La sorprendente revolucion silenciosa
de pymes tecnoldgicas poco conocidas

High Tech’

la espanola &

Nuestro pais no tiene una gran tradicion en investigacion tecnologica. Pero algo esta
cambiando. Asistimos a un goteo continuo de sorprendentes innovaciones cuya autoria
corresponde a pymes espariolas del sector tecnologico. He aqui cinco buenos ejemplos.

a sido de repente. Las em-
presas espafiolas empiezan
a desmentir el tépico “que
inventen ellos”. No es que
estemos a punto de reproducir aqui el
fenédmeno de Silicon Valley (EE UU), pero
cada vez son mas las empresas espariolas
—muchas de ellas pymes— que deciden
apostar por la generacién de 1+D propio

para la elaboracién de sus productos. De
hecho, entre 1995 y 2001 el nimero de
empresas que hacen 1+D ha pasado de
1.800 a 2.800, y el numero de patentes
registradas por ellas, de 281 a 967.

Un claro ejemplo de que la situacién
estd cambiando son los entrevistados
del reportaje. Ellos ponen de manifiesto
en cada una de sus explicaciones que

no es un camino facil y que no hay una
formulainfalible. Por todo ello, las cinco
historias que narramos reproducen ex-
periencias diferentes, situadas en sec-
tores que no tienen nada que ver entre si
y que no tienen nada de triunfalistas.
Sélo el tiempo dira si la apuesta de estos
empresarios hasido buena.

Fernando Barciela
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BISYZAN Pioneros en Internet de alta velocidad por la red eléctrica

n 1998, Jorge Blasco Cla-  : bien pagado para crear su
E ret, un ingeniero de tele- : propia empresa. Blasco, que
comunicaciones nacido en © reuni6 cerca de 50 millones
Castellon hace 45 afios, toma- : de las antiguas pesetas entre
ba la decisién de su vida: : su familia y algunos amigos,
abandonar un empleofijoy  * tenia una vision que los

Compafiias como Edison y American Electric Power
estan ofreciendo Internet por la red eléctrica a tra-
vés de médems equipados con los ‘chips’ de DS2.

: demés compartian. “Estaba
: convencido —dice- de que la
 utilizacion de la red eléctrica
: para transmitir Internet (PLC)
. podia revolucionar Ia historia
* de las telecomunicaciones”.

: Blasco fue el primero en ver la
: capacidad del cable eléctrico

© de 110 0 220 voltios (media
tension) para transmitir Inter-
: net a alta velocidad. “Habia
empresas inglesas y america-
: nas -recuerda- ofreciendo

. Internet por el cable eléctrico,
pero a menor velocidad. Des-
cubri que podiamos dar

. mayor velocidad si efectuaba-
. mos la transmisién a mas de

© 50 hertzios. Para ello utilizd
recursos propios y algunas

: ayudas del CDTl o el INTIVA
para contratar 10 ingenieros,
i que le ayudaron a disefiar un
chip para la transmisién de

o == =6

¢ Internet por la red de media
¢ tension. Introdujo ese chipen :
© 500.000 usuarios en}

un prototipo de médem y se
. lanz6 a la aventura.

Y después?

do a Japdn con su prototipo
en la maleta de presentacion
© en presentacion. En 2000

© Endesa entraba en su capital

Datos relevantes

: con un 15%. Actualr

Blasco prevé alcanz

 los paises donde el
© servicio se esta lan-
: © zando antes de fin

. Al poco tiempo estaba viajan- © de afio. Tampoco
 tiene dudas de

. que es el formato
: ganador frente al

© ADSLyal cable.

Facturacion: 10 millones de euros.
Namero de empleados: 100.
Un dato clave: Exportan el 70% de su produccion.

Una idea: “Al principio, se nos veia como visionarios,

ahora se nos respeta”.
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S I\V[@INB Innovaciéon con productos basicos
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La pasion por innovar no es
. (interruptores, enchufes...) no

exclusiva de empresas

situadas en sectores de altisi- :
ma tecnologia. Simén, que
segun su director general,
Javier Torra, se define a si
misma como “una empresa
especializada en pequefios
aparatos de conduccion e

. ofrecer lo de siempre. Esta
. empresa catalana se ha :
¢ hecho un nombre por su agili- :
* dad a la hora de ofrecer nue-
 vas soluciones.

- Sus productos

. “Los pequefios equipos eléc-
© tricos —sefiala Torra- confor-
. ‘man un sector tan competiti-
: Vo que no hay mas remedio
que innovar continuamente,

: cambiar la estética de los

. productos existentes, lanzar
© nuevos formatos, mejorar las
© aplicaciones y ofrecer nuevos

interrupcion de corriente”

se ha limitado a fabricar y

: aparatos”. En los Ultimos

: afios han ido por delante de
rivales tan poderosos como la
francesa Legrand. Han sido
: de los primeros en poner a

punto la tecnologia de radio-

. frecuencia para ofrecer inte-
© rruptores desplazables (que
no hay que empotrar en las

paredes o pueden colocarse
: en zonas mojadas). Otro de

. sus hitos fue el descubrimien-
: to de la capacidad que tienen :
las laminas de ciertos mate-
' riales para conducir la luz

: mediante la refraccion, lo que
. les ha permitido disefiar y

vender equipos de electrolu-

Simon realiza desarrollos de
investigaciones del MIT estadou-
nidense. En la foto, Javier Torra,
director general de la empresa.

IS{@]®@l Inteligencia Artificial a la espafola
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uede que la inteligencia

Artificial (IA) deje de ser
una fantasfa. Hace cuatro
afios, cinco investigadores de
la Universidad de Barcelona
creaban una spin off tecnold-
gica, Isoco (Intelligent Softwa-
re Components), que tiene
como clientes a grandes
empresas, factura mas de
cuatro millones de euros,
emplea 85 personas —de las
que el 20% trabaja en +D-,
participa en los proyectos de
Paul G. Allen, el cofundador
de Microsoft, y de la UE, y

piensa abrir una delegacion en :
: comercio electrénico. Pero no
. se desanimarony migrarona
. otras tres lineas de negocio.

. Soluciones

. Uno de las ellas fue el uso de
: lalA para la negociacion elec-
© tronica entre las empresasy
. sus clientes. El éxito fue

la mismisima California.

Su nacimiento

Isoco surgi6 con ideas muy
claras. Esta empresa, nacida
del lllA (Instituto de Investiga-
cién en Ciencia Atrtificial)
ofrecio su saber a empresas
de capital riesgo antes de

: tener productos disponibles.

| Tan atractivas eran sus ideas
© que Barcelona Emprén y

. B2B Factory (participada

por el SCH) entraron sin du-

: dar en su capital. El objetivo

¢ inicial fue el comercio electro-
© nico. “Los fundadores —explica
Eugenio Terré , director gene-
 ral de la compafifa- decidieron :
{ empezar con servicios avan-
zados para los portales de

: B2B de las grandes empre-
sas”. El negocio empez6 bien,
. con clientes como Fnac, Lavi-
: nia o Optize”. Luego, el estalli- :

do de la burbuja arruind el

el 60% del mercado y la agre-

© inmediato. Su cuota de mer-
 cado alcanza el 90%. _
: Entre sus clientes hay empre- :
. sas como Gas Natural, Dano-
¢ ne, Grupo Damm, Chupa

. Chups o Altadis. Otras activi-
¢ dades elegidas fueron la
 transmision segura de docu-
¢ mentos con firma electréni-

ca, en la que Isoco dice tener

: miniscencia para los hogares
.y hoteles. “Estos equipos,

con un consumo bajisimo y

: una duracién muy larga per-

. miten mantener areas de luz
: durante la noche”. La empre-
sa investiga actualmente

: sobre las posibilidades de
limitar la propagacion de la

¢ luz fuera de las zonas a ilumi-
nar (contaminacién luminica).
: A Simdn, innovar le obliga a

invertir en sus departamen-

: tos de +D el 6% de su factu-
racion, unos 12 millones de

© euros al afio. La empresa

: cuenta incluso con un depar-
: tamento, el ICEL, en el que se
: hace investigacion basica.

: “Se trata—dice Torra- de un

. departamento muy especula-
 tivo, en el que ensayamos

© con materiales o propiedades

Datos relevantes

© y seguimos los resultados de
. investigaciones llevadas a

: cabo en instituciones como el
: MIT estadounidense”.

: En Simon tienen puestas

. también muchas esperanzas
: en la domética, es decir, la

. gestion inteligente de la

. vivienda a través de medios

. electrénicos incluido el movil.
: Previsiones

 Los resultados de su apuesta
: tecnoldgica estan a la vista.

. Lacifra de facturacion de

- 1994, de apenas 61 millones
: de euros, se ha triplicado
 hasta los 200 millones del

: afio pasado. Ahora su princi-
pal objetivo es convertirse en
© un auténtico lider tanto den-
: tro de Espafia como fuera
 de sus fronteras.

Facturacion: 200 millones de euros.
Numero de empleados: 400.
Un dato clave: Tiene plantas en Francia, Marrue-

cos, Turquia, China (2), Brasil, Argentina y México.

Una idea: “El ciclo de vida se limita a uno o dos

afos, por lo que hay que innovar constantemente”.

: gacion, una nueva técnica
© que permite recoger

de Internet todo tipo de infor-

. macion de forma agregada,
: sin tener que ser reproce-
sada. Por ejemplo, descar-
: gar en tiempo real catélo-
gos de productos. De esta
© manera, las empresas
comparan precios, canti-

: dades y tendencias.

Datos relevantes
Facturaciéon: 4 millones de

euros.

Numero de empleados: 85.
Un dato clave: El 15% de los

De los 90 trabajadores de ISOCO un 20% tra-
baja en I1+D y el 15% son extranjeros. A la
derecha Eugenio Terré, su director general.
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empleados es extranjero.

Una idea: “Tras la crisis de las
‘puntocom’, reaccionamos y migra-
mos a otras lineas de negocio”.

Vel d == Maquinas inteligentes para la aeronautica )

n 1973 Manuel Torres tra-

bajaba como obrero en
una planta papelera. Hoy, su
empresa, M. Torres Disefios
Industriales, SA, disefia y
fabrica maquinas para algu-
nas de las compafiias mas
punteras del mundo como
son Boeing, Airbus, British
Aerospace o Northrop Grum-
man. “Como ingenieria de
disefio de sistemas de fabri-
cacion y ensamblaje de avio-
nes, somos, sin duda, uno de
los principales lideres mun-
diales”, apunta Torres, presi-
dente de la empresa.
Estos afios, la industria aero-
néutica espafiola ha registra-
do un gran despegue. Hay
empresas en Madrid, Pais
Vasco o Sevilla que hacen
partes del fuselaje, piezas

control aéreo 0 seguimiento
espacial. Pero el caso de
M.Torres es Unico. Su fresa-
dora Gantry, cuyo hardware y
software fue desarrollado por
la propia empresa, le ha

para motores o programas de '
empleo para crear su propia
: empresa. Su objetivo era
poner en practica sus ideas
: sobre concepcion de méaqui-
nas en la industria papelera.
 Tras varias creaciones en

© supuesto un gran ahorro de
: costes y tiempos a la indus-
© tria aeronautica mundial.

. Fuerte crecimiento

. Los resultados de la apuesta
: de M. Torres estéan a la vista.
. Los 190 empleados de 1990
. —cuando se iniciaba en la

: aeronautica- se han converti- :
- do en 400, de los que el 70%
© son ingenieros o técnicos. Su
. facturacion se ha triplicado,

: de los 23,44 millones de

. euros de 2000 a los 63 millo-
. nes del afio pasado. La

: empresa, que empezo con
una planta en Pamplona,

: suma hoy instalaciones :
- industriales en Murcia y Geta-
 fe (Madrid), y dos delegacio-
nes en California y Alemania.
. Todo empez6 en 1974 cuan-

do Torres abandond su

© por su capaci- [§
: dad creadora.

: este sector decidi, a finales
. de los ochenta, ofrecer ma-
quinas para automatizar pro-
: cesos de fabricacion y en-

: samblado de aviones. “Me di
: cuenta de que estos proce-

© s0s eran lentos y engorro-

: sos”, afirma Torres. “La :
: méaquina que nos lanzé fue la :
. Gantry, una fresadora de
cinco ejes, que trabaja con
i otra maquina de utillaje flexi-

: ble y que nos abri6 muchas
. puertas. Permitio el ahorro
de tiempo y costes”. Ahora la
empresa esta involucrada en
© una nueva linea para la indus- :
 tria edlica.

- Fuerte crecimiento

La compafiia dedica cerca del :
: 15% de la facturacion a I+D.
© “Paranosotros es un esfuer-

z0 muy grande ya que los

Torres, presi-
dente de la
compafia.
Este empre-
sario destaca

Datos relevantes

Facturacioén: 63 millones de euros.
NUmero de empleados: 400.

Un dato clave: Exportan el 70%
de su produccion a 650 clientes (- —— 1
de todo el mundo.

: desarrollos unas veces salen
. bieny otras no”. También
mantienen convenios con

: universidades y centros. Por
 otro lado, dan importancia a
. laidea de nicho. “En nuestra
empresa hacemos equipos

. personalizados”, explica.




IS IDISYAW Microelectronica para las televisiones de pago
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la mayor parte de los

telespectadores de televi-
sion de pago poco les dira el
nombre de SIDSA (Semicon-

fio) pero en las Ultimas sema-
nas esta empresa esta en
boca de todo el sector mun-

dial relacionado con el campo :
de la microelectrénica espe-

i cializada en el acceso a las
. televisiones digitales.

- Qué es SIDSA

ductores, Investigacion y Dise- Esta compatiia, que fqe funq &
: daen 1992 por un ex ingenie-

1o de Telefénica, José Marfa

: Insenser, y otros cuatro com-

: pafieros, ha atraido la aten-

¢ ¢ion en las Gltimas ferias mun-

 diales con su nuevo chip ASIC

¢ (Circuito Integrado para Apli-

caciones Especificas). Este no

: s6lo permite a las televisiones :

de pago controlar —con toda

¢ seguridad y gran potencia- el

© acceso a sus programas, sino

i que, ademas, les da la posibili- :

- dad a los usuarios, a través de

: una tarjeta de prepago, de ver

. y pagar solo los programas

© que elijan. Esta posibilidad,

: pionera en el mundo, esta
basada en un software y hard-
: ware propiedad de SIDSA, el

- chip MACtsp Il, que vendré el
: proximo otofio a suceder al
 anterior, el MACtsp |.

. La empresa, seglin Federico
Ruiz, vicepresidente y uno de
i sus fundadores, “empez6
disefiando chips para todo

: tipo de empresas, desde la

. Defensa a la industria aeroes-
: pacial. Como no funciond, se
. fabricaron para encriptadores
iy descodificadores de la tele-
 vision digital”.

El despegue real
Este negocio tampoco se con-

. solid6 y en 1998 la compariifa
: inici6 una nueva linea de
© negocio. Esta consistia en el

. disefio y produccién de chips
: exclusivos —con hardware y
software propios- para la

© transmision de contenidos

. multimedia (TV). Con este pro- :

: ducto logro salir del relativo

© estancamiento en el que vivia. :

. Hasta el 2000 la facturacion

. de SIDSA no superaba los cua- :
¢ tro millones de euros anuales. !
¢ En 2002, con el nuevo produc- :

© to, disefiado en Espafiay pro-
ducido en Corea, alcanzaba
 los 20 millones. También su

: plantilla subia en paralelo de

: 29 a 56 empleados, de los que :
. todos, menos cinco, son inge-
: nieros. “Con el MACtsp | —afir-

© ma Ruiz- dimos en el clavo”.
. Lo cual no significa que el
* futuro de la empresa se

¢ encuentre despejado. La
madurez comercial del

© MACtsp | y la correspondiente
competencia de otras empre-
sas provocd que el afio pasa-
¢ do la facturacion descendiera
© asolo 12 millones de euros.

i Tal como otras start ups tec-

¢ noldgicas espariolas, SIDSA,
sufre las dificultades propias
de una empresa que carece

¢ aln de la necesaria masa criti-
: ca para generar mas produc-
tos y en menos tiempo. Aun-

¢ que cerca del 20% de la plan-

: tilla esté dedicada a tareas de
: |+D, es evidente que en SIDSA
i esperan como agua de mayo

© que su nuevo producto, el
MACtsp Il supere el éxito ines-
. perado de su hermano de la
primera generacion. Ademas,

En la plantilla de SIDSA el 20% de sus empleados esta en

areas de 1+D y el 90% son ingenieros. A la izquierda Fede-

rico Ruiz, vicepresidente y uno de sus fundadores .

Datos relevantes

¢ la empresa se ha diversificado
- hacia otras actividades como

. el disefio de chips por encargo
0 productos de busqueda bajo
- tecnologia GSM o GPS.

Facturacion: 12 millones de euros.

Numero de empleados: 56.

48 Un dato clave: Tiene plantas en Francia, Marruecos,
Turqufa, China (2), Brasil, Argentina y México.

Una idea: “Resulta muy dificil depender de un solo
producto en este sector. Hay que diversificar”.

Lecciones para emprendedores tecnoldgicos

| principal problema al
E que se enfrentan las
empresas, especialmente las
muy pequefias y las que se
estan fundando sobre un
nuevo producto, es conven-
cer a inversores y clientes de
las bondades de su proyecto.
El primer requisito es tener
una buena idea. Pero, luego,
no hay que olvidar una serie
de pasos para que el proyec-
to tenga mas posibilidades.

Una buena
presentacion del
nuevo producto.

Es fundamental preparar una
presentacion del producto
que no deje lugar a dudas
sobre sus cualidades. De ser
posible, es conveniente con-

tar con un prototipo que per-
mita demostrarlas, sin lugar
a dudas, a todos los clientes.
Conseguir

apoyos oficiales .

Hay infinidad de organismos
oficiales, desde el CDTI al
Ministerio de Industria,
deseosos de encontrar pro-
yectos coherentes y con
posibilidades de éxito. Las
diversas autonomias, sobre
todo el Pais Vasco, Valencia,
Galicia, Castilla Ledn o Cata-
lufia cuentan con organismos
especificos que apoyan los
proyectos tecnoldgicos.
Buscarse un socio.
Una vez que el proyecto ya
esta en marchay que existen
prototipos convincentes, es
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el momento de buscar uno o
varios socios que aporten
capital y mercado para ese
nuevo producto. Estos socios
pueden ser, bien grandes
empresas interesadas en
integrar el producto en su
linea de negocio, o bien
aquellas que quieran incluir
la nueva empresa en su linea
de proveedores. Otros posi-
bles candidatos para el desa-

rrollo del proyecto son las
sociedades de capital riesgo
o el capital inversion.
Crear un equipo
comercial muy activo.
Es importante hacerse desde
el principio con un departa-
mento comercial bien nutri-
do. De esta manera, se
encargaran de buscar un
abundante nimero de clien-
tes. En una primera fase, en

Espafia, y después fuera. Es
necesario también acudir a
ferias del sector para conse-
guir mas clientes y a nivel
general, seguir investigando.
Registrar la patente.
Si hay motivo, se debe regis-
trar la patente, primero, para
preservar sus derechos frente
a posteriores imitaciones y,
segundo, como un interesan-
te argumento de marketing.
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