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LOS EJEMPLOS

PeerTransfer o
Pixable son firmas
españolas que han
obtenido un gran
respaldo económico

E n los primeros pasos de una
empresa, suelen involucrarse
económicamente no solo el
emprendedor, sino también su

familia, amigos y otros contactos que,
en un momento dado, deciden apos-
tar por el proyecto. “Así se pueden
recabar 100.000 o 200.000 euros,
pero no mucho más”, apunta Jo-
sep Maria Piqué, consejero delegado
del 22@. Pero cuando la empresa ne-
cesita desarrollar una nueva tecno-
logía, por ejemplo, aparecen otras ne-
cesidades de financiación. Entonces
cobra importancia la figura del busi-
ness angel, “que aporta a la empre-
sa no solo dinero, sino también su
experiencia, inteligencia, provee-
dores y clientes”. Y una de las bon-
dades del Bizbarcelona será facilitar
el contacto entre los emprendedo-
res y estos ángeles de la guarda. 

“Pero puede llegar un momen-
to en que la empresa no necesite
200.000 o 300.000 euros, sino un
millón o diez millones. Entonces,
la inversión tiene que venir de fon-
dos de capital riesgo” (venture ca-
pital, en inglés). En este caso, los in-
versores participan directamente de

los riesgos y de la promoción del ne-
gocio, agregando valor, incluso, a tra-
vés de la orientación administrativa y
comercial. Al finalizar el ciclo de ex-
pansión de la empresa, el inversor se
deshace de su participación en el ne-
gocio, vendiendo la misma a otros in-
versores o empresas. “Este es el ti-
po de inversión adecuada cuando
la empresa se ha convertido en un
modelo de éxito en varios países
europeos y quiere dar el gran sal-
to a América o Asia. Es una ope-
ración de menor riesgo para la
que se necesita una suma de di-
nero muy importante que valide la
escalabilidad”, ejemplifica Piqué.

Según apunta el experto, Bizbarce-
lona atraerá fondos de capital riesgo
locales –como Nauta– y otros inter-
nacionales, que “llegan a Barcelo-
na para observar activamente a
los emprendedores con vocación
de nacer para crecer y crecer en
global”, analiza.

‘Corporate venture’
“Toda la financiación que durante
años entra en la empresa, un día
tiene que salir”, reflexiona Piqué.
“Las formas más habituales son,
por un lado, salir a bolsa. Y por el

otro, la fórmula del corporate ven-
turing, que se da cuando grandes
corporaciones compran a una pe-
queña empresa u obtienen una
participación preferencial en la
misma. Es, por ejemplo, lo que es-
tá haciendo Google: quedarse con
pequeñas compañías emprende-
doras e innovadoras”. Lo interesan-
te, según Piqué, es observar cómo

Cuando la empresa quiere dar el gran salto
POR ALBERTO GONZÁLEZ

Fórmulas de financiación

corporate ventures que estuvieron en
HiT Barcelona el año pasado –como
IBM o Siemens– repetirán este año.
“Tienen interés en conocer qué
iniciativas empresariales hay en
Barcelona”. Buscan firmas con ilu-
sión, capacidad de emprender, agili-
dad y flexibilidad para adaptarse y co-
nocimientos tecnológicos específicos.
“Saben que la capital catalana es
capaz de proveer ese path to
growth (camino del crecimiento).
Y esto nos posiciona como ciu-
dad de referencia internacional”,
opina el consejero delegado del 22@.

Casos de éxito
Existen diversos ejemplos de empre-
sas que en la pasada edición de HiT
Barcelona, integrado ahora en Bizbar-
celona, obtuvieron financiación por
medio de un venture capital o una
operación de corporate venturing. En-
tre ellas se encuentran PeerTransfer
(plataforma on line para la realización
de pagos y transferencias bancarias
internacionales), Pixable (aplicación
que permite a los usuarios crear e im-
primir álbumes de fotografías utilizan-
do el contenido de su página de Fa-
cebook) o BMAT, “el Google musi-
cal”, describe Piqué.�
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C ualquier proyecto emprende-
dor pasa por distintas fases.
Primero, aparece una idea de
negocio que, poco a poco,

va tomando forma gracias a la elabo-
ración de un plan de empresa. Una
vez con las cosas claras, llega el mo-
mento clave: la puesta en marcha. Pe-
ro, para ello, muchas veces se nece-
sita acceder a una financiación cada
vez más escasa y que, por lo tanto,
se sitúa actualmente como el gran re-
to que debe encarar un nuevo pro-
yecto empresarial. Una cuestión que
tendrá un espacio relevante en Biz-
barcelona, que se celebra del 15 al 16
de junio en el recinto de Montjuïc. 

Las restricciones crediticias son evi-
dentes, pero aún así hay esperanzas.
“Está mucho más complicado que
antes, pero sí es posible conse-
guir financiación”, asegura Cèlia Ro-
vira, responsable del área de Creación
de Empresas de la Cámara de Comer-
cio de Barcelona, que cada 15 días
organiza un encuentro especialmen-

te pensado para emprendedores. “El
primer consejo es que no tengan
excesiva prisa en montar su ne-
gocio y que perseveren mucho a
la hora de visitar entidades finan-
cieras, sobre todo aquellas que
tienen convenios con las líneas de
crédito específicas del ICO, el Ins-
titut Català de Finances (ICF) o la
red Inicia”, añade. 

Además, Rovira señala dos claves
a la hora de negociar: “El plan de
empresa debe estar hecho con
sentido común, bien estructurado
y claro y, además, las entidades
deben ver que la persona también
arriesga parte de su capital no pi-
diendo el 100% de financiación”.

Programas específicos
En esta visita a entidades financieras,
el emprendedor se puede encontrar
con programas específicos. Por ejem-
plo, La Caixa dispone de microcré-
ditos para casos de autoocupación
de hasta 25.000 euros, préstamos pa-
ra abrir un negocio más tradicional en
base a las líneas ICO o del ICF o in-

versiones de capital riesgo pensadas
para empresas de “alto contenido
innovador y gran potencial de cre-
cimiento”, tal y como comenta Car-
les Trenchs, director general de Cai-
xa Capital Risc. En este último caso,
se suelen financiar las primeras fases
de proyectos que nacen en el entor-
no de la investigación y la universidad
o que tienen una base tecnológica.

Sin embargo, Trenchs recalca que
deben cumplir con tres requisitos bá-
sicos: “Dirigirse a un mercado con
un gran potencial de clientes, ofre-
cer un producto o servicio clara-
mente diferente o innovador y te-
ner detrás un equipo de personas
con experiencia y compromiso”.
Si es así, las puertas de la financiación
están mucho más abiertas.�

Perseverancia en la
búsqueda de financiación 
POR EDUARD PALOMARES

Préstamos y líneas de ayuda para emprendedores

BALANCE DEL ICO

5.000 CRÉDITOS A
NUEVAS EMPRESAS

EN EL 2011, el Instituto de
Crédito Oficial ya ha concedi-
do créditos para poner en
marcha 5.000 iniciativas em-
presariales, con un importe
de 275 millones de euros.
“Esto pone de manifiesto que
siguen habiendo muchos em-
prendedores y que, por su-
puesto, cuando el proyecto
es bueno y la empresa viable
se consigue financiación”,
asegura José María Ayala,
presidente del ICO.  

Existen dos vías: las líneas
de mediación a través de di-
versas entidades bancarias y
las solicitudes on line a partir
de la web www.icodirecto.es. 
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