
nar a fer la compra d’ali-
mentació i begudes “no
ens agrada, contrària-
ment al que ens han fet

creure”, assegura Jaume Gomà,
CEO d’Ulabox, l’únic supermer-
cat en línia a l’Estat i líder de co-
merç electrònic d’alimentació.
Gomà, amb David Baratech, di-
rector de Màrqueting, i Sergi de
Pablos, director de Tecnologia,
fa cinc anys van decidir reinven-
tar el sector de la distribució a
nivell digital. “Hi ha un canvi
brutal per fer en aquest sector i
creiem que nosaltres el podem
provocar”, afirma Gomà. De fet,
ja s’hi han posat. Des del 2010,
Ulabox ha anat sumant clients i
doblant facturació sense cap su-
port publicitari. “El boca-orella
és el que ens ha fet arribar fins
on som”, explica el directiu del
supermercat en línia.

Han entrat en un negoci ul-
tratradicional aplicant de ple les
noves tecnologies i fent servir
les xarxes socials com mai ningú
s’havia plantejat. I l’han sacsejat
d’arrel. “Tenim una plataforma

A
tecnològica molt intuïtiva, fàcil i
ràpida que, amb els serveis que
hem teixit al voltant, com el
transport i l’atenció al client, ens
permet competir amb els super-
mercats a peu de carrer”, diu. El
creixement ha estat espectacu-
lar: 50.000 clients en 4 anys,
12.500 referències i 4 milions
d’euros de facturació el 2014.

Als fundadors d’Ulabox –tots
d’una trentena d’anys el 2010–
no els van faltar inversors que
apostessin per la seva idea des
de bon principi. Identitats histò-

riques d’internet, com Daniel Gi-
ménez (Trovit, enAlquiler, Ni-
umba), Jesús Monleón (Caixa
Capital Risc, Offerum) i Marek
Fodor (Atrapalo) figuren entre
els inversors d’aquesta empresa
emergent, que va començar en
un racó d’una incubadora de
Barcelona Activa.

Els primers productes venuts

el 2011 pertanyien a la secció de
drogueria, perfumeria i higiene,
unes 600 referències. Mentre els
tres socis preparaven el llança-
ment d’una aplicació per a iPho-
ne i iPod, rebien inversions pro-
vinents de familiars, àngels in-
versors i fons d’inversió. Però
dues dates han estat importants
per al creixement del negoci:
l’octubre del 2013 el grup Miquel
Alimentació va comprar el 30%
d’Ulabox; i el juliol del 2015,
quan Sonae, el grup més gran de
venda al detall de Portugal, pro-
pietari de Worten, Sportzone i
Zippy, van invertir cinc milions
d’euros per accelerar el creixe-
ment del supermercat en línia.

La base, a Mercabarna
Els lineals d’Ulabox només es-
totgen marques de grans fabri-
cants; ni una de blanca. Servei-
xen en 24 hores a la zona metro-
politana de Barcelona i en 48 ho-
res a altres poblacions a partir
de 40.000 habitants de la penín-
sula Ibèrica i les Illes Balears,
amb àmplies franges horàries “i
amb extrema puntualitat”, diu
Gomà. El producte fresc, però,
només el serveixen a l’àrea me-

tropolitana de Barcelona. La
carn, el peix, la fruita i la verdu-
ra surten el mateix dia que es re-
parteixen directament de Mer-
cabarna, on disposen d’un ma-
gatzem de 5.000 m², i dels co-
merços locals que fa un any es
van incorporar a Ulabox. La lo-
gística és una de les claus de
l’èxit empresarial. “Vam fer
crear una empresa per fer el re-
partiment. Nosaltres seleccio-
nem les persones, els ensenyem
com ho han de fer, perquè ells
són la cara d’Ulabox que veu el
client, van uniformades i porten
furgonetes amb la nostra marca,
i el software que utilitzen és
nostre”, diu Gomà.

Es defineixen com responsa-
bles ambientalment –“utilitzem
bosses de paper i de plàstic bio-
degradable i caixes de cartró”– i
socialment –“col·laborem amb
diverses ONG i, des de fa 5 anys,
enviem una furgoneta diària al
Banc d’Aliments”–. En definiti-
va, volen fer la vida més senzilla
als seus clients. Per això, l’equip
d’Ulabox, de 29 persones, es de-
clara “obsessiu per cuidar-lo” i
per “oferir-li el més bon produc-
te al mínim preu”. ■

M. Sardà
BARCELONA

Ulabox revoluciona
les compres del súper
INNOVACIÓ · L’únic distribuïdor exclusivament en línia de l’Estat entra amb força en el sector amb el
seu propi model digital PILARS · Accessibilitat des de qualsevol dispositiu, una logística precisa i més
de 12.500 referències són les claus de l’èxit ATRACCIÓ · Miquel Alimentació i Sonae en són inversors
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Jaume Gomà, CEO d’Ulabox, i el magatzem que el supermercat en línia té a Mercabarna, a Barcelona, des d’on es preparen les comandes ■ JUANMA RAMOS
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Atreu 50.000 clients
en quatre anys i registra
fins a 4 milions d’euros
de facturació el 2014
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othom qui treballa
–empresari, directiu o
empleat– ho entén fà-

cilment. Quan algú no està
a gust en una empresa, en
un equip o en una relació
comercial, més val que se’n
vagi, que la deixi córrer,
molt més encara si no us
cau bé, si és una font de
problemes, si mai no li heu
agraït res ni li heu demanat
disculpes per res, ni l’heu
volgut escoltar, ni el consi-
dereu del vostre nivell, ni és
–ni serà mai– un dels vos-
tres, llevat que...

...us aporti un negoci
que us permeti viure com
uns reis, desvetlli alguns
dels seus col·legues i us
acabi esmicolant, serveixi
per descobrir la vostra em-
pastifada general de favors,
portes giratòries i altres
martingales pactades a la
llotja, deixi amb menys re-
cursos altres unitats acos-
tumades a una solidaritat
forçada, us obligui a esco-
llir entre els beneficis eco-
nòmics i el sentit de perti-
nença –entre tenir o ser–,
posi en perill la vostra posi-
ció –heretada de Cuevas i
Díaz o d’un sindicat– al
capdavant d’institucions
que perpetuen l’statu quo,
posi en risc els privilegis als
quals no esteu disposats a
renunciar, el necessiteu
com a boc expiatori per po-
der culpabilitzar algú de les
vostres febleses, us suposi
passar del cinquè lloc de la
classe al catorzè (segons la
TV francesa), ataqui el vos-
tre orgull, el d’algú que ja
no és allò que era i que en-
cara vol aparentar que és i,
en definitiva, posi en perill
de fallida el vostre negoci,
la vostra autoimatge i
aquella que voleu donar
davant del món i, qui sap si
la pel·lícula que us havíeu
cregut.

Clar que s’entenen totes
les coincidències, trampes,
amenaces i el tuf de clave-
gueres! Mai no pot ser un
camí fàcil. Tots s’hi juguen
la supervivència. No hi hau-
rà cap solució raonable, si
no s’és capaç d’anar més
enllà de la relació de subor-
dinació. I, vist el panorama,
se’ns fa inimaginable. Per
això és l’únic camí.
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TANTXTANT

Un camí
gens fàcil,
però l’únic
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