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La burbuja tecnociéglca pro-
picié alianzas entre empren-
dedotes y grandes compa-
fifas que, salvo raras excep-
clones, slempre acabaron en
fracasos. La eolisién de dife-
rentes cuituras empresaria-
les y maneras de entender ia
gestion de la empresa con-
dujo a aquetios matvimenios
divectamente al divorcio.
Los emprendedores han sido
desahuclados, mientras los
inversores se giran hacla sus
negocios tradicionales,

Encarna Mildonade Milaga

as alianzas fraguadas
I entre emprendedores y
grandes grupos inver-
sores en la etapa del ange tec.
noldgico no fueron, salvo ex.
cepoiones, mas que amores
truncados. Aquellos empren-
- dedores tratan ahora de re-
coger los restos de los nau-
fragios y volver al mundo de
la empresa, tras ser desahu-
ciados por sus socics. Unas
veces fueron empresas fra-
dicionales que, presionadas
por la moda de las tecnolo-
gias, se adentraron en un ca-
mino desconocido. Y otras,
grandes inversores interesa-
dos en las actividades que
comprabarn, perono en sus ta-
lentos.

Alejandro Castillejo es uno
de los prototipos de empren-
dedor de éxito seducido por
un grupo grande. Tras una
fulgurante carrera al timén
del grupo malaguefio Hiper-
net, en 2000 cred al 50% con
Dragados la empresa tecno-
lagica Hidra. Un afio despugés,
la sociedad se descompuso.
“Ahora cada uno se dedicaa
lo suyo: Dragados, a las auto-
pistas, ¥y nosotros, a la tecno-
logia™, La razén del divorcio
es multiple. “La Bolsa casti-
gaba a quien no estuviera en

CincoDias
Los inversores regresan al negocio tradicional, mientras los emprendedores impulsan la actividad en la Red

El choque de culturas rompe la alianza de
pymes tecnologicas y grandes empresas

el sector tecnoldgico, por eso
se hicleron inversiones sin
conviccibn o en busca de re-
tornos rdpidos”, apunta Car-
los Garcia-Pont, profesor de)
IESE, Ademas, “tras la caida
de Terra las grandes empre-
5as empezaron a cuestionar
esas inversiones”, apostilla
Castillejo.

Otrohecho que apuntal6 el

" fracaso de las allanzas fueron

las diferentes maneras de en-
tender la gestion empresarial.
“La falta de entendimiento
fue absoluta, Ese fue el
verdadero problema en Hidra,
Lo que para ellos es corto
plazo, para mi es largo”, ar-
gumenta el duefio de Hiper-
net,

Incapacidad de reaccién
*“Cuando salit el ADSL, Arra-
kis tardb un afio en reaccio-
nar porque no lo habia pre-
visto en el presupuesto”, in-
dica Luis Torrado, fundador
de esta firma sevillana, pro-
veedora de Internet por lague
British Telecom (BT) pagéd
mis de 13 millones de euros
en 1999,

El compromiso de BT era
integrar a Torrado en el equi-
po directive, pere apenas si
permanectd cinco meses, al
cabo de los cuales ambas par-
tes acabaron enfrascadas en
pleitos. La principal gueja gue
Torrado tiene tres afios des-
pués procede de lafalta deen-
tendimiento entre las partes.
“En un sector tan variable
como Internet no se pueden
hacer planes con un afio de
antelacion”, pero en BT “in-
{eresaba mas cumplir el pre-
supuesto que el beneficio”,
dice Torrado.

Perolas dificultades de las
grandes comparifas para ma-
niobrar a corto plazo abre
oportunidades de negocio al
pequeiio. El fundador de

Un oparario cn!oc un anutcie lumineso de ia Red,
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Patagon “tiré a la basura” 270 millones Internet cerraron operacio-
de délares inyectados por el SCH

B - HEEGARER
Wenceslao Casares,

El fracaso de las allanzas selladas en-
tre grandes empresas y jévenes em-
prendedores no es sélo atribuible a los
socios m4s fuertes. Algunos fracasos
también son atribuibles & los peces chi-
cos. Bl fundador de Patagon, Wences-
1ao Casares, ha llegado a reconocer
que el bance online que é1 fundé con
apenas 26 afios y que le convirtic en -
un lider de la nueva economifa tiré a la
basura 270 millones de délares inyec-

fundador de Patagon. tados por el SCH poco después de sn
compra. Ahora trata de reinvertir su expertencia en
Lemon Bank, la entidad de Internet fandada tras recom-
prar el negocio de Patagon en Latinoamérica.

Arrakis reconoce que la pyme
sevillana congsiguio ser Hder
“porgue nos dejaron. Era un
mercado nuevo y tenfamos
tiempo mientras los grandes
reaccionaban”.

Lo habitual, a juicio de

Dans, es que el emprendedor
tengabuenasideas, pero, sing
tienela suerte de rodearse de
un gran equipo es dificii que
la empresa salga adelante.
Ademas, los pequefios em-
presarios dela era dorada ge

nesde ventaa deslumbrados
por un ambiente caldeado por
las operaciones millonarias.
“Los emprendedores tenfan
carencias de conocimiento y
no supieron asegurarse su
permanencia en el negocio”,
sefiala Alvaro Simén, del vi-
vero de empresas Bic Euro-
nova de Mélaga.

Estas circunstancias mo-

_tivaron que fueran pasto de

intereses especulativos. El
empresario granadino José
Miguel Sanchez tiene clare
este aspecto. En 2000 le ven-
dio parte del negocio infor-
maético de su compaii, Ri-
verland, a la multinacional
holandesa Escador, En 2002
1o tuve que recomprar. Ase-
puraque fue victima delaes-
trategia del grande, que nini-
camente pretendia “crear un
grupo, salir a Bolsa y ven-
derlo. O sea, especular”.

La difici

;Puede un emprendedor
crecer en solitario? A pesar
de Jas malas experiencias
parece gue ésta es la tinica
salida. José Miguel San-
chez, de Riverland, dice,
pocos meses después de re.
comprar su empresa ¥ vol-
ver a vender el 30% a otro
inversor, que la bisqueda
de un socio es la inica ma-
nera de conseguir masa
critica suficiente para com-
petir en el mercado global.
) %, Pero ha aprendido ia le-

ccion, “Ahora he primada
los eriterios de negocio so-
bre los financieros”. Su re-
comendacién es olvidarse
de "los amores a primera
vista” y buscar una orien-
tacidn profesionalizada.
Desde TESE, ¢l profesor
Carlos Garefa-Pont reco-
mienda para las primeras
etapas “capital tranquilo e
inteligente™, es decir, al-
guien que inyecte recursos
econdmicos vy syude al em-
prendedor, *pero gue tam-

bién le propercione tran-
quilidad, que no presione
con los resultades”,

Sin embargy, los mejo-
res jnversores en Espaiia
tadavia siguen siende la fa-
milia, los amigos y, en defi-
nitiva, el patrimonio perso-
nal. El capital semilla aiin
£S una rareza.

Alvare Simon, director
de la incubadora de empre-
sas Bis Euronova de Mala-
ga, ha visto a varias de las
firmas gue han nacido en

tarea de hallar la media naranja

su vivero ser fagocitadas
por grandes compafifas.
Por eso cree esencial bus-
car asesoramiento externo,
“8i un pequefic y un gran-
de se sientan a negociar, e}
primero siempre afronta
las conversaciones en des-
ventaja, con grandes caren-
clas de conecimiento”, por
1o que estd convencida de
que fo més probable es gue
e emprendedor acabe
fuera de su empresa o
arrinconade, sin capacidad

de gestidn, “No se puede ir
en solitario —dice Simon-,
pero es imprescindible ase-
gurarse de que no habra
apropiacién total del nego-
cio”. Alejandro Castillejo,
sin embargo, trata de re-
conducir el grupo Hipernet
sin socios capitalistas,
Aunque reconoce que
desde el punte de vista per-
sonal su acuerdo con Dra-
gados ha sido positivo, la
empresa “ha perdido un
tiempo que era crucial”.



