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1. Resumen / Abstract

RESUMEN: En este trabajo se presentan las diferentes etapas para llegar a constituir
Biopina, la primera empresa biotecnolégica fundada por alumnos del grado de
Biotecnologia de la Universidad Miguel Hernandez (UMH). El objetivo de esta empresa es
desarrollar productos o servicios tecnolégicos de apoyo a la industria de la piedra natural. El
primer producto se trata de Biohard, un agente bioestimulador del crecimiento de
microorganismos carbonatogénicos presentes de forma natural en la piedra, con el fin de
fortalecer y evitar fracturas o deterioro del material pétreo. Este producto presenta muchas
mas ventajas ambientales y econdmicas que las alternativas quimicas que se emplean en la
actualidad. Para llegar a este punto se ha realizado un andlisis de mercado, un modelo
empresarial Canvas, un mapa de empatia de los futuros clientes y un analisis DAFO. Todo
este material ha sido presentado en diversos certdmenes y premios para asi conseguir la

financiacién necesaria para la culminacién de este proyecto.

Palabras clave: Bioeconomia, Marmol, Piedra Natural, Bioestimulacién, Modelo Canvas,

Andlisis DAFO, Empresa Biotecnoldgica, Biotecnologia Industrial, Emprendimiento.

ABSTRACT: This work shows the different stages for the creation of Biopina, the first
biotechnology company founded by students of the Biotechnology degree from the
University Miguel Hernandez (UMH). The aim of this company is to develop products or
technological support services for the natural stone industry. The first brand will be Biohard,
a biostimulation agent for the growth of carbonatogenic microorganisms already present in
the stone, in order to strengthen and prevent fractures or deterioration of the stone
material. This product presents many more environmental and economic advantages than
the chemicals that are used today. To get to this point, a market analysis, a Business Model
Canvas, an empathy map of the future customers and an SWOT analysis has been made. All
this material has been presented in various business contest and prizes to get the necessary

funds for the completion of this project.

Keywords: Bioeconomy, Marble, Natural Stone, Biostimulation, Business Model Canvas,

SWOT analysis, Biotech enterprise, Industrial Biotechnology, Entrepreneurship.



2. Introduccion

2.1 El sector de la Piedra Natural

La piedra natural es toda roca que, una vez extraida y tras un proceso de elaboracién, conserva
integramente su composicidén, textura y propiedades fisico-quimicas. Estas rocas pueden ser
utilizadas o comercializadas como materiales nobles de construccién, elementos de ornamentacion,
arte funerario o escultdrico y objetos artisticos variados. La piedra natural se puede diferenciar
comercialmente en tres grandes grupos: granitos, marmoles y pizarras (17). Cada uno de estos
grupos esta definido por unas normas UNE de la AENOR.

Granito (UNE 12670-2.1.156) “Piedra Natural compacta y que admite el pulido, utilizada en
decoracion y construccion que fundamentalmente consiste en minerales con una dureza entre 5y 7
en las escala de Mohs, tales como el cuarzo y el feldespato, p.ej. el granito segun la definicidn
cientifica, otras rocas plutdnicas, rocas volcdnicas con estructura porfiritica, rocas metamarficas con
composicion mineralégica similar a los granitoides como el gneis e incluso calizas en algunas regiones
de Europa”.

Marmol (UNE 12670-2.1.243) “Piedra natural compacta y que admite el pulido, utilizada en
decoracién y construccion, compuesta fundamentalmente por minerales con dureza entre 3y 4 en la
escala de Mohs (tales como calcita, dolomita y serpentina), por ejemplo, marmoles segin la
clasificacién cientifica y marmoles cipolinicos, asi como las siguientes piedras naturales, siempre que
admitan el pulido a espejo: calizas, marmoles, dolomias, brechas calcareas travertinos vy
serpentinitas”.

Pizarra (UNE 12670-2.1.389) “Rocas que son facilmente lajables en ldminas delgadas a lo largo
del plano de foliacién resultado de una esquistosidad de flujo, causada por un metamorfismo de
grado bajo o muy bajo debido a la compresién tectdnica. Se diferencian de las lutitas lajosas
sedimentarias en que éstas siempre abren por el plano de estratificacion”.

El sector de la piedra natural es muy importante a nivel mundial desde el punto de vista
econdmico. Segun los datos del XXVI Report marble and stones in the world 2015, en el afio 2014, se
extrajeron 103’5 millones de m>. En los ultimos 20 afios, el comercio internacional de piedra se ha
cuadriplicado como demuestra la tabla que se muestra a continuacion, en la que aparecen los

principales paises productores (9).



PAISES

CHINA
INDIA
TURQUIA
BRASIL
IRAN
ITALIA
ESPANA
EGIPTO
PORTUGAL
E.E.U.U.
GRECIA
ARABIA SAUDI
FRANCIA
PAQUISTAN

SUBTOTAL
OTROS

TOTAL

Como muestra la tabla anterior, Espafia se encuentra en el séptimo puesto en produccién
mundial de piedra natural. Esto supuso el 0°'16% del PIB (Producto Interior Bruto) espafiol en el afio
2014 y aungue es un porcentaje relativamente pequefio, esta industria se encuentra bien localizada

en determinadas zonas por lo que es uno de los principales motores econdmicos de algunas

Tabla 1. Produccion mundial de piedra natural en el mundo (9)

1996
10°
Porcentaje
Toneladas
7.500 16,1
3.500 7,5
900 1,9
1.900 4,1
2.500 5,4
8.250 17,7
4.250 9,1
1.000 2,2
1.950 4,2
1.350 2,9
1.800 3,9
250 0,5
1.150 2,5
200 0,4
36.500 78,4
10.000 21,5
46.500 100

2013
10°
Porcentaje
Toneladas
39.500 30,4
19.500 15
12.000 9,2
9.000 6,9
6.500 5
7.000 5,4
5.000 3,8
3.000 2,3
2.650 2
2.750 2,1
1.250 1
1.200 0,9
1.050 0,8
1.000 0,8
111.400 85,6
18.600 14,3
130.000 100

10°
Tonelada
42.500
22.000
11.500
8.750
7.000
6.750
4.850
4.200
2.750
2.650
1.300
1.300
1.200
1.000

115.750
20.750

136.500

2014

Porcentaje
s

31,1
14,7
8,4
6,4
5,1
4,9
3,6
3,1
2
1,9
1
1
0,9
0,7
84,8
15,2

100

regiones, entre las que se encuentra la Comunidad Valenciana, la Regiéon de Murcia o Galicia (16).



Tabla 2. Produccidn en cifra de ventas y concentracion geogrdfica de piedra natural en Espafa.

Afio 2014 (16)
Comunidad Autonoma Valor (miles de €) Porcentaje/total
C. Valenciana 897.600 52,80%
Galicia 433.500 25,50%
Castilla Ledn 144.500 8,50%
Region de Murcia 112.200 6,60%
Andalucia 112.200 6,60%

El grupo mas destacable es el del marmol, ya que desde la Comunidad Valenciana se produce el
75% del marmol bruto y el 52% del marmol elaborado que exporta Espafia (tabla 2). De marmol
elaborado, sélo la provincia de Alicante supuso el 41% de toda la exportacion nacional. Este sector se
sitla principalmente en las localidades de Novelda, Pinoso, Monforte del Cid, Mondévar, La Romana y
Algueia. Poblaciones a las que se unen Bufiol y Canals en Valencia y Santa Magdalena de Pulpis en
Castelldn, configurando el nicleo productor y elaborador del marmol y piedras naturales mas

importantes de Espafia y uno de los mas relevantes del mundo (5).

2.2 Necesidades del sector de la Piedra Natural

Una vez extraida la piedra de la cantera, ésta debe ser tratada ya que una de las principales
peculiaridades es la indeterminacién de algunas de sus propiedades a escala de producto.
Generalmente la piedra va a ser transformada en baldosa o placa, por lo que debe cortarse para
adecuarse a unas medidas dptimas para su futuro uso. Por otro lado, el tratamiento permite
incrementar o destacar algunas de sus caracteristicas naturales tales como brillo, rugosidad, color o
propiedades mecdnicas. Los parametros ornamentales son muy importantes, pues gracias a ellos el
producto final adquiere un mayor valor. Pero hay otras propiedades fisico-mecanicas como la
integridad, durabilidad, porosidad, permeabilidad que son muy importantes ya que al ser la piedra un
producto de construccidn, son los parametros que aseguraran un buen estado del material al paso
del tiempo (8).

Aungue parezca paraddjico la piedra natural es un material delicado. En condiciones normales de
temperatura y presion, la piedra natural se rompe antes de alcanzar su limite eldstico, por lo tanto, a
estos materiales se los denominan materiales fragiles. Esto ocurre porque la porosidad condiciona

fuertemente las propiedades mecanicas de los materiales pétreos. Cualquier porosidad produce un
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efecto negativo en las propiedades elasticas y en la resistencia del material ya que estos poros
reducen el area de la seccion mecdnicamente util y actian como concentradores de tensiones.
Adicionalmente, la presencia de fracturas o fisuras que encontramos en la piedra natural, también
reduce las propiedades mecanicas de dicho material (2).

El marmol, en particular la variedad crema marfil, es una roca que contiene un elevado nimero
de fracturas y muy porosa (figura 1y 2). Por ello este material tiene una elevada fragilidad y debe ser
tratado para evitar roturas que puedan generar pérdidas econdmicas. Uno de los aspectos en los que
se esta trabajando es en la reduccion al maximo posible del grosor de las tablas para asi poder

obtener un mayor rendimiento a partir de un bloque de marmol (6).

Figura 1. Fotografia de una losa (5x5x2cm) de mdrmol crema marfil, en la que se muestran
las fracturas del material. (Cedida por Biopina)

Figura 2. Imagen de microscopia de barrido de una losa de mdrmol crema marfil, en la que se muestra
la porosidad del material. (Cedida por Biopina)



Por otro lado, los agentes exteriores como la lluvia, el viento, o los microorganismos, entre
muchos otros, degradan los materiales de construccion calcdreos. Este problema se ha visto
agravado especialmente en el Ultimo medio siglo, debido a las emisiones contaminantes en
ambientes urbanos y/o de gran industrializacidon. En estas zonas las emisiones de SO,, CO, y NO,
pueden reaccionar entre si formando acidos corrosivos tales como el acido sulfurico, acido carbdnico
y acido nitrico, provocando el fendmeno conocido como “lluvia acida” (7).

Otro problema derivado del agua, ya sea por lluvia, por rocio u otro tipo de precipitacion, es la
penetracidon de esta en el interior de los materiales de construccion, que facilita la erosién del
material. El agua favorece la formacidn de anhidrido sulfuroso y anhidrido nitrico presente en los
gases acidos desprendidos por actividades humanas. Estos compuestos afectan negativamente a
materiales acidosensibles como pueden ser materiales calcareos (1). Por ejemplo la calcita (CaCO3),
el mineral mayoritario, es muy inestable en medios acidos disolviéndose con facilidad. Esto produce
un aumento de la porosidad del material, lo que causa una reduccion de su resistencia mecdnica y
puede acabar destruyéndose al perder el cemento calcareo que unia sus componentes minerales

(12).

2.3 Tratamientos actuales

En las ultimas décadas los “tratamientos convencionales” se han basado en la aplicacion sobre la
piedra tanto de productos inorganicos como organicos. La resultados de la aplicacion de silicatos
solubles o esteres de silice, con o sin aditivos orgdnicos hidrofugantes, han dado muy pobres
resultados en el tratamiento de materiales calcareos debido a la falta de unién entre los carbonatos
de la piedra y la silice del tratamiento. Por otro lado, los silicatos alcalinos producen sales muy
nocivas para las rocas ornamentales. Ademas, este tipo de tratamientos son irreversibles, es decir,
solo pueden ser eliminados si se destruye todo el material tratado (12).

Como tratamientos puramente inorganicos se han utilizado hidréxidos como las soluciones de
Ca(OH),, llamada comuinmente “agua de cal”. Esta produce un precipitado que es quimicamente
compatible con el material calcareo tratado, pero cuando se aplica in situ no llega a producir ningln
efecto protector o consolidante detectable (12). Cuando este mismo tratamiento se aplica mediante
una inmersion total del material en un contenedor se observan mejores resultados. Pero este tipo de
tratamientos son inviables para la aplicacién en edificios o elementos de gran tamario (11).

Como tratamientos organicos, se han utilizado resinas organicas de muy diversos tipos y
composicion, y diversos polimeros organicos. En general los resultados han sido pobres y en
ocasiones perjudiciales. Ademas, este tipo de tratamientos suelen aplicarse utilizando grandes

cantidades de disolventes organicos, siendo por tanto contaminantes y poco ecolégicos (3). Por otro

9



lado, estos productos tienen la dificultad de obtener una buena penetrabilidad en el interior de la
piedra, siendo éste uno de los aspectos fundamentales de la consolidacidon. Ademas, poseen
caracteristicas muy diferentes al material pétreo, como puede ser el coeficiente térmico, originando

tensiones mecanicas indeseables entre la piedra y la resina o polimero (6).

2.4 Ventajas del uso de la biotecnologia en el sector de la piedra natural

Tradicionalmente se ha creido que la presencia de microorganismos en la piedra natural era algo
perjudicial, ya que como se muestra en la figura 3, estos pueden producir un importante deterioro en
la piedra en combinacién con los agentes contaminantes atmosféricos (15). Sin embargo, esta
demostrado que la presencia de algunos microorganismos que no producen ningun efecto negativo
en la piedra, pueden competir y prevenir el desarrollo de otras bacterias o algas que produzcan un
deterioro del material, como puede ser el caso de las especies del género Thiobacillus, principales

causantes del biodeterioro del marmol (1).

Figura 3. Influencia del proceso de biodeterioro en una estatua de un dngel en la Catedral de Cologne
(Alemania): a) estatua original de 1880, b) estado de la estatua en 1993
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Por otro lado, como se ha comentado anteriormente, los tratamientos tradicionales basados en
resinas o masillas, en ocasiones llegan a ser perjudiciales, ya que son irreversibles, tienen un
rendimiento limitado al paso del tiempo o bien no son productos respetuosos con el medio
ambiente. Otra desventaja de estos procedimientos es que no suelen penetrar en la piedra y se
guedan limitados a la superficie del material. Por ello se estdn investigando tratamientos
alternativos, renovables y sostenibles, compatibles con el nuevo concepto de Bioeconomia. Entre
estos tratamientos sostenibles se encuentran la utilizacién de microorganismos (18).

Por ejemplo, en restauracidn de materiales pétreos o construcciones de hormigdn, ya se esta
utilizando el uso de bacterias que inducen la precipitacion del carbonato calcico (CaCOs) por
biomineralizacidn. El carbonato cdlcico es el principal material de gran variedad de rocas, entre las
qgue se encuentra por ejemplo el marmol. La utilizacién de estas bacterias tiene ciertas ventajas
respecto a los productos tradicionales: i) penetran con mayor facilidad en el interior de la piedra, por
lo que no solo forman carbonato cdlcico en la superficie, sino que rellenan los poros formando unos
precipitados de carbonato mas consistentes; ii) el biocemento producido por dichas bacterias puede
ser aplicado a gran variedad de materiales, siendo el producto obtenido muy similar al de la piedra
tratada, ya que imita el proceso de formacién de piedra calcdrea; iii) es econdmicamente mds
rentable; iv) es un proceso mas respetuoso con el medio ambiente (4). En el caso del hormigdn se ha

comprobado que las estructuras tratadas tienen una mayor vida util (14).
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3. Antecedentes y objetivos

3.1 Antecedentes

En Marzo de 2014 se anuncio el premio “Levantina emprende”

(http://observatorio.umh.es/files/2014/03/Bases-Levantina-Emprende.pdf), un programa que

proporcionaba formacidn, asesoramiento, ayuda, financiacidn y asistencia a jovenes emprendedores
con una idea de negocio o que estuvieran dispuestos a desarrollar un plan de empresa en el sector
de la piedra natural.

Junto con mis compafieros Esther Vilchez y Francisco Javier Alvarez decidimos presentarnos a
dicho premio aplicando los conocimientos adquiridos en diversas asignaturas cursadas a lo largo de
nuestra formacién universitaria entre las que se encuentran “Microbiologia”, “Microbiologia
Industrial” y “Biotecnologia Ambiental” y desarrollar una idea para aplicar la biotecnologia de
microorganismos en el tratamiento de la piedra.

Aungue el premio se declard desierto por falta de participantes, a aquellos que nos presentamos
se nos permitié reunirnos con los impulsores del programa. Entre ellos se encontraba el director
tecnolégico de LEVANTINA Y ASOCIADOS DE MINERALES S.A. (Levantina), quien nos transmitié que le
parecia una muy buena idea y que no existia ninguna empresa que suministrara este tipo de
productos, animandonos a que siguiéramos adelante con el proyecto.

La relacién con la empresa Levantina fue crucial pues fueron ellos los que nos informaban de las
necesidades reales del sector y de la tecnologia utilizada en el tratamiento de la piedra natural,

principalmente del mdrmol crema marfil, ya que es el producto que mas producen y comercializan.
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3.2 Objetivos

En base a dicha informacion nos planteamos el objetivo de crear una empresa para desarrollar
un producto biotecnolégico para el tratamiento de la piedra natural, con vistas a mejorar su
resistencia y mantenimiento. Para ello debiamos abordar los siguientes objetivos concretos:

1. Establecer un modelo de negocio basado utilizando el modelo Canvas.

2. Realizar un estudio de mercado y un mapa de empatia para concretar cuales son las

necesidades de los futuros clientes.

3. Realizar un andlisis DAFO del plan de actuacién de la empresa.

4. Concretar un plan de accidn para poder encontrar inversores o participar en certdmenes que

permitan la colecta de los fondos necesarios para crear la empresa.
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4. Desarrollo del proyecto

4.1 Descripcién del proyecto

Biopina es un proyecto empresarial cuyo objetivo es constituirse como una empresa de [+D+i
para el sector del tratamiento y mejora de materiales naturales, especializada en piedra natural. Este
proceso de |+D+i consiste en el desarrollo de productos biotecnolégicos que mejoren las propiedades
de los materiales pétreos. Ejemplo de propiedades objetivo son la resistencia mecanica, la estética,
resistencia a la corrosion, etc.

La utilizacion de procesos biotecnoldgicos para la obtencidén de productos para dicho sector
es actualmente Unica, ya que no existen compaiiias con tecnologia similar en esta industria. Este
hecho motivd la puesta en marcha del proyecto, pues gracias a nuestra posicion geografica
estratégica (como se ha descrito anteriormente, la provincia de Alicante es uno de los principales
productores de piedra natural y sobre todo de marmol), unido al entorno cientifico que se encuentra
en la UMH, tenemos muchas posibilidades de obtener un producto final que sea util a la industria de

la piedra natural.
4.2 Equipo promotor

Biopina es un proyecto llevado a cabo por tres alumnos del grado de Biotecnologia de la
Universidad Miguel Hernandez. En un principio esto podria suponer un problema debido a que los
tres promotores han recibido la misma formacidn universitaria y a priori no tendrian la capacidad
para realizar distintas labores fuera del campo de su especialidad académica.

Este problema de no ser un equipo multidisciplinar se pudo solventar en la fase inicial del
proyecto, ya que la parte principal de Biopina es la investigacion y el desarrollo de una idea de base
biotecnoldgica para desarrollar un primer producto, por lo que se hacia imprescindible personal con
formacidon en biotecnologia. Segun se fue desarrollando el proyecto, cada uno de los socios

fundadores fue especializandose en un tipo de tareas especificas que se describen a continuacion.
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Damaso Moreno Ramirez

Administrador de Biopina. Sus funciones principales son:

e Representacion del proyecto.

e Busqueda de financiacién.

e Contacto con posibles clientes: subcontratas, empresas colaboradoras o
proveedores.

e Elaboracion del estudio de mercado, conociendo las necesidades del sector y el
estado de nuevas técnicas y procedimientos.

e Realizacion del plan de marketing.

e Elaboracidn del plan econédmico financiero.

Para la realizacion de todas estas tareas, ha sido necesaria una formacidn complementaria en
emprendimiento y administracion de empresas. Para ello se ha acudido a diversos cursos, talleres y
jornadas destinadas a dicho fin, entre los que se encuentran por ejemplo, la formacién que se realiza
en la Maratdn de creacion de empresas de la UMH y la realizacidn del Curso de gestion estratégica de

la innovacion en el CEEI-Elche (Centro Europeo de Empresas e Innovacion)

Esther Vilchez Gélvez
Direcciéon de la actividad 1+D+i llevada a cabo en Biopina, para asegurar una correcta
ejecucion de los proyectos de investigacién y la obtencidn de resultados, es decir, CTO (Chief
Technology Officer), entre sus funciones principales se encuentran:
e Elaboracién de protocolos de laboratorio
e Realizacidn y coordinacion de los ensayos que se realicen
e Toma de decisiones en funcion de los resultados obtenidos
e Control del material de laboratorio y asegurarse de que se dispone del stock
necesario de todo tipo de material
Para conocer como realizar todo este tipo de tareas, ha adquirido experiencia en diversos
laboratorios de investigacién y ha contactado con diversos profesionales, para asi poder establecer

las instalaciones adecuadas para la empresa Biopina.

Francisco Javier Alvarez Martinez

Colaboracién en la actividad de |+D+i llevada a cabo en Biopina y proyectos relacionados a ésta.
En estos momentos esta continuando sus estudios de doctorado, por lo que la funcién que

actualmente realiza en la empresa es el apoyo en la actividad I+D+i en caso de necesidad.
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4.3 Modelo Canvas

Para explicar de una forma mas clara el proyecto, se utilizard el método Canvas, el cual se conoce
mundialmente como “Business Model Canvas”. Se trata de una herramienta de andlisis que permite
ver y moldear en un solo folio, estructurado en nueve segmentos, las propiedades y caracteristicas
de un modelo de negocio (10).

Detallaremos de esta forma el modelo Canvas realizado para la empresa Biopina en la figura 4, y
a continuacidn se describirdn brevemente cada uno de los segmentos y como se han adaptado a

nuestra empresa.
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Alianzas
estratégicas
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Hernandez

- Levantina

Actividades
clave

- |+D+i.
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&
Recursos clave 2

- Recursos humanos, 1

- Material e instalaciones
adecuadas.

- Patentesy licencias.

Propuesta de
valor

Investigacién,

desarrollo e innovacidn

en praductos
inexistentesen la
industria de la piedra
natural.

Biohard,

v

Relacion con el
cliente

- Contacto directo con la
industria marmolera y
entidades publicas.

- Plataforma web.

L

Canales de
distribucién

- Venta directa, mediante
comerciales,

- Ferias comerciales.

- Plataforma web y
revistas del sector.

Segmento de
clientes

Principal cliente,
industria marmaolera.

- Usuarios de la piedra
natural,

- Entidades publicas.

Estructura de costes =

Maquinaria
Personal
Material fungible

Administracion

Fuente de ingresos

Premios y subvenciones,

Venta de productos,

Servicios de |+D+i.

Figura 4. Modelo Canvas de Biopina, elaboracién propia usando la plantilla Strategizer (https.//strategyzer.com/canvas/business-model-canvas).
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Propuesta de valor. Normalmente este es el apartado mas importante y diferenciador de los
distintos modelos de negocio. Debe estar muy unido al segmento de clientes, ya que esta

propuesta esta dirigida a ellos. En este apartado se debe definir cudl es el valor creado.

La propuesta de valor diferencial que ofrece Biopina, es la investigacion y desarrollo de unos
productos inexistentes en dicha industria, abriendo un nuevo marco de posibilidades para
encontrar nuevas soluciones mas econdmicas, sostenibles y/o rentables para solventar los
problemas que se encuentran en dicho sector. El primer producto que estamos desarrollando
en Biopina es el que hemos bautizado como Biohard. Se trata de una solucién de nutrientes
para bioestimular el crecimiento de los microorganismos con capacidad carbonatogénica

presentes de manera natural en el mdrmol, y asi aumentar su resistencia mecdnica.

Segmento de clientes. En este segmento se debe identificar quien es el publico objetivo al
cual se le va a dirigir la oferta o a solucionar el problema. Se debe indicar cuales serdn los

principales clientes para el negocio.

Los clientes a los que puede llegar Biopina se diferencian en tres dmbitos: el primero de ellos
es la industria dedicada a la piedra natural (marmoleras, gestoras de canteras, distribuidores,
almacenes, constructoras, etc.). El segundo tipo de clientes potenciales son entidades
publicas (ayuntamientos, diputaciones, sociedades culturales o patrimoniales) por su interés
en la conservacion de patrimonio histérico y cultural hechos de piedra natural (catedrales,
esculturas, puentes, acueductos...). Por Ultimo, se encuentran los particulares interesados en

conservar y cuidar patrimonio propio.

Relacidn con el cliente: Se debe establecer cdmo sera la relacion con cada tipo de cliente, ya
gue cada uno tiene unas caracteristicas y unas necesidades propias. La relacion puede ser un
servicio personalizado offline o una comunidad online en la que participan los clientes. Hay
que tener en cuenta que en un mismo modelo pueden aparecer dos propuestas de valor
diferentes y puede ser que la relacidon con el cliente sea diferente para cada una de las

propuestas.

En el caso de las empresas marmoleras, la relacidn serd un contacto directo en el que los
comerciales de Biopina expliquen el producto y poder asi también tener un feedback directo

por parte del cliente. Un factor a tener en cuenta es que el sector de la piedra natural es muy
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tradicional, por lo que la relacion comercial persona a persona es imprescindible. Con otro
tipo de clientes particulares la relacidn sera principalmente una relacién online en la que en

la pagina web podrdn encontrar toda la informacion.

Canales de distribucion: En este apartado se debe indicar cudl es el método que se utilizara
para establecer contacto con el cliente. Se debe ser cuidadoso con la eleccién del canal de
distribucién, ya que sera la forma por la que podremos vender nuestro producto ademas de

ofrecer nuestros servicios.

En un principio y ya que Biopina se va a centrar en primer lugar en la industria marmolera, el
canal de distribucion sera la venta directa al cliente mediante comerciales. Para poder darse
a conocer se asistira a ferias importantes del sector como puede ser Marmomac en Verona,
o se publicitara en revistas importantes del sector como puede ser Focuspiedra, ademas del
funcionamiento y la publicidad de la pagina web. De esta forma se podra solicitar la compra

de productos y/o la solicitud de servicios que se podran distribuir directamente al cliente.

Fuente de ingresos: Se debe indicar de donde y cémo obtendremos los ingresos econémicos
en nuestra empresa. Se debe analizar qué propuesta de valor es la que se venderd a los
clientes y cuanto estara dispuesto a pagar por ella. Las fuentes de ingresos pueden ser muy
distintas: la venta de un producto, royalties, etc. También se debe tener en cuenta la forma

de cobro, pago unico, de forma mensual, etc.

Prevemos que los ingresos de Biopina provendrdn de tres vias distintas. En estos momentos,
para poder comenzar el desarrollo del proyecto, poner en marcha la empresa y obtener el
producto minimo viable, la principal fuente de ingresos seran los premios de
emprendimiento y nuevas ideas empresariales y las posibles subvenciones. Posteriormente,
la principal fuente de ingresos la obtendremos de la venta de los productos que ofertamos.
Por otro lado también es posible obtener beneficio econdmico de los conocimientos
adquiridos (el llamado know-how), que permiten la resolucion de necesidades planteadas

por la entidad interesada que contrate dicho servicio.
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Actividades clave: En este segmento se especifican cudles son las principales actividades que

permitirdn la puesta en marcha del proyecto, es decir a qué se dedicara la empresa.

La actividad clave de Biopina es la investigacion, el desarrollo y la innovacion, para que la
empresa pueda obtener la propuesta de valor descrita y poder asi obtener beneficios, es
clave dicho proceso. Por otro lado, es también clave el contacto con los clientes para conocer

sus necesidades reales y poder ofrecerles soluciones.

Recursos clave: Se debe especificar que activos son indispensables para materializar la
propuesta de valor y poder llegar al cliente. Como ejemplo de recursos pueden ser: el
equipamiento, la tecnologia, el equipo humano, las licencias. Es necesario conocer todo esto

para poder determinar la inversidn necesaria para poder llevar a cabo el proyecto.

Para la obtencidon de estos productos y servicios, se necesita una fase previa y fundamental
de investigacién y desarrollo (1+D) mediante una serie de recursos imprescindibles como son
en primer lugar personal cualificado para la realizacidn del proyecto y material especifico de
laboratorio, maquinaria de laboratorio, cepas de microorganismos, acceso a las bases de
datos y conocimiento cientifico. Ademdas de asesoramiento legal respecto a la proteccidn de

datos.

Estructura de costes: Deben indicarse cudles son los costes mds importantes para la puesta
en marcha del proyecto. Se determinaran una vez analizadas las actividades, las alianzas
estratégicas y los recursos clave. Por otro lado, es una forma de conocer cual puede ser el

precio de venta al publico de la propuesta de valor.

Los costes mds importantes para el desarrollo de Biopina como entidad empresarial son los
referidos a abogados y asesores para la proteccion de los conocimientos y productos.
Ademas es imprescindible invertir en infraestructuras y maquinaria especifica para el
desarrollo y posterior produccion de los productos que ofertamos. También, sera necesaria
una inversién en material fungible y recursos de laboratorio esencial para llevar a cabo el
desarrollo y optimizacion de cada uno de los productos. Y por ultimo, los gastos relacionados
con la administracién, como puede ser el gasto de constitucién de la empresa o los pagos de

impuestos.
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- Alianzas estratégicas: Aqui se identifican quienes son los agentes con los que debes
interactuar para desarrollar el negocio. Estos agentes pueden ser proveedores, inversores,

sinergias con otras empresas, algin érgano de la administracidn publica, entre otros.

Para Biopina, la Universidad Miguel Hernandez es uno de los principales apoyos. Por un lado,
la formacidn recibida tanto en el aspecto cientifico, como en la creaciéon de empresas. Por
otro, la posibilidad de instalarse en un laboratorio disponible en el Parque Cientifico y
Empresarial de dicha universidad. Otro apoyo muy importante es el de Levantina, una gran
empresa del sector de la piedra natural con sede en Novelda (Alicante), que desde el
principio del proyecto nos ha transmitido las necesidades reales del sector, suministrado
material para poder llevar a cabo la investigacion y aportando el feedback necesario para

conocer si Biopina esta avanzando en el camino correcto.

4.4 Analisis del mercado y competencia

Biopina podria abarcar todos los dmbitos del sector de la piedra natural, sin embargo, el primer
producto que serd desarrollado estard dedicado a la industria marmolera, por lo que se realizard el
analisis de mercado y de la competencia de esta industria.

Como se ha explicado en la introduccién, a pesar de la crisis econdmica en la que nos
encontramos, la venta de marmol es muy elevada a nivel mundial, alcanzando en el afio 2014 la cifra
de mil quinientos millones de metros cuadrados en losas de dos centimetros de grosor (9). La
tendencia a nivel mundial de venta de losas de marmol estd aumentando, por que la demanda de un
producto como Biohard seria elevada, ya que el tratamiento de estas losas para evitar su fractura es
muy necesario. Para no depender sdélo de la produccién futura de piedra natural, Biopina también
desarrollara otros productos para mejorar las cualidades de la piedra o del marmol presente en la
construcciéon, como por ejemplo la eliminacion de la suciedad, o paliar los efectos de la
contaminacidn. Esto significaria que si hipotéticamente las ventas de marmol a nivel mundial se
redujesen, habria que mantener y restaurar el marmol que ya estd en uso, por lo que los productos

de Biopina continuarian teniendo mercado.
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4.4.1 Mapa de empatia

El mapa de empatia es una herramienta empresarial que tiene el objetivo de ayudarnos a
conocer y comprender mucho mejor a nuestro cliente (10). Este mapa nos permite recapacitar sobre
i) qué es lo que el cliente necesita realmente, ii) si nuestro cliente pagaria por nuestra propuesta de
valor o iii) como recibe informacidn sobre nuestro producto.

Para poder realizar el mapa de empatia se deben contestar a las siguientes preguntas desde el
punto de vista del cliente: ¢Qué ve?. iQué oye?. iQué piensa y siente en realidad?. ¢Qué dice y
hace?. ¢Qué esfuerzos hace el cliente?. éQué resultados obtiene el cliente?.

El mapa de empatia para la industria marmolera, como principal cliente de Biopina, se muestra

en la figura 5.

22



Me importa que
mis productos

Necesito
aumentar

Me preocupa que la
competencia obtenga

Tengo que aumentar
el rendimiento de mi

las ventas productos innovadores sean ecologicos y
q producto
antes que yo
Necesidad de aumentar ) . Productos quimicos
el rendimiento del ¢Qué piensa? que solucionan
marmol extraido ¢Qué siente? parcialmente mis
- roblemas
— i Mis losas de P
El prln.cmal motivo de que mérmol se
los clientes no compreg ¢Qué oye? [ o iQué ve? fracturan debido a
nuestro material, es el su fragilidad
elevado coste
Mi equipo de
Necesidad de encontrar i 5 dice? .
roductos que mejoren las T SR B0 LEER El
p , q J : ¢Qué hace? procesos fisicos y
caracteristicas del material ;.
quimicos
Nuestros
productos son Estamt.;)s |nV|rt|end.o er_1 ’I+D+| para Invertir gran
innovadores, son reducir la contamllnauon y.hacer caltidad de
exclusivos un producto mas sostenible dinero en [+D+i
RIESGOS RESULTADOS
Ser la empresa . Juci
con mejores do er rde uqr costes
i . e produccidon para
Descenso en - li Cff”:pe'fem'a ?btenga OISy ) aumzntar el beanicio
las ventas ma’ EI"Ia es con mejores productos T 1 e
caracteristicas antes que nosotros imagen social Y

Figura 5. Mapa de empatia del principal cliente de Biopina, la industria marmolera
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éQué ve el cliente? Es decir, éicudl es su entorno?, iqué ofertas recibe?, iqué problemas se
encuentra?

En el caso de la industria marmolera, las losas de marmol se fracturan debido a su fragilidad
y eso supone una pérdida econdmica importante. Los equipos de investigacion y desarrollo
de dichas empresas encuentran soluciones basadas en productos quimicos, pero en muchas
ocasiones son soluciones parciales, no totalmente satisfactorias en términos

medioambientales y no se obtiene el mejor resultado posible

éQué oye el cliente? Es decir, équién le influye?, écdmo le influyen?, éia través de qué medios
obtiene informacion?

Lo que principalmente oye la industria marmolera es a sus clientes, los cuales le transmiten
la necesidad de mejorar la resistencia del material y la reduccidn del precio final del marmaol,

porque, aunque mucha gente lo quiere, tiene un coste muy elevado.

éQué piensa y siente en realidad el cliente? En este caso, al ser un mapa de empatia dirigido
a una industria, la principal preocupacion es el aumento de beneficios, ya sea aumentando
las ventas o disminuyendo los costes. Esto puede conseguirse aumentando el rendimiento de
su producto (mayor nimero de losas por bloque de piedra), obteniendo productos mds
ecolégicos y sostenibles para reducir las sanciones administrativas, o mejorando la imagen

corporativa y asi obtener una buena publicidad.

éQué dice y hace el cliente? Al ser dirigido a una industria, estos deben promocionar que
poseen los mejores productos, que los que ellos producen son los mas ecoldgicos vy

sostenibles.

éQué esfuerzos realiza el cliente?, ¢Cudles son sus mayores frustraciones? Sus mayores
frustraciones son derivadas del descenso de beneficios, como puede ser no encontrar
productos adecuados para todos sus posibles clientes, o que la competencia obtenga

mejores productos a un mejor precio.

éQué resultados obtiene?, i Qué es lo que desea conseguir? Su mayor preocupaciéon como
se ha comentado es el aumento de beneficios, siendo la empresa con mayor variedad de
productos y teniendo los mejores productos al mejor precio posible, manteniendo siempre

una buena imagen social.
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4.4.2 Analisis DAFO (Debilidades, Amenazas, Fortalezas, Oportunidades)

El andlisis DAFO es otra de las metodologias muy utilizadas en la creacidon de empresas, que nos
permite conocer, como su nombre indica, cudles son las principales fortalezas, debilidades, amenazas
y oportunidades de un proyecto, para poder evaluar en qué situacion se encuentra y actuar en

consecuencia desarrollando una estrategia de futuro (13).

En la Figura 6 se muestra como seria este tipo de analisis para el caso concreto de Biopina.

Fortalezas Debilidades

v Tecnologia sostenible

~ Costes reducidos X Falta de experiencia empresarial

0 o X Elevados costes en I+D
, Posesion de conocimientos de la

materia % Necesidad de subcontratacion

v Posesion de conocimientos sobre inicial de servicios

nuevas tecnologias de

comunicacion y marketing

Amenazas

Oportunidades

Respaldo de empresas del sector

i - o Necesidad de proteccién de datos
Situacion geografica estratégica

Aumento de la demanda del Inseguridad por parte de la

mercado

Gran posibilidad de nuevos
mercados

Caracter novedoso de la
Biotecnologia como ciencia

industria a la implantacion de una
nueva tecnologia

Legislacion contraria al uso de
microorganismos en ciertos paises

Figura 6. Andlisis DAFO de Biopina
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v Fortalezas:

Aqui se describen las caracteristicas que permiten tener una ventaja sobre otros proyectos.
Gracias a los conocimientos cientifico-técnicos de sus fundadores, Biopina cuenta con la capacidad
de desarrollar la tecnologia planteada de forma eficiente y eficaz, otorgdndonos un gran valor
diferencial. La Biotecnologia en una ciencia novedosa, que aplicada en el mundo de la piedra natural
puede otorgar un gran valor afiadido y distinciéon a las empresas que la implanten en su cadena
productiva. En este caso, la biotecnologia ofrece costes de produccidn menores que la industria
guimica, debido a las técnicas empleadas y los requerimientos de materiales necesarios.

Las técnicas basadas en la utilizacion de microorganismos han demostrado ser mas eficientes que
las basadas en los productos quimicos, ademads de poseer capacidad de auto-renovacion y evolucidn
(14).

Desde el punto de vista medioambiental, los productos de Biopina seran mucho mas respetuosos
y sostenibles que los de nuestros competidores tanto para el medio ambiente como para el operario
gue se encuentre en contacto con dichos productos, redundando en posibles beneficios fiscales y
menores costes operacionales. Ademds, este punto puede generar una visidn positiva entre los
consumidores, reforzando nuestra marca.

Gracias a la formacién recibida en diversos cursos y jornadas, tenemos conocimientos acerca de
las nuevas tecnologias de comunicacién y marketing, lo que nos facilitara el contacto con los clientes

y crear una buena imagen de marca.

x  Debilidades:

La mayor debilidad de Biopina es la falta de experiencia empresarial, ya que los promotores son
estudiantes emprendedores sin experiencia en la direccion de empresas, por lo que deberemos
invertir en asesorias financieras y fiscales.

Otra de las debilidades de Biopina reside en su propia naturaleza de desarrollo de I+D+i. En el
campo del trabajo cientifico suele ser dificil hacer previsiones sobre la obtencién de resultados
positivos o negativos en los experimentos. Debido a este factor, debemos ser cautos y metddicos a la
hora de la experimentacion para asegurar el mayor porcentaje de éxitos.

Como cualquier empresa basada en |+D+i, en los primeros momentos necesitaremos una
inversion inicial que no se verd amortizada hasta un periodo posterior de venta del nuevo producto.

Dado que en los inicios de nuestra actividad no contaremos con con la infraestructura necesaria
para la obtencién de grandes cantidades de producto, deberemos subcontratar a empresas de
escalado y envasado. Eso supondrd unos costes de produccion iniciales mayores, por lo que se

obtendran menos beneficios tras la venta del producto.
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v" Oportunidades:

Actualmente la tendencia mundial es hacia la sostenibilidad. Biopina ofrece soluciones
biotecnoldgicas que no son tan contaminantes como los productos quimicos.

La Biotecnologia aplicada a los materiales de construccidén es una ciencia relativamente nueva,
por lo que no existe una gran competencia empresarial en la actualidad. Ademas, la tendencia de la
demanda de esta tecnologia en la industria de la piedra natural es claramente ascendente, por lo que
el mercado potencial para nuestros productos serd cada afio mayor.

El emplazamiento geografico de Biopina también es de gran valor, ya que Alicante es un lugar
Optimo para el desarrollo de tecnologia dirigida al sector de la piedra natural pues en esta provincia
se encuentran grandes canteras y empresas dedicadas a su explotacidon, como es el caso de
Levantina. Esto nos permite un contacto mucho mas personal con las empresas.

Gracias al apoyo y respaldo de grandes empresas con proyeccidon internacional existe la
posibilidad de que aquellos productos que se desarrollen puedan ser patentados tanto a nivel

nacional como internacional.

X Amenazas:

La principal amenaza de Biopina es el evidente peligro de plagio, ya que cuando una nueva
tecnologia surge los competidores aumentan exponencialmente. Por este motivo la inversién en
proteccion de datos y en asesoramiento juridico y legal sera elevada.

Otra amenaza puede residir en la inseguridad de algunos consumidores para integrar nuestros
productos y servicios en lineas productivas establecidas desde hace muchos afios, puesto que la

sociedad aun esta poco concienciada de los beneficios de la Biotecnologia y la Sostenibilidad.

4.5 Estado del proyecto

Biopina es una empresa de reciente creacién y por tanto se han alcanzado una serie de hitos
necesarios para su puesta en marcha. El plan de accidn tiene tres fases claramente diferenciadas, una
primera fase de I|+D+i para el desarrollo de Biohard, una segunda fase de produccién vy
comercializacion de dicho producto, y una tercera fase en la que tras conseguir la autofinanciacién se
podra seguir la investigacion y desarrollo de nuevos productos.

Para la primera fase, era necesaria la adquisicion de una serie de conocimientos respecto a la
modalidad en la que se centra la empresa. Por este motivo se ha realizado una busqueda muy
extensa de bibliografia con la que hemos podido, junto con los conocimientos adquiridos a lo largo

de nuestra carrera académica, llevar a cabo el desarrollo de la linea de investigacidon que se ha de
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seguir para conseguir el primer producto propuesto, Biohard, del que ya tenemos establecido el
protocolo para su obtencién.

En la industria de la piedra natural existen muchas necesidades como es el aumento de
resistencia del marmol o la proteccion de dicho material, necesidades que hasta el momento el uso
de productos quimicos no ha solventado satisfactoriamente. La propuesta de Biopina es utilizar
Biohard como una solucién liquida pulverizable para la bioestimulacion de las comunidades
microbianas con capacidad carbonatogénica, lo que mejoraria las propiedades mecanicas y
aumentaria la proteccion a las agresiones quimicas de las superficies de marmol. Como el marmol es
una piedra con gran cantidad de poros, es un habitat adecuado para el crecimiento de este tipo de
microorganismos, que tras el proceso de mineralizaciéon aumentarian la resistencia de este material a
resquebrajarse disminuyendo asi el riesgo de rotura.

En los proximos meses se va a realizar una prueba industrial con Biohard en la empresa
Levantina, que esperamos nos aporte el feedback necesario para conocer si las caracteristicas de
nuestro producto son las idoneas o por el contrario se deben mejorar ciertos aspectos.

Desde el punto de vista legal, la investigacion llevada a cabo por el equipo de Biopina es
totalmente novedosa y no existe una patente que proteja dicho procedimiento, ni existe ningun
producto similar. Actualmente la empresa se encuentra en manos de asesores legales para poder

completar la patente.
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4.6 Plan de accién

Como se ha apuntado en el apartado anterior, el desarrollo del proyecto tiene tres fases
claramente diferenciadas. En estos momentos Biopina se encuentra finalizando la Fase 1 y en los
proximos meses se pretende pasar a la Fase 2. Dichas fases se van a explicar detalladamente a

continuacion:

- Fase 1. I+D+i

El objetivo de esta primera fase es el desarrollo de Biohard. Para comprobar que Biohard
estimula el crecimiento de los microorganismos deseados, se realizardn ensayos en el
laboratorio con especies carbonatogénicas conocidas procedentes de la Coleccion
Espafiola de Cultivos Tipo y se aplicaran a pequefias piezas de marmol suministradas por
Levantina.

Este tipo de ensayos de “prueba-error” para la obtencidon de Biohard nos aportaran
informacién sobre pardmetros a tener en cuenta en su posterior optimizacion, escalado y
comercializacion. Se pretende con ello potenciar la resistencia mecanica y la dureza del
marmol tratado. Ademas se realizard una produccion a pequeiia escala.

A continuacién el producto sera probado por nuestros clientes in situ para que, una vez
observados los resultados, se pueda optimizar el proceso para el inicio de la segunda
fase.

Por todo ello, el resultado esperado de esta primera fase es la obtencién y optimizacion
de Biohard y la aceptacion de dicha tecnologia por el sector al que va dirigida. Esta fase
tendra una duracién aproximada de un afo, en la que los primeros ocho meses estarian
dedicados a desarrollar Biohard y el tiempo restante para la prueba de éste en la
industria y puesta a punto del mismo.

Para esta fase serdn necesarias instalaciones especificas y acondicionadas para poder
llevar a cabo dicho proceso experimental, en la que se disponga de la maquinaria
necesaria e infraestructuras adecuadas. Estos recursos se encuentran disponibles en el
Parque Cientifico y Empresarial de la Universidad Miguel Hernandez de Elche. También
serd necesario material de laboratorio fungible para llevar a cabo el proceso

experimental.
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Fase 2. Produccidon y comercializacion

Esta fase se llevara a cabo durante el afno siguiente a la finalizacién de la Fase 1. El
objetivo es el escalado de la produccion de Biohard a un nivel comercializable, la venta
del mismo a las empresas interesadas y la generacion de beneficios.

Para llevar a cabo dicho objetivo, se desarrollard una importante estrategia de
marketing con el fin de dar a conocer el producto a nivel nacional e internacional,
mediante publicitacién en revistas y ferias, como puedan ser FocusPiedra y Marmomac,
respectivamente.

Serd necesaria una importante inyeccidn de dinero para promover el conocimiento de
nuestro producto, su aceptacién y su venta creciente. También se necesitardn
inversiones para disponer de instalaciones acondicionadas que nos permitan una
produccion a gran escala de Biohard vy asi cubrir la demanda del mercado.

Gracias a la estrategia de marketing se espera que se produzca un aumento progresivo
de las ventas en la segunda mitad de esta fase, lo que deberia de cubrir los gastos

producidos al inicio y provisionar de los fondos para iniciar la tercera fase.

Fase 3. Desarrollo de nuevos productos

Lo que se espera obtener en esta fase es una economia de escala con la venta de
Biohard, y el desarrollo y optimizacidn de nuevos productos y servicios.

Uno de estos productos podria ser la misma solucién de nutrientes presente en Biohard
suplementada con cepas de microorganismos crecidas en el laboratorio y con capacidad
carbonatogénica, con el fin de promover un proceso de bioaumentacion para tratar la
piedra.

Por otro lado, hemos tenido ya algunas peticiones planteadas por otras empresas o
particulares, interesados en contratar un servicio de desarrollo de producto/s para suplir
una necesidad concreta en el mantenimiento de otros materiales pétreos.

Se estima que esta fase se llevara a cabo a partir del tercer o cuarto afio de vida de
Biopina. Para su consecucién se requeriran unas instalaciones con mayor capacidad de
produccion, asi como material inventariable y material fungible adecuados para

continuar con la actividad 1+D+i de Biopina.
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5. Resultados

El dia 18 de noviembre de 2015 se hizo realidad este proyecto ya que se constituyd la sociedad

mercantil de responsabilidad limitada bajo la denominacién: “Biopina Biotecnologia Industrial S.L”

cuyo cédigo de identificacion fiscal (CIF) es B54896469.

Este proyecto ha recibido diversos premios, avalando el potencial empresarial y la innovacién del

mismo.

IM

En 2014, y previo a la creacidén de la empresa, se recibié el premio en la categoria “Genera
de la Xl edicion del certamen “Valida tu idea empresarial Innova-Emprende”. En ese
momento el proyecto se denominaba “Biotecnologia en la piedra natural” y se valoré como
posible idea empresarial. Fue la primera vez que se evalué el proyecto por parte de un jurado
y fue valorado positivamente, ofreciéndonos el impulso necesario para continuar con el
mismo. Este certamen premiaba la iniciativa de presentar una idea en una fase muy

incipiente y que pudiese mejorar nuestro entorno. (http://bit.ly/2foCVGO)

En 2015 se recibié uno de los 10 premios de la primera etapa de la “42 Maratén de Creacidn
de Empresas UMH”. El proyecto se denominé de aqui en adelante “Biopina”. En esta fase del
programa se valoraba principalmente el mercado y el grado de innovacidon entre otros

criterios. (http://bit.ly/2fK4Uih)

A mediados de 2015 Biopina resulté uno de los 7 proyectos ganadores en la etapa final de la
“42 Maratén de Creacién de Empresas UMH”. Este premio fue muy importante para nosotros
porque en él se valoraba la viabilidad del proyecto asi como el plan econémico-financiero,
entre otros criterios. Este fue el punto en el que Biopina recibi6 el capital necesario para
seguir adelante y a partir de este momento se hizo realidad la creaciéon de una empresa por

parte de alumnos de Biotecnologia de la UMH (http://bit.ly/2fCxfVY). Por otro lado, ocurrid

algo muy importante al ganar este concurso, aparecimos en la revista Focus piedra, que
como se ha comentado anteriormente es la revista online mas importante del sector de la

piedra natural. (http://bit.ly/2foFyrR)
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En noviembre de 2015 se recibié uno de los 5 premios “Start Up Junior de la Comunidad
Valenciana” donde se presentaban proyectos o empresas de reciente creacion (menos de un
afo de antigliedad). Este hecho supuso un gran impulso animico al lograr un premio a nivel

autondmico. (http://bit.ly/2fKOtE7)

En febrero de 2016 se recibié el premio “Emprendedor del mes” por parte del Ayuntamiento

de Elche, valorando la iniciativa emprendedora del proyecto. (http://bit.ly/2euBW8z)

En marzo de 2016, por parte de la “Asociacidon del marmol de Alicante”, en el “I Concurso de
Ideas Empresariales Marmol de Alicante”, se gand el premio del apartado “Procesos
Productivos/Extractivos”. Con este premio, expertos del sector del marmol avalaban que la
innovacion presentada por Biopina solventaba una situacién de necesidad por parte del
sector del marmol y la gran oportunidad de obtencién de nuevos productos, dado que no
existen otras empresas que ofrezcan productos de base biotecnolégica para dicho sector.

(http://bit.ly/1PY5LEu), (http://bit.ly/2fwlfg2)

Por ultimo, en junio de 2016, en los “222 Premios Nuevas Ideas Empresariales” otorgados por
la “Fundaciéon Empresa Universidad de Alicante”, Biopina resulté ganador del premio
otorgado por la “Fundacién Levantina”, como mejor proyecto vinculado al sector de la piedra

natural. (http://bit.ly/29doaje)
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6. Proyeccion futura

Como se ha comentado anteriormente, en estos momentos Biopina esta desarrollando su primer
producto denominado Biohard, que consiste es una solucion pulverizable con el medio de cultivo
6ptimo que permita el crecimiento de los microorganismos con capacidad de generar carbonato
calcico presentes de forma natural en la piedra. En estos momentos se estan realizando las primeras
pruebas de laboratorio, evaluando la variacién de las propiedades fisicas de las losas de marmol.

Las diferencias que se esperan encontrar con la utilizacion de Biohard frente a los tratamientos

quimicos actuales se muestran en la figura 7

——Quimico ~&-Biohard

Figura 7. Curva esperada de valor de Biohard frente a un producto quimico

Las ventajas de Biohard frente a los productos quimicos que se estan utilizando actualmente

serian varias:

1. Se espera obtener un producto con un coste menor al de los productos quimicos que
actualmente se estan utilizando, ya que nuestro medio de cultivo no es de elevado coste
y las bacterias se pueden reproducir en él de forma éptima. Los productos quimicos por

el contrario se deben sintetizar continuamente, lo que supone un mayor gasto.
2. Muchos de los productos quimicos utilizados en esta industria son inflamables o

corrosivos, y con Biohard se evitarian esos riesgos, por lo tanto, es un producto mas

seguro para el operario que los utiliza en la industria.
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3. Biohard se basa en la bioestimulacién de los microorganismos que se encuentran de
forma natural en la piedra, se trata pues de un producto mucho mas ecolégico que los
productos quimicos que contaminan el medio ambiente, como pueden ser las resinas

que se estan utilizando en la actualidad.

4. Para aportarle una mayor dureza a la piedra, actualmente una de las posibles soluciones
que utiliza la industria del marmol es aplicar resina, pero este material en muchas
ocasiones se desprende y es donde se acumula suciedad y la piedra pierde su estética.
Con la utilizacién de Biohard se espera sustituir, o al menos reducir, la aplicacién de

resina en el tratamiento de las losas.

El tiempo del que se dispone para realizar las primeras ventas es limitado, ya que el dinero
recibido por parte de subvenciones y premios no es mucho. Por ello en Biopina se estd trabajando a
contrarreloj para obtener el producto comercializable lo antes posible.

Como se ha comentado anteriormente, no solo se pretende desarrollar un solo producto, existen
mas necesidades dentro del sector de la piedra natural en donde Biopina intentard buscar posibles
soluciones. Por ello se estd comenzando a desarrollar una segunda linea de trabajo para poder
ofrecer los servicios de “empresa de apoyo de investigacion” a otras empresas (como pueden ser las
empresas del Parque Cientifico y Empresarial de la UMH), o bien ser subcontratada por otras
empresas del sector de la piedra natural para obtener productos o procesos especificos. Estamos en
una buena situacidn para poder realizar este objetivo, ya que conocemos a muchas empresas o
instituciones que tienen la necesidad de investigar, pero no disponen del personal ni las instalaciones
necesarias. En todo ello se esta trabando y negociando para poder obtener un beneficio econémico
qgue nos permita seguir desarrollando nuestro principal producto, “Biohard”. Tedricamente
comenzaremos con estos servicios a principios de 2017 pues ya estamos negociando con una
empresa que necesita de ellos.

Somos un equipo joven, con muchas ganas de trabajar y con muchas ideas en mente,
simplemente debemos ordenarlas y trabajar en ellas para poder seguir adelante y obtener
credibilidad en el mercado, y poder asi llegar a ser una empresa puntera en |+D+i dentro del sector

de la piedra natural.
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