un vacio en

el mercado”. {Cuales son estos
productos innovadores que ofrecen?
Nuestras soluciones se basan en in-
tegrar el geoposicionamiento dentro
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de los procesos de las empresas, me-
jorandolos y permitiendo nuevas po-
sibilidades. Ello se logra gracias a que
los datos de que dispone la empresa
se pueden contextualizar en base a
la posicion geografica. Esta filoso-
fia la aplicamos tanto a los sistemas
corporativos centralizados como de
forma especial a los sistemas movi-
les. Lo importante es considerar el

ENTREVISTA CON DAVID NOGUE Y MILENE FULTE, FUNDADORES DE PLANOL.INFO

“La consulta movil supone un salto
cualitativo, sin posible vuelta atras”

Desde 2005, Planol.info ordena y localiza la informacion del
comercio urbano v la publica en mapas y guias web

ctivar la cdAmara del mévil y que, gracias a una aplicacién, nos indique dénde esta
el restaurante mas cercano o qué comercios hay en un radio de un kilémetro. Lo
que hace unos afios podia parecer ciencia ficcién, ahora, empresas como Planol.info
hacen que sea real. Los principales clientes de esta empresa son los ayuntamientos
las asociaciones de comercio de la regién metropolitana de Barcelona y,
desde 2009, 1a firma también ofrece sus servicios en el estado brasilefio de Sio Paulo.

-La Associacio Catalana de
Tecnologies de la Informacié
Geospacial publico un estudio

en 2006 en el que constataba

un aumento de ventas de

sistemas de geolocalizacion tanto
en empresas ptblicas como
privadas. Cuatro aios después,

{se mantiene la tendencia?

Se mantiene. Nuestra empresa no ha
parado de crecer a pesar de la crisis
econdmica y ahora ya estamos ofre-
ciendo servicio en toda Catalunya.
En 2009 también abrimos una ofici-
na en S&o Paulo para trabajar con los
ayuntamientos de alli.

-iQué les representa como

empresa ser socio corporativo de la
Associacio Catalana de Tecnologies
de la Informacié Geospacial?
Puesto que somos pocas las empre-
sas del sector TIG y nos conocemos
todos, es importante tener una sola
voz para interactuar con las admi-
nistraciones y, sobretodo, difundir

nuestra actividad entre un publico
cada vez mas amplio.

-Ustedes trabajan mayoritariamente
con las instituciones publicas.
{Cudles son sus demandas?
Los ayuntamientos estan interesados
en el desarrollo de la administracion
electrénica. Si puede ser, con soft-
ware libre, sin coste de licencia. Bus-
camos la participacion de los depar-
tamentos municipales y de entidades
ciudadanas y supramunicipales en la
creacién de mapas de la ciudad. He-
mos colaborado con ayuntamientos
como los de Cornella de Llobregat y
Sant Adria de Besos, entre otros.
También hay trabajo en recoger,
procesar y publicar la informacién
del comercio urbano. El tltimo en-
cargo que hemos realizado fue un
censo del comercio y los locales va-
cios para Mollet del Vallés, por en-
cargo de MercaMollet, que servira
de base para el nuevo servicio de
asesoramiento y estudio de mercado

para los operadores comerciales que
quieran establecerse en la ciudad.

-(En los ultimos aiios ha crecido la
demanda de este tipo de tecnologia
aplicada a dispositivos moviles?
Cada vez es mas el publico que ac-
cede a la informacion a pie de calle,
desde un dispositivo movil, y puede
contrastar la calidad de los datos que
le servimos con lo que tiene a su al-
rededor.

-{Qué salto cualitativo significa

para sus clientes contar con

este tipo de tecnologia?

A nuestros clientes les interesa mu-
cho que la informacién que publi-
quemos sea de calidad, con localiza-
cion precisa y fecha de elaboracion
reciente. Es muy importante que el
usuario final, el ciudadano, pueda
apreciarla, contrastandola a pie de
calle usando un soporte movil. Ima-
ginese que un usuario da por buena
una informacién que servimos en

proceso completo de la empresa y
afiadir las funcionalidades geografi-
cas alli donde aportan valor. Con la
popularizacién de los “smartphones”
estamos apostando por tecnologias
de tipo PUSH que permiten hacer
llegar informacion a los equipos mé-
viles de forma automatica en base ala
ubicacion del usuario y de sus filtros
personales. En el drea de geomarke-
ting disponemos de Dashboard-GBI,
un cuadro de mando muy comple-
to que combina funcionalidades de
GBI, estadisticas multinivel y una
serie de capacidades de simulacién
de escenarios extremadamente po-
tentes. Todo ello siempre presentado
sobre una base territorial que puede
llegar a un gran nivel de detalle. Este
producto se integra con nuestra suite
de productos de movilidad MARCO
POLO (Sistema de tipo FIS o Field
Information System, orientado a tra-
bajos de campo) y PERSEUS que es
un servidor de realidad aumentada.
Asimismo, se integra también con
GeoWeb 2.0 que es una plataforma
de software para construir aplicacio-
nes de web geograficas que permitan
la interaccién directa con los usua-
rios finales de nuestros clientes. De
esta forma, la informacion aportada
directamente por los consumidores
- fundamento de la web 2.0 - se inte-
graen los andlisis de geomarketing,

su movil, camina 500 metros para
encontrar un servicio o un comer-
cio que le hemos indicado y que no
esta ahi, o que estuvo pero ya no es-
ta... supondria un descrédito para la
fuente de informacién. Ahi es donde
la consulta mdvil supone un salto
cualitativo, sin posible vuelta atrés.

-iQué otro tipo de

servicios ofrecen?

Ahora mismo estamos trabajando
en servicios de realidad aumentada
para moviles iPhone y Android. El
usuario puede ver informacion del
comercio superpuesta en la camara
de fotos de su teléfono movil. Puede
saber los comercios que tiene a su
alrededor, en su entorno inmediato
hasta 1.000 metros.

-En pocos aiios el sector ha
evolucionado mucho. {Qué esperan
para dentro de cinco aiios?

Dentro de cinco meses esperamos
que eixos.planol.info, nuestro nuevo
servicio de catalogacion y localiza-
cién del comercio urbano, funcione

-En un sector como el suyo es

de suponer que la I+D es algo
fundamental i intrinseco. {Cudnto
invierte Deneb en este campo?
Ciertamente, la supervivencia de
una empresa como la nuestra esta
ligada al desarrollo continuo de nue-
vos productos/servicios. Por ello, el
area de T+D depende directamente
de la direccion general. El personal
esta repartido entre nuestra oficina
central de Barcelona y el centro de
la Republica Dominicana. Propor-
cionalmente, el departamento de
I+D tiene un gran peso en los pre-
supuestos y lo consideramos estra-
tégico para mantener nuestro nivel
de exportacion. Nuestros proyectos
han recibido ayudas del CDTI, de
ENISA y de AcclO-Cidem. Sin em-
bargo, dado que el tamafio de Deneb
esta alejado de las dimensiones de
los gigantes del sector, tenemos que
usar diversas estrategias para renta-
bilizar al departamento.

-{Cudles son sus acuerdos de
partnership mas destacados y

por qué se imponen como algo
imprescindible en el sector de las
telecomunicaciones hoy en dia?
Deneb apuesta por socios tecno-
légicos de referencia en el merca-
do de las TT, por ello utiliza en sus
desarrollos las tecnologias mas de-
mandadas por sus clientes. Entre
nuestros partnership principales se
encuentran: IBM, teniendo en De-
neb su primera referencia “Smart
Planet” en Espafia; RIM, BlackBerry
Alliance Program; Microsoft y HP.
Asimismo, también participamos
en varias comunidades de software
Open-Source, donde colaboramos
activamente. ®

www.deneb.biz

“Es muy importante
que el usuario final,

el ciudadano, pueda
apreciar la calidad

de la informacién,
contrastdndola a pie

de calle usando un
soporte mévil”

a pleno rendimiento. Lo que pasara
dentro de cinco afios supone todo
un ejercicio de imaginacion, pero
ahi estaremos, adaptando nuestros
servicios en tanto que empresa de
I+D+i. Esperamos que la fascinacion
por lo nuevo vaya de la mano de la
preocupacion por la calidad de la

informacion, por servirla adecuada-
mente en cada contexto. e

www.planol.info



