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El capital riesgo espanol vuelve a
apostar por el sector tecnologico

Companias de ‘software’ y de comunicaciones atraen las mayores financiaciones, pero Internet sigue generando
cautela @ La inversion en tecnologia aumentara el 15% en 2008 en Espafia

MANUEL ANGEL-MENDEZ

Que una empresa creada hace
cuatro afios atraiga 33 millones
de euros de inversion en seis me-
ses solo ocurre en contadas oca-
siones. Que adem4s sea una start-
up de Internet creada en Espafa
es algo casi insolito.

En diciembre, MyStrands, la
compania de desarrollo de tecno-
logias de recomendacién social,
protagonizaba estos datos y con-
firmaba sin quererlo un cambio
de ciclo importante: los inverso-
res y las entidades de capital ries-
go en Espafia vuelven a confiar
en el sector tecnologico. El afo
2008 podria ser decisivo para mu-
chos emprendedores.

Internet acapara el terreno
de las nuevas ideas, aunque si-
gue siendo muy dificil demos-
trar la futura viabilidad de estos
proyectos. Nombres como Shoo-
mo, SoZiety y Wamba en la red
social, Moneytrackin y Tractis
en las aplicaciones web o Tagza-
nia en servicios de localizacion
online (todas espafolas) desta-
can como promesas de inver-
sién, pero s6lo unos pocos consi-
guen su objetivo.

Sectores tecnologicos mas
emergentes y de menor riesgo a
largo plazo, como la biotecnolo-
gia y las energias renovables,
suelen llevarse la mayor finan-
ciacion.

Aunque de forma timida y pa-
ra muchos emprendedores insufi-
ciente, lo cierto es que hay cam-
bio de tendencia. Hasta julio de
2007, el 71% de las inversiones
de entidades de capital riesgo cen-
tradas en empresas de nueva crea-
cién se produjo en el sector tecno-
logico, frente al 59% en el primer

LOS CHICOS DE LA PASTA. De izquierda a derecha, Blair MacLaren, Javier Avell
rening, equipo directivo de la sociedad de capital riesgo Active Capital Partner (ACP). Invierten un maximo de siete millones
de euros, principalmente en start-ups espaiiolas dedicadas a Internet, las comunicaciones y los servicios multimedia.

semestre de 2006 y el 50% duran-
te el aflo 2005.

En 2006 se realizaron 276 ope-
raciones de inversién en nuevas
empresas de alta tecnologia, y pa-
ra 2008 se calcula un crecimien-
to del 15% tanto en financiacién

La venta de ordenadores
creciO el 13.4% en el mundo
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La industria del ordenador cerrd
el afio con un aumento de sus
ventas del 13,4%; en numeros
absolutos, 271,2 millones de or-
denadores.

Pese a los nubarrones de cri-
sis econdémica, el ultimo trimes-
tre también finaliz6 con un creci-
miento del 13,1%, siempre res-
pecto a los mismos periodos del
aflo anterior, segtn los datos de
la consultora Gartner. HP se ha
hecho en este afo con el lideraz-
go absoluto, ya que Dell, con la

que en 2006 se disputaba la pri-
mera posicion de ventas, solo cre-
cié el 1,7%, frente al 30% de HP.
En la misma senda de fuerte cre-
cimiento se alinea Acer (32%),
que ya es claramente el tercer fa-
bricante mundial y el segundo
europeo.

Un afno mas son Europa y los
paises emergentes los que tiran
del consumo, ya que en Estados
Unidos solo crecio el 5,3% y en
Japén el 5,1%, frente al 14,7% de
Europa y el 18,7% de la region
asiatica (Indiay China principal-
mente).
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Philips Schoeder y Christopher Pomme-

como en namero de operaciones
cerradas.

La situacién es menos favora-
ble en la inversion en start-ups es-
pafiolas, donde la media es del mi-
116n de euros. Romper la barrera
de los cinco millones en una ron-

da de financiacién es tarea com-
pleja en Espaia. Solo el 4,2% de
las inversiones tecnoldgicas logra-
ron superar esta marca en 2006.
En el 67% de las operaciones la fi-
nanciacion obtenida no supera el
medio millon. Pasa a la pagina 5

Venta mundial de ordenadores (2007)

En millones de unidades

2006 Hewlett-

Packard

15,9% 38,03

Otros
119,02 Dell
49,8% 38,05
7'6%7Acer
18,2
Lenovo
16,6
Toshiba
9,2
Total
unidades 2006
vendidas 2007

Fuente: Gartner (enero de 2008).

2007

Otros
127,7
471%

Toshiba
10,9

239 millones
13,4% 271 millones
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El capital nesgo pide al emprendedor
espanol mas ambicion interacional

El primer préstamo suele ser familiar; el segundo, de inversores individuales, los ‘business angels’; pero para la
tercera financiacion se acude a fondos publicos como Neotec o las sociedades privadas de capital riesgo

Viene de primera pagina

“Lo que falta en Espafia es una
clase media de inversion. Exis-
te un buen caldo de cultivo pa-
ra pequefias empresas que em-
piezan, pero en proyectos inter-
nacionales donde se necesita fi-
nanciacion a partir de cinco mi-
llones de euros el panorama es
complicado”, asegura Gustavo
Garcia, socio fundadory conse-
jero delegado de BuyVip.

Esta start-up espanola es
precisamente una de las excep-
ciones. En apenas afio y medio
halogrado extenderse a Italiay
Alemania, cerrando una ulti-
ma ronda de inversion de siete
millones de euros por parte de
la entidad de capital riesgo bri-
tanica 3i y la espanola Active
Capital Partners (ACP).

BuyVip ha sido una de las
primeras empresas de Internet
en Espafia en atraer tal canti-
dad desde la burbuja de las
puntocom. ¢Por qué? Entre
otras cosas, parece haber desta-
pado un mercado con gran po-
tencial: las comunidades priva-
das de compras por Internet.

Laidea es tan sencilla como
el comercio electréonico, mas
alla de las compras de libros o
billetes de avién. La diferencia
esta en el componente de exclu-
sividad. Los usuarios, 800.000
en Espaflay 375.000 entre Ale-
mania e Italia, s6lo pueden re-
gistrarse en la pagina por invi-
tacion. Una vez dentro, acce-
den a ofertas de productos de
marca, principalmente ropa y
accesorios, con descuentos de
hasta el 30%.

Cuenta con 250 marcas dife-
rentes y un modelo de negocio
que encanta a los fabricantes:
les libera del stock almacenado
dificil de vender de otra forma.
Su facturacion vuela. Se ha
multiplicado por 10 en 2007 y
esperan superar los 12 millo-
nes de euros a finales de 2008.

Desde 2006, BuyVip ha
atraido nueve millones de eu-
ros de tres entidades de capital
riesgo. La féormula de Garcia
para obtener financiacion fue:
proyecto con ambicién interna-
cional, equipo directivo experi-
mentado y plan de negocio soli-
do. “El componente internacio-
nal brilla por su ausencia en
muchos proyectos de compa-
filas espafiolas; aun tenemos
sentimiento de inferioridad”.

Primer dinero: los amigos

Los amigos y familiares del pro-
pio emprendedor, conocido en
la jerga como el family &
friends, suelen ser la primera
via de financiacién a la que acu-
den las empresas tecnolégicas.
Son efectivos como ayudas es-
poradicas, pero no como proce-
so continuo de financiacion.
Otras companias buscan inver-
sores individuales o business
angels. Miltiples redes regiona-
les conectan inversores priva-
dos con emprendedores y cada
vez son mas efectivas, como
Banc (Red de Business Angels
de Cataluna), Madrid i+d y las
redes de inversores de las escue-
las de negocio. La tercera via,
la més socorrida para financia-

EL CHICO DE LA IDEA. Gustavo Garcia ha conseguido siete millones de euros de las empresas de capital riesgo. Su idea
era vender ropa de marca con fuertes descuentos a una clientela exclusiva. Asi nacié BuyVip, una pagina-tienda con de-

recho de admision. Aqui sélo se entra por invitacion de un cliente. BuyVip ya vende en Italia y Alemania.

PAULA VILLAR

Millones invertidos en capital riesgo

en Espana
En empresas tecnoldgicas

149 144

il

10 claves para

conseguir financiacion

I En sectores tradicionales

236
178
1% 145
115 12
75
35 41 49 41 . 52
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2004 2005 2006

Entidades de capital riesgo especializadas

en tecnologia

Inversion maxima
por proyecto

Nombre (millones de euros)
Active Capital Partners 2
Adara 7
Axon Capital B
Barcelona Empren 0,6
Bullnet Capital 8
Debaeque 2,5
ENISA 1
Highgrowth 3
Innova Capital 12
Moebius 6
Najeti Capital 2
Neotec (CDTI) 0,4
Talde 10

Fuente: Ascri.

ciones de calado, son los fon-
dos de capital riesgo publicos
como Neotec, o entidades pri-
vadas como Innova Capital,
Adara o ACP.

El proceso de busqueda y se-
leccion de inversores puede ser
complejo y costoso. Si el proyec-
to tiene potencial, en seis me-
ses es posible conseguir finan-
ciacion. Para lograrlo, es clave
contratar asesores y abogados,
a un coste que puede llegar a
los 30.000 euros en medio
aflo. Segun Ignacio Cavero, fun-
dador y consejero delegado de
LemonQuest, compaiia dedi-
cada al desarrollo de juegos pa-
ra moviles, “hay que estar finan-
cieramente muy preparado.
Las negociaciones con los inver-

Sectores tecnologicos
Comunicaciones, Internet...
Informatica, electronica...
Software, nanotecnologia...
Biotecnologia, media...
Comunicaciones, tecnologia...
Telecomunicaciones, media...
Biometria, telecomunicaciones...
Telecomunicaciones, Internet
Sistemas de la informacion...
Telefonia mdvil, software
Biotecnologia, informatica...
Telecomunicaciones, software...

Telecomunicaciones...

sores son muy complicadas y
no disponer de un capital mini-
mo para asesorarte es un obsta-
culo”. LemonQuest ha obteni-
do desde 2006 tres millones de
euros de inversiéon aportados
por Debaeque.
Emprendedores como Cave-
ro, de 41 afios, que hasta 2003
desarrolld toda su carrera pro-
fesional fuera de Espaiia, coin-
ciden en sefialar la internacio-
nalizacién como el gran proble-
ma de las start-ups espaiiolas.
“O te internacionalizas o no tie-
nes nada que hacer. Enfocar tu
proyecto mas alld de Espafa
abre muchas puertas a los fon-
dos de inversion”. Algunas enti-
dades de capital riesgo directa-
mente no admiten proyectos

Identificar una necesidad
de mercado no satisfecha
por otras empresas

Enfoque innovador, con
capacidad de crecimiento
y desarrollo a largo plazo

E Seleccionar las entidades de
capital riesgo adecuadas,
segun el tipo de proyecto y
el dinero que se necesita

Acudir a eventos de
inversores y start-ups para
contactar en persona con las
entidades seleccionadas

B Un equipo directivo con una
buena red de contactos y
experiencias como
emprendedores

ﬂ Buscar directivos con perfiles
complementarios: técnicos,
financieros, comerciales y de
marketing

Escoger muy bien los inversores
previos, sean amigos, familiares
o business angels. Deben aportar
experiencia relevante al proyecto

ﬂ Contemplar la
internacionalizacion desde
el primer momento

Datos de facturacion, clientes de
prueba y previsiones de futuro

Estructurar la documentacion:
Plan de negocio (60-70 paginas);
resumen ejecutivo (2-3 paginas);
presentacion a inversores
(15-20 paginas)
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sin componente internacional.
Para conseguirlo, es fundamen-
tal diferenciarse en el mercado,
conocer muy bien el entorno
competitivo tanto en Espafa
como fuera y desarrollar un s6-
lido plan de negocio.

A juicio de Thibaud Du-
rand, presidente del comité de
venture capital de la Asocia-
cion Espanola de Entidades de
Capital Riesgo, muchos proyec-
tos buscan levantar uno o dos
millones de euros de financia-
ciéon. Cuando lo consiguen ya
no van mas alla. “Espana debe
exigir a sus emprendedores
mas ambicion, deben agrupar
los proyectos pequefios en com-
paiias de peso y liderar proyec-
tos internacionales”.
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Andrés Ribera.

Los gallegos de
Ipoki buscan
500.000 euros para
comerse el mundo

A pesar del cambio positivo de
tendencia, todavia muchos inver-
sores siguen considerando Inter-
net terreno vetado. Para empren-
dedores como Andrés Ribera, so-
cio fundador de Ipoki, una em-
presa gallega de software de loca-
lizacion geografica, es dificil in-
novar si se trata de un negocio
en Internet.

“Llevamos buscando financia-
cion desde marzo de 2007. Los
inversores no se arriesgan en In-
ternet, te piden un modelo de ne-
gocio probado. Si copias algo de
fuera, seguro que encuentras fi-
nanciacion. Si haces algo distin-
to, no”.

Ipoki es un claro ejemplo de
las start-ups de garaje en Espa-
fla. Con una inversion inicial de
apenas 150.000 euros han desa-
rrollado una especie de Twitter
geolocalizado: una aplicacion
descargable en los aparatos mé-
viles con GPS que comunica la
posicion geografica de los usua-
rios. A través de su web, uno pue-
de ver los desplazamientos de
sus amigos en tiempo real sobre
una aplicacion en Google Earth.

Localizacion de Ribera con su Ipoki.

Su potencial es enorme para
la conexiéon de miembros en re-
des sociales o el desarrollo de ser-
vicios adicionales de localiza-
cion. El software ya esta disponi-
ble en iGoogle y Netvibes, y en
breve lanzaran la aplicacion pa-
ra Facebook.

Los obstaculos, sin embargo,
han llegado con la bisqueda de
inversores. Fueron una de las 15
compaiias finalistas del concur-
so Europeo Start-up 2.0 en
2007 y recibieron invitaciones
para presentar su proyecto en el
evento Where 2.0 en California,
organizado por Tim O’Reilly.
Aun asi, el apoyo financiero en
Espana se resiste.

“Hay un desconocimiento
muy grande de este mercado en
nuestro pais y se echa de menos
algo mas de riesgo en Internet.
Hay miedo al fracaso”, asegura
Ribera. Calculan que con una
ronda de 500.000 euros po-
drian desarrollar los interfaces
para todos los dispositivos movi-
les e internacionalizar el nego-
cio. La cuestién es encontrar in-

Versor.
IPOKI: www.ipoki.com





