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PARELLA

RELACIO. Les grans empreses cerquen activament vincles amb
els emprenedors per afrontar el repte de la innovacio. ‘BOOM'.
Proliferen les acceleradores que atreuen idees fresques i talent

FRANCESC MUNOZ
BARCELONA

"acosta el tomb del

sector  financer:

dels més de 20.000

bancs que avui dia

hi ha al mén en
quedaran uns centenars o
desenes, que oferiran serveis
financers i no financers (de
fet, ja ho estan fent), i que
hauran de compartir escena-
riamb nous actors: les start-
ups i els gegants d’internet.
Aquestes paraules profeti-
ques, o unes de similars, han
estat pronunciades per Fran-
cisco Gonzdlez, president del
BBVA, un dels principals
grups financers d’Espanya i
America Llatina.

Els seus pronostics de gran
transformacié sén extrapo-
lables a altres sectors de la
nostra economia i ajuden a
prendre consciencia del po-
der renovador de les noves
tecnologies (dades massives,
internet de les coses, block-
chain, nuvol, intel-ligencia
artificial, realitat virtual,
etc.). En aquest context, el
repte dels maxims responsa-
bles de les grans corpora-
cions és fer front al desafia-
mentisobreviure. Perd com?

No hi ha receptes ni garan-
ties pero siintuicions solides:
lacapacitat dedesenvolupar i
captar innovacié és la clau
per a aquest objectiu. Pero la

fita és de tal envergadura que
no n’hi ha prou amb injectar
diners al departament de
R+D. Tot va tan rapid i és tan
inabastable que cal cercar la
innovacio fora de les empre-
ses. Allo que fins ara es bus-
cava a les universitats, amb
més o menys fortuna, araésa
les mans dels emprenedors:
el gran banc de proves sén les
start-ups.

Estem vivint un moment
excepcional per la confluen-
ciadetresfactors: novesipo-
tents tecnologies, gent amb
talent que no troba el seu es-
paien!’economia tradicional
iopta per emprendre, i diner
disposat a invertir amb la
promesa de I’obtenci6 de su-
cososretorns. “Tot plegat es-
ta generant moltes oportuni-
tatsiel resultat és el boomde
les start-ups”, explica Jilia
Prats, professora de I'lese i
coautora de I’estudi: Corpo-
rate Venturing: achieving
profitable growth through
startups.

La Generalitat a través
d’Acci6 ha creat un directori
per identificar i quantificar
les start-ups catalanesin’ha
trobat1.200, pero calculaque
n’hipodria haver ben bé unes
2.000. Representen entre el 5
iel10% del PIBde Catalunya.

Jesis Murillo, gerent de
I’area de desenvolupament
denegocitecnologicd’Accid,
subratlla les particularitats

del moment en qué estem:
“En les actuals circumstan-
cies el risc I’estan assumint
les start-ups -el 60% moren
abans de I’any de vida- i, des
del punt de vista financer, els
fons de capital de risc o ven-
ture capital.” Només I’any
passat a Catalunya els fons de
capital de risc van invertir
uns 183 milions d’euros en
aquest tipus de negocis, dels
579 milions de tot I’Estat, se-
gons Ascri, I’Associacio Es-
panyola de Capital, Creixe-
ment i Inversio.

Enaquest context, les grans
companyies estan protago-
nitzant moviments d’apro-
ximacié a les start-ups. La
paradoxadelasituacid és que
gegants amb milers de mi-
lions de facturacié i enormes
plantilles espien el que fan
diminuts projectes empresa-
rials comandats per grups de
joves inexperts, aixo sf, il-lu-
sionats i desacomplexats.

Es cert que les grans firmes
sempre han mirat de reiill les
pimes innovadores amb un
cert anim depredador, pero
la novetat és que, com diu
Murillo, “ara, ja no es tracta
només d’adquirir tecnologia,
sin6 d’un coctel de tecnolo-
giaaplicadaidenoumodelde
negoci vinculat”.

Les férmules de col-labora-
ci6 entre corporacions i
start-ups sén moltes, potser
tantes com empreses, de-

Es un gran moment
en que conflueixen
noves tecnologies,

talent i diners

JULIA PRATS
IESE

Elrisc I’estan
assumint les
‘start-ups’ iel
‘venture capital’

JESUS MURILLO
ACCIO

En el supermercat
de la innovacio les

pendradelsobjectiusoelsin-
teressos tant de la corporacié
com dels emprenedors. Cal
pensar que la relacié de for-
ces ara no €s tan clarament
favorablealagran company-
ia. Les start-ups se saben va-
loradesiaixo les fa sentir for-
tes. Saben que sén més rapi-
des, versatils, tenen menys
aversid al risciqueaixo enles
actuals circumstancies és vi-
tal. Per aixo0 els joves poden
adoptar una actitud un xic
desafiant quan la corporacié
inicia un procés d’aproxima-
ci6. “A I’hora de ballar qui
mana és I’start-up”, diu ta-
xatiu Murillo.

Un lloc ideal per observar
aquest ball és el Pier01, 1'es-
pai de referencia de ’ecosis-
tema emprenedor catala. En
uns 10.000 metres quadrats
conflueixen start-ups en to-
tes les fases de desenvolupa-
ment i grans empreses. Mi-

acceleradores estan | L’emprenedor és
de moda qui sol triar amb
ELISABET JUAN 3
BARRABES NEXT quina empresa
vol col-laborar
Forcar una relacio quel Marti, director general
entre la corporaci¢ | d¢Barcelona Tech City, Fas-
sociacié que gestiona el
il’ ‘start—up’ és Pier01, explica que Gas Natu-
ral, Seat i Caixa Bank sén a
fracassar I’edifici amb un unic motiu:
MIQUEL MARTI “Flirtejar amb les start-

BARCELONA TECH CITY

ups.” Forcar una relacié és
fracassaril’inic que podriem
aconseguir €s un xoc cultu-
ral. Seat hi ha traslladat una
part del seu departament
d’innovacié intern, una ac-
cié complementariaal’acce-
leradora que ha muntatiala
participacié que tenen direc-
tament en algunes start-ups.
Gas Natural, per la seva ban-
da, esta organitzant tallers a
través dels quals entra en
contacte amb emprenedors
que estan en projectes que els
poden interessar. Més enlla
de les experiéncies locals, al-
tres empreses multinacio-
nals com ara Samsung o IBM
han optat per crear platafor-
mes tecnologiques obertes
que posen a disposici6 de les
start-ups perque desenvo-
lupin projectesamb plena lli-
bertat.

Unaaltramanera és establir
marcs de col-laboracio espe-
cifics per a reptes concrets.
En aquests casos, la corpora-
ci6 sol sondejar el mercat ala
recerca del projecte empre-
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Per que col-lahorar ambh ‘start-ups’?

GRANS CORPORACIONS

© Accés al mercat

© Coneixement del mercat
© Forca de treball

© Economia d’escala

© Recursos i poder

© Capital

© visibilitat

© Lentitud
© Falta de creativitat

@ Foment de la continuitat

@ Estandaritzacid dels processos

© Motivacié limitada
© Ritme de creixement limitat
© Aversié al risc

@© Operar a mercats madurs

e
e
o
o
o
o
o
Tecnologia
Talent
Clients

EMPRENEDORS

Dificultats per accedir a nous mercats
Nous al mercat

Nombre de treballadors limitats

Falta de recursos i socis

Necessitat de recursos extra pera créixer
Falta de diners

Falta de visibilitat

© Agilitat en ['organitzacié

© Noves idees continuament

© Desafiament a I'statu quo

© Entorn versatil

© Equips altament motivats

© Potencialment rapid creixement

© Tendencia a correr riscos

© Capil-laritat per entrar a nous mercats

FONT: CORPORATE VENTURING: ACHIEVING PROFITABLE GROWTH TROUGH STARTUPS

nedor que millor encaixi en
aquesta necessitat i arribar a
acords. Es el que es coneix
com a projectes win-win: jo
guanyo i tu guanyes.

De férmules n’hi ha moltes
pero la que més fortuna ha fet
és l'acceleradora. Les grans
empreses han fet seu un ins-
trument nascut als EUA el
2005 amb ’objectiu d’im-
pulsar el desenvolupament
de les start-ups. Les accele-
radores sén una mena d’es-
cola d’alt rendiment per a
start-ups on aquestes hi tro-
ben un entorn favorable per
créixer rapid: mentors, con-
tactes i accés a inversors.
L’exit inicial va fer que proli-
feressin. Les primeres van ser
posades en marxa per grups
d’inversors (Conector o See-
drocket en s6n un exemple a
casa nostra); també n’hi ha
de publiques i les que ens in-
teressen, les vinculades a
empreses, que recentment

han eclosionat de manera es-
pectacular. Un estudi de
Funcas del marc passat cen-
trat en els vivers d’empreses
-en franca reculada- es veia
obligat a parlar del boom de
les acceleradores, que en poc
temps han passatdezeroa73.
“Hihamésacceleradores que
start-ups”, diu en to jocds
Elisabet Juan Tresserra, de la
consultora d’innovacié Bar-
rabes Next.

Lallista d’empreses que te-
nen acceleradora és llarga:
Seat, Cuatrecasas, Fluidra,
Mercadona, Bankia, Santan-
der, Mahou San Miguel, En-
desa, BBVA, Indra, etc. I cada
dia que passa augmenten.
Tota empresa que es prei vol
la seva acceleradora. “En el
supermercat de la innovacio
les compres d’acceleradores
s’han disparat perqué estan
de moda”, reconeix Elisabet
Juan, testimoni de la fal-lera
per les acceleradores corpo-

ratives: “Si aconselles a les
empreses un altre tipus de
férmula més adequada per
col-laborar amb start-up, no
volen nisentir parlar-ne, ve-
nenamblaideaalcapdel’ac-
celeradora”, diu.

“L’acceleradora és part
d’una estrategia global d’in-
novacié que hauria d’abor-
dar’empresa; sense canvide
cultura el més probable és
que els resultats de I’accele-
radora siguin pobres”, ad-
verteix Roberto Rouza, con-
sultor d’innovacié que també
reconeix la seva frustracio
cada cop que rep un encarrec
que es limita al muntatge de
I’acceleradora.

A aquest boom hi han con-
tribuit algunes figures desta-
cades de I’emprenedoria en
série del nostre pafs que pri-
mer van fer les seves accele-
radores fa uns anys i després
s’han dedicat a fer-ne en se-
rie per a tercers.

Telefonica

La pioneraila
matriu d’altres
acceleradores

WAYRA

© PER QUE ACCELERAR? Per
incorporar nous productes i
serveis a la companyia.

© QUE OFEREIXEN? Uns
100.000 euros per empresa,
una meitat en capital i I'altra en
serveis.

ayra és un dels

referents de ’ac-

celeracié corpo-
rativa a Catalunya i Espanya,
malgrat que hi ha qui pensa
que més aviat és una incuba-
dora de projectes o un espai
de treball compartit. Segura-
ment és tot una mica. Ells
parlen de xarxa d’accelera-
dores corporatives per-
quelasevagrancapa-
citat de convocato-
ria de start-ups
els ha portat a
col-laborar amb
altres  grans
empreses que
tot just co-
mencenaacce-
lerar. Julidn Vi-
nué, director de
Wayra Barcelona,
explica que tenen
“una plataforma
oberta a tercers”. L’ac-
celeradora penja de Teleféni-
caOpen Future, elbragdefo-
ment de 'emprenedoria i la
innovacié del grup, al capda-
vant del qual hi ha Gonzalo
Martin-Villa, que reportadi-
rectament al president de la
companyia, José Maria Alva-
rez-Pallete.

Tot i que reiteradament es
posa en dubte la viabilitat
economica de Wayra, Vinué
assegura que hi ha retorn
economic: “Financer, per-
qué multipliquem els recur-
sos que invertim en les start-
ups; comercial, pels produc-
tesiserveis que incorporen a
la cartera de la companyia i
altres més intangibles pels
beneficis que obtenen els de-
partaments dels desenvolu-
paments.” Pero no nega el
retorn en RSC i marca. Des

del 2011 Wayra ha invertit en
més de 700 start-ups a tot el
mon (42 des de Wayra Barce-
lona, on va comencar el
2012). Destinen uns 100.000
euros per empresa, el 50% en
capital i el 50% en serveis
(assessorament), i a canvi es
queden entre el 7% i el 10%
de la companyia.“N’agafem
unes deu cada any”, diu Vi-
nué.

Entre les start-ups selec-
cionades per Wayra hi ha
Firstvision, creadora d’una
tecnologia de camera subjec-
tiva i d’'un model de negoci
basat a introduir el punt de

vista de I’esportista

en les retransmissions de de-
terminats esports. Roger An-
tunez, cofundador i respon-
sable executiu de I'empresa,
explica que des d’uninicivan
detectar que un dels punts
critics del projecte era acon-
seguir credibilitat. En aquest
sentit, I’acceleracié de Way-
ra els va obrir portes en un
primer moment. També van
buscar la complicitat de de-
terminats esportistes de re-
coneixement internacional,
com per exemple Andrés In-
iesta (futbol) i Serge Ibaka
(basquet).

Una de les fites de Firstvi-
sion ha estat la seva partici-
pacié en I’Eurolliga de bas-
quet. Vafacturar120.000 eu-
ros I’any passat, xifra que ja
ha superat.
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El referent de
I’emprenedoria
industrial

FLUIDRA ACCELERA

© PER QUE ACCELERAR? Per
aprofitar el talent extern per
transformar els productes de
I'empresa i canviar la cultura de
I'organitzacio.

© QUE OFEREIXEN? Formaci6 en
temes legals, industrials i
d’accés al mercat. No aporten
capital. Prenen una participacio
al voltant del 20%.

Fluidra Accelera neix a finals
del 2014 després d’'un temps
de maduracié interna i per
I’aposta directa del president
de la companyia, Eloi Planes.
Elpunt de partida cal buscar-
lo en les conseqiiencies de les
dltimes crisis economiques
que hananatreduintels mar-
ges empresarials. Des de
lacompanyiaes pensa
que ’aposta per la
innovacio pot
ajudar a recupe-
rar part de la
rendibilitat
perduda. Cal
renovar el ca-
taleg de pro-
ductes pensant

en les grans pos-
sibilitats que
obren les noves

tecnologies i cal estar
a 'ultima. Pero el repte
és majuscul per a les possibi-
litats del departament de
R+D: “El nostre cap d’inno-
vacié ens va dir: <Jo estic
programat per a la millora
continua, no per a la disrup-
ci6>”, explica Xavier Servat,
director de I’acceleradora.
Finalment s’opta per crear
una societat de cartera teni-
dora de les accions en les
start-ups accelerades, i si-
tuar al capdavant Servat,
amb més de 22 anys a I'em-
presa, i un perfil doble: fi-
nancer i tecnologic. Servat,
que va tenir un paper desta-
cat en la sortida a borsa de
Fluidra, pensa que aquesta
operacio té molts paral-lelis-
mesamb accelerar una start-
up. “Has d’entrar en el nego-

cifins a la cuina”, diu.

Ara mateix Fluidra Accele-
ra té vuit projectes en cartera
ilaintencid és incorporar-ne
uns tres cada any. Una part
d’aquestes start-ups sén in-
dustrials, que es caracterit-
zen per uns ritmes de creixe-
ments inferiors als de les TIC,
pero tenen la contrapartida
d’un menor risc per a la in-
versid. L’entrada en cadane-
goci es limita al 20% a canvi
de suport de tot tipus pero
sobretot comercial, de fet el
lema de Fluidra Accelera és
“convertim idees en negocis
rendibles”.

Més enlla de I'impacte de
I’acceleradora en el cataleg
de productes de Fluidra, la

captacié detalentila
transformacié interna pel
contacte dels treballadors de
I’empresa amb joves plens
d’il-lusié iempenta sén altres
canvis valorats per Fluidra.
Tecnoturbines va ingressar
a lacceleradora a mitjan
2015. El seu fundador Jaume
Lled¢ valora el perfode d’ac-
celeracid tant per ’experien-
cia i el coneixement técnic
adquirits com per les facili-
tatsenl’accésalmercat. Pre-
cisament, 'empresa que fa
microturbines per al’aprofi-
tament energetic en les xar-
xes de distribucié d’aigua tot
just ara comenca la comer-
cialitzacid. Fluidra ara és soci
inversor.

PEP DUIXANS

Com passa amb tots els fe-
nomens explosius, les acce-
leradores corporatives han
generat una certareaccio ne-
gativa en determinats am-
bits, que pensen que sén
mers instruments de mar-
quetingalserveidelaimatgei
no realment una palanca
d’innovacié. “Hi ha tota una
forma de crear continguts
publicitaris i fer marca a tra-
vés de les acceleradores cor-
poratives -explica Javier
Garcia Alvarez, coautor amb
Enrique Gonzdlez de La bur-
buja emprendedora (Em-
presa Activa)-; no obstant
aix0, penso sincerament que
si de debo tenen algun sentit
les acceleradores és precisa-
ment amb una gran corpora-
ci6 al darrere, perqué poden
ser veritables ventiladors
d’innovacié.”

Segons I'estudi de Funcas,
només una de cada quatre
acceleradores declara que té
com a objectiu principal la
innovacié oberta, el 38%
parlen de la rendibilitat en
primer lloc i el 21% situen la
responsabilitat social corpo-
rativa com a assumpte prio-
ritari. Aquesta estadistica no

es correspon amb les opi-
nions expressades per alguns
dels responsables d’accele-
radores corporatives consul-
tats per fer aquest article.
Fluidra, Iberostar, Telefénica
i Cuatrecasas parlen d’aposta
clara perlainnovaciéiatrac-
cié detalent, totique sén ob-
jectius que fan compatibles
amb el retorn financer i la
rendibilitat en  termes

Només una de cada
quatre empreses
diu que la fita és fer
innovacio oberta

d’imatge. Una altra caracte-
risticacomuna és que els res-
pectius programes d’accele-
raci6 han tingut la implicacié
directa de la direcci6 execu-
tiva de les empreses. [ opera-
tivament pengen més o me-
nysdirectament delacipula.
“Cal preguntar-se per on en-
traenunaempresaeldesigde
fer un vehicle d’inversié en
start-ups”, planteja Chris-
tian Rodriguez, emprenedor
en serie i fundador de By-

Hours. “sPel departament de
R+D, pel de marqueting o di-
rectament del president de la
companyia? Aixo és clau per
entendre la intencié de I’ac-
celeradora”, afirma.

Aixi per exemple, I’accele-
radorade la petroliera Repsol
emana de la seva fundacio, i
aixoliatorgaun objectiu par-
ticular, que no amaguen:
“Tenim una missié clara-
ment de retorn social: volem
promoure la innovacié en
energia perque hem detectat
que hi ha dificultats per cap-
tar inversié”, explica Eduar-
do Garcia Moreno, director
de T'area institucional de
Repsol, que el setembre pas-
sat va participar a la Barcelo-
na Startup Week.

Des de I'start-up 'interes
per 'acceleradora sol ser do-
ble: reputaci6 i mercat.

FUNCIONAMENT. L’operativa
de les acceleradores corpo-
ratives sol estar marcada pels
perfodes d’acceleracié que
podenanar de tresmesosaun
any, totique a vegades lare-
lacié s’allarga més enlla
d’aquest temps. En cada edi-
ci6 (sol ser anual), la corpo-
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racié obre un procés de se-
leccié de projectes al qual se
solen presentar molts sol-li-
citants. “Cerquem projectes
en els quals I’acceleraci6 tin-
gui sentit tant per a nosaltres
com per aells”, diu Francesc
Muifioz, responsable de I'ac-
celeradora de Cuatrecasas.

Elnombrede projectesdela
tria ha d’estar en funcié de la
capacitat d’acceleracié de
I’empresa. El grau de madu-
resa dels candidats també pot
variar, pero el focus sol estar
en les empreses amb un cert
recorregut, cosa que vol dir
en alguns casos que tinguin ja
producte al mercat. Després
hi ha el perfil de les empreses
a seleccionar. Miquel Mart{
explica que “hi ha empreses
com les consultores que bus-
quen start-ups que comple-
mentin el seu portafolis de
serveis, en canvialtres prefe-
reixen acceleradores verti-
cals per saber quin pot ser el
futur del sector”.

A partir de llavors, els em-
prenedors rebran un periode
de formacié intensa, que pot
tenir com a objectiu preparar
I’empresa per a una ronda de
financament. “De tecnolo-

gia, il-lusi6 i empenta, els
emprenedors n’arriben so-
brats, i el que nosaltres els
podem proporcionar és su-
port en tot allo relatiu al ne-
gociiel mercat”, apunta Xa-
vier Servat, director de Flui-
dra Accelera. Es durant
aquest periode que respon-
sablesdelsdiferentsdeparta-
ments de la corporacié posen

El cost de muntar
una acceleradora
‘low cost’ és de
40.000 euros

el seu coneixement i expe-
riencia al servei de 1I'start-
up.

A més de formacio, la cor-
poracié també sol posar a
I’abast dels emprenedors tot
el necessari per dur a terme
proves pilot. “Som un jard{
segur on experimentar”, diu
Eduardo Garcia Moreno, de
la Fundaci6 Repsol. Per a
Fluidra, “elmomentdelave-
ritat” arriba quan el projecte
emprenedor afronta la pri-
mera ronda de financament.

Hi ha empreses que aprofi-
ten aquesta captacié de capi-
tal per entrar en I’accionariat
de [Ustart-up apadrinada.
D’altres ho fan abans com a
partdel’acord d’acceleracio,
amb una posicié minoritaria.
Id’altres prefereixen no con-
dicionaren cap caslarelacidi
Nno prenen accions.

En tot cas, l'interées de les
corporacions per formar part
de I’accionariat d’un projec-
te es pot canalitzar a través
d’altres instruments d’in-
versié de I'empresa, deixant
al marge ’acceleradora.

COST. Quant costa una acce-
leradora? Roberto Touza,
que es dedica a muntar
aquest tipus de vehicles, cal-
cula que “una acceleradora
low cost pot representar uns
40.000 euros d’inversid
d’entrada, mentre que una
de més volada se’n pot anar
als 100.000 euros”. Aixo
sense comptar el capital
d’inversié que anualment hi
cal dedicar. “Aixo dependra
molt del perfil de les start-
ups, aixi per exempleles pla-
taformes digitals necessiten
menys recursos, al voltant

Cuatrecasas

Dels Aranzadis
al ‘legaltech’

CUATRECASAS
ACELERA

© PER QUE ACCELERAR? Perqué
les ‘start-ups’ siguin palanca
d’innovacid i per captar talent.
© QUE OFEREIXEN? Formacid en

tots els camps i accés a dades i
documentaci6 per al pilot.

es anomenades legal-

tech sén les start-ups

de lambit del dret.
Sén projectes emprenedors
fruit de les oportunitats de
negociquelesnovestecnolo-
gies han generat en tasques
que ara fan els despatxos
d’advocats, com per exemple
els contractes i altres tramits
o gestions. Els canvis que
s’endevinen en el sector es-
tan obligant aquestes firmes
legals -en alguns casos amb
maneres de treballar molt
tradicionals- a fer apos-
tes per la innovacié.

Francesc Mufoz,
director de tec-
nologies de la
informacié del
bufet Cuatre-
casas, reco-
neix que la in-
novacié inter-
na presenta
grans  limita-
cions en un sector
que “té molt inte-
rioritzada la cultura
de I'hora: la feina s’ana-
litza per hores i es factura per
hores”,iaixo ésunfreperque
I’advocat dediqui temps a al-
tres tasques que no siguin el
dia a dia. No obstant aixo,
aquesta firma catalana ha
treballat des de fa molts anys
per incorporar la cultura de
lainnovacidia partirdel 2015
va decidir fer-ho també amb
innovaci6 externa.

El programa d’acceleracié
aprovat per la presidéncia a
inicis del 2016 fa la primera
convocatoria el juny del ma-
teix any. Telefénica els va
ajudar en la part de la selec-
ci6: dels 52 projectes presen-
tats nou van entrar en el pro-
grama. Cuatrecasas noelsin-
jecta capital ni agafa partici-
pacié. En canvi els propor-

ciona mentors legalsiaccés a
dades i documentacic juridi-
ca perque puguin fer proves
pilot. La consultora Barrabes
Next complementa la forma-
cié en temes de gestié.
“Lavoluntat és que I’start-
up sigui una de les palanques
d’innovacié del despatx, pe-
ro no volem matar-la; a més
cerquem projectes en els
quals T’acceleracié tingui
sentit per a nosaltres i per a
I'start-up”, diu Mufoz.
L’entrada en el capital de
I’empresa només es produeix
de forma seleccionada i mi-
noritaria (no se supera el
10%). “Ara hem fet una peti-
ta inversié de 50.000 euros
en una”, afirma Mufioz.
La segona edicié del pro-
grama s’ha obert a candidats
de fora de I’Estat,

sobretot dels Estats Units,
perque hi havia moltarepeti-
cid, “teniem la impressié que
ja ho haviem vist tot”, diu
Mufioz. S’han presentat cent
start-upsisen’hanseleccio-
nat sis, dues d’estrangeres,
“accelerar-ne nou era mas-
sa”, reconeix el responsable
de TIC de Cuatrecasas. El
perfil de I'emprenedor és
d’una edat superior a la mit-
jana d’altres sectors: supe-
rior als 30 anys i més a prop
dels 40.

Francesc Mufioz afirma que
I’acceleradora també esta
sent un instrument de for-
macié internacional dels ad-
vocats de la firma.
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de 20.000 0 30.000 euros per
start-up i any, pero hi ha
projectes emprenedors de ti-
pus industrial que poden re-
bre fins a mig milié d’euros”,
diu Touza. Aquestes xifres
s’han de multiplicar per tres,
sis o deu, en funcié del nom-
bre d’empreses que sén acce-
lerades cada any.

BALANC. Estan donant bons
resultats les acceleradores?
“Encara ningu no ha demos-
trat que tenen exit, perque és
massaaviat”, afirmael direc-
tor general de Barcelona Tech
City. Certament és un feno-
men forca recent. “Necessi-
tem dos o tres anys per veure
quin ha estat I'impacte”, re-
clama Julia Prats de I'Tese.
També és dificil valorar en
que consisteix tenir exit en
aquest terreny, haurfem de
tornar als objectius que cada
corporacid s’hamarcat. Siels
objectius sén financers, és
clar que els resultats econo-
mics es poden saber rapida-
ment. Pero si ’acceleradora
és una palanca d’innovacio i
captacio de talent, potser és
massa prematur fer balang.
Una altra manera de veure-
ho és si els projectes empre-
nedors aconsegueixen con-
solidar-se. Christian Rodri-
guez pensa que les accelera-
dores corporatives no han
aconseguit captar les millors
start-ups . “Els millors pro-
jectes no volen estar en acce-

Emprenedors al Pier01de Barcelona. srceLona tecr crry
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leradores corporatives, aqui
acaben els emprenedors de
perfil més baix que estan de-
sitjosos de formar part de ve-
hicles que els facilitin la vida,
il’dnic que aconsegueixen és
allargar un any més la vida
d’alguns projectes”, pensa.
Pero Julidn Vinué, de Wayra,
ho nega: “Per la nostra acce-
leradora han passat projectes
que de no tenir ingressos han
evolucionat a facturar 20 mi-
lions d’euros, rotundament
tenim molts casos d’exit i

La Generalitat

esta fomentant la
col-laboracio entre
pimes i ‘start-ups’

Wayra té retorn economic.”

Per a la Generalitat, les
bondats de la relacié entre
empreses i start-ups son in-
qliestionables. De fet, a Acci6
han creat un programa que
endiuen “Innovar a través de
start-ups”, que té per objec-
tiu impulsar la col-laboracié
entre empreses mitjanes ca-
talanes i els emprenedors,
cosa que no vol dir que les pi-
mes hagin de muntar accele-
radores. De moment se n’han
fet dues edicionsihi han par-
ticipat vint empreses; aquest
any n’hi haura deu més. El
programa té una linia d’ajuts
per financar analisis “sobre

on les empreses han de posar
el focusi trobar les propostes
devalor per atreure les start-
ups”, explica Mariona Sanz,
directora d’innovacié d’Ac-
ci6. Les subvencions també
tenen la fita de millorar la go-
vernanca interna de les em-
preses en relacié amb la in-
novacié oberta.

El fet és que cada cop hi ha
més pimes que es vinculen
amb emprenedors ni que si-
gui per “observar”. Un ex-
emple és el grup sanitariias-
sistencial Atlantida, de no-
rantaanys, que haentratcom
a soci a la plataforma digital
de benestar que promou em-
preses i persones saludables
Biwel. “Per nosaltres és més
que diners”, diu Estel Ma-
llorqui, fundadora de Biwel.
“Valorem les seves opinions i
experiencia”, assegura.

La menor distancia entre la
dimensié d’'una pime i la
d’una start-up fa que segu-
rament una col-laboracié
tingui un impacte molt supe-
rior en el compte de resultats
de la pime, en comparacié
amb el que pugui tenir una
gran corporacié. En aquest
sentit, Elisabet Juan, de Bar-
rabes Next, és partidaria de
fomentar les acceleradores
de clusters, queéselllocones
reuneixen les pimes catala-
nes amb vocacié innovadora.
Iapunta que enaltres territo-
ris europeus ja s’esta treba-
llant en aquesta linia.

[Larecercad’un
campio digital
en el turisme

IBEROSTAR

© PER QUE ACCELERAR? Per
identificar talent i poder abordar
un tipus d’innovacié que amb
els recursos interns seria dificil.

© QUE OFEREIXEN: Capital,
mentors i formacid per valor de
140.000 euros.

ernando Garcia es va

incorporaralgrupIbe-

rostar procedent de
Telefénica i des del carrec
d’adjunt a la presidencia esta
comandant I’aposta per la in-
novacio oberta al grup hote-
ler. El sector turistic ha can-
viat radicalment amb les no-
ves tecnologies en aspectes
com la comercialitzacié i
promoci6, perd hi ha
molts ambits on en-
carahihamarge per
a la millora. “Es
pot fer molt per
canviar els pro-
cessos interns
per fer les em-
preses més efi-
cients”, reco-
neix Fernando

Garcia.
A través de
Wayra (que els

proporciona suport
en la convocatoria, se-
lecci6 i acceleracio), Iberos-
tar va fer una crida de start-
ups el juny passat amb tres
ambits prioritaris: dades
massives (big data), distribu-
cié i generacié d’ingressos i
sostenibilitat. Al setembre es
va seleccionar una tnica em-
presa, Booklyng, que és una
plataforma que de forma in-
tegrada en les pagines dels
hotels permet incrementar la
ratio de conversio i estimular
les reserves directes. Ara
pensen que podrien ampliar
la tria a un altre projecte.
Elgrup injecta 80.000 euros
en Ustart-up i 60.000 en
mentors i suport, que pro-
porciona basicament Wayra.
Aquest capital és un préstec
participatiu, convertible en
accions. “No busquem plus-

values siné fer créixer la com-
panyia”, subratlla Garcia.

Per0, quins son els objectius
d’Iberostar? “Basicament
identificar talent i equips ca-
pacos d’assumir innovacié
disruptiva que vagi més enlla
del que una empresa familiar
pot assumir.”

Pero Fernando Garcfa tam-
bé parla de raons que estan
més a prop de I'RSC: “Tenim
el deure com a societat de ge-
nerar ocupacié de qualitat.”
Francesco Canzoniere, fun-
dador de Booklyng, accelera-
da per Iberostar, pensa que a
I’Estat espanyol, una de les
principals poténcies mun-
dials en turisme, hihal’assig-

natura pendent de
tenir referents digitals en
aquest ambit, de fet, hi ha
moltes start-ups turistiques
estrangeres que opten per te-
nir la base a Barcelona o Ma-
drid. Defet, I’origen delssocis
d’aquesta start-up és Italia.
Segons Canzoniere, ’acce-
leracié d’Iberostar “significa
vincular-se amb una marca
que obre les portes” del mer-
cat. Iberostar no descarta que
aquest programa d’accelera-
cié estransformien unaacce-
leradoraenun futur: “Somun
grup familiar prudent i qual-
sevol iniciativa la mirem
molt, no sera una decisid en el
curt termini”, assegura 1’ad-
junt a la presidencia de la ca-
dena hotelera.




