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“El crecimiento de la comunidad
es sostenido no solo en numero de
empresas, sino también en operaciones

de inversion”

ZONAFRANCA

VIGO

'VICEPRESIDENCIA
PRIMERA DEL GOBIERNO
MINISTERIO

DE HACIENDA

Rosa Eguizabal

Directora del Servicio de
Promocién Econdmica del
Consorcio de la Zona Franca de
Vigo

Los programas de emprendimien-
to del Consorcio se disefian a me-
dida de las necesidades del tejido
empresarial para lograr resultados
tangibles. Y se estd consiguiendo.
“ELl crecimiento de la comunidad
es sostenido no solo en nimero de
empresas, sino también en opera-
ciones de inversién, alcanzando la
cifra de 68 millones en el dltimo
afo. Una muestra es que el 50% de
las startups que participaron en la
Ultima edicién de ViaGalicia cerra-
ron rondas de financiacién tras su
paso por el programa”, explica Rosa
Eguizabal. “Todo ello ha contribuido
al desarrollo de un tejido empresa-
rial mas diversificado y fortalecido,
posicionando a Galicia como el sex-
to polo de innovacién en scaleups y
1 startups de Espafia”, destaca.

(En qué medida han impulsado el de-
sarrollo del tejido empresarial gallego
los programas de emprendimiento que
promueve el Consorcio? El tejido empre-
sarial de Galicia viene demandando res-
puestas a los retos del entorno econémico
actual, en particular la modernizacion del
tejido productivo en sectores estratégicos,
asi como el estimulo de nuevas oportuni-
dades de negocio. Una de las principales
demandas que nos trasladan las empresas
es la necesidad de promover un ecosiste-
ma de innovacidn propio en Galicia que
fomente la aparicion de nuevas startups
que den la respuesta a esos retos. En este
sentido, nuestros programas de emprendi-
miento se alinean en base a dos ejes: por
un lado, se disefian teniendo en cuenta las
necesidades de los principales sectores
estratégicos de Galicia y la diversificacion;
por otro, se enfocan en conseguir resulta-
dos tangibles, es decir, convertir ideas en
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realidades empresariales. Este enfoque
explica que los proyectos impulsados des-
de los programas de emprendimiento del
Consorcio se conviertan en startups séli-
das que contribuyen tanto a modernizar e
innovar en sectores tradicionales como a
la diversificacion del tejido empresarial y
aparicion de nuevos sectores.

“UNA DE LAS PRINCIPALES
DEMANDAS QUE NOS
TRASLADAN LAS
EMPRESAS ES LA
NECESIDAD DE PROMOVER
UN ECOSISTEMA DE
INNOVACION PROPIO EN
GALICIA

;De qué manera ha contribuido Via-
Galicia a este desarrollo? El caracter

multisectorial de ViaGalicia nos ha per-
mitido detectar tendencias actuales y de
ese modo ha contribuido al desarrollo de
nuevos sectores. Es, por ejemplo, el caso
del sector aeroespacial, donde startups
como Alén Space o Uarx Space han con-
tribuido a desarrollar el sector en Gali-
cia, y se han convertido en referentes del
subsector del NewSpace. Desde su im-
plantacién en el 2019, estan atrayendo
nuevas empresas del sector favoreciendo
la creacion de un polo aeroespacial en
uno de los Parques tecnolégicos del Con-
sorcio. La intensidad del programa for-
mativo, la rigurosidad en su metodologia
y la calidad de sus tutores han propicia-
do que las startups aceleradas multipli-
quen sus posibilidades de éxito. Y esto
se traduce en unos resultados cuanti-
tativos destacados, como: el atractivo
y la solvencia de algunas startups que
despertaron el interés de grandes cor-
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poraciones y formalizaron operaciones
muy relevantes, como Bialactis, Arengu
0 Helpflash; algunas de las startups que
nacieron hace unos pocos afios en ViaGa-
licia han experimentado un importante
escalado, convirtiéndose en scaleups de
éxito, con un crecimiento exponencial de
sus resultados, alcanzando facturaciones
de mas de 1 millén de euros y plantillas
de casi un centenar de trabajadores, al-
tamente cualificados.

“EL CONSORCIO TRABAJA
EN LA IDENTIFICACION

Y ANALISIS DE LOS
SECTORES EMERGENTES,
CON EL FIN DE IMPULSAR
SU DESARROLLO

Y FAVORECER SU
CONSOLIDACION EN
GALICIA”

¢Como ayudan HTA y BFA a afrontar
los retos de la movilidad y a posicionar
a sus participantes a la cabeza de la
industria? Si bien HTA y BFA son pro-
gramas verticales enfocados exclusiva-
mente en los sectores de automocion y
movilidad, al igual que ViaGalicia tienen
capacidad para detectar nuevas tenden-
cias. Esto les permite identificar nuevas
soluciones que den respuesta a las ne-
cesidades y retos del sector en cada mo-
mento. El factor clave es la colaboracién
con los principales actores del sector, ya
que nos trasladan los retos a superar,

y a su vez colaboran activamente para
integrar a los proyectos incubados en
sus ecosistemas. La incubadora de Alta
Tecnologia, HTA, promueve el desarrollo
de nuevos proyectos, poniendo su Auto-
Lab a disposicion de los emprendedores
para validar sus prototipos y desarro-
llar sus propuestas. El AutoLab cuenta
con seis areas de trabajo especializado,
Prototipado rapido, Electrénica, 5G con
Edge Computing, CNC, Robdtica y Digi-
talizacién con Hardware y Software, que
contribuyen a la modernizacion sectorial
y al fomento de la innovacion y la trans-
ferencia de tecnologia.

Por su parte, BFA ofrece un entorno pro-
fesionalizado y colaborativo donde los
emprendedores puedan desarrollar y va-
lidar sus propuestas con el propio sector.
Su éxito radica en que es la propia indus-
tria la que plantea los retos del sector, en
busca de propuestas que den respuesta
a sus necesidades estratégicas. Para ello
prestan su asesoramiento y apoyo en la
realizacion de pilotos, facilitando su in-
corporacion a la cadena de valor.

:Qué sectores presentan mayor poten-

cial de futuro? Por un lado, los sectores
estratégicos de Galicia que siguen con-
tando con un amplio potencial, como la
automocién, pesca, naval o textil y que
trabajan en su transformacién y moder-
nizacidn. Por ejemplo, en la automocion
la apuesta actual son la nueva movilidad
0 el vehiculo eléctrico. En cuanto a los
sectores emergentes, con presencia in-

Rosa Eguizabal, en la sede de la calle Areal del Consorcio de la Zona Franca de Vigo.
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cipiente en nuestra economia, el Consor-
cio trabaja en su identificacion y anali-
sis, con el fin de impulsar su desarrollo
y favorecer su consolidacion en Galicia.
Por destacar alguno, el sector aeroes-
pacial esta ganando cada vez mas peso,
con ejemplos como Alén Space, Uarx
Space, Kreios, 0 VIG-SEC Drone. También
estan cobrando especial relevancia por
aplicacion transversal, el sector de las
nuevas tecnologias, TIC, asi como la fo-
ténica. En el ambito de la biotecnologia,
uno de los sectores que estda tomando
mds impulso en los dltimos afios, el
CZFV también participa en IberoBio, un
ambicioso proyecto que tiene como ob-
jetivo la consolidacidn, posicionamiento
y la internacionalizacidn del sector bio-
tech ibérico transfronterizo.

IMPULSANDO LOS

SECTORES ESTRATEGICOS
EMERGENTES

El sector TIC esta cobrando es-
pecial relevancia. En esta area,
el Consorcio esta trabajando, en
colaboracién con Gradiant y la
Camara CPVV, en el desarrollo de
la nueva Incubadora startTIC, de
impulso al sector TIC, cofinan-
ciada con fondos FEDER para el
apoyo de sectores estratégicos
emergentes. “Esta Incubadora
de Alta Tecnologia estimulara el
desarrollo de nuevas tecnologias,
especialmente tecnologias 5G,
ciberseguridad e Inteligencia ar-
tificial”, destaca Rosa Eguizabal.

En el sector de la fotdnica, el
Consorcio se ha implicado en la
creacion de la startup SPARC,
un proyecto de industrializacién
de base altamente tecnoldgica
con grandes perspectivas de
futuro. “La fabricacién de pro-
ductos fotdnicos contribuira a
la mejora de la competitividad
del tejido industrial del area,
convirtiendo a Galicia en un re-
ferente europeo, reduciendo la
dependencia en un ambito tan
estratégico”, asegura.
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“ViaGalicia ha contribuido a poner a Galicia
en el mapa del emprendimiento de Espana,
lo que ha consequido atraer el interés de

inversores”

VIAGALICIA

Teté Vilar

Responsable de Emprendimiento
del Consorcio de la Zona Franca
de Vigo

Las cifras avalan el éxito alcan-
zado por ViaGalicia desde sus
inicios. “En total, se han creado
92 nuevas empresas, que tras su
participacidon en ViaGalicia han
recibido mas de 10 millones de
euros de financiacién directa en
el Programa”, destaca Teté Vilar.
“De estas, un 65% permanecen
activas (las estadisticas dicen
que solo un 10% superan el ‘va-
lle de la muerte’ en su primer
ano de vida), superando los 50
millones de facturacién en el
altimo afio y habiendo cerrado
rondas de financiacién por valor
de 60 millones de euros”, deta-
lla la responsable de Emprendi-
miento del Consorcio de la Zona
Franca de Vigo.

¢Qué hitos ha logrado ViaGalicia desde
su creacion? ViaGalicia ha completado
ya siete ediciones desde 2014. Si anali-
zamos los resultados, comprobamos que
todos los recursos que la Zona Franca de
Vigo y la Xunta de Galicia han puesto a
disposicion de los emprendedores han
contribuido a modernizar e innovar en
los sectores mads tradicionales, impul-
sando la aparicion de nuevos sectores
que no tenfan presencia en nuestro teji-
do empresarial. EL éxito de ViaGalicia se
demuestra con los datos acumulados: se
han analizado mas de 1.500 propuestas
y ayudado a definir su modelo de nego-
cio a casi 270 proyectos empresariales.
ViaGalicia ha contribuido a la creacion de
680 nuevos empleos y a poner a Galicia
en el mapa del emprendimiento de Espa-
fia, lo que ha consequido atraer el inte-
rés de inversores e importantes fondos
de inversidn a nivel nacional.
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"TENER LA CAPACIDAD
DE PIVOTAR Y REDEFINIR
SU ESTRATEGIA Y SU

MODELO CON AGILIDAD Y
RAPIDEZ PUEDE SUPONER
LA DIFERENCIA ENTRE EL
EXITO Y EL FRACASO”

¢Cuales son los aprendizajes que mas
valoran los participantes? Las prime-
ras etapas del emprendimiento son es-
pecialmente dificiles y duras. ViaGalicia
les ofrece un entorno profesional donde
definir y madurar sus modelos de nego-
cio y hacerles crecer de forma rapida y
ordenada, mejorando la calidad de su

gestion e incrementando sus posibilida-
des de éxito. Junto al apoyo financiero,
los promotores valoran mucho la calidad
de la formacidn y las herramientas, pero
sobre todo valoran el asesoramiento y la
implicacion de los tutores y expertos que
les acompafian. Aprecian mucho trabajar
junto a otros emprendedores. En general
conectan y crean fuertes lazos, ya que
comparten la pasién de sus proyectos, a
la vez que tienen criterio y son exigen-
tes; lo que hace que el networking sea
muy productivo y les aporte valor. Todos
coinciden en que tras su paso por la ace-
leradora han empezado a entender su
startup como una empresa en términos
de rentabilidad, han profesionalizado
SUS Procesos y se ven cOMo empresarios.

¢El asesoramiento en cuanto a finan-

ciacion podria ser uno de ellos? Efecti-
vamente, somos conscientes de que en
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estas primeras etapas los promotores
tienen dificultades para acceder a la fi-
nanciacion que necesitan. En ViaGalicia
trabajamos con ellos la construccion de
un modelo financiero robusto que les
permita modificar sus proyecciones se-
glin van trabajando y evolucionando su
modelo de negocio. Es importante que
conozcan las lineas de subvenciones y
ayudas a las que pueden concurrir se-
glin sus necesidades. Su paso por Via-
Galicia les hace mas facil el acceso a ca-
pital. En la aceleradora les preparamos
para aumentar su credibilidad ante in-
versores, gracias a modulos especificos
sobre cdmo preparar una ronda de inver-
sidn, elaborar un executive summary y el
pitch deck, calcular la valoracidn de su
compafiia o la preparacion de métricas.
Para ello, ponemos a su disposicidn ana-
listas y expertos en comunicacion, que
les asesoran en todos estos aspectos.

“EN LA ACELERADORA
LES PREPARAMOS

PARA AUMENTAR SU
CREDIBILIDAD ANTE
INVERSORES, GRACIAS A
MODULOS ESPECIFICOS”

¢Como deciden si es necesario que un

proyecto pivote? ;Hay alglin ejemplo
destacado? Esta es una decision que

toman ellos, aunque cuentan con el
asesoramiento y el apoyo de los tuto-

res. Una vez que analizan su modelo
de negocio, pueden encontrar que no
es escalable o que su mercado no tiene
el tamafio suficiente. Para ello, les ayu-
damos a identificar el mercado al que
dirigirse y a conocer en profundidad a
su cliente. A partir de este punto, te-
ner la capacidad de pivotar y redefinir
su estrategia y su modelo con agilidad
y rapidez puede suponer la diferencia
entre el éxito y el fracaso. Buscar nue-
vos mercados, clientes u ofrecer nuevas
propuestas de valor no es sencillo, y es
ahi donde podemos ayudarles. Utiliza-
mos la metodologia Lean startup, que
se basa en lanzar un MVP al mercado
para testar su viabilidad, conocer la
respuesta de los early adopters y afi-
narlo en un proceso iterativo que per-
mita adaptar y mejorar el producto o
servicio. Es fundamental la medicién
de resultados, el analisis y estudio con-
tinuo para conseguir que el producto
siga cumpliendo con las expectativas y
la demanda del mercado. El pivotaje de
una startup es casi un proceso continuo
de ajuste y validacion. Podemos men-
cionar algun ejemplo destacado que ha
pivotado, como el caso de Coinscrap,
Alén Space o Councilbox, que cambia-
ron su estrategia segun las necesida-
des del mercado y las oportunidades de
negocio, mejorando asi sus resultados.

Desde su amplia experiencia, jcuales
son los requisitos necesarios para

tener éxito a la hora de emprender
en Galicia? No existe una combinacion

|
Teté Vilar, en las instalaciones de Porto do Molle (Nigran).
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ganadora de factores que garantice el
éxito, pero no puede faltar la suma de
tres cosas: estar preparado, trabajar
duro y tener suerte. Las startups que
han pasado por ViaGalicia cuentan
con una propuesta sélida, han analiza-
do bien su mercado y han construido
equipos solventes y comprometidos a
los que no les falta pasion y constan-
cia. Todos se han centrado en construir
una estrategia clara para seguir cre-
ciendo de forma ordenada, consolidar
equipos y saber como gestionar bien
los escasos recursos con que cuentan
al empezar. Todos destacan la impor-
tancia del equipo, de no perder el foco,
conocer bien el mercado y escoger bien
al cliente, diferenciarse, la escucha ac-
tiva y, por supuesto, la suerte; estar en
el sitio correcto en el momento opor-
tuno puede marcar la diferencia. Es-
tos factores son comunes, pero si nos
centramos en Galicia, podemos afirmar
que en los Ultimos afios se han favo-
recido las condiciones para emprender
por parte de las administraciones y del
propio ecosistema, con la aparicién de
nuevos fondos de inversion privados en
Galicia y el despertar general del eco-
sistema gallego.

LA FINANCIACION, CLAVE

PARA EMPRENDER

La participacién en ViaGali-
cia ofrece mds garantias a los
inversores, ya que el analisis
que se ejecuta y el trabajo de-
sarrollado en el programa me-
joran la imagen y solvencia de
las startups. Asi, en la pasada
edicién, el 50% de las startups
cerraron rondas de financia-
cién durante su participacién
en el programa.

Ademas de ayudar a los em-
prendedores a desarrollar un
modelo financiero bien traba-
jado, al finalizar la aceleracidn
se organiza un Investor’'s Day,
“donde les ponemos en contac-
to con importantes inversores
y fondos de inversién”, detalla
Teté Vilar.
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Guillermo Lamelas, CEO de Alén Space.

LDl en:

A GMV COMPANY

Abrir las puertas del espacio a todo tipo de
entidades fue el punto de partida de Alén
Space, una compafifa nacida como spin-off
de la Universidade de Vigo con una clara
vocacidn internacional y un propdsito fir-
me: poner la tecnologia de satélites al ser-
vicio de las personas y los proyectos que
buscan generar impacto real en la Tierra.
En un sector historicamente reservado a
las grandes agencias espaciales, la empre-
sa aposté por facilitar el acceso al espacio
con soluciones integrales y personalizadas,
capaces de dar respuesta a una demanda
global en expansidn.

“EL espacio ya no es solo cosa de unos
pocos, ahora es accesible para empresas,
gobiernos o universidades que necesitan
soluciones de comunicacion, observacién
de la Tierra, servicios IoT o proyectos
cientificos”, explica Guillermo Lamelas,
CEO de Alén Space. Esa vision ha llevado
a la empresa gallega a disefiar, fabricar
y operar pequefios satélites, asi como a
ofrecer productos y componentes que
permiten a sus clientes poner en marcha
Sus propias misiones espaciales. Todo
bajo una premisa que es su mejor carta
de presentacidn: el cien por cien de éxito
en todas las misiones ejecutadas hasta
la fecha.
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ALEN SPACE

Nacié con la vocacién de abrir
las puertas del espacio a em-
presas, gobiernos y centros
de investigacion de todo el
mundo. La compaiiia, impul-
sada desde la Universidade
de Vigo, disefia y fabrica pe-
quefios satélites para misio-
nes de comunicacién, obser-
vacion terrestre o IoT, con un
modelo de negocio sélido que
ya acumula un 100% de éxito
en sus proyectos.

Alén Space democratiza el acceso al
espacio con soluciones satelitales de alta

precision y éxito

UNA APUESTA POR LA

EXCELENCIA TECNOLOGICA

ELl modelo de negocio de Alén Space com-
bina el desarrollo de misiones espaciales
llave en mano con la fabricacién y comer-
cializacidn de subsistemas para pequefios
satélites —como dispositivos de comuni-
caciones— Yy estaciones terrenas para el
control y seguimiento de los satélites en
orbita. Esta doble via permite a la compafiia
adaptarse a cada cliente y consolidar una
posicion estratégica en el pujante mercado
del New Space.

“EL éxito de nuestras misiones tiene mucho
que ver con nuestra filosofia de trabajo,
ponemos el foco en que los satélites funcio-
nen bien y en que ofrezcan los resultados
que nuestros clientes esperan”, sefiala La-
melas. “Ese compromiso con la calidad es
parte de nuestro ADN", afiade.

Su cartera de clientes es muy diversa al
contar con mas de 60 proyectos reparti-
dos en mds de 25 paises, desde Alema-
nia, Australia o Emiratos Arabes Unidos
hasta Brasil, Corea del Sur o Tailandia.
Entre ellos, gobiernos y agencias espacia-
les, empresas tecnoldgicas que exploran
Nuevos servicios y universidades o cen-
tros de investigacion.

Todas las misiones rea-
lizadas por Alén Space

han logrado un 100% de
éxito, consolidando su
prestigio internacional

EL crecimiento de Alén Space ha sido
vertiginoso. De las ocho personas que
formaban el equipo inicial han pasado
a mds de 85 profesionales altamente
cualificados. EL perfil técnico es el mds
demandado, con especialistas en inge-
nieria aeroespacial, telecomunicaciones
0 desarrollo de software, pero la empresa
apuesta por la diversidad y por el talento
sin etiquetas.

“Buscamos a los mejores, convencidos de
que el talento no entiende de edad ni de
género”, subraya el CEO. La incorporacion
de talento y la delegacidn de funciones han
sido clave para consolidar la estructura in-
terna y afrontar [a escalada de proyectos
sin renunciar a la agilidad y a la calidad que
caracterizan a la compaiia.
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ALEN SPACE

DE GALICIA AL
ESPACIO: MISIONES
CON EXITO

La historia de Alén Space
es un ejemplo de cémo la
apuesta por el conocimiento
y la innovacién puede situar
a Galicia en el mapa del New
Space internacional. Desde
sus inicios, la compafiia ha
sabido aprovechar las opor-
tunidades del sector espacial
para desarrollar soluciones
satelitales que hoy operan
en mas de 25 paises.

Su capacidad para disefar,
fabricar y operar misiones
espaciales de principio a
fin, siempre con un cien por
cien de éxito, les ha permi-
tido consolidar una reputa-
cién basada en la excelencia
y la fiabilidad.

Ademas de ofrecer pro-
yectos llave en mano, Alén
Space también comercializa
componentes y subsistemas
para satélites, asi como es-
taciones terrenas. Una com-
binacién que les sitia como
un actor relevante en una
industria con enorme po-
tencial de crecimiento y que
sigue demostrando que des-
de Galicia se pueden liderar
proyectos de alta tecnologia
con impacto global.

Mas de 60 clientes en
25 paises confian en

la tecnologia satelital
desarrollada por Alén
Space desde Galicia

MIRANDO AL FUTURO: NUEVOS
PRODUCTOS Y MERCADOS

Alén Space nacid con vocacidn internacio-
naly desde un primer momento trabajd con
clientes de diferentes paises, lo que supuso
afrontar un gran reto: la adaptacion a las
normativas de cada pafs. A esto se suma la
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necesidad de comprender las particularida-
des culturales, un aspecto fundamental a la
hora de establecer relaciones de confianza
y cerrar acuerdos.

“El desafio no es solo técnico, también
es cultural; negociar o llegar a acuerdos
requiere entender las formas de hacer
las cosas en cada pais”, apunta Lamelas.
Su experiencia internacional ha fortaleci-
do su capacidad para abordar proyectos
globales, reforzando su posicionamiento
en mercados estratégicos, especialmente
en Europa.

Otro reto ha sido gestionar la expansion de
las capacidades técnicas y humanas a la ve-
locidad que exigia su crecimiento. Escalar
sin perder calidad, mantener la excelencia
sin renunciar a la flexibilidad de los prime-
ros afios, ha sido (y sigue siendo) uno de
los principales retos. La solucidn ha pasa-
do por la construccién de una estructura
robusta, capaz de sostener la expansin,
y por la incorporacién de perfiles técnicos
muy especializados, algo especialmente
complejo en un sector tan competitivo.

EL éxito de Alén Space no se explica sin as
alianzas estratégicas y el respaldo finan-
ciero que les han acompafiado desde sus
primeras etapas. La Xunta, a través de la
Axencia Galega de Innovacidn (GAIN) y del
programa Ignicia, fue clave en la transicién
a la empresa que es hoy, del mismo modo
que el Consorcio de la Zona Franca de Vigo,
mediante la aceleradora ViaGalicia, jugd un
papel fundamental en el impulso inicial.

VIAGALICIA

En el ambito privado, la confianza de fon-
dos de capital riesgo como BeAble Capital 0
Innvierte (CDTI), asi como la incorporacion
del socio industrial GMV, han sido determi-
nantes en su crecimiento. En todos los ca-
sos, la prioridad no ha sido solo la inversidn
econdmica, sino también la alineacidn es-
tratégica y la visidn compartida de futuro.

El equipo de Alén
Space, con mas de
85 profesionales,

sigue creciendo y
prevé superar los 100
empleados este afio

El horizonte de Alén Space sigue marcado
por la innovacidn y la expansidn. La compa-
fila trabaja en el desarrollo de nuevos pro-
ductos y soluciones, al tiempo que refuerza
su presencia en mercados exteriores. Entre
los objetivos a corto plazo, destaca la con-
solidacidn de su plantilla por encima de los
100 empleados y la generacion de empleo
técnico de calidad en Galicia.

“Nos enorgullece demostrar que desde
Galicia se pueden liderar proyectos espa-
ciales de alta tecnologia y competir a nivel
mundial’, afirma Lamelas. En Alén Space, el
espacio no es ciencia ficcion, es el presente
y el futuro de una empresa que ha sabido
convertir el conocimiento en innovacion y
la innovacion en éxito empresarial.
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Estefania Soto, CEQO de AuthUSB.

Fue durante una colaboracion con Indra
en 2017 cuando surgi6 la idea fundacio-
nal: un cliente necesitaba verificar que la
informacidn contenida en un USB no in-
cluia amenazas antes de conectarlo a su
sistema. Esa preocupacion derivé en el de-
sarrollo de SafeDoor, un sistema fisico que
protege frente a amenazas transferidas
por dispositivos USB a nivel de hardware,
eléctrico y software.

“Desarrollamos este producto porque
sabiamos que la amenaza era real y
las soluciones existentes no eran sufi-
cientes. Nuestra mision es proteger la
infraestructura critica desde el origen
del acceso”, afirma Estefania Soto, CEO
de AuthUSB.

La compafiia ha evolucionado para in-
tegrar nuevas capas funcionales en sus
productos. SafeDoor ya no solo protege
frente a amenazas, sino que ofrece tra-
zabilidad, gestion, auditoria y automati-
zacion de procesos. Paralelamente, han
desarrollado OLVIDO, un software de bo-
rrado seguro que permite eliminar datos
y certificar su borrado tanto en entornos
Windows como en Linux, en equipos ‘vi-
vos' como en aquellos que requieren un
nuevo uso o destruccion final.
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Evitar ciberatagues median-
te dispositivos fisicos parece
una contradiccion, pero es la
base sobre la que AuthUSB
ha creado un negocio tecno-
légico sélido y en expansion.
Con soluciones como SafeDoor
y OLVIDO, protegen desde el
primer nivel el acceso a la in-
formacién, aportando seguri-
dad, trazabilidad, auditoria y
eficiencia en el sector indus-
trial, en las infraestructuras
criticas, sector defensa y ad-
ministracion publica.

AuthUSB refuerza la ciberseguridad
industrial con soluciones Unicas creadas

desde Galicia

“Lo que comenzd como una respuesta téc-
nica puntual, se ha convertido en una so-
lucién integral y altamente demandada en
multiples sectores estratégicos”, indica.

Su modelo de negocio se basa en la co-
mercializacion de estas soluciones en
sectores clave como la industria, con
clientes como Air Liquide o Acerinox, la
administracion publica, la defensa y las
infraestructuras criticas. “Nuestros clien-
tes necesitan garantias, fiabilidad y cum-
plimiento normativo. Nosotros ofrecemos
tecnologia validada y certificada tanto
para la proteccion completa de los tres
niveles de ataque que pueden producir-
se a través de dispositivos de almacena-
miento USB como el borrado seguro de
datos”, afiade.

CONSOLIDACION, CRECIMIENTO Y
NUEVOS RETOS

Pasar de startup a empresa consolidada no
ha sido facil. “EL mayor reto fue no morir de
éxito. Tuvimos que dimensionar la empresa
al ritmo del crecimiento sin perder nuestra
esencia”, explica Soto. Establecer procedi-
mientos internos, mejorar los procesos de
fabricacién, controlar los stocks y, sobre
todo, mantener la motivacion del equipo
fueron claves para avanzar.

SafeDoor bloquea
ataques por USB en

entornos sensibles
como defensa o
industria

Hoy, AuthUSB esta formada por nueve pro-
fesionales con perfiles altamente especiali-
zados. “Cada persona esta enfocada en un
area concreta, lo que nos permite ser agi-
les, eficientes y mantener una estructura
ligera pero muy funcional”, detalla Soto. Su
equipo combina juventud y experiencia, con
edades entre 25 y 58 afios y una paridad
practicamente equilibrada.

Una de sus prioridades ha sido la retencién
del talento. Tienen una tasa de rotacion del
0%, lo que habla de un clima interno positi-
vo y bien gestionado. “Creemos en delegar,
en responsabilizar, en construir una cultura
basada en la confianza y el propdsito com-
partido”, apunta la CEO.

“Uno de nuestros mayores logros ha sido
mantenernos fieles a nuestra esencia:
desarrollar tecnologia de alto nivel, pero
también humana, orientada al cliente y a

ARDAN GALICIA 2025



AUTHUSB

LOS DATOS, EL ACTIVO
MAS VALIOSO

En un mundo hiperconectado,
proteger el dato en su origen
se ha vuelto prioritario, ya que
se han convertido en piezas
con mucho valor. Las amena-
zas no solo llegan a través de
la red: los dispositivos fisicos
como memorias USB son uno
de los vectores de ataque mas
comunes y menos controlados
en muchos entornos.

Ahi es donde AuthUSB marca
la diferencia, en la capacidad
de SafeDoor que actta como
Unica barrera de entrada para
los dispositivos de almace-
namiento USB dentro de las
organizaciones, garantizando
gue lo que entra en un siste-
ma es seguro y OLVIDO, por
su parte, permite el borrado
seguro certificado de datos,
cumpliendo estandares lega-
les y técnicos.

Estas soluciones son especial-
mente valoradas en sectores
donde el error no es una op-
cién: defensa, infraestructura
critica, industria o administra-
Cion publica. La trazabilidad, el
cumplimiento normativo y la
automatizacién son parte de
un ecosistema pensado para
proteger el dato mas alla del
software tradicional.

AuthUSB apuesta por el
bienestar del equipo y la

delegaciéon como pilares
de su crecimiento
sostenible

su seguridad”, y eso se ha visto tras la in-
corporacién de socios estratégicos como
Marine Instruments, VigoActivo y Xesgali-
cia en 2020, que fue decisiva. “Nos permi-
tid consolidar clientes, profesionalizar la
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estructura, contratar y producir a la escala
que el mercado demandaba”, sefiala Soto.
Ademas, la experiencia y vision de estos
s0cios ha servido de palanca para afrontar
nuevos desafios.

La estrategia comercial también ha evolu-
cionado, si en los primeros afios buscaban
partners para ampliar su alcance, ahora
apuestan por relaciones mas selectivas y
profundas con integradores clave, lo que
les ha permitido poseer una cartera de
clientes de empresas internacionales re-
ferentes a nivel mundial.

Otra de las prioridades ha sido la validacion
independiente de sus soluciones. EL esque-
ma LINCE certifica que un producto ha
superado exitosamente una evaluacion de
seqguridad autorizada por el CCN, que actlia
como organismo de certificacidn. LINCE es
una de las vias para incluir el producto en
el Catalogo de productos STIC espafiol.

MIRANDO AL FUTURO

DE LA CIBERSEGURIDAD

Actualmente, la compafiia trabaja en nue-
vos desarrollos. Su proximo hito es culmi-
nar la certificacién Lince de varias versio-
nes de OLVIDO, lo que permitird ampliar
su base de clientes en sectores donde la
eliminacion segura del dato es clave. Esta
solucidn tecnoldgica facilita al usuario
cumplir con la normativa de la destruccidn
de archivos con un sencillo clic. Al mismo
tiempo, siguen apostando por el crecimien-
to del equipo, especialmente en perfiles de
desarrollo, soporte y negocio.

La internacionalizacion ha sido funda-
mental; de hecho, comercializan SafeDoor
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en empresas internacionales (francesas,
americanas y alemanas, entre otras) y
exploran nuevas oportunidades en paises
con necesidades especificas de ciberse-
guridad. Aunque las dificultades no han
sido menores: conocer los mecanismos
de importacion, entender las culturas lo-
calesy garantizar los cobros son parte del
dia a dia de su expansion.

OLVIDO garantiza
el borrado seguro
y certificado de

la informacién en
multiples sistemas y
dispositivos

“No se trata solo de vender fuera, sino de
entender como funciona cada mercado y
construir relaciones de confianza durade-
ras”, reflexiona Soto. Y afiade: “Cada pais
tiene sus propias reglas, pero la necesidad
de seguridad es universal”.

Ademds, recomiendan no tener miedo a
fracasar, tomando como ejemplo a Thomas
A. Edison: “Nuestra mayor debilidad radica
en renunciar. La forma mas segura de tener
éxito es siempre intentarlo una vez mas”. A
esto afiaden que es importante aprovechar
los programas como ViaGalicia para adqui-
rir conocimientos y el apoyo de profesiona-
les en fases iniciales. “Al inicio, uno de los
principales impulsores ha sido ser una de
las empresas aceleradas en el Programa
de Aceleracion ViaGalicia, que nos aporté
financiacion y conocimientos”, concluye.
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El equipo de BETA Implants.

\Z

BETA

IMPLANTS

BETA Implants ha transformado el sector
de los implantes veterinarios apostando
por la personalizacidn, la innovacion y la
rapidez en los tiempos de entrega. Con una
propuesta Unica basada en la fabricacion
avanzada y el asesoramiento técnico, la
compafiia gallega ha logrado posicionarse
como un referente en cirugia ortopédica y
traumatoldgica para animales, consolidan-
do su modelo de negocio B2B y expandien-
do su presencia internacional.

La necesidad de mejorar (a disponibilidad
y personalizacion de implantes para ciru-
gia veterinaria fue el punto de partida de
BETA Implants. Detectaron una demanda
clara entre los especialistas en ortopedia
y traumatologia veterinaria, que requerian
productos de alta calidad, asesoramiento
técnico especializado y, sobre todo, tiempos
de entrega mucho mas reducidos.

Bajo esta premisa, la empresa desarrolld un
modelo de fabricacidn avanzada que combi-
na ingenierfa biomédica, personalizacion y
una capacidad logistica que permite entre-
gar los productos en menos de 24 horas.

“El tiempo es un factor critico en muchos
procedimientos veterinarios. Ofrecer un im-
plante personalizado en tan solo 24 horas
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BETA IMPLANTS

BETA Implants ha convertido
la necesidad de personaliza-
ciéon y agilidad en la cirugia
veterinaria en una oportuni-
dad de negocio. Gracias a su
modelo de fabricacién avan-
zada, la startup gallega rea-
liza la entrega de implantes
personalizados en menos de
24 horas, ofreciendo ademas
asesoramiento técnico inte-
gral y apostando por la inno-
vacion como motor de creci-
miento y diferenciacion en el
mercado internacional.

BETA Implants revoluciona la cirugia
veterinaria con soluciones personalizadas

y entrega en 24 horas

es una ventaja competitiva que nos permite
marcar la diferencia”, sefiala Bibiana Rodi-
fio, CEO de la empresa.

Este enfoque ha permitido a BETA Implants
consolidar una sélida red de clientes for-
mada por clinicas y hospitales veterinarios
especializados en cirugia ortopédica, trau-
matoldgica y neuroquir(irgica, principal-
mente en Espafia, pero también en merca-
dos como Austria, Francia, México, Estados
Unidos, Reino Unido o Italia, entre otros.

BETA Implants realiza
la entrega de implantes

personalizados para
cirugia veterinaria en
menos de 24 horas

En la actualidad, cuenta con una plantilla
de 29 personas, con una media de edad de
27 afios y un 59% de mujeres, una cifra que
destaca especialmente en un sector tradicio-
nalmente dominado por perfiles masculinos.
La apuesta por la diversidad, la formacion
continua y la especializacion técnica son al-
gunas de las claves del éxito de la compaiiia.

“El talento es fundamental para nuestro cre-
cimiento, por eso priorizamos la contratacidn
de ingenieros biomédicos, especialistas en
fabricacion avanzada y expertos en logistica”,
destaca Bibiana Rodifio. Ademas, la estructu-
ra organizativa de BETA Implants se apoya en
una gestion profesionalizada y en la delega-
cioén de funciones en mandos intermedios, lo
que permite optimizar procesos y asegurar la
eficiencia operativa.

DESAFIOS Y ESTRATEGIAS

EN LA EXPANSION

La internacionalizacidn es uno de los ejes
estratégicos de BETA Implants. Actual-
mente, la empresa opera en México y ha
iniciado la expansion a otros mercados
europeos Yy latinoamericanos. No obstante,
este proceso ha traido consigo importantes
desafios, como la adaptacion a las norma-
tivas sanitarias de cada pais o la necesidad
de mantener su promesa de entrega en 24
horas fuera de Espafia.

“La logistica y la regulacion son nuestros
principales retos en la internacionaliza-
cidn. Para mantener la agilidad y la ca-
lidad, hemos optimizado nuestra cadena
de suministro y colaboramos con opera-
dores logisticos estratégicos”, afirma la
CEO de la empresa. Este enfoque permite
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INNOVACION Y
PERSONALIZACION PARA
UN SECTOR EN AUGE

El sector de la traumatologia
y ortopedia veterinaria vive un
momento de fuerte crecimien-
to, impulsado por el aumen-
to del nimero de mascotas y
la demanda de tratamientos
especializados. En Europa se
realizan mas de dos millones
de cirugias veterinarias al afo,
lo que ha incrementado la ne-
cesidad de implantes persona-
lizados y de alta calidad.

Tendencias como la personali-
zacion de los implantes, el uso
de tecnologia 3D y materiales
avanzados, la digitalizacién de
la planificacién quirdrgica y la
expansién global marcan el
futuro del sector. Un espacio
en el que BETA Implants se
posiciona como un referente
en esta transformacién, com-
binando rapidez, innovacién y
asesoramiento especializado
para ofrecer soluciones a me-
dida que mejoran los resulta-
dos quirdrgicos y la recupera-
cién de los pacientes.

Gracias a su modelo de fabri-
cacién avanzada y a su capa-
cidad logistica, la empresa
gallega realiza la entrega de
implantes personalizados en
menos de 24 horas, una ven-
taja competitiva clave para cli-
nicas y hospitales veterinarios
de todo el mundo.

La comparnia cuenta
con una plantilla joven,

con una media de edad
de 27 anos y un 59% de
mujeres
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generar confianza y construir relaciones
solidas con distribuidores y clientes en
nuevos mercados.

Ese crecimiento de BETA Implants ha esta-
do respaldado por una estrategia de finan-
ciacidn mixta, combinando inversion priva-
day publica. Desde sus inicios, la empresa
contd con el apoyo de programas como
ViaGalicia (tercera edicidn), Vigo Activo, el
Fondo Galicia Iniciativas Emprendedoras y
ENISA. Estas alianzas no solo aportaron re-
cursos econdmicos, sino también asesora-
miento y acompafiamiento en las distintas
fases del crecimiento.

“La entrada de estos socios ha supuesto
un impulso clave para nuestra expansion
e innovacidn. Nos hemos centrado en bus-
car inversores que aporten valor mas alla
del capital, compartiendo nuestra vision
y estrategia”, indica Bibiana Rodifio. La
financiacion ha permitido a la compafiia
desarrollar nuevas lineas de producto
como ELITE, una gama avanzada de pla-
cas y tornillos con sistema de blogueo
mejorado, y participar en proyectos de
I+D+i como IBEROS+.

INNOVAR SIN PERDER LA ESENCIA
Mantener la calidad del producto y la agili-
dad en los procesos ha sido uno de los ma-
yores retos en el paso de startup a empresa
consolidada. Para ello, BETA Implants ha
apostado por la digitalizacién y la optimiza-
cién de la produccidn, apoyandose en alma-
cenes estratégicos que facilitan la entrega
rapida y eficiente de los productos.
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Otro de los aspectos diferenciales es su
modelo de soporte técnico integral, que
acompafia a los veterinarios desde la
planificacion prequirtrgica hasta el po-
soperatorio, ofreciendo un valor afiadido
que fideliza a los clientes y consolida la
reputacion de la marca.

El futuro de BETA Implants pasa por seguir
creciendo a nivel nacional e internacional.
Entre sus objetivos se encuentran aumen-
tar la presencia en hospitales veterinarios
de alto nivel, consolidar relaciones con
distribuidores estratégicos y reforzar su po-
sicionamiento en América Latina y Europa.
Ademas, continuara apostando por la inno-
vacién, con el desarrollo de nuevas técnicas
quirtirgicas y productos personalizados.

En materia de empleo, la compaiiia tiene
claro que la atraccidn y retencidn de talento
especializado es una prioridad. Asi sequira
apostando por la formacion interna, la con-
ciliacion laboral y la creacidn de un entorno
de trabajo diverso y equilibrado en género y
edad. Ademas, sequird desarrollando nuevas
lineas de productos como ELITE e IBEROSH,
lo que permitird diversificar el catalogo y
ofrecer soluciones cada vez mds innovado-
rasy adaptadas a las necesidades del sector,
consolidando asi su ventaja competitiva.

Sin duda, el desarrollo de nuevas lineas de
productos, la digitalizacién y (a optimiza-
cién de la cadena de suministro han sido
elementos clave para garantizar la escala-
bilidad del negocio y mantener la calidad
del servicio.
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Fernando Gémez, CEO de Boardfy.

boardfy

El origen de Boardfy es el resultado di-
recto de la experiencia de uno de sus
fundadores, que, al gestionar un ecom-
merce, se dio cuenta de que ninguna
herramienta del mercado respondia de
manera eficaz a la necesidad de monito-
rizar precios de competidores y ajustar
los propios en tiempo real. Asi comenz6
el desarrollo de una solucion interna
que, con el tiempo, se convertiria en una
potente herramienta para cientos de ne-
gocios online.

La propuesta de valor de Boardfy se
basa en facilitar al ecommerce de todos
los tamafios la posibilidad de identificar
competidores, monitorizar precios y op-
timizar inversiones publicitarias. Ade-
mas, ofrece a las marcas la capacidad de
detectar vendedores que incumplen los
precios sugeridos por los fabricantes,
protegiendo asi la coherencia de su es-
trategia comercial.

La combinacién de tecnologia, automati-
zacion y un enfoque estratégico centrado
en el cliente, ha creado la ecuacion per-
fecta para contar con una gran capacidad
de adaptacion que le permite compartir
proyectos con grandes multinacionales y
con los pequefios ecommerce por igual.
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Boardfy nacié para resolver
una necesidad real: monito-
rizar precios y optimizar la
estrategia comercial en ecom-
merce y marketplaces. Hoy, su
tecnologia ayuda a empresas
de todos los tamafios a auto-
matizar ajustes de precios y
a mejorar la rentabilidad de
su inversion publicitaria, con-
solidandose como una herra-
mienta clave para competir
en el dindmico mundo del co-
mercio online.

Tecnologia para vender mas y mejor:
Boardfy optimiza precios y protege la

estrategia comercial

LA MEJOR ALIADA DEL ECOMMERCE
En un entorno digital donde la compe-
tencia es feroz y los precios fluctdan
constantemente, la compra inteligente
se ha convertido en un factor determi-
nante para el éxito de cualquier tienda
online. Disponer de herramientas que
permitan conocer en tiempo real cdmo
se posicionan los precios de los produc-
tos frente a los de los competidores, faci-
lita la toma de decisiones estratégicas y
garantiza mayores oportunidades de ser
mads rentable. La capacidad de ajustar
precios basandose en datos es clave para
mejorar la eficiencia operativa y maximi-
zar las oportunidades de venta sin per-
der competitividad.

“Ayudamos a que nuestros clientes ven-
dan mas y mejor, porque en el ecommerce
cada euro cuenta y los precios cambian
constantemente”, destaca Fernando Go-
mez, CEO de la compaiiia, que ademas ex-
plica que la solucidén que han desarrollado
permite cambiar precios automaticamen-
te en las tiendas online y marketplaces,
lo que facilita a las empresas optimizar
margenes y competir de forma eficiente.

Entre los clientes que ya confian en
Boardfy se encuentran desde pequefias

tiendas online hasta grandes grupos
como Tradeinn, con mas de 555 millones
de euros de facturacién anual. Aunque
su mercado principal es Espafia, un 35%
de la actividad ya es internacional, con
presencia en varios paises europeos y la
mirada puesta en sequir creciendo fuera
de nuestras fronteras.

Boardfy ayuda al ecom-
merce a monitorizar
precios de competidores

y optimizar margenes
con automatizacion
inteligente

Actualmente, cuenta con un equipo de
14 personas y, a pesar de su marcado
componente tecnoldgico, la cultura in-
terna de la empresa esta basada en la
cercania, la horizontalidad y la orienta-
cion al cliente. De hecho, sea cual sea el
rol, todo el equipo esta enfocado en la
satisfaccion del cliente.

Elndcleo técnico de la empresa se ha ido
consolidando desde los inicios, y gran
parte del talento ha surgido de Galicia,
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SOLUCIONES PARA
MAXIMIZAR VENTAS

Boardfy ofrece una completa
suite de soluciones tecnolé-
gicas disefladas para mejo-
rar la competitividad de los
ecommerce y las marcas en
entornos altamente dinami-
cos. Para los comercios on-
line, la plataforma permite
monitorizar los precios de
los competidores en tiempo
real en cualquier mercado,
aplicar estrategias de Price
Intelligence para optimizar
el posicionamiento y ajustar
automaticamente los precios
gracias a su sistema de Dy-
namic Pricing.

Ademads, el Optimizador de
feeds facilita la generacidn
de catdlogos de productos
optimizados, reduciendo el
coste de adquisicién y mejo-
rando los resultados de las
campafas de marketing.

En el caso de las marcas, per-
mite vigilar los precios de los
distribuidores, detectar va-
riaciones del PVR (precio de
venta recomendado) y com-
prender cdmo se comporta
el mercado. Gracias a su tec-
nologia First-Mover, la plata-
forma ofrece alertas en tiem-
po real y analisis histéricos,
aportando inteligencia estra-
tégica para la toma de de-
cisiones. De este modo, han
aunado la automatizacién de
precios con una estrategia
comercial inteligente.

La empresa apuesta por
un equipo agil, horizon-

tal y orientado al cliente,
con 14 profesionales al-
tamente especializados

aunque el trabajo en remoto ha permiti-
do también incorporar perfiles de otras
zonas. “Nos hemos equivocado en algu-
nas contrataciones y acertado en otras,
pero la estructura horizontal y el tamafio
del equipo hacen mucho mas sencilla la
gestion y la delegacién de responsabili-
dades”, indica Fernando Gémez.

ADAPTACION CONSTANTE

Y BUSQUEDA DEL EQUILIBRIO

Desde el primer dia, la internacionali-
zacion ha estado en la hoja de ruta de
Boardfy. Aunque Europa ha resultado un
mercado mas accesible, Estados Unidos
sigue siendo un objetivo complejo, es-
pecialmente sin presencia fisica alli. “El
mayor desafio es entender la cultura de
cada pais. No es solo cuestion de idio-
ma o regulacién, es comprender cémo
funcionan las relaciones comerciales en
cada mercado”, apunta.

Esta sensibilidad cultural, junto a la
bisqueda de alianzas estratégicas y
distribuidores locales, es parte de la
estrategia para consolidar la expansién
internacional y aumentar el peso del ne-
gocio exterior, que la compafiia quiere
elevar hasta superar el 50% del total de
las ventas.

El recorrido de Boardfy, que participd en
la cuarta edicién de ViaGalicia, ha pasado
por diferentes fases. En el inicio, la prio-
ridad era vender y conseguir liquidez,
una situacion que con el tiempo modificd
el foco para ir hacia la optimizacion de
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procesos y la mejora de la rentabilidad.
Ahora, en plena fase de madurez de su
producto core, el objetivo es ganar velo-
cidad y escalar a través del desarrollo de
nuevas soluciones.

“Cada etapa tiene sus dificultades y es
importante entender que el mercado va
muy rapido. Hay que estar siempre en
adaptacidn continua”, asegura Fernan-
do Gomez. Una reflexién que también
aplica a la estructura financiera de la
empresa. Tras una primera ronda de
inversion de 280.000 euros, apoyada
por financiacion bancaria y un présta-
mo ENISA —que ya ha sido devuelto—,
Boardfy ha financiado su crecimiento
con las propias ventas, sin necesidad de
nuevas rondas de inversién.

El proximo gran reto al que tendrdn
que hacer frente es el lanzamiento de
una nueva solucidn tecnoldgica que
complementara su producto original y
permitira ganar esa velocidad adicional
que buscan. A esto se suma el objetivo
estratégico de darle la vuelta al porcen-
taje de ventas, logrando que mas del
51% de su facturacidn provenga de mer-
cados internacionales.

En cuanto a la gestién de equipo, la
compafifa continuard apostando por la
flexibilidad y la contratacidon de perfi-
les tecnoldgicos con foco en el cliente,
adaptandose a las necesidades del creci-
miento sin perder la esencia de cercania
y sencillez que les caracteriza.
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David Conde, CEQ de Coinscrap.

Coinscrap

FINANCE

Nacid como una solucion digital de ahorro
basada en reglas automaticas, pero en la
actualidad, Coinscrap Finance, es mucho
mas. La compafiia gallega, que participé en
la tercera edicidn de ViaGalicia, ha evolu-
cionado hasta convertirse en un proveedor
tecnoldgico de referencia para bancos y
aseguradoras, ayudandoles a transformar
datos transaccionales en conocimiento atil.

Gracias a sus soluciones, las entidades fi-
nancieras pueden hiperpersonalizar la ex-
periencia de sus clientes, mejorar el enga-
gement y optimizar las tasas de conversidn.

“Ahorrar es como ir al gimnasio, todos
queremos los resultados, pero nos cuesta
mantener el compromiso” explica David
Conde, CEO de Coinscrap. Su idea ini-
cial fue facilitar el ahorro a los usuarios
mediante reglas automaticas y finanzas
conductuales, funcionando en segundo
plano y sin interrumpir la rutina diaria.
Sin embargo, el modelo de negocio ha
evolucionado de aquel enfoque B2C hacia
un modelo 100% B2B.

La compafiia opera bajo los mds altos es-
tandares de sequridad y confidencialidad,
con certificacién ISO 27001 y encriptacion
de datos. En cuanto a su propuesta tecno-
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COINSCRAP FINANCE

Coinscrap Finance ha evolu-
cionado de ser una app de
ahorro a ser un proveedor
tecnoldgico de referencia para
los principales bancos y ase-
guradoras. Su software con-
vierte los datos financieros en
conocimiento til, permitien-
do a las entidades hiperper-
sonalizar la relacién con sus
clientes y mejorar la expe-
riencia de usuario a través de
soluciones innovadoras que
combinan analitica avanzada
e inteligencia artificial.

Coinscrap Finance impulsa la
hiperpersonalizacion financiera con
inteligencia de datos y tecnologia SaaS

|dgica se caracteriza por un tiempo rapido
de comercializacién gracias a productos de
marca blanca, asi como por la calidad de
los datos, conectando con las principales
entidades financieras a nivel global.

Con un enfoque que facilita la integracion
mediante APIs bien documentadasy actua-
lizadas, Coinscrap Finance garantiza una
experiencia fluida para los desarrolladores.
Ademas, las soluciones que ofrecen son
flexibles y permiten la implementacion en
la nube, en las instalaciones del cliente o
bajo modelo SaaS, adaptandose a diferen-
tes formas de consumo. Todo ello, sin ne-
cesidad de licencia PSD2, lo que simplifica
la operativa y facilita la adopcién de sus
soluciones en multiples mercados.

En este escenario, compafifas como Coins-
crap Finance permiten a las grandes enti-
dades transformar los datos que generan
sus usuarios en informacion capaz de an-
ticipar comportamientos y personalizar
servicios. Esta capacidad potenciada por la
inteligencia artificial y la analitica avanzada
se ha convertido en una de as grandes pa-
lancas de competitividad del sector.

Las fintech, ademas, han democratizado
el acceso a servicios financieros innova-

dores, facilitando la inclusion y la edu-
cacion financiera, y contribuyendo a una
mayor transparencia y eficiencia en los
procesos. Coinscrap Finance, con su enfo-
que B2B, aporta esa capa de inteligencia
que permite a las entidades ofrecer expe-
riencias diferenciales en un entorno cada
vez mas competitivo.

Coinscrap Finance con-
vierte datos financieros
en conocimiento util

para bancos y asegu-
radoras, mejorando la
experiencia del cliente

LOS GRANDES ALIADOS

Su modelo de negocio actual se basa en
la venta de licencias mensuales a bancos
y aseguradoras por la integracion de sus
soluciones tecnoldgicas. La empresa tiene
entre sus clientes a entidades como San-
tander, Unicaja, Bankinter, Abanca, Mapfre
y Caser.

Tras una importante ronda de inversion
en 2021, Coinscrap inicié su proceso de
internacionalizacion, con especial foco en
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COINSCRAP FINANCE

TECNOLOGIA PARA
HUMANIZAR EL
SECTOR FINTECH

Coinscrap Finance es el ejem-
plo del impulso que ofrece un
programa como ViaGalicia,
que les ha acompafiado en
el desarrollo de este proyecto
con el que han sabido trans-
formar la complejidad de los
datos financieros en una he-
rramienta eficaz para mejorar
la relacion entre las entidades
financieras y sus clientes.

Gracias a su tecnologia, ban-
cos y aseguradoras pueden
convertir grandes volime-
nes de datos transaccionales
en informacién accionable,
mejorando la experiencia de
usuario. La compafiia ha dado
el salto del modelo B2C a un
B2B, posicionandose como un
socio tecnoldgico de referen-
cia en el sector fintech.

Ademas, uno de los grandes
valores afadidos que apor-
ta es la capacidad de ofrecer
soluciones seguras, rapidas y
adaptables a las necesidades
de cada cliente. En el horizon-
te inmediato de la compafiia
esta consolidar su expansién
internacional, seguir crecien-
do en el mercado espafiol y
continuar desarrollando nue-
vos productos que integren
la inteligencia artificial con la
analitica financiera.

La compania apuesta
por un equipo joven,
multidisciplinar y con

fuerte presencia femeni-
na en puestos de res-
ponsabilidad
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Latinoamérica y Portugal. En (a actualidad,
la empresa ya tiene sede y personal en Mé-
Xico y ha comenzado a cerrar contratos en
mercados como Colombia y Perd, dando los
primeros pasos solidos en la region.

El equipo esta formado por cerca de 30
personas, con una edad media de 30 afios.
Una de sus fortalezas es su equilibrio en-
tre juventud, diversidad y especializacidn
técnica, con cinco mujeres en puestos de
responsabilidad y dreas clave como la cien-
tifica. Los equipos de ITy Data Science son
el corazdn tecnoldgico de la compaifiia, en-
cargados de desarrollar y perfeccionar las
soluciones que ofrecen a sus clientes.

La atraccién y retencién del talento es
una prioridad. Para ello, Coinscrap man-
tiene alianzas con varias universidades.
Ademas, trabaja bajo metodologia Scrum,
promoviendo la autonomia de los equipos
y la eficiencia a través de la coordinacidn
por sprints.

DE STARTUP A PROVEEDOR
TECNOLOGICO CONSOLIDADO

Como muchas startups, Coinscrap comen-
20 con recursos limitados y una pequefia
estructura. Su crecimiento ha traido con-
sigo nuevos desafios, especialmente en la
gestion del talento, la escalabilidad de las
operaciones y la presion de ofrecer resul-
tados a los inversores que apostaron por
el proyecto.

VIAGALICIA

La compafiia ha financiado su crecimiento
a través de diversas rondas de inversion,
sumando business angels y fondos de ven-
ture capital a su accionariado, ademas de
recurrir a financiacién publica. Sin embar-
go, en la actualidad, su principal fuente de
financiacién son sus clientes.

El proceso de internacionalizacidn, segln
desvela David Conde, “ha supuesto un reto
comercial, ya que, en el sector financie-
ro ganarse la confianza de los bancos es
esencial, y eso lleva tiempo”. En Espafia,
la empresa cuenta con un fuerte recono-
cimiento, pero entrar en nuevos mercados
como México, Colombia o Per( ha requerido
construir esa confianza desde cero.

Uno de los cambios mas significativos en
su historia ha sido el paso de un modelo
B2C, basado en las comisiones por la venta
a usuarios particulares, a un modelo SaaS
B2B centrado en licencias tecnoldgicas
para grandes corporaciones.

Esta transformacion les ha permitido
enfocarse en el desarrollo de productos
altamente escalables, ajustados a las
necesidades del sector. Actualmente,
Coinscrap trabaja en la mejora conti-
nua de su motor de categorizacion y en
la incorporacion de capacidades de IA
generativa a sus soluciones, lo que les
permitird sequir ofreciendo un valor di-
ferencial a sus clientes.
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I —
Sergio Sampedro, fundador de Emsamble.

Emsamble ha surgido con el objetivo de
transformar el sector de la construccion
desde la innovacidn, apostando por la in-
dustrializacion como via para lograr mayor
eficiencia, optimizar recursos y mejorar los
tiempos de ejecucidn sin sacrificar la calidad
arquitectonica. La empresa ofrece servicios
[lave en mano, especializados en arquitectu-
ra premiumy proyectos a medida en ambitos
como el residencial, turistico o dotacional.

EL proyecto tiene sus raices en la experien-
cia de su fundador, Sergio Sampedro, y sus
socios en el ambito de la arquitectura y la
construccidn. Conscientes de las ineficien-
cias histdricas del sector como la incerti-
dumbre en los precios, los retrasos en los
plazos o el uso ineficaz de materiales de-
cidieron apostar por una solucidn basada
en la industrializacién y la prefabricacion.
Eso si, sin perder de vista el disefio y la
calidad, aspectos muchas veces relegados
en estos procesos.

“El reto era conseguir que la industriali-
zacion no significase renunciar a la arqui-
tectura”, explica Sampedro, y asi nacid Em-
samble, que desde sus inicios apostd por la
construccidn industrializada como una for-
mula para garantizar eficiencia, sostenibili-
dad y disefio en cada uno de sus proyectos.
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Reducir la incertidumbre en
precios y plazos, minimizar
el despilfarro de materiales y
garantizar la calidad en cada
proyecto. Con esa visidon na-
ci6 Emsamble, una compafiia
especializada en construccion
industrializada que ofrece
servicios llave en mano de di-
sefo y edificacién, combinan-
do la eficiencia de la prefabri-
caciéon con el compromiso por
la excelencia arquitectdnica.
Su propuesta desafia la idea
de que la industrializacién im-
plique renunciar al disefio 0 a
la calidad.

Emsamble apuesta por la construccion
industrializada sin renunciar a disefo ni

calidad arquitectdnica

Su modelo se basa en ofrecer un servicio in-
tegral que abarca desde el disefio hasta la
gjecucion, bajo un esquema llave en mano.

CONSTRUIR CON EFICIENCIA

Y DISENO

El equipo humano es uno de sus pilares
fundamentales. Actualmente, la empresa
cuenta con 26 empleados, con perfiles muy
ligados a la arquitectura, la ingenieria y
la construccidn, todos ellos implicados en
ofrecer proyectos de alta calidad.

El crecimiento de
la empresa ha sido
organico, financiado

Ccon recursos propios,
sin la incorporacion de
nuevos socios

“El talento ha sido uno de los factores
determinantes en nuestro crecimiento,
en nuestro caso le damos mucho valor al
equipo, tanto a las nuevas incorporaciones
como al personal de la casa”, subraya Ser-
gio Sampedro, destacando la importancia
de la seleccidn y la gestion de personas
como una prioridad estratégica. Este com-
promiso se traduce en un esfuerzo por am-

pliar el equipo, asi como en la progresiva
delegacion de funciones a medida que la
estructura de la empresa crece.

En un sector como el de la construccion,
donde la captacion y retencidn de talento
especializado es cada vez mas compleja,
Emsamble apuesta por consolidar un equi-
po sélido y comprometido, capaz de liderar
la transformacion del sector desde la inno-
vacion y a eficiencia.

A diferencia de otras startups que recurren
a rondas de financiacion o a la incorpora-
cién de nuevos socios, Emsamble ha apos-
tado por un crecimiento orgdnico, autofi-
nanciado con recursos propios. Esto les ha
permitido avanzar a su ritmo, manteniendo
el control sobre el desarrollo del proyecto
y reforzando su independencia estratégica.

Durante este proceso y desde su partici-
pacion en la quinta edicion de ViaGalicia,
la compafiia ha ido afinando su modelo
de negocio hacia la especializacién en ar-
quitectura premium. Esta apuesta por el
disefio y la calidad ha consolidado su po-
sicionamiento en proyectos residenciales,
turisticos, dotacionales y auxiliares a la in-
dustria, trabajando tanto para particulares
COMO para empresas.
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CLAVES PARA INNOQVAR
EN CONSTRUCCION
INDUSTRIALIZADA

Desde su experiencia en el
sector de la arquitectura y
la construccién, el equipo
de Emsamble destaca tres
pilares esenciales para im-
pulsar un proyecto de éxito:
pasion, innovacion y talento.
Emprender en una indus-
tria tan competitiva requie-
re compromiso total y una
gran dosis de constancia,
pero también una apuesta
decidida por la innovacion
con propdsito, entendida no
solo como la incorporacion
de tecnologia, sino como la
busqueda de soluciones rea-
les que aporten valor y dife-
renciacion al mercado.

Emsamble combina estos
principios con las ventajas
de la construccidén industria-
lizada, una metodologia que
permite reducir los plazos de
ejecucion, optimizar el uso
de materiales y garantizar la
calidad final gracias a proce-
sos controlados. Este modelo
facilita también la eficiencia
energética y una mejor ges-
tién de los recursos, elemen-
tos cada vez mas demanda-
dos en un sector en plena
transformacién. EL equipo,
sélido y comprometido, es
la base que sostiene esta
apuesta por la innovacién y
el crecimiento sostenible.

Entre sus retos de
futuro destacan la
inversion en eficiencia

energética, innovacién
tecnoldgica y desarrollo
de edificacion en altura
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Uno de sus aspectos diferenciales es su
enfoque integral, basado en un modelo de
servicio llave en mano. Este tipo de proyec-
tos se caracteriza por ofrecer al cliente un
paquete completo que abarca desde la con-
cepcion y el disefio arquitectonico hasta la
ejecucion y entrega final. En otras palabras,
la empresa asume la responsabilidad de
todo el proceso, liberando al cliente de las
gestiones asociadas a la construccion y ga-
rantizando que cada fase sea supervisada y
ejecutada por profesionales especializados.

La principal ventaja de este modelo es la
tranquilidad que aporta a los clientes, que
pueden confiar en que el proyecto serd ges-
tionado de forma eficiente y con los mds
altos estandares de calidad. EL equipo de
Emsamble trabaja de manera coordinada
para asegurar el cumplimiento de plazos,
el control de costes y la excelencia en cada
detalle del proyecto.

Esta metodologia, combinada con la tecno-
logia, es clave para responder a las nuevas
demandas del mercado, que reclama pro-
yectos sostenibles, rapidos de ejecutary sin
renunciar a los altos estandares de disefio
y calidad.

DESAF{0S Y OBJETIVOS DE FUTURO

Emsamble ha tenido que afrontar las ten-
siones derivadas del crecimiento: recur-
505 e5Cas0s, procesos en adaptacion y la
necesidad de dimensionar el equipo para
responder a los nuevos retos. La solucién,
explica su director, ha estado en el esfuerzo
colectivo y en la apuesta por la incorpora-
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cion progresiva de talento que permita ab-
sorber esa demanda creciente.

La construccidn industrializada o construc-
cion offsite es una de las grandes tenden-
cias del sector a nivel global. Segun diver-
s0s informes de la industria, este tipo de
soluciones permite reducir los plazos de
gjecucion hasta un 50% y optimizar los
recursos materiales en torno a un 30%, al
tiempo que mejora la calidad de los aca-
bados gracias a procesos controlados. Esta
apuesta responde a las nuevas demandas
de eficiencia energética y sostenibilidad
que marcan el futuro del sector.

La empresa cuenta
con 26 empleados, con
perfiles muy ligados

a la arquitectura,
la ingenieriay la
construccion

Teniendo en cuenta estas previsiones,
Emsamble tiene claro que la innovacion
seguira siendo el eje de su estrategia. Asi,
entre sus proximos retos destacan la inver-
sidn en nuevas tecnologias orientadas a
la eficiencia energética, la mejora del pro-
ducto y la optimizacién de procesos. Cabe
destacar que ha empezado a trabajar ya en
el desarrollo de nuevos productos, como la
edificacion en altura, con el objetivo de di-
versificar su oferta y ampliar su catalogo de
soluciones constructivas.
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Noelia Lopez, CEO de Envita.

en/ita

Cada vida, una historia

Con la tecnologia como aliada y la huma-
nizacion como propdsito, Envita ha creado
una herramienta que ayuda a transformar
la atencidn a las personas mayores. Su mo-
delo Baa$ (Biography as a Service) permite
que cada historia personal se convierta en
el eje del cuidado, combinando innovacion
tecnoldgica, formacion y acompafiamiento
a los profesionales del sector.

La atencion a las personas mayores esta
viviendo una profunda transformacidn, evo-
lucionando hacia formas de cuidado donde
la persona, su identidad, su historia y su
proyecto de vida son el centro.

En ese contexto surge una startup gallega
impulsada por la sexta edicion de ViaGalicia,
Envita, que apuesta por cambiar la mirada en
el sector de los cuidados a través de la tec-
nologia y la innovacién social. Su propuesta,
basada en la digitalizacion de la historia de
vida y en la creacion de herramientas para
personalizar a atencidn, impulsa un cambio
de paradigma: cuidar desde quiénes somos,
no solo desde lo que necesitamos.

TECNOLOGIA PARA HUMANIZAR

EL CUIDADO

Envita nace del convencimiento de que el
cuidado puede y debe ser mas humano.
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Envita nacié para transfor-
mar el cuidado de las per-
sonas mayores, situando su
historia de vida en el centro
de la atencién. Con tecnolo-
gia, innovacién social y for-
macién, esta startup gallega
impulsa un modelo de cuida-
do mas humano y personali-
zado, donde la identidad de
cada persona guia los proce-
sos y permite construir rela-
ciones mas cercanas, respe-
tuosas y significativas.

Envita impulsa un nuevo modelo de
atencion a las personas mayores innovando

para humanizar

Lo que comenzd como una trayectoria pro-
fesional en marketing se convirtié en un
propdsito vital para su fundadora, quien
tras una década trabajando en consultoria
de metodologias de atencidn centrada en
la persona, detectd que las organizaciones
necesitaban herramientas que les permitie-
ran llevar a a practica diaria ese enfoque
centrado en la identidad personal.

«Nuestro reto no es solo ofrecer una solu-
cién tecnoldgica, sino contribuir a trans-
formar (@ manera en la que cuidamos.
Queremos que la historia de vida de cada
persona sea el hilo conductor de la aten-
cion, que quienes cuidan puedan ver mds
alld de la dependencia y conectar con lo
que hace Unica a cada persona», explica
Noelia Lépez, CEO de Envita.

Bajo esta premisa, desarrolla soluciones
tecnoldgicas que ayudan a integrar la bio-
grafia de cada usuario en los procesos de
cuidado. Su modelo de negocio, que defi-
nen como BaaS (Biography as a Service),
ofrece una plataforma bajo modelo SaaS
que permite a residencias, centros de dia,
servicios de ayuda a domicilio y otras or-
ganizaciones del ambito sociosanitario
incorporar la historia personal como parte
activa de la atencién. Esta propuesta se

complementa con formacidn, evaluacion de
impacto y el Certificado ACP+, que refuerza
el compromiso de las entidades con el cui-
dado humanizado.

Envita impulsa un
modelo de cuidado

basado en la historia

de vida y la identidad
personal

INNOVACION SOCIAL

CON PROPOSITO

Envita construye su propuesta sobre la
base de la innovacion social. Su objetivo no
es solo digitalizar procesos, sino transfor-
mar la forma de acompafiar y cuidar. Por
es0, trabajan en estrecha colaboracién con
residencias, asociaciones de familiares,
administraciones publicas y fundaciones,
cocreando soluciones que respondan a las
necesidades reales del sector.

El equipo, formado por nueve personas (el
88% mujeres), combina perfiles de psicolo-
gia, gerontologia, tecnologia y disefio, todos
ellos con una fuerte orientacion hacia la in-
novacion social. Esta diversidad es clave para
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TECNOLOGIA PARA
RECORDAR QUIENES
SOMOS

El cuidado humanizado re-
quiere conocer y respetar
la historia de vida de cada
persona. Envita desarrolla
soluciones que permiten
que cada usuario sea visto,
escuchado y acompafiado
desde su identidad y sus
recuerdos, integrando esta
informacién en los procesos
de atencion.

Asi, su plataforma Envita
Stories permite crear bio-
grafias digitales que se con-
vierten en herramientas vi-
vas para el trabajo diario de
los profesionales del sector
sociosanitario; «damos un
paso mas en la personali-
zacion del cuidado, incorpo-
rando inteligencia artificial
para adaptar las propuestas
a las particularidades y pre-
ferencias de cada personay,
afirma Noelia Lépez.

A través de un modelo BaaS
(Biography as a Service),
combina tecnologia, forma-
ciéon y evaluacién de impac-
to, impulsando un cambio
de paradigma en el cuidado:
situar a las personas en el
centro, mas alla de la pato-
logia o la dependencia. Una
propuesta que demuestra
que la innovacién y la tec-
nologia también pueden ser
profundamente humanas.

Su tecnologia combina
digitalizacion,
formacion y evaluacion

de impacto para
transformar la atencion
sociosanitaria
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desarrollar una herramienta que no solo Sea
funcional, sino que conecte con las emocio-
nes y las realidades de quienes la utilizan.

Como muchas startups de impacto, Envita
ha enfrentado los retos de crecer sin perder
la cercania ni su propdsito original. Conso-
lidar el equipo, profesionalizar los procesos
internos y disefiar una estrategia de escala-
bilidad compatible con el alma del proyecto
han sido sus grandes desafios.

Asi, la compaiiia ha ido afiadiendo capas
de valor a su tecnologia, desarrollando
funcionalidades, metodologias y recursos
que responden a realidades diversas. «<No
es lo mismo acompafiar a una familia que
busca una experiencia emocional y partici-
pativa, que a una residencia que necesita
formar a su equipo e incorporar metodolo-
gias de atencion centrada en la persona»,
sefiala Lopez.

La incorporacidn de socios estratégicos
como Xesgalicia, Vigo Activo y el fondo de
impacto Ship2B les ha permitido fortalecer
su estructuray acelerar el desarrollo tecno-
|dgico. Mas alla del apoyo financiero, Envita
destaca la importancia de contar con alia-
dos que comparten su visién de generar un
impacto social positivo.

ESCALAR SIN PERDER EL ALMA

Otro de sus mayores retos ha sido demostrar
el valor de lo intangible: el impacto emo-
cional del cuidado basado en la historia de
vida. Para ello, la compafiia ha apostado por
la evidencia cientifica, liderando junto a (a
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Universidad de Santiago de Compostela y el
grupo DomusVi un ensayo clinico pionero y
validando su escala MeVes con la Universi-
dad Internacional de Valencia. Esta apuesta
por la investigacion refuerza la credibilidad
de su propuesta y aporta solidez a su modelo.

A medida que Envita ha ido creciendo, tam-
bién ha evolucionado su propuesta de valor.
Sien sus inicios la herramienta se centraba
en la creacion de libros de vida como puen-
te emocional entre la persona y su entorno,
hoy su plataforma Envita Stories integra
funcionalidades mas avanzadas, incluyen-
do inteligencia artificial para personalizar
alin més la atencidn.

Con el apoyo de fondos
de impacto, Envita

escala su solucién sin
perder el propdsito que
dio origen al proyecto

Ademas de fortalecer su presencia en Es-
pafia, la empresa trabaja para abrir nuevas
vias de colaboracidn con entidades especia-
lizadas en Alzheimer y explorar mercados
internacionales donde el envejecimiento
y la apuesta por modelos centrados en
la persona son una prioridad. Entre sus
lanzamientos destacan “El museo de mi
vida", una iniciativa ldica para trabajar la
historia personal en centros y hogares, y la
nueva version de su plataforma Stories con
funcionalidades mejoradas.
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Elio Lépez, CEQ de Innogando.

La revolucion tecnoldgica también ha llega-
do al campo. Y si algo tiene claro Innogan-
do es que el futuro del sector agropecuario
pasa por la digitalizacion, la eficiencia y el
bienestar animal. Esta startup gallega, que
particip en la sexta edicidn de ViaGalicia,
naci6 precisamente con [a mision de cerrar
la brecha entre la tecnologia y el mundo ga-
nadero, aportando soluciones innovadoras
que permiten a los profesionales del sec-
tor gestionar sus explotaciones de manera
mas eficaz y con mayor control.

La idea de negocio surgid de una necesi-
dad real detectada en el dia a dia de las
explotaciones: mejorar la eficiencia y las
condiciones del ganado mediante el uso de
la tecnologia. “Observamos que habia una
gran oportunidad para aplicar soluciones
digitales que ayudasen a los ganaderos a
optimizar su trabajo, aportandoles tranqui-
lidad y seguridad”, sefiala Elio Lopez, CEQ
de Innogando.

A partir de esta premisa, disefid un modelo
basado en la venta de dispositivos inteli-
gentes combinados con una plataforma de
gestion por suscripcidn. Este sistema per-
mite monitorizar en tiempo real el compor-
tamiento del ganado, facilitando la toma
de decisiones y anticipando posibles inci-
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Innogando ha convertido la
tecnologia en aliada del cam-
po. La startup gallega desa-
rrolla dispositivos inteligentes
y plataformas digitales para
mejorar la eficiencia de las
explotaciones ganaderas y ga-
rantizar el bienestar animal.
Con una clara vocacién inter-
nacional y un equipo joven y
diverso, la empresa afronta
nuevos retos basados en la
expansion, la innovacién y la
inteligencia artificial.

La revolucion inteligente
del campo: datos, bienestar animal y

ganaderia “conectada”

dencias en los animales, algo fundamental
para garantizar tanto (a rentabilidad como
la calidad de vida en las explotaciones.

Desde sus primeros pasos en Galicia, la
compafiia ha crecido de manera constan-
te, ampliando su ambito de actuacion a
toda Espafia. En la actualidad cuenta con
presencia fisica en diferentes territorios a
través de su red comercial y ha comenzado
a abrir mercado en América Latina y Euro-
pa Central, dos regiones donde la demanda
de soluciones agrotech esta en pleno auge.
Sus principales clientes son ganaderos pro-
fesionales, cooperativas y grandes explota-
ciones agropecuarias que buscan incorpo-
rar tecnologia avanzada para optimizar sus
procesos productivos y mejorar la gestion
del bienestar animal.

CONQUISTANDO EL SECTOR
AGROTECH

El equipo de Innogando esta formado ac-
tualmente por 28 personas con perfiles
diversos, tanto en edad como en género
y especializacién. La plantilla incluye in-
genieros/as informdticos y agrénomos,
especialistas en inteligencia artificial,
veterinarios/as y personal de atencion al
cliente. “Apostamos por la diversidad y la
formacion continua y contamos con profe-

sionales desde los 24 hasta los 50 afios,
todos con formacidn superior y una gran
motivacién por aportar valor al proyecto”,
destaca Elio Lépez. Esta combinacion de
experiencia y juventud es uno de los pilares
del crecimiento de la empresa.

Innogando apuesta
por la digitalizacion

y la innovaciéon como
claves para mejorar la
eficiencia ganadera

En el dmbito de la gestion de talento, la
compafiia lo tiene claro: rodearse de los
mejores profesionales es una necesidad,
no un Lujo. Por eso, aplican procesos de se-
leccion muy cuidadosos en los que valoran
tanto la capacidad técnica como la alinea-
cién con los valores de la empresa. Ademas,
apuestan decididamente por el talento jo-
ven, confiando en la formacion y la impli-
cacién como motores de crecimiento. La
delegacion de funciones se ha realizado de
forma progresiva, fomentando la confianza
y la formacién interna para que cada perso-
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INNOGANDO

LA REVOLUCION
DE LA TECNOLOGIA
PREDICTIVA

Innogando avanza en el
desarrollo de nuevas fun-
cionalidades basadas en
inteligencia artificial (IA)
para transformar la forma
en la que los ganaderos
cuidan de sus animales.
Gracias a la monitorizacién
continua de los dispositi-
vos inteligentes y al anali-
sis de grandes volimenes
de datos, la empresa esta
disefiando herramientas
capaces de detectar pa-
trones de comportamiento
andémalos que pueden ser
indicio de enfermedades
0 situaciones de estrés
en el ganado. Esta capa-
cidad de anticipacién per-
mite actuar antes de que
los problemas de salud se
agraven, facilitando una
intervencion veterinaria
mas eficaz y reduciendo el
uso de tratamientos agre-
sivos o antibidticos.

El uso de IA aplicada a la
ganaderia no solo mejora el
bienestar animal, sino que
también ayuda a optimizar
los costes y la productividad
de las explotaciones, apor-
tando informaciéon precisa
para la toma de decisiones.
Innogando apuesta por esta
linea de innovacién como
uno de los pilares estratégi-
cos para seguir liderando la
digitalizacién del sector.

La startup gallega
combina hardware,

software y analitica
avanzada para ofrecer
soluciones de alto valor
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na pueda asumir nuevas responsabilidades
y aportar lo mejor de si misma al equipo.

La internacionalizacidn es otra de las gran-
des apuestas estratégicas ya que disponen
de una solucién que mejora los resultados
de las explotaciones ganaderas de cual-
quier lugar del mundo. Elio Lépez, reco-
noce que abrir nuevos mercados supone
importantes desafios, especialmente a la
hora de encontrar canales de distribucién
fiables y adaptarse a las particularidades
de cada pais. “El acompafiamiento local y el
soporte postventa son claves para generar
confianza en mercados tan diversos, ade-
mas de que contamos con un producto que
da resultados”, sefiala.

DIGITALIZACION Y SOSTENIBILIDAD
PARAEL FUTURO

En cuanto a su modelo de negocio, Inno-
gando ha evolucionado desde la venta di-
recta de dispositivos hacia una formula mas
diversificada, basada en la combinacién de
hardware, suscripciones SaaS y servicios de
valor afiadido como la analitica avanzada
de datos. Esta apuesta por la recurrencia
y la fidelizacién de los clientes permite a
la compafifa garantizar la sostenibilidad de
su modelo y seqguir aportando soluciones
innovadoras que respondan a las necesida-
des reales del sector.

EL crecimiento de la compaiiia ha venido
acompafiado de dificultades como cuellos
de botella en la produccidn, problemas
de escalabilidad tecnoldgica y momentos
de saturacion del equipo. Para superarlos,
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Innogando ha optado por anticiparse a los
problemas, profesionalizar las operaciones
y tomarse el tiempo necesario para ajustar
los procesos cuando ha sido preciso, sin
miedo a parar para mejorar.

El proyecto ha contado con una combina-
cién de inversion privada y financiacion
plblica, ademds de la participacion en
programas de aceleracion como ViaGalicia,
lo que ha permitido a la empresa crecer de
manera sostenida y con una base slida,
evitando la dependencia de una (nica fuen-
te de recursos.

Entre los retos de futuro destacan la con-
solidacidn en Europa, la entrada con fuerza
en América Latina y el desarrollo de nuevas
funcionalidades basadas en inteligencia
artificial, con el objetivo de anticipar enfer-
medades en el ganado y facilitar la toma
de decisiones a los ganaderos. Ademas, la
compafiia planea reforzar su equipo comer-
cial para impulsar la captacién de nuevos
clientes y seguir avanzando en su proceso
de internacionalizacion.

Respecto al futuro del sector, destacan la
digitalizacion, la sostenibilidad y la traza-
bilidad, que seran las grandes palancas de
transformacidn en los préximos afos. Las
explotaciones que no apuesten por la tec-
nologia tendran cada vez mds dificultades
para mantenerse competitivas. Por eso, en
Innogando contindian desarrollando solu-
ciones para ser parte activa de ese cambio
y contribuir a una ganaderia mas eficiente,
responsable y conectada.
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Noelia y Rubén Gil, equipo fundador de ACRE.

VIG-SEC DRONE

El uso simultdneo de drones y aeronaves
tripuladas plantea grandes retos de se-
guridad y coordinacidn, una situacion que
la empresa VigsecDrone ha convertido en
propuesta de valor. Para ello, han disefiado
una solucidn tecnolégica capaz de resolver
el conflicto aéreo en operaciones criticas,
gracias a un algoritmo propio y a una plata-
forma de gestidn que integra visualizacion,
control de flotas y toma de decisiones en
tiempo real. Su lema lo resume todo: “Lide-
ramos el aire, aseguramos el terreno”.

El proyecto surge en 2020, fruto de la ex-
periencia de su equipo fundador en opera-
ciones militares y de emergencia en la que
identificaron una carencia critica: la imposi-
bilidad de coordinar de forma segura el uso
simultaneo de drones y aeronaves tripuladas
en entornos operativos reales. El problema
no era menor, la falta de convivencia segura
limitaba la eficacia de muchas intervencio-
nes de seguridad y emergencias.

“Detectamos una necesidad critica en
operaciones reales: no existia un sistema
que permitiera coordinar de forma segura
el vuelo conjunto de drones y aeronaves
tripuladas. Nuestro objetivo fue claro:
disefiar una solucion tecnoldgica que re-
solviera ese conflicto aéreo con rigor, inte-
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SUITE ACRE

Nacida en 2020, esta startup
que participé en la séptima
edicién de ViaGalicia, ha de-
sarrollado una solucién tec-
noldgica pionera que permite
la convivencia segura entre
aeronaves tripuladas y drones
en operaciones complejas. Su
plataforma Suite ACRE facilita
la gestidn del espacio aéreo
en tiempo real, integrando
software, servicios operativos
y proyectos estratégicos, con
la innovacién y la seguridad
como sefias de identidad.

Tecnologia para liderar el aire y
asegurar el terreno en operaciones

criticas y emergencias

ligencia y operatividad”, explica Rubén Gil,
CEO de la compaiiia.

La solucidn fue desarrollar una platafor-
ma tecnoldgica con un potente algoritmo
propio y un ciclo de deep learning que
permite aprender y mejorar l0os modelos
de deconfliccidn. Asi nacié Suite ACRE, una
plataforma capaz de gestionar el espacio
aéreo y las flotas, visualizando operaciones
en tiempo real y garantizando la seguridad
entre sistemas tripulados y no tripulados.

No se trata solo de un software: es una
propuesta que redefine cdmo se estructura
y protege el espacio aéreo en situaciones
criticas, desde emergencias naturales has-
ta operaciones de vigilancia, su tecnologia
permite mantener el control y a coordina-
cién sin comprometer la seguridad.

“Queriamos algo que funcionara incluso en
los entornos mas exigentes, donde un se-
gundo de retraso o una minima interferen-
cia pueden suponer una diferencia critica’,
afiade Rubén Gil.

Actualmente, el modelo de negocio de la
compafiia combina la venta de licencias del
software, servicios operativos, incluyendo
formacién, consultoria y despliegue de ope-

raciones aéreas complejas y el desarrollo de
proyectos estratégicos en puertos, infraes-
tructuras criticas y entornos industriales.

Suite ACRE facilita
la gestion segura

del espacio aéreo,
integrando aeronaves
tripuladas y drones

SUS GRANDES CLIENTES

Su cartera de clientes estd formada por ad-
ministraciones publicas (sequridad, emer-
gencias, proteccion civil), infraestructuras
criticas como puertos, energia o logistica, y
empresas tecnoldgicas que necesitan solu-
ciones avanzadas para la gestion del espacio
aéreo. Aunque Espafia es su mercado prin-
cipal, la empresa ha comenzado a explorar
proyectos en América Latina (Chile) y Europa.

Para Rubén Gil, el principal desafio es “la
adaptacién a los marcos regulatorios de
cada pais y la implantacion de tecnologia
en territorios con infraestructuras de co-
nectividad limitadas. No todos los cielos
estan igual de preparados para el futuro,
pero nosotros si”.
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SUITE ACRE

HACIA UN CIELO MAS
SEGURO Y CONECTADO

EL sector de los sistemas
aéreos no tripulados (UAS)
vive una transformacién cla-
ve. La integracién de drones
y aeronaves tripuladas, la
automatizacién y la conecti-
vidad aérea segura son las
tendencias que marcaran su
evoluciéon futura. Normativas
mas exigentes, demanda cre-
ciente de automatizacién y la
consolidacién de tecnologias
UTM (gestion de trafico no
tripulado) impulsan la ne-
cesidad de soluciones como
Suite ACRE.

La aparicién de drones au-
ténomos con respuesta en
tiempo real, la aplicacién de
redes 5G y satelitales para
comunicacion aérea, y el de-
sarrollo de espacios aéreos
inteligentes en los que hu-
manos y maquinas cooperen
de forma natural, definiran el
futuro del sector. Esta star-
tup se posiciona como ac-
tor relevante en ese proceso
aportando tecnologia, cono-
cimiento y visién estratégica
para garantizar operaciones
seguras, eficientes y coordi-
nadas. Ademas, estan traba-
jando en una nueva capa de
servicios centrada en el ana-
lisis predictivo, que permitira
anticipar comportamientos y
riesgos en tiempo real me-
diante inteligencia artificial.

La startup apuesta
por la innovacién y la
seguridad como claves

para transformar el
sector de los sistemas
aéreos no tripulados
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El equipo esta formado por 14 personas
con perfiles altamente especializados des-
de pilotos de helicopteros, operadores de
UAS, ingenieros en telecomunicaciones, ae-
ronautica y software, fisicos y expertos en
ciberseguridad. La edad media esta entre
los 28 y los 41 afios, y aunque solo el 15%
del equipo son mujeres, la empresa trabaja
activamente para aumentar la representa-
cidn femenina en el sector.

Cuentan con una asentada cultura corpo-
rativa que se basa en una combinacion de
agilidad, exigencia y compromiso con la
innovacion. EL equipo opera en células mul-
tidisciplinares con gran autonomia, lo que
acelera la toma de decisiones y permite
una rapida adaptacion a los cambios.

Otra de sus caracteristicas es que ofrecen
soluciones adaptadas a cada cliente y des-
tacan por su capacidad de respuesta. De
hecho, ya han demostrado en diferentes si-
mulaciones y proyectos piloto su habilidad
para desplegar tecnologia de forma agil en
entornos operativos con condiciones com-
plejas. Esta flexibilidad operativa, unida al
dominio tecnoldgico, los posiciona como
un aliado clave para gobiernos y grandes
corporaciones en la transicion hacia un es-
pacio aéreo mds inteligente.

DE LOS SERVICIOS OPERATIVOS

AL SAAS

Escalar sin perder el ADN innovador ha
sido uno de los grandes retos para la
compaiiia. Aprender a decir “no” a pro-
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yectos que podrian desviar su foco estra-
tégico, como trabajos del sector audiovi-
sual, ha sido esencial para preservar su
vision y misién. Asf, una de las claves de
su crecimiento ha sido contratar profe-
sionales que superen a los fundadores
en sus areas de especialidad, delegar
con confianza y fomentar la autonomia
en la toma de decisiones.

El crecimiento se ha financiado con fon-
dos propios en las primeras fases, apo-
yandose en subvenciones publicas para
innovacion tecnoldgica y, actualmente,
buscando capital estratégico que aporte
no solo inversion, sino también valor afia-
dido en esta fase de madurez acelerada.

En sus inicios, ofrecian servicios ope-
rativos que poco a poco han derivado
en que la plataforma Suite ACRE sea el
corazdn de su propuesta: una solucién
Saa$ escalable y adaptable, que permite
integraciones especificas y proyectos lla-
ve en mano para verticales industriales y
de seguridad cada vez mas amplios.

Entre sus proximos pasos figuran la
expansion de la Suite ACRE en nuevos
mercados europeos Yy latinoamericanos,
el refuerzo del equipo con talento espe-
cializado en IA, ciberseguridad y siste-
mas aéreos auténomos, y el lanzamiento
de ACRE On Board, una evolucion de su
tecnologia que permitird la gestién autod-
noma de conflictos a bordo de los drones
en tiempo real.
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Jordan Diaz, CEO de Vancubic.

Viajar con libertad y confort es cada vez
mas facil gracias a Vancubic, la empre-
sa que ha transformado el sector de la
camperizacion con un sistema modular
inteligente, rdpido de instalar y altamente
funcional. Desde su nacimiento, apuesta
por la innovacidn, el disefio practico y una
clara vocacidn internacional.

La idea nacid de una pasion comin entre
sus fundadores: viajar sin renunciar a la
comodidad ni al disefio, pero pronto detec-
taron un vacio en el mercado. La camperi-
zacion tradicional era costosa, lenta y poco
flexible. Asi nacié un concepto nuevo: mo-
dulos camper inteligentes, de instalacion
rapida, que convierten cualquier furgoneta
en un hogar sobre ruedas en cuestion de
minutos. La propuesta se centra en un mo-
delo plug-and-play que permite al usuario
colocar, usar y desmontar el sistema sin
herramientas ni conocimientos técnicos. Se
trata de una solucidn accesible, funcional
y con alto valor afiadido. “Nuestro objetivo
es facilitar la vida en movimiento sin com-
plicaciones, con disefio y tecnologia propia
que aporte soluciones reales”, explica Jor-
dan Diaz, CEO de Vancubic.

EL modelo de negocio combina disefio,
fabricacidn y venta directa, asi como una
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VANCUBIC

Vancubic ha revolucionado la
camperizacién en Europa con
un sistema modular plug-and-
play que transforma furgone-
tas en hogares sobre ruedas
en minutos. Su propuesta se
basa en la innovacion, la sos-
tenibilidad y la libertad de uso,
respondiendo a una demanda
creciente de soluciones flexi-
bles, eficientes y personaliza-
bles para viajeros, familias o
némadas digitales.

Vancubic, libertad sobre ruedas
con tecnologia modular y vision

sostenible

creciente red de distribucidn en merca-
dos europeos clave. La empresa se ha
convertido en pionera en camperizacion
modular completa para furgonetas de
gran volumen.

Asi, disfrutan de esta solucién desde
aventureros y deportistas hasta familias y
ndémadas digitales, junto a usuarios pro-
fesionales que transforman sus vehiculos
industriales en campers para el fin de se-
mana, lo que amplia su mercado potencial.

Actualmente, la empresa opera en Espafia y
se ha expandido con fuerza en paises como
Francia, Suiza, Holanda, Bélgica y Polonia.
Cada dia reciben mas consultas de otros te-
rritorios, prueba de que la movilidad flexi-
ble es una tendencia en alza.

Ademas, muchos de sus nuevos clientes se
sienten atraidos por la posibilidad de trans-
formar su vehiculo en un espacio habitable
sin obras permanentes. Esto les permite
probar un estilo de vida diferente sin rea-
lizar una gran inversion inicial.

Con 12 personas en plantilla, Vancubic
combina talento joven con experiencia
en ingenieria, disefio, fabricacion, aten-
cidn al cliente, logistica y marketing. La

diversidad generacional y de género es
una de sus fortalezas, asi como su cultu-
ra colaborativa.

Son expertos en
camperizacion en
minutos con médulos

plug-and-play para
transformar cualquier
furgoneta sin
herramientas ni obras

“Mds que contratar por curriculum, busca-
mos personas con actitud, mentalidad em-
prendedora y ganas de innovar. ESo marca
la diferencia”, explica Jordan Diaz. En este
sentido, sefiala que delegar funciones, pro-
fesionalizar dreas clave y fomentar la au-
tonomia han sido factores determinantes
para su consolidacion.

El equipo mantiene una relacion muy cer-
cana con la comunidad de usuarios, reco-
giendo sugerencias, observando cdmo inte-
ractdan con los productos y utilizando esa
informacién para mejorar continuamente.
Esta escucha activa ha sido una fuente cla-
ve de innovacion.
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UNA TENDENCIA
IMPARABLE

El auge del estilo de vida né-
mada y el crecimiento del
turismo en movimiento han
impulsado soluciones de cam-
perizacion mas accesibles,
sostenibles y funcionales. La
modularidad, la digitalizacién
del viaje y la posibilidad de re-
utilizar vehiculos para diferen-
tes fines son algunas de las
claves de esta transformacién
que ha llevado a Vancubic a si-
tuarse en el centro de esta re-
volucién, con propuestas que
permiten adaptar el vehiculo
al momento y estilo de vida
del usuario. El futuro apunta
hacia una camperizacién in-
teligente, rapida y adaptable,
una idea que han entendido
a la primera en esta empresa.

EL cambio en los habitos de
consumo refuerza esta ten-
dencia: cada vez mas perso-
nas priorizan la versatilidad,
el disefio inteligente y el res-
peto por el entorno. Vancubic
responde con soluciones que
combinan tecnologia, soste-
nibilidad y libertad y su en-
foque modular permite vivir
experiencias auténticas sin
comprometer la comodidad,
consolidandose como una al-
ternativa practica, innovadora
y responsable para quienes
buscan moverse con propdsito
y estilo.

Sostenibilidad e
innovacion son los
ejes de sus proximos

lanzamientos centrados
en la ligereza y la
eficiencia del viaje
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RETOS DE EXPANSION

Vancubic ya ha iniciado procesos de inter-
nacionalizacion en Europa, es por ello por
lo que uno de los grandes retos ha sido
adaptar sus comunicaciones y atencion
posventa a cada mercado, asi como gestio-
nar normativas distintas en homologacién
0 transporte. Para mejorar su logistica
internacional, estan creando alianzas con
operadores locales que les ayuden a acor-
tar plazos de entrega y asegurar una expe-
riencia de cliente excelente, sin importar el
pais de destino.

Ademas, la empresa ha apostado por ge-
nerar contenido digital multilingtie y ha
participado en ferias europeas especia-
lizadas donde ha tenido una gran acogi-
da. “Queremos ser una marca global sin
perder nuestro enfoque local: cercana,
personal y orientada a resolver necesida-
des reales”, destaca Jordan Diaz, “sequir
creciendo con cabeza, sin perder nuestra
esencia, y apostando por la sostenibilidad
y la digitalizacion”.

La entrada de socios estratégicos ha su-
puesto un punto de inflexion, permitiendo
reforzar la direccion comercial y acelerar
proyectos clave. También ha facilitado la
profesionalizacion de estructuras internas,
clave en el paso de startup a empresa con-
solidada, como fue su participacion en la
séptima edicidn de ViaGalicia.

Actualmente, Vancubic ha diversificado su
produccion ya que ademas de la venta de
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médulos, ofrecen servicios posventa, acce-
sorios, personalizacion y colaboraciones
con marcas del sector. Ademds, han desa-
rrollado lineas B2B para flotas de empresa
y modelos de alquiler.

MOVILIDAD SOSTENIBLE

Con el motor de la innovacién siempre
en marcha, Vancubic avanza hacia una
nueva generacion de mddulos mas li-
geros, sostenibles y alineados con las
demandas de un mercado en constante
evolucion, por ejemplo, estan disefiando
una nueva linea de mddulos ecofriendly
con menor impacto ambiental. Su mirada
ya apunta al mercado norteamericano,
donde exploran alianzas estratégicas y
soluciones logisticas.

Ademds, la empresa busca talento que
conecte con las nuevas formas de viajar y
habitar el mundo, incorporando perfiles
en desarrollo de producto, logistica y mar-
keting digital. Paralelamente, trabajan en
una app que acompafiara al usuario du-
rante todo el viaje: desde sugerencias de
rutas hasta asistencia técnica, seguimiento
de mantenimiento o gestion de accesorios,
todo al alcance de la mano.

La sostenibilidad no es un afiadido, sino
una brijula que guia cada paso. Desde el
uso de materiales reciclables hasta la opti-
mizacion de procesos y el disefio de lineas
ecofriendly, Vancubic construye movilidad
con propdsito. Porque viajar libre también
es viajar de forma responsable.
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