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275 OOO ‘spin-off’ Elem Biotech en su primera
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Informatica para Ia
simulacion de organos

Justo Barranco

El futuro: suscriptores

Elem Biotech,
surgida del BSC y
la UPC, facilita los
ensayos médicos
con ordenadores

Joaquim Elcacho

Las maquinas y los programas in-
formaticos son cada vez mas sofisti-
cados y complejos pero falta toda-
via mucho trabajo para conseguir
que emulen las capacidades y fun-
ciones mas complejas del cuerpo
humano.

Lo quesi que estdanuestro alcan-
ce actualmente es la simulacion in-
formatica de determinadas activi-
dades de algunos de nuestros 6rga-
nos y tejidos. El conocimiento
cientifico en este campo esta bas-
tante avanzado y ahora la empresa
Elem Biotech, surgida del Barcelo-
na Supercomputing Center-Centro
Nacional de Supercomputacion
(BSC-CNS) ylaUniversitat Politec-
nica de Catalunya (UPC), trabaja
para llevar al mercado algunas de
sus aplicaciones.

La idea tiene su origen en el pro-
yecto planteado a partir del 2005
por Mariano Vazquez y Guillaume
Hozeaux. Vazquez estudié Cien-
cias Fisicas en Argentina, su pais
natal, y Guillaume Hozeaux, curso
los mismos estudios en Canada.

Vazquez y Hozeaux se conocie-
ron mientras preparaban sus res-
pectivas tesis doctorales sobre me-
canica computacional en la UPC,
ambos con el profesor Ramoén Codi-
nacomo director de tesis.

“En el 2005 presentamos la idea
de desarrollar una tecnologia de si-
mulaciéon y andlisis de datos y a
nuestros jefes les parecié bien; hace
13 aflos eramos dos personas traba-
jando en este campo y ahora somos
casi 407, recuerda Mariano Viz-
quez, investigador del departamen-
to Computer Applications in Scien-
ce and Engineering del BSC-CNS.

El trabajo se concretd con el de-
sarrollo del software Alya, que per-
mite alos usuarios configurary eje-
cutar simulaciones avanzadas y
analizarlas mediante una sofistica-
da interfaz biomédica. La interfaz
permite simular diferentes escena-
rios en humanos virtuales -por
ejemplo, el reemplazo de valvulas
cardiacas- para analizar productos

El software Alya
permite poner a
prueba dispositivos

y medicamentos

en organos simulados

y optimizar tratamientos que se
adapten mejor al paciente, segin
destacaba la UPC en la presenta-
cion de su spin-off Elem Biotech.
En el 2015-2016, a partir de un
trabajo de colaboraciéon con una
empresa de dispositivos médicos,
Vazquez y Hozeaux vieron la posi-
bilidad de ofrecer no sdlo servicios
de asesoramiento o aplicaciones
puntuales del software Alya, sino
también de comercializar un pro-
ducto completo que los propios
clientes pudieran hacer funcionar
por simismos. “Para hacer una ana-
logia, si nuestros clientes necesita-
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ban viajar, antes nosotros les podia-
mos ofrecer un motor pero lo que
realmente querian nuestros clien-
tes no era un motor, sino un coche”,
explica Vazquez.

En julio del 2018, la idea se con-
virtié en realidad con la creacién de
laempresa Elem Biotech, que hare-
cibido lalicencia de explotacion co-
mercial del codigo de simulacion
Alya.Lossociosdelaempresasonel
propio BSC-CNS y la UPC, ademas
de Mariano Vazquez, Guillaume
Houzeaux, Christopher Morton y
José Maria Cela.

“En principio nos hemos centra-
do en el sistema cardiovascular, pa-
ra facilitar el estudio de problemas
como puede ser una arritmia, un
aneurismo o ateroma, pero nuestro
objetivo es disponer de muchos sis-
temas u organos virtuales conecta-
dos, lo mas parecidos posibles a un
ser humano virtual”, indica Maria-
no Vazquez, que ademas de socio
fundador es director técnico de
Elem Biotech. “Por ejemplo, si
nuestro cliente quiere probar el
funcionamiento de diferentes tipos
de marcapasos en corazones de di-
versas caracteristicas le ofrecemos
un programa informatico que le fa-
cilita este tipo de simulaciones de
forma relativamente sencilla”, re-
sume Mariano Vazquez. e
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Los negocios
no deben

ya buscar
productos
magicos sino
comprender
a sus clientes

@ Enel 2015 escribié un articulo en larevista Fortu-
@ e que no le granjed demasiados amigos: aconse-
jaba a la gente que no fuera a las escuelas de nego-
cios. Su argumento partia de que él habiaidoaunaa
finales de los noventa. Y que tenia la impresion de
que durante los tltimos cien afios en ellas se habia
ensefiado basicamente un concepto: que el objetivo
fundamental de toda empresa es crear un producto
de éxito y luego vender el mayor nimero posible de
unidades, diluyendo asi los costes fijos para lograr
unos margenes competitivos.

Un modelo que él veia finiquitado: las empresas,
apunta, deben comenzar con los objetivos y los de-
seos de una cartera de clientes concreta y crear a
continuacién un servicio que les suministre un valor
permanente, convirtiendo a los clientes en suscrip-
tores. Lo llam¢ “economia de la suscripcion”, el mo-
delo que siguen empresas como Netflix, Spotify o
Salesforce. Un modelo en el que el autor de Suscri-
tos, Tien Tzuo, es parte interesada con su empresa
Zuora, que apoya a compaiiias que dan el salto al sis-
tema de suscripciones. Experiencia no le falta: este
empresario nacido en Taiwan pero crecido en Broo-
klyn fue jefe de estrategia del gigante Salesforce, que
impuls6 el mundo del software como servicio, aho-
rrando montafas de hardware a otros negocios.

En cualquier caso, tras la lluvia de criticas por su
articulo en Fortune, Tien Tzuo reconocio que algu-
nas escuelas de negocios han cambiado, pero insis-
ti6 en que muchas otras no, y que sigue habiendo
prometedores licenciados que fracasan persiguien-
do magicos productos de éxito. Pero que no pueden
competir, dice, porque estan fabricados al revés: pri-
mero el producto, después el cliente. En cambio, ad-
vierte, estamos en un momento crucial de la historia
empresarial en el que el mundo estd pasando de los
productos alosservicios. Las suscripciones digitales
se disparan porque millones de consumidores digi-
tales seinclinan vez mas por el acceso en detrimento
de la propiedad. En su libro, el empresario muestra
cémo la suscripcion esta cambiando todo tipo de
sectores, desde la venta minorista hasta los medios
de comunicacion o los transportes. Y analiza como
ese modelo debe cambiar las diferentes estrategias
de las empresas. Aunque la idea central, sefiala, es
que por fin los negocios comiencen a comprender a
sus clientes, los descubran a través de sus datos y ac-
tien con ellos de forma proactiva y no reactiva.
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@ Laescenainicial del libro la protagoniza el hom-
@ bre al que el Parlamento britanico acaba de defi-
nir como “gangster digital”: Mark Zuckerberg. En la
escena, el fundador de Facebook acude al laborato-
riodeinteraccion humano-virtual delaUniversidad
de Stanford. Se coloca un visor y, en una sala con al-
tavoces, camaras y dispositivos para estimular el
tacto, Zuckerbergse ve de repente en el mismo espa-
cio perosin gente, aunque siguen rodeandole. De re-
pente, el suelo se abre ante él. Estd ante el vacio enun
pequenio saliente a nueve metros de altura. Puede
intentar escapar por una estrecha tabla. Aunque ra-
cionalmente sabe que es ficcion, que sigue en la sala
delauniversidad, se llevalamano al corazén. Y pasa
como puede la tabla. Impresionado, semanas des-
pués compra por 2.000 millones la empresa Oculus.
Bailenson, director del laboratorio al que fue Zuc-
kerberg, muestra en este libro como la realidad vir-
tual revolucionara la educacion, la salud y la crea-
cién, abriéndonos la mente a experiencias inimagi-
nables, haciéndonos mas empaticos y conscientes,
aunque también puede generar adiccion auniversos
fantasticos y pornograficos y alterar la salud mental.



