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Tres empresas de base tecnologica que han emprendido su
actividad ubicadas en Espaitec explican como arrancaron la idea

Bidtica promueve con alianzas
su presencla en el mercado

Textos: M.M.
Correo: redaccion@economia3.info
Imagenes: Antonio Pradas

iotica, Bioquimica Analitica, S.L es una
empresa innovadora de base tecnoldgica,
que inicio su actividad en 2005. Su obje-
tivo es potenciar la capacidad del cliente
para evaluar, de forma oportuna, los ries-
gos biologicos para la sanidad humana y
ambiental, permitiendo actuar de forma
inmediata, y proporcionada a la magni-
tud del riesgo.

El proyecto empresarial surgio co-
mo consecuencia de la identificacion de
una necesidad del mercado. La posibili-
dad de estructurar un equipo promotor
equilibrado en las areas financiera y téc-
nica junto con la posibilidad de estable-
cer alianzas tecnologicas clave y de apro-
vechar mecanismos de cofinanciacion en
el programa Neotec-CDTI determino la
decision, explica Justo Vellon, gerente
de Bidtica. Esta firma provee reactivos
y procedimientos simples y rapidos, pa-
ra determinar la cantidad de moléculas o
de microorganismos especificos (targets)
asociados al riesgo, en formato amigable
y de bajo coste. Desarrolla sistemas pa-
ra la deteccion de microorganismos me-
diante el empleo de técnicas basadas en
inmuno-magnetismo.

En ese sentido, destaca el kit inmu-
nomagnético para la determinacion ra-
pida y simple de Legionella pneumophila
en aguas de consumo e industriales. Bid-
tica ha finalizado ya el proceso de vali-
dacion de este kit, con lo que incremen-
ta la penetracion de mercado. La com-
pafiia esta identificando y estableciendo
alianzas con laboratorios clave de reco-
nocido prestigio en las diferentes comu-
nidades autonomas para extender la vali-
dacion inicial, mediante procesos de veri-
ficacion, y promover una difusion rapida
del uso habitual del kit en las analiticas
de Legionella en aguas. "Todo ello per-
mitird un crecimiento consolidado de las
ventas del kit", sefiala Justo Vellon.

En paralelo, Bidtica ha cubierto las
etapas embrionarias en el disefio y ob-
tencion de un kit equivalente para la de-
teccion de Escherichia coli, en alianza
tecnoldgica con el Instituto Tecnologico
AIDO y la empresa Depuracion de Aguas
del Mediterraneo (DAM).

La estrategia de Biotica para abordar
su mercado pasa por establecer alianzas
tecnologicas y acuerdos comerciales con
las principales empresas en los ambitos
de la ingenieria de sistemas y la ingenie-
ria de telecomunicaciones, ademas de in-
tegrar un usuario potencial que propor-
cione una plataforma de pruebas y que

Izquierda: el equipo de Biotica en Espaitec;
arriba, kit de deteccion de Legionella

de uso, visibilidad y difusion a la tecno-
logia resultante del proyecto. En ese sen-
tido ya cuenta con alianzas con gigan-
tes como NTE, Tissat, y General Electric.

Para poner en marcha el proyecto em-
presarial en 2005, Biotica conto con el
apoyo financiero del Centro para el De-
sarrollo Tecnoldgico e Industrial (CDTI),
dentro de la iniciativa Neotec, asi co-
mo del Impiva (Programa de Creacion de
empresas de base tecnologica). De aque-
llos inicios, su gerente recuerda que co-
mo empresa spin-off el principal reto
era “procurar una coordinacion eficiente
con los centros publicos y una adecua-
da aplicacion del conocimiento con una
finalidad industrial, fuera del entorno
de un laboratorio. Ademds procurar una
correcta administracion de los recursos
disponibles en cada momento”.

Trancurridos cinco afios desde su na-
cimiento, la empresa ya en vias de creci-
miento se enfrenta a otros objetivos co-
mo "mantener la flexibilidad necesaria
en la organizacion frente a circunstan-
cias cambiantes en el entorno tecnolo-
gico y de mercado”, pero segun subra-
ya Vellén, aun persiste el reto de transfe-
rir el producto resultante de la actividad
de 14D a la sociedad a través del merca-
do, “consecuencia de las importantes ba-
rreras de entrada existentes”

Como empresa tecnoldgica de nueva
creacion, Biotica esta ubicada en Espai-
tec desde sus inicios. Para Vellon, "el par-
que propicia un entorno para la difusion
e implementacion de las herramientas de
gestion para la I+D asi como el contacto
con otros centros publicos y privados de
la innovacion". A estas ventajas se une la
relacion que mantiene la empresa con la
universidad, ya que "forman parte de la
estrategia de I+D de Bidtica"

Dentro de los proyectos de I+D, Bidti-
ca mira al futuro con el objetivo de de-
sarrollar un equipo automatizado de de-
teccion y técnicas de gestion de alertas.
Para ello, la empresa tiene una necesidad
que es la de colaborar con una empre-
sa importante en temas de comunicacion
digital. E[3)
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R&MK: una buena estrategia comercial
comienza con una adecuada investigacion
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n otros paises ser emprende-
dor no tiene tantas barreras”
dice Alfredo Raul Cebrian, ge-

rente de R&MK, una spin-off promovida
desde el grupo de investigacion IMK In-
novacion en Marketing de la Red de Ser-
vicios Avanzados de la Universitat Jaume
| de Castellon.

La financiacion para arrancar este
proyecto empresarial procedio exclusiva-
mente de las aportaciones de seis socios.
“Decidimos crear la empresa como res-
puesta a las politicas de la UE de poner
en marcha nuevas férmulas que permi-
tan mejor transferencia del conocimiento
y de la tecnologia entre la universidad y
el entorno empresarial" explica Cebrian.

“Lo cierto -prosigue al relatar la ex-
periencia emprendedora de la firma- es
que no existen mds facilidades en Es-
pafia que en otros paises, sino mds bien
todo lo contrario. Las cargas adminis-
trativas para constituir la sociedad, los
gastos intrinsecos a su funcionamiento
desde cero debido a la carga burocrdti-
ca y la tributacion (adelanto del IVA, im-
puesto sociedades, sequridad social, etc.)
hacen muy complicado sostener la teso-
reria de la empresa y por lo tanto, dotar-
la de estabilidad sin disponer de recursos
financieros. Ademds se suma cierto gra-
do de ineficiencia en todos los procesos
administrativos, la informacion es con-
fusa y no existen perfiles en la adminis-
tracion para asesorar a emprendedores”.

R&MK aterrizo en Espaitec en 2008
con un empleado y una facturacion de
25.000 euros al cierre de ese ejercicio; en
la actualidad cuenta con cuatro emplea-
dos y una prevision de ventas para este
afio de cerca de 180.000 euros.

Cebrian, que fue finalista del IV pre-
mio Jovenes Emprendedores otorgado
por la Universidad Antonio de Nebrija
en 2002, tiene claro cual es el objetivo
para R&MK: estabilizar la empresa en el
mercado nacional con un equipo de en-
tre 10 y 15 personas y una facturacion
de 1.500.000 euros en seis afos, y salir al
exterior en 10 afos.

De su presencia en Espaitec, este es-
pecialista en marketing y comunica-

F

cion resalta las sinergias que se generan
con otras empresas de caracter innova-
dor, ademas del asesoramiento persona-
lizado que ofrece el personal del parque.
Ademas, R&MK se beneficia de la rela-
cion que mantiene con el grupo de in-
vestigacion IMK Innovacion en Marke-
ting de la Red de Servicios Avanzados de
la UJI, grupo promotor de la idea empre-
sarial, para todo aquello relacionado con
los servicios centrales y de la contrata-
cion del centro universitario.

MAs SINERGIAS

“Econémicamente -seiiala Cebrian al
respecto de esta relacion con el grupo
universitario- supone un ahorro conside-
rable en acceso a I+D. Mediante conve-
nios de colaboracion se dispone del ca-
pital humano y del conocimiento de los
grupos de investigacion a un coste muy
inferior a lo que supondria contratar in-
ternamente capital humano con la mis-
ma formacion”.

R&MK es especialista en ofrecer ser-
vicios de inteligencia competitiva pa-
ra el desarrollo de sistemas de informa-
cion de mercado, sistemas de inteligen-
cia, cuadros de mando e investigacion de

Alfredo Raul Cebrian, gerente de R&MK

mercado. La diferenciacion en el mercado
viene por como R&MKrelaciona estrate-
gias comerciales con la investigacion. En
opinién de Alfredo Raul Cebrian "la es-
trategia comercial tiene que sustentarse
con informacion util y veraz sobre la si-
tuacion del mercado. Acceder a esta in-
formacion, tratarla, analizarla y resolver
las necesidades detectadas en el merca-
do es, sintetizando, la base de la inves-
tigacion orientada a la comercializacion.
Una buena estrategia comercial comien-
za en una investigacion adecuada, de lo
contrario la innovacion puede no guar-
dar coherencia con las demandas del
mercado. La diferenciacion, la competi-
tividad y el crecimiento parten de los re-
sultados de una investigacion adecuada’.

Para el gerente de esta firma, que
también desarrolla herramientas ad-hoc,
las empresas tecnoldgicas aportan, como
valor afadido a la economia de una re-
gion, “un contacto directo con los pro-
cesos de innovacion mds avanzados, las
empresas tecnoldgicas son puentes en-
tre la investigacion y la empresa, por lo
tanto son fuentes de innovacion, dife-
renciacion y competitividad para el teji-
do empresarial”. E[3)

R&MK aterrizo en Espaitec en 2008 con un empleado y una
facturacion de 25.000 euros; hoy cuenta con cuatro empleados y
una prevision de ventas para este aio de cerca de 180.000 euros
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LA EMPRESA DE TECNOLOGIA BASA SU POLITICA COMERCIAL EN LA INVESTIGACION

ATIC encuentra en la
e-administracion su nicho
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a empresa de base tecnologica, 4TIC,
arranco a finales de 2006 con la idea de
cubrir el nicho de mercado de las tecno-
logias emergentes basadas en certifica-
dos digitales y firma digital en las enti-
dades publicas. Los fundadores, Nicolas
Manero Carb6 y Angel Jimenez Marti-
nez, habian estado trabajando juntos en
proyectos anteriores relacionados con las
nuevas tecnologias y vieron que existia
la posibilidad de crear una empresa basa-
da en esos términos. La financiacion ini-
cial fue minima, puesto que trabajaban
desde casa “y solo teniamos que pagar
los auténomos” Actualmente, dice Ni-

colas Manero, administrador de 4TIC,
"hay ayudas para jovenes emprendedo-
res, pero supongo que es como todo, de-
pendiendo de la finalidad de la empresa,
la financiacion tiene que ser mayor y los
bancos no estdn en su mejor momento
para facilitar ayudas”

Ahora las cosas “han cambiado pa-
ra mejor” Desde 2008, las instalaciones
de 4TIC estan en Espaitec. La plantilla
de la empresa se ha incrementado des-
de sus inicios en 2006 y “la confianza y
el buen hacer de la empresa en sus desa-
rrollos y asesorias ha hecho que conso-
lidemos nuestros primeros clientes y que
hayamos conseguido hacer nuevos por
toda la peninsula, desde Galicia a to-
das las comunidades del litoral medite-
rrdneo” explica con satisfaccion Manero.

La ventaja principal de estar en un par-
que cientifico son las relaciones empresa-
riales, apunta este emprendedor, ya que
“es mds fdcil tener contacto con empre-
sas que buscan lo que tu ofreces o que
ofrecen lo que buscas. Ademds, en Es-
paitec nos informan acerca de ayudas,
cursos, certificaciones... para estar siem-
pre al dia con la actualidad empresarial”

La proximidad del parque cuentifico
a la Universitat Jaume | es otra de las
principales ventajas que valora Manero,
ya que esta relacion no es solo de cerca-
nia fisica. De hecho, segun explica Ma-
nero, esta relacion es uno de sus mayo-
res éxitos. Desde hace tres afios los socios
de 4TIC imparten un curso de postgrado,
que este afio que viene serd master, cola-
boran activamente con grupos de inves-
tigacion para el desarrollo de nuevos pro-
ductos y su puesta en el mercado. “Bd-
sicamente -define Manero- trabajamos
con grupos de investigacion relaciona-
dos con las nuevas tecnologias informd-
ticas y con grupos de asesoramiento en
campos desconocidos para nosotros, co-
mo los temas legales”.

Dedicada al desarrollo e implanta-
cion de soluciones basadas en tecnolo-
gias emergentes, 4TIC intenta que las so-
luciones desarrolladas puedan ser facil-
mente integradas en cualquier entorno.
Para ello se sigue un modelo de orienta-
cién a servicios que permite la coexis-
tencia e interaccion de nuevos desarro-
llos con los ya existentes en las organi-
zaciones. Una parte importante de sus
productos esta orientada a la adminis-
tracion electronica, para que “se pueda
realizar cualquier tramite, desde una li-
cencia de obras a una justificacion de
viajes todo a través de internet, sin im-
primir un papel. Para ello usamos certi-
ficados digitales y el DNI-e y firma digi-
tal, cumpliendo con todos los requisitos
legales. También trabajamos con aplica-
ciones para teléfonos mdviles, digitali-
zacion de documentos...”.

De ahi que su principal mercado sea la
administracion publica, ya sean univer-
sidades, ayuntamientos o diputaciones,
aunque "los productos que tenemos po-
drian ser extrapolables a entidades pri-
vadas", sefiala Manero.

Desde el principio 4TIC se ha basado
en trabajar con tecnologias emergentes,
por lo que su estrategia comercial esta
basada en la investigacion. “Ambas van
de la mano en nuestra empresa” sostiene
Manero, para quien “las empresas tec-
noldgicas, debido a su alta especializa-
cion, aportan la base a partir de la cual,
otras empresas se benefician para mejo-
rar sus productos, ya sea en calidad co-
mo en variedad.” E[3)



