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La URV crea el Dia
de 'Emprenedor

Es van analitzar 4 casos d'éxit

REDACCIO / TARRAGONA

La Catedra d'Emprenedoria
i de Creaci6 d'Empreses de la
Universitat Rovira i Virgili va
organitzar, el 5 de maig, al
Campus Sescelades el primer
Dia de I'Emprenedor, amb un
seguit de conferéncies dedica-
des al mo6n de I'emprenedoria.
La jornada es va iniciar amb la
presentaci6 del llibre In-
Somni. Inquietuds empresa-
rials que et fan perdre la son,
de Jordi Mercader, un llibre
que combina habilment amb
exemples I'aplicacio teorica en
el dia a dia i esdevé un manual
d'as sobre les diferents arees
de la gesti6 empresarial.

La jornada vol ser
un punt de trobada
pels emprenedors
de la URV

Tot seguit, dues conferencies
van explicar l'experiéncia de
ser emprenedor: la primera, a
carrec de Xavier Giell, crea-
dor de Weyoose i president de
Joves Empresaris, i la segona,
sota el titol d’«Idea, emprene-
dor i mercat», a carrec de
Ramon Oll¢, director de
Cerveses La Gardenia S.L. Ollé
va remarcar que «és tan impor-
tant la idea d’emprendre com
I'equip que formara part del
projecte».

Pere Segarra, director de la
Catedra d'Emprenedoria i de
Creaci6 d'Empresa, va presen-
tar el Club de 1'Emprenedor,

que pretén ser un punt de tro-
bada d'ambit universitari en
qué les persones emprenedo-
res puguin compartir coneixe-
ments i experiéncies, partici-
par en activitats encaminades a
potenciar la creacié d'empre-
ses, estimular el desenvolupa-
ment de xarxes de treball con-

junt entre els ambits académic

i empresarial. Segarra va desta-
car que, en aquest moén tan
canviant, «es crea un producte
a partir de la necessitat del
client, cal cercar una soluci6 a
un problema».

La jornada va acabar amb un
espai de posada en comil entre
els assistents i els representants
de quatre casos d'éxit sorgits
de la URV: Simpple, Staitec,
NT Sensors i Technodac i
3WIS2, que van explicar la seva
experiencia. Tots ells van des-
tacar que, en primer lloc, per
emprendre és necessaria la
il-lusio i l'empenta i, després,
molta dedicacié. Més enda-
vant, les dificultats son les del
financament, i la complexitat
del vessant comercial per tal de
transmetre bé la idea del pro-
ducte que es vol vendre.

Visio de futur

El Dia de I'Emprenedor vol
esdevenir un punt de trobada
dels futurs emprenedors per
fomentar la creaci6 d'empreses
il'autoocupaci6 entre els futurs
titulats universitaris, difondre
instruments i eines per a la cre-
acio d'empreses i contribuir a
la divulgaci6 de la Catedra
d'Emprenedoria de la URV.

La jornada tindra caracter
rotatori entre els diferents
campus de la Universitat
Rovira i Virgili en propers
anys. W
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Els angels dels negocis
arriben a Tarragona

‘Banc’ és una xarxa que uneix inversors amb emprenedors

ANNA PoLo / TARRAGONA

No sén els angels que popular-
ment coneixem. Perd si que son a-
quells que volen vetllar perque els
negocis i les bones idees dels em-
prenedors arribin a fer-se realitat i
no es perdin per la manca de
financament. Business Angels
Network de Catalunya, Banc, és
una iniciativa pionera a I'Estat es-
panyol, que va néixer el 2002 sor-
gida de I'Institut Catala de Fi-
nances, cp'Ac, la Fundacié privada
per a la promoci6 de I'Autoocu-
paci6é de Catalunya, i I'associacid
empresarial multisectorial, Cecot.

El 2004 es van comencar a
fer les primeres actuacions i,
actualment, Banc té convenis
col-laboradors amb 30 institu-
cions de tot el territori catala.
Amb seu a Barcelona, a partir
d'ara, Business Angels també
en té una a Tarragona a través
de 2gtconsultores, amb Jordi
Bladé al capdavant. Una deci-
si0, la de venir a la demarca-
ci6, presa «després de diver-
sos contactes tant amb empre-
saris com amb la Universitat
Rovira i Virgili i veient que el
territori ja esta madur per par-
ticipar en la xarxa», explica
Albert Colomer, director de la
xarxa Banc.

Colomer parla de Banc fent
un simil amb una agencia
matrimonial: «un emprene-
dor busca un inversor entre la
xarxa que nosaltres tenim, de
més d'un centenar d’inver-
sors, i un cop fet el primer
contacte inicial, si a lI'angel li
agrada el projecte i a I'empre-
nedor també li sembla bé el
que seria el seu soci inversor,

ja poden anar al notari a rea-

litzar I'aportaci6 de capital»,
detalla.

LEy

Presentacié de la Xarxa ‘Banc’ a les instal-lacions de la Cepta.

Banc, pero, no només procu-
ra aquest contacte entre les
dues parts interessades, sind
que analitza els projectes
empresarials, els racionalitza,
observa si cal millorar-los, estu-
dia els seus plans de viabilitat,
les necessitats de financament i
el seu desenvolupament. A
més, cal matisar que I'inversor
no només aporta capital, Banc,
sota la formula de les quatre ¢
(capital, coneixements, contac-
tes i confianga) aporta valor
afegit i contingut al projecte.
Capital que pot anar fins a un
maxim de 250.000 euros;
coneixements perque «la
majoria dels nostres angels son
gent d'empresa, directius
seniors experts i amb discerni-
ment per a qualsevol qiiestio
empresarial o economica com
en direccié d'equips», explica
Colomer. El Business Angel
aporta també contactes perque
és gent molt ben relacionada i
que poden obrir portes, cosa

Perfil del
Business Angel

- Homes (93 per cent)

- 53 anys

- Universitaris. Més del
50 per cent amb
postgraus i masters

- Experiencia
Emprenedora (2,5
empreses constituides)

- Empresaris, directius
d'empreses, emprene-
dors o estalviadors

Business Angels
al territori espanyol

- 1.465 inversors
identificats

- Increment del 300
per cent en 3 anys

- 427 milions d'euros
de capacitat acumulada

- 79 inversors en 46
operacions el 2008

- 280.000 euros
de mitjana per
operacid
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‘Banc’ aporta a les
empreses les 4 c:
capital, contactes,
coneixements i
confianca

que, d'altra manera, segura-
ment seria dificil. La darrera c,
la de la confianca cap a la idea
de I'emprenedor. Obviament,
aquestes inversions es realitzen
en projectes innovadors o «en
empreses que tenen més capa-
citat de creixement. No es
pensa a invertir en aquelles
empreses que tenen resultats
negatius, tot i que moltes vega-
des les inversions realitzades en
nous projectes no donen bons
resultats fins que ha passat un
temps», explica Colomer.

El procés d'inversi6 s'inicia
amb una analisi i valoraci6 del
projecte de manera anonima.
Si tot va bé, es realitza una pri-
mera entrevista entre les dues
parts. A continuacio, si tot qua-
lla, es comenca el procés de
negociacio entre les dues parts,
arribant a un acord de confi-
dencialitat, carta d'intencions i
acord de minims i, finalment,
es pacta la inversio i es realitza
un pacte d'accionistes i 1'apor-
taci6 de capital necessari per
arrencar l'activitat.

D'aquesta manera, «l'inver-
sor acaba sent també part del
consell d'administracié6 de
I'empresa i, per tant, en pren
part, no només espera obtenir-
ne una rendibilitat», remarca
Albert Colomer. m



