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ESPECIAL: UN ANO DE ATLAS TECNOLOGICO EN LANZADERA

“Apostamos por
las personas, por
su capacidad para
llevar cosas a cabo”
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De Lanzadera al mundo con ZEUS: “Hay que gestionar las Nunca es demasiado tarde para
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“APOSTAMOS POR LAS PERSONAS, POR SU
PARA LLEVAR COSAS A CABO"

CAPACIDAD

EL DIRECTOR DE
LANZADERA, JAVIER
JIMENEZ, REFLEXIONA
SOBRE EL MOMENTO
DEL EMPRENDIMIENTO
EN ESPANAY EXPLICA
POR QUE SU MODELO
NO SE BASA EN LAS
TECNOLOGIAS, SINO EN
LAS PERSONAS: SEGUN
DICE, “LA CAPACIDAD
DE EJECUCION ES LO
REALMENTE CARO”

Eugenio Mallol.-Acabais de anunciar un
proyecto para seguir creciendo fisica-
mente con la incorporacion del Tinglado
4 de la Marina de Valencia. Avanzame si
eso llevara aparejada una nueva evolu-
cion en el proyecto de Lanzadera.
Javier Jiménez.-Hemos anunciado un
acuerdo verbal y esperamos que todo
culmine con la adjudicacién final. En
cuanto a la evolucién de Lanzadera, so-
mos gente bastante efervescente y cre-
yentes de que la innovacion en la que vi-
vimos es muy cambiante y lo hace, ade-
mas, de una manera muy rapida. Tengo
la maxima de que dia tras dia tengo que
sorprender a mis clientes, los empren-
dedores. Hemos hecho muchas cosas
y tenemos nuevas aportaciones. En un
evento al que asisti en la universidad,
me resultd gracioso que nadie supiera
que Alfonso Guerra habia dicho que al
sistema financiero, en los siguientes 10
anos, no lo reconoceria ni la madre que
lo pario. Pues a Lanzadera, lo mismo:
dentro de 10 afos no la conocera ni la
madre que la pario.

Eugenio Mallol.-Para tratar de perfilar
por qué va a ser tan diferente Lanzade-
ra, describeme el momento actual en el
ambito de la innovacién y el emprendi-
miento, qué es lo que os hace percibir
una necesidad de cambio.

Javier Jiménez.-La vision de la gente
sobre lo que es un empresario no es la
adecuada. Afortunadamente esta cam-
biando, pero lo hace muy lentamente.
Cada vez mas gente quiere embarcarse
en una apuesta empresarial, y eso nos
motiva a seguir aportandoles todo nues-
tro conocimiento y saber hacer para
cumplir nuestra misién, que es crear
mas empresarios y empresarias y mas
empresas. Pero tenemos que adaptar-
nos. El mundo esta cambiando: hace 10
anos, cuando empezamos, si no tenias
una red social no eras un emprendedor;

hace nueve si no tenias una aplicacion
movil y hace tres si no hablabas de bloc-
kchain. Ahora, o tienes un metaverso o
una Web3, o tampoco lo eres.

Eugenio Mallol.-Suena a Lanzadera
convertida en plataforma en el meta-
verso con emprendedores de cualquier
lugar del mundo.

Javier Jiménez.-Ojala.

Eugenio Mallol.-En 2008, escribi el li-
bro Las lecciones de los lideres sobre el
Curso 15x15 de Edem. Algunos empre-
sarios que aparecian en él no han salido
bien parados en este tiempo. Lo llamati-
vo es que coincide con aquellos que en
sus clases pusieron el foco en los aspec-
tos financieros y no en los de negocio.
Quizas es uno de los males del mundo
del emprendimiento.

Javier Jiménez.-Normalmente, un
emprendedor sabe mucho de producto
y del servicio que vende, y del apasio-
nante mundo de la contabilidad sabe
poco. Por otra parte, no sé por qué ra-
zon se copian determinadas cosas que
pasan en otros paises, especialmente
en Estados Unidos, y al vender un tro-
zo de una empresa se celebra. Y, junto
a ello, la gente no sabe muchas veces
si lo que necesita son ventas, clientes,
financiacion o inversion. Todo eso lo
metes en una coctelera y ocurren cosas,
como que la gente prepare el inicio de
una empresa con el Unico fin de vender-
la a sus verdaderos clientes, que son los
inversores. Y eso, el inversor lo ve, lo
huele, lo detecta. Cuando preparas una
empresa para ser muy eficiente y atrac-
tiva con sus productos la montas de una
manera; y cuando la quieres vender, la
montas de otra. Y hay veces en las que
no sabes ni lo que tienes que hacer, de
modo que una cosa ni la otra.

Eugenio Mallol.-Un caso Amazon, cap-
tando inversion sin generar beneficios,
no se logra todos los dias.

Javier Jiménez.-Que tU tengas una
ronda de financiacion no significa que tu
empresa vaya bien. Son dos cosas dife-
rentes.

Eugenio Mallol.-Dime a qué atribuyes
ese fendmeno, tal vez muchos se lanzan
aemprender sin tener una cultura finan-
ciera minima.

Javier Jiménez.-Por lo misma razén por
la que la gente compra bitcoins sin tener
ni idea de lo que esta comprando ni de
lo que puede pasar, sino porque ha es-
cuchado a un cufiado que se ha forrado
con eso y piensa: “no seré yo el ultimo
idiota, voy a comprar”. Pura especula-
cién. O la gente lee que hay una cosa
que se llama unicornios que no sabe
bien qué es, pero vale 1.000 millones.
“Pues yo también monto una startupy la
voy a vender”. Pero icuadntos unicornios
hay en Espana?

Eugenio Mallol.-Cuando hablas con
empresas que estan en Lanzadera, es
realmente impresionante el nivel y la va-
riedad de tecnologias presentes. Esto os

“Por la misma razén que la gente compra
bitcoins sin tener ni idea, por especulacién,
por no ser ‘el ultimo idiota que entre’, se
crean startup solo con la idea de venderlas”

permitira identificar cuales son las tec-
nologias por las que deberiamos intere-
sarnos como sociedad y economia. Sois
unos prescriptores muy interesantes
para las politicas de la Administracion o
para la diversificacion de sectores.
Javier Jiménez.-Lamento mucho de-
fraudarte. Nosotros no apostamos por
las tecnologias, sino por las personas.
Nos hemos dado cuenta de que la capa-
cidad de ejecucion es lo verdaderamen-
te caro, la capacidad que tienen algunas
personas de llevar las cosas a cabo, sea
lo que sea. Hacemos mucho foco en las
personas que lideran las empresas y en
los equipos. Ahi es donde tenemos mu-
cho expertisse. ¢Tecnologias? Inteligen-
cia artificial, Web3, metaverso, es muy
complicado, en estados tan incipientes,
en un mercado que no existe, en un mo-
mentum que es el inicio del inicio, saber
discernir si una tecnologia si u otra no.
¢Donde esta el caso de éxito del meta-
verso? Esta todo en construccion. Pero
nuestra obligacion es correr ese riesgo.
En Lanzadera lo Unico que esta prohibi-
do es no innovar, no arriesgarse.
Eugenio Mallol.-Cuando hablas con la
contraparte, con la investigacion basi-
ca, que mira a largo plazo, que trabaja
en grandes vectores de innovacion, te
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LOS TRES
PRINCIPALES
HITOS DE

LA PRIMERA
DECADA DE
LANZADERA

“El emprendedor debe asumir riesgos, si
espera que lo hagamos por él, mal vamos; y
debo detectar en él pasion por lo que hace,
no de la que ciega, sino de la que multiplica”

queda la sensacién de falta de dialogo.
Es genial que apostéis por las personas,
porque es lo que determina el éxito,
pero hay tecnologias que claramente
van a tener un desarrollo a medio y lar-
go plazo, que seran estratégicas para la
economia, y como pais no estamos in-
tentando estar ahi.

Javier Jiménez.-Voy a discrepar de
nuevo. Estamos en una posicion privile-
giada, en este pais tenemos talento, di-
nero, gente muy potente para apoyar a
estos emprendedores y a estas tecnolo-
gias, se estan haciendo cosas impresio-
nantes. En cualquier ranking sectorial
hay empresas espafolas en el Topl10.
A veces confundimos innovacién y tec-
nologia con software, pero qué pasa con
la innovacidn y la tecnologia aplicada al
mundo fisico. Eso genera también eco-
nomia, diferenciacion, empleo, valor,
también es innovacion. Nosotros tene-
mos aqui gente que hace pizzas. Pero es
poco sexi. Para los que estamos en este
mundo parece que, por un lado, estan
las deep tech vy, por otro, el que hace in-
novacion en pizzas. Ese es un gran error.
La idea de alguien que le puso un palito
a un caramelo y lo llamé Chupa Chup es
tecnologia e innovacion.

Eugenio Mallol.-Muy de acuerdo con
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“El primero ha sido consolidar una idea. El 21 de enero de 2013 nos
lanzamos con mucha ilusién y poca idea. Y hoy, casi 10 afnos después,
seguimos con la ilusion intacta y la idea es una realidad. El segundo
acontecimiento es que hemos sido capaces de mantener la ilusién intacta
de nuestro patrén, Juan Roig, diez afios manteniendo la llama viva y cada
dia mas encendida, porque quiere mas, y ahora el Tinglado n° 4.Y luego
el gran hito, del que me siento muy orgulloso, es que hemos conseguido
llegar a 1.000 empresas. Me he ido a casa estos 3.600 dias muy feliz de
haber podido aportar a estas personas mi granito de arena para tratar de
hacer de esa ilusion que traian algo que haya merecido la pena”.

esto Ultimo. Pero se estan teniendo
que tomar decisiones estratégicas, por
ejemplo, en los planes de especializa-
cion inteligente a nivel regional, o en el
Plan de Recuperacion, Transformacion
y Resiliencia. Se ha apostado por una
serie de sectores y se ha dejado fuera a
otros. Y me gustaria saber si tu te sien-
tes reconocido en las decisiones que se
estan adoptando a nivel de tecnologias
y tipo de actividades.

Javier Jiménez.-Ni lo miro. Nosotros
tenemos que formar a empresarios que
generen valor, empleo e impacto. Hay
sectores en los que histéricamente la
Comunidad Valenciana y Espana son
punteras, como el turismo. Ahi estamos
tratando de aportar para seguir sien-
do lideres. Hay mercados emergentes,
como videojuegos y gaming, y aposta-
mos por ellos. Hay sectores donde tie-
nes profesionales y potenciales clien-
tes, como alimentacion o industria 4.0,
y hay otros en los que vamos a intentar
estar porque pensamos que seran una
realidad en los préximos anos. Me fijo
mas en mis clientes que en mi compe-
tencia.

Eugenio Mallol.-En la ultima edicion
de Forinvest, en Valencia, moderé una
mesa en la que se habld desde la pers-
pectiva de tus clientes, los emprende-
dores. Comentaban que cuesta abrir las
puertas de empresas medianas y gran-
des, hay que insistir mucho. Pero lo cu-
rioso es que el consultor Jaime Esteban
habia hecho un scouting para una deter-
minada tecnologia y, tras sondear por
todo el mundo, su conclusion fue que la
mejor empresa estaba en Paterna.
Javier Jiménez.-Nosotros hacemos
de nexo de unidn. Los emprendedores
estan en un plano y probablemente las
empresas estan en otro. Pero al final
esto tiende a juntarse. El emprendedor
tiene que entender que no por ser una
startup va a acabar con una gran em-
presa; y ésta tiene que entender que
un chaval, aunque lleve zapatillas y una
camiseta, puede aportarle, pese a que
lleve 50 anos haciendo lo mismo.
Eugenio Mallol.-Echas de menos que
este tejido de empresas medianas, mu-
chas veces industriales, tenga una acti-
tud mas proactiva.

Javier Jiménez.-Todo el mundo se tie-
ne que acercar a todo el mundo, porque
esto va de personas. Si yo, da igual que
esté en una gran empresa o una peque-
fAa empresa, tengo inquietud y quiero
mejorar, me voy a mover. Esto va de per-
sonas, no de sectores.

Eugenio Mallol.-En Espaia se achacan
determinadas carencias del ecosistema
de startup de base tecnoldgica a la falta
de madurez de la inversiéon. Dime qué
tipo de inversor nos hace falta.

Javier Jiménez.-Espaiia es un pais que
se ha financiado histéricamente a través
de la banca convencional y, aunque esto
estd cambiando, en torno al 80% de la

financiacion se hace asi todavia. Estan
empezando a aparecer fondos y vehicu-
los de inversion, business angels, family
office, que estan profesionalizandose
y empiezan a diversificar la cartera, in-
cluso en startup. Es un mercado que no
existia, un sector muy testimonial en
este pais que esta alcanzando la veloci-
dad éptima. Si se mira el nivel de inver-
siones y operaciones, en Valencia van a
doble digito, con lo cual esta teniendo el
crecimiento esperado. Los éxitos llama-
ran a los éxitos.

Eugenio Mallol.-A proposito de la co-
laboracion, recientemente he tenido
la fortuna de hablar con dos personas
que insistian en la necesidad de conec-
tar: Mario Nemirovsky y Andrés Rodri-
guez-Pose. Se hace mucha politica de
investigacion y poca de innovacion, esto
va de abrirse a otros ecosistemas.
Javier Jiménez.-Aqui tenemos unas
300 startups, de las que el 70% son de
fuera de la Comunidad Valenciana. Al-
gunas son de fuera de territorio espanol.
Eso genera un conocimiento y hacemos
mucha actividad para ello. Tenemos un
equipo de captacién y scouting que va
haciendo filtrado, de las mas de 3.000
startup que analiza yo veo 450y se que-
dan 300. Eso, cada afo. Pregunto, trato
de entender, conozco a las personas.
Eugenio Mallol.-Cual es la cualidad cla-
ve en tu proceso de seleccion. Dime esa
pregunta que debe responder bien un
aspirante para seguir avanzando.
Javier Jiménez.-Basicamente, lo que
busco es si tu eres la persona ideal para
llevar a cabo lo que me estas contando.
Eugenio Mallol.-Y como lo sabes.
Javier Jiménez.-Porque llevo mas de
20.000 entrevistas.

Eugenio Mallol.-Y a qué conclusion has
llegado.

Javier Jiménez.-Lo primero es que te
lo creas, que yo lo detecte. La segunda
es que hayas asumido riesgos con esto,
si estds esperando que yo apueste mas
por tu idea que tU mal vamos. La tercera
es que detecte que hay pasién en la que
haces, pero de la que ciega, sino de la
que multiplica tu talento. Y, por ultimo,
que vea que estas acompanado de gen-
te que te va a ayudar en esto.

Eugenio Mallol.-Tenéis ya varias expe-
riencias de éxito espectaculares. Por
qué crees que han triunfado.

Javier Jiménez.-El com(n denomina-
dor es el nimero uno, que es un crack
o una crack. El producto, ademas, es
fantastico, pero siempre hay un nimero
1 que ejerce de tal y un equipo que le
acompana. Ese numero 1 es el elemen-
to diferenciador. Sensu contrario, hemos
tenido ideas que producen ese efecto
Wow!, con un equipo que no era el épti-
mo, y no han sido capaces de llevarlo al
éxito. ¢Por qué Lanzadera es hoy lo que
es? Porque aqui hay un equipo de gente,
directores de proyectos, de corporate,
assistant, que son unos cracks.



4 ATLASTECHREVIEW

UNANO'DEATLAS TECNOLOGICO EN LANZADERA J 3 R o(s 11 £31 7.

Recreacion del satélite Sentinel-6 de la ESA, cuyas imagenes utiliza Raw Data.

DE LANZADERA
AL MUNDO,
CON ESTACION

EN ATLAS

EASYFEEDBACK, HOPU, WITRAC, RAW
DATA, MESBOOKY HARBEST MARKET SON
EJEMPLOS DE NUESTRO ECOSISTEMA
QUE HAN PASADO POR LA ACELERADORA

MARTA PLA

anzadera aporta a las ‘star-

tups’ la posibilidad de nutrir

sus estructuras, conseguir sus

objetivos y consolidarse como
compaiias de éxito. Desde una solu-
cion multicanal que permite comunicar
sugerencias, felicitaciones, consultas y
quejas privadas al equipo directivo de
cualquier negocio a empresas que com-
piten por el liderazgo en innovacion en
soluciones delinternet de la cosas y ciu-
dades inteligentes. El proyecto impulsa-
do por Juan Roig, presidente de Merca-
dona, ha contribuido a impulsar muchas
empresas que ya se han consolidado
como una realidad en el mercado, fuera
de los limites fisicos de la aceleradora.
Algunas de ella forman parte del ecosis-
tema de Atlas Tecnoldgico, repasamos
los casos de éxito de EasyFeedback, Wi-
trac, HOPU y Raw Data.

| 28 de agosto 2022

La interaccién que mueve
el mundo

La plataforma de EasyFeedback tiene
como mision promover la interaccion
privada entre los consumidores y las
empresas para ayudar a resolver dos
cuestiones que han existido y existiran
siempre: los problemas que suceden en
la comunicacion entre las personas y la
ambicion del ser humano por mejorar
las cosas. Las accion estrella que lleva a
cabo la compania dentro de su servidor
es la recompensa con tokens EASYF por
la redaccién de comentarios, consultas
o felicitaciones a cualquier empresa
del mundo. Hasta el momento, muchas
companias han optado por implemen-
tar el programa de EasyFeedback con
el objetivo de mantener una comuni-
cacion fluida con sus clientes y aportar
un auténtico valor estratégico con tal de
alcanzar la excelencia. La aplicacion de
latecnologia establecida por la platafor-
ma permitira a quien lo solicite realizar
evaluaciones objetivas sobre la calidad
y confiabilidad de los comentarios en-
viados.

Mitigar el cambio
climatico

Recientemente adquirida por la empre-
sa zaragozana de IoT Libelium, HOPU
se ha especializado en soluciones de
monitorizaciéon ambiental, por lo que
ha sido reconocida por el Ministerio
de Economia y Competitividad como
una PYME Innovadora. Cubre servicios
digitales con cuadros de mando y he-
rramientas de soporte de decisiones
basadas en algoritmos de inteligencia
artificial compatibles con plataformas
de referencia de IoT.

Estos servicios digitales se comple-
mentan con monitores ambientales in
situ que permiten recabar informacion
acerca del ruido, la afluencia y densi-
dad de personas, asi como de los ga-
ses: desde vapores nitrosos, a sulfuros,
mondxido y didxido de carbono, ozono
y otras sustancias tdxicas como alcoho-
les y ouds (COV). También son especia-
listas en monitorizar y transmitir datos
relativos a la materia particulada para
identificar nanoparticulas especificas
como polvo, polen, contaminantes y vi-
rus. Por Ultimo HOPU es capaz de medir
los niveles de toxicidad, contaminacion
y calidad del aire.

Una cadena de suministro
inteligente

Witrac es una empresa que ayuda a me-
jorar operaciones, optimizar recursos y
desarrollar datos mediante soluciones
de medicién de activos criticos. Permi-
te, de ese modo, obtener informacion
en tiempo real sobre su estado y loca-
lizacién para aumentar el control y me-
jorar la gestion de las operaciones de la
compaiia.

Uno de sus productos estrella es
una solucion de trazabilidad total que
proporciona visibilidad en tiempo real a
través de mapas, alertas y dashboards
dindmicos de informacién para con-
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tribuir al éxito de las operaciones por
tierra, mar y aire, maximizando el ren-
dimiento de la flota exterior.

Con el fin de incrementar la seguri-
dad, visibilidad y productividad de las
personas, Witrac ha desarrollado asi-
mismo una solucidn inteligente de loca-
lizacion mediante el uso de pequenos y
portables dispositivos, donde los ope-
rarios reportan de forma automatica su
ubicacion y tiempos de permanencia en
zonas concretas.

Esta implantacion de tecnologia
se materializa en casos de éxito como
Pallets 4.0, donde desarrolld una solu-
cién que permitia la trazabilidad de los
pallets de una empresa logistica tanto
dentro como fuera de sus instalaciones,
lo que contribuyd a reducir robos y pér-
didas de activos.

Solucidn para el campo

Raw Data ha disefiado una plataforma
centralizada que apuesta por reducir
la incertidumbre en los procesos agri-
colas aplicando tecnologia big data,
modelos de prediccidén, mecanizacion,
inteligencia artificial e internet de las
cosas. Raw Data centraliza en una Unica
solucion todos los datos que afectan a
los cultivos y agrega de manera virtual
fuentes agroclimaticas e imagenes sa-
telitales para conseguir facilitar tanto el
analisis como mejorar la prediccion de
resultados.

Todo ello para mejorar la gestion de
la informacidn, el analisis del resulta-
do técnico, econdémico vy, por Ultimo, lo
mas innovador: las planificaciones de
cosechay prediccion de enfermedades.
Se trata de tecnologia tan nueva en el
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UN EQUIPO COMPROMETIDO CON EL
ECOSISTEMA DIGITAL DE INNOVACION

Lanzadera se ha convertido en la base de operaciones
de Atlas Tecnolégico y ha contribuido de ese modo a
conseguir que se cumpla uno de los objetivos iniciales
de la compaiiia: ubicar en Valencia su sede central y
concentrar en ella a la mayor parte de la plantilla. En
esta imagen aparece parte del equipo que hace posible
todos los dias el ecosistema de la industria 4.0: Fernando
Cabrera, Marta Pla, Miguel Angel Rivera, Pablo Oliete,
Marta Pascual y Eugenio Mallol, a los que acompaiia
Alejandro Gomez, colaborador. También son piezas
clave Ramoén Esbri, Aurelio Pons, Juan José Costa, Hugo
Martinez, Sergio Moreno e lvan Iguamba.

sector que era dificil creer si funcionara
hasta probarla. La solucion ha logrado
obtener una precisién hasta tres veces
superior en la prediccion de volumen
y maduracion catalogando a Raw Data
como la primer ‘todo en-uno’ para ges-
tionar lo que pasa en el campo y tam-
bién fuera de él.

Anticipar con tecnologia

MESBook ayuda a incorporar en las em-
presas un sistema de gestién que per-
mite conectar en tiempo real los gran-
des pilares tecnoldgicos: sistemas ERP,
equipos de manufactura, productos,
recursos humanos y métodos. El objeti-
vo es contribuir a que las empresas pro-
duzcan de forma mas eficiente, dispo-
niendo de la informacién necesaria en
el momento oportuno y convirtiendo a
los datos en el termdmetro del proceso
productivo. El éxito de estos sistemas
depende de su integracion en las orga-
nizaciones.

Agricultura y
restaurantes, conectados

HarBest Market es el primer marketpla-
ce que pone en contacto a restauran-
tes con productores nacionales para la
comprade alimentos en origen sin pasar
por intermediarios. Asegura la calidad
al comprar directamente a proveedores
locales, elimina los intermediarios de
la cadena de suministro para que ori-
gen y destino aumenten sus beneficios,
agrupa todos los pedidos en una misma
plataformay garantiza la trazabilidad de
los encargos hasta recibirlos.

Programas formativos

LOS HEROES TAMBIEN EXISTEN EN LA INDUSTRIA 4.0

Asume el reto y lidera la hoja de ruta hacia la
transformacién digital de tu compafiia.

En Fom Talent te ayudamos a formarte como experto
generalista en la aplicacion de tecnologias emergentes
en procesos productivos de fabricas 4.0 y en el disefio de
nuevos modelos de negocio: Negocios Hibridos.

Consulta nuestros programas en: www.fomtalent.es

Solicita mas informacién en: formacion@fomat.es
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(EANZADERA

Durante este afio hemos querido conocer mejor a las empresas del ecosistema de
Atlas Tecnolégico presentes en Lanzadera, algunas con el tiempo han abandonado las
instalaciones de la aceleradora y otras contintan en ellas. Gabriela Deyanova y Marta Pla
han liderado estas “Conversaciones en Lanzadera” cargadas de grandes ideas

El incremento de costes es uno
de los grandes desafios para las
empresas actualmente. Pilar de
Lara es CEO de MyEnergyMap,
una empresa que desarrolla so-
luciones innovadoras en el area
de la eficiencia energética y el
medioambiente para el sector
industrial preferentemente, y lle-
va anos especializandose en en-
sefiar a las compaiias a ahorrar
mediante la eficiencia energética
y la reduccion de la huella de
carbono. Pilar participd en una
de nuestras “Conversaciones en
Lanzadera”.

En 2011, entré en vigor la
norma ISO 50001, que tiene por
objetivo mejorar y mantener la
gestion energética y la emision
de gases de efecto invernadero.
No se especifican metas cuanti-
tativas, sino que cada organiza-
cién elige los objetivos y poste-
riormente disefa un plan de ac-
cién. El modelo puede aplicarse
a cualquier tipo de organizacion,
independientemente de su ta-
mafno, sector o ubicacion.

Para Pilar de Lara, el ISO
50001 es una normativa funda-
mental porque “indica a las em-
presas como actuar para detec-
tar mas oportunidades de ahorro
y que se consoliden en el tiempo,
algo que no se consigue con una
auditoria puntual”.

“Las empresas definen unas
acciones a poner en marcha y
dia a dia controlan que se sigan
cumpliendo. La ventaja de estos
sistemas es que las medidas que
se implantan se consolidan y los
resultados son mucho mejores al
cabo del tiempo”, destaca.

Uno de los aspectos en los
que incide de Lara es en la posi-
bilidad de ahorrar sin necesidad
de realizar inversiones iniciales.
“Hay muchas cosas que se pue-
den hacer para evitar consumos
y las empresas no son conscien-
tes. A veces hay programaciones
de alguna maquina que se hi-
cieron en un momento puntual,
cuando era necesario, que hacen
que encienda a las doce de la
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Francisco Verdeguer y Pilar de
Lara, de MyEnergyMap.

noche y se han mantenido, aun-
que en la actualidad ya no haga
falta. Son costes que se desco-
nocen hasta que no empezamos
a monitorizar”. La necesidad
de ser mas sostenible también
pesa cada vez mas sobre las em-
presas. La Agenda 2030 para el
Desarrollo Sostenible, aprobada
en el afio 2015 por todos los Es-
tados miembros de la ONU, tiene
por objetivo asegurar el progreso
social y econdmico sostenible en
todo el mundo.

“El calculo de la huella de
carbono es una asignatura pen-
diente en las empresas espa-
nolas, parece que si no hay una
obligacion es dificil que trabajen
en este aspecto”, lamenta De
Lara, aunque destaca que “ahora
hay mas preocupacién y muchas
politicas a nivel nacional y euro-
peo que van enfocadas a la sos-
tenibilidad”.

“Cuando empezamos a tra-
bajar con la huella de carbono
en empresas espafolas habia
paises europeos como Alemania
o Reino Unido en los que ya se
estaban haciendo. Para el sector
alimentario es muy util porque la
informacion se puede plasmar en
la etiqueta. El consumidor esta
cada vez mas preocupado por los
productos que consume'y por sa-
ber si la empresa es responsable
con el medio ambiente”, explica.

Abordar de forma
inteligente el CO2

De la red social
al metaverso

Atribus es una herramienta a tra-
vés para monitorizar las mencio-
nes en medios digitales, blogs o
webs. La escucha activa permite
saber cuanto y como se habla
sobre una empresa. A través de
esta herramienta pueden contro-
larse desde cuentas de usuario
hasta keywords o busquedas en
las principales redes sociales.
Esta herramienta monitoriza en
base a palabras clave.

En la actualidad, resulta po-
tenciar la visibilidad como el
mensaje y los valores que se
transmiten como marca, como
servicio y como producto en las
redes sociales. No solo es impor-
tante estar presente y que nos
conozca la gente, sino destacar
lo que nos distingue de la com-
petencia.

Miguel Angel Cintas.

“Gracias a internet, cualquie-
ra puede promocionar su imagen
de empresa. Un comercio mino-
rista del barrio hacer mejor esa
labor que una gran tienda, inclu-
so tener mas clientes en la parte
online. Hasta hace no tanto tiem-
po el equipo de comunicacion o
de marketing de las empresas se
esforzaba por tener una buena
imagen corporativa, pero en los
ultimos afos las redes sociales
han revolucionado toda esta par-
te de comunicacién”, comenta

Miguel Angel Cintas, CEO de Atri-
bus, en una de nuestras “Conver-
saciones en Lanzadera”.

Un departamento de comuni-
cacién debe encargarse de la ex-
terior, pero también de la interior.
“En general, las empresas hacen
comunicacion hacia fuera: esta
es mi empresa, esta es mi marca,
quiero tener esta imagen hacia el
consumidor, y en muchos casos
no se preocupan tanto de la co-
municacion interna. Realmente
el primer comprador que puedes
tener en tu negocio es el propio
trabajador, y ademas es el mejor
comunicador ya sea de forma ne-
gativa o positiva. Hace ya unos
afos que las empresas estan tra-
bajando en cuidar mas al equipo
humano”, apunta.

La tecnologia ha conformado
un nuevo fenémeno, se ha crea-
do un nuevo tipo de consumidor,
que no solo consume, sino que
también produce contenidos y
opiniones. En ese contexto, el so-
cial listening ayuda a las empre-
sas a entender los habitos y com-
portamientos de sus usuarios.

“Hasta ahora se hacian es-
tudios de mercado para enten-
der como es el consumidor, la
empresa o el mercado, y con
Atribus trasladamos todo eso a
las redes sociales y hacemos un
modelo similar. Proporcionamos
a las empresas lo que necesiten,
desde un buyer persona real, a
un analisis del comportamiento
del consumidor o del potencial
de compra del producto. Cuan-
do hablamos con empresas de
social listening no les genera
mucha confianza por la cantidad
de ruido o fake news que hay en
internet, pero si les hacemos ver
las posibilidades de ventas que
pueden aprovechar mediante el
social listening automaticamente
entienden todas las oportunida-
des que tiene para su empresa.
Por ejemplo, con el metaverso
estan intentando rejuvenecer la
red social y atraer al publico jo-
ven”, seguin Cintas.

28 de agosto 2022 |

(o] N7 330 Yon (o] S oo VB /Y4 (VI JUN AN DE ATLAS TECNOLOGICO EN LANZADERA

Gestion del big
data sin riesgo
de colapso

Jorge Blom-Dahl, CTO de ADNTRO Genetics, junto a su equipo.

ADN en el movil
para recibir
actualizaciones

Los avances en el conocimiento
del genoma han aumentado de
forma explosiva el numero de en-
fermedades que puede detectar
una prueba genética. Al mismo
tiempo se haincrementado la po-
pularidad de dichos tests, la gen-
te esta mucho mas interesada en
conocer a qué enfermedades es
propensa, aunque un test de este
tipo puede proporcionar mucha
mas informacion. ADNTRO Ge-
netics es una empresa dedicada
al andlisis genético y soluciones
bioinformaticas cuyo principal
producto es un kit de ADN que
puede comprar directamente el
consumidor y realizar en casa.

“EL ADN es Unico y todos te-
nemos nuestro codigo genético,
que contiene muchisima infor-
macion, de hecho, hoy en dia la
mayor parte de ella aun no se co-
nocen. Podemos obtener datos
sobre rasgos, como color de pelo
o de ojos, pero incluso de nues-
tro comportamiento. Se llama
behavioral genetics, y se refiere
a cdmo nuestra genética interfie-
re en nuestra forma de ser y nos
hace mas o menos extrovertidos,
cautelosos, curiosos”, explica
Jorge Blom-Dahl, cofundador vy
CTO de la compaiia, en una de
nuestras “Conversaciones en
Lanzadera”.

El ADN desempeiia también
un papel fundamental a la hora
de practicar deporte y puede
proporcionar mucha informacién
de utilidad. “Los tests genéticos
también muestran resultados
respecto a temas de deporte,
bienestar, nutricion. Podemos
saber qué alimentos o dietas son
mas adecuadas para nosotros, no
todo el mundo metaboliza igual
ciertos nutrientes. El ADN nos
permite saber qué alimentos son

mas adecuados para nosotros, y
eso a un nutricionista le propor-
ciona una informacién comple-
mentaria a la hora de trabajar con
clientes y conocer genéticamen-
te qué les conviene. En cuanto al
deporte, es posible conocer cua-
les se nos dan mejor”, afirma.

“Lo que nos gusta en ADNTRO
Genetics es que podemos dar ac-
tualizaciones sobre tendencias
que se van descubriendo con el
tiempo. Nosotros incorporamos
ese estudio en la plataforma v,
como ya tenemos el ADN de gen-
te que se haya hecho la prueba
con anterioridad, y ese ADN no
cambia nunca, podemos propor-
cionar informacion a los clientes
sobre la predisposicion que tie-
nen ante la nueva tendencia”,
anade.

Por el momento, en Espana y
Europa todavia no son muy popu-
lares los tests genéticos, a dife-
rencia de Estados Unidos, donde
hace anos experimentan un al
alza sobre todo por motivos rela-
cionados con los origenes. “Cada
persona tiene sus intereses par-
ticulares. Nosotros vendemos en
mas de 60 paises y los motivos
de compra son muy diversos y
dependen de la zona geografica.
En Estados Unidos, en el Hospital
de Boston, a cada nifio que nace
se le realiza un test genético.
Aqui se hace la prueba del talén,
que detecta solo las siete enfer-
medades mas conocidas y no tie-
ne un coste mucho mas elevado
que una secuenciacion completa.
EL ADN es mucho mas grande de
lo que pueda parecer y leemos
una pequena parte, tan pequefia
que de cada persona tendremos
unos 200 megas de informacion,
que son veinte millones de li-
neas”, concluye Blom-Dabhl.
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Syndeno Platform es una startup
valenciana que ha desarrollado
una plataforma para gestionar
pequenas y medianas empre-
sas capaz de manejar muchos
terabytes de datos sin generar
overhead ofreciendo un alto ren-
dimiento. La nueva realidad pre-
senta un mundo cada vez mas
conectado y en el que se produ-
cen cada vez mas datos, se uti-
lizan soluciones de big data y se
disefian estrategias para hacer
crecer un negocio. Sin embargo,
para las pymes, muchas veces es
todo un reto enfrentarse a estas
situaciones, porque los costes
que requieren los procesos de di-
gitalizacion pueden ser elevados.

“Lo que hacemos en Syndeno
es aprovechar tecnologias com-
plejas y simplificarlas para que
cualquier pyme las pueda utili-
zar. Analizamos junto al cliente la
situacion en la que se encuentra
actualmente en cuanto a sus pro-
blemas de escalabilidad, de in-
corporacion de nuevos usuarios
o de manipulacion de mayores
volumenes de datos, y plantea-
mos el escenario futuro ideal y
los pasos que debe seguir para
ir ejecutando la arquitectura de
software que resuelva esos pro-
blemas. Las pequefias empresas
necesitan de esa tecnologia que
existe en el mercado, pero a la
que no pueden acceder porque
el experto que domina este cam-
po cobra un precio elevado”, afir-
ma Alberto Iglesias, cofundador
de Syndeno, en una de nuestras
“Conversaciones en Lanzadera”.

La startup aporta nuevas ac-
tualizaciones y herramientas.
“A nivel tecnolégico empezamos
con Apache Kafka, que es todo lo
relacionado con las arquitecturas
dirigidas por eventos, y que per-
mite que las comunicaciones en
vez de ser uno a uno sean uno a
muchos. Por poner un ejemplo:
las distintas piezas del softwa-
re, como un CRM o una base de
datos, se suelen intercomunicar
entre ellas a través de un para-
digma que se llama Request-Re-
ply. Es decir, yo te pido un dato,
tG me lo das, con ese dato hago
un proceso que me lanza un
nuevo dato, que se comunica a
un tercero. En vez de hacer ese
proceso, con la arquitectura di-
rigidas por eventos, lo que hago
es vincular un dato a un tdépico,
como si fuera un hashtag de Twi-
tter, de modo que todos aquellos

Alberto Iglesias con otros
miembros del equipo.

sistemas suscritos a este tdpico
reciben el dato de forma asincro-
na”, explica Iglesias.

“También hemos introducido
un producto nuevo que se llama
Grafana, donde dichas empre-
sas pueden acceder a diferentes
dashboards y conocer el estado
de su negocio.visto que en el de-
sarrollo de software hay una ten-
dencia que se llama Continuous
Integration Continuous Delivery,
gue es necesario tener en cuen-
ta porque, cuando hay un equipo
de varias personas desarrollando
un mismo software, necesitan
comprobar, a través de un pro-
ceso llamado testing, que el tra-
bajo que hace cada una de ellas
no perjudica al de las otras. Uno
de los productos que tenemos
se llama Jenkins proporciona la
capacidad de desplegar infraes-
tructuras de una forma agil. El
préximo paso es trabajar con
inteligencia artificial”, senala Al-
berto Iglesias.

El protocolo estandarizado
que Syndeno podria tener con-
secuencias positivas en la logis-
ticay en la cadena de suministro.
“Son muchos los casos de uso
en los que compartir datos en
tiempo real aporta mucho valor.
Entre todas ellas, vimos que don-
de rapidamente se resolvia un
problema importante es en la su-
pply chain, en la que intervienen
muchos agentes diferentes que
tienen necesidades de conocer
flujos de informacion en tiempo
real”, dice.
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Versen permite a sus clientes
conocer la personalidad de cual-
quier persona a partir de su acti-
vidad en Linkedin. Son capaces
de hacerlo sin necesidad de que
el usuario realice una prueba es-
pecifica. La implementacion de
esta nueva tecnologia puede uti-
lizarse en marketing y también en
temas relacionados con ventas y
contratacion.

“Versen son dos produc-
tos. Como filosofia de empresa,
vefamos una desconexién total
entre las ciencias sociales con
respecto a las computacionales.
Un punto clave era ver cémo po-
diamos predecir la personalidad
sin que las personas tuvieran que
hacer ningun test, y eso ha sido
un proceso de desarrollo que nos
ha llevado tiempo, esfuerzo y tra-
bajo, y al final ha desembocado
en Versen. Se puede pensar en
la personalidad y enfocarla en
términos de marketing, en coémo
hacer segmentacion psicoldgica
distinta a la clasica demogréfica,
y era una via que podiamos utili-
zar. Vimos que era posible resol-
ver de manera rapida el tema de
ventas y contratacion, de forma
mucho mas personal y produ-
ciendo mas valor”, explica Anto-
nio Espejo, CEO de la compaiiia.

La sociedad cada vez le da
mas importancia al desarrollo y
cultivo de las soft skills, las ha-
bilidades blandas. Son una mez-
cla de competencias sociales,
atributos personales, cualidades
y actitudes que permiten a las
personas desempenarse adecua-
damente en su entorno, como el
liderazgo, confiabilidad y organi-
zacion. A la hora de contratar, los
reclutadores parecen centrarse
en estas habilidades para elegir a
los candidatos idéneos, y no tan-

to en las hard skills, que tienen
un caracter mas técnico.

“Este tema es ademas dificil
de resolver en una simple con-
versacion, sobre todo cuando tie-
nes cientos de curriculums enci-
ma de la mesa. Se pierde mucha
capacidad de analisis y de enten-
dimiento de esa persona, que es
justo lo que viene a resolver Ver-
sen”, afirma Espejo.

“Las soft skills son lo que
marca la diferencia, esto es lo
que esta buscando ahora mas
el mundo empresarial, por eso
Versen con 250 palabras puede
elaborar el perfil de ventas de
alguien a partir de su actividad
en Linkedin. El informe consta de
varios apartados que se diferen-
cian por ‘conoce’, ‘conecta’, ‘com-
parte’, ‘comprende’ y ‘contacta’.
Ofrece una pequena descripcion
sobre cémo es esa persona y
cdémo se tiene que comportar en
todo el proceso de venta para
que tenga éxito. Con estas herra-
mientas te decimos cdmo hacer
ese primer contacto, ya sea por
llamada o por Linkedin, como ob-
tener un pitch ganador, pasando
por la negociacion y hasta el cie-
rre. Acompanamos a los comer-
ciales durante todo su itinerario”,
anade Miguel Romero, COO de la
empresa.

Versen precisa la tecnologia
en cada uno de sus procesos y
apuesta por el machine learning.
“Consideramos que es el futuro.
La visién de las empresas actual-
mente con la tecnologia deep
learning, machine learning o big
data es tener unos datos en bru-
to y dejar que la maquina saque
conclusiones. Eso es muy poco
inteligente porque es como no
ensefar nada a la maquina, pue-
de tener mucho mas potencial”.

Retrato robot del
cliente a partir
de Linkedin

Antonio Espejo y Miguel Romero, con el equipo d Versen.
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Mas conectividad
para entornos
inteligentes

Crear redes de sensores en la
nube, facilitando a las empresas
y organizaciones una mayor co-
nectividad en un entorno inteli-
gente donde puedan gestionar,
monitorizar y hacer uso de la in-
formacion recopilada en tiempo
real, es el objetivo de la solucion
IoT (internet de las cosas) de
Nespra.

“Alrededor del ano 2012
cuando lo mas cercano que habia
era el término machine to machi-
ne, nos dimos cuenta a través de
una aplicacion real que conectar
las maquinas a internet, tener
informacion y poder contrastarla
tenia mucho sentido y ademas
aportaba mucho valor. Poder dis-
poner de la produccién de una
maquina que estd a 5.000 km
cuando estas en las oficinas cen-
trales de una multinacional tiene
muchisimo valor”, explica Helios
Rodriguez, fundador y CEO de la
compaiia.

Nespra se postula como una

que por el momento forma parte
del futuro. Sin embargo, el CEO
de Nespra proporciona un punto
de vista distinto.

“Hace pocos afnos era un tér-
mino que se utilizaba para hablar
del futuro, pero finalmente las
compaiias y los lideres digitales
se han dado cuenta de que es el
presente. Hay mucha reticencia
a optar por arquitecturas en la
nube frente a otras mas conven-
cionales, pero también se han
dado cuenta de que, cuando se
trata de gestionar y procesar una
cantidad ingente de datos, apro-
vechar todo ese potencial pro-
porciona opciones para extraer
mas conocimiento de los datos”,
expone.

Al parecer muchas compaiiias
siguen sin confiar sus datos a un
servidor que no disponga de pre-
sencia fisica. “Al principio tenia-
mos dos ordenadores en la ofici-
na, después de la revolucién de
las redes informaticas habia un

NESPRA

SMART DEVICES

solucion que basa su funcién en
ayudar a las empresas a gestio-
nar sus datos en tiempo real. “Es
un servicio que incluye tanto el
software como el hardware, y las
empresas no tienen que ocupar-
se de ninguna capa tecnoldgica
para poder hacer todo ese pro-
ceso de digitalizacion. Por una
parte, esta la propia instrumen-
tacion de campo y la capa de co-
municaciones que esta incluida
en el servicio; y, junto a ello, la
parte de la plataforma permite
gestionar la informacion y hacer
analitica para aplicar algoritmos
de machine learning y otro tipo
de analitica avanzada. Es un ser-
vicio de extremo a extremo”.

Por otra parte, el termino
cloud es concebido por la mayo-
ria como un concepto abstracto

David Salvador y Helios Rodriguez de Nespra.

A

servidor en una parte de las ofi-
cinas centrales de la compaiia,
y eso ha evolucionado en un ser-
vidor que no es fisico, sino que
esta en la nube, y no tenemos la
necesidad de conectarnos por
cable en la propia oficina, pode-
mos hacerlo desde cualquier si-
tio. Las compaiias, son bastante
reticentes a dar ese paso de abrir
la informacion de la empresa y
que esté en internet, porque les
da respeto, aunque los lideres
digitales estan viendo cémo los
beneficios que obtienen son cada
vez mayores que los riesgos que
asumen. Ademas, el hecho de
que exista la ley GDPR europea a
nivel de proteccidn de datos ge-
nera un marco de confianza para
las empresas”, detalla Helios Ro-
driguez.

28 de agosto 2022 |

CONVERSACIONES CON STARTUPS
La seguridad,

la principal baza
de las empresas

Alvaro Castro y Gabriela Deyanova (Atlas), en Lanzadera.

Venta consultiva
para escalar
los negocios

“Trabajamos con un infoproducto
que es la formacion, es un con-
tenido grabado escalable, pero
con un seguimiento one on one.
Vimos una tendencia alcista en
esto sobre todo después de la
pandemia, y en los mercados de
Estados Unidos y Brasil. En Euro-
pa el pais nimero uno interesado
en este sector es Espana, y des-
pués estan Francia, Inglaterra e
Italia. Hay mucha demanda de
personas que quieren una forma-
cién practica y que de momento
ni las carreras universitarias ni
los grados se lo proporcionan”,
explica Alvaro Castro, cofunda-
dor de Social Wow, cuyo propd-
sito es ayudar a emprendedores
con talento a crear negocios digi-
tales rentables y escalables.

Hoy en dia la digitalizacion
es un requisito para las empre-
sas si no quieren perder ventaja
frente a sus competidores. Se ha
producido una transformacion
en sectores como la banca, pero
también en otros muchos que
quizas no esperaban digitalizarse
tan pronto, como algunos nego-
cios minoristas. La pandemia ha
acelerado el proceso en los dos
ultimos anos, con lo que la varie-
dad de empresas que necesitan
llevar a cabo una digitalizacién
demanda automaticamente una
personalizacidn en este proceso.

“En Bruselas han empezado
a dar ayudas en forma del Kit Di-
gital porque se han dado cuenta
de que en Estados Unidos el nivel
de digitalizacion es mucho mas
elevado y eso es un ejemplo mas
claro de que si una empresa no
se digitaliza va a ser complicado
que salga adelante. En cuanto a
los sectores, hay algunos que son
mas sencillos de digitalizar como
el de la banca o los relacionados
con el marketing, y hay otros mas
complejos como todo lo relacio-

nado con el nivel presencial. Es
necesario crear experiencias on-
line que encajen y tenemos un
ejemplo en la educacion, donde
todavia no se ha dado el caso de
conseguir lo mismo a nivel online
y presencial, pero seguramen-
te se conseguird en unos cinco
anos, cuando entre de lleno la
Realidad Virtual”, determina el
cofundador.

Uno de los puntos diferen-
ciales de esta compaiia es su
caracteristico programa en el
que convierten a un individuo en
comercial en tan solo 90 dias.
“Formamos personas para que
encuentren trabajo en el mun-
do de las ventas, ya sea en una
empresa tecnoldgica o de forma-
cion. Se necesitan solamente dos
caracteristicas, tener habilidades
comunicativas y mucha hambre,
porque en el mundo de las ventas
hay muchas respuestas negati-
vas y la gestion emocional es muy
importante. Analizamos los perfi-
les de cada edicién, hacemos una
seleccion y tienen 90 dias con un
seguimiento muy personalizado
para que cuando llegue el mo-
mento en el que empiecen a tra-
bajar en la empresa elegida haya
un fit perfecto, y ambas partes
estén contentas”, explica Castro.

En la actualidad, la mayoria
de los comerciales no presen-
tan demasiada experiencia en el
mundo de las ventas, este tipo de
perfiles conforma una curva de
aprendizaje exponencial. “Hay
que entender que vender es ayu-
dar, y que la venta tradicional que
consistia a lo mejor en enganar o
presionar ha sido cambiada por
la venta consultiva, donde tie-
nes que entender muy bien las
necesidades de tu cliente para
proporcionarle un punto de vista
que hasta ahora no haya tenido”,
aporta el cofundador.
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NeoCheck se asegura de que una
persona es quien dice ser. Para
ello valida que su documentacion
esta en regla, que el portador es
el legitimo propietario y que esta
cualificado para realizar las ac-
ciones que se propone llevar a
cabo.

“Mi socio y yo trabajabamos
juntos en la misma multinacional
dedicada al control de fronteras.
Nuestra trayectoria comenzd
hace 15 afos formando cuerpos
de seguridad en todo el mundo.
Por ello hemos visto todo tipo de
fraude de identidad”, explica Hé-
ctor Insausti, CEO y fundador de
la empresa.

Conforme fue desarrollando
su actividad, detectd asimismo
que en “el sector privado inte-
resaba que a la gente se la pro-
cesara rapido, es decir, cumplir
el tramite de manera acelerada,
pero detectamos que la segu-
ridad no estaba presente. Pen-
samos que podriamos aportar
este componente, y asi es como
comenzo6 Neocheck”.

En el ano 2017 la empresa se
convirtié en realidad, “tuvimos
nuestro primer proyecto, que fue
con los ceresos de México. Cuan-
do se escap6 el Chapo Guzman,
nosotros fuimos la empresa a la
que llamaron para hacer el con-
trol de accesos en las carceles”,
cuenta Insausti.

La compania apoya sus ser-
vicios en la Inteligencia Artificial
y en la visién por computador.
Ademas, mantienen un acuerdo
con el Instituto Tecnoldgico de
Informatica, a través el cual rea-
lizar detecciones a través de tex-
turas de video.

“Este ejercicio nos permite
saber si en una videoconferencia
la persona situada delante esta
haciéndolo en directo o si, por
el contrario, esa informacién ha
sido manipulada. Hay casos en
los que una persona cercanaaun
individuo extrae una fotografia
de alguna de sus redes sociales y
la configura sobre su propia cara
para abrir una cuenta bancaria”,
afirma el CEO.

Dado el aumento del mundo
digital en las rutinas de todos,
las soluciones de verificacion de
identidad se postulan como ele-
mentos necesarios. Espafa ha
establecido una serie de requi-
sitos que permiten implantarlas.
La digitalizacion ha aumentado
sobre todo tras la pandemia, hay
estudios que advierten de que es

Héctor Insausti, CEO vy
cofundador de Neocheck.

un sector que en Europa que va a
mover 7,7 billones de euros.

A nivel global, segln las fuen-
tes, esto supondra el 33% del
total. Las leyes han sido, en su
mayoria, reguladas por las pau-
tas de anti-blanqueo de capitales
y financiacion del terrorismo. “En
Europa tenemos una legislacion
bastante avanzada. Los distintos
paises hacen una transposicion
de las normativas europeas a la
hora de configurar firmas y con-
tratos legales”, explica Insausti.

Para muchas empresas tener
que aportar datos para hacer las
comprobaciones necesarias re-
sulta desconcertante. Por ello,
Neocheck opera bajo las premi-
sas de conocer el negocio y tam-
bién al cliente.

“Desde el ano 2020 comenzd
a ser obligatorio ademas de te-
ner a las personas identificadas,
conocer la titularidad de las em-
presas y discernir si forman parte
de una matriz. Necesitamos sa-
ber dénde estan los accionistas,
el porcentaje que poseen y por
supuesto si estan en paraisos
fiscales o fuera de la Union Euro-
pea. Lo que hacemos es facilitar
un proceso con una guia estruc-
turada, las compaiias la llevan
a cabo y a partir de ello tenemos
acceso a diferentes bases de da-
tos que nos ratifican esa informa-
cion”, apunta el CEO y fundador
de Neocheck en una de nuestras
“Conversaciones en Lanzadera”
mas recientes.
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El buen
intermediario

2 EUGENIO MALLOL
Q Hay motivos para desconfiar
— de los intermediarios. Es una
de las paradojas ulcerosas del
complejo momento actual, en
el que sobre los condicionan-
tes geopoliticos con incidencia
en el mercado, se imponen estrategias originadas
en inteligencia, desacopladas de la racionalidad
economica, politica y hasta de la estrictamente
militar... y de la sanitaria. Urgen referencias vali-
das. Pese a su mala prensa desde el estallido de
la web, la figura del middleman que aporta con-
fianza resulta mas necesaria que nunca.

La dinamica de polarizacién dominante preo-
cupa por su capacidad potencial para desestabi-
lizar las bases de la democracia, si no se contiene
adecuadamente. En EEUU, a la divisidn entre los
extremos Woke y Alt+Right ha venido a sumarse
la emergencia de la movilizaciéon de la Genera-
cién Z, con una primera victoria electoral en Flo-
rida. En todos los casos, se aboga por tecnologias
y soluciones de desintermediacion y descen-
tralizacién: unas veces para no depender de las
grandes corporaciones, otras para no hacerlo del
Estado, y otras probablemente para construir un
nuevo mundo virtual.

Son esfuerzos contraintuitivos, porque, como
pone de relieve la autora de The Risen of the Midd-
leman Economy, Kathryn Judge, “en lugar de des-
hacerse de los intermediarios, internet ha creado
otros completamente nuevos”, con el afadido de
gue “toda la infraestructura, la experiencia y las
relaciones que desarrollan para ser buenos co-
nectores también les dan un poder enorme en el
mercado y en las cAmaras legislativas”.

A veces les sale el tiro por la culata. Cuenta Q
McCallum que, a diferencia de los sitios de citas,
los intercambios financieros son mercados para
unir a puntos de vista opuestos: la clave es en-
contrar a inversores dispuestos a posicionarse a
favory en contra de que algo suceda, y que el des-
tino decida. En la fase previa a la crisis de liquidez
gue estallé en 2008, la banca tenia un aluvion de
peticiones de valores respaldados por hipotecas,
pero faltaba la contraparte que apostara en senti-
do inverso. Su solucién consistié en desempolvar
el concepto de swap de incumplimiento crediti-
cio (CDS) e idear un contrato estandar facilmente
negociable. El resultado es bien conocido. “El in-
termediario gana dinero precisamente cuando no
tiene ningun interés en el resultado a largo plazo
de juntar a las partes”, concluye McCallum.

Nudo gordiano apasionante en el que nos en-
contramos desde el punto de vista conceptual.
No resulta sencillo determinar si conviene o no
a la sociedad y a la economia vivir al margen de
los intermediarios, como prometen tecnologias
como el blockchain y las variantes cripto, y de no
ser asi qué papel deberian asumir. Hasta la BBC
ha tenido que soportar el acoso de Boris Johnson
y del wokeismo en auge también en su pais (de
nuevo, los dos extremos se tocan) y reivindicarse
como modelo Gtil de intermediacién al servicio
del interés general. Su argumentario se basa en
la tradicion del liberalismo cultural, distinto del
economico, que esta en la base de la revolucidn
tecnoldgica que ha conducido a la sociedad digi-
tal. Busca entes neutrales centrados Unicamente
en propiciar el acceso de todo el mundo a la me-
jor informacion. Y arrimate a ellos, vienen curvas.

| 28 de agosto 2022

Amparo Garcia y Marta Pla, en la base de ZEUS en Valencia.

AMPARO GARCIA (ZEUS):
“HAY QUE GESTIONAR LAS

CRISIS EN TIEMPO REAL"

LA SEDE DE ZEUS EN LA MARINA DE VALENCIA ALBERGARA
LOS DIAS 28 Y 29 DE SEPTIEMBRE EL ‘COLLABORATE PEOPLE
& DATA, HABLAMOS CON SU DIRECTORA DE OPERACIONES

EQUIPO ATLAS

Marta Pla.-En ZEUS localizais el foco de
vuestro trabajo en cémo los datos pueden
ayudar a tomar mejores decisiones, sen qué
momento apostais por hacer de esta inicia-
tiva un nuevo modelo de negocio?

Amparo Garcia- ZEUS nace de una necesi-
dad interna, nosotros eramos un grupo de
empresas pertenecientes a Artvisual, en el
cual residian diversos negocios digitales.
Nos dimos cuenta de que éramos incapa-
ces de poder gestionar en tiempo real como
iban nuestros proyectos y unidades, inten-
tamos buscar una solucion que hubiera en
el mercado y que a su vez nos permitieran
aglutinador todos los datos que ibamos re-
cabando en una Unica plataforma, lo que vi-
mos era que simplemente se convertian en
visualizaciones. Al probar las distintas solu-
ciones que el mercado nos proporcionaba y
no acoplarnos ninguna, pensamos en que
reuniamos el equipo suficiente para embar-
carnos en la creacion de nuestros propios
cuadros de mando.

Marta Pla- Gracias a los datos se pueden
conseguir ventajas clave y optimizar la tec-
nologia digital, pero ¢son capaces de inter-
venir en transformar la cultura de empresa?
Amparo Garcia-Hay muchas compaiias

que tienen cubiertos los objetivos porque
por suerte cuentan con muchos clientes que
van a conseguir llegar a sus metas economi-
cas. Sin embargo, recuerdo una companiaen
la que, pese a que los comerciales ya cum-
plian los objetivos, el responsable del area
queria que siguieran visitando a los clientes
para no perder el contacto humano. Cons-
truimos un cuadro de mando donde se po-
nia en valor la importancia que tenia que los
consultores salieran a visitar a las personas.
De esta manera, favoreces la motivaciony el
companerismo ya que todo el mundo puede
ver el panel, compartir la informacion y ser
participe. Nuestro trabajo es fidelizar.

Marta Pla.- En la actualidad, cientos de em-
presas operan dentro del sector digital, sin
embargo, compaiias de caracter tradicional
siguen mostrandose reacias a someterse a
un cambio tecnolodgico, ¢percibis en ZEUS
esta tendencia?

Amparo Garcia.-Tenemos clientes de todo
tipo. EL 80% son Corporate como Telefoni-
ca, Santander, Cepsa, Just-Eat. Pero tam-
bién medianas empresas como puede ser
VIVOOD, Casika o la Tienda de Valentina.
Todas las compaiiias, sean grandes, me-
dianas o pequenas, estan digitalizadas, ya
que una hoja de calculo Excel o un CRM es
ya una parte de la digitalizacién, nadie se lo

28 de agosto 2022 |

cuestiona. El tema es el buen uso de esa in-
formacion.

Ahi aln nos falta un largo camino, no
podemos concebir que las empresas hagan
analisis de resultados a los seis meses, al
ano o a los tres meses porque todo avanza
muy rapido. Una crisis de materias primas
del sector logistico afecta de manera inme-
diata y este tipo de circunstancias no pue-
des analizarlas al cabo de unos meses, hay
que hacerlo de manera inmediata. Por suer-
te o por desgracia, vivimos en el real time, y
las empresas también deben hacerlo.

Marta Pla.- Son muchas las empresas que
han confiado en los servicios de ZEUS, ¢po-
drias mencionar alguna de las soluciones
aportadas?

Amparo Garcia.- En estos siete aflos hemos
hecho mas de 180 proyectos con mas de
80 clientes de diferentes tallas y sectores.
Con Santander tenemos un videowall donde
ellos visualizan en tiempo real como funcio-
na su comunicacion corporativa, ademas hi-
cimos el proyecto de ciberseguridad con un
mural de video de 32 metros de largo, donde
monitorizamos la situacion del banco. Tene-
mos otros proyectos mas pequefios como
el realizado para VIVOOD, unos hoteles de
lujo en la zona de Alicante que se encargan
de digitalizar la felicidad de los huéspedes.
Todo el equipo que forma parte del hotel
puede conocer no solamente cdmo van los
datos de negocio, sino como se sienten los
huéspedes.

Marta Pla.-;Estamos cerca de conseguir
que las empresas adopten el famoso con-
cepto de data driven?

Amparo Garcia.-Llevamos evangelizando
con el dato desde hace siete afos. Cada vez
mas hay conciencia de la importancia que
tiene la democratizacion de la informacion,
es decir, que esos cuadros de mando no so-
lamente se queden en direccion, sino que
sean compartidos con los empleados. Hay
que empezar por el keep it simple, mostran-
do un par de datos, hay que trasladar a los
equipos la importancia que tiene un buen
reporte porque ese dato es el que nos va a
evaluar y con el que nos vamos a guiar. Sera
cuestion de poco tiempo que las compaiias
sean cada vez mas data driven.

Marta Pla.- Todos estos conocimientos es-
tan cerca de transmitirse a una gran multi-
tud, ya que los dias 28 y 29 de septiembre
Atlas Tecnolodgico y ZEUS presentan un
evento concebido para promover la integra-
cion del mundo fisico y el digital. En la mito-
logia griega, el titan Atlas fue el responsable
de sujetar el peso de los cielos sobre sus
hombros, una carga impuesta como castigo
por Zeus. Parece que en poco tiempo sere-
mos espectadores de una esperada reconci-
liacion, ¢qué expectativas tiene la compaiia
sobre el evento?

Amparo Garcia.- Tenemos muchisimas
ganas, nos gusta compartir experiencias.
Gracias a Atlas Tecnologico vamos a poder
reunir a las principales compaiias interesa-
das en conocer los retos hacia los que nos
enfrentamos en un futuro. Una de las cosas
que mas nos apasiona es poder compartir,
parar unas horas, atender y sobre todo ser
escuchados y analizar el futuro hacia donde
nos dirigimos. Muchas compaiiias aun sien-
ten cierto vértigo porque no saben si lo que
estan haciendo es lo correcto, pero cuando
juntamos a diferentes empresas, diferen-
tes ‘speakers’ o distintas areas de negocio,
lo que unos cuentan al final nutren a otros
tantos.
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Nunca es demasiado tarcde
para aprender a emprender

LA CULTURAY ACTITUD DE AYUDA DE LA ACELERADORA DE JUAN ROIG Y
EL DESEO DE UBICAR LA SEDE DE ATLAS TECNOLOGICO EN VALENCIA HAN
SIDO CLAVES EN EL EXITO DE NUESTRA DECISION ESTRATEGICA

PABLO OLIETE

Hace unas semanas
comparti un fantasti-
co almuerzo con tres
mujeres empresarias
en Bar X, el divertido
restaurante de Ri-
card Camarena en el
Mercado de Colon de
Valencia. Entre los muchos temas
que tratamos hablamos de mi ex-
periencia en Lanzadera y como nos
estaba ayudando la aceleradora
del presidente de Mercadona a ar-
mar nuestro proyecto de empren-
dimiento.

Una de las empresarias me co-
mentaba una afirmacién de Juan
Roig durante una reunion que tuvo
con él: “Nunca eres demasiado
mayor para emprender”. Coinci-
diamos los dos en la veracidad
de la afirmacién y yo, desde mi
experiencia personal, me atrevo
a anadir: “Nunca eres demasiado
mayor para aprender a empren-
der”. Seguramente, esta afirma-
cién resume la actitud con la que
desde ATLAS TECNOLOGICO he-
mos afrontado nuestro primer afno
en Lanzadera y los tres o cuatro
meses previos de proceso de se-
leccion.

Probablemente, la persona que
mejor explica la necesidad de des-
aprender antes de aprender sea
Xavier Marcet, os remito a él para
entender mucho mejor el con-
cepto. Coincido plenamente en la
importancia de ese proceso para
asumir cualquier nueva tarea pro-
fesional o proyecto empresarial.
Lo que si me atrevo a afadir es
que la variable “edad” es un factor
importante, porque muchas veces
genera ciertas capas de soberbia y
vanidad en torno a nuestra perso-
nalidad.

Cuando ya eres un profesio-
nal con anos de experiencia en
corporaciones y algunos afos de
emprendimiento, te das cuenta
de que para hacer mejor las cosas
tienes que dejarte ayudary no solo
por comités asesores o accionis-
tas. Solo te queda decidir a quién
le vas a encomendar esa funcion.
En nuestro caso la decision de ir
a Lanzadera respondia a dos mo-

Juan Roig con un grupo de emprendedores tras su intervencion en el programa de
Calidad Total. / ATLAS TECNOLOGICO

“Cuando ya eres un profesional con afios
de experiencia en corporaciones y en
emprendimiento te das cuenta de que para
hacer mejor las cosas debes dejarte ayudar”

tivos: queriamos dejarnos ayudar
por gente con experiencia y nos
gustaria que nuestro proyecto em-
presarial tuviera una base impor-
tante en Valencia. La respuesta era
clara, blanco y en botella. Es cierto
que no era la Gnica opcion, pero co-
nocer experiencias muy positivas
de empresas que habian pasado
por el proceso nos ayudd a tomar
la decision. De hecho, una conver-
sacion con Diego Saez de Eguilaz,
cofundador de Mesbook, fue fun-
damental para apostar definitiva-
mente por Lanzadera.

Pero qué tiene Lanzadera para
que dediquemos un ATLASTECH
REVIEW a celebrar nuestro primer
aniversario aqui y queramos com-

partir lo que ha sido nuestra expe-
riencia en el ecosistema. Ahora os
lo explico. Vaya por delante que un
ano en Lanzadera es como una se-
mana en Londres, por mucho que
aproveches el tiempo, no eres ca-
paz de hacer todas las cosas que te
hubiera gustado hacer. Quizas sea
por ese motivo por el que en AT-
LAS queremos seguir creciendo en
Lanzadera y aprovechar al maximo
nuestra nueva etapa en “Growth”,
después de haber superado la fase
“Traction”.

Cualquier emprendedor que
haya pasado por Lanzadera, si la
vida de su startup se lo ha permi-
tido, siempre incluird dos cosas
entre las cinco mas destacables.

La primera es la cultura y actitud
de ayuda entre los emprendedo-
res, de esto no solo se aprende,
sino que se disfruta. La segunda
es la oportunidad de interiorizar la
cultura de la Calidad Total de Mer-
cadona. No voy a profundizar, pero
te invito a que averiglies mas sobre
el tema. Me considero un afortu-
nado por haber participado en el
programa de formaciéon impartido
por Santiago Martinez y Salvador
Aliaga, con fantasticas sesiones a
cargo de Héctor Hernandez y Juan
Roig. Espero disfrutar lo mismo en
la segunda parte del programa, de-
nominada Cuerpos Tedricos.

Durante este ano, yo solo, den-
tro del equipo ATLAS, he invitado
a mas de 60 personas a que nos
visitaran en Lanzadera. Evidente-
mente, entre ellos, socios funda-
dores, inversores, clientes, socios
tecnoldgicos, familia, amigos, co-
laboradores ATLAS, y creo que no
exagero si afirmo que ha habido
una pregunta comun: ¢para qué
hace esto Juan Roig? Por lo gene-
ral, la pregunta viene anticipada de
alguna frase alabando el trabajo
que alli se visualiza y destacando
la suerte que tenemos de poder
estar alli. Yo les digo que también
me he hecho esa pregunta muchas
veces, pero que mi respuesta ha
ido cambiando conforme he ido in-
teriorizando la cultura Lanzadera.
Evidentemente, Juan Roig quiere
ayudar a los emprendedores como
le hubiera gustado que le ayudaran
a él cuando empezd su proyecto
personal, pero, en mi opinion, tam-
bién es cierto que quiere facilitarte
un entorno donde sea lo menos
traumatico posible desaprender
y volver a aprender a emprender.
Esto afecta mas a los perfiles mas
veteranos como el mio.

Quizas este articulo lo lean per-
sonas de distintas edades y situa-
ciones profesionales, pero yo he
querido dedicarselo a aquellas que
tienen un proyecto vital de em-
prendimiento delante de sus nari-
ces y no saben si van a ser capaces
de llevarlo adelante. Mi experien-
cia es que se puede aprender a
emprender y que nunca es dema-
siado tarde. Eso si, recomiendo
reducir el nimero de errores al
maximo y para eso es importante
aprender de los errores de los de-
mas. No siempre es necesario ex-
perimentarlos. Es verdad que no es
facil, pero es lo minimo que se nos
debe exigir a los emprendedores.

No quiero olvidarme de agrade-
ceratodo el equipo de Javier Jimé-
nez su fantastico soporte en todo
lo que necesitamos y en concreto
a Marta Nogueras y Dario Oliva-
res el fantastico acompafamiento
como directores de Proyecto que
hemos tenido. Desde la exigencia
y el compromiso se puede ayudar
mucho a un emprendedor.

Gracias Lanzadera.



