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1. Programa del Ideatén.

El Ideaton se celebré el martes 4 de abril de 10:00 a 14:00 h. en las instalaciones de Distrito Digital
Comunitat Valenciana, con el siguiente programa:

Presentacion del Ideaton: programa y funcionamiento.

10:00 h-10:15 h
Representantes de la Oficina PATECO, ITl y Distrito Digital CV.

La situacion actual: contexto tecnolégico y empresarial.
Contexto tecnolégico. Francisco Ricau e Isabel Meseguer. ITI.
10:15h-11:30h  Contexto sectorial. Tania Pareja. Allretail.
Inspirdndonos en el sector turistico: el uso de los datos para la gestién turistica.
José Norberto Mazon. Laboratorio de Turismo Inteligente. Universidad de Alicante.

Barreras, frenos y desafios.
11:30 h-12:00 h.  15": Valoracién de la importancia de cada barrera o freno.
15": Puesta en comun.

12200 h-12:15h  Pausa.

Enunciado de los retos y reflexion sobre cada uno de los mismos.
15": Enunciado de los retos establecidos.
1215h-13:45h 45" Trabajo de reflexion por cada uno de los grupos de trabajo: priorizacion,
ideas y propuestas para abordar cada reto.
30": Puesta en comun.

Presentacién de conclusiones del Ideaton.

13:45 h-14:00 h L . )
Puesta en comun final y objetivos del préximo ideaton.

2. Retos abordados.

La parte mas importante del ideaton la decidiremos a identificar, enunciar y reflexionar los RETOS.
Retos que no solo conciernen a las empresas, sino también a todos aquellos actores pUblicos y
privados implicados en la mejora de la competitividad, modernizacion, fomento de la innovacién
y aceleracion de la digitalizacion del sector (Administraciones Publicas, asociaciones
empresariales, agentes del Sistema de innovacion, etc.).

Reto 1: Fomento de la colaboracién en el sector.

El primer reto esté relacionado con la construccion de esas comunidades de negocios, a distintas
escalas, desde unos pocas empresas a mercados de abastos, centros comerciales, asociaciones
zonales, locales, sectoriales... Aungue si existe una cultura asentada de “asociacion” en el sector,
méas o menos fuerte, no se puede decir lo mismo respecto a la cultura de la “colaboracién”,
entendida como la relacién que establecen empresas competidoras para compartir
conocimientos, experiencia y el desarrollo conjunto de productos, servicios y procesos.
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No hay que olvidar que, en gran medida, la revolucion digital y la generacién de valor se basa en
la cooperacién, el intercambio y la transparencia. Ejemplo de ello es la economia compartida /
colaborativa, un nuevo fenémeno econémico y social ya extendido globalmente basado en el
intercambio de recursos que crea un beneficio mutuo para todos los interesados.

Tal vez, en demasiadas ocasiones se confia en que serd la tecnologia (que incorpora
funcionalidades avanzadas de social media, intercambio de mensajes, etc.) la que, no solo
facilitara, sino que propiciard la colaboraciéon entre empresas que previamente no lo estan
haciendo. Es el caso de muchos marketplaces...fracasados. La experiencia empirica indica que,
hasta el momento, la construccion de estos, generalmente efimeros ecosistemas empresariales
colaborativos que nacen para el uso de una determinada solucién tecnoldgica (y no al revés) no
suelen funcionar.

Ademas existe un gran desconocimiento en el sector y sus agentes sobre este tipo de soluciones,
para que sirven y quien las proporciona, sobre todo cuando se trata de tecnologias o sistemas
avanzados. La escasez de proyectos demostrativos de éxito es, en este sentido, un handicap.

Lo habitual es que no existan (o estas no sean muy fuertes) estructuras previas y consolidadas
donde ya funcioné un cierto grado de colaboracién. Asi, este primer reto se podria enunciar a
través de las siguientes cuestiones:

» ¢Como se puede demostrar (o explicar mejor) que, en el mundo digital, se crean ventajas
a través de la colaboracion entre empresas competidoras?

» ¢Como se pueden construir ecosistemas empresariales colaborativos, a distintas
escalas, que son los que pueden dar sentido a la implantacién de este tipo de soluciones
digitales?

» En el casode entidades asociativas, gerencias de dreas comerciales o agrupaciones
“tradicionales”, ;C6mo se debe propiciar la transicion entre una gestion basada en lo
analégico a una basada en lo digital?

» ¢Como se puede impulsar entre las empresas, pero también entre los agentes
prescriptores/financiadores un mayor conocimiento sobre estas soluciones, sus
beneficios y oportunidades?

Reto 2: Adaptacion de la oferta tecnoldgica a las pequefias empresas del sector.

Este segundo reto tiene que ver con los desafios asociados a la propia oferta tecnolégica. Muchas
empresas TIC desarrollan soluciones para el retail orientadas a corporates, grandes empresas u
otras que cuentan con amplias redes comerciales. Soluciones no pensadas a escala de la
microempresa. Ademas, estas soluciones deben adaptarse a realidades diversas y complejas:
desde agrupaciones de unas pocas decenas de empresas, soluciones para centros comerciales
urbanos; para parques y centros comerciales, mercados municipales, asociaciones locales o
zonales de comerciantes o multisectoriales; asociaciones y gremios sectoriales, redes de
comercio disperso, etc.
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Las micro y pequefas empresas necesitan de soluciones digitales pensadas para su escala y
necesidades. El intento de adaptar, a pequefas empresas, complejas soluciones pensadas para
organizaciones mas grandes, puede generar confusion y desalentar su uso. Las soluciones para
las MPE tienen que ser intuitivas y ayudar a las empresas a reducir costes y tiempo, exigir
implantaciones cortas y sin fricciones, necesitar poco soporte y contar con procedimientos
automatizados que liberen de trabajo al empresario. La formacién no debe focalizarse en el
conocimiento técnico de su uso, sino en el asesoramiento de negocio para que la empresa pueda
sacarle todo el partido y empezar a generar beneficios en poco tiempo.

Un problema bastante comuUn es que la empresa tecnoldgica no tiene un interlocutor claro a la
hora de plantear y presentar estos proyectos. Y es que el destinatario del proyecto no es, en
demasiados casos, el promotor/contratador/financiador del mismo. De hecho, a veces el
destinatario final (las empresas), son ajenas a un proyecto que ya estd preparando, licitando o
contratando. Un proyecto que no parte de necesidades o contextos empresariales reales sino de
planteamientos generales. Esto produce una falta de afinidad y sintonia que condiciona la
ejecucibn posterior de los proyectos, dificulta el trabajo de los proveedores tecnoldgicos y pone
en riesgo su sostenibilidad a largo plazo del proyecto.

Desde el punto de vista de los proveedores tecnolégicos, para evaluar la rentabilidad de los
proyectos, son relevantes aspectos como el tiempo necesario de adaptacion e integracién de la
solucion al contexto especifico. La falta de estrategia y visién y de madurez digital de muchas
MPE minoristas y prescriptores, incrementa notablemente este tiempo, que se debe ampliar por
el esfuerzo de formacién y acompafiamiento que se necesita. La, a veces, escasa dotacién
econdmica de los proyectos o que su financiacion esté condicionada a los ciclos de las
subvenciones también son aspectos que se tienen en cuenta.

Este reto se podria formular a partir de las siguientes cuestiones:

» ¢Como orientar estas soluciones, que ya existen en el mercado, pensadas para medianas
y grandes empresas, hacia las empresas mas pequenfas, a través de proyectos
colaborativos?

» ¢Como acercar a mas proveedores tecnolégicos hacia este tipo de proyectos? ;Qué
incentivos podrian activarse para ello?

» ¢Coémo hacer “faciles” estas soluciones para su aplicacion y uso por parte de las MPE
minoristas?

Reto 3: Sostenibilidad econémico-financiera de las iniciativas de digitalizacién colectiva a través
de mejores proyectos y modelos de negocio.

Este tercer reto tiene que ver en como orientar estratégicamente estas iniciativas/proyectos
colectivos de digitalizacién, ya que muchos estan fracasando o no alcanzan los resultados
esperados. Tal vez el primer paso es situar a la tecnologia en el lugar que le corresponde. Los
espacios comerciales necesitan, en primer lugar, de una reconsideracion y nuevas estrategias.
Deberian ser considerados como destinos de comprasy ser reconocidos como valiosos activos
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urbanos imprescindibles como motores de crecimiento econémico y social de las ciudades,
lugares de atraccion de inversiones, visitantes, turistas, de innovacion, de creacién y de inclusién.

A partir de esto, la estrategia tecnoldgica debe estar integrada en una mas amplia de
posicionamiento y potenciacion del destino como un lugar de compras altamente competitivo.
Por tanto, la tecnologia en si misma no es una finalidad, sino una componente sustancial de una
estrategia mas amplia que debe integrar actuaciones de gestion, promocién, dinamizacion y
mejora competitiva que valoricen, diferencien y posicionen estos lugares.

Los destinos comerciales deberian contar con tecnologia que les permitan, entre otras funciones,
obtener tener un alto nivel de conocimiento sobre sus visitantes y clientes, sus principales
motivacionesy la caracterizacion de las interacciones que realizan con el conjunto de servicios y
usos que se ofrecen en los mismos. Este conocimiento puede influir en la capacidad competitiva
de estos entornos como destinos de compras, pero también son necesarios para construir las
experiencias fisico-digitales. Los centros comerciales urbanos del futuro o serdn destinos
inteligentes de compras o no serdn. Es decir, 0 son mas eficientes y digitales o corren un serio
riesgo de dejar de ser lugares de compras atractivos y competitivos.

En gran medida, el reto consiste en platear proyectos (y no la implantacién de soluciones) que se
apoyen en “modelos de negocio” sostenibles. Estos modelos deben describir la logica de como se
creara valor a partir de las agregaciones de ofertas y del uso de la inteligencia colaborativa, un
valor sé que entregara posteriormente, tanto a las empresas como a los clientes, en forma de
beneficios y mejores servicios. Ademas, estos modelos deben incorporar, desde el inicio,
mecanismos que garanticen su viabilidad y sostenibilidad financiera a largo plazo, a través de
sistemas de autogestion (que exigen un cierto grado de profesionalizacién) y apoyos pUblicos méas
0 menos limitados.

La comparacion con otros sectores, como el turistico, el ecosistema en torno al sector comercial
minorista refleja la debilidad de la red de entidades y organismos dedicados a la innovacién y la
inteligencia. Este déficit, en las distintas escalas territoriales, no favorece la innovacion, la
cooperacion, el intercambio de ideas y casos vy, por tanto, la definicién de proyectos relevantes,
como lo demuestra la escasisima existencia de casos de uso o proyectos de alto impacto que
utilicen soluciones tecnoldgicas colaborativas (aunque no solo en este campo).

Los promotores de los proyectos, en demasiadas ocasiones, no cuentan con la capacidad técnica,
conocimientos, experiencia o tiempo necesario para preparar y ejecutar proyectos de esta
naturaleza. La externalizacion en consultoras especializadas, muchas veces ajenas a la realidad
especifica que se pretende abordar, debilita la calidad de los proyectos y su ejecucién posterior.

El reto, por tanto podria enunciarse ast:

» ¢Coémo podemos ayudar a que se definan mejores proyectos asociados a la implantacion
de estas soluciones digitales. Proyectos rentables, sostenibles e incrementales que
creen valor para las empresas y sus clientes?

Reto 4: Una mejor orientacion de los apoyos pUblicos.
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Respecto a los apoyos pUblicos, la realidad actual es que la mayoria de estos proyectos colectivos
nacen por un motivo: la existencia de subvencion que lo financia. Ayudas que se concretan en la
fase inicial o de arranque del proyecto y que no asegura su supervivencia a largo plazo si no hay
detras un modelo de negocio bien planteado.

Si bien parece necesario que para que, para que puedan perdurar y tener éxito, los proyectos
colectivos de digitalizacion deben ser incrementales, rentables y sostenibles en el tiempo, con
modelos de negocio que aseguren su viabilidad, la mayoria de proyectos no sobreviven (o quedan
en un “limbo” de inactividad) a la fase post-subvencion. Esto responde, muchas veces, a una
dindmica perversa en la que se preparan proyectos en funcién de la subvencion disponible y no a
la inversa. Se presentan proyectos que no se orientan a la consecucion de resultados
(transformaciones reales), sino a cumplir objetivos de indole publico/politico que no siempre
estan en sintonia con los objetivos que persiguen las empresas y otros actores. Proyectos que no
tienen definidos instrumentos de gestién profesional, modelos de negocio asociados, orientacién
a unos resultados claros que generen un beneficio medible, ni cuentan con mecanismos que
aseguren su viabilidad y sostenibilidad econémica a medio y largo plazo.

La solucién puede pasar por desarrollar proyectos con suficiente masa critica “privada” y con
modelos de negocio que garanticen alcanzar un maximo de autofinanciacion. Pero también cabe
pensar en proyectos en los que pueda tener sentido un apoyo pUblico sostenido. En este sentido,
una oportunidad puede ser plantear proyectos que sirvan simultdneamente a fines comercialesy
de competitividad empresarial y a finalidades de interés publico, propios de las politicas publicas
de gestion urbana. Por ejemplo, un centro urbano continuamente monitorizado puede de interés
tanto para las empresas alli ubicadas (conocimiento del perfil de los visitantes, evolucion de las
ventas, de las afluencias, las tasas de conversion, el seguimiento del mix comercial, el impacto
de las campafias, etc.) como para los gestores pUblicos (monitorizacion del espacio pUblico, la
calidad del medio ambiente urbano, la seguridad, el trafico, movilidad, etc.). La integracion y
combinacién de open datay datos propios de la ciudad inteligente con la que se produce en los
negocios que se ubican en el espacio pUblico tiene una potencia enorme para la gestion urbana.

El desafio es la definicién proyectos consensuados y compatibles, ya que los intereses pUblicos 'y
privados no siempre confluyen y tampoco existen demasiados precedentes de colaboracion en
este campo. En estos proyectos, la clave puede ser definir claramente las reglas de gobernanza,
determinar quién, comoy con que recursos y equipo se gestiona la infraestructuray los sistemas,
establecer reglas claras sobre la propiedad de los datos y resolver los temas de privacidad y
seguridad. Pero sobre todo, tener claro que utilidad se le va a dar a los datos. Por muy buena que
sea la tecnologia, los sistemas de inteligencia analitica, los paneles de mando, ...si no se tiene
clara su utilidad y para que se va a utilizar el conocimiento que se genera, supondra un uso de
recursos estéril.

Finalmente, una de las principales ventajas que puede ofrecer esta tecnologia es el andlisis
comparado. La formulacién de proyectos en los que participen y trabajen en red distintos
municipios, asociaciones, mercados, destinos comerciales, tiene que ser una tendencia de futuro
qgue deberia ser impulsada por las administraciones supralocales.

A modo de conclusion, en este ambito, el reto se podria enunciar de la siguiente forma:
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» ¢Como deben ser las ayudas publicas y estimulos para promover este tipo de proyectos
colectivos de digitalizacién?

» ¢Como se pueden conjugar el interés piblico y privado para definir proyectos conjuntos
de digitalizacion? ;Quién debe traccionar o liderar este tipo de proyectos?

» ¢Como se puede sacar mayor un mayor proyecto de toda la tecnologia que ya esté
implantada en las ciudades para la gestion urbano-comercial?

» ¢Como se pueden impulsar proyectos colaborativos en los que participen distintos
municipios, asociaciones, destinos comerciales, etc.?

3. Metodologia.

En este primer IDEATON han participado 35 personas de forma presencial y online que se
organizaron en 3 mesas de trabajo: 2 presenciales y una online. El perfil de los asistentes estaba
compuesto por profesionales del sector TIC, perfiles técnicos de entidades publicas,
profesionales del sector retail y gerentes de asociaciones.

Previamente a las mesas de trabajo se realizé una encuesta enfocada a saber el grado de
conocimiento y practica de las soluciones digitales colaborativas a todos los inscritos.

Las dindmicas estaban plateadas en formato “brainstorming” donde se fomentaba la
participaciéon y la lluvia de ideas sin realizar valoracion ninguna. El objetivo era recoger el
feedback de los asistentes y las posibles conexiones que salieran entre diferentes agentes del
sector.

Para ello se han clasificado las respuestas en dos categorias:
=  Posibles soluciones
= QOtrasideas, proyectos, planteamientos

Una vez analizados en el segundo Ideaton se podra tratar temas que hayan salido de forma
recurrente y planteamientos que se han quedado sin comentar.

4. Conclusiones.

Reto 1: Fomento de la colaboracién en el sector.

Planteamiento:

= ;Como se puede demostrar (o explicar mejor) que, en el mundo digital, se crean ventajas a
través de la colaboracion entre empresas competidoras?
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,Como se pueden construir ecosistemas empresariales colaborativos, a distintas escalas,
gue son los que pueden dar sentido a la implantacién de este tipo de soluciones digitales?

En el caso de entidades asociativas, gerencias de areas comerciales o agrupaciones
“tradicionales”, ;Como se debe propiciar la transicién entre una gestion basada en lo
analégico a una basada en lo digital?

(Como se puede impulsar entre las empresas, pero también entre los agentes
prescriptores/financiadores un mayor conocimiento sobre estas soluciones, sus beneficios
y oportunidades?

Posibles soluciones.

En las tres mesas se ha coincidido en la importancia de trabajar con datos. El foco se pone en
realizar proyectos piloto que sirvan de ejemplo y buenas practicas para replicar a partir de los
resultados conseguidos con pruebas, datos y demostraciones.

Trabajar en base a la demostracion y no tanto en base a la solucion puntual.

Otros aspectos importantes como solucion que se han recopilado son:

Agrupar las fuentes de informacion pUblicas, privadas y semiprivadas para tener indicadores
comparativos del maximo de entornos comerciales urbanos en Espana.

Identificar mediante un mapa o directorio el total de perfiles, agentes, profesionales
relacionados con el ecosistema para poder identificarlos y fomentar sinergias.

Formar técnicamente a los equipos de gestion, realizar fichas de perfil.

Definir objetivos claros e ir abordando paso a paso. Trabajar en fases que se puedan ir
midiendo y con las funciones y objetivos claros.

Identificar lideres tractores de proyectos colaborativos.

Detectar, listar y priorizar qué problemas se pueden abordar de forma colaborativa e
identificar el ecosistema de agentes.

Creacioén de un perfil profesional intermediario/interlocutor entre AAPP y sector.

Creacion de un inventario de empresas que ofrecen soluciones son sus caracteristicas y
ficha.

Crear grupos de trabajo liderados por empresas tractoras.

Otras ideas, proyectos, planteamientos:

Creacion de un Instituto de Innovacion de Retail como lider del proceso de cambio. Tipo el
Instituto de Turismo que hay en Alicante.

Avanzar en la regularizacion de la colaboracién pUblico — privada y a la gobernanza.
Creacion de estrategia de beneficios 0 compensacion a los que participan y se implican.

Creacién de centros de informacion y gestién del dato.

Pagina 8 de 14



Definir los datos a recabar para mejorar la gestion, que sea publico y consultivo.

Grupo humano activo que acompafe al tejido empresarial de cada territorio que genere
traccion y sinergias con otros territorios.

Aprovechar los viveros de emprendimiento comercial para realizar pruebas

Reto 2: Adaptacion de la oferta tecnoldgica a las pequefias empresas del sector.

Planteamiento:

¢,Como orientar estas soluciones, que ya existen en el mercado pensadas para medianas y
grandes empresas, hacia las empresas mas pequenas, a través de proyectos colaborativos?

¢Como acercar a mas proveedores tecnologicos hacia este tipo de proyectos? ;Qué
incentivos podrian activarse para ello?

¢.Cémo hacer “faciles” estas soluciones para su aplicacién y uso por parte de las MPE
minoristas?

Posibles soluciones.

En este segundo reto, se ha coincidido en que las soluciones deben comenzar desde “abajo”. Que
la tecnologia se adapte al negocio y no al revés, que se identifiqguen los problemas reales que tiene
un negocio local y se construya a partir de eso. También es importante detectar los niveles de
madurez en cada caso y establecer objetivos por partes.

Otras posibles soluciones son:

Crear un “traductor” de tecnologia: adecuar y simplificar el lenguaje de trabajo para que sea
sencilloy llano.

No solo implantar la tecnologia, crear itinerario de acompafnamiento.
Garantizar la usabilidad y la aplicabilidad.

Buscar y divulgar a partir de prescriptores.

Otras ideas, proyectos, planteamientos:

Realizar formacién transversal a los agentes publicos y privados.
Unificar el catalogo de soluciones y para qué sirven.

La venta y la consultoria previa realizada en un negocio local es cara. Simplificar este
proceso.

Mejorar los errores en la ejecucion de las herramientas.
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Reto 3: Sostenibilidad econémico-financiera de las iniciativas de digitalizacién colectiva a través
de mejores proyectos y modelos de negocio.

Planteamiento:

= ;C6mo podemos ayudar a que se definan mejores proyectos asociados a la implantacién de
estas soluciones digitales. Proyectos rentables, sostenibles e incrementales que creen valor
para las empresas y sus clientes?

Posibles soluciones.

Menos proyectos y mas duraderos. Coincidimos en que el sector trabaja en ocasiones a golpe de
legislatura o moda/tendencia y lo importante es poder consolidar proyectos con resultados. En
este sentido “menos, es mas”.

Otras aportaciones:

=  Podria existir alguna formula que garantizara el equilibrio?

= Necesidad de hacer proyectos estratégicos plurianuales.

=  Proyectos creados a partir de todos los agentes del territorio: consenso y participacion.

= |dentificar el problema que tiene que solucionar el proyecto y no hacerlo por
modas/tendencias o enfoque cortoplacista.

=  Viabilidad financiera de los proyectos en el tiempo al margen de las ayudas iniciales.
= |dentificar negocios locales impulsores.

= No poner foco solo en la digitalizacion, centrarse en experiencia cliente.

Otras ideas, proyectos, planteamientos:

= Posibilidad de crear acuerdos consensuados y firmados por los agentes implicados del
sector pOblico a un plazo mas largo que una legislatura politica.

= Elreto es convencer al responsable que tiene que abordar estos cambios.

= Hay sobresaturacién de informacién: simplificarla, priorizar en base a necesidades reales y
tendencias macro.

Reto 4: Una mejor orientacion de los apoyos pUblicos.

Planteamiento:

= ;Como deben ser las ayudas publicas y apoyos para promover este tipo de proyectos
colectivos de digitalizacion?

= ;Como se pueden conjugar el interés piblico y privado para definir proyectos conjuntos de
digitalizacién?
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¢Quién debe traccionar o liderar este tipo de proyectos?

¢Como se puede sacar mayor un mayor proyecto de toda la tecnologia que ya esta
implantada en las ciudades para la gestion urbano- comercial?

(Como se pueden impulsar proyectos colaborativos en los que participen distintos
municipios, asociaciones, destinos comerciales, etc.?

Posibles soluciones.

En este sentido se hablé de la importancia de centrarse en la calidad y no la cantidad de ayudas.
De hacerlas simples, tanto en trdmites como en su justificacién. Y que la ayuda estuviera ligada a
la existencia del proyecto.

Otras cuestiones comentadas fueron:

Necesidad de crear un mapa de agentes territoriales para identificar quién hace qué,
fomentar las sinergias y evitar el solapamiento de ayudas.

Que haya un sistema de informacion en tiempo de las ayudas e informacién simplificada.
Que se trabaje desde la cohesién, participacién y consenso de todos los agentes del territorio.
Adecuar los plazos de presentacién de las ayudas.

Incentivas los proyectos que sean demostrativos y replicables.

Que la AAPP tenga capacidad para flexibilizar la ayuda.

Posibilidad de mandar primero los problemas reales y luego pedir ayudas acordes.

Oftras ideas, proyectos, planteamientos:

Especializacién con los comercios que de verdad quieran abordar un cambio.
Establecer cuadro de indicadores de medicion de las ayudas.

Realizar seguimiento y feedback para que se divulgue que se apoya.
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LISTADO DE INVITADOS IDEATON

—a\ RETAIL

‘:JI’REF

LISTADO DE INVITADOS IDEATON 1: SOLUCIONES COLABORATIVAS PARA LA DIGITALIZACION DEL RETAIL Y LA ARTESANIA
4 DE ABRIL 2023- DISTRITO DIGITAL CV

N owe \cﬂm Cargo Departamenta Organiaacién Municipio Tipe m;: Inviay | Modaliéad m
1 |David Forés Coordinader Oficina PATECO | Cansejo de Cémaras ce Comercio GV [valencia |omonizadores | PATECO Presanciel
2 |Rosana Segul Directora General |0G Comerdio, Artesania y Consumo wm.m Valencia AAPP. PATECO Oniie
PRESENCIAL: 13 + 6 /GT1: 9+ GT2:10
Tanla Pareja Diractora - WiRetall Borcolons PATECO Pressacial 5]
Carmen Hernandez  [Téenico Oficina PATECO Consejo de Camaras ds Camercio GV [Allcante Organizadores | PATECO Presencal ot
José Norberto Mazén [ Director i | Haaceid 6o Afoarta Torrevieia PONENTE PATECO Presencial am
Oscar Jiménez Director de Cansl » Ahora Soluciones Atoraya Empresa TIC m Presencial et
| Alexis Sanz e et de, L L' Alicantina Atcante e m Presencial et
M* José Sauco Navarro |Gerente 3 Asociacidn de Comerciantes de Vilena |Visena |Asoclacicnardel | agecy Presencial et
Ana Jordd [Responsable TIC Negocios Cémara Alicante Cdmara de Comercio de Alicante Alicante empresariales PATECO Presencial GT1
Pilar Santos del Aguila | Jefa de Senicio sttt oy e 3 %@;ﬁ%ﬁ“ Aicante AAPP. PATECO Presencial et
Manuel Amat ceo g S Commioadapan Atcante Consultoras PATECO Presencial o
12 |Bagona Marin Técnico Oficina PATECO Consejo de Cémaras de Comercio GV [Alicant Organizadores | PATECO Presencial on2
n Desamolio de Negacio Instituto Tecnolégico de Informatica [ Atcante Organizadores m Presencial an2
14 |Agustin Revira Director Técnico Oficina PATECO Cansejo de Cémaras de Comercio CV  [Valenca Organizadores | PATECO Preserclal a2
o Py ! Director 5 s el PIoVOSR (4 afoonts g m Presencial a2
16 |Juan Giner Ruble ceo s | sotuciones Vituales Aicants Empresa TIC m Presencial en2
17 [Carlos Amat Jefe e i o de Cdmara de Comerdio de Afcante Atcante m PATECO Presencial an2
18 |Radl Garcia Serapio CEOQ y fundador - Neuromobile Murcia Empresa TIC PATECO Presencial G2
13 |Rosa de a iglesia Jofa del D oy Hostelerla f‘;{;ﬂ‘ﬁ:&: Canarcioy Hosslert. | ascanse AAPP. PATECO Presencial ar2
29 |Mta Angetes Garols heodioiS s Asaciacidn de Comerciantes de Villena |vilkena Asodacknesdel | acecy Presencial o12
21 |Ana Gosdibez Diractora FACPYME Aicante Asociacienes del | pateCo Presencial an2
ONLINE: 13 +1
Area da Informacién Estratigioa @ |inyinuiq Tecnoldgico de Informdtica | Patema Organizadores m Presencial ar3
Jordi Disz ceo 4 PlaysGo Vatencia Empresa TIC m Onine en
Fran Zaplana Dota 8 Dighal Strategy |- Teraleo Group Eiche Empresa TIC m Oriine en
Fernando Chico Co-founder & CEO b Focus 360 Denia Empresa TIC m Oniine ama
Rosana Boronat Técnico - | Sien Consulting | Alicante Consulloras PATECO On line a3
|Conselieria de economia sostenibie,
Miquel Clemades Director G0k doAresnln e 18 Comont rebfo, 00 amm‘fm » Valencla AAPP. PATECO Oniine e13
Consumo
Fidel Garcia Jete Seccién w;‘:;&‘m Runly Diputacién de Valencia Valencia AAPP. PATECO Online 613
Jose Domingo Martinez | ore seccién e s Inavadores y Diputacidn de Valencla Valencia AAPP, PATECO Online am3
iasiat Merotued Srmart otice Connecla | smart Office Comiecta Valéncla Diputacidn de Valencia valencia AAPP. PATECO Online GT3
Rosa Zaragozd Sendra | Técnico IDEAT de Torrent Valencia AA.PP. PATECO Online ar3
Vicente Liuch Consultor retail - - Valencla | Consultoras PATECO Online GT3
Marla José ™ 3 | RetaliDighal Valencla |Consutteras PATECO Online GT3
Mayte Pérez Consultorfa RRSS - RetailDigital Valencia Consultoras PATECO Online a3
Jaume SerraMiguel  |Gerente %ﬁ.ﬁ&“«?ﬂ:’%ﬁ Xabia Asoclacienes del | agecy Qnine Gr3
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i Solamente a escala nacional existen numerosas entidades como Instituto para la Calidad Turistica (ICTE), el Instituto de Estudios
Turisticos (IET), el Instituto de Promocidén del Turismo en Espafia (Turespaiia), la Sociedad Estatal para la Gestién de la Innovacion y
las Tecnologias Turisticas (Segittur), la Red de Destinos Turisticos Inteligentes, etc. que se complementan con numerosos institutos,
agencias y centros desde los que se investiga y promueve la innovacién el sector turistico.
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