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Las startups llaman a la puerta
de las grandes corporaciones

Los emprendedores reclaman un modelo empresarial mas permeable al talento disruptivo

RoBERTO VILLAREAL / TARRAGONA

Pese a los intensos esfuerzos de la
gran empresa, en Cataluna y en Es-
pana, por fomentar cauces de coo-
peracion con los nuevos emprende-
dores, con programas tan exitosos
implantados en el Camp de Tarra-
gona como el Fondo de Emprende-
dores (Repsol), Tarragona Open Fu-
ture (Telefonica) o Explorer (Banco
de Santander), la percepcion de las
startups deja entrever que el caldo
de cultivo nacional sigue a anos luz
de la mentalidad de paises como
Estados Unidos, en vanguardia de
la innovacion tecnologica.

“Nosotros queriamos cono-
cer Silicon Valley para com-
probar sobre el terreno c6mo
funciona el ecosistema de em-
prendedores mas famoso del
mundo, y si realmente la fama
es merecida; pues bien, poco
después de llegar estabamos
sentados en las oficinas centra-
les de Google con una reunién
para darnos a conocer sus vias
de apoyo a las nuevas empre-
sas”, explica Josep Cester, CEO
de la premiada startup ‘Place
to Plug’, ideada para poner en
contacto a los usuarios de vehi-
culos eléctricos con los puntos
de recarga.

La experiencia vivida por es-
tos jovenes empresarios en Es-
tados Unidos pone en eviden-
cia la notable distancia que
separa el caldo de cultivo de
la vanguardia emprendedora
norteamericana y la realidad
que se vive en Tarragona y en
Cataluna. “Aqui —reflexiona
Cester a su regreso—, aun-
que se van dando pasos ha-
cia delante, todavia pueden
tardar anos cuando llamas a
una puerta... Te hacen sen-
tir en todo momento como si
estuvieses pidiendo un favor;
por el contrario, alli todas las
grandes quieren estar presen-
tes cuando llega un talento dis-
ruptivo, no pueden permitirse
el lujo de perderlo, esa es la
diferencia sustancial”.

Tomas Coca, coordinador
de proyectos del Fondo de Em-
prendedores de la Fundacién
Repsol, concede en parte la
razén a los creadores de ‘Place
to Plug’, que en 2017 forma-
ron parte del citado fondo de
aceleraciéon de empresas, cuya
convocatoria de 2019 finaliza
el 4 de marzo. “Las grandes
corporaciones, incluida la
nuestra, estan estructuradas
con muchos departamentos, y
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Los participantes en el lll Forum d’Inversié Catalunya Sud.

en ocasiones resulta muy difi-
cil llegar a hablar con la perso-
na adecuada”, reconoce.

El ‘muro’ del desarrollo
industrial
La otra gran dificultad para
las sinergias entre una com-
pania como Repsol y una star-
tup de reciente creacién nace
de la propia competitividad
a la que estin sometidas las
multinacionales lideres, que
se rigen por la logica de los
beneficios: “Necesitan —ana-
de Coca— productos muy de-
sarrollados, con riesgo cero,
y esa fiabilidad es complicada
para una empresa recién crea-
da; cuando hacemos la selec-
cion, favorecemos lineas en
las que trabaja Repsol desde la
perspectiva del cliente que va a
testar ese producto, con laidea
de que lo puedan pulir de cara
a su desarrollo industrial”.
Desde su lanzamiento en
2011, el Fondo de Emprende-
dores ha acelerado casi medio
centenar de startups que han
registrado un centenar de pa-
tentes y han ‘levantado’ mas
de 20 millones de euros en
inversion y financiacién. La
media de supervivencia de las
startups apoyadas por Funda-
cién Repsol supera el 80% vy
siete de las 15 que mas dinero
han generado en Espana en el
sector de la energia y la movi-
lidad han pasado por este pro-
grama.

El ‘realismo’ de la experien-
cia, —en forma de un equipo
de mentores, formacién espe-
cializada, prueba de prototipos
en instalaciones industriales y
acceso a potenciales inverso-
res—, se convierte en el factor
mas valorado. Cristina Sdez
de Pipa6n, CEO de Orchestra
Sci, spin off del ICIQ (Instituto
Cataldn de Investigacion Qui-
mica con sede en Tarragona)
seleccionada en 2018 y cuyo
objeto es fabricar membranas
selectivas para separar el CO2
del resto de elementos, agrade-
ce la ayuda econémica “si bien
en nuestro caso valoramos atin
mas la posibilidad de trabajar
en un entorno industrial real
y construir un piloto para vali-
dar nuestra tecnologia”.

El mercado y su tamano

Dicho pragmatismo en la
configuracién del producto fi-
nal no debe confundirse con
la urgencia por facturar a cual-
quier precio para poder sacar
pecho en las rondas de capta-
cién de inversores. Segiin la ex-
periencia de Josep Cester con
‘Place to Plug’ en EEUU, otra
de las grandes diferencias en
los pitch (breve presentaciéon de
sintesis para convencer a quie-
nes van a poner el dinero) que
se elaboran en Espana tiene
que ver con los nimeros. “Aqui
se incide mucho en el negocio
que has hecho ya, en lo que
gastas y en lo que esperas in-

gresar; nosotros, por ejemplo,
en ese caso estariamos muertos
porque no habiamos facturado
nada, pero no te preguntan
eso... lo que les interesa que ex-
pliques bien es como de gran-
de es el mercado y cuanto vas a
coger”, expone Cester, que par-
ticipé recientemente en el III
Forum de Inversion Catalunya
Sud celebrado en el Palau de
Congressos de Tarragona.

El referente siguen
siendo los EEUU, con
grandes empresas
mucho mas receptivas
a las start-ups

A pesar de todos los obsta-
culos que se encuentran en el
camino, los emprendedores
del Camp de Tarragona dispo-
nen de mas puertas que nunca
a las que llamar. Ademads del
mencionado Fondo de Em-
prendedores de la Fundacién
Repsol (con hasta 144.000 eu-
ros al ano de financiacién para
proyectos, y 2.000 mensuales
para desarrollo de ideas), se
han desarrollado ya tres edi-
ciones del programa de acele-
raciéon de empresas Tarragona
Open Future, impulsado des-
de la conselleria de Desarrollo

Econémico del Ayuntamiento
de Tarragona en colaboracién
con Wayra, la aceleradora de
start-ups de Telefénica.
Destaca también Camp

Tgn Up, el programa de acom-
panamiento empresarial y
mentoria para favorecer su
crecimiento coordinado por
la Diputacié de Tarragona en
colaboracién con los ayunta-
mientos de Reus (Redessa),
Tarragona (Tarragona Im-
pulsa), Valls (Vallsgenera), El
Vendrell (L’Eina) y los con-
sejos comarcales de la Conca
de Barbera (Concactiva), Baix
Camp, Baix Penedes, Prioraty
Tarragones, ademas de la Uni-
versitat Rovira i Virgili (URV
Empreén) y el apoyo de ACCIO
(Generalitat de Catalunya).

Asimismo, se acaba de lanzar
la décima edicién del programa
Explorer del CISE (Centro In-
ternacional Santander Empren-
dimiento), patrocinado por el
Banco de Santander y ejecuta-
do en colaboracién con la URV
y el Ayuntamiento de Tarrago-
na, en el que participan 24 j6-
venes emprendedores seleccio-
nados para madurar su idea de
negocio durante cinco meses.
Los tres mejores de Tarragona
reciben un premio econdémi-
co (entre 1.500 y 3.000 euros)
y asesoramiento durante tres
anos, y los que mds destaquen
en toda Espana viajardn en oto-
no a Silicon Valley y optan a
30.000 euros de financiacién.

Son sé6lo algunos ejemplos
de vias abiertas en la ultima
década que muestran el inte-
rés creciente de empresas €
instituciones por no desapro-
vechar el ingenio y el talento
y “estar ahi” en la fase germi-
nal de proyectos con enorme
futuro. Un cauce en el que
cree ciegamente Almudena
Moreno, head of Millennial
Makers y responsable de Alian-
zas Publicas dentro del area
de desarrollo de negocio de
Telefénica Open Future —pla-
taforma de innovacién abierta
que mantiene con Tarragona
Impulsa uno de los mas de 100
acuerdos de colaboracion fir-
mados en todo el mundo con
agentes econoémicos publicos y
privados—, quien subraya que
a dia de hoy “la conectividad es
la base de todo y es imposible
innovar en soledad; abrirnos al
mundo es una cuestién de ne-
gocio e incorporar startups me-
joranuestros procesos internos
y nuestra cadena de valor”. B
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Emprendedores en busca de 1,5 millones de euros

R.V./ TarraconA

Empresas jovenes e inversores de Tarrago-
na se han dado cita la semana pasada en
el Palau de Congressos de Tarragona en el
Ill Férum de Inversion CAT SUD para exami-
nar posibles vias de financiacion y colabo-
racion. Un total de siete proyectos empre-

sariales vinculados al Camp de Tarragona y
a las Terres de I'Ebre expusieron sus ideas
de negocio delante de posibles ‘mecenas’.
Entre todos necesitan alrededor de 1,5 mi-
llones de euros para costear el crecimiento
de proyectos que, aunque ya generan ingre-
sos, todavia no han alcanzado su punto de
equilibrio financiero.
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AIRGO SOLUTIONS—Dos ex estudiantes de
ESADE, Josep Orquin y Xavier Sarda, graduados
en Administraciéon y Direccién de Empresas, han
creado el primer pasamontanas antipolucion
que, ademds de proteger de frio, incorpora un
filtro flexible contra particulas y gases nocivos.
A diferencia de las mascaras, incorpora moda y
diseno para hacerlo mas atractivo. En 2018, gra-
cias a acuerdos con grandes cadenas como Decathlon, han facturado ya
20.000 euros. En 2019 confian en llegar a unos 75.000. Necesitan 150.000
euros para marketing, proteccion legal del producto, desarrollo de nuevos
modelos y recursos humanos.

APPORIGEN—Roger Farssac es el ‘alma ma-
ter’ de esta tecnolégica que desarrolla aplicaci-
ones especializadas en la nube para simplificar
y unificar los procesos de gestion que “habitual-
mente terminan en un Excel”. Con su software
propio, AppOrigen —personalizable para cada
empresa— integra toda la documentacion rele-
vante y la ordena en la nube. En 2018 factur6
20.000 euros con 10 clientes-prueba y piden 150.000 euros para continuar
creciendo.

BALAMIS —Roger Jové es la cabeza visible del
equipo de Balam Ingenieria de Sistemas, fabri-
cante de sensores de teledeteccion para medir
la humedad del suelo sin necesidad de entrar en
contacto con el terreno. Sus equipos, que cues-
tan del orden de 10.000 euros por unidad, son
mas ligeros y faciles de usar para empresas de ge-
otecnia, centros de investigacion o explotaciones
agricolas de precision. Ya han logrado sus primeras ventas en Holanda o In-
diay han ‘levantado’ 720.000 euros en dos anos. Quieren 250.000 euros mas
para generar stock de producto que puedan alquilar a las empresas y poder
afrontar campanas de marketing.

BIOSFER TESLAB—Spin off de la URV y del
Instituto de Investigacion Sanitaria Pere Virgili,
ha desarrollado un test para mejorar la predic-
cion del riesgo cardiovascular. Segin Nuria Ami-
g6, el paradigma de analisis del colesterol sufre
una revolucién y cada vez se requiere mayor pre-
cision: ya no s6lo se miden cantidades sino cémo se depositan esas particulas
en las arterias. Su tecnologia se patent6 en 2013 y en 2014 iniciaron el desar-
rollo industrial del test de la mano de Laboratorios Rubi6. Han tenido un
crecimiento constante desde 2015, aunque siguen por debajo del equilibrio
financiero. Buscan 100.000 euros para ganar velocidad.

HAULAP — Alex Gémez es uno de los creadores
de un marketplace que opera en web y app y
que pone en contacto a gente que necesita rea-
lizar un envio y otra que hace esa ruta y que esta
dispuesta a hacerlo llegar a su destino, de modo
que abarata costes y evita emisiones de CO2 al
optimizar desplazamientos. “El sector de la mensajeria crece un 25% anual
y apenas ha evolucionado”, explica Alex, que busca 100.000 euros para una
ampliacién-puente en preparacion de una ronda de captacién de 500.000
euros para lograr el equilibrio en 2020.

RESTAURANT A CASA—Sergi Dosaiguas co-
menzo6 en 2015 en la zona de Tarragona con tres
motos en el almacén familiar para dar vida a un
marketplace donde distintos negocios, merca-
dos municipales y restaurantes pueden ofrecer
sus productos de forma autébnoma con servicio
a domicilio. En 2018 ha facturado 900.000 euros y ha llegado al punto de
equilibrio, pero quiere 250.000 euros para expandir su zona de influencia
mediante nuevas herramientas tecnolégicas y marketing. Pretende llegar a
los 2,2 millones en ventas el 2020 y duplicar esa cifra en 2021.

RIO LONGBOARDS —Pablo Lopez abandera
Rio Carbon Work, fabricante artesanal de tablas
de skateboard, longboard y snowboard con ma-
deras de ambito nacional y fibra de carbono, en-
tre otras. Ofrecen producto totalmente persona-
lizado y muy avanzado a nivel tecnolégico. ...).
En 2018 han vendido producto por valor de 12.000 euros. La empresa, que
ha invertido unos 100.000 euros en cuatro fases, busca otros 150.000 euros
para continuar aportando valor anadido: mejora de la web, marketing e
I+D de producto.
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