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VER LA MENINGITIS

GON ULTRASONIDOS

.Un dispositivo de la ‘start up’ New Born
Solutions diagnostica la enfermedad infantil
de forma no invasiva, sin puncion lumbar

LIDIA MONTES
El pasado mes de noviembre Javier
Jiménez recibia el prestigioso reco-
nocimiento de Innovators Under 35
de la MIT Technology Review en
su edicién del 2016. El galardon
era un paso mas en la carrera de
este emprendedor y fundador de la
start up New Born Solutions. Enfo-
cada hacia el sector de ehealth,
han desarrollado una herramienta
para diagnosticar la meningitis in-
fantil de forma no invasiva.

Esto supone un gran avance res-
pecto a las técnicas convenciona-
les. El procedimiento actual requie-
re, de hecho, de una puncién lum-
bar con la que se pretende
identificar la presencia de globulos
blancos o leucocitos. Al final se tra-
ta de un procedimiento muy invasi-
vo y doloroso para el paciente. Pe-
ro éste es el caso de los paises de-
sarrollados. Ay

En los paises en vias de desarro-
llo, ademaés de haber menos recur-

s0s para el anélisis de la muestra,
hay menos profesionales que se-
pan realizar una puncién lumbar:
«Aqui los médicos se guian por los
sintomas clinicos, que es la fiebre,
por ello muchas veces el diagnadsti-
co es erroneon, apunta Javier Jimé-
nez, CEO de New Born Solutions.

El ratio de mortalidad de la me-
ningitis en Espafia es del 10% y en
la mayoria de los casos no se de-
tecta a tiempo.

Asi es que esta start up ha desa-
rrollado un dispositivo que conta-
biliza la presencia de glébulos
blancos de forma no invasiva a tra-
vés de la fontanela del lactante -las
separaciones existentes entre los
huecos del craneo del bebé, unidos
por tejido cartilaginoso-.

Esta tecnologia, bautizada como -

Neosonics, surge de una necesidad
médica no identificada. El disposi-
tivo se sirve de ondas de ultrasoni-
do de alta resolucion con las que
pueden identificar en una zona pe-

e

El dispositivo Neasonics presenta un gran potencial para el diagndstico de meningitis en paises en vias de desarrollo. INNOVADORES

quena de la cabeza la presencia de
estas células en alta resolucién en
el liquido cefalorraquideo, bajo la
fontanela del bebé. «Si detectamos
ecos, es que hay presencia de leu-
cocitos», explica Jiménez que afa-
de que en este liquido no debe pre-
sentar células. De este modo, el sis-
tema permite obtener un recuento
de los glébulos blancos.

Jiménez reconoce que todavia les -

queda trabajo por avanzar para in-
crementar la sensibilidad de recono-

cimiento de leucocitos. «Actualmen- *

te ve hasta dos células por microlitro.
Aun con todo, més del 94% de los ca-
sos de meningitis presentan mas de
cien células por microlitro», apunta
el CEQ. :

Si bien intentaran ampliar el um-
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bral de penetracién del ultrasonido,
también trabajaran por que sea apli-
cable a zonas lumbares y, por tanto,
no se reduzca su aplicacién tnica-
mente a bebés.

La start up, del &mbito de la sa-
lud especializada en la caracteriza-
cién no invasiva de fluidos biologi-
cos con aplicacién -sobre todo, en
enfermedades infecciosas y neuro-
degenerativas- comenzo su camino
gracias al programa fruto de un
convenio entre IQS Tech Factory y
Bellavista (centradas en emprendi-
miento y asesoramiento) en Barce-
lona, fue seleccionada reciente-
mente por la farmacéutica Chiesi
para participar en el programa de
inmersién Richi Social Entrepre-
neurs en Boston. - :
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MICROSOFT A SUS SOGI0S:
«IOLCAOS EN LA NUBE»

Los ‘partners’ de la multinacional en Espana,
reunidos en Sevilla, duplican su desarrollo y
crecen mas rapido que los tradicionales

INNOVADORES
-S6lo el 10% de las empresas espafio-
las ha dado el salto a la nube, a pesar
de que el cloud computing esta ins-
taurado en el mercado desde hace
unos seis anos. Asilo declaré el di-
rector general de OZEIN, Torcuato
Luca de Tena, durante su presenta-
cién en el IX Encuentro Social de la
Asociacién Internacional de Partners
de Microsoft (IAMCP) en Espafia,
celebrada esta semana en Sevilla.
La buena noticia es que, en los
préximos tres afios, este tipo de ser-
vicios crecerd a «buen ritmon. Micro-
soft confia en el potencial de la tec-
nologia y por eso quiere que los ser-
vicios en la nube se conviertan en la
principal fuente de ingresos de sus

socios. «Los partners que apuestan
por la nube duplican su crecimiento
y crecen mas rapido que los tradicio-
nales», sefiald el PB&D Lead de Mi-
crosoft, Fernando Gonzélez.

Todo apunta a que este optimismo
estd respaldado. El tejido empresa-
rial espafiol, en su mayoria pymes,
prefiere externalizar sus recursos de
tecnologias de la informacién y apo-
yarse en un especialista en procesos
tecnologicos para ahorrar tiempo y
ganar en productividad, concentran-
dose en su negocio.

La seguridad, junto con la movili-

dad y la renovacion de infraestructu-

ras son factores que estan haciendo
de palanca en su crecimiento, pero
también el gran niimero de oportuni-

Ignacio Sainz de Baranda, presidente de Ia [AMCP

dades que permite la escalabilidad y
mejora de procesos criticos.

Los servicios en la nube demanda-
dos por las empresas espafiolas va-
rian en funcién de su tamafio. Las
micropymes de hasta 15 empleados
apuestan por soluciones de almace-
namiento y comparticion de datos,
indic6 Luca de Tena.

Por su parte, las pymes optan por

. el uso de infraestructuras, platafor-

Espana. INNOVADORES

IAMCPESPANA
Eslatercera
asociacion mas
imporfantea
nivel mundial de
Microsoft.

mas y software como servicio para
aplicaciones core de negocio y soft-
ware de terceros. Por iltimo, las
grandes empresas, «donde ya existe
un claro conocimiento sobre las ven-
tajas y beneficios de los servicios en
la nube», se hallan en una situacién
més avanzada, de manera que «pue-
den hacer foco en su negocio y dele-
gan en el proveedor de servicios de
tecnologias de la informacién todo lo
demasp,

El potencial de la tecnologia es tre-
mendo para los socios de Microsoft,
ya que la globalidad de la nube les
permite tener oportunidades en
otros mercados y a los mejores, una
nueva oportunidad de negocio y po-
sibilidades de crecimiento.

«Lo que marcara la diferencia de
los partners serd la IP, el expertise y
la capacidad de adaptacion a los
nuevos tiempos», declard el presi-
dente de la IAMCP Espafia, Ignacio
Sainz de Baranda.

Las claves a seguir por los part-
ners de Microsoft en el modelo de
comercializacion en la nube pasan
por ser capaces de desarrollar una
practica alrededor del cloud, por sec-
tores, con soluciones facilmente re-
plicables y de impacto a corto plazo
en los procesos de negocio de los
clientes. De esta forma, habra dife-
rente tipos de socios: los que tengan
conocimiento sectorial, los que in-

. viertan en IP y los que sepan montar

_servicios alrededor de la nube.
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