LA FIRMA DE MARKETING PREVE ABRIR MERCADO EN ASIA Y AFRICA

BeRepublic prepara su salto

ARIADNA BOADA

Barcelona

pesar que el proyecto em-

presarial de Gerard Olivé

hace afios que funciona-

ba simultdneamente con

el trabajo en otras empresas, solo ha-

ce poco mas de un afio que este jo-

ven ha decidido asociarse y empren-

der un camino en solitario junto a

Jordi Sanllehi. El nuevo proyecto es

BeRepublic, una agencia de publici-

dad en nuevos medios, como el telé-

fono mévil, la comunicacién on li-

ne o la creacidn de canales de televi-
sion corporativos.

En su segundo afio de funciona-
miento, BeRepublic ya estd prepa-
rando su crecimiento internacional,
que pasa, segun Olivé “por colabo-
rar con clientes multinacionales o
asociarse con otras empresas”. El
primer paso que BeRepublic ha da-
do para hacer realidad ese objetivo
es la firma de un acuerdo con una
empresa de contenidos que les per-
mitird entrar en los mercados asiati-
coy africano. “En esos dos continen-
tes el crecimiento de la telefonia moé-
vil ser4 enorme y en el campo del
marketing esta todo por hacer”, ase-
gura Gerard Olivé. En el 2006, la fir-
ma con sede en el Eixample barcelo-
nés, ya ha facturado un millén de
euros y para el 2008 prevén alcan-
zar los 2,5 millones.

Pero ademas de la parte creativa,
en esta empresa, con una plantilla
de 15 trabajadores, también desa-
rrollan la parte tecnologica. Desde
principios de este afio, BeRepublic
dispone de un centro de desarrollo
en Filipinas. Jordi Sanllehi, direc-
tor técnico de la firma, explica que
al poco de empezar vieron que ha-
cia falta tecnologia y optaron por
contratar un equipo propio. “En
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La firma con sede en el
Eixample barcelonés
prevé facturar 2,5 ,
millones en el 2008 @€

Barcelona disefiamos y en Filipinas
lo desarrollamos”, afiade.

Una de las tltimas operaciones
que la compafiia ha realizado y que
no tiene que ver directamente con
el nucleo de su negocio es la inyec-
cién de capital y de conocimiento,
“como si fuéramos unos business an-
gels”, apunta Olivé. Los dos socios
de BeRepublic han invertido en un

nuevo proyecto relacionado con la
telefonia mévil de voz en IP. “A ve-
ces, aparte de capital también se
puede invertir en como ayudar a las
empresas”, explica Olivé. “Cuando
se monta una empresa, lo mds im-
portante no es el marketing sino el
conocimiento y la capacidad de con-
seguir clientes”, afiade.

Con mas de 30 clientes activos,
en su cartera hay multinacionales,
pymes innovadoras o agencias de
publicidad. “Nuestra facilidad es
hacer campaifias que integran va-
rios medios. Creemos en un mundo
conectado de forma inaldmbrica.
Queremos llevar la movilidad hasta
el final”, sostiene Olivé.®



