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LA'START UP, QUE HA ABIERTO UNA RONDA DE 240.000 EUROS, HA DESARROLLADO UN SOFTWARE QUE
PERMITE A LOS FABRICANTES OFRECER UN SERVICIO DE ASISTENCIA TECNICA EN REMOTO A SUS CLIENTES.

Wideum: asistencia en
remoto para la industria

Amelia Pijuan. Barcelona

Imagine que trabaja en una
fabrica de productos tecnolo-
gicos y que una de las méaqui-
nas falla. Llama al técnico es-
pecialista, pero éste no podra
venir hasta la mafana si-
guiente. ;En cudntos miles de
euros cifraria el impacto dia-
rio de no tener esa maquina
en funcionamiento? Este pro-
blema es el que estd intentan-
do resolver la start up Wi-
deum con tecnologias como
larealidad aumentada.

Constituida en Barcelona
en abril de 2017, la compaiia
fundada por José Lopez y
Alejandro Hernandez —direc-
tor general y director de tec-
nologia de Wideum, respecti-
vamente-, ha desarrollado un
software que permite la asis-
tencia técnica en remoto me-
diante el smartphone, una ta-
blet o incluso unas gafas inte-
ligentes. Su solucion, orienta-
da a los fabricantes de bienes
de equipo, permite que los
técnicos oficiales de cada fir-
ma brinden apoyo en remoto
asus clientes.

De esta forma, la ficticia fa-
brica de tecnologia mencio-
nada anteriormente podria
conectarse con el técnico a
través del movil o unas gafas
inteligentes, por ejemplo, y
recibir instrucciones sobre los
pasos que hay que seguir para
solucionar el fallo gracias a la
realidad aumentada.

“La ventaja principal no es
el ahorro por la gestién remo-
ta de la reparacion, sino el
ahorro en tiempo por la dis-
ponibilidad de la maquina en
casa del cliente”, asegura Lo-
pez. En la actualidad, Wi-
deum opera con una cartera
de sesenta clientes, la mayoria
de ellos fabricantes de bienes
de equipo, aunque también
trabajan con petroleras o fa-
bricantes de bienes de consu-

Wideum busca
captar 240.000
euros a través de la
plataforma The
Crowd Angel

THE LEADING PLATFORM
VIDEQ ASSISTAM

José Lépez, socio fundador y director general de Wideum.

mo. “Nuestra herramienta es
muy transversal, sirve para
cualquier caso en el que una
persona necesite ayuda por
parte de un técnico”, afiade el
directivo. Gran parte de los
clientes de la empresa se con-
centran en Europa, aunque
también operan en Estados
Unidos, Singapur o Nueva
Zelanda.

Modelo de negocio
Wideum comercializa su so-
lucién, llamada Remote Eye,
como un software as a service,
con pagos recurrentes men-
suales o anuales y, en ciertas
ocasiones, como marca blan-
ca. Son sus clientes quienes se
encargan de ofrecer este ser-
vicio de asistencia remota a
terceros, que puede incluir o
no las gafas inteligentes, fabri-
cadas por grupos como Epson
0 Vuzix, entre otros.

En septiembre, la start up
abrié una ronda de financia-
cién en la plataforma de
crowdfunding The Crowd
Angel. Su objetivo es captar
240.000 euros para adquirir
nuevas herramientas de mar-
keting online, reforzar su pre-
sencia en el mercado asidtico

Las claves
del negocio

@ José Lopez y Alejandro
Hernandez se conocieron
en 2016 en un Oarsis
Weekend, un evento
organizado por la
incubadora Oarsis para
lanzar nuevas start up.
Lépez regresé a Espaiia
tras varios afios
trabajando en Periiy
decidi6 que, ante la crisis
del sector dela
construccion,

se ibaa“reinventar’.

® Wideum tiene previsto
cerrar el ejercicio fiscal
con una facturacion
superior a 300.000
euros. La start upasegura
que alcanzé el punto
muerto en verano de
2018 tras concluir el afio
con unos ingresos de
160.000 euros. El
objetivo, indica Lépez, es
duplicar la facturacién
afio tras afio durante el
proéximo trienio.

La empresa opera
con una cartera de
60 clientes, la
mayoria fabricantes
de bienes de equipo

y ampliar su plantilla, que ac-
tualmente se compone de
ocho miembros. La valora-
cién pre-money del negocio
de Wideum es de 1,6 millones
de euros, segtin los datos que
ofrece The Crowd Angel.
Lopez confirma que el con-
trol dela start up sigue en ma-
nos de los socios fundadores.
Uno de los accionistas mino-
ritarios de peso es Rosmiman,
la division de software del
grupo industrial catalan Ida-
sa, que se incorporo al accio-
nariado de la start up en 2017.
“Esta asociacion nos ayudo
asalir antes al mercado”, afia-
de el primer ejecutivo de la
start up. De caraal futuro, Wi-
deum ya est4 trabajando en el
desarrollo de un segundo pro-
ducto. Segtin Lopez: “nuestro
foco sigue siendo que el técni-
co que esta enfrente de un
problema tenga el conoci-
mientoasualcance”.

NICHO DE MERCADO

JGP lanza una‘app’
de restaurantes ideada
para turistas en Japén

E.Galian.Barcelona
Los catalanes David Garcia
y Jaume Labr6 llevan mas
de 15 afios viviendo en Ja-
pén. En este tiempo han de-
sarrollado sus carreras labo-
rales en los ambitos de la
consultoria de negocios y el
desarrollo de marcas de lu-
jo. Sin embargo, ahora han
decidido poner en marcha
unaaplicacion mévil, llama-
da Japan Gourmet Pass
(JGP), que esta enfocada a
turistas extranjeros que vi-
sitan el pais del sol naciente.
Encontrar buenos restau-
rantes en las zonas mas tu-
risticas de Jap6n no siem-
pre es una tarea sencilla, so-
bre todo, para personas que
acaban de aterrizar en un
pais con una cultura com-
pletamente diferente. Ade-
mias, el idioma es otro de los
problemas mas recurrentes
para los visitantes, ya que
cerca del 90% de los restau-
rantes japoneses no tienen a
ningtn empleado que sepa
inglés y ni siquiera los me-
nus suelen estar traducidos.
La herramienta creada
por JGP cuenta con una red
de mas de 150 estableci-
mientos preparados para
recibir a extranjeros. Lama-
yoria se encuentran en To-
kyo, aunque también hay en
Kyoto, Osaka, Nagoya, Hi-
roshimay otras ciudades ni-
ponas. JGP ha llegado a
acuerdos con estos restau-
rantes para ofrecer regalos,
descuentos y promociones
alos clientes. “Nuestro con-
cepto es llevar a los visitan-
tes a los lugares a los que
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El 90% de los
restaurantes del
pais no cuentan
con empleados que
dominen el inglés

La‘start up’ ha
cerrado acuerdos
con 150 locales

y su idea es alcanzar
los 1.500 en 2020

irfamos con la familia 0 ami-
gos”, explican los fundado-
res.

JGP acaba de lanzar la
version en castellano de su
app y ha cerrado acuerdos
con algunas de las principa-
les agencias de viajes de Es-
pafia y América Latina. La
empresa cobra 16,19 euros
por siete dias de estancia,
25,18 euros por 15 dias y
32,38 euros por 21 dias.

Segtin la Japan Tourist
Agency, el archipiélago ja-
ponés recibié 28 millones
de turistas en 2017, con un
crecimiento del 20% res-
pecto al afio anterior, de los
que en torno a 100.000 fue-
ron espafioles. La mayoria,
sin embargo, provienen de
China (49,2%), Corea del
Sur (24,8%) o Estados Uni-
dos (4,4%).

JGP prevé alcanzar los
1.500 locales asociados en el
verano del afio que viene y
abrir el servicio para clien-
tes de China, Corea del Sur,
Reino Unido, Francia, Ale-
mania, Estados Unidos y la
zona del Sudeste Asiatico.
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David Garcia y Jaume Labrd, creadores de Japan Gourmet Pass.



