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De laflor al elefante

Rentamus propone una formula anticrisis: ganar dinero prestando lo que no usamos y ahorrar alquilando lo que nos falta

Mireia
SAINZ

uien mds, quien menos

se habra comprado co-

sas que acaban deco-

rando los altillos, por-

que ya no las necesita,
apenas las utiliza o porque fueron
una ilusién pasajera: el robot de co-
cina, el sillén pistacho, los zapatos
de fiesta o la bici de un nino. Aho-
ra, cuando muchos hogares y em-
presas pasan aprietos para cumplir
con sus pagos, la propuesta de Ren-
tamus cobra sentido. La empresa ca-
talana constituye una plataformaon
linedonde particularesy firmas pue-
den ofrecer o pedir prestado un tala-
dro, un elefante o una terraza a pre-
cios competitivos.

«Me gustan los retos», admite Da-
vid Martinez, fundador de Renta-
mus. «Quiero abarcar de todo den-
tro del alquiler».

Ideas que fluyen

La inspiracién lleg6 con una buena
ducha. «iEn serio! —exclama el em-
prendedor-. Cuando estoy bajo el
agua se me ocurre de todo. De he-
cho, lo primero que hago al salir es
garabatear lo que he pensado».

En una ocasion, Martinez madu-
ré una idea de negocio que casi vio
laluz:una plataformadigital donde
las mujeres podian alquilar bolsos.
Se iba a llamar Bolzac. «Pero cuan-
doelaboré el plan de empresa, medi
cuenta que no era viable —explica-.
Requeria 600.000 euros deinversiéon
en unasola gama de articulos».

Hacia el 2009, con 34 anos, el em-
presariodecidié diversificarel nego-
cio como clave de éxito, creando asi
un mercado de alquiler por inter-

net, libreyabiertoatodointernauta
individual o corporativo.

Segun argumenta, el potencial es
enorme: «<En un mes, los espanoles
realizan 70.000 consultas de alqui-
lerdelimusinasy150.000 de autoca-
res en los principales buscadores. (Y
por qué no cubrir estos segmentos
también?-razona-.lYeldeiPads pa-
ra presentaciones, decorados para
feriasy flores secas para eventos?».
Y anade que en Espana hay 49.000
firmas de alquiler, un millar menos
que Francia peroeldoble que en Ale-
mania. La mayoria de empresas solo
trabajan una linea de productos, no
la multitud de Rentamus. «Pero la
poca competencianoimplica queel
camino sea ficil», apunta.

La gran prueba

«Para sobrevivir, debemos llegar a
200.000 usuarios», expone quien ha
invertido casiun trimestre en inves-
tigar el mercado de alquiler. De mo-
mento, la pdgina web de Rentamus
exhibe 1.592 internautas, 3.500 pro-
ductos y 237 espacios anunciados,
por lo que queda ain mucho por re-
COrTer.

David Martinez es ingeniero téc-
nico eléctrico e ingeniero superior
en organizacién industrial. Su otra
facetaesladedeportistaexitoso,que
seclasifico en tercerlugaren el cam-
peonato del mundo de kdrate en la
modalidad de Shotokan. «La compe-
ticién me ha ensefiado a ser pacien-
te y resistir bien los problemas -di-
ce—. A ser positivo, a tirar adelante y
anorendirme nunca.

El fundador ha apostado fuer-
te por Rentamus desde el primer
momento. «<He sacrificado mu-
cho para lanzar el negocio: ven-
di un coche por 12.000 euros e in-
verti todos mis ahorros», senala.
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CREATIVO. David Martinez, fundador de la firma digital.

Pero le ha compensado: actual-
mente la firma estd adscrita al pro-
grama Empenta d’Esade Creapolisy
cuenta con el Premio Bancaja a J6ve-
nes Emprendedores del 2009, el Pre-
mio al Best Business Pan de la Jove
Cambra Internacional de Catalun-
yadelanosiguiente,yel galardén E-
ward al e-commerce mds innovador
en la feria e-com Retail, otorgado el
pasado abril. <Ademds fuimos fina-
listas de otros eventos —recuerda-.
Pero ni todo esto fue suficiente para
asegurarnos la financiacion.

Elingeniero ha presentado Ren-
tamus a ocho foros de inversién y
asegura que cuesta obtener capital.
«Después de trabajar duro, ya esta-
mos cerrando nuestra primera ron-
da de financiacién», confirma.

Primer salto

Rentamus cuenta con fondos de
70.000 euros y tres personas en
plantilla. Sin embargo, ha necesita-
do una inversién de 200.000 euros
para mantenerse a flote y prepa-
rarse para la expansion hacia otros
mercados, empezando por Latino-
américa. «Tengo laintencién de am-
pliar el equipo a siete empleados en
los préximos tres meses: quiero cu-
brir puestos de técnicos programa-
dores, comercialesy de marketingy,
comenta.

Segun el ingeniero, el negocio se
consolidard porque ofrece servicios
diferenciales paralosusuarios:apar-
te de anunciarse gratis, obtienen un
software de gestién sin coste y la op-
cién de contratar un seguro sobre el
bienalquilado porun plus;acambio
de pagaruna comisién del 10% o del
15% sobre los ingresos por transac-
cién cerrada. Martinez prevé factu-
rar 150.000 euros este ano sobre un
importe total de alquileres en torno
a1,2millones de euros. =

Esadey Repsol impulsan los proyectos

de eficiencia energética

Firmado un acuerdo para
captar inversores del sector
del capital riesgo

Mids eficiencia energética. Ese es el
objetivo del acuerdo que han cerra-
do la red de inversores privados de
Esade Alumni, Esade BAN, y la Fun-
dacién Repsol. Ambas partes cola-
borardn en acciones y operaciones
del Fondo de Emprendedores en
eficiencia energética creado por la
Fundacién Repsol, encabezada por
el presidente de la petrolera, Anto-
ni Brufau. Con este pacto, el fondo
aprovechard la experienciay cono-
cimiento de Esade BAN y podrd cen-

trar sus esfuerzos en captar inverso-
res del sector del capital riesgo, des-
de business angels hasta family offices o
del sector financiero en general.
Lared deinversores de Esade cola-
borard en el proceso de incubacién
delos proyectos empresariales selec-
cionados por el fondo de emprende-
dores en lo que respecta a las nece-
sidades de financiacién y la gestién
de los contactos con los inversores.
A suvez valorard el grado de madu-
rez de los proyectos y su capacidad
de atraccién de inversion. También
participard en el establecimien-
to de los criterios financieros para
evaluar los proyectos empresariales
que se presenten ante el fondoy en
las presentaciones ante inversores.
Con esta iniciativa se pretende
sumar esfuerzos, ampliar redes y
abrir nuevas oportunidades de em-
prendedores e inversores en el sec-
tor energético. También se persigue
que el fondo de la Fundacién Repsol

se convierta en unreferente paralos
inversores en el campo de la eficien-
cia energética, uno de los que cuen-
ta con mayor potencial.

La Fundacién Repsol destina al
fondo una dotacién deunoa 1,5 mi-
llones de euros anuales. El objetivo
es seleccionar hasta cinco proyectos
por ejercicio que reciben una inyec-
cién econdémica de 6.000 a 12.000
euros mensuales durante el periodo
necesario para su desarrollo.

Lasiniciativas deben enfocarse al
desarrollodenuevos procesos dirigi-
dos al fomento de la eficiencia ener-
gética, la implantacién de tecnolo-
giasinnovadoras de almacenamien-
toy gestion de redes de distribucién
de energia, o la aplicacién de tecno-
logias de la informacién en el aho-
rro de consumo. Esade BAN cuenta
una red de mads de 45.000 exalum-
nosy 16.500 asociados que ocupan
altos cargos en empresas de todo el
mundo. AGUSTI SALA



