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A
ctualmente,YagoArbeolaes
propietario de Sync Intertai-
ment, una firma especializa-
daendesarrollarnegociosen

Internet, de varias start up dependien-
tesdeestamatrizy,desde2009también
espresidentedelaAsociacióndeInver-
sores y Emprendedores en Internet
(AEIE).Elcaminoqueharealizadopara
llegar hasta aquí es una muestra de las
inquietudes y la perseverancia que ca-
racterizanaunemprendedorquesiem-
pre tuvo claro que, para triunfar, ha-
bíaqueestarenlaRed.“Sicomoempre-
sario, sea cual sea tu negocio, no estás
en Internet, estás fuera del mercado”,
diceArbeola.Estaafirmacióneslabase
desucompañía,Sync,queofreceservi-
cios tradicionales de hosting –almace-
namiento de cualquier contenido en la
Red–; desarrollo y soporte web; planes
de márketing y estrategias de posicio-
namientoaempresasquequierantener
presenciaenestemedio.Desdesupues-
ta en marcha en 2002, la evolución de
Sync.es ha sido muy rápida. Ahora
cuenta con más de 20 profesionales en
España–repartidosentrelasoficinasde
San Sebastián, Zaragoza y Madrid–
otros 20 en Uruguay y su facturación
elañopasadosuperólos1,6millonesde
euros, cifra que espera incrementar en
este ejercicio.

Pero la andadura de Yago Arbeola
comenzó cuando tenía 20 años y es-
tudiaba Ingeniería Industrial en su
Zaragoza natal. En esta época, y jun-
to a un amigo, puso en marcha va-
rios portales de ocio dirigidos a los
jóvenes. “Lanzamos distintos pro-
yectos con los que conseguimos un
tráfico aceptable pero con poca ren-
tabilidad”, recuerda. Sin embargo,
con estas iniciativas comenzó a dar-
se cuenta de las dos caras que brin-
daba Internet: “Aislamiento, porque
si no evolucionas y no cambias a
tiempo corres el peligro de quedarte
fuera y, por otro lado, triunfo, por-
que si reaccionas antes que tus com-
petidores los dejas atrás y ésa puede
ser tu gran baza. Por tanto, es un me-
dio en el que no puedes permanecer
quieto y debes conseguir que la últi-
ma tecnología esté presente en tu
producto y servicio”.

Sabercambiar
La importanciadeadaptarsea losgus-
tosynecesidadesde losconsumidores
quedó patente cuando estos portales
de ocio empezaron a crecer de mane-
ravertiginosa, tantoque llegaronafac-
turar entre 30.000 y 40.000 euros al
mes.Unacantidadque, segúnrecono-
ce Arbeola, les podía haber hecho per-
der el rumbo, pero que supieron ca-
nalizar para crear una estrategia em-
presarial que, en 2002, les permitió
crear Sync. Este cambio en la orien-
tación del negocio fue el primero de

El Zuckerberg español
de los ‘tweets’patrocinados

JÓVENESEMPRENDEDORESENRED

Con 20 añosYagoArbeola comenzó su aventura empresarial. Una trayectoria en la que
la innovación y la diversificación en la Red han sido las grandes bazas. PorÁ.Méndez

Con suprimer
proyectodeocio
llegó a facturar
entre 30.000 y 40.000
euros almes

”En la universidadno
enseñanaemprender;
lamejormaestra es la
calle a través de la
prueba y error”

ASOCIACIÓN

� Unade las facetas en lasque
YagoArbeola está actualmentemás
involucrado, es lapresidencia
de laAsociaciónde Inversores y
Emprendedores en Internet (AEIE).
Instituciónque se creóen2009con
el objetivodedar asesoramiento
y, enocasiones, tambiénayudar
económicamenteaalgunos
de los nuevosproyectos; porque,
aunque Internetofrecemúltiples
oportunidades,menosdeun5%
de las iniciativas sobreviveal primer
añodevida.
Despuésde tratar conmuchos
emprendedores, Arbeola afirmaque
elmayorproblemaes la faltadeuna
estrategiadetalladadenegocioque
contemple tantoel producto como
hastadónde sequiere llegar y con
quién.“El nuevoempresario creeque
lamayor trabaesencontrardinero.
Demediapidenalrededorde
300.000euros, peronunca tienen
un‘planB’por si no lo consiguen.
Y lasopciones sondos: recurrir a
familiares y amigoso reducir sus
objetivos, algoestoúltimoquecasi
nunca contemplan”, dice.Otrode los
aspectosquedesde la asociación
recomiendancuidar es la formación
del equipo.“Cuandosepresentael
proyectodenegocio sedebería
tener claro, o almenosuna idea, de
quépersonasqueremosque se
hagancargode losdiferentes
departamentos”, comentaArbeola.

YagoArbeola, fundador de Sync.es./ RafaMartín

“Siempre se
necesita tener
un ‘plan B”

Reconoce que una buena planifi-
cación y la rapidez para reaccionar
ante las eventualidades son lo que
realmente posibilita que un negocio
se haga realidad. Esto lo aprendió
en el día a día: “En ninguna univer-
sidad te enseñan a emprender. La
mejor maestra es la calle a través de
la prueba y error”. Sobre los proble-
mas de la puesta en marcha de su
negocio, Arbeola recuerda que la fi-
nanciación no fue lo más complica-
do, ya que para este punto contaba
con recursos propios y los benefi-
cios los reinvertían en la empresa.
Sin embargo, recuerda que “en un
campo como el hosting, lo más difí-
cil fue adecuar los procesos y en-
contrar a los profesionales más ca-
pacitados para crear una buena es-
tructura de servicio que atendiera
rápidamente las demandas del
cliente”.

Otro de los aspectos más proble-
máticos de la vida empresarial es la
relación entre socios. “Cuando tienes
20 años las cosas te sobrevienen y la
falta de práctica y el desconocimien-
to nos llevaron a no hacer un pacto
de socios. Por eso, por una mera di-

unaseriedevariacionesque,centradas
siempre en la innovación y el desa-
rrollo,hanpermitidoel lanzamientode
distintas start up vinculas a esta fir-
ma.EntreellasestánZync.es,Voila.tv,
RLX.com, PowerNetworking.org y
Twync.es.Lamayoríadeestosproyec-
tos se caracterizan por facilitar la co-
municaciónentreclientesyempresas.
Entre ellos destaca Zync.es, un punto
de encuentro entre blogueros y anun-
ciantes orientado al desarrollo de es-
trategias de márketing viral. El últi-
mo en lanzarse al mercado es
Twync.es, la primera plataforma de
tweetspatrocinadosenespañol.Según
Yago Arbeola, “el objetivo de esta fir-
ma es poner a trabajar mano a mano
a publicistas y tuiteros, que podrán
cobrarporsuscomentarios,comoside
unanuevaformadetrabajose tratase”.

ferencia de puntos de vista, estuvi-
mos a punto de bloquear la empresa.
En nuestro caso la solución fue la
compra, junto con mis hermanos, del
50% que tenía mi socio”. Haciendo
siempre una lectura positiva de los
fallos, Arbeola continúa creciendo.

Entre sus proyectos más inmediatos
está ampliar su plantilla en unas cin-
co personas, apoyar el despegue y
consolidación de Twync.es y, sobre
todo, aumentar su faceta de inversor
en proyectos de otros de emprende-
dores.

Impreso por Yago Arbeloa Coca. Propiedad de Unidad Editorial. Prohibida su reproducción.


