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COLONIAL La inmobiliaria 
Colonial ha recibido la renuncia 
del directivo de CaixaBank Car-
los Gramunt Suárez como con-
sejero, según informó ayer la 
compañía a la CNMV. El grupo 
continúa en negociaciones con 
posibles inversores para am-
pliar su capital. 

Renuncia de Carlos 
Gramunt Suárez

SMADEX La compañía de publicidad móvil y tecnología para reali-
zar pujas en tiempo real Smadex ha cerrado una ronda de financia-
ción de 600.000 euros. Los recursos los han aportado Cabiedes & 
Partners, el buscador Trovit, el fondo 101 Start-ups y varios inverso-
res vinculados al IESE, que se unen a los socios  originales de la com-
pañía, Highgrowth y Be Capital.  La operación se completará con 
300.000 euros de financiación pública. La compañía, fundada por 
Jordi de los Pinos tiene su sede en Barcelona y ha realizado varias 
campañas de publicidad en el extranjero. 

Cabiedes, Trovit y varios inversores del IESE 
inyectan 600.000 euros en la tecnológica 

ORANGE La operadora se ha 
adjudicado los servicios de tele-
comunicaciones que darán co-
bertura a los Mundiales de Na-
tación de Barcelona 2013. 
Orange instalará fibra óptica en 
los equipamientos implicados 
en el evento, entre los que está 
el Estadi Olímpic. 

Fibra en el Mundial 
de Natación  

FÒRUM DE L’AUDITOR  Los auditores catalanes, reunidos ayer en 
el Fòrum del Auditor Professional que organiza el Col·legi de Cen-
sors Jurats de Comptes (CCJCC), se mostraron críticos con la vo-
luntad del Gobierno de suprimir la Sindicatura de Comptes dentro 
de su plan de reforma de las administraciones públicas.  Daniel Fau-
ra, presidente del CCJCC, aseguró ayer en Sitges (Garraf), que “no 
hay duplicidades entre el Tribunal de Cuentas y la Sindicatura de 
Comptes porque los organismos fiscalizados por cada uno son dife-
rentes”. 

Los auditores creen que la supresión de la 
Sindicatura de Comptes es “inaceptable” 

De izq. a derecha, José Mª Amusategui (Kibo Ventures), Daniel Sánchez (Nauta), Blair MacLaren 
(Active Venture Partners), Xavier Sánchez (Esade Alumni), Elena Cuatrecasas (Cuatrecasas), Carles 
Florensa (Esade BAN), Manuel Terme (Sputnik Ventures) y Pere Mayol (Summit Venturing).

Jesús Haro, director general y socio-fundador de Carritus.com /E.R.

Expansión. Barcelona 
Proemio, empresa familiar 
especializada en el desarrollo 
y alquiler de oficinas y super-
ficies comerciales, ha inverti-
do 5 millones de euros en la 
ampliación en 8.000 metros 
cuadrados del Parque Em-
presarial Arboretum, situado 
en Cornellà (Baix Llobregat). 

El complejo de oficinas está 
formado actualmente por tres 
edificios, que suman 33.500 
metros cuadrados, y ya está 
prevista, en una segunda fase, 
la ampliación de 8.500 metros 
cuadrados más.  

Según  Proemio, las oficinas 
y locales registran una alta 
ocupación, y en buena parte 
están alquiladas a empresas 
internacionales. Además de 
espacios diáfanos que se 
adaptan al usuario y locales en 
la planta baja, el parque tam-
bién  dispone de espacios se-
milla con precios asequibles.  

El parque empresarial está 
cerca de Barcelona y tiene 
servicios como restaurantes, 
centros comerciales, gimna-
sios y bancos. Además, el 
complejo está próximo al Ae-
ropuerto del Prat y a diez mi-
nutos de la estación del AVE. 
Cuenta con distintas conexio-
nes con la red de transporte 
público, como un tren de cer-
canías, metro, autobuses y 
tranvía.  

Empresa familiar 
Proemio es una empresa fa-
miliar catalana creada en 
1992. En la actualidad gestio-
na 50.000 metros cuadrados 
de suelo comercial y de ofici-
nas. Arboretum es su proyec-
to más emblemático y tam-
bién gestiona 5.000 metros 
cuadrados de oficinas en el 
centro de Barcelona y 11.500 
metros cuadrados de locales 
comerciales.  

Entre sus proyectos de fu-
turo figuran planes en el sec-
tor residencial, como la trans-
formación de espacios de ofi-
cinas en apartamentos de lujo 
en el centro de Barcelona. 

Proemio 
invierte  
cinco millones 
en el parque 
Arboretum

Carritus.com capta 
850.000 euros entre 
el ICF y Esade BAN
M.Menchén. Barcelona 
Carritus.com cierra su segun-
da ronda de financiación en 
dos años y medio. El portal 
online, que permite al consu-
midor comparar la oferta de 
los distintos supermercados, 
ha captado 850.000 euros, 
tras una primera inyección de 
recursos de dos millones de 
euros en 2010. La mayor par-
te de los recursos –en torno a 
600.000 euros– han sido 
aportados por Esade BAN, la 
red de inversores de la escue-
la de negocios. El resto proce-
de de Ifem, la filial del Institut 
Català de Finances (ICF) para  
invertir con business angels. 

EsadeBan e Ifem controla-
rán el 30% del capital, aproxi-
madamente. El 70% restante 
seguirá en manos del equipo 
fundador, liderado por Jesús 
Haro. Entre los accionistas 
iniciales están José Sancle-
mente, ex consejero delegado 
de Grupo Zeta; Alfonso Eche-
varne, miembro de la familia 
propietaria de Laboratorios 
Echevarne; Albert Ollé, fun-
dador de la compañía de call 
centers Emergia, y Artur 
Isern, ex consejero delegado 
de Gallina Blanca, que es el 
presidente de Carritus.com. 

Jesús Haro, director gene-
ral de la empresa, explica que 
el objetivo es “consolidar el 
negocio en España y estudiar 
la entrada en Francia”, una 
decisión que tomarán en tres 
meses. Carritus.com recibe 

800.000 visitas al mes, tiene 
260.000 usuarios y confía en 
facturar 600.000 euros este 
año. “La previsión es multi-
plicar por dos esta cifra en Es-
paña y alcanzar el punto de 
equilibrio el año que viene”, 
explica Haro. 

Acuerdos con Dia e Iri 
Carritus.com permite com-
parar los precios de más de 
dos millones de productos en 
Alcampo, Caprabo, Carre-
four, Condis, Eroski, El Corte 
Inglés, Hipercor y Mercado-
na. “Hemos creado una apli-
cación junto a Iri –competi-
dor de Nielsen– para que ex-
plote en exclusividad la infor-
mación que obtenemos”, 
avanza Haro. La herramienta 
no va dirigida a los consumi-
dores, sino a fabricantes y dis-
tribuidores. “Permite ver en 
tiempo real cómo oscilan los 
precios y el comportamiento 
del consumidor”, dice Haro. 

La empresa también ha 
creado una filial tecnológica 
para ayudar a los grupos de 
distribución a gestionar su 
negocio online. Su primer 
gran cliente en este ámbito ha 
sido Dia.

El portal, que confía 
facturar 600.000 
euros este año, sirve 
para comparar los 
precios de los súpers 

Los emprendedores e inversores están 
condenados a entenderse. El primero para 
impulsar sus start up y el segundo para ren-
tabilizar sus inversiones. Entre las prime-
ras variables que los inversores miran con 
lupa está “la idea de negocio, que guste, y el 
equipo, que tenga talento y conocimiento 
para llevarlo a cabo”, a juicio de José Maria 
Amusategui, socio de Kibo Ventures. Am-
bos aspectos son prioritarios pero no valen 
nada sin una visión internacional y sin la ca-
pacidad de ejecución del equipo. “No se 
trata de un premio a la mejor idea profesio-
nal sino que la empresa debe generar ingre-
sos en el mínimo tiempo posible”, comentó 
Manuel Terme, socio de la sociedad inver-
sora Sputnik Ventures, en la jornada Alum-
ni Entrepreneurship Day, celebrada ayer en 
la escuela de negocios Esade. 

El emprendedor debe saber con quién se 
casa a la hora de dar entrada a nuevos so-
cios en su empresa, que al inyectar dinero, 
esperan resultados a corto plazo. “Cuando 
un emprendedor busca un socio debe tener 
en cuenta que el fondo de capital riesgo 
quiere salir en cuatro o cinco años con éxi-
to”, manifestó Daniel Sánchez, socio direc-
tor de Nauta Capital. “Buscamos a gente 
ambiciosa que en tres o cuatro años tenga 
un gran empresa”, añadió. En este sentido, 
Terme dijo que los proyectos que no han 
tenido éxito ha sido porque se han centra-

do en ser pequeños. En ocasiones se critica 
que los emprendedores abusan de las ron-
das y buscan recursos, cuando todavía no 
son del todo necesarios en lugar de centrar-
se en encontrar clientes. “No nos creemos 
los power point –avisó Carles Florensa, de 
Esade BAN– sino que pedimos las métri-
cas y resultados del mercado; los papeles lo 
aguantan todo pero no muestran nada”. El 
producto, la competencia y el mercado de 
la start up son paradigmas que el inversor 
valora a la hora de invertir. “A veces, hay 
proyectos interesantes pero el mercado no 
está suficientemente maduro”, comentó 
Blair MacLaren, socio de Active Venture 
Partners. Pero, ¿cuándo es el momento óp-
timo para invertir? Kibo Ventures apuesta 
por entrar al principio e ir aumentando la 
inversión progresivamente, Nauta prefie-
re ser el primer socio institucional y Sput-
nik aboga por acompañar a la start up des-
de el inicio junto a business angels y un in-
versor potente. 

La coinversión está en auge en España 
debido a la coyuntura económica, que ha 
provocado que los inversores se alíen para 
invertir en empresas. A juicio de Pere Ma-
yol, socio de Summit Venturing, es una 
buena opción ya que “el coste de analizar y 
valorar una compañía es altísimo”. Sin em-
bargo, esta situación ha aumentado la com-
petencia entre los grupos inversores que 
pujan por entrar en una start up, plantean-
do al emprendedor una disyuntiva: “¿quién 
entra: este fondo con estos inversores o este 
otro?”, comentó Amusategui.

EMPRENDEDORES/ EL DÍA DEL EMPRENDEDOR DE ESADE CONGREGÓ A 

INVERSORES Y NUEVOS EMPRESARIOS PARA DEBATIR SOBRE EL SECTOR.

La receta inversora 
del ‘business angel’
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