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Els processos d’innovacio al Camp de Tarragona a través de la creacié de start-ups

RESUM

El present treball tracta sobre els processos d’innovacié de les start-ups del Camp de

Tarragona amb menys de 5 anys de vida.

Per al desenvolupament del treball s’han consultat diverses fonts, algunes propies i
d’altres alienes. Principalment, s’han usat com a fonts alienes, el Directori Central
d’Empreses (DIRCE), I' IDESCAT, els informes Global Entrepreneurship (GEM), el
Directori d’Empreses d’Espanya i Informe de Conjuntura Econdmica del 1r trimestre de
I'any 2022 del Camp de Tarragona i les Terres de 'Ebre. A més de la informacio propia,
extreta de les enquestes realitzades a les start-ups i les entrevistes fetes a les

incubadores d’empreses.

Les técniques d’investigacio utilitzades han sigut tres: en primer lloc, s’han consultat
diverses fonts d’informacié oficials, seguidament s’ha fet la transcripcid d’aquells
documents susceptibles de tindre dades rellevants; i per ultim s’ha realitzat I'analisi

practica extraient conclusions de les enquestes i entrevistes.

El principal objectiu del treball de fi de grau és analitzar I'ecosistema emprenedor de les
start-ups al Camp de Tarragona, comencant pels aspectes més basics fins a la

repercussioé de la seva activitat en 'economia.

El resultat obtingut ha sigut trobar-nos amb un ecosistema emprenedor, principalment,
format per joves universitaris disposats a innovar i a no dependre de decisions alienes.
Start-ups amb noves idees i ninxols de mercat a cobrir que principalment obtenen el
financament a través dels diners propis, fonts publics i familiars i amics. Incubadores i

acceleradores amb un paper molt important per a les empreses emergents.

Paraules clau: Start-up, innovacié, incubadores

RESUMEN

El presente trabajo trata sobre los procesos de innovacién de las start-ups del Camp de

Tarragona con menos de 5 afos de vida.

Para el desarrollo del trabajo se han consultado diversas fuentes, algunas propias y
otras ajenas. Principalmente, se han usado como fuentes ajenas, el Directorio Central
de Empresas (DIRCE), IDESCAT, los informes Global Entrepreneurship (GEM), el
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Directorio de Empresas de Espafa y el Informe de Conjuntura Economica del 1r
trimestre del afio 2022 del Camp de Tarragona y las Terres de I'Ebre. Ademas de la
informacion propia extraida de las encuestas realizadas a las start-ups y las entrevistas

realizadas a las incubadoras de empresas.

Las técnicas de investigacion utilizadas han sido tres: en primer lugar se han consultado
diversas fuentes de informacion oficiales, seguidamente se ha realizado la transcripcién
de aquellos documentos susceptibles de tener datos relevantes; y por Ultimo se ha

realizado el andlisis practico extrayendo conclusiones de las encuestas y entrevistas.

El principal objetivo del trabajo de fin de grado es analizar el ecosistema emprendedor
de las start-ups al Camp de Tarragona, empezando por los aspectos mas basicos hasta

la repercusién de su actividad en la economia.

El resultado obtenido ha sido encontrarnos con un ecosistema emprendedor,
principalmente, formado por jovenes universitarios dispuestos a innovar y no depender
de decisiones ajenas. Start-ups con nuevas ideas y nichos de mercado a cubrir que
principalmente obtienen la financiacién a través del dinero propio, fuentes publicas y
familiares y amigos. E incubadoras y aceleradoras con un papel muy importante para

las empresas emergentes.

Palabras clave: Startup, innovacion, incubadoras

ABSTRACT

The present paper deals with the innovation processes of start-ups of the Camp de

Tarragona with less than 5 years of life.

For the development of the work we have consulted several sources , some of their own

and others from outside.

Many sources have been consulte.The Central Business Directory (DIRCE), IDESCAT,
the Global Entrepreneurship (GEM) reports, the Spanish Business Directory and
“Informe de Conjuntura Economica del 1r trimestre de I'any 2022 del Camp de Tarragona
i les Terres de 'Ebre” have been used as external sources. Own information has been
extracted from the surveys carried out on start-ups and the interviews carried out with

business incubators.

In this work has been used three research techniques. The first one is the review of

official sources of information, followed by the transcription of those documents likely to



have relevant data; and finally, the practical analysis has been carried out, drawing
conclusions from the surveys and interviews.

The main objective of this end degree project is to analyze the entrepreneurial ecosystem
of start-ups in the Tarragona region, starting with the most basic aspects up to the impact
of their activity on the economy.

The result has been to find an entrepreneurial ecosystem, mainly formed by young
university students willing to innovate and not depend on other people’s decisions. Start-
ups with new ideas and market niches to cover which, mainly, get financing through own
money, public sources and family and friends. And incubators and accelerators with a
very important role for start-ups.

Keywords: Startup, innovation, business incubators



PRESENTACIO

La motivacié d’aquesta recerca neix primerament de la meva experiéncia personal
durant les practiques realitzades al grau. Al llarg d'aquestes vaig estar al departament
de marqueting, innovacio i vendes en una multinacional que es troba en constant canvi

i adaptacio per tal d’'innovar i atreure els clients.

D’altra banda, durant el tercer curs vaig cursar l'assignatura d’Innovacié i canvi
tecnologic que em va despertar un gran interes per la innovacié que practicament, avui
en dia és de vital importancia per mantenir un negoci obert i poder estar per sobre de la

competéncia.

El meu interés, sorgeix per la incognita de coneixer com les petites empreses de nova
creacio, és a dir les startups, es mouen en aquest territori. A partir d’aquesta motivacio

inicial, s’ha anat perfilant el tema final del treball.

Aquest treball s’ha realitzat a partir d’'informes, entrevistes, enquestes i llibres de
diferents autors, pero també amb aportacions propies dels coneixements adquirits a les

assignatures cursades al grau d’Administracié i Direccié d’Empreses.
A continuacio s’exposen aquelles que es vinculen més amb el TFG:

- Microeconomia
- Direcci6 financera: financament

- Innovacié i canvi tecnologic.



1. INTRODUCCIO

Al llarg dels anys, la societat i el mén empresarial han anat evolucionant de manera
rapida i creixent plantejant nous reptes de futur, ha sigut imprescindible I'is de la
innovacié en l'ambit empresarial per poder adaptar-se a la societat canviant. “La
tecnologia ha tenido un papel disruptivo y ha marcado el inicio de una nueva revolucién

industrial, la revolucion digital (Pardo, 2017)”

Aquest moviment, en el cas d’Espanya, s’ha vist afectat per les dues grans recessions
que hem tingut durant la crisi del 2008 i la pandémia del 2020, ja que moltes persones
s’han vist en situacié d’atur i han hagut de reinventar-se per iniciar projectes nous per

compte propi.

El principal objectiu del treball de fi de grau és analitzar I'ecosistema emprenedor de les
start-ups al Camp de Tarragona, comencant pels aspectes més basics fins a la

repercussio de la seva activitat en 'economia.

Com a objectius especifics tractarem d’entendre la microinnovacio des de diferents
autors. Abordar el fenomen de les start-ups analitzant I'evolucié d’aquestes al territori,
el finangament que obtenen, com es relacionen amb les incubadores i acceleradores

d’empreses i quins soén els aspectes que fan que tinguin o no éxit al mercat.

El problema d’investigacié que s’aborda en aquest treball és degut a l'impacte en
'economia que han comencat a generar les empreses emergents i als pocs autors
existents que han realitzat alguna analisi en profunditat sobre el tema a les comarques

del sud de Catalunya.
Amb aquest treball es pretén donar resposta a diferents questions:

- Quins aspectes comporten I'éxit empresarial de les start-ups al Camp de
Tarragona? | quins el fracas?

- Quina relacio hi ha entre les empreses emergents i les incubadores?

Pel que fa a la metodologia d’aquest treball, s’han utilitzat les entrevistes realitzades a
la incubadora TIC de Redessa i a I'acceleradora Open Future. També s’han usat les
engquestes que es van enviar a les 58 start-ups del Camp de Tarragona creades entre el

periode 2017-2022, de les quals en van contestar 46.

A més, s’ha consultat I'Institut d’Estadistica de Catalunya, el Directori Central

d’Empreses, el Directori d’Empreses dEspanya, [Iinforme mundial Global
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Entrepreneurship Monitor i Informe de Conjuntura Economica del 1r trimestre de I'any

2022 del Camp de Tarragona i les Terres de I'Ebre.

Aquest treball s’ha realitzat amb un abast de I'ambit funcional del Camp de Tarragona.

Els continguts que es tractaran estan estructurats en tres grans blocs:

- El primer compren la part més teodrica del treball on s’investiga com sén les
startups, les incubadores i les acceleradores; la seva estructura, d’'on obtenen el
finangament, la tipologia...

- El segon, anomenat la microinnovacié al Camp de Tarragona, forma la part
practica del treball on s’hi analitza diversos aspectes a través de les conclusions
extretes de I'enquesta realitzada a les start-ups del Camp de Tarragona amb
menys de 5 anys de vida, les entrevistes fetes a les incubadores d’empreses, i

les dades proporcionades per les fonts d’'informacio alienes.

D’altra banda, s’exposen les conclusions més rellevants de l'estudi, relacionant els
resultats amb els arguments obtinguts anteriorment i les respostes a les questions

plantejades a l'inici.

Finalment, s’inclouen les referéncies bibliografiques que permeten identificar les

referéncies que s’han utilitzat al treball i també, ajudaran a futurs investigadors/es.
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2. LA MICROINNOVACIO: INCUBADORES D’EMPRESES | STARTUPS

Per conéixer el significat de la microinnovacié és fonamental entendre el concepte

d’'Innovacié. La innovacié és un terme molt ampli que té anys de transcendéncia i que

ha evolucionat adoptant diferents definicions. Ha tingut incidencia en diferents camps de

treball, en 'econdmic, empresarial i industrial i la seva concepcié ha variat el llarg dels

anys.

Taula 1: Definicions d’innovacié segons diferents autors

Schumpeter, 1912

Va ser el primer autor a introduir el concepte
d’'Innovacio i en definir-la com aquella que
aplica una tecnologia desenvolupada per a
un projecte i que es caracteritza per la seva
exitosa posada en el mercat. A més,
especifica que la innovacié crea valor per
aguells que la utilitzen, ja que existeix un
estat d’estancament empresarial denominat
circuit economic, i un estat de creixement,
anomenat evolucio. El pas d’un estat a 'altre

s’efectua a través de la innovacio.

West & Farr, 1990

Defineixen innovacié com una seqiiéncia de
tasques amb les quals un nou element
s’introdueix a I'empresa, amb la finalitat de

beneficiar-la i crear-ne valor.

Tanaka, Glaude i Gault, 2005

Es considerara innovacid, aquella que
introdueix un nou i millorat, producte,
procés, metode de comercialitzacio i
organitzatiu en les practiques intermedies de
'empresa, I'organitzacié del lloc de treball o

les relacions exteriors.

Domeénech, 2009

La innovaci6 és aquella que va destinada a
la creaci6 de productes que faciliten la vida

quotidiana, exigeix la consciéncia i I'equilibri
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per transportar les idees des del camp
imaginari al camp de les realitzacions i

implementacions.

Ponti, 2010

La innovaci6 és un procés empresarial,
capa¢ de convertir una bona idea en un
producte, servei, estratégia, métode, procés,
gue sigui valorat exitosament per un public
determinat. Va més enlla, suposa la

col-locacié de productes o serveis valorats

pel client en el mercat.

Font: Elaboracié propia a partir de I'informe “Innovacion, clave para el éxito de la gestion empresarial en la

micro, pequefia y mediana empresa”

Hem observat que cada autor defineix el concepte de diferents maneres, pero la majoria
coincideix que és un procés empresarial que transforma les idees ficticies en productes,
serveis, processos i estrategies per al public objectiu. Aixi doncs, la innovacié no és
sindnim de crear coses noves, sinG que és un procés estrategic de gestié empresarial
que identifica aquelles oportunitats de mercat que una empresa pot aprofitar per introduir

o modificar productes, serveis i processos.
Segons el Manual d’Oslo (OCDE, 2006) la innovaci6 es defineix de la segiient manera:

“ Una innovacio és la introduccié d’'un producte (bé o servej) o d’un procés, nou o
significativament millorat, o la introducci6 d’'un metode de comercialitzaci6 o
d’organitzacié nou aplicat a les practiques de negoci, a l'organitzacié de treball i a les

relacions externes.”

2.1. Aproximacié al concepte de microinnovacio

La microinnovacio és una manera d’enfocar la innovacioé cap a les Petites i Mitjanes
Empreses (PIMES). L’objectiu és obtenir grans resultats per al puablic objectiu i per a
'empresa minimitzant I'is de recursos i sense la necessitat de crear nous productes ni

processos, simplement millorant alldo que tenen.

El fet d'innovar per aquest tipus d’empreses resulta ser una tasca més facil de realitzar

per la seva condicié de PIME, ja que normalment estan millor preparades per fer-ho.
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La microinnovacid busca ser economica, intentant convertir les idees en realitat i
prescindint de I'is exhaustiu de la tecnologia. A I'hora de treballar-la es pot centrar en
la tecnologia o en la creativitat, pero per les PIMES l'impacte que té la creativitat en el

procés genera més pes que el de la tecnologia.

Normalment, no es busca crear nous mercats, siné millorar aquells en els quals hi son

present, aconseguint liderar-los.

Amb pocs recursos, busca possibilitar la creacié de processos d’innovacio en les Petites
i Mitjanes Empreses, millorant la posici6 en el mercat, aconseguint un avantatge
competitiu, creant valor i aportant uns beneficis tant per al public objectiu com per

'empresa.

La inversio que realitzen aquestes empreses en innovacioé permet que s’adaptin a les
necessitats de forma eficient, aixd permet que 'empresa es centri en el client i cada cop

més, puguin oferir un servei personalitzat.

Aixi doncs, no hi ha autors en concret que defineixin la microinnovacié com a tal, ja que
és un enfocament de la innovacio que tracta d’aprofitar els recursos disponibles de cada

petita i mitjana empresa per assolir qualsevol canvi que es busqui realitzar.

2.2. Les incubadores d’empreses

El terme incubadora d’empreses ha anat evolucionant durant els anys gracies a les
definicions que han realitzat diferents autors, administracions académiques i

institucions. La majoria coincideixen en la definicié del concepte general:

“S6n considerades com organismes que acceleren el procés de creacid, creixement i
consolidacié d’empreses innovadores a partir de les capacitats emprenedores dels
ciutadans, la seva principal labor consisteix a transferir als emprenedors una forma de

pensar empresarial ( Cruz, 2005).”

Una primera aproximacio del concepte és realitzada per la National Business Incubation
Association (NBIA) d’Estats Units, que defineix les incubadores com una eina de
desenvolupament economic que impulsa el creixement i I'éxit de les empreses. A més
també comenta que beneficia als emprenedors, ja que ofereix grans serveis i recursos

per iniciar el negoci.

Als anys 80, la Direcci6 de Politica Regional de la Comissié de les Comunitats Europees
(1984) defineix a les incubadores d’empreses com un lloc i/o espai on es proporciona a

les noves empreses i emprenedors una série de serveis que poden enriquir el seu
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negoci, aconseguint aixi, el desenvolupament de l'activitat econdmica i innovadora de

I'empresa emergent.

En la mateixa linia de pensament, ens trobem amb Velasco (1995) que les identifica
com empreses publiques o llogades per part de les administracions, on una empresa
publica ofereix locals a les startups i on els empresaris es troben en desenvolupament,

comparteixen serveis de comunicacio i de recepcio.

Els primers autors que van afegir un nou concepte a la definicié van ser Hunter i Allun
(1996). Comenten que no només son un espai fisic, sind que sén llocs on es recolza i

es déna émfasi a la innovacio i la transferéncia tecnologica.

La incubacié no només esta relacionada amb la cessié d’espais, sind que s’han de
proporcionar sinergies entre emprenedors, de tal manera que es dona peu a l'aparicio

de nous negocis de base tradicional i tecnologica (Ferreiro, 2008).

La NBIA l'any 2012 redefineix el concepte i ja comenga a mostrar les incubadores
d’empreses com un procés dinamic de desenvolupament de les empreses, on s’hi
consoliden les empreses més joves, ajudant-les a sobreviure i a créixer durant el periode

de llangament, proporcionant ajuda i facilitant I'accés a les fonts de finangament.

Els nous emprenedors no tenen clar quin és el cami correcte que han d’agafar i en
aguest moment és quan la feina de les incubadores apareix com una institucié de suport
amb la finalitat d’establir contactes, formals i informals, que els hi facilita I'accés als

coneixements i recursos (Bravo Garcia, 2013).

Les incubadores sén centres de negoci que incentiven les relacions entre les universitats
i les empreses, generant un ecosistema de desenvolupament i innovacid. Aporten a les
noves creacions, un espai fisic de treball, tecnologia, logistica i finangcament, oferint un
suport als emprenedors en aspectes claus com plans de marqueting, estratégies de

negoci, propietat intel-lectual...

Resumidament, les incubadores sén organitzacions que permeten la creacié de noves
empreses i que amb la seva ajuda, acceleren i sistematitzen el procés de formacio,
oferint espais i serveis. Aquestes, permeten la creacié de vincles entre el negoci i les
institucions financeres. No només generen beneficis per a les noves empreses, siné que
aconsegueixen crear espais segurs de desenvolupament de nous negocis, cosa que

genera un augment en la taxa d'exit de les empreses incubades.
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2.2.1. Objectiu de les incubadores

L’objectiu principal de les incubadores és crear condicions idonies per a les startups i

que puguin aconseguir ser economicament i financerament viables (Branstad, 2010).

Perd no només tenen l'objectiu d’oferir espais fisics i material de treball a preus
assequibles per a les noves empreses, sind que les seves finalitats van més enlla i

depenen de la seva tipologia.
A continuacié s’enumeren els més importants:

- Oferir eines per a la creacié de microempreses i el desenvolupament de negocis.

- Augmentar I'index de rendibilitat i creixement a través de les relacions entre
empreses, universitats i institucions. Generant xarxes de cooperacié
interempresarial i interinstitucional.

- Optimitzacié i millora dels costos de les startups, fomentant la consolidacio en
els seus inicis i reduint considerablement els costos de la posada en marxa de
I'activitat econdmica.

- Desenvolupar serveis dinformacidé, de consultoria, de finangament i
assessorament especialitzat per a cada empresa.

- Millorar 'ecosistema emprenedor per contribuir al creixement i a la diversificacié
del territori local, potenciant les empreses i creant nous llocs de treball.

- Donar emfasi a la creacié d'associacions i clubs que donin refor¢ a les
incubadores.

- Es molt important, tindre un control de la informacio, per aixd també tenen com
a objectiu la instal-laci6 de sistemes d’informacié per a la recol-leccié de dades

que permetin la millora continua.

2.2.2. Tipologia d’incubadores

Degut a I'evolucio de les incubadores al llarg del temps, la classificacié d’aquestes s’ha
vist afectada, per aquest motiu, existeix un gran nombre de tipologies possibles i

aplicables a les incubadores.

La majoria de les incubadores d’empreses sén sense anim de lucre i es mantenen en

vida, gracies al suport que ofereix el govern a traves dels fons publics.

Segons el Manual d’Implementacié d’Incubadores d’Empreses (2015) existeixen 3

classificacions d’incubadores:
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De base tecnoldgica: son organitzacions, publiques o privades, dedicades a
donar suport a la creacio d’'empreses de base tecnologica, accelerant el seu
creixement i visibilitzar els projectes innovadors.

Els seus objectius son promocionar el desenvolupament d’Empreses de Base
Tecnologica (EBT), facilitant la iniciativa empresarial i afavorint la relacio entre
els investigadors i els centres academics.
Un dels aspectes més importants és I'émfasi que posen aquest tipus
d’'incubadores en crear noves empreses d’alt valor agregat i fundades en el

desenvolupament de tecnologies i la innovacio.

De base general o mixta: Aquest tipus d’incubadores busquen accelerar el
creixement economic de diferents sectors. No només es dediquen a la creacié
d’'un sol tipus d’empreses, sind que incentiven la creacié de noves empreses en

un ambit ample, ja sigui en gestio social, comercial, industrial o tecnologic.

De PIMES per al desenvolupament economic: l'objectiu d’aquest tipus
d'incubadores és ajudar i promoure la creaci6 de noves empreses amb
problemes econdmics per iniciar un negoci. Acostumen a ser una barreja de
diversos tipus de negocis i les inversions que s’hi realitzen normalment soén

assumides per I'Estat.

2.3. Les startups

Durant els anys, molts autors i institucions académigues han intentat definir el concepte

de start-up. Tot i que molts d’ells coincideixen en certs aspectes rellevants sobre el

terme, actualment no s’ha arribat a una definicié universalment acceptada.

Una de les definicions més completes i més utilitzades és la de l'autor Blank (2010),

professor de I'escola de negocis Haas, Universitat de Berkeley, California, que les

descriu com organitzacions temporals en cerca d'un model de negoci escalable i

reproduible. També afegeix que les startups sén tecnologiques i que aixo els ha permes

desenvolupar-se.

Es considera una de les millors definicions, pels aspectes que engloba

Organitzacions temporals: fa referéncia al fet que un cop hagi passat cert temps,
les startups passen de ser una organitzacio temporal a convertir-se en empreses

consolidades en el mercat o bé tanquen.
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- Models de negoci escalables i reproduibles, fent referéncia a qué la majoria de
les vegades, degut a l'alta innovacio en els productes i serveis d’aquest tipus
d’empreses, inicien el proces sense saber quin model de negoci tenen realment.
Aixi doncs, per considerar que una empresa és una startup, Blank afirma que
han de ser negocis escalables, és a dir amb un creixement rapid i sostenible en
el temps i reproduibles, aix0 és poder traslladar i imitar el negoci en altres

mercats.

Es tracta d’organitzacions de base tecnoldgica i que es dediquen a la produccio de béns
i serveis innovadors a través de I'ajuda de les tecnologies de la informacié i comunicacio
(TIC).

March-Chorda (2011), afegeix que aquest tipus d’organitzacions es caracteritzen per

diferents aspectes:

- S6n empreses emergents que mostren una flexibilitat molt gran en la seva
organitzacio.

- Tenen un potencial creixement rapid.

- Empreses amb alts graus d’innovacié i inversions subvencionades en

Investigaci6 i Desenvolupament.

Per part seva, Osterwalder & Pigneur (2010), es considera que una start-up és una
metodologia i eina empresarial que permet als emprenedors dissenyar i millorar els
aspectes més importants per a la posada en marxa del negoci amb I'objectiu de substituir

les empreses tradicionals.

Segons Ries (2011), professor de Stanford University & Yale University, una start-up és
una institucido humana que s’ha creat per realitzar productes i serveis innovadors en
situacio d’incertesa i que disposa de personal de treball motivat i amb gran nivell de
creativitat. S6n experiments que faciliten la identificacié d’'un model de negoci favorable
i estable i que en cas d’éxit s'utilitzen com a referencia per al desenvolupament del

negoci

Per a la Guia Loogic d’Inversié en Startups del 2016, una start-up és la implementacio
d'una idea imaginaria i brillant en situacions d’incertesa. El futur d’aquest tipus
d’empreses és molt important, per aix0 mateix s’ha de conéixer el public objectiu i
sobretot el ritme que s’ha de mantenir a 'hora de canviar I'enfocament del model de
negoci, ja que implica menys temps de reacci6. També s’afegeix que sén companyies
amb uns costos en general menors que qualsevol altra tipus d’empresa, ja que per a la

posada en marxa d’aquest tipus de negocis es requereix menys capital d’inversio.
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Finalment, la “Estrategia Espafia Nacion Emprendedora’(2021), es defineix start-up com
una empresa en etapa de desenvolupament primerenca que basa el seu negoci i

activitat en tecnologia per créixer més i a major velocitat.”

Podem concloure que generalment les startups sén empreses emergents i de nova
creacid que comercialitzen productes i/o serveis innovadors a través de I'is de les
tecnologies de la informacio i la comunicacio, tenen una gran capacitat de creixement

gracies a I'enfocament que tenen cap al mercat global.

La finalitat d’aquestes és aconseguir el major nombre possible de clients, per poder
obtenir recursos, invertir-los i aconseguir majors beneficis. Un cop assoleixin més quota

de mercat, la start-up passa a convertir-se en empresa.

Diferenciarem una start-up d’'una empresa convencional, segons si compleixen o no els

requisits i caracteristiques més habituals en totes elles:

- Estan orientades a tindre els costos més baixos possibles.

- Altgrau derisc i incertesa.

- No tenen una politica clara, estan obertes a qualsevol idea nova.

- S6n empreses sempre obertes al canvi i a modificar la seva activitat inicial.

- Els treballadors que en formen part tenen unes funcions definides i busquen
assolir el mateix objectiu.

- Ellider té una accié molt important, ja que guia al seu equip cap a la consecucié
dels obijectius.

- Elclient és el centre del negoci.

2.3.1. Tipologia de start-ups

Es de vital importancia congixer el tipus de startups existents en el mercat, ja que
d’aquesta manera es poden identificar quines son les claus per a I'éxit empresarial. Es
essencial que els emprenedors coneguin la tipologia de start-up que estan posant en

marxa, per tal de millorar la capacitat d'innovacio i el rendiment de I'equip.

Al llarg dels anys, molts autors i institucions han realitzat diferents classificacions, per
aguest motiu, podem trobar variacions. En el nostre cas, ens basem, d’'una banda, en la
classificacié de Steve Blank (2010) (referent de la fundacié d’empreses, al llarg de la
seva vida n’ha creat vuit i ha escrit quatre llibres sobre la seva experiéncia i
aprenentatge); en segon lloc, seguirem la informacié descrita a l'informe Startup

Genome Report (2012), un projecte administrat per I'acceleradora Blackbox a Silicon
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Valley que determina la tipologia de startups i quines sén les claus d’emprenedoria que

hi contribueixen I'éxit.

Aixi doncs, segons Blank (2010) les startups es classifiquen en sis tipologies:

Startups modernes o autonoms: aquest tipus de startups es caracteritza per
I'estil de vida dels emprenedors d’aquests negocis, ja que els productes o serveis
que desenvolupen els defineixen com a persona i els vincula amb el seu estil de
vida i gustos personals. Tot ho realitzen amb passié i ganes, ja que estan
treballant d’alld que els hi agrada. Per tant, les startups modernes es descriuen
com negocis petits creats per emprenedors que disposen d’'un gran entusiasme

per fer alld que els agrada.

Startups de petites empreses: son negocis que no s’han creat amb I'objectiu
de créixer i fer-se grans dins del mercat, sind que simplement es tracten

d’emprenedors que busquen un propi negoci per auto alimentar-se.

Startups escalables: I'objectiu d’aquestes startups és créixer. S6n models de
negoci creats per ser grans, repetibles i escalables. No només busquen beneficis
economics molt alts, sin6 que volen repercutir en el mercat i visibilitzar-se.
Aquestes empreses atrauen els majors inversors financers i aixo els hi permet

escalar rapidament.

Startups comprables: la finalitat de la creacié d’aquests negocis és ser venut a
les grans empreses i obtenir-ne un benefici alt de la venda. Segons Blank, durant
els Ultims anys, aquestes empreses sén les que ofereixen solucions web i

aplicacions mobils.

Startups d’empreses grans: son companyies que han crescut molt, pero que
es troben en un punt en el qual és necessari innovar i fer modificacions degut als
canvis de gustos i necessitats dels clients i a I'evolucio de les noves tecnologies.

Blank fa referéncia a empreses com Google o Android.

Startups socials: I'objectiu final d’aquestes empreses emergents no és obtenir
els maxims ingressos possibles, sind que fer del mén un lloc millor marcant la

diferencia. Per tant, son companyies innovadores i no lucratives.

Segons el Startup Genome Report (2012), podem trobar quatre tipus de startups:

Startups Integradores: aquest tipus de negoci destaca per la seva estratégia
peculiar, i és que els seus clients no son persones fisiques, sind que es dirigeix

a les petites i mitjanes empreses (PIMES). La principal funcié és millorar els
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processos de cada organitzacio, reutilitzant les innovacions ja existents en el

mercat.

Normalment, son startups dirigides a aconseguir beneficis de manera rapida
gracies a la seva manera de treballar personalitzada i enfocada al producte. No
disposen de la capacitat necessaria per introduir-se en els grans mercats, pero

si i d’oferir productes més econdmics.

Startups transformadores socials: la principal caracteristica que defineix
aquest tipus de startups és I'adquisicié de clients de manera automatica, aixo
significa que aquest tipus de negocis tenen la capacitat d’atendre a molts clients

cosa que provoca un creixement descontrolat dels usuaris.

Aquest tipus d’empreses son les que s’enfronten als majors reptes i

consequentment obtenen majors recompenses i beneficis.
Es caracteritza principalment per:

— Més probabilitats d’abordar nous mercats.

— Necessitat de tenir més capital per formar el negoci.

— Més probabilitat de tenir un gran creixement de tot 'equip de treball i sobretot

en I'lltima etapa del cicle de vida.

Aquest tipus de start-ups estan centrades a atreure un gran nombre d’usuaris a

través de la creaci6 de valor.

Start-ups automatizadores: es caracteritza principalment per ser el tipus de
start-up que menys capital necessita. L'estratégia d’aquestes, esta basada en el
consumidor i el producte i normalment el seu cicle de vida és més curt, ja que

pot assolir el creixement de manera rapida.

Startups retadores: tot i que aquest tipus de start-up es centra en un nombre
menor de clients, destaquen per tenir uns ingressos per client alts. Operen en
mercats grans i rigids per aquest motiu el producte o servei que ofereix ha de

tindre un valor afegit molt superior al de la competéncia.

El factor clau és el desenvolupament d’'un producte simple i que atregui els
majors clients possibles. En conclusié, a diferéncia dels altres tipus de start-ups,
aquestes tenen la capacitat d’operar en mercats molt més grans, oferint millors
productes i amb la probabilitat molta alta de pivotar i tenir un gran creixement.

Cal destacar, que per aguest motiu, necessita més capital.
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2.3.2. Fases de desenvolupament

Es pot afirmar que generalment totes les start-ups mostren unes caracteristiques
comunes; presenten un alt potencial de creixement i necessiten fonts de financament
addicionals. Perd com tota empresa, passen per diferents fases de desenvolupament al
llarg de la seva vida i, per tant, les caracteristiques canvien segons cada etapa del seu

cicle de vida.

Al pas dels anys molts autors han desenvolupat diferents informes i teories sobre les
fases de creixement d’una start-up, pero la majoria s’han basat en el cicle de vida huma.
En aquest cas, ens basem en les definicions de Churchill (2012), Lewis (2011) i la
Startup Commons Global (2012)

Aquestes fases podem definir-les com fase prellavor, llavor, creixement, expansio i exit:

1. Fase prellavor o pre-seed: és I'etapa on sorgeix la idea de negoci i on tot sén
enfocaments sobre productes i serveis, sobre com du a terme el pla de negoci i
guanyar diners. Es el moment de formar equip i comencar a pensar en una

estratégia adequada per convertir la idea en un negoci viable.

La font de finangcament més important en aquesta fase son els propis
emprenedors, pero cal destacar les 3F (Friends, Family and Fools), es tracta del
primer recurs alié al qual la majoria d’emprenedors acudeixen quan pensen en

llancar un negoci, ja que és la font de financament més propera.

No només hi ha aquestes vies de financament, siné que a més existeix I'opcid
d’accelerar el procés gracies a l'ajuda de les incubadores i plataformes
crowdfunding, una xarxa de donacions economiques que aconsegueix finangar

projectes a canvi de participacions.

2. Fase llavor: és una de les etapes més importants del cicle de vida d’'una start-
up, ja que s’amplia I'equip i es comenga a aplicar el metode Lean Start-up, un
sistema utilitzat per passar de projecte a empresa, posant enfocament en les
necessitats del client. Aixi doncs, 'aplicacié d'aquest métode permet treballar el

producte minim viable, per tal de validar el model de negoci.

En aquest moment de I'etapa és molt important obtenir la validacié dels clients,

és a dir, aconseguir que el pablic objectiu compri i de manera recurrent.

Normalment, es comengca a tancar acords amb els fundadors i és quan
'emprenedor definitivament rep el financament a través de les 3F en cas que

correspongui.
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Entre la fase llavor i la de creixement (Growth Stage) és quan entra en joc la
labor tan important de les acceleradores de start-ups i els business angels.
Aquests Ultims, sén persones que aporten quantitats monetaries, experiéncia i

contactes a noves empreses, amb la finalitat d'obtenir participacions i beneficis.

Fase de creixement o growth stage: aquesta etapa és crucial per a la start-up,
ja que s’ha de centrar en el creixement del seu mercat i 'empresa comencga a

obtindre els seus primers ingressos.

En aquesta etapa és molt important la intervencié dels Business Angels, ja que
sén inversors que ajuden a les startups a obtindre, no només finangament, siné

que també aporten contactes i coneixements.

Aixi doncs, la startup en aquest moment del seu cicle de vida ja té el producte o

servei final, el target al qual es dirigeix i participa activament dins del mercat.

Al final d’aquesta etapa, ens trobem amb una subetapa que molts autors
'anomenen fase d’escalabilitat que é€s quan I'empresa comenga a anar a una
velocitat molt rapida de creixement i té la possibilitat d’atraure més clients i més

finangcament alie.

Fase d’expansié: en aquesta etapa la startup busca expandir-se a nous ninxols,
mercats i geografia on tindre una nova quota de mercat més gran. Es considera
una de les etapes amb més risc, ja que la probabilitat de fracassar és major. El

financament en aquesta etapa és molt important.

Fase d'éxit: un cop I'empresa hagi aconseguit un creixement constant es

considera que s’ha consolidat i establert al mercat exitosament.

Aquesta és I'etapa final, aqui es preveu I'entrada a la borsa de 'empresa o bé la
venda d’aquesta a un altra empresa més gran. Aix0 no té per qué passar, ja que
es tracta d’un pas opcional. La majoria de les vegades I'objectiu final de les

startups és convertir-se en empreses d’alt valor i amb un gran recorregut.

| la quiestio és quan es considera que una start-up s’ha consolidat al mercat i s'encamina

a ser una empresa gran. Segons Steve Blank i Bob Dorf, autors del “Manual para

startups, 2013” el concepte de start-up desapareixera quan es donin els seguents

El negoci ja té capacitat per autofinancar-se a través de la seva activitat

economica.
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- Tot comenga a formalitzar-se, llocs de treball definits, horaris i jornades laborals
establerts.

- Quan 'empresa té una amplia quota de mercat i ja disposa de capacitat per
atacar a la competéncia i fer-li front.

- En algunes organitzacions, la capacitat d’innovar es va reduint i les funcions
comencen a estandarditzar-se.

- Els treballadors ja tenen un lloc de treball fix gracies a la departamentalitzacio.

Aixi doncs, una Start-up es convertira en gqualsevol altra empresa quan trobi el seu
producte o mercat per escalar.

2.3.3. Financament

Segons l'article “Financiacion de startups” de la “Revista de Contabilidad y Direccion”

podem classificar les fonts de finangament en funcié del seu origen: fons propi o aliens.
- Fons de finangament propi

Una de les formes més tipiques és l'autofinangament a través dels fons propis de
'empresari i/o del seu equip emprenedor. Normalment, aquest tipus de finangament
s’utilitza a la fase prellavor. No sempre s’ha d’aportar capital, siné que també es pot fer

a través del treball no remunerat.

Un dels aspectes positius de 'autofinancament és la imatge de seguretat i confianga
que genera al mercat, ja que d’aquesta manera es poden atraure a potencials inversors
per a la startup.

Moltes vegades els empresaris recorren a un tipus de finangament intern i informal,
buscant recursos economics de gent amb la qual guarden relacions estretes o de
confianca, aquest és conegut com el financament de les 3F (Family, Friends ad Fools).
Acostumen a ser quantitats monetaries poc elevades pero de gran importancia, ja que
la inversio té lloc entre la primera i segona fase de la startup, on és necessari invertir

en els primers prototips, en contracta equips de treball, publicitat...

Un dels més tipics i importants per a les empreses és el financament que aporten les
acceleradores i incubadores de startups. Son organitzacions que es creen amb
l'objectiu d’aportar diversos recursos a les startups, ja sigui assessorament financer,
legal i de gestid, o bé complementant les habilitats, coneixements i experiéncies dels
integrants de I'empresa. L’ajuda que ofereixen aquestes entitats és clau en les dues
primeres fases.
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No obstant, la majoria dels casos, la labor de les acceleradores té un impacte més elevat
en el desenvolupament de la start-up, ja que realitzen inversions econdomiques, en canvi,

les incubadores simplement ofereixen un espai on duu a terme el projecte.

El Crowdfunding o micromecenatge és una nova manera d’invertir. Aquesta
consisteix a rebre petites contribucions economiques realitzades per inversors i poden
ser en forma de donacié o a canvi d’'una contrapartida (productes o serveis que ofereixi
la start-up) sempre i quan s’aconsegueixi l'objectiu gracies a les contribucions dels
inversors. Cal destacar que és una practica que l'utilitzen poques startups, ja que és

relativament nova respecte a les altres practiques de finangament.

“Es una manera de realitzar un petit test de mercat per conéixer si hi ha interés en el
producte o servei ofert, tant per part dels possibles clients, com dels socis”( Universo
Crowdfunding, 2020).

Un dels finangaments tipics en aquest tipus d’empreses és el Business Angels o
Angels inversors. Aquests son professionals amb gran experiéncia que inverteixen els
seus diners, a canvi d’'una participacio en I'empresa, en projectes que presenten un alt

potencial de creixement en la primera fase.

La majoria de les vegades, no només aporten diners, sin6 que també, contactes,

coneixements i experiéncia d’interés per a la start-up.

També existeix el Venture Capital o Capital de Risc, una activitat que desenvolupen
diferents persones o entitats especialitzades. La funcié d’aquestes és financar projectes,
que presenten un elevat risc, de manera temporal. Fer Us del venture capital, la majoria
de les vegades, suposa un canvi en la direccié empresarial, ja que es substitueix I'equip

inicial per professionals amb experiéncia.

Habitualment, recorren a ella, startups que ja es troben en fases més avancades, ja que
el principal objectiu és fer créixer 'empresa de manera rapida per vendre-la, ja sigui a

un altre empresa o a la borsa.

Existeixen altres tipus de fons de finangcament, pero s’utilitzen en casos especifics i
startups determinades. Aquestes sén el crowdequity, family office, initial coin offering,

aliances estrategiques i mercats de capitals
- Fons de finangcament aliens

Una de les fonts més habituals a les que recorren les startups son les ajudes i els
préstecs publics, un tipus de finangament que es caracteritza per diferents organismes

publics que donen subvencions i ajudes a les empreses emergents, sempre i quan
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compleixen els requisits necessaris. Existeixen diferents opcions per als emprenedors,
com per exemple Enisa, que ofereix finangament a joves emprenedors en forma de
préstec. Neotec, que té com a objectiu promoure la creacio de noves empreses de base

tecnolodgica. Horizonte 2020 el major programa d’investigacié i innovacié a la UE.

El financament bancari, tot i ser una de les fonts de finangcament més antigues, no és
la més tipica per a les startups, ja que aquest tipus d’empreses no disposen d’un
historial financer que pugui ser analitzat per I'entitat bancaria, presenten un elevat risc i

estan formades per gent jove amb poc capital que pugui ser avalat.

No obstant, hi ha bancs que han volgut incloure les empreses emergents com a

potencials clients i han creat microcrédits i micropréstecs.

Cal destacar que existeixen altres tipus de finangament alié per a les startups pero de
dificil accés. Destaquem:

- Mercat Alternatiu de Renda Fixa (MARF), dirigit a oferir recursos de
financament a empreses de tamany més reduit que les habituals que emeten
titol de deute.

- Media for equity, és un tipus dinversi6 amb la qual no s'aconsegueix
financament monetari, siné que la start-up obté publicitat gratuita a través de la
televisié, la radio i la premsa a canvi d’'una participacié accionaria per als que
ofereixen el servei.

- Financament no bancari: hi destaquem financament com el Crowdleding

(financament col-lectiu ), el leasing, el renting i el factoring (avancar els crédits).

2.4. Incubadores, acceleradores i startups a Catalunya

Francisco José Blanco, president de la “Asociaciéon de Viveros e Incubadoras de
Empresas”relata que per entendre la situaci6 actual de les incubadores d’empreses, cal
mirar enrere, concretament als anys cinquanta, quan es va crear a Nova York, la primera

incubadora amb I'objectiu d’acollir empreses débils al mercat.

Passada la crisi dels anys seixanta, aquestes entitats van comencar a prendre més
importancia al mercat, ja que el seu objectiu final era fomentar el desenvolupament

economic.

Al 1985 als Estats Units es va crear la National Business Incubation Association (NBIA),
I'organitzacié més gran d’'incubacié d’empreses amb la finalitat de promoure la capacitat

emprenedora.
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A Europa aquesta tendéncia es va adoptar a partir dels anys setanta. L’any 1975, al
Regne Unit va néixer la primera incubadora impulsada per British Steel Industry que va
estimular la creaci6 de PIMES.

A Espanya tot va iniciar-se més tard, als anys vuitanta amb el naixement de la
incubadora BEAZ a Vizcaya impulsada per la Comissid Europea i la Diputacio Foral de

Vizcaya.

Tot i aixi, la cultura emprenedora com a tal no va iniciar-se fins principis del segle XXI
com a resultat de la globalitzaci6. Entre els anys 2010 i 2015 el potencial emprenedor
va augmentar molt i va haver-hi una certa estabilitat en el comportament dels nivells de
participacié de la poblacio en les fases del procés emprenedor. Tot i I'arribada de la
Covid-19, l'estabilitat i el funcionament de les eines d’emprenedoria s’han vist poc
afectades per aquest tipus d’entitats (Informe Global Entrepreneurship Monitor (GEM),
2020-2021)

Catalunya és un territori que concentra la major part de les activitat emprenedores, i aixo
es veu reflectit a la Taxa d’Activitat Emprenedora (TEA). Es manté com la comunitat
autonoma amb la taxa més alta, d’'un 6,6%, superior per 1,41 punts a I'espanyola (GEM,
2020).

Aixi doncs, com més alta sigui la TEA, més possibilitats tindran les incubadores d’acollir

a noves startups i ajudar-les al seu creixement.

2.4.1. Startups

Segons l'estudi, basat en la plataforma digital i dinamica Barcelona & Catalonia Startup
Hub, irealitzat per ACCIO, I'Agéncia per a la Competitivitat de 'Empresa i Coneixement,
durant 'any 2022 a Catalunya s’hi han creat un total de 1965 startups, de les quals més
del 60% es concentren a Barcelona. Cal destacar que el directori recull un maxim

d’empreses amb 10 anys de vida.

Durant aquest periode de temps es van ampliar més de 450 start-ups. Aixi, entre gener
i mar¢ del 2022, gairebé 60 empreses van obtenir financament a través de les
anomenades “funding rounds” que consisteix en la captacié de capital sense haver de
recorrer als metodes tradicionals de financament bancari, sin6é als inversors més
especifics. A més, durant els mesos de gener, febrer i mar¢ a Catalunya s’hi van invertir

més de 740 milions d’euros en aquest tipus d’empreses.

Segons les dades publicades per ACCIO I'abril del 2021:
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- A l'ecosistema catala han augmentat les startups en un 57,4% entre els anys
2016 i 2020.

- Perrany 2020 a Catalunya, gracies a la creacio de start-ups, s’han creat més de
17 mil llocs de treball.

- ElI 69% de les start-ups durant la pandémia no han tingut canvis significatius en
la seva activitat.

- Durant aquest periode es van crear més de 1700 start-ups a Catalunya, gairebé
300 empreses menys que el 2022. El Barcelona & Catalonia Startup Hub
identifica cada any més start-ups a Catalunya.

2.4.2. Les incubadores i acceleradores

Pel que fa a les incubadores, segons el centre d’analisis Funcas dedicat a la investigacio
econdmica i social, i promotor de la interaccié entre I'ambit académic i 'economia real;
a Catalunya durant els anys 2020/2021 es van crear 90 incubadores, gairebé un 6%

menys que pel periode 2021/2022 .

Grafic 1. Incubadores i acceleradores per CCAA, 2022.
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Font: Elaboracié propia a partir de FUNCAS: https://www.funcas.es/wp-

content/uploads/2021/04/FuncasRankingViveros2021-2022.pdf

L’increment de les incubadores al mercat no només es déna a Catalunya, siné que
també a la resta d’Espanya, on moltes comunitats autbnomes passen de no tindre a
tenir alguna per primera vegada. Un clar exemple sén les comunitats autonomes

d’Asturies, Cantabria, La Rioja, Arago, les llles Balears, Mdrcia i Extremadura.

28


https://www.funcas.es/wp-content/uploads/2021/04/FuncasRankingViveros2021-2022.pdf
https://www.funcas.es/wp-content/uploads/2021/04/FuncasRankingViveros2021-2022.pdf

Aixi doncs, la tendéncia positiva de creixement d’aquestes entitats, es veu afectada per
la creacié constant de start-ups que cada vegada meés acudeixen a l'ajuda que

proporcionen les incubadores d’empreses.

Pel que fa a les acceleradores, i segons el centre d’analisis Funcas durant els anys
2020/2021, a Catalunya hi havia 19 acceleradores, a diferencia del periode 2021/2022
que van ser 21.

Com podem veure, la tendéncia de creixement d’aquestes entitats és menor que la de
les incubadores, aix0 és degut al fet que la major ajuda que necessiten les start-ups és

a l'inici del procés de creacio de 'empresa.

Aixi doncs, la demanda d’acceleradores cada vegada creix més, pero és més baixa que

la d'incubadores. Observem que a la resta d'Espanya la tendéncia de creixement va a

la baixa.
Grafic 2. Variacions del 2022 respecte del 2021
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3. LA MICRO-INNOVACIO AL CAMP DE TARRAGONA

Es important tindre una visié més concreta de les start-ups al Camp de Tarragona, per
aixo mateix, en els seguents apartats s’hi desenvolupa la part més practica del treball,
comencant per la metodologia emprada i una visié general de les variables econdmiques

del territori.
3.0. Metodologia

Per desenvolupar aquest apartat i els seglients, la metodologia que s’ha utilitzat és la

seguent:

En primer lloc, les entrevistes dissenyades i realitzades a les incubadores amb més
impacte al territori. L'objectiu era conéixer el punt de vista d’aquestes respecte al
fenomen de les start-ups, determinar si realment 'ajuda que ofereixen pot ser profitosa
per aquestes empreses emergents i coneixer quines son les claus d’éxit i fracas. A més,
de coneixer com es desenvolupen aquestes organitzacions al Camp de Tarragona i quin
és el perfil d’empreses que ajuden.

Les entrevistes han sigut realitzades al responsable, Daniel Duran, de la incubadora TIC
de Redessa i a la directora d’emprenedoria, Valle Mellado, de Tarragona Impulsa, una
entitat que disposa del programa d’acceleracié Open Future i d’incubacié, Explorer.

(Veure annex 1i2)

En segon lloc, es va enviar una engquesta totalment andonima a cada una de les start-ups
existents al Camp de Tarragona i creades entre el periode 2017-2022, és a dir un total
de 58 empreses, de les quals van contestar 46. ( Veure grafic 3)

Per tal de contactar amb cada una d’elles s’ha utilitzat el correu electronic obtingut del
“Directorio de Empresas por Localidad en Tarragona” d‘elnforma o bé directament de la
pagina web de cada empresa. Per localitzar les empreses també s’ha usat el Directori

Start-ups del Hub Emprén Catsud.
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Grafic 3. Quantitat de startups a cada municipi
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Font: Propia, realitzat a través de les dades extretes del “Directorio de Empresas por Localidad en

Tarragona”

L’objectiu ha sigut conéixer la situacioé actual d’aquestes, veure com desenvolupen la
seva activitat economica al territori, quin és el retorn de la inversié, com és l'ajuda que
reben de les incubadores i acceleradores i si és necessaria en l'activitat empresarial

(veure annex 3).

En tercer lloc, s’han utilitzat diverses fonts d’informacio alienes, per tal de completar el
treball. Per conéixer les macromagnituds a nivell del Camp de Tarragona s’ha utilitzat
I'Institut d’Estadistica de Catalunya (IDESCAT), del qual s’ha consultat la poblacié, el
PIB i el PIB per habitant, el VAB i I'atur. Tot aixd, posant en context les dades de

Catalunya per veure la diferéncia respectivament.

Un dels aspectes fonamentals és tindre una visié general i posar en context el treball
respecte a I'estructura empresarial de la provincia de Tarragona. Aixi doncs, el Directori
Central d’Empreses d’Espanya, ha sigut la font aliena que s’ha utilitzat per determinar

I'estructura empresarial tant a nivell provincial com catala.

Una de les fonts, també molt presents en el treball, son les dades que ofereix I'Informe
Global Entrepreneurship Monitor (GEM) que s’han usat tant per la part més teorica del

treball com per la més practica.

Per conéixer més en profunditat la situacio de les start-ups a Catalunya, s’ha consultat
la plataforma digital Barcelona & Catalonia Startup Hub i ’Agencia per a la Competitivitat
de 'Empresa i Coneixement (ACCIO).

També s’ha usat el centre d’analisi Funcas, amb I'objectiu de conéixer la situacié de les

incubadores i acceleradores a Catalunya.
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A més I'1 de juny del 2022 es va assistir a la presentacio de /l'Informe de Conjuntura
Economica del 1r trimestre de I'any 2022 del Camp de Tarragona i les Terres de 'Ebre

i s’ha extret informaci6 d’alla també.

3.1. Variables econdomiques del Camp de Tarragona
3.1.1. Macromagnituds

Segons les dades extretes de l'Institut d’Estadistica de Catalunya (IDESCAT), per al
2022 al territori catala hi ha un total de 7.758.615 habitants, I'lPC general es troba en
109,7 punts, el PIB s’estima en un 4,9% i I'atur es troba en un 9,29%.

Pel que fa al PIB de Catalunya veiem que és de 224125,4 milions d’euros. En canvi, per
a Tarragona és de 4605,9 milions d’euros. Si ens fixem en el Camp de Tarragona, veiem

que aquest per a I'any 2019 va ser de 15583,2 milions d’euros.

El Valor Afegit Brut (VAB) del Camp de Tarragona per al 2019 és de 14301,6 milions
d’euros. Si ens fixem per sectors, veiem que per a I'agricultura és de 123,6 milions
d’euros, per a la industria de 3917,4 milions d’euros, per a la construccié és de 811,9

milions d’euros i per al sector serveis és de 9448,7 milions d’euros.

El VAB per a Catalunya representa un total de 229347,2 milions d’euros, del qual 2197,8
milions € s6n del sector de I'agricultura, 44266,6 milions d’euros sén del sector industria,
12140,5 son del sector de construccid i finalment, el sector serveis representa 170742,4

milions d’euros.

En el grafic seglent s’hi representa el VAB per sectors en percentatge. Podem veure
gue el sector serveis és el que suposa un pes major tant per Catalunya com per al Camp

de Tarragona, seguit del sector industrial, que el Camp de Tarragona supera Catalunya.
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Grafic 4. VAB per sectors en % a Catalunyai al Camp de Tarragona
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Font: Propia, realitzat a trevés de les dades extretes del IDESCAT

Segons l'Informe de Conjuntura Economica del 1T del Camp de Tarragona i les Terres
de I'Ebre, veiem que el mercat de treball no pot afrontar i absorbir els aturats de llarga
durada. Si ens fixem en la variaci6 interanual de l'atur registrat entre el 2021 i 2022,
observem que per al Camp de Tarragona va disminuir en un 24,36%, a la provincia en
un 24,19% i a Catalunya en un 26,57%.

3.1.2. L’estructura empresarial

Es molt important congixer la situacié de les empreses dins de la provincia de Tarragona,
per aixd mateix, s’ha utilitzat el Directori Central d’Empreses, en endavant DIRCE, per
analitzar, d’'una banda les empreses per provincia i condicio juridica i, d’altra banda, les
empreses per provincia i estrat salarial pels periodes 2017-2021.

Com observem a la taula 2 veiem que les persones fisiques (autbnoms/es) és la condici6
juridica predominant dins de la provincia de Tarragona, representant aixi més d’un 50%
sobre el total, també s’aprecia que cada any aquest percentatge ha anat augmentant,
aixo és un clar exemple que les persones cada vegada estan més propenses a iniciar

un nou projecte empresarial per compte propi.

Veiem que la segona condicio juridica predominant son les societats de responsabilitat
limitada que, des del 2017 al 2021 han representat un 30% aproximadament amb
lleugeres variacions. Aix0 indica que empresaris 0 empresaries han decidit crear aquest
tipus de societat.
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Taula 2: Empreses per Tarragona i condicio juridica

F F F L L

2021 2020 2019 2018 2017

Total 100,00%  100,00%  100,00% 100,00%  100,00%
Sociedades andnimas 1,57% 1,61% 1,76% 2,00% 207%
Sociedades de responsabilidad limitada 31.37% 31.30% 32 .32% 32 66% 32 53%
Sociedades colectivas 0,01% 0,01% 0,02% 0,02% 0,02%
Sociedades comanditarias 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
Comunidades de bienes 3,68% 3,77% 3,681% 3,85% 3.91%
Sociedades cooperativas 0,73% 0,77% 0,79% 0,78% 0,79%
Asociaciones y otros tipos 547% 5,48% 5,38% 5,43% 557%
Organismos autonomos y otros 0,23% 0,23% 0,23% 0,21% 0,22%
Personas fisicas 56,93% 56,82% 59,69% 55,05% 54,88%

Font: Propia, realitzat a través de les dades extretes del DIRCE. Pes sobre el total
Taula 3: Empreses per Tarragona i estrat salarial

2021 2020 2019 2018 2017

Total 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
Sin asalariados 54,3% 54,9% 54,6% 93,9% 94,5%
Det1a2 28,96% 28,15% 28,32% 28,97% 28,54%
De3dab 9,39% 9.35% 9.57% 9.63% 8.53%
De6a? 3,93% 3,93% 3,53% 3,53% 3,93%
De10a19 2.12% 2.16% 2.18% 2.14% 2.05%
De 20a 49 1,09% 1,24% 1.17% 1,18% 1.17%
De 50 a 89 0,32% 0,36% 0,34% 0,33% 0,33%
De 100 a 199 0,16% 0,17% 0,16% 0,19% 0,19%
De 200 a 499 0,05% 0,12% 0,11% 0,11% 0,10%
De 500 a 999 0,10% 0,02% 0,02% 0,02% 0,02%
De 1000 a 4998 0,02% 0,02% 0,02% 0,02% 0,02%
De 5000 o mas asalariados 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%

Font: Propia, realitzat a través de les dades extretes del DIRCE. Pes sobre el total.

Si observem la taula anterior, veiem que al llarg dels anys els valors s’han mantingut
bastant estables i no hi ha hagut grans variacions en els estrats salarials. Cal destacar
gue més del 50% de la totalitat son persones no assalariades, I'any 2018 el percentatge
es va reduir d'un 54,5% a un 53,9%. Aquesta xifra indica que més de la meitat de les

persones treballen per compte propi i, per tant, no depenen d’un salari alié.

3.2. Les incubadores al Camp de Tarragona

Segons l'tltim infforme GEM, veiem que el Camp de Tarragona ocupa la segona posicio

de Catalunya, després de Barcelona, en taxa d’activitat emprenedora.

34



Als seus inicis, fa 10 anys aproximadament, el fenomen de les incubadores al Camp de
Tarragona era poc conegut, tot s’englobava en una petita oferta poc desenvolupada
d’iniciatives d’ajuda als emprenedors/es. Avui en dia, aquesta iniciativa ha anat

evolucionant i millorant, fins a aconseguir el creixement i la consolidacié al mercat.

A Tarragona ens trobem diferents entitats que col-laboren oferint la seva ajuda a les
startups a crear un entorn emprenedor. Aquestes son la xarxa URV Emprén, ACCIO i la
Diputacié de Tarragona a tota la demarcacio; I'ajuntament de Tarragona amb Tarragona
Impulsa, Yuzz i Open Future, Redessa a Reus, Concactiva a la Conca de Barbera i
I'Eina al Vendrell ( Xavier Camara, 2020).

L’any 2016 va ser el determinant, ja que es va celebrar la primera edici6 del Forum
d’Inversi6 CATSUD amb I'objectiu de facilitar el procés de cerca de finangament per a
projectes empresarials i potenciar aixi, 'emprenedoria al Camp de Tarragona, les Terres

de 'Ebre i el Baix Penedés.

Al Camp de Tarragona hi ha diverses entitats que actuen com a incubadores d’empreses

i d’altres que entre els serveis que ofereixen es troba el d’ajuda a la creacié d’empreses.

Una de les més importants, donat el volum de recursos de que disposa és la Diputacio
de Tarragona que s’encarrega de promocionar i fer arribar I'ajuda per 'emprenedor a

tots els municipis de la zona territorial.

URV Empreén és la plataforma que coordina I'actuacio de les 33 entitats adherides en
I'ambit de 'emprenedoria en el Camp de Tarragona i Terres de I'Ebre. Entre elles es
troba la Diputacio de Tarragona, Tarragona Impulsa, les Cambres de comer¢ de Reus i
Tarragona, PIMEC... Esta integrada per la Catedra d’Emprenedoria de la URV i el

Centre de Transferéncia de Tecnologia i Innovacié (CTTi) de la URV.

L’Agéncia per a la Competitivitat de 'Empresa i Coneixement (ACCIO) s’encarrega
d’oferir ajuda per a la innovacid i la internacionalitzacio de les empreses, a més és una

via de financament alternatiu per a les start-ups.

Redessa (Reus Desenvolupament Economic SA) és l'organisme que destaca per la
seva gran oferta d’espais coworking. A part dels serveis que ofereix, disposa de la

Incubadora TIC que ajuda a emprendre un negoci i a crear ocupacio.

Tarragona Impulsa forma part de ’Ajuntament de Tarragona i és I'organisme que es
dedica a recolzar 'emprenedoria i 'ocupacié. Aquest disposa del programa d’incubacio

Explorer, conegut també com a Yuzz Tarragona i treballen coordinadament amb la URV
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i el Banc Santander; a més del programa d’acceleracio Tarragona Open Future impulsat

per Telefonica i el programa TESS (Tarragona Economia Social i Solidaria).

Eina és I'organisme d’ajut a 'emprenedoria i ocupacié de I'ajuntament del Vendrell i

ofereix espais de coworking per als emprenedors/es.

Cal destacar, que les Cambres de Comerc¢ de Tarragona, Reus i Valls ofereixen diversos

cursos, tallers, acompanyament a I'emprenedor/a i lloga espais de treball.

Hi ha altres entitats que col-laboren entre si, oferint espais coworking, especialitzacio en

perfils concrets, assessorament... (Veure taula 4).

Taula 4: Entitats col-laboradores que ofereixen serveis a les start-ups

Entitat

Servei que ofereix

CEPTA (Confederacié Empresarial de
la Provincia de Tarragona)

Formaci6 per qualsevol perfil.

Pimec

Formacio per a micro, petites i mitjanes empreses.

Idetsa (Iniciatives de

Desenvolupament Empresarial)

Disposa de dos vivers d’empreses.

Assessorament en projectes d’autoocupacio per a

Creu Roja _ _ , .
col-lectius en risc d’exclusio.
] Disposen de vivers d’empresa i molta activitat
Concactiva )
formativa.
Associacio de voluntaris amb experiéncia i que
Secot

ofereixen mentoring.

Cambrils Emprén

Disposa d’un espai coworking.

Centre d’Emprenedoria i Coneixement

de Salou

Ofereixen cursos i formacio.

Consell Comarcal Baix Penedés

Ofereix suport i acompanyament a través de

cursos, tallers i altres accions d’assessorament.

Valls Genera

Disposa de dos vivers d’empreses.

Ajuntament de Calafell

Ofereix els serveis del viver d’'empreses Vilarenc

Zenit.
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_ Ofereix recolzament i acompanyament, a més d’un
Ajuntament d’Altafulla _ _
espai coworking.

_ ] A través del Centre Antic Hospital ofereix
Ajuntament de Vila- Seca _
acompanyament i suport als emprenedors/es.

Font: Propia, realitzada amb informacié extreta de la pagina oficial de cada una de les entitats.

3.2.1. Objectius

L'objectiu principal de les incubadores d’empreses es defineix a través de 3

caracteristiques primordials ( National Business Incubation Association, 2020).

- Proporcionar ajuda comercial als emprenedors i sobretot durant la fase inicial.
- Assessorament de professionals.

- Oferir suport extra a les empreses durant 2/ 3 anys.

Francisco José Blanco (2021), ens enumera els seglients objectius referents a les

incubadores:

- Fomentar la consolidacio de les empreses emergents sempre intentant tenir els
minims costos possibles.

- Augmentar la taxa d’empreses supervivents al procés.

- Crear un ambient adequat per al desenvolupament empresarial.

- Enfortir la capacitat emprenedora, contribuint aixi a la generacié d’ocupacio tant
assalariat com d’autoocupacio.

- Oferir espais de treball, assessorament i consultories especialitzades i

personalitzades per a cada tipus d’empresa.

Respecte a la investigacié que s’ha realitzat, la incubadora TIC de Redessa té com a
objectius el suport a les startups de base tecnologica mitjangant la innovacié. Busca
fomentar el creixement empresarial a través de les formacions que reben els empresaris.
A més, un dels seus objectius és proporcionar suport i ajuda als empresaris que
busquen gestionar el seu negoci, sobretot als universitaris que inicien una activitat

professional (Daniel Duran, 2022).

Respecte a la incubadora Explorer de Tarragona Impulsa, podem concloure que els
seus objectius s’apropen més als definits per les institucions esmentades anteriorment,

ja que ajuda a qualsevol tipus de startups i, per tant, engloba més aspectes.

Els principals objectius d’aquesta es divideixen en tres grans grups:
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- Emprenedoria, empresa i desenvolupament local: el principal objectiu és
fomentar la cultura emprenedora entre la societat jove.

- Desenvolupament de politiques actives d’ocupacio per tal de donar suport a totes
les persones que busquen una feina.

- Formacié ocupacional.

3.2.2. Funcions i serveis que ofereixen

En aquest TFG s’han entrevistat i analitzat les dues incubadores amb més impacte al
Camp de Tarragona; Redessa Incubadora TIC i Tarragona Impulsa Programa Explorer.
S’ha observat que ambdues ofereixen diversos serveis diferents i que adapten a les

start-ups que contacten I'ajuda.

La incubadora TIC, una entitat que només ajuda a les start-ups de base tecnologica o
bé que la seva filosofia tingui un Us intensiu de la tecnologia, ofereix els segients serveis

i funcions:

- Formaci6 als emprenedors durant la fase inicial per passar de la idea de negoci
a un producte minim viable. Aquesta formacié engloba ambits com el marqueting
digital, les finances, el go to market ... Aquesta fase s’anomena Bootcamp.

- Mentories a la tercera fase del procés on les start-ups mantenen reunions
bilaterals amb altres empreses.

- Assessorament i consultoria.

- Espais coworking on els emprenedors poden treballar.

Segons el que ens comenta Daniel Duran, responsable de la incubadora TIC, veiem que
no només ofereixen espais de treball, sind6 que acompanyen a I'empresa durant tot el
procés d’incubacid, a través de la formacié dels emprenedors, I'assessorament i la

consultoria.

Pel que fa a la incubadora Explorer, podem veure que els serveis que ofereix son
semblants als de I'anterior, amb la diferéncia que aquest és un programa molt pautat i
no es permeten modificacions ni adaptacions al tipus de start-up. Les funcions i serveis
de I'Explorer son:

- Beques a 4 de les empreses participants que serveixen com a financament.
- Assessorament sobre qualsevol tema.
- Especialistes que aporten assessorament i ajuda en 4 ambits: marqueting digital,

estratégia i vendes, en 'ambit juridic i en 'ambit econdmic-financer.
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- Es ddna l'opcid, d’un cop finalitzada la incubacié, de mantenir el contacte entre

la start-up i I'entitat incubadora, per qualsevol ajuda que es pugui necessitar en

un futur.

- Durant un any es va comencar a implantar un coworking, perd no va funcionar

gaire bé, pero ara el que ofereix Explorer s6n espais on poder fer reunions

puntuals amb proveidors, clients...

3.3. Perfil de les startups del Camp de Tarragona

3.3.1. Evolucid i sectors d’activitat

Segons el Directori d’Empreses d’Espanya categoritzades per codi CNAE, a la provincia

de Tarragona actualment hi ha un total de 83905 empreses fins avui dia.

D’acord amb aquesta font, al Camp de Tarragona hi ha un total de 64845 empreses i

persones autonomes, aixo ens indica que més de ¥ de les empreses de la provincia

de Tarragona s’ubiquen als municipis del Camp de Tarragona. D’aquest total, s’ha vist

que 13376 empreses i autobnoms/es han sigut fundades durant el periode 2017-2022.

Respecte a les startups, al Camp de Tarragona per al periode 2017-2022 se n’han creat

un total de 58 (Veure annex 4).

La seglent taula mostra la quantitat d’empreses que disposa cada espai territorial.

Taula 5: Quantitat d’empreses al Camp de Tarragona, dividides per comarques

Total d’empreses creades

Empreses creades entre el

Startups creades

fins I'actualitat 2017-2022 entre 2017-2022

Baix Camp 21531 4493 26

Tarragones 26691 5314 26

Baix 9970 2260 2
Penedés

Alt Camp 3471 654 2

Conca de 1974 396 1
Barbera

El Priorat 1208 259 1

Font: Propia, realitzat a través de les dades extretes del Directori d’Empreses d’Espanya
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Després d’haver fet una recerca per tot el directori i consultat empresa per empresa,
podem veure a l'annex 4, que durant el periode 2017-2022 s’han creat un total de 58

startups al Camp de Tarragona.

Si ens fixem en la taula segiient s’observa que el 2020 i 2021 s6n els anys amb més
empreses creades. Tot i que van ser periodes temporals afectats per la pandémia, veiem
gue la iniciativa per crear i emprendre un negoci va augmentar, degut al temps lliure del
gqual moltes persones disposaven.

Respecte als altres periodes veiem que el percentatge de creacié de startups es manté
gairebé constant, excepte per al 2022, donat que les dades no representen l'any

complert.

Taula 6: Tant per cent de startups creades a cada any

Any %

2017 15,52%
2018 17,24%
2019 15,52%
2020 22,41%
2021 24,14%
2022 5,17%

Font: Propia, realitzat a través de les dades extretes del “Directorio de Empresas por Localidad en

Tarragona”

Si ens fixem en el sector, veiem que sobretot hi predomina el sector tecnoldogic amb un
29,31% i el de serveis amb un 27,59%. A més, les poblacions on més empreses s’han
creat son Tarragona i Reus, seguit de Salou, la Selva del Camp i Cambrils (Veure annex
4).
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Taula 7: Sectors predominants entre les startups al Camp de Tarragona

Sector %
Activitats professionals, cientifiques i técniques 8,62%
Agroalimentari 6,89%
Comercial 6,90%
Construccio de xarxes eléctriques i de telecomunicacions 1,72%
Consultoria 1,72%
Cultura 517%
Educacio 3,45%
Informatica 3,44%
Publicitat 1,72%
Serveis 27,59%
Societats de cartera 1,72%
Tecnologic 29,31%
Turistic 1,75%

Font: propia, realitzat amb les dades del “Directorio de Empresas por Localidad en Tarragona”

3.3.2. Perfil dels fundadors

Segons l'ultim informe Global Entrepreneurship Monitor (GEM, 2020) els resultats
indiquen que I'edat mitjana de les persones emprenedores a Catalunya és de 35 anys,
aguesta disminueix a 34 anys quan es tracten de dones emprenedores i augmenta a 36

anys en el cas dels homes.

Pel que fa al Camp de Tarragona, s’observen diferents tendéncies. Si ens fixem en la
mitja d’edat dels emprenedors que creen o han creat una start-up, veiem que gairebé el
53% de les persones tenen entre 25 i 35 anys, aix0 indica que els emprenedors

tarragonins tendeixen a emprendre una mica més aviat que a la resta de Catalunya.

Respecte al génere que hi predomina a I'hora de crear les empreses, els resultats
indiqguen que més del 50% sén homes, gairebé el 27% son dones i el 21% restant son
equips mixtes. A nivell general, veiem que els homes sbén els que probablement,

tendeixen a emprendre una empresa.
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Grafic 5. Edat dels socis de les start-ups

mDe25a35anys ®De36a45anys Menys de 25 anys

Font: Propia. Pregunta 5 de I'enquesta realitzada a les start-ups de Tarragona (15-marg-2022).

Grafic 6. Génere dels socis treballadors de ’empresa

= Equip mixt amb génere
femeni i masculi
= Majoritariament femeni
52,63%
Majoritariament masculi

Font: Propia. Pregunta 6 de I'enquesta a les startups de Tarragona (15-marg-2022).

Quant a la formacié dels emprenedors, el 94,73% son persones que han realitzat estudis

universitaris, d’aquests el 73,68% han obtingut un grau universitari, i el 21,05% sén

doctors universitaris. La resta, sobn emprenedors que han realitzat cicles formatius de

grau superior. Gairebé el 100% de les empreses enquestades tenen personal amb

formacio universitaria cosa que ens indica que les persones amb estudis universitaris

sén més propenses a innovar i iniciar un negoci.
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Grafic 7. Formacié dels socis de la start-up

5,26%

73,68%

Font: Propia. Pregunta 7 de I'enquesta a les startups de Tarragona (15-marg-2022).

= Cicles formatius de
grau superior

= Doctors universitaris

Grau universitari

A la demarcacié de Tarragona els empresaris que tenen una start-up actualment,

anteriorment havien tingut feines en les quals treballaven a canvi d’'un sou extern que

proporcionava I'empresa, aixo es veu clarament al grafic 8 amb un total de 65% (22,50%,

25% i 17,50% ) de treballadors per compte d’altri.

Tot aix0d, guarda una relacié estreta tant amb I'edat dels empresaris com amb la formacié

professional d’aquests, ja que més del 50% dels emprenedors son persones entre 25 i

35 anys que estan disposats a innovar i perdre una feina fixa a canvi de crear el seu

propi negoci. A més, gairebé el 100% (73,68% grau universitari i 21,05 doctors

universitaris) dels fundadors son gent amb estudis universitaris que ja venen amb certs

coneixements sobre empresa i emprenedoria.

Grafic 8. Experiéncies professionals dels socis, anteriors a la posada en marxa

de la start-up

25,00%

Font: Propia. Pregunta 9 de I'enquesta a les startups de Tarragona (15-marg-2022).

= Cap experiéncia

= Treballador per compte alie
en una altra empresa del
mateix sector

Treballador per compte alie
en una altra empresad’un
altre sector

= Socid'una altra empresa
d’un altre sector

= Socid'una altra startup

= Auténom
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No només aixo, sin6 que el 52% dels enquestats van crear un nou negoci per tal de no

dependre de decisions alienes

A més, gairebé el 85% dels empresaris i empresaries del Camp de Tarragona afirmen

haver creat una start-up, ja que tenien una nova idea a desenvolupar.

Grafic 9: Motiu per crear la start-up

O e ecaion atenes) o (ARSI AR 200
decisions alienes]
[Vaig crear I'startup amb ultra informacio

d’empreses]
ol de mercat sense cobrr] = COIMMCOGHONI s7sek
ninxol de mercat sense cobrir] !
O e oa a desemvolupar] = BEOso | eazie
idea a desenvolupar] !

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%100%

m Molt en desacord mD'acord = Molt d'acord

Font: Propia. Pregunta 11 de I'enquesta a les startups de Tarragona (15-marg-2022).

Grafic 10: Oferta de productes i/o serveis

= Si, nous productes
= Si, nous serveis

Si, noves maneres de vendre

[

15,38%

= No, pero en un futur si

= Altres

Font: Propia. Pregunta 15 de I'enquesta a les startups de Tarragona (15-marg-2022).
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Com podem veure a l'anterior grafic, quasi el 72% de les empreses enquestades
ofereixen nous productes, serveis o bé maneres de vendre, aix0 ens indica que es troben
en constant canvi i innovacid. Aixd ens mostra que hi ha una clara tendéncia entre les
start-ups del Camp de Tarragona, i €és que aquestes, cada vegada més busquen

adaptar-se als canvis del mercat.

3.3.3. Fonts de finangcament

El finangament d’'un nou negoci és un dels punts més importants per l'inici al mercat. Els
diners propis, la familia i els amics acostumen a ser les principals fonts més habituals.
La majoria de les persones emprenedores tenen dificultats per accedir al finangament

bancari per manca d’historial o de garanties (GEM, 2021).

Pel que fa al financament que han rebut les startups tarragonines podem veure que
gairebé el 40% han sigut capaces d’iniciar la start-up amb els seus propis diners, tot i
que alguns també combinen I'autofinangament amb els diners que presten els familiars

i amics, o bé ajuts i premis publics.

Observem que el 14% opten com a font de financament per inversors amb
participacions. No només recorren a l'autofinangament, sin6 que la majoria de les

vegades tenen diverses fonts, per tal de no dependre d’'un sol “fil”.

També té un pes important el finangcament a través de credits bancaris, ja que no

acostuma a ser molt habitual per aquest tipus d’empreses.

Grafic 11. Fonts de finangament de les start-ups

4,65%

= Autofinangament
= Familiars i amics

Inversors individuals amb
participacid

u Alires empreses
interessades en la idea

= Credits bancaris

4,65%

= Fons publics
13,95%

n Altres

Font: Propia. Pregunta 19 de I'enquesta a les startups de Tarragona (15-marg-2022)
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Aixi doncs, les start-ups del Camp de Tarragona, tendeixen a obtindre finangcament a
través de les fonts més properes i que no exigeixen un termini de retorn, és a dir,

I'autofinangament, els amics i familiars i els premis i ajuts publics.

No només s’ha de tindre en compte el finangament, sin6 que també és molt important el
retorn de la inversié per a les start-ups. Tot i que els primers anys acostuma a ser nul,
les empreses han d’intentar sobreviure, ja que a partir del 3r i 4t any es comencen a

veure els resultats.

Com veiem al grafic 12, el 52,6% de les start-ups encara no han arribat a obtindre el
retorn dels diners invertits, aixd és degut a dues questions. En primer lloc, només s’han
considerat aquelles empreses del Camp de Tarragona amb menys de 5 anys de vida,
per tal de poder tractar-les com a start-ups. En segon lloc, gran part d’aquestes sén molt

joves amb tan sols 2 0 3 anys de vida al mercat.

Aixi doncs, el 26,3% afirmen haver obtingut un retorn d’entre el 0 i el 25%, aquestes son
start-ups d’entre 3 i 4 anys. El 5,3% de les empreses d’entre 5 i 6 anys han obtingut el
retorn d’entre 26% i 50%. Finalment, veiem que gairebé un 16% ha pogut tindre més del

50% del retorn de la seva inversio.

Grafic 12. Retorn de lainversié de les empreses

= Sense retorn

= Entre el 0i el 25%
Entre 26% i 50%

= Més del 50%

Font: Pregunta 20 de I'enquesta a les startups de Tarragona (15-marg-2022). Propia
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3.3.4. Relaci6 entre les startups creades i les incubadores i
acceleradores

Com bé sabem, obtindre I'ajuda d’'una incubadora o acceleradora durant el procés de
creacio de la startup és molt important, perd un dels beneficis principals és el creixement
exponencial que permet a 'empresa desenvolupar-se i obtenir beneficis economics de
manera més rapida.

Al seguent grafic s’hi mostra la necessitat d’ajuda per part de les incubadores i
acceleradores durant la creacié de 'empresa. Com podem veure, una mica més de la

meitat de les empreses, han necessitat aquesta ajuda durant el procés.

Grafic 13. Necessitat de rebre ajuda per part d’incubadores i/o acceleradores

= No, nom'ha fet falta = Si, n'he necessitat

Font: Pregunta 21 de I'enquesta a les startups de Tarragona (15-marg-2022). Propia

Veiem que aquestes entitats mantenen una relacié directa amb les incubadores i

acceleradores del Camp de Tarragona, entre les que hi predominen dues:

e Tarragona Impulsa amb Open Future (antiga Yuzz).
e Redessa amb la incubadora TIC.
Aquest impacte que han generat ambdues, en gran part és perqué soén les entitats més

grans del territori i amb una reputacié molt bona i coneguda al mercat.

Observem, segons els resultats de I'enquesta, que algunes de les startups han optat
per altres incubadores i acceleradores del territori; Caixalmpulse, Medtech accelerator,
Richi Social entrepreneurs, Dhip2be, Cellnex bridge, Startsud, pero totes aquestes
representen una minoria ( Veure annex 3, pregunta 22).
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L’ajuda que aquestes entitats han oferit, varia depenent de la fase en la qual es troba la
start-up.

Pel que fa a la fase prellavor, les incubadores han tingut un paper fonamental, ja que
gairebé el 70% de les empreses I'han necessitat. En canvi, a la fase llavor, de

creixement, d’expansié i d’exit, el paper important I'han tingut les acceleradores.

Com veiem al grafic 14, clarament I'ajuda de les acceleradores ha sigut present en totes

les fases, pero sobretot en les 4 darreres, representant aixi el 100% en les dues Ultimes.

Grafic 14. Fases en les quals la start-up ha mantingut I’ajuda

120,00%
100% 100%
0,
100,00% 8750%
80,00% 75.00%
’ 66,76%
60,00%
40,00% 3,33%
25,00
20,00% 12, 50
0% 0%
0,00%
Fase pre- Fase llavor Fase de Fase Fase d'exit
llavor creixement d'expansio

®mIncubadora ®m Acceleradora

Font: Pregunta 23 de I'enquesta a les startups de Tarragona (15-marg-2022). Propia

Tal com s’aprecia al seguent grafic, les start-ups del Camp de Tarragona afirmen que el
tipus d’ajuda que més reben és l'assessorament, seguit dels contactes que els
proporcionen amb altres entitats i el mentoring.

Pel que fa al financament, veiem que només el 10,20% de les empreses es beneficien
d’aquest tipus d’ajuda, aixo és perqué, com hem vist al grafic 11, la majoria de les
empreses recorren primerament a I'autofinangcament. A més, moltes vegades les start-

ups no poden complir les condicions per accedir al financament.
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Grafic 15. Tipus d’ajuda que han proporcionat les incubadores i acceleradores

2,04%

1837% 24,49%
= Contactes
® Finangament
Assessorament

12,24% ® Gestié comptable i fiscal
0,
10,20% = Mentoring

u Altres

32,65%

Font: Pregunta 24 de I'enquesta a les startups de Tarragona (15-marg-2022). Propia

Cal destacar, que el 21,05% de les start-ups enquestades, pensen que la labor que
realitzen les incubadores i acceleradores d’empreses no és necessaria per al
desenvolupament de I'activitat empresarial. Tot i aixi, gairebé el 50%, pensen que és

imprescindible.

Grafic 16: Imprescindibilitat de la labor de les acceleradores i incubadores

= Si, penso que és
imprescindible

31,58%
® No, crec que no és
necessaria

Altres

Font: Pregunta 25 de I'enquesta a les startups de Tarragona (15-marg-2022). Propia

3.4. Claus de la trajectoria de les startups al Camp de Tarragona

Les startups tenen més possibilitats d’entrar i créixer al mercat, perd també de fracassar
i acabar sent destruides per les grans societats. Aixi doncs, I'entrada o creacio
d’empreses al mercat influeix de manera positiva en I'economia, augmentant I'ocupacio,

I'eficiencia de les empreses, la creacié de nous ninxols i noves innovacions. A la par,
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també forcen la sortida d’empreses que sén ineficients i no s’adapten al mercat. Per tant,

les entrades i sortides d’empreses provoquen la destruccio creativa d’empreses.

3.4.1. Creacio i destruccié de startups

Durant els anys, la creaci6 de startups al Camp de Tarragona ha anat augmentant, pero

a la par, s’han destruit d’altres.

Entrar o sortir d’'un mercat no és facil per a les empreses. Els obstacles amb els que es

troben s’anomenen barreres d’entrada o sortida , per tant, les primeres perjudiquen la

creacio de startups i les segones les destrueixen. Segons Agusti Segarra et alii (2010),

la creaci6 es veu determinada per:

Barreres estructurals a I'entrada: parlem del context general que desincentiva
'entrada de les noves empreses, dins d’aquest s’engloben les economies
d’escala, la dificultat d'accés als canals de distribucio, les politiques
governamentals, els requisits de capital, diferenciacio de producte o servei, etc.
Es fonamental coneéixer quina és la competéncia al mercat, per saber com
afrontar-la i no quedar-se a 'ombra.

El dinamisme tecnologic la majoria de les vegades facilita 'entrada d’empreses
al mercat, ja que la informacio és accessible a tot el public. En canvi, aquell
coneixement que sigui fruit de l'activitat propia de cada empresa marcara la
diferencia i suposara una barrera a I'entrada.

Els factors geografics, politicolegals i socioculturals.

La destrucci6 es veu afectada per:

El moment en qué 'empresa deixa d'obtenir beneficis i comenga a tindre pérdues
constants, aquestes decideixen sortir del mercat.

El fet que hi hagi costos no recuperables. Podem veure que el 50% de les
startups enquestades al Camp de Tarragona no han obtingut rendiments
recuperables de moment, cosa que podria provocar la sortida del mercat.
Fracasar al negoci depén de la capacitat d’'aprenentatge de 'empresa. “Agusti

Segarra et alii, 2010”

3.4.2. Claus del fracas i I’éxit de les startups

Podem definir les claus del fracas des de dues visions, la de les startups i la de les

incubadores i acceleradores d’empreses.
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Gracies a l'entrevista realitzada a Daniel Duran, responsable de la Incubadora TIC a

Redessa, podem definir diferents aspectes que suposen el fracas de les startups al

mercat.

En primer lloc, la manca de cultura empresarial que hi ha quan els joves
estudiants, no només els graduats a la universitat, surten al mercat. Cal destacar
que aquells que tenen coneixements econdmics i empresarials, no s’hi inclouen.
Es fonamental entendre la comptabilitat, el marqueting i el funcionament de la
demanda i I'oferta per tal d’iniciar una start-up.

En segon lloc, Duran destaca que moltes vegades aquelles empreses que
fracassen és perqué no s6n multidisciplinaries, és a dir, no disposen d’un equip
ben format. Es molt important que dins de 'empresa hi hagi professionals que
pugui aportar coneixements de diferents ambits.

Pivotar és imprescindible per no fracassar, és a dir, s’han d’aprofitar les
oportunitats de mercat i no enfocar-se Gnicament en la idea inicial. (Es necessari
tindre una visié i perspectiva més amplia, per veure si aquest és valid o no i si té

una demanda de mercat: Entrevista a Daniel Duran)

Segons Valle Mellado, la directora d’emprenedoria de Tarragona Impulsa, distingim

diferents aspectes que comporten el fracas d’una start-up al mercat.

En primer lloc, i molt important, més que la propia idea de negoci és I'equip que
forma la start-up.
Es molt important saber pivotar quan és necessari i adaptar-se a les necessitats

del public objectiu.

D’altra banda, podem abordar els éxits des de la perspectiva de les empreses

emergents com des de les incubadores i acceleradores d’empreses.

Duran, ens defineix alguns aspectes importants que comporten |'éxit empresarial de

qualsevol startup.

Segons el responsable de la incubadora TIC, quan parlem d’éxit al mercat, no ens

centrem tant en aspectes economics, sin6 en I'equip huma que hi ha darrere. Destaca

sobretot la motivacio com un element decisiu en I'éxit de les empreses, I'agilitat en la

presa de decisions i el pivotatge.

Mellado, ens recalca 3 aspectes fonamentals per a I'éxit al mercat: estar disposats a

formar un bon equip, pivotar i destinar temps i recursos a 'activitat empresarial.
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La conclusié que podem extreure és que, depen del tipus d’'empresa i del sector en el
gual operen, pero principalment les claus del fracas son: la mancanga d’'un bon equip,
la disposicié a no assumir riscos, perdre el fil de I'estrategia inicial i la pérdua d’interes

dels inversors.

Des del punt de vista de les start-ups veiem que els motius d’éxit o fracas son diversos,

pero cal destacar els més importants:

- Una de les principals causes del fracas és el fet de no tindre una estrategia ben
assentada i adaptable a qualsevol canvi sense perdre el fil inicial.
- La competitivitat tan alta és una de les amenaces més fortes per a les start-ups

del Camp de Tarragona, i quan no es gestiona bé, suposa el fracas al mercat.

Grafica 17: Problematica que afecta I’éxit o fracas de les start-ups

[La competitivitat és molt elevada, i també el risc de 5 _
quedar-se’n al marge] ]
[Hi ha masses iniciatives, amb productes sense model de _—
negoci]
[Els inversors perden interés en el negoci i comenca a _
veure's afectat el finangament] -
[Els equips s6n inadequats per manca de persones _
dispostes a assumir riscos] -
[Les normes i legislacié no estan ben definides per _
aquest tipus de negoci]

m Molt en desacord mD'acord = Molt d'acord

Font: Font: Pregunta 26 de I'enquesta a les startups de Tarragona (15-marg¢-2022). Propia
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5. CONCLUSIONS

El present estudi ha tractat de coneixer els processos d’innovacié al Camp de Tarragona

a través de la creacio de start-ups.

Aquestes, sOn empreses que es troben en una etapa primerenca de desenvolupament
que basa el seu negoci i activitat empresarial en tecnologia per créixer més i a major

velocitat (Estratégia Espafa Nacion Emprendedora, 2021).

Després de I'analisi realitzat sobre les empreses emergents a través de les enquestes,

cal ressaltar la importancia del paper de les start-ups al territori.

Les conclusions que s’han extret son les seglents:

- Les persones més propenses a innovar i crear una start-up sén joves d’entre 25
i 35 anys amb estudis universitaris i, que després tendeixen a crear equips meés
masculins que femenins.

- La majoria dels emprenedors/ores inicien el negoci perque, detecten ninxols de
mercat no coberts i a més no volen dependre de decisions alienes.

- Les fonts de finangament de les start-ups del Camp de Tarragona, principalment
son l'autofinangament, els diners que presten la familia i els amics i les fonts
publiques i d’ajut.

- Més del 50% de les startups enquestades, no han aconseguit obtenir rendibilitat
de la inversié inicial.

- El paper de les incubadores i acceleradores ha sigut molt important per a la
majoria de les start-ups, inclis imprescindible per alguna d’elles.

- Més de la meitat de les startups afirmen haver pivotat en algun moment de
I'activitat empresarial, realitzant canvis en 'estrategia inicial del negoci.

- Gran part de les startups busquen un futur millor per a 'empresa, intentant créixer
I expandir-se a altres territoris. D’altres, simplement tenen l'objectiu final de

vendre-la i obtindre grans beneficis.

Un dels aspectes als quals es volia donar resposta amb aquest treball és veure qué
comporta I'éxit o fracas empresarial desde el punt de vista de les incubadores,

acceleradores i start-ups. Podem resumir-los en:

- Tindre una estrategia ben definida des dels inicis.
- Un equip amb cultura empresarial ben assentada i clara.

- Un equip sense mancances, motivat i disposat a assumir riscs i responsabilitats.
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- Capacitat per pivotar el negoci i adaptar-se als canvis del mercat i la
competéncia.
- Saber adaptar-se a I'entorn canviant per tal de no fracassar.

- Disposar d’'unes normes i lleis regulades per aquest tipus d’empresa.

Era de gran rellevancia coneixer la relacié entre les start-ups, les incubadores i les
acceleradores.

Tal com s’ha exposat anteriorment al treball, podem concloure que al Camp de
Tarragona, la relaci6 que guarden aquestes entitats entre si és forta, ja que més del
50% de les empreses emergents han necessitat, en alguna de les seves fases, I'ajuda
de les incubadores o bé acceleradores. A més, la majoria afirmen que la labor que

realitzen és imprescindible o necessaria per poder creixer al mercat.

Resulta evident que en el present treball no estan incloses totes les experiencies, teories
i evidencies que expliquen la situaci6 real de les start-ups, pero si s’ha tractat de posar

en importancia la situacio.

Durant aquesta investigaci6 m’he trobat amb certes limitacions, la major part d’elles
derivades de la dificultat d’accés a les fonts primaries. Sense dubte és un estudi inicial

gue en un futur em permetra segui investigant més a fons i amplianr la zona territorial.
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ANNEX 1: ENTREVISTA REALITZADA AL RESPONSABLE DE LA INCUBADORA
TIC REDESSA

1. Explica’m una mica sobre la incubadora TIC (que és, a qué es dedica, quins

serveis ofereix...) Perque es va crear I’empresa? Amb quins objectius inicials?

Redessa va comencar I'any 1995 amb el servei de creacid per intentar fomentar
'emprenedoria, aixd ha anat derivant amb el llarg dels anys i Redessa com a tal ja no

disposa de les competéncies d’emprenedoria, sind que les té I’empresa i ocupacio.

Com a regidoria de Coneixement i Habitatge ens dediquem a tot el que és el suport de

les Startups mitjangant la innovacié o els laboratoris d’'innovacio.
Disposem de dos serveis:
- Incubadora TIC: incubadora tecnologica

Cada any s’agafen entre 15/20 projectes i es forma a la gent dins dels ambits que
engloba la startup (marqueting digital, finances, go to market, B2B, B2C). Sempre ens

adaptem a les necessitats de cadascuna.

S’ajuden sobretot aquelles empreses que ofereixen productes o serveis totalment
tecnologics o bé que la seva filosofia tingui un Us intensiu de la tecnologia. Han de ser

empreses amb un model de negoci facilment escalable. Ex: Freshly cosmetics
Hi ha diferents fases i el procés dura 9 mesos

1r) Call d’'empreses per entrar dins del bootcamp, en el qual es realitzen 8/10 sessions
de formacié on es passa de la idea de negoci a un producte minim viable, i per aquelles

empreses que ja disposen d’un producte, se les ajuda a fer un go to market més directe.
2n) Fase de jurat

3r) Fase de mentories: les startups mantenen reunions bilaterals amb empreses amb

consultor per poder accelerar-se.
4t) Fase Demo day: es mostra el producte o servei.
- Innolab: laboratori d’innovacioé d'empreses

Es una part més d’innovacid, és com un laboratori d’idees, s’agafen reptes que puguin

tenir les empreses de més de 34 anys i des de 3 a 50 treballadors. Aquestes presenten
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un repte i un equip de consultors treballen per trobar solucié a qualsevol problema, no
necessariament ha de ser tecnologic.

Les empreses que passen per la incubadora, poden passar a l'innolab, ja que com a
minim han de tindre 3 anys d’existéncia, ja que son empreses que estan en fase de

creixement.

Busquem fomentar el creixement empresarial. Fases:

1r) Captacié i seleccié de projectes

2n) Fase de formacio

2. Amb quines entitats col-laboreu i teniu alguna alianca estrategica?

e Catedra d’emprenedoria

e Cambra de comerg

e Equip de consultors que fa la gestié del Bootcamp i del Top Brands
e Accio

e Pimec

3. Pel que fa a les startups, quines o com sén les eines i I'ajuda que els hi

proporcioneu?
Disposem de dues tipologies d’ajuda
- Intangible:

Es el bootcamp que son 8 sessions de formaci6 on es treballa amb eines, dades de

mercat, eines financeres, eines de Lean Startup.
- Tangible:

Es proporciona un coworking a aquelles empreses que passen la fase de jurat i entren

a la mentoria. Es un espai que cedeix Redessa.

4. Esteu especialitzats en algun sector en concret o ajudeu a qualsevol startups?

(Si és que si, en quin?)

La incubadora en si, no pot ajudar a qualsevol startup, ja que com a emprenedoria en
si, no tenen la responsabilitat, siné que estem obligats a centrar-nos en Startups de tipus

tecnologic. Pero la majoria de startups sén ateses.
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Basicament, perqué no gestionem els poligons industrials perd si que gestionem el
Tecnoparc

5. Quin és el perfil de les startups que ajudeu? (hi ha varietat?)

Quan es fa aquest “call d’'empreses” ja demanem que compleixin un requisit és que
tinguin una base tecnologica. Pero dintre de la tecnologia poden ser de diversos sectors
diferents: turisme, hells, salut, industria 4.0, agricultura, logistica... Es a dir, les seves

eines son 100% tecnoldgiques.

6. Quines practiques utilitzeu per atreure noves startups? (He sentit parlar del
Lean startup, n’hi ha d’altres?)

El que tenim a la incubadora sén periodes d'inscripcié per a les empreses, tot i que
poden accedir empreses fora del periode d’inscripcid, perd quedarien una mica coixes,

ja que la primera part no I'han passat.

El que es fa al mes de gener és fer la call, durant 6 setmanes, i es tanca el procés, pero

es pot plantejar que pugui entrar una nova empresa.

7. Com determineu el rendiment de les empreses que s’han incubat? (com podeu

definir que aquella startup realment ha tret beneficis de I’'ajuda)

Es determina mitjangant uns KPI's, que ens indica, segons I'estat inicial de 'empresa
com han acabat finalment. Per exemple, si una empresa amb el producte minim viable
als inicis no tenia clients i gracies a la incubadora n’ha aconseguit, es considera que

tenim un KPI positiu.

8. Quantes empreses heu aconseguit ajudar/incubar? Teniu algun tipus de

recompte d’empreses creades i destruides al llarg del procés?

No ens han aportat la informacié, comenta que la informacio és la que esta penjada com

a notes de premsa publiques.
9. Quins han sigut els vostres casos d’éxit més destacats?
Tenim diversos casos, pero els més importants son:

e Need car help : molt actius per instagram
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Freshly cosmetics: va comencar amb la Catedra d’emprenedoria de la URV va
passa a la incubadora TIC i actualment té una nau industrial de 1400 metres
guadrats i esta en el seu procés d’expansio.

Bionext

Viajes para ti

Al ser empreses que acaben de sortir al mercat, cal destaca que s’ha de deixar passar

temps per determinar si han tingut éxit.

10. Per ultim, donada la seva experiéncia en I’ambit, quines creu que sén les claus

d'éxit i fracas de les startups?

Fracas:

Exits:

Manca de cultura empresarial quan surten dels estudis. No tindre idea que sén

les pérdues i guanys, un model Canvas.
No tenir nocions minimes de marqueting online

No tenir una empresa multidisciplinaria, és a dir, necessitem una empresa que
sapiga molt bé el tema técnic, que porti molt bé el tema de gestio.

Una de les coses que més es deixa de banda és el tema de vendes.

El fet de no pivotar el teu producte o idea, ja que a vegades és necessari tindre
una visio i perspectiva més amplia, per veure si aquest és valid o no i si té una

demanda al mercat.

Posar la passié en I'empresa i en el que esta fent.
Un dels aspectes molt importants és I'agilitat en la presa de decisions i en el seu
pivotatge per poder tirar endavant

El temps que s’hi dedica.
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ANNEX 2: ENTREVISTA REALITZADA A LA DIRECTORA D’EMPRENEDORIA DE
TARRAGONA IMPULSA

1. Explica’m una mica sobre Tarragona Impulsa,(a que es dedica, quins serveis

ofereix...) Perqué es va crear ’'empresa? Amb quins objectius inicials?

L’origen del servei com a tal és als anys 80, el que és actualment Tarragona Impulsa és

un nom comercial, realment s’Tanomena Servei Municipal d’Ocupacio.
Ens dediquem a:

e Al disseny i desenvolupament de tot el que son politiques actives d’ocupacio,
aquesta part fa referéncia a tots els programes i serveis qué hi ha per donar
suport a tota la gent que esta en procés de recerca de feina o gent que per motius
X, per ser massa jove o0 major de 45 anys o que tingui poca qualificacio, és a dir
col-lectius amb els que sigui necessari ajudar-los amb la seva insercio laboral.

e Formacioé: Oferim el servei d’orientacié laboral, servei de borsa de treball,
formacio ocupacional.

e Emprenedoria, empresa i desenvolupament local: I'objectiu és fomentar la
cultura emprenedora entre la ciutadania especialment entre la gent jove, d’altra
banda, ajudar i acompanyar als emprenedors a tot el que engloba la idea de
negoci, i en 'ambit de 'empresa disposem de diferents serveis: promoci6 dels
poligons empresarials de la ciutat. Quant al desenvolupament local el que es
treballa és en I'elaboracié de diagnosis, socioeconomiques del territori, plans
d’accio...

Aquests objectius son part de tots els programes que proporciona Tarragona Impulsa

als empresaris.
2. Amb quines entitats col-laboreu i teniu alguna alianca estrategica?

Des de Tarragona Impulsa col-laborem amb varies entitats. En 'ambit d’emprenedoria

totes les entitats del territori estem connectades.

El que ens diferencia a Tarragona sOn els programes d’incubacié i acceleracio

d’empreses, ja que ens dediquem a organitzar i realitzar-los.

Realitzem accions conjuntes amb totes les entitats, anualment s’organitza un Forum
d'Inversid i es fa entre els Ajuntaments de Reus i Tarragona, la URV, ACCIO i la

Diputacio de Tarragona.
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Existeix una xarxa d’entitats locals que s’anomena Xarxa de la Cessetania i aquesta
engloba diferents ajuntaments, entre ells el de Valls, Reus, Tarragona, Salou tambeé s’hi

troba Conca Activa...

La universitat té el departament URV Emprén i cada mes surt un butlleti que recull totes

les activitats que realitzen aquestes entitats en I'ambit de 'emprenedoria.

3. Desde Tarragona Impulsa, disposeu de 3 projectes, em podries indicar la
diferéncia entre ells i I'objectiu de cada un d’ells.(més enalla que uns so6n
d’acceleracié i altres d’incubacio)

e Programa Explorer — Incubadora

Com a servei el programa Explorer i Open Future funcionen com a itinerari, peré no te

perqué realitzar-se com a tal. Es un programa molt pautat.

L’Explorer és un programa adrecat a gent molt jove, ja que es pot participar fins als 31

anys sobretot persones que es troben en I'ambit universitari.

Es treballa molt sobre competéncies emprenedores, i el programa esta basat en les
metodologies Lean Startup i Desing Thinking. Amb una idea de negoci propia, el que fan
els participants és anar passant per diferents etapes del que seria un procés d’incubacio

i validacié de negoci, aplicant aquestes dues metodologies.

S’ha de treballar molt bé tota la part de: identificacio del client, intentar validar amb el

potencial client el producte o servei que volen comercialitzar.

Es veritat que aquest programa es queda en aquesta fase d’idea, la gent que finalitza el
programa acaba amb la idea validada i que ha passat per totes les etapes, perd moltes

vegades no arriben a comercialitzar.

Hi ha gent que al cap del temps acaba el procés i crea I'empresa i hi ha gent que el
programa l'ajuda a trobar feines ben valorades, gracies als contactes que es fan dins de

Explorer.

Es un programa amb 3 socis Santander Universidades, Universitat Rovira i Virgili i
I'Ajuntament de Tarragona. Es realitza a més de 50 ciutats cada any i com a minim de
3 paisos diferents. Un dels aspectes positius €s que acabes tenint una xarxa de

contactes molt potent i important.La seva durada és de 3 mesos.

e Programa Open Future — Acceleradora
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Es un programa de Telefonica, que es desenvolupa desde I'Ajuntament de Tarragona.

Aqui el que es busca son startups innovadores que estiguin en la fase inicial i que hagin
comencat a facturar perd0 poquet. S6n empreses que necessiten treballar alguns
aspectes que la puguin ajuda a créixer.

e Organitzacio juridica
o Estratégia a mig i llarg d’empresa
e Marqueting digital

e efc

En el cas d’'Open Future, el contingut es fixa per Tarragona Impulsa i és molt
personalitzat segons cada tipus de startup. Primer es realitza una tutoria amb cada
startup per fer una diagnosi i saber en quina situacio es troben, quins objectius es poden
fixar, com fer el seguiment i fixar un pla de treball. Cadascu treballa sobre la seva propia

empresa.

Aquest programa proporciona uns premis als 3 finalistes que a nivell econdmic no és un
premi molt significatiu (3000,1500 ,1500) pero el més important és que va acompanyat

de 3 anys d'assessorament amb especialistes que puguin necessitar.

Es un programa molt exigent, ja que la gent ha d’anar complint amb una série de

terminis. La seva durada és d’entre 5 i 6 mesos.

Programa TESS - TARRAGONA ECONOMIA SOCIAL | SOLIDARIA

Es un programa hibrid, ja que es troba entre un Explorer i un Open Future. Es centra en

'economia social i solidaria.

S’agafen projectes que els seus valors estiguin alineats amb I'economia social i solidaria
i també que siguin projectes col-lectius, ja que per montar una associacioé o cooperativa

és necessari que sigui més d'1 persona.

Es un programa que combina la incubacié i I'acceleraci6 i que utilitza la mateixa
metodologia. En aquest cas les persones poden venir amb una idea o amb una startup

de recent creacio perd amb una forma juridica assimilable a 'economia social i solidaria.

Es treballa molt la validacié del negoci, el prototip, i intentar la sortida del mercat és un

programa intensiu i es realitza al mes de juliol.
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Esta acompanyat d’'un programa de beques, dotat amb 30000€.

4. Pel que fa a les startups, quines o com soén les eines i I’ajuda que els hi

proporcioneu? (Finangament, assessorament, espais de treball...)
Oferim:

e Financament a través de les beques

¢ Assessorament

e Teories de consolidaci6 amb especialistes en 4 ambits: marqueting digital,
estratégia i vendes, ambit juridic i I'ambit economic financer.

e Mantenir contacte

e Coworking que no ha acabat de funcionar, ja que la gent esta acostumada a
teletreballar.

o Espais per poder fer reunions puntuals amb proveidors, clients...

e No ofereixen espais per treballar
5. Esteu especialitzats en algun sector en concret 0 ajudeu a qualsevol startups?

Es un tema que des de Tarragona Impulsa també es planteja, ja que no sabem si
hauriem de treballar sobre alguna vertical en concret o ajudar a totes les startups com
fem actualment. Perd sempre s’arriba a la conclusié que al territori no hi ha massa

critica.

A vegades es pensa a crear acceleradores o incubadores per al sector agroalimentari,
per exemple, perd es veu que realment no hi ha prou massa critica al territori com per

aconseguir 10 projectes o0 més d’'un mateix sector.

Com a servei public sempre treballem amb tothom, pero el que si que s’intenta és que

es treballi 'element d’innovacié.
6. Quines practiques utilitzeu per atreure noves startups? Com us promocioneu?

Per una banda, oferim aquest tipus de serveis, és a dir, els programes Explorer, Open
Future i TESS, per aix0 es va comencar a fer aquest tipus de programes, ja que vam
entendre que el servei habitual d’emprenedoria que oferiem, no atreia aquest tipus de

public jove i innovador.

El fet de treballar amb aquest tipus d'iniciatives, de donar suport, d’ajudar a créixer, de

consolidar-se... és per aconseguir retenir el talent al territori.
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Una manera de fer-nos conéixer és a través dels emprenedors, ja que per publicitar
algun dels programes, demanem a les persones de programes anteriors que es gravin

en un video curt i que expliquen la seva experiéncia.
7. Com determineu el rendiment de les empreses que s’han incubat?

El fet de recollir dades reals és un dels punts debils, perdo si que hi ha diferents
indicadors:

e Que passats 1/ 2 anys aquella startup continui funcionant.

e Que tingui treballadors, és a dir, el que es busca és que neixin empreses
innovadores i que generin ocupacio al territori.

e Que la gent hagi trobat feina de qualitat. Normalment aixd passa amb el
programa Explorer, ja que molta gent que hi participa, acaba decidint no crear el

negoci, ja que troba una feina de qualitat.

8. Quantes empreses heu aconseguit ajudar/incubar des de la creaci6?

Per al que fa al programa Explorer — no hi ha un recompte exacte, ja que no tots els

participants acaben constituint 'empresa.

Per al que fa al programa Open Future — des dels seus inicis s’han ajudat a més de

100 startups

9. Quins han sigut els vostres casos d’éxit més destacats? Teniu algun tipus de

recompte d’empreses creades i destruides al llarg del procés?
No ens han aportat la informacio exacta per confidencialitat.

Fa 3 anys una persona guanyadora de I'Explorer amb una idea de negoci en la qual feia
videos de Stop Motion amb una finalitat educativa. Finalment, ha acabat deixant la seva

feina, per crear una empresa durant la pandémia, aixo és un clar exemple d’éxit.
Per a nosaltres I'exit és anar pivotant.

10. Per ultim, donada la seva experiéncia en I’ambit, quines creu que son les

claus d'exit i fracas de les startups.

Un element molt important, més que la propia idea és I'equip, que estigui alineat,

complementari. S’ha de ser capag, dins d’'un mateix equip, de reconéixer quines son les
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debilitats i fortaleses de cadascu i qui pot aportar que. Per tant, funciona com a element

d’éxit i fracas quan no funciona.
Tenir una idea de negoci i ser capagos d’escoltar i aprendre continuament, és a dir de
pivotar la idea fent una escolta activa de les necessitats del client. Per a nosaltres I'éxit

és anar pivotant.

L’éxit o fracas també depén de les estratégies, de saber focalitzar-se en el mercat en el

client que realment t'interessa, ja que el client no pot ser tothom.

El temps de treball que s’hi destina i la part economicofinancera també so6n molt

importants.
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ANNEX 3: RESULTATS DE L’ENQUESTA REALITZADA A LES STARTUPS DEL
CAMP DE TARRAGONA

Pregunta 1: Any de fundacio

Any de fundacio %

2022 5,00%
2021 17,06%
2020 25,78%
2019 10,00%
2018 22,16%
2017 20,00%

Pregunta 2: Lloc de fundacié

Lloc de fundacié

%

Almoster 2,17%
Arboli 2,17%
Botarell 2,17%
Calafell 2,17%
Cambrils 4,35%
Castellvell del camp 2,17%
Constanti 2,17%
Cunit 2,17%
Els pallaresos 2,17%
La Selva del Camp 6,52%
Mont- roig del Camp 2,17%
Montblanc 2,17%
Reus 17,39%
Salou 6,52%
Tarragona 36,96%
Vallmoll 2,17%
Valls 2,17%
Vilaplana 2,17%
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Pregunta 3: Sector d’activitat

Sector %
Activitats professionals, cientifiques i técniques 8,62%
Agroalimentari 6,89%
Comercial 6,90%
Construccio de xarxes electriques i de telecomunicacions 1,72%
Consultoria 1,72%
Cultura 517%
Educaci6 3,45%
Informatica 3,44%
Publicitat 1,72%
Serveis 27,59%
Societats de cartera 1,72%
Tecnologic 29,31%
Turistic 1,72%

Pregunta 4: Quants socis té la startup? Definim socis com aquells que tenen una part

de les accions de I'empresa i hi treballen activament.

Entre 1-2 57,89%
Entre 3-4 36,84%
Entre 5-6 5,26%

® Entre 1-2 = Entre 3-4 Entre 5-6
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Pregunta 5: Quina és 'edat dels socis? (Selecciona els intervals necessaris)

De 25 a 35 anys 52,17%
De 36 a 45 anys 43,48%
Menys de 25 anys 4,35%

mDe25a35anys = De36a45anys Menys de 25 anys

Pregunta 6: Quin génere hi predomina entre els socis treballadors de 'empresa?

Equip mixt amb génere femeni i

masculi 21,05%
Majoritariament femeni 26,32%
Majoritariament masculi 52,63%

® Equip mixt amb
génere femeni i
masculi

® Majoritariament

femeni
52,63%

Majoritariament
masculi




Pregunta 7: Quina formaci6 tenen els socis de la startup?

Cicles formatius de grau superior |5,26%
Doctors universitaris 21,05%
Grau universitari 73,68%

Pregunta 8: En general, quin és el nivell mitja d'idiomes?

Angles
Alt 70,00%
Mitja 20,00%
Nadiu 10,00%
Frances
Alt 5,26%
Baix 68,42%
Mitja 26,32%

Alemany
Alt 0,00%
Baix 100,00%
Mitja 0,00%
Nadiu 0,00%
Espanyol

Alt 31,58%

Baix 0,00%

Mitja 0,00%

Nadiu 68,42%

Pregunta 9: Quines han sigut les experiéncies professionals dels socis, anteriors a la

posada en marxa de la startup? (Pot seleccionar-ne varies)

Cap experiéncia 10,00%
Treballador per compte d’altri en una altra empresa del mateix sector | 22,50%
Treballador per compte d’altri en una altra empresa d’un altre sector | 25,00%
Soci d'una altra empresa d’un altre sector 17,50%
Soci d’'una altra startup 7,50%

Autonom 17,50%

Pregunta 10: Si ha respost positivament “treballador per compte d’altri”, en quina area/

departament?
Departament financer 0,00%
Departament tecnologic 53,85%
Departament de RRHH 7,69%
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Departament d'operacions (compres i

vendes) 0,00%
Departament logistic 7,69%
Departament de marqueting 7,69%
Altres 23,08%

B Dep. tecnologic
Dep. de RRHH

® Dep. logistic

® Dep. de marqueting

B Altres

Pregunta 11: Indiqui el seu grau d’acord amb les afirmacions seguents (1 Molt en

desacord; 2 d’acord; 3 Molt d’acord)

11.1. Vaig crear I'startup perqué tinc una nova idea a desenvolupar

= Molt en desacord

11.2. Vaig crear I'startup perqué he detectat un ninxol de mercat sense cobrir

Molt en desacord |5,26%
D'acord 10,53%
Molt d'acord 84,21%

5

84,21%

= D'acord

Molt d'acord

Molt en desacord |5,26%
D'acord 36,84%
Molt d'acord 57,89%
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57,89%

= Molt en desacord

® D'acord

11.3. Vaig crear I'startup amb ultra informacié proporcionada per una incubadora

d’empreses
Molt en desacord |78,95%
D'acord 26,32%
Molt d'acord 0,00%
0,00%

= Molt en desacord

11.4. Vaig crear I'startup per no dependre de decisions alienes

® D'acord

Molt en desacord |47,37%
D'acord 26,32%
Molt d'acord 26,32%
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26,32%

m Molt en desacord = D'acord Molt d'acord

Pregunta 12: Quant de temps es va trigar a crear 'empresa?

De 0 a 6 mesos 57,89%
De 6 a 12 mesos |26,32%
Més de 12 mesos |15,79%

15,79%

26,32% 57,89%

mDe0a6bmesos ®Debal2mesos = Mésde 12 mesos

Pregunta 13: Quina forma juridica presenta la societat?

Altra forma juridica 15,79%

Autonom 21,05%

Societat anonima 5,26%

Societat limitada 57,89%

Societat civil 1,00%

Societat limitada nova empresa 0,00%
15,79%

21,05%
57,89%

5,26%

= Altra forma juridica ® Autonom

Societat anonima  ® Societat limitada
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Pregunta 14: En quina fase es troba actualment la startup?

F1: Fase prellavor 0,00%
F2: Fase llavor 21,05%
F3: Fase de creixement 42.11%
F4: Fase d’expansi6 31,58%
F5: Fase d’exit 5,26%

m F2: Fase llavor
F3: Fase de creixement

m F4: Fase d’expansid

= F5: Fase d’eéxit

42,11%

Pregunta 15: Esteu oferint nous productes i/o serveis o noves maneres de vendre? (Pot

seleccionar-ne varies)

Si, nous productes 20,51%
Si, nous serveis 35,90%
Si, noves maneres de vendre 15,38%
No, de moment no es troba en els nostres objectius 0,00%
No, pero en un futur si 2,56%
Altres 25,64%

= Si, nous productes
m Si, nous serveis

Si, noves maneres de vendre

( = No, de moment no es troba

en els nostres objectius

15,38% = No, perd en un futur sf

u Altres
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Pregunta 16: Quins s6n els mercats objectius?

Actualment:
Mercat local 53,13%
Mercat nacional 34,38%

Mercat internacional 12,50%

12,50%

m Mercat local ® Mercat nacional = Mercat internacional

A mitja termini:
Mercat local 18,75%

Mercat nacional 59,38%

Mercat internacional |21,88%

18,75%

21,88%

m Mercat local ® Mercat nacional = Mercat internacional

A llarg termini:
Mercat local 18,75%
Mercat nacional 46,88%

Mercat internacional |34,38%
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18,75%

34,38%

m Mercat local ® Mercat nacional = Mercat internacional

Pregunta 17: Al llarg de la vida de la startup, el negoci ha pivotat en algun moment?

Si, s'han fet grans modificacions en I'estratégia inicial 26,32%

Si, s'han fet alguns canvis significatius en I'estrategia inicial 52,63%

Si, s'han realitzat petits canvis en algun apartat de I'estratégia inicial 10,53%

No, pero tenim pensat pivotar 5,26%

No, de moment no es troba en la nostra planificacié 5,26%
5,26% ¢ o e

5,26% 0 = Si, s'han fet grans modificacions

en l'estratégia inicial

26,32%

10,53% = Si, s'han fet alguns canvis
significatius en l'estrategia
inicial ) ) )
Si, s'han realitzat petits canvis
en algun apartat de l'estratégia
inicial ) )

= No, pero tenim pensat pivotar

= No, de moment no es troba en
la nostra planificacié

52,63%

Pregunta 18: Quina és la intencié futura amb el negoci? (Pot seleccionar-ne varies)

Vendre I'empresa 17,39%
Entrar a la borsa 8,70%
Fusionar-se amb altres empreses 8,70%
Créixer i expandir-se a altres territoris 52,17%

Mantindre el negoci i no canviar de mercats | 4,35%
Altres 8,70%




= Vendre I'empresa
® Entrar a la borsa

Fusionar-se amb altres
empreses

m Créixer i expandir-se a
altres territoris

= Mantindre el negociino
canviar de mercats

u Altres

Pregunta 19: Quines sén o han sigut les fonts de finangcament de la startup? (Pot

seleccionar-ne varies)

Autofinangament 39,53%
Familiars i amics 11,63%
Inversors individuals amb participacio 13,95%
Altres empreses interessades en la idea 4,65%

Crédits bancaris 11,63%
Fons publics 13,95%
Altres 4,65%

4,65%

= Autofinangcament
= Familiars i amics
Inversors individuals amb

participacio
= Altres empreses
interessades en la idea
= Fons publics

= Altres
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Pregunta 20: Podria indicar el retorn de la inversio de la seva empresa?

Sense retorn 52,63%
Entre el 0 i el 25% |26,32%
Entre 26% i 50% |5,26%

Més del 50% 15,79%

= Sense retorn

m Entreel Oiel 25%
Entre 26% i 50%

= Més del 50%

Pregunta 21: Durant el procés de creacio de la startup ha necessitat ajuda d’alguna

acceleradora i/o incubadora?

No, no m'ha fet falta 47.37%

Si, n'he necessitat 52,63%

= No,no m'ha fet falta = Si, n'he necessitat

Pregunta 22: Si ha contestat “si” a la pregunta anterior, quina acceleradora i/o
incubadora li ha ofert I'ajuda?

Caixalmpulse, Medtech accelerator, Richi Social entrepreneurs, Incubadora TIC, Open
future, Dhip2be, Cellnex bridge, Startsud, Tarragona Impulsa
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Pregunta 23: En quines fases de desenvolupament de la startup ha mantingut I'ajuda?

23.1.Fase prellavor

Incubadora

66,67%

Acceleradora

33,33%

® Incubadora

23.2.Fase llavor

® Acceleradora

Incubadora

25,00%

Acceleradora

75,00%

® Incuba

dora  ® Acceleradora

23.3.Fase de creixement

Incubadora

12,50%

Acceleradora

87,50%

® [ncubadora

® Acceleradora
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23.5.Fase d’expansio

Incubadora 0,00%

Acceleradora 100,00%

23.6.Fase d’éxit

Incubadora 0,00%

Acceleradora 100,00%

Pregunta 24: Quina és l'ajuda que ha proporcionat per a la seva empresa? (Pot

seleccionar-ne varies)

Contactes 24,49%
Finangament 10,20%
Assessorament 32,65%
Gestié comptable i fiscal |12,24%
Mentoring 18,37%
Altres 2,04%

2,04%

18,37% . 24,49%

12,24%
10,20%

32,65%

u Altres

= Contactes

® Finangament
Assessorament

® Gestié comptable i fiscal

= Mentoring

Pregunta 25: Creu que la labor que realitzen les incubadores i les acceleradores és

imprescindible per al creixement d’una startup?

Si, penso que és imprescindible [47,37%
No, crec que no és necessaria |21,05%
Altres 31,58%
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= Si, penso que és
imprescindible

31,58%
m No, crec que no és
necessaria

Altres

Pregunta 26: Respecte a la problematica que afecta les startups, indiqui el seu grau

d’acord amb les afirmacions seguents (1 Molt en desacord; 2 d’acord; 3 Molt d’acord)

26.1. Les normes i legislacié no estan ben definides per aquest tipus de negoci
Molt en desacord |15,79%
D'acord 52,63%
Molt d'acord 31,58%

26.2. Els equips sén inadequats per manca de persones dispostes a assumir riscos
Molt en desacord |26,32%
D'acord 52,63%
Molt d'acord 21,05%

26.3.Els inversors perden interés en el negoci i comencga a veure's afectat el finangament
Molt en desacord |21,05%
D'acord 57,89%
Molt d'acord 21,05%

26.4. Hi ha masses iniciatives, amb productes sense model de negoci
Molt en desacord |15,79%
D'acord 47.37%
Molt d'acord 36,84%

26.5. La competitivitat €s molt elevada, i també el risc de quedar-se’'n al marge
Molt en desacord |5,26%

D'acord 52,63%
Molt d'acord 42,11%
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26.6. Sovint es perd el fil de I'estratégia inicial

Molt en desacord |5,26%
D'acord 68,42%
Molt d'acord 26,32%
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ANNEX 4: ESTRUCTURA EMPRESARIAL

TOTAL TOTAL
TOTAL DEMPRESES D’EMPRESES STARTUPS
CREADES FINS CREADES CREADES
; ENTRE 2017 | ENTRE 2017-
L’ACTUALITAT 2022 2022

BAIX CAMP
Alforja 149 27 0
Albiol 35 13 1
Aleixar 79 16 0
Almoster 116 25 2
Arboli 15 6 2
Argentera 14 3 0
Botarell 104 11 1
Cambrils 4527 980 2
Capafonts 7 2 0
Castellvell del camp 216 49 1
Colldejou 21 5 0
Duesaigues 23 2 0
La Febro 3 0 0
La selva del camp 563 100 3
Les borges del camp 205 37 0
Maspuijols 49 6 0
Montbrié del Camp 243 49 0
Mont-roig del Camp 1523 357 1
Prades 83 17 0
Pratdip 51 14 1
Reus 1149 2406 11

1
Riudecanyes 81 15 0
Riudecols 90 12 0
Riudoms 743 129 0
Vandellés i Hospitalet de 734 129 0
I'Infant

Vilanova d’Escornalbou 83 19 0
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Vilaplana
Vinyols i els Arcs
TOTAL

EL TARRAGONES
Altafulla
Constanti

Creixell
El Catllar
El Morell
Els Pallaresos
La Canonja
La Nou de Gaia
La Pobla de
Mafumet
La Pobla de
Montornes
La Riera de Gaia
La Secuita
Perafort
Renau
Roda de Bara
Salomo
Salou
Tarragona

Torredembarra
Vespella de Gaia
Vilallonga del Camp
Vila-seca
TOTAL

BAIX PENEDES

Albinyana
Arbog

Banyeres del
Penedeés

Bellvei
Bisbal del Penedés
Bonastre
Calafell
Cunit
Llorenc¢ del Penedés
Maslloreng
Montmell

Sant Jaume dels Domenys

Santa Oliva
Vendrell
TOTAL

39
244
2153

526
831
315
356
295
318
390
50
253

249

167
122
153
16
792
56
3495
1396

1887
44
170
2238
2669

133
430
200

264
264
62
2633
1106
343
41
68
240
360
3826
9970

56
449

139
134
77
76
65
60
77
11
63

61

27
25
37

172

830
255

424

37
431
531

24
75
48

49
59
15
635
310
49

18

55

58
856
226
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N
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ALT CAMP
Aiguamdurcia
Alié
Brafim
Cabra del Camp
Figuerola del Camp
Garidells (els)
Maso (la)

Mila
Montferri
Mont-Ral

Nulles
Pla de Santa Maria
Pont d'Armentera
Puigpelat
Querol
Riba (la)
Rodonya
Rourell (el)
Valimoll

Valls
Vilabella
TOTAL

CONCA DE BARBERA
Barbera de la conca
Blancafort
Conesa
Espluga de Francoli
Fores
Llorac
Montblanc
Passanant
Piles (les)

Pira
Pontils
Rocafort de Queralt
Santa Coloma de Queralt
Sarral
Savalla del Comtat
Senan
Solivella
Vallclara
Vallfogona de Riucorb
Vilanova de Prades
Vilaverd
Vimbodi
TOTAL

99
49
54
86
30
33
25
13
24
18
39
178
44
58
35
35
49
23
140

2380
59
3471

41

32

11
345

717
40
18
35
12
22

367

131
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EL PRIORAT

Bellmunt del priorat
Bisbal de Falset (La)
Cabaceés

Capcanes
Cornudella
Falset
Gratallops
Guiamets (els)
La Figuera
Lloar(el)
Marca
Margalef de Montsant
Masroig (el)
Molar (el)
Morera de Montsant
Poboleda
Porrera
Pradell
Torre de Fontaubella
Torroja
Ulldemolins
Vilella Alta (la)
Vilella Baixa (la)
TOTAL

CAMP DE TARRAGONA

39
12
28

25
130
333

89

33

17

16

91

22

51

27

28

50

78

18

39
37
14
27
1208

6484

AN O

259

1337

[oNeoNe)

e oNoNoNoNeol NoelloNoNoNoNoNoNoNoNeolNoNoNe]
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NOM

Litigest Consultores

Proecoway

Espai Merlet

The Blue Box Biomedical Solutions
Emund Productions SL

Caigo

Oh Barri

Creatsens Health, SL

Adappty

Audiopoints

Iberinsect

eAgora, I'Algorisme del Canvi
Teco

Oritec

Easy2bwise

Studio by Caigo

PUNT, Progressing by Using Techno
SEO alive SL

Espia dels 5 elements

Thylab

Al Mercat

Prokey Drinks

La Guarimba Bitcoin & Gourmet
Gam Lab SCCL

Koonerfy

Tot comunica

Mammalab

LLOC

Cambrils
Cambrils
Montblanc
Vallmoll
Constanti
La Pobla de Mafumet
Reus
Reus
Reus
Reus
Reus
Reus
Reus
Reus
Reus
Reus
Reus
La secuita
Tarragona
Tarragona
Tarragona
Tarragona
Tarragona
Tarragona
Tarragona
Tarragona
Tarragona

ANY DE FUNDACIO

2017
2020
2018
2021
2017
2020
2018
2017
2021
2018
2020
2021
2020
2017
2018
2021
2020
2019
2020
2019
2019
2018
2017
2021
2018
2021
2020
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Kaipi Marketing Tarragona

Jungle Ventures SL Tarragona
DeepSea Numerical SL Tarragona
Debug Nomad Tarragona
Travia Tarragona
Up2Smart Innovative Technological Tarragona
Myprofilejobs Tarragona
Golby Tarragona
Social media legal sl professional Albiol
lonnavis societat limitada Almoster
Fiboaurelio SL Almoster
Masos de Gallicant, SL Arboli
Fotovoltaica Maials, sl Arboli

JCK Plan 2022SL Botarell

Els plans planta fotovoltaica Castellvell del camp
Bekeep sport tech sl La Selva del Camp
Drone Robotics Technology sl La Selva del Camp
Bleisure Women Wines SL La Selva del Camp
Ads to cash sl Mont- oig del Camp
Soluciones bio-logicas y aplicacione Pratdip
Mugico arts sl Vilaplana
Catalonia corporate games, sl Els pallaressos
Merinocoin Criptomining sl Salou
Gamytours Salou
Marketing turistico sl Salou
MotivAccion al Maximo Salou
GuestWay Hosting Salou

SEO Digital web Brand sl Calafell
Vinuxapp SCP Porrera
Needcarhelp Cunit
Lelithhauros Valls

2020
2019
2021
2019
2020
2019
2020
2018
2022
2021
2020
2019
2021
2021
2020
2018
2017
2021
2017
2021
2022
2017
2017
2021
2022
2018
2018
2019
2019
2021
2020
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SECTOR

Activitats professionals, cientifiques i técniques

Comercial

Activitats professionals, cientifiques i técniques
Activitats professionals, cientifiques i técniques

Cultura
Cultura
Serveis
Serveis
Tecnologic
Turistic
Agroalimentari
Serveis
Serveis
Serveis
Tecnologic
Tecnologic
Tecnologic
Serveis
Serveis
Educacié
Agroalimentari
Agroalimentari
Comercial
Educacié
Serveis
Serveis
Serveis

CAPITAL INICIAL

6000
N/D
N/D

60282
N/D
N/D
N/D

4399
N/D
N/D

282650

3765
N/D
N/D
N/D
N/D
N/D

3000

N/D
N/D

N/D

4061.44
N/D
N/D
3000
N/D
N/D

FORMA JURIDICA

Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada unipersonal
Societat civil
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Comunitat de béns
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat Cooperativa
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
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Serveis
Serveis
Tecnologic
Tecnoldgic
Tecnoldgic
Tecnologic
Tecnologic
Tecnoldgic
Activitats juridiques
Informatica
Serveis financers i comptables
Serveis
Serveis tecnics d'enginyeria
Societats de cartera
Construccié de xarxes eléctriques i de
telecomunicacio
Tecnologic
Tecnologic
Tecnologic
Comercial
Laboratoris d'investigacioé i desenvolupament
Cultura
Activitats professionals, cientifiques i técniques
Activitats de consultoria de gestié empresarial
Tecnologic
Tecnologic
Activitats professionals, cientifiques i técniques
Comercial
Publicitat
Tecnologic
Serveis
Tecnologic

2000
5030
3000
10000
N/D
5000
N/D
N/D
3000
5000
3000
180000
4000
3000
3000

3488
3000
15000
3100
8000
3000
3000
3100
N/D
3000
N/D
N/D
3000
N/D
3000
N/D

Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada professional
Societat limitada unipersonal
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada unipersonal
Societat limitada

Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada unipersonal
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada unipersonal
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada unipersonal
Societat civil
Societat limitada
Societat limitada
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7. ANNEXOS
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ANNEX 1: ENTREVISTA REALITZADA AL RESPONSABLE DE LA INCUBADORA
TIC REDESSA

1. Explica’m una mica sobre la incubadora TIC (que és, a qué es dedica, quins

serveis ofereix...) Perque es va crear I’empresa? Amb quins objectius inicials?

Redessa va comencar I'any 1995 amb el servei de creacié per intentar fomentar
'emprenedoria, aixd ha anat derivant amb el llarg dels anys i Redessa com a tal ja no

disposa de les competéncies d’emprenedoria, sin6 que les té I’empresa i ocupacio.

Com a regidoria de Coneixement i Habitatge ens dediquem a tot el que és el suport de

les Startups mitjangant la innovacié o els laboratoris d’'innovacio.
Disposem de dos serveis:
- Incubadora TIC: incubadora tecnologica

Cada any s’agafen entre 15/20 projectes i es forma a la gent dins dels ambits que
engloba la startup (marqueting digital, finances, go to market, B2B, B2C). Sempre ens

adaptem a les necessitats de cadascuna.

S’ajuden sobretot aquelles empreses que ofereixen productes o serveis totalment
tecnologics o bé que la seva filosofia tingui un Us intensiu de la tecnologia. Han de ser

empreses amb un model de negoci facilment escalable. Ex: Freshly cosmetics
Hi ha diferents fases i el procés dura 9 mesos

1r) Call d’empreses per entrar dins del bootcamp, en el qual es realitzen 8/10 sessions
de formacié on es passa de la idea de negoci a un producte minim viable, i per aquelles

empreses que ja disposen d’un producte, se les ajuda a fer un go to market més directe.
2n) Fase de jurat

3r) Fase de mentories: les startups mantenen reunions bilaterals amb empreses amb

consultor per poder accelerar-se.
4t) Fase Demo day: es mostra el producte o servei.
- Innolab: laboratori d’innovaci6é d'empreses

Es una part més d’innovacié, és com un laboratori d’idees, s’agafen reptes que puguin

tenir les empreses de més de 34 anys i des de 3 a 50 treballadors. Aquestes presenten
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un repte i un equip de consultors treballen per trobar solucié a qualsevol problema, no
necessariament ha de ser tecnologic.

Les empreses que passen per la incubadora, poden passar a l'innolab, ja que com a
minim han de tindre 3 anys d’existéncia, ja que son empreses que estan en fase de

creixement.

Busquem fomentar el creixement empresarial. Fases:

1r) Captacié i seleccié de projectes

2n) Fase de formacio

2. Amb quines entitats col-laboreu i teniu alguna alianca estrategica?

e Catedra d’emprenedoria

e Cambra de comerg

e Equip de consultors que fa la gestié del Bootcamp i del Top Brands
e Accio

e Pimec

3. Pel que fa a les startups, quines o com sén les eines i I'ajuda que els hi

proporcioneu?
Disposem de dues tipologies d’ajuda
- Intangible:

Es el bootcamp que son 8 sessions de formaci6 on es treballa amb eines, dades de

mercat, eines financeres, eines de Lean Startup.
- Tangible:

Es proporciona un coworking a aquelles empreses que passen la fase de jurat i entren

a la mentoria. Es un espai que cedeix Redessa.

4. Esteu especialitzats en algun sector en concret o ajudeu a qualsevol startups?

(Si és que si, en quin?)

La incubadora en si, no pot ajudar a qualsevol startup, ja que com a emprenedoria en
si, no tenen la responsabilitat, siné que estem obligats a centrar-nos en Startups de tipus

tecnologic. Pero la majoria de startups sén ateses.
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Basicament, perqué no gestionem els poligons industrials perd si que gestionem el
Tecnoparc

5. Quin és el perfil de les startups que ajudeu? (hi ha varietat?)

Quan es fa aquest “call d’'empreses” ja demanem que compleixin un requisit és que
tinguin una base tecnologica. Pero dintre de la tecnologia poden ser de diversos sectors
diferents: turisme, hells, salut, industria 4.0, agricultura, logistica... Es a dir, les seves

eines son 100% tecnoldgiques.

6. Quines practiques utilitzeu per atreure noves startups? (He sentit parlar del
Lean startup, n’hi ha d’altres?)

El que tenim a la incubadora sén periodes d'inscripcié per a les empreses, tot i que
poden accedir empreses fora del periode d’inscripcid, perd quedarien una mica coixes,

ja que la primera part no I'han passat.

El que es fa al mes de gener és fer la call, durant 6 setmanes, i es tanca el procés, pero

es pot plantejar que pugui entrar una nova empresa.

7. Com determineu el rendiment de les empreses que s’han incubat? (com podeu

definir que aquella startup realment ha tret beneficis de I’ajuda)

Es determina mitjangant uns KPI's, que ens indica, segons I'estat inicial de 'empresa
com han acabat finalment. Per exemple, si una empresa amb el producte minim viable
als inicis no tenia clients i gracies a la incubadora n’ha aconseguit, es considera que

tenim un KPI positiu.

8. Quantes empreses heu aconseguit ajudar/incubar? Teniu algun tipus de

recompte d’empreses creades i destruides al llarg del procés?

No ens han aportat la informacié, comenta que la informacio és la que esta penjada com

a notes de premsa publiques.
9. Quins han sigut els vostres casos d’éxit més destacats?
Tenim diversos casos, pero els més importants son:

e Need car help : molt actius per instagram
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Freshly cosmetics: va comencar amb la Catedra d’emprenedoria de la URV va
passa a la incubadora TIC i actualment té una nau industrial de 1400 metres
guadrats i esta en el seu procés d’expansio.

Bionext

Viajes para ti

Al ser empreses que acaben de sortir al mercat, cal destaca que s’ha de deixar passar

temps per determinar si han tingut éxit.

10. Per ultim, donada la seva experiéncia en I’ambit, quines creu que sén les claus

d'éxit i fracas de les startups?

Fracas:

Exits:

Manca de cultura empresarial quan surten dels estudis. No tindre idea que sén

les pérdues i guanys, un model Canvas.
No tenir nocions minimes de marqueting online

No tenir una empresa multidisciplinaria, és a dir, necessitem una empresa que
sapiga molt bé el tema técnic, que porti molt bé el tema de gestid.

Una de les coses que més es deixa de banda és el tema de vendes.

El fet de no pivotar el teu producte o idea, ja que a vegades és necessari tindre
una visio i perspectiva més amplia, per veure si aquest és valid o no i si té una

demanda al mercat.

Posar la passié en 'empresa i en el que esta fent.
Un dels aspectes molt importants és I'agilitat en la presa de decisions i en el seu
pivotatge per poder tirar endavant

El temps que s’hi dedica.
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ANNEX 2: ENTREVISTA REALITZADA A LA DIRECTORA D’EMPRENEDORIA DE
TARRAGONA IMPULSA

1. Explica’m una mica sobre Tarragona Impulsa,(a que es dedica, quins serveis

ofereix...) Perqué es va crear ’'empresa? Amb quins objectius inicials?

L’origen del servei com a tal és als anys 80, el que és actualment Tarragona Impulsa és

un nom comercial, realment s’anomena Servei Municipal d’Ocupacio.
Ens dediquem a:

e Al disseny i desenvolupament de tot el que son politiques actives d’ocupacio,
aquesta part fa referéncia a tots els programes i serveis qué hi ha per donar
suport a tota la gent que esta en procés de recerca de feina o gent que per motius
X, per ser massa jove o0 major de 45 anys o que tingui poca qualificacio, és a dir
col-lectius amb els que sigui necessari ajudar-los amb la seva insercio laboral.

e Formacio: Oferim el servei d’orientacid laboral, servei de borsa de treball,
formacio ocupacional.

e Emprenedoria, empresa i desenvolupament local: I'objectiu és fomentar la
cultura emprenedora entre la ciutadania especialment entre la gent jove, d’altra
banda, ajudar i acompanyar als emprenedors a tot el que engloba la idea de
negoci, i en 'ambit de 'empresa disposem de diferents serveis: promoci6 dels
poligons empresarials de la ciutat. Quant al desenvolupament local el que es
treballa és en I'elaboracié de diagnosis, socioeconomiques del territori, plans
d’accio...

Aquests objectius son part de tots els programes que proporciona Tarragona Impulsa

als empresaris.
2. Amb quines entitats col-laboreu i teniu alguna alianca estrategica?

Des de Tarragona Impulsa col-laborem amb varies entitats. En 'ambit d’emprenedoria

totes les entitats del territori estem connectades.

El que ens diferencia a Tarragona sOn els programes d’incubacié i acceleracio

d’empreses, ja que ens dediquem a organitzar i realitzar-los.

Realitzem accions conjuntes amb totes les entitats, anualment s’organitza un Forum
d'Inversid i es fa entre els Ajuntaments de Reus i Tarragona, la URV, ACCIO i la

Diputacio de Tarragona.
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Existeix una xarxa d’entitats locals que s’anomena Xarxa de la Cessetania i aquesta
engloba diferents ajuntaments, entre ells el de Valls, Reus, Tarragona, Salou tambeé s’hi

troba Conca Activa...

La universitat té el departament URV Emprén i cada mes surt un butlleti que recull totes

les activitats que realitzen aquestes entitats en I'ambit de 'emprenedoria.

3. Desde Tarragona Impulsa, disposeu de 3 projectes, em podries indicar la
diferéncia entre ells i I'objectiu de cada un d’ells.(més enalla que uns so6n
d’acceleracié i altres d’incubacio)

e Programa Explorer — Incubadora

Com a servei el programa Explorer i Open Future funcionen com a itinerari, peré no te

perqué realitzar-se com a tal. Es un programa molt pautat.

L’Explorer és un programa adrecat a gent molt jove, ja que es pot participar fins als 31

anys sobretot persones que es troben en I'ambit universitari.

Es treballa molt sobre competéncies emprenedores, i el programa esta basat en les
metodologies Lean Startup i Desing Thinking. Amb una idea de negoci propia, el que fan
els participants és anar passant per diferents etapes del que seria un procés d’incubacio

i validacié de negoci, aplicant aquestes dues metodologies.

S’ha de treballar molt bé tota la part de: identificacio del client, intentar validar amb el

potencial client el producte o servei que volen comercialitzar.

Es veritat que aquest programa es queda en aquesta fase d’idea, la gent que finalitza el
programa acaba amb la idea validada i que ha passat per totes les etapes, perd moltes

vegades no arriben a comercialitzar.

Hi ha gent que al cap del temps acaba el procés i crea I'empresa i hi ha gent que el
programa l'ajuda a trobar feines ben valorades, gracies als contactes que es fan dins de

Explorer.

Es un programa amb 3 socis Santander Universidades, Universitat Rovira i Virgili i
I'Ajuntament de Tarragona. Es realitza a més de 50 ciutats cada any i com a minim de
3 paisos diferents. Un dels aspectes positius €s que acabes tenint una xarxa de

contactes molt potent i important.La seva durada és de 3 mesos.

e Programa Open Future — Acceleradora
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Es un programa de Telefonica, que es desenvolupa desde I'Ajuntament de Tarragona.

Aqui el que es busca son startups innovadores que estiguin en la fase inicial i que hagin
comencat a facturar perd0 poquet. S6n empreses que necessiten treballar alguns
aspectes que la puguin ajuda a créixer.

e Organitzacio juridica
o Estratégia a mig i llarg d’empresa
e Marqueting digital

e efc

En el cas d’'Open Future, el contingut es fixa per Tarragona Impulsa i és molt
personalitzat segons cada tipus de startup. Primer es realitza una tutoria amb cada
startup per fer una diagnosi i saber en quina situacio es troben, quins objectius es poden
fixar, com fer el seguiment i fixar un pla de treball. Cadascu treballa sobre la seva propia

empresa.

Aquest programa proporciona uns premis als 3 finalistes que a nivell econdmic no és un
premi molt significatiu (3000,1500 ,1500) pero el més important és que va acompanyat

de 3 anys d'assessorament amb especialistes que puguin necessitar.

Es un programa molt exigent, ja que la gent ha d’anar complint amb una série de

terminis. La seva durada és d’entre 5 i 6 mesos.

Programa TESS - TARRAGONA ECONOMIA SOCIAL | SOLIDARIA

Es un programa hibrid, ja que es troba entre un Explorer i un Open Future. Es centra en

'economia social i solidaria.

S’agafen projectes que els seus valors estiguin alineats amb I'economia social i solidaria
i també que siguin projectes col-lectius, ja que per montar una associacié o cooperativa

és necessari que sigui més d'1 persona.

Es un programa que combina la incubacié i I'acceleracid i que utilitza la mateixa
metodologia. En aquest cas les persones poden venir amb una idea o amb una startup

de recent creaci6 perd amb una forma juridica assimilable a 'economia social i solidaria.

Es treballa molt la validacié del negoci, el prototip, i intentar la sortida del mercat és un

programa intensiu i es realitza al mes de juliol.
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Esta acompanyat d’'un programa de beques, dotat amb 30000€.

4. Pel que fa a les startups, quines o com soén les eines i I’ajuda que els hi

proporcioneu? (Finangament, assessorament, espais de treball...)
Oferim:

e Financament a través de les beques

¢ Assessorament

e Teories de consolidaci6 amb especialistes en 4 ambits: marqueting digital,
estratégia i vendes, ambit juridic i I'ambit economic financer.

e Mantenir contacte

e Coworking que no ha acabat de funcionar, ja que la gent esta acostumada a
teletreballar.

o Espais per poder fer reunions puntuals amb proveidors, clients...

e No ofereixen espais per treballar
5. Esteu especialitzats en algun sector en concret o ajudeu a qualsevol startups?

Es un tema que des de Tarragona Impulsa també es planteja, ja que no sabem si
hauriem de treballar sobre alguna vertical en concret o ajudar a totes les startups com
fem actualment. Perd sempre s’arriba a la conclusié que al territori no hi ha massa

critica.

A vegades es pensa a crear acceleradores o incubadores per al sector agroalimentari,
per exemple, pero es veu que realment no hi ha prou massa critica al territori com per

aconseguir 10 projectes o més d’'un mateix sector.

Com a servei public sempre treballem amb tothom, pero el que si que s’intenta és que

es treballi 'element d’innovacié.
6. Quines practiques utilitzeu per atreure noves startups? Com us promocioneu?

Per una banda, oferim aquest tipus de serveis, és a dir, els programes Explorer, Open
Future i TESS, per aix0 es va comencar a fer aquest tipus de programes, ja que vam
entendre que el servei habitual d’emprenedoria que oferiem, no atreia aquest tipus de

public jove i innovador.

El fet de treballar amb aquest tipus d'iniciatives, de donar suport, d’ajudar a créixer, de

consolidar-se... és per aconseguir retenir el talent al territori.
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Una manera de fer-nos conéixer és a través dels emprenedors, ja que per publicitar
algun dels programes, demanem a les persones de programes anteriors que es gravin

en un video curt i que expliquen la seva experiéncia.
7. Com determineu el rendiment de les empreses que s’han incubat?

El fet de recollir dades reals és un dels punts debils, perdo si que hi ha diferents
indicadors:

e Que passats 1/ 2 anys aquella startup continui funcionant.

e Que tingui treballadors, és a dir, el que es busca és que neixin empreses
innovadores i que generin ocupacio al territori.

e Que la gent hagi trobat feina de qualitat. Normalment aixd passa amb el
programa Explorer, ja que molta gent que hi participa, acaba decidint no crear el

negoci, ja que troba una feina de qualitat.

8. Quantes empreses heu aconseguit ajudar/incubar des de la creacié?

Per al que fa al programa Explorer — no hi ha un recompte exacte, ja que no tots els

participants acaben constituint 'empresa.

Per al que fa al programa Open Future — des dels seus inicis s’han ajudat a més de

100 startups

9. Quins han sigut els vostres casos d’exit més destacats? Teniu algun tipus de

recompte d’empreses creades i destruides al llarg del procés?
No ens han aportat la informacio exacta per confidencialitat.

Fa 3 anys una persona guanyadora de I'Explorer amb una idea de negoci en la qual feia
videos de Stop Motion amb una finalitat educativa. Finalment, ha acabat deixant la seva

feina, per crear una empresa durant la pandémia, aixo és un clar exemple d’éxit.
Per a nosaltres I'exit és anar pivotant.

10. Per ultim, donada la seva experiéncia en I’ambit, quines creu que son les

claus d'exit i fracas de les startups.

Un element molt important, més que la propia idea és I'equip, que estigui alineat,

complementari. S’ha de ser capag, dins d’'un mateix equip, de reconéixer quines son les
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debilitats i fortaleses de cadascu i qui pot aportar que. Per tant, funciona com a element

d’éxit i fracas quan no funciona.
Tenir una idea de negoci i ser capagos d’escoltar i aprendre continuament, és a dir de
pivotar la idea fent una escolta activa de les necessitats del client. Per a nosaltres I'exit

és anar pivotant.

L’éxit o fracas també depén de les estratégies, de saber focalitzar-se en el mercat en el

client que realment t'interessa, ja que el client no pot ser tothom.

El temps de treball que s’hi destina i la part economicofinancera també s6n molt

importants.
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ANNEX 3: RESULTATS DE L’ENQUESTA REALITZADA A LES STARTUPS DEL
CAMP DE TARRAGONA

Pregunta 1: Any de fundacio

Any de fundacio %

2022 5,00%
2021 17,06%
2020 25,78%
2019 10,00%
2018 22,16%
2017 20,00%

Pregunta 2: Lloc de fundaci6

Lloc de fundacié

%

Almoster 2,17%
Arboli 2,17%
Botarell 2,17%
Calafell 2,17%
Cambrils 4,35%
Castellvell del camp 2,17%
Constanti 2,17%
Cunit 2,17%
Els pallaresos 2,17%
La Selva del Camp 6,52%
Mont- roig del Camp 2,17%
Montblanc 2,17%
Reus 17,39%
Salou 6,52%
Tarragona 36,96%
Vallmoll 2,17%
Valls 2,17%
Vilaplana 2,17%
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Pregunta 3: Sector d’activitat

Sector %
Activitats professionals, cientifiques i técniques 8,62%
Agroalimentari 6,89%
Comercial 6,90%
Construccio de xarxes electriques i de telecomunicacions 1,72%
Consultoria 1,72%
Cultura 517%
Educaci6 3,45%
Informatica 3,44%
Publicitat 1,72%
Serveis 27,59%
Societats de cartera 1,72%
Tecnologic 29,31%
Turistic 1,72%

Pregunta 4: Quants socis té la startup? Definim socis com aquells que tenen una part

de les accions de I'empresa i hi treballen activament.

Entre 1-2 57,89%
Entre 3-4 36,84%
Entre 5-6 5,26%

® Entre 1-2 = Entre 3-4 Entre 5-6
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Pregunta 5: Quina és I'edat dels socis? (Selecciona els intervals necessaris)

De 25 a 35 anys 52,17%
De 36 a 45 anys 43,48%
Menys de 25 anys 4,35%

®mDe 25a35anys ®De 36 a45 anys Menys de 25 anys

Pregunta 6: Quin génere hi predomina entre els socis treballadors de 'empresa?

Equip mixt amb génere femeni i

masculi 21,05%
Majoritariament femeni 26,32%
Majoritariament masculi 52,63%

® Equip mixt amb
génere femeni i
masculi

® Majoritariament

femeni
52,63%

Majoritariament
masculi




Pregunta 7: Quina formaci6 tenen els socis de la startup?

Cicles formatius de grau superior |5,26%
Doctors universitaris 21,05%
Grau universitari 73,68%

Pregunta 8: En general, quin és el nivell mitja d'idiomes?

Angles
Alt 70,00%
Mitja 20,00%
Nadiu 10,00%
Frances
Alt 5,26%
Baix 68,42%
Mitja 26,32%

Alemany
Alt 0,00%
Baix 100,00%
Mitja 0,00%
Nadiu 0,00%
Espanyol

Alt 31,58%

Baix 0,00%

Mitja 0,00%

Nadiu 68,42%

Pregunta 9: Quines han sigut les experiéncies professionals dels socis, anteriors a la

posada en marxa de la startup? (Pot seleccionar-ne varies)

Cap experiéncia 10,00%
Treballador per compte d’altri en una altra empresa del mateix sector | 22,50%
Treballador per compte d’altri en una altra empresa d’un altre sector | 25,00%
Soci d'una altra empresa d’un altre sector 17,50%
Soci d’'una altra startup 7,50%

Autonom 17,50%

Pregunta 10: Si ha respost positivament “treballador per compte d’altri”, en quina area/

departament?
Departament financer 0,00%
Departament tecnologic 53,85%
Departament de RRHH 7,69%
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Departament d'operacions (compres i

vendes) 0,00%
Departament logistic 7,69%
Departament de marqueting 7,69%
Altres 23,08%

B Dep. tecnologic
Dep. de RRHH

® Dep. logistic

® Dep. de marqueting

B Altres

Pregunta 11: Indiqui el seu grau d’acord amb les afirmacions seguents (1 Molt en

desacord; 2 d’acord; 3 Molt d’acord)

11.1. Vaig crear I'startup perqué tinc una nova idea a desenvolupar

® Molt en desacord

11.2. Vaig crear I'startup perqué he detectat un ninxol de mercat sense cobrir

Molt en desacord |5,26%
D'acord 10,53%
Molt d'acord 84,21%

5

84,21%

® D'acord

Molt d'acord

Molt en desacord |5,26%
D'acord 36,84%
Molt d'acord 57,89%

73



57,89%

= Molt en desacord

m D'acord

11.3. Vaig crear I'startup amb ultra informacié proporcionada per una incubadora

d’empreses
Molt en desacord |78,95%
D'acord 26,32%
Molt d'acord 0,00%
0,00%

® Molt en desacord

11.4. Vaig crear I'startup per no dependre de decisions alienes

® D'acord

Molt en desacord |47,37%
D'acord 26,32%
Molt d'acord 26,32%
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26,32%

® Molt en desacord  ® D'acord Molt d'acord

Pregunta 12: Quant de temps es va trigar a crear 'empresa?

De 0 a 6 mesos 57,89%
De 6 a 12 mesos |26,32%
Més de 12 mesos |15,79%

15,79%

26,32% 57,89%

mDe0a6bmesos ®Deb6bal2mesos = Mésde 12 mesos

Pregunta 13: Quina forma juridica presenta la societat?

Altra forma juridica 15,79%

Autonom 21,05%

Societat anonima 5,26%

Societat limitada 57,89%

Societat civil 1,00%

Societat limitada nova empresa 0,00%
15,79%

21,05%
57,89%

5,26%

® Altra forma juridica ® Autonom

Societat anonima  ® Societat limitada
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Pregunta 14: En quina fase es troba actualment la startup?

F1: Fase prellavor 0,00%
F2: Fase llavor 21,05%
F3: Fase de creixement 42.11%
F4: Fase d’expansi6 31,58%
F5: Fase d’exit 5,26%

m F2: Fase llavor
F3: Fase de creixement

® F4: Fase d’expansid

m F5: Fase d’eéxit

42,11%

Pregunta 15: Esteu oferint nous productes i/o serveis o noves maneres de vendre? (Pot

seleccionar-ne varies)

Si, nous productes 20,51%
Si, nous serveis 35,90%
Si, noves maneres de vendre 15,38%
No, de moment no es troba en els nostres objectius 0,00%
No, pero en un futur si 2,56%
Altres 25,64%

® Si, nous productes
= Si, nous serveis

Si, noves maneres de vendre

( = No, de moment no es troba

en els nostres objectius

15,38% ® No, perd en un futur sf

u Altres
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Pregunta 16: Quins s6n els mercats objectius?

Actualment:
Mercat local 53,13%
Mercat nacional 34,38%

Mercat internacional 12,50%

12,50%

m Mercat local ® Mercat nacional = Mercat internacional

A mitja termini:
Mercat local 18,75%

Mercat nacional 59,38%

Mercat internacional |21,88%

18,75%

21,88%

® Mercat local ® Mercat nacional ® Mercat internacional

A llarg termini:
Mercat local 18,75%
Mercat nacional 46,88%

Mercat internacional |34,38%
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18,75%

34,38%

m Mercat local = Mercat nacional = Mercat internacional

Pregunta 17: Al llarg de la vida de la startup, el negoci ha pivotat en algun moment?

Si, s'han fet grans modificacions en I'estratégia inicial 26,32%

Si, s'han fet alguns canvis significatius en I'estrategia inicial 52,63%

Si, s'han realitzat petits canvis en algun apartat de I'estratégia inicial 10,53%

No, pero tenim pensat pivotar 5,26%

No, de moment no es troba en la nostra planificacié 5,26%
5,26% ¢ o e

5,26% 0 = Si, s'han fet grans modificacions

en l'estratégia inicial

26,32%

10,53% m i, s'han fet alguns canvis
significatius en l'estrategia
inicial ) ) )
Si, s'han realitzat petits canvis
en algun apartat de l'estratégia
inicial ) )

= No, pero tenim pensat pivotar

= No, de moment no es troba en
la nostra planificacié

52,63%

Pregunta 18: Quina és la intencié futura amb el negoci? (Pot seleccionar-ne varies)

Vendre I'empresa 17,39%
Entrar a la borsa 8,70%
Fusionar-se amb altres empreses 8,70%
Créixer i expandir-se a altres territoris 52,17%

Mantindre el negoci i no canviar de mercats | 4,35%
Altres 8,70%




® Vendre I'empresa
® Entrar a la borsa

Fusionar-se amb altres
empreses

= Créixer i expandir-se a
altres territoris

® Mantindre el negociino
canviar de mercats

u Altres

Pregunta 19: Quines sén o han sigut les fonts de finangcament de la startup? (Pot

seleccionar-ne varies)

Autofinangament 39,53%
Familiars i amics 11,63%
Inversors individuals amb participacio 13,95%
Altres empreses interessades en la idea 4,65%

Crédits bancaris 11,63%
Fons publics 13,95%
Altres 4,65%

4,65%

= Autofinangcament
= Familiars i amics
Inversors individuals amb

participacio
= Altres empreses
interessades en la idea
= Fons publics

= Altres
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Pregunta 20: Podria indicar el retorn de la inversié de la seva empresa?

Sense retorn 52,63%
Entre el 0 i el 25% |26,32%
Entre 26% i 50% |5,26%

Més del 50% 15,79%

= Sense retorn
mEntreel Oiel 25%

Entre 26% i 50%
= Més del 50%

Pregunta 21: Durant el procés de creacio de la startup ha necessitat ajuda d’alguna

acceleradora i/o incubadora?

No, no m'ha fet falta 47.37%

Si, n'he necessitat 52,63%

® No,no m'ha fet falta  ® Si, n'he necessitat

Pregunta 22: Si ha contestat “si” a la pregunta anterior, quina acceleradora i/o
incubadora li ha ofert I'ajuda?

Caixalmpulse, Medtech accelerator, Richi Social entrepreneurs, Incubadora TIC, Open
future, Dhip2be, Cellnex bridge, Startsud, Tarragona Impulsa
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Pregunta 23: En quines fases de desenvolupament de la startup ha mantingut I'ajuda?

23.1.Fase prellavor

Incubadora

66,67%

Acceleradora

33,33%

= Incubadora

23.2.Fase llavor

m Acceleradora

Incubadora

25,00%

Acceleradora

75,00%

® Incuba

dora  ® Acceleradora

23.3.Fase de creixement

Incubadora

12,50%

Acceleradora

87,50%

® Incubadora

® Acceleradora
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23.5.Fase d’expansio

Incubadora 0,00%

Acceleradora 100,00%

23.6.Fase d’éxit

Incubadora 0,00%

Acceleradora 100,00%

Pregunta 24: Quina és l'ajuda que ha proporcionat per a la seva empresa? (Pot

seleccionar-ne varies)

Contactes 24,49%
Finangament 10,20%
Assessorament 32,65%
Gestié comptable i fiscal |12,24%
Mentoring 18,37%
Altres 2,04%

2,04%

18,37% . 24,49%

12,24%
10,20%

32,65%

u Altres

® Contactes

® Financament
Assessorament

m Gesti6 comptable i fiscal

® Mentoring

Pregunta 25: Creu que la labor que realitzen les incubadores i les acceleradores és

imprescindible per al creixement d’una startup?

Si, penso que és imprescindible [47,37%
No, crec que no és necessaria |21,05%
Altres 31,58%
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= Si, penso que és
imprescindible

31,58%
= No, crec que no és
necessaria

Altres

Pregunta 26: Respecte a la problematica que afecta les startups, indiqui el seu grau

d’acord amb les afirmacions seguents (1 Molt en desacord; 2 d’acord; 3 Molt d’acord)

26.1. Les normes i legislacié no estan ben definides per aquest tipus de negoci
Molt en desacord |15,79%
D'acord 52,63%
Molt d'acord 31,58%

26.2. Els equips sén inadequats per manca de persones dispostes a assumir riscos
Molt en desacord |26,32%
D'acord 52,63%
Molt d'acord 21,05%

26.3.Els inversors perden interés en el negoci i comenca a veure's afectat el finangament
Molt en desacord |21,05%
D'acord 57,89%
Molt d'acord 21,05%

26.4. Hi ha masses iniciatives, amb productes sense model de negoci
Molt en desacord |15,79%
D'acord 47.37%
Molt d'acord 36,84%

26.5. La competitivitat és molt elevada, i també el risc de quedar-se’n al marge
Molt en desacord |5,26%

D'acord 52,63%
Molt d'acord 42,11%
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26.6. Sovint es perd el fil de I'estratégia inicial

Molt en desacord |5,26%
D'acord 68,42%
Molt d'acord 26,32%
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ANNEX 4: ESTRUCTURA EMPRESARIAL

TOTAL TOTAL
TOTAL DEMPRESES D’EMPRESES STARTUPS
CREADES FINS CREADES CREADES
; ENTRE 2017 | ENTRE 2017-
L’ACTUALITAT 2022 2022

BAIX CAMP
Alforja 149 27 0
Albiol 35 13 1
Aleixar 79 16 0
Almoster 116 25 2
Arboli 15 6 2
Argentera 14 3 0
Botarell 104 11 1
Cambrils 4527 980 2
Capafonts 7 2 0
Castellvell del camp 216 49 1
Colldejou 21 5 0
Duesaigues 23 2 0
La Febro 3 0 0
La selva del camp 563 100 3
Les borges del camp 205 37 0
Maspuijols 49 6 0
Montbrié del Camp 243 49 0
Mont-roig del Camp 1523 357 1
Prades 83 17 0
Pratdip 51 14 1
Reus 1149 2406 11

1
Riudecanyes 81 15 0
Riudecols 90 12 0
Riudoms 743 129 0
Vandellés i Hospitalet de 734 129 0
I'Infant

Vilanova d’Escornalbou 83 19 0
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Vilaplana
Vinyols i els Arcs
TOTAL

EL TARRAGONES
Altafulla
Constanti

Creixell
El Catllar
El Morell
Els Pallaresos
La Canonja
La Nou de Gaia
La Pobla de
Mafumet
La Pobla de
Montornes
La Riera de Gaia
La Secuita
Perafort
Renau
Roda de Bara
Salomo
Salou
Tarragona

Torredembarra
Vespella de Gaia
Vilallonga del Camp
Vila-seca
TOTAL

BAIX PENEDES

Albinyana
Arbog

Banyeres del
Penedeés

Bellvei
Bisbal del Penedés
Bonastre
Calafell
Cunit
Llorenc¢ del Penedés
Maslloreng
Montmell

Sant Jaume dels Domenys

Santa Oliva
Vendrell
TOTAL

39
244
2153

526
831
315
356
295
318
390
50
253

249

167
122
153
16
792
56
3495
1396

1887
44
170
2238
2669

133
430
200

264
264
62
2633
1106
343
41
68
240
360
3826
9970

56
449

139
134
77
76
65
60
77
11
63

61

27
25
37

172

830
255

424

37
431
531

24
75
48

49
59
15
635
310
49

18

55

58
856
226
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ALT CAMP
Aiguamdurcia
Alié
Brafim
Cabra del Camp
Figuerola del Camp
Garidells (els)
Maso (la)

Mila
Montferri
Mont-Ral

Nulles
Pla de Santa Maria
Pont d'Armentera
Puigpelat
Querol
Riba (la)
Rodonya
Rourell (el)
Valimoll

Valls
Vilabella
TOTAL

CONCA DE BARBERA
Barbera de la conca
Blancafort
Conesa
Espluga de Francoli
Fores
Llorac
Montblanc
Passanant
Piles (les)

Pira
Pontils
Rocafort de Queralt
Santa Coloma de Queralt
Sarral
Savalla del Comtat
Senan
Solivella
Vallclara
Vallfogona de Riucorb
Vilanova de Prades
Vilaverd
Vimbodi
TOTAL

99
49
54
86
30
33
25
13
24
18
39
178
44
58
35
35
49
23
140

2380
59
3471

41

32

11
345

717
40
18
35
12
22

367

131
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EL PRIORAT

Bellmunt del priorat
Bisbal de Falset (La)
Cabaceés

Capcanes
Cornudella
Falset
Gratallops
Guiamets (els)
La Figuera
Lloar(el)
Marca
Margalef de Montsant
Masroig (el)
Molar (el)
Morera de Montsant
Poboleda
Porrera
Pradell
Torre de Fontaubella
Torroja
Ulldemolins
Vilella Alta (la)
Vilella Baixa (la)
TOTAL

CAMP DE TARRAGONA

39
12
28

25
130
333

89

33

17

16

91

22

51

27

28

50

78

18

39
37
14
27
1208

6484

AN O

259
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[oNeoNe)

e oNoNoNoNeol NoelloNoNoNoNoNoNoNoNeolNoNoNe]

(63}
(o]

88



NOM

Litigest Consultores

Proecoway

Espai Merlet

The Blue Box Biomedical Solutions
Emund Productions SL

Caigo

Oh Barri

Creatsens Health, SL

Adappty

Audiopoints

Iberinsect

eAgora, I'Algorisme del Canvi
Teco

Oritec

Easy2bwise

Studio by Caigo

PUNT, Progressing by Using Techno
SEO alive SL

Espia dels 5 elements

Thylab

Al Mercat

Prokey Drinks

La Guarimba Bitcoin & Gourmet
Gam Lab SCCL

Koonerfy

Tot comunica

Mammalab

LLOC

Cambrils
Cambrils
Montblanc
Vallmoll
Constanti
La Pobla de Mafumet
Reus
Reus
Reus
Reus
Reus
Reus
Reus
Reus
Reus
Reus
Reus
La secuita
Tarragona
Tarragona
Tarragona
Tarragona
Tarragona
Tarragona
Tarragona
Tarragona
Tarragona

ANY DE FUNDACIO

2017
2020
2018
2021
2017
2020
2018
2017
2021
2018
2020
2021
2020
2017
2018
2021
2020
2019
2020
2019
2019
2018
2017
2021
2018
2021
2020
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Kaipi Marketing Tarragona

Jungle Ventures SL Tarragona
DeepSea Numerical SL Tarragona
Debug Nomad Tarragona
Travia Tarragona
Up2Smart Innovative Technological Tarragona
Myprofilejobs Tarragona
Golby Tarragona
Social media legal sl professional Albiol
lonnavis societat limitada Almoster
Fiboaurelio SL Almoster
Masos de Gallicant, SL Arboli
Fotovoltaica Maials, sl Arboli

JCK Plan 2022SL Botarell

Els plans planta fotovoltaica Castellvell del camp
Bekeep sport tech sl La Selva del Camp
Drone Robotics Technology sl La Selva del Camp
Bleisure Women Wines SL La Selva del Camp
Ads to cash sl Mont- oig del Camp
Soluciones bio-logicas y aplicacione Pratdip
Mugico arts sl Vilaplana
Catalonia corporate games, sl Els pallaressos
Merinocoin Criptomining sl Salou
Gamytours Salou
Marketing turistico sl Salou
MotivAccion al Maximo Salou
GuestWay Hosting Salou

SEO Digital web Brand sl Calafell
Vinuxapp SCP Porrera
Needcarhelp Cunit
Lelithhauros Valls

2020
2019
2021
2019
2020
2019
2020
2018
2022
2021
2020
2019
2021
2021
2020
2018
2017
2021
2017
2021
2022
2017
2017
2021
2022
2018
2018
2019
2019
2021
2020
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SECTOR

Activitats professionals, cientifiques i técniques

Comercial

Activitats professionals, cientifiques i técniques
Activitats professionals, cientifiques i técniques

Cultura
Cultura
Serveis
Serveis
Tecnologic
Turistic
Agroalimentari
Serveis
Serveis
Serveis
Tecnologic
Tecnologic
Tecnologic
Serveis
Serveis
Educacié
Agroalimentari
Agroalimentari
Comercial
Educacié
Serveis
Serveis
Serveis

CAPITAL INICIAL

6000
N/D
N/D

60282
N/D
N/D
N/D

4399
N/D
N/D

282650

3765
N/D
N/D
N/D
N/D
N/D

3000

N/D

N/D

N/D

4061.44
N/D
N/D
3000
N/D
N/D

FORMA JURIDICA

Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada unipersonal
Societat civil
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Comunitat de béns
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat Cooperativa
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
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Serveis
Serveis
Tecnologic
Tecnoldgic
Tecnoldgic
Tecnologic
Tecnologic
Tecnoldgic
Activitats juridiques
Informatica
Serveis financers i comptables
Serveis
Serveis tecnics d'enginyeria
Societats de cartera
Construccié de xarxes eléctriques i de
telecomunicacio
Tecnologic
Tecnologic
Tecnologic
Comercial
Laboratoris d'investigacioé i desenvolupament
Cultura
Activitats professionals, cientifiques i técniques
Activitats de consultoria de gestié empresarial
Tecnologic
Tecnologic
Activitats professionals, cientifiques i técniques
Comercial
Publicitat
Tecnologic
Serveis
Tecnologic

2000
5030
3000
10000
N/D
5000
N/D
N/D
3000
5000
3000
180000
4000
3000
3000

3488
3000
15000
3100
8000
3000
3000
3100
N/D
3000
N/D
N/D
3000
N/D
3000
N/D

Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada professional
Societat limitada unipersonal
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada unipersonal
Societat limitada

Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada unipersonal
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada unipersonal
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada
Societat limitada unipersonal
Societat civil
Societat limitada
Societat limitada
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