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La evolucion de las soluciones SaaS y la supresion de las barreras entre
el negocio offline y online son algunos de los temas que desgrana el
cofundador de la aceleradora comercial EGI Group.

24 MAR 2017 — 04:57

POR AMELIA PIJUAN

Ronan Bardet es ¢l cofundador de EGI Group, una aceleradora comercial para empresas de
soluciones Saas (Software as a Service), enfocadas a las empresas de comercio electronico en
Espafia. Recientemente, el grupo ha unido fuerzas con Conector (fundada por empresarios como
Carlos Blanco o Marc Vidal) para impulsar un sector que se erige como una herramienta clave para
los ecommerce.

Pregunta: Desde EGI Group ya se brindaban servicios para empresas de soluciones SaasS.

. Qué necesidad observaron para decidirse a lanzar el programa de aceleracion de EGI
Booster?

Respuesta: Escogimos lanzar este vertical para solucionar el aprovisionamiento. Sélo se
seleccionaran empresas tecnoldgicas que puedan ayudar a compaiiias de ecommerce en sus
estrategias digitales, no a las tiendas fisicas. En el futuro, cada vez mas empresas de ecommerce, que
representan el 5% del retail total, necesitaran estas soluciones para llevar a cabo sus negocios. Por
otro lado, los inversores se sienten muy interesados por las soluciones SaasS, existen muchos casos de
éxito como UserZoom, que nacié en Espafa y levant6 treinta millones de doélares hace dos afios.
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También existen bastantes opciones de compraventa de estas empresas por parte de grandes grupos
tecnoit’)gl.co.s; como ﬁle .el ‘caso de. Ol.am.c. ..............................................................................

P.: Por lo que comenta parece un sector en el que hay mucho potencial...

R.: Hay potencial a nivel de ventas porque las marcas necesitan de estas herramientas, los inversores
estan interesados y, ademas, porque existen muchas empresas extranjeras que necesitan ayuda para
entrar en el mercado europeo.

P.: Qué tipo de inversor se siente mas atraido por las start ups de soluciones SaaS: ;el
extranjero o el espaiiol?

R.: Hay de todo. En nuestro caso, la inversion en aceleracion la encontramos en Espafia, pero
también en Francia y Eslovaquia. En el caso del venture capital, las herramientas SaasS tienen mas
poder de atraccion en el extranjero. A diferencia de Espafia, los otros mercados son mas maduros.

“Al madurar, los ecommerce se preguntaron: ;y ahora como puedo vender
mas?”

P.: ;Cémo ha evolucionado la percepcion de las herramientas SaaS a ojos de los grupos de
ecommerce?

R.: Antes, los negocios online montaban su propia plataforma online en Java y no pasaban de alli.
Posteriormente surgieron plataformas open source, de calidad, que hicieron un gran favor al
mercado. Lo que ocurria es que estdbamos ante un mercado poco maduro: las tiendas online s6lo
pensaban en ventas, en invertir en marketing y en poco mas. Con la madurez, poco a poco se dijeron:
ya tengo la plataforma de ecommerce, ;y ahora como puedo vender mas? ;Qué otras palancas puedo
accionar para vender mejor? Y en ese momento se encuentran ahora, ailadiendo herramientas
tecnologicas a su plataforma para mejorar la interaccion y las conversiones.

P.: ;Y como reaccionaron las empresas tradicionales frente a esta irrupcién de herramientas
tecnologicas?

R.: Todo se vio acelerado por el concepto de transformacion digital. Las empresas tradicionales
decidieron poner la tecnologia en el centro estratégico de la empresa y aplicarla en todos sus
departamentos. Antes teniamos al informatico en el s6tano, y ahora la figura del CDO (Chief Digital
Officer, en inglés) esta en la cupula de la empresa.

P.: Como inversor y emprendedor, ;cual dirias que es el potencial de estas herramientas en
Espaiia y como evolucionara en los proximos afios?

R.: El potencial es enorme. El ecommerce aiin no representa el 5% del retail total, pero cada vez se
necesitan mas y mas herramientas. No podria decir el crecimiento que experimentara el ecommerce
afio tras afio, pero sabemos que en Reino Unido ya alcanza el 12%, por lo que preveo que
rapidamente llegaremos al 20% en Espafia. En el futuro no hablaremos de canales de venta, sino de
comercio conectado.

“Hay jovenes emprendedores que a la primera consiguen poner el ojo en el
proyecto adecuado”
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P.: Si esta barrera desaparece, ;como se organizaran las empresas que ya han dividido sus
de.partamentus.y .estru.cturas. ent.re. On.line y.o.fﬂine? ..............................................................
R.: Con parches entre uno y otro. Ya estamos creando el perfil del especialista en omnicanalidad, y
seguramente el concepto mismo de ecommerce acabara por desaparecer, no habra distincion entre el
comercio online y el offline.

P.: ;Una start up puede sobrevivir sin una incubadora o aceleradora?

R.: Seria muy presuntuoso decir que no. Hay empresarios que prueban, fracasan y vuelven a probar
hasta que encuentran el negocio adecuado, y también hay jovenes emprendedores que a la primera
consiguen poner el ojo en el proyecto adecuado. Pero si que es cierto que una aceleradora puede
aportar muchas cosas, tanto capital como recursos a los que la start up no tiene acceso.

P.: Una vez que una empresa toma forma y deja la aceleradora, ;puede seguir captando
capital del mismo modo?

R.: El éxito llama al éxito. Lo que es evidente es que, si tienes traccion, tendras muchas novias. Si
no lo tienes, serd muy complicado volver a conseguir financiacion.
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