
Invierten allí donde unos no lle-
gan y otros no quieren. Son unos
rara avis de los negocios, impres-
cindibles para que cientos de
emprendedores hagan realidad
su sueño. Son los business an-
gels, o inversores privados, tér-
mino anglosajón que ha llegado
para quedarse. Cataluña es una
de las comunidades más activas
en este incipiente fenómeno.

“Un día pasé por el IESE y me
dijeron: ‘Tú eres un business an-
gel’. Yo no sabía ni lo que era,
ahí empezó todo”. Así explica
Luis Martín Cabiedes sus co-
mienzos. Es uno de los inverso-
res independientes pioneros en
España, accionista inicial de la
antigua Olé, que luego se conver-
tiría en Terra, y descubridor de
decenas de promesas del sector
de Internet y comercio electróni-
co. Desde 2004 ha impulsado
más de 20 proyectos. Hoy cuen-
ta con 13 participadas, una carte-
ra con valor total de cuatro mi-
llones de euros. El 70% son com-
pañías con sede en Cataluña.

“Barcelona está a años luz de
cualquier otro lugar en España
en esta actividad. En Madrid co-
rre más dinero, pero aquí hay
más movimiento emprendedor.
Cataluña se ha dado cuenta de
que la clave es fomentar las re-
des, las agrupaciones de inverso-
res, y no invertir directamente”.
Entre sus apuestas se encuen-
tran algunas de las más sólidas
empresas de Internet en Espa-
ña, como el outlet online BuyVip,
que facturó 28 millones de eu-
ros en 2008, o las start-ups Scli-
po, Bubok y Trovit.

Cabiedes actúa tanto en soli-
tario como adscrito a la red de
business angels de IESE, la ma-
yor de España, con 110 miem-
bros, creada en 2003 en Barcelo-
na y al año siguiente en Madrid.
Un selecto club que ha impulsa-
do 25 proyectos desde su inicio.
Su director, Juan Roure, aclara
el funcionamiento. “Somos un
grupo 100% independiente. Nos
reunimos cada mes y medio y
vemos las presentaciones de sie-
te u ocho iniciativas, 10 minutos
por emprendedor. Al final, los
interesados se ponen en contac-
to con ellos para negociar su en-
trada”. La ronda media de parti-
cipación sube a los 750.000 eu-
ros. Roure preside la recién crea-
da Asociación Española de Busi-
ness Angels Networks (AEBAN),
que agrupa a 20 redes y 400
miembros.

La crisis en el sector financie-
ro y la desconfianza en el merca-
do de valores e inmobiliario está
forzando a muchos inversores a
buscar alternativas donde colo-

car su dinero. Convertirse en bu-
siness angel es una de las opcio-
nes que ganan enteros. El perfil
es el de un ex alto directivo con
bolsillos hondos: entre uno y
dos millones de euros disponi-

bles para apostar por jóvenes
empresas, generalmente ligadas
a la biotecnología, programa-
ción o Internet.

“Es una figura estratégica.
Aparecen en un momento críti-

co, cuando el emprendedor ya
ha agotado su dinero y el que le
ha confiado su familia y amigos.
Hay un hueco de financiación
entre los 300.000 y el millón de
euros donde no llega el capital

riesgo. Ahí entran los business
angels”, dice Xavier Casares, di-
rector de Keiretsu Forum, otra
de las redes afincadas en Catalu-
ña desde 2007. Keiretsu cuenta
con 50miembros y es la franqui-
cia en España de una red nacida
en Silicon Valley, con 17 sedes
en todo el mundo. En 2010 abri-
rán una en Madrid. “Selecciona-
mos personalmente los proyec-
tos y los enviamos a los miem-
bros. La ventaja es que pueden
meterse en iniciativas interna-
cionales”, asegura Casares.

Albert Colomer es director
de Business Angels Network Ca-
taluña (BANC), otra de las redes
de referencia, con 96 adscritos.
“Han desparecido algunos secto-
res que parecían más seguros,
como el ladrillo, por lo que tal
vez se genere un aumento en
otros. Puede que acabemos el
año al mismo nivel que en 2008
o un poco mejor”. Colomer defi-
nemuy bien la labor de las redes
de business angels: “Hacemos de
Celestina: buscamos proyectos,
los adecuamos a los estándares
de calidad y los presentamos”.
Con esta fórmula han cerrado
seis inversiones en 2008 por un
valor de casi 600.000 euros. Su
extensión por todo el territorio
catalán y un amplio tejido de
acuerdos con ayuntamientos, en-
tidades financieras y educativas
le dan el toque diferencial.

A pesar del auge, los inverso-
res independientes están lejos
de ser un agente económico y
empresarial de peso en Catalu-
ña y España. Falta tiempo y ma-
durez. El Reino Unido, Alema-
nia o EE UU llevan décadas de
ventaja. Colomer señala uno de

los grandes obstáculos: la fiscali-
dad. “En esos países reciben re-
embolsos de sus impuestos por
el 20% de lo invertido en empre-
sas. Si aquí tuviéramos esos in-
centivos fiscales, el efecto multi-
plicador sería enorme. No nos
queda otro remedio que seguir
siendo quijotes, ir por libre”.

Otros inversores consideran
que “tenemos la actividad que
se corresponde con el tamaño
de nuestra economía. Es imposi-
ble crear un Silicon Valley en
Barcelona, en Toulouse o en nin-
gún sitio. Es único y sólo se da
allí”, argumenta Cabiedes. Cree
que el crecimiento de los busi-
ness angels llegará con la profe-
sionalización de la actividad. Y
para ello, afirma, hacen falta
tres reglas: ser ambicioso, defi-
nir una estrategia de inversión y
mentalizarse de que de cada 10
inversiones sólo una o dos serán
exitosas. Ah, y dinero, mucho di-
nero. “Empezar con un millón y
medio de euros es delicado… de
ahí para arriba”.

Los ángeles del riesgo
Grupos de inversores privados ayudan a incubar nuevos negocios

Alcanzar los 30 millones de visitantes únicos
mensual no es nada trivial. Y menos en el
sector de los clasificados online. Trovit, con
sede en Barcelona, ha conseguido convertirse
en el líder en Europa en anuncios de casas,
coches y empleos por Internet. Nadie habría
apostado un euro por ellos al principio. Nadie
excepto alguien con mucha intuición.

“La ventaja de recibir inversión de un
business angel especializado es acceder a su
experiencia y conocimiento. Buscar dinero
sólo por dinero no aporta nada al negocio”,

dice Iñaki Ecenarro, fundador de Trovit.
Luis Martín Cabiedes confió en el negocio

desde el primer momento. Y llegó justo a
tiempo. Apenas unos meses después de su
creación, a comienzos de 2006, la start-up ya
empezó a facturar, algo impensable para la
mayoría de compañías online. Redirigen
tráfico a la práctica totalidad de portales,
desde idealista.com hasta Fotocasa, y están
presentes en 13 países. Ecenarro echa en falta
más business angels con perfil de riesgo alto.
Para Cabiedes, una de las claves es definir un
perfil de riesgo con antelación y no dejarse
llevar. “No puedes salir de caza sin saber lo
que vas a cazar”.

Un caso de éxito

Hacen de Celestina:
buscan proyectos,
adecuan su calidad
y los presentan

El ‘business angel’
aparece cuando el
emprendedor ha
agotado su dinero

Iñaki Encenarro, al frente del equipo de Trovit. / SUSANNA SÁEZ
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Juna Roure, presidente de IESE BAN. / SUSANNA SÁEZ
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Que no cunda el pánico. La re-
ducción de gastos es incuestio-
nable, pero no a costa de tirar
por la borda la innovación y el
alor añadido, los verdaderos

salvavidas, dicen los expertos.
Aquí las multinacionales tienen
un importante papel, por su
gran capacidad de invertir en
I+D+i. ¿Y a quién le amarga un
dulce?

Cataluña ha atraído tradicio-
nalmente corporaciones a su te-
rritorio. En algunos casos, la fi-
delidad es centenaria. ¿Seguirá
siendo así? En la actualidad, es-
ta comunidad ocupa el duodéci-
mo puesto del mundo en capta-
ción de inversión directa, y en la
Europa de los 15 sólo tiene por
delante a Irlanda y Polonia, se-
gún un reciente estudio del
IESE con 144 multinacionales y
sus proyectos de inversión en el
extranjero, coordinado por
Lluís Torrens, profesor de la Es-
cuela Superior de Comercio In-
ternacional, adscrita a la Pom-
peu Fabra de Barcelona.

El actual músculo extranjero
en Cataluña reside en los secto-
res tradicionales (equipamiento
de transportes, química, alimen-
tación). Son los clústers vaca, di-
ce Torrens. “Son sectores que
no están creciendo, pero que

pueden hacer de palanca de sec-
tores emergentes”; es decir, de
los clúster estrella como las cien-
cias de la vida (biotecnología,
farmacia, salud). Precisamente,
la apuesta de Cataluña por el sec-
tor estrella puede impulsar el
sector alimentario, “que no cre-
ce mucho, a crear más produc-
tos de valor añadido con la com-
ponente de salud”, añade To-
rrens. Y, por qué no, de rebote
favorecer al sector de las tecno-
logías de la información y la co-
municación, uno de los clúster
incógnita a nivel local.

Siemens ha reunido los clus-
ters vaca, estrella e incógnita en
su apuesta por la biomedicina
catalana. En diciembre comen-
zó la andadura de un pionero
proyecto conjunto con el hospi-
tal Clínic de Barcelona para uni-
ficar el diagnóstico a través de
imágenes (in vivo) con los diag-
nósticos de laboratorio (in vitro)
y tecnologías de la información
que se utilizará en asistencia sa-
nitaria.

Las primeras líneas de traba-
jo son, en el ámbito de lamedici-
na fetal, la hepatología y la gas-
troenterología, “pero tenemos
otras 20 áreas más en cartera y
exportaremos los resultados”,
asegura Francisco Belil, conseje-
ro delegado de Siemens para Es-
paña y suroeste de Europa. Sus

inversiones en I+D en Cataluña
rondan los 10-15 millones de eu-
ros al año.

Otra gran firma convencida
de que la innovación es una ex-
celente receta anticrisis es HP:

“Es lo que nos dará éxito a me-
dio plazo”, afirma Santiago Mo-
rera, director general del cen-
tro de HP en Sant Cugat (Barce-
lona), responsable mundial del
negocio de impresión en gran

formato, quemueve 1.800millo-
nes de dólares al año y para el
que cuenta conmás de 400 inge-
nieros, una parte talento local
proporcionado por la Politècni-
ca de Cataluña y otra profesio-
nales extranjeros atraídos por
el potencial innovador del país.

Deslocalizó a Singapur hace
unos años la producción de este
tipo de impresoras, pero HP se
quedó con el valor añadido, que
genera productos como aplica-
ciones para tintas ecológicas de
látex, y un centro europeo de de-
mostración de gran formato.
Las instalaciones de Sant Cugat
también acogen el centro euro-
peo de gestión de cobros para
clientes corporativos.

Bayer se instaló en Cataluña
hace 100 años, y además de las

plantas químicas de Tarrago-
na, el laboratorio de aplicacio-
nes de la Zona Franca (Barcelo-
na) desarrolla el negocio de bar-
nices y pinturas para maderas
para clientes de todo el mundo.
“Y nuestra división sanitaria
participa en todos los ensayos
clínicos internacionales”, dice
Frank Betram, consejero dele-
gado de Bayer Hispania. En el
caso de Alstom, no sólo vive del
tren. Su apuesta por el flore-
ciente mercado de la energía
eólica se tradujo en la compra
de Ecotecnia y ahora la instala-
ción de su sede mundial para
este sector en el distrito tecno-
lógico 22@ de Barcelona, don-
de 180 ingenieros desarrollan
los nuevos modelos de aeroge-
neradores.

Bienvenidos a la era del trans-
porte sostenible, esa que prome-
te velocidad pero a costes razo-
nables. El ferrocarril parece
cumplir esos requisitos, y los Go-
biernos apuestan por extender
por doquier líneas de alta veloci-
dad, metro y tranvía. En España,
China y hasta Estados Unidos, el
reino del automóvil. El sector es-
tá de enhorabuena, y Cataluña
aprovecha el tirón para conver-
tirse en referente mundial.

“Hay algunos sitios en los
que las empresas globales se
sienten en casa. Alstom, en Cata-
luña, se siente en casa”, afirma
Antonio Oporto, presidente de
Alstom España. Será porque la
multinacional francesa heredó
las actividades industriales de la
Maquinista Terrestre y Maríti-
ma y Macosa. En la actualidad,
la factoría de material ferrovia-

rio de Santa Perpètua de Mogo-
da, con 1.200 empleados, traba-
ja frenéticamente en material
para los AVE, trenes de cerca-
nías, los trenes de la línea 9 del
metro de Barcelona o tranvías.
También está invirtiendo en
una nueva nave de ensayos.

Siemens suministra desde su
fábrica de Cornellà los motores
de los trenes de alta velocidad,
cercanías, metro y material de
señalización al resto del mundo.
¿La fabricación completa? “En
elmundo actual tenemos que es-
pecializarnos”, dice el consejero
delegado de Siemens en España,
Francisco Belil. La corporación
alemana también participa en el
consorcio Cetecam, que investi-
ga sistemas para la conducción
automática de metros. ¿Crisis?
“Estamos en proyectos de in-
fraestructuras a largo plazo, que
nos dan una base muy amplia y
tranquilidad”, asegura.

Las ciencias de la
vida pueden
empujar a otros
sectores económicos

El importante
papel de las
multinacionales
Continúa el atractivo de Cataluña para
atraer inversiones directas extranjeras

Senderos de gloria
para el tren
El crecimiento del AVE, cercanías y el
metro tiran de la industria del ferrocarril
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La multinacional HP ha dado un giro a su centro de Sant Cugat. / VICENS GIMÉNEZ
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Un soldador en Alstom. / S. S.
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