EL EMPRENDEDOR

SOLTAR AMARRAS
PARA SER RENTABLES

Tras meses parados, ; por qué no darle una segunda vida a los barcos
alquilandolos? Nautal cree que es posible hacerlo: en menos de
dos anos ya son 1.500 las embarcaciones que buscan arrendador.
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ctavi y Roger son habi-
tuales del puerto de Bar-
celona. El primero es un
aficionado a la néutica
y el segundo es capitdn
de yate. Amantes del mar, ‘viven’ en sus

instalaciones. En esos paseos de los ultimos
afios detectaron que el movimiento de bar-
cos era, cada vez, més escaso. Los amarres
estaban ocupados por embarcaciones que
apenas se usaban unos dias al afio. Eran
recursos caros e infrautilizados. Facilitar su
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alquiler de manera sencilla y rdpida a través
de Internet podia convertirse en un negocio,
que ya se estaba testando en otros segmen-
tos como el turistico o el transporte. Dos
meses después de la primera conversaciéon
sobre el proyecto, Nautal, una web que pone
en contacto a propietarios con personas que
quieren disfrutar por unos dias del mar ya
estaba online.

200.000 embarcaciones era el mercado
potencial en Espafia. Sus propietarios iza-
ban las velas entre 15y 20 dias al afio. El ob-

jetivo: convertirse en intermediarios entre
aquellos y quienes buscan pasar unos dias
en alta mar sin afrontar una inversion casi
inalcanzable. La competencia directa no era
numerosa, mas alld de webs particulares y
las propias empresas charter ‘tradicionales’.
Ante este escenario, la propuesta de Octavi
Uyay Roger Llovet era una plataforma web
que ejerciera de centro de operaciones. El
modelo es similar al de otros reconocidos ac-
tores de la economia del alquiler. El anuncio
es gratuito para el duefio de la embarcacion
y s6lo se ingresard una comision si se cierra
el acuerdo. “Si el propietario gana, nosotros
ganamos”’, explica Uya.

El negocio estaba pergefiado, pero resta-
ba lo mas importante: encontrar los clientes
potenciales. Lo hacen de dos fuentes prin-
cipales. La primera, las propias empresas
charter para las que Nautal es un canal de
alquiler més. La segunda, los propietarios
de una o varias embarcaciones que preten-
den ponerlas en el mercado. Esta tltima es
mas compleja porque exige un proceso bu-
rocratico por el que el duefio ha de tramitar
el cambio de matricula del barco para poder
ser arrendado. “Tiene algo muy positivo:
ese cambio obliga a la visita de un inspector
oficial que le pasa una ITV y revisa que el
barco esté en perfectas condiciones”, resalta
el cofundador.

“NUESTRO MERCADO
OBJETIVO SERA DE 30
MILLONES DE BARCOS
EN LA PROXIMA FASE
DE CRECIMIENTO”,
APUNTA UYA

Arrancaron con un equipo fundador
de cuatro personas y un numero escaso de
barcos. Hoy son nueve trabajadores y ges-
tionan un volumen mensual de 600 peti-
ciones de alquiler con 1.500 embarcaciones
espafiolas, alemanas y francesas. Presentes
en estos tres mercados, esperan incorporar
en los préoximos meses a clientes de todo
el arco mediterraneo europeo gracias a
acuerdos con particulares y compafias del
sector en Grecia, Turquia e Italia. “En las
siguientes fases de crecimiento, nuestro

mercado objetivo va a pasar a ser de 30
millones de embarcaciones”, precisa Uya.
Hoy, los puertos nacionales representan el
60% de su negocio, mientras que Francia
roza el 30% y Alemania el 10%. La entrada
en territorio galo ha sido mas compleja al
ser un mercado mucho mas competido por
su gran tradicién ndutica. Sin embargo, la
incursién en los puertos alemanes ha abier-
to més posibilidades pues la competencia
es menor y la actividad muy alta.

Entre esas 1.500 embarcaciones es posi-
ble encontrar desde barcas que pueden ser
arrendadas por 100 euros durante medio
dia, hasta un catamaran con el que pasar en
alta mar tres semanas seguidas. Pese a que
cubren un rango muy amplio, la factura fi-
nal media se acerca a los 2.000 euros. Quie-
nes pagan son, segun explica Uya, familias
jovenes que buscan una forma diferente de
pasar una semana de vacaciones.

Con (buenas) vistas

Este es el presente. El futuro se debera con-
quistar en el competido mar de una economia
mas pujante, donde la crisis se vaya dejando
atrds. ;Serd este el final de negocios como el
de Nautal? “La crisis ha podido ser el deto-
nante y nos ha podido ayudar, pero quien
pone en alquiler su barco no lo hace por la co-
yuntura sino por un cambio de mentalidad”,
recuerda el emprendedor, quien recalca: “Si
tienes una visién empresarial, tu objetivo
siempre serd rentabilizar ese bien que es caro
y estd infrautilizado”.

Los propios fundadores dudaron en un
primer momento sobre lo que ocurriria en la
era poscrisis. Sin embargo, el mercado les ha
demostrado que cuando amaine la tormenta
no desaparecera la conciencia de alquiler para
mantener en uso las embarcaciones —y evitar
su desgaste— logrando asi una rentabilidad.
Y para muestra, Uya reconoce que estudian
acuerdos con fabricantes de navios para que el
servicio de Nautal se ofrezca desde el mismo
momento de firmar el contrato de compra.

Los retos inmediatos pasan por consoli-
dar los dos mercados europeos y dar el salto
definitivo a Estados Unidos, Australia y La-
tinoamérica. Su ancla esta alzada, las amarras
soltadas y las velas izadas. Ahora sélo queda
que sepan aprovechar el viento para conquis-
tar los mares.
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EN 2013 HABIA EN ESPANA 132.930 AMARRES; HACE
CUARENTA ANOS APENAS SE SUPERABAN LOS 24.000.
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