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42TEK,

nanotecnologia aplicada al tratamiento

del agua

La empresa forma parte de la nueva economia azul, aportando a la
humanidad el derecho al agua potable y reduciendo el impacto ambiental

de las industrias

Esther Ramo. Comunicacion ESPAITEC

Tony F. Diego y Reyes Rodriguez en espaitec.

ony F. Diego y Reyes Rodriguez se conocieron en
un proyecto de nanotecnologia aplicada. Tony
venia de USA donde habia desarrollado su tra-

yectoria académica en la Universidad de Washington
y gran parte de su carrera profesional. Por su parte,

Reyes contaba con amplia experiencia en la aplicacion
y estudio de nuevos materiales. Ambos identificaron
un potencial nicho de mercado en la incorporacién de
nuevos materiales en el area de la depuracidn de aguas
y en 2013, después de tres afios de investigacion en el
sector de la nanotecnologia aplicada al tratamiento del
agua, decidieron fundar 42TEK.

La empresa se dedica a investigar, integrar, desarrollar
y aplicar las tecnologias de los nuevos materiales para
el tratamiento del agua sin el uso de productos qui-
micos. Para ello cuentan con las maximas entidades
investigadoras, universidades, centros tecnoldgicos y
empresas privadas, que aportan una gama de solucio-
nes practicas, econdmicas y sostenibles para la potabi-
lizaciéon y remediacion de aguas.

¢Como surge la idea de crear 42TEK?

Nuestra vinculacion a proveedores, clientes finales y
cientificos, nos permitié identificar que habia mucho
conocimiento pero escasa orientacidon hacia la apli-
cacion industrial o la integracion de estas tecnologias
para conseguir soluciones ecoldgicas, econdmicas, efi-
caces y eficientes.

Las nuevas nanociencias pueden proveer soluciones a
multitud de necesidades de nuestra sociedad, pero la
mayoria de veces la investigacion no llega a tener una
aplicacién comercial. 42TEK tiene como objetivo unir
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Arriba, Reyes Rodriguez en su laboratorio. A la dere-
cha los dos juntos posan en su lugar de trabajo en las
instalaciones de espaitec 2.

esta distancia entre ambas realidades, acelerando la
incorporacion al mercado de los productos necesarios
para el tratamiento de aguas.

¢En qué estado se encuentra ahora el proyecto em-
presarial?

Ahora que disponemos de un grado alto de propiedad
intelectual estamos en la primera ronda de financia-
cién. Se estdn abriendo nuevas oportunidades a em-
presas de innovacion avalados por el interés de la
Unidn Europea en las tecnologias cleantech.

éQué supone lanzarse a emprender con un proyecto
puramente cientifico-tecnolégico?

Realmente hay que creer mucho y confiar plenamen-
te en lo que estds haciendo. Es un camino complejo,
donde la vigilancia tecnoldgica a nivel mundial es un
factor clave para el éxito. Un nuevo desarrollo implica
un ciclo de tiempo relativamente largo ya que pasa por
el proceso de investigacion, aplicacion practica, pilota-
je, certificacién y escalado industrial. En ese periodo
nos podemos ver envueltos en 3 afios hasta que es fac-
tible introducirlo en el mercado y mientras tanto, la in-
novacioén sigue avanzando porque otros competidores
con mas medios han sacado al mercado una solucion
igual o sustitutiva.

éCuanto cuesta? Es decir, ¢qué inversion requiere po-
nerlo en marcha y hacer que sea sostenible?

Tiempo, alta resistencia, paciencia, muchisimo esfuer-
zo vy sacrificios. Establecer relaciones de colaboracién

consolidadas con proveedores, partners y clientes es
lento, debes disponer por lo menos de un colchén eco-
némico minimo que te permita estar dos o mas afos
sin ingresos.

éPrincipales trabas y ayudas con las que os hayais en-
contrado.

La financiacidn inicial ha sido una traba. Las entida-
des exigen avales de lo que otorgan y esto va unido
a ventas realizadas, imagen financiera y balance. En
nuestro caso, hasta que el producto sale al mercado
con las certificaciones oportunas y produce rendimien-
to queda un hueco econdmico que debes cubrir con
mucha imaginacidn y persuasion.

La ayuda ha venido desde muchas instituciones pu-
blicas de apoyo a la innovacion como CDTI e IVACE .
También desde fondos de capital riesgo, inversores pri-
vados y en estos momentos los bancos nos comienzan
a abrir las puertas.

Vuestro proyecto tiene un potencial importante, pero
depende de avales de organismos nacionales e inter-
nacionales de investigacion. ¢ COmo se consiguen?

La I+D+i deben ir asociadas a procesos de internacio-
nalizacion y cooperacion con terceros. Podriamos ha-
blar de este nuevo concepto [+D+i+l, afiadimos la ter-
cera | de la internacionalizacion.

Las relaciones y el posicionamiento en el mundo de
la innovacién y cientifico tanto a nivel nacional como
internacional son vitales. Nuestros socios son de reco-
nocimiento mundial en la comunidad cientifica y nos



avalan en la credibilidad del proyecto, las publicacio-
nes especializadas y el portfolio de patentes forman
parte de nuestro activo intangible y por otra parte
estamos inmersos en plataformas especializadas in-
ternacionales. Es muy importante establecer alianzas
estratégicas con empresas, centros tecnoldgicos o uni-
versidades para comercializacion de tus productos o
formar parte de los nuevos desarrollos en consorcio
para los programas H2020.

éCuales son vuestros principales clientes?

En el sector del agua permite crear nueva tecnologias
que van desde la eliminacion selectiva de contaminan-
tes (arsénico, plomo, cadmio, etc.) que luego se pue-
den recuperar, hasta la generacion de agua ultra pura
para laboratorios, empresas quimicas, cosméticas o
fabricacién de semiconductores, pero también para la
eliminacién de residuos radiactivos.

Nuestro portfolio nos da ventaja en poder fabricar
esta nueva materia prima a un competitivo coste para
la propia investigacion y la generacion de aun nuevas
tecnologias o aplicaciones, por lo que nos conecta con
clientes tanto publicos como privados. Nuestros prin-
cipales clientes pueden ser consumidores de materia
prima en si, consumidores del producto final como las
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ingenierias del agua que integran estas nuevas tecno-
logias en sus procesos o bien inversores interesados
en licenciar esta tecnologia para sus propios procesos
de produccion.

éQué tipo de accion comercial se realiza cuando el
producto a comercializar es tan innovador?

Estar junto a los grandes jugadores del mercado, pues
son empresas de gran envergadura las que pueden
apostar y costear un pilotaje de prueba o la obtencion
de una licencia para producirlos. Muchos son los que
se interesan, pero pocos los que ven con claridad las
ventajas que les suponen.

é¢Como ves la relacion investigacion - empresa en Es-
pana?

El modo de interrelacionar los conocimientos cientifi-
cos con las necesidades de las empresas se esta ha-
ciendo a través de programas de financiacion, no esta
contemplado por las empresas una inversion privada
propia Unicamente para el desarrollo. Esto implica que
muchas veces buscar una solucién concreta este limi-
tado a tener que acogerse a determinados tdpicos.
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