Las empresas Bien Gestionadas

La empresa en su madurez. Una vision periodistica de las empresas BG

En anteriores ediciones de Ardan, este mismo equipo periodistico recorrié Galicia recabando informacién sobre las
empresas Gacela y observé un tipo de sociedades que miran hacia su producto, piensan en él y, en un segundo plano,
surge un mercado hambriento que les llama a la puerta. Hay excepciones, evidentemente, pero este rasgo es el que
méas se repite. En otras ediciones, los reporteros hicieron su inmersion en las empresas de Alta Productividad y se
encontraron con sociedades que pensaban prioritariamente en el mercado y en cémo ocupar los huecos que se ofrecian
con la mayor cantidad posible de productos y de modo mas répido y barato que la competencia. Estas ultimas
adaptaban el producto y la produccién al mercado.

Estos ultimos meses, la gira de los informadores llegd a las empresas Bien Gestionadas, y en los primeros dias los
periodistas ya se decidieron a denominarlas empresas adultas, empresas maduras. Se nota que estan en la cima de las
buenas practicas empresariales. Las BG lo controlan todo, evitan las fisuras. Todas ellas dejan en el entrevistador la
sensacion de que no son un principio sino la consecuencia de algo: de una formacién académica, de una experiencia de
gestion familiar de generaciones, de un entorno geogréafico muy experimentado e influyente o, por dltimo y la mas
decisiva, la consecuencia de haber aprendido la leccién préactica de paises con una innegable ventaja histérica en
habitos de gestion empresarial.

Lo primero en llamar la atencién es la Direccion, que al margen del tamano de su empresa o de su implicacion
accionarial, si la hubiere, tiene una extraordinaria disposicién a tomar distancia en las decisiones. Es una Direccion mas
fria de lo habitual, fria en el sentido de pragmatica. Este fendmeno se observa repetidamente por dos motivos: Uno,
existe una decision firme de delegar todos los poderes ejecutivos en un profesional de la gestion, sin implicacién
emocional o accionarial; o Dos, existe una experiencia de muchos anos que ha ensefiado a las empresas familiares que
el romanticismo nubla la buena gestién.

Todo esto desata una reaccién en cadena muy interesante. La profesionalidad en la ctpula (la cifra de entrevistados
que son titulados en Ingenieria o Quimicas es asombrosa) aumenta la confianza entre empresas, que tienen una mayor
disposicion para las alianzas y no tienen reparos en beneficiar a terceros si su propia empresa se beneficia. Unas son
proveedoras de otras, se multiplica la externalizacion para que cada empresa se dedique a potenciar su propio talento.
Esta fluidez entre las empresas y sus directivos ha propiciado que las empresas (esto lo corroboran los datos y los
propios entrevistados) estén mas dispuestas a especializarse hasta niveles impensables hace unos anos. Unas
empresas cubren los huecos de otras y asi se presentan en el mercado global con una elevadisima especializacion y
calidad, que es el Gnico modo de llegar hoy al mercado planetario. La necesidad de la alta especializacién para vender
a nivel global es una de las pocas aseveraciones en las que se ponen de acuerdo todos los guris de la Economia. Es
mejor ser buenisimo en una sola cosa, por pequefia que ésta sea, que ser notable en varias capacidades.

El romanticismo esforzado, que tuvo su momento y su necesidad, esta dejando paso al gerente calculador, que sabe lo
que va a suceder dentro de un ano. Y de dos y de tres y no es por intuicién; es por planificacién y estudio del entorno
econdmico. Este equipo periodistico, que ha visitado cientos de empresas en los Ultimos veinte afos, sugiere una
profunda reflexion sobre cémo todo lo anterior esté transformando el sector naval de Galicia. Después de 30 afos de
atomizacion y reconversiones, el péndulo ha cambiado de direccién —es la inercia del mercado global- y miles de
minGsculos talleres del metal se estan convirtiendo en unas docenas de empresas emergentes que empiezan a ponerse
de acuerdo para llegar a un mercado que va mucho mas alld de los astilleros gallegos, atados geograficamente.
Estemos atentos.

Si hubiera que emplear nimeros para resumir esta introduccion, estos periodistas dirian que el 50 por ciento de las
empresas consultadas son desconocidas para el gran publico porque trabajan para otras empresas (facilitando que
aquellas se centren en su propia especializacién), otras tres son proveedores planetarios de primer orden (estan tan
especializadas que sus productos solo compiten a ese nivel con otras tres o cuatro empresas en todo el mundo). Diez
de las veinte compafias entrevistadas son, de raiz, empresas especializadas en nichos muy concretos. También hay
nueve empresas que deben sus conocimientos de gestion a la influencia decisiva de una empresa extranjera, bien por
depender directamente de ella o por el aprendizaje de su cupula directiva en el exterior. Si quieren saber cual es cada
una, lean las siguientes péginas.

Redaccién: Manuel de Castro, Beatriz Alvarifio
Fotografia: Miguel Riopa, Rafa Estévez, Brais Lorenzo
Magquetacién: Diego Durén
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Empresa bien gestionada

Actega Artistica SA
La chispa de la lata... y mads

Cada una de las latas que se con-
sumen en el mundo -de refres-
cos, de conservas, etc.- lleva
unos 20 miligramos de un com-
puesto que garantiza el sellado de
las partes metélicas y mantiene el
recipiente hermético. Es un com-
puesto quimico de alta tecnologia
como el que se produce en Acte-
ga Artistica, la empresa fundada
hace més de cien afios por el em-
prendedor vigués Eugenio Fadri-
que y hoy propiedad del gigante
quimico Altana. El Grupo ha ani-
mado a la empresa a seguir con
su propia estrategia de investiga-
cion y expansion mundial (el 90%
de la produccién es para exporta-
cién). La compaiiia dio grandes
saltos de crecimiento por su inter-
nacionalizacion y por la penetra-
cion en el segmento de las latas
de bebida, que se sumé al tradi-
cional cliente de las conservas.
Los investigadores de Actega se
pasaron cinco afos desarrollando
un sellante Unico para las latas de
bebida que finalmente fue aproba-
do por el rey de reyes, Coca-Co-
la. Ahora ha diversificado clientes
y llega a Pepsi, Heineken o Pe-
rrier, entre otros. La planta de
New Jersey, abierta a comienzos
de 2010, puede producir 1.000
toneladas al aflo y permitira con-
solidar la entrada en el fabuloso
mercado de EEUU, en el que se
consumen 100.000 millones de
latas al afio. La Direccion maneja
un plan de negocio a 8 afios que
estima alcanzar, al final de ese pe-
riodo, los diez millones anuales de
ventas en aquel continente.

DATOS DE CONTACTO
Direccion: Pol. Ind. A Granxa ¢ O
Porrifio ¢ Pontevedra ¢ Tfno. 986 231
606 » www.actega.com/artistica

CLAVES DE EXITO

ESPECIALIZACION
TECNOLOGICA. S¢lo
hay dos empresas en el
mundo con tecnologia y
medios para comercializar
aescala estos compuestos
para el sector alimentario,
que precisan mucho [+D'y
grandes inversiones.

PLANIFICACION EN
INNOVACION. La mitad
del esfuerzo investigador
es para mejorar sus pro-
ductos comerciales y la
otra mitad se destina a ex-
perimentar con los com-
puestos del futuro.

La aprobacion de su sellante de envases para Coca-Cola le abrid
la puerta para proveer a gigantes como Pepsi, Heineken o Perrier

La elaboracion de cada compuesto sellante especifico exige afios de investigacion en la planta de O Porrifio.

FICHA TECNICA
ANO DE FUNDACION 1906
RESPONSABLE Teresa Ramos
Directora general. La empresa tiene su origen en La Artistica, emblema de la
familia Fadrique hasta 1994. Hoy pertenece al grupo quimico Altana, propiedad
de la saga alemana Quandt, principales accionistas del imperio BMW
PRODUCTOS/ACTIVIDAD
Disefio, fabricacion y comercializacion de compuestos sellantes de base agua
para envases metalicos de alimentos: latas de conservas o de bebidas
MERCADOS
Internacional. Sus clientes son los gigantes de la fabricacion de envases:
Crown, Impress Metal, Ball, etc. Sélo en Europa se venden cada afio més de
15.000 millones de latas de bebida -mas de la mitad del mercado continental-
con el sellante fabricado en la planta de O Porrifio. Es el segundo productor
mundial. 40% del negocio es bebidas; el resto, conservas y otros envases
FACTURACION
9,8 millones de euros en 2007, 10,9 millones en 2008 y 11 millones en 2009
EMPLEO
40 trabajadores
PROYECTOS
En marcha la primera fase de expansion en EEUU con una planta en New Jer-
sey y una inversion inicial de 1 millon de euros

LAS MEJORES PRACTICAS EMPRESARIALES 2010 GALICIA




TERESA RAMOS / Directora general

“Las empresas deben
esforzarse en identificar

el talento cuando pasa &

por delante”

Llegé a la empresa cuando todavia
se llamaba La Artistica, en 1987, y
la compaiiia se ponia como ejemplo
de buena gestion de una sociedad
familiar. Teresa Ramos (48) ha mez-
clado todos los ingredientes para
que la absorcién por parte de Alta-
na sea una operacién accionarial y
no influya en la profesionalizacion y
la estrategia de la empresa, que ya
era 6ptima. Por esa quimica obteni-
da, solo tiene palabras de constan-
te elogio para los fundadores y para
el gran grupo alemén, que resulta
muy Util para proteger a la compa-
ffa gallega de los ataques de la
competencia.

Cuando se produce una absor-
cion, enseguida se despiertan
prejuicios locales...

Lo comprendo, pero estamos ante
un caso que rompe todas las nor-
mas. Y me explico. Primero, que la
empresa absorbida ya tenia una
profesionalizacién y una planifica-
cion de gran empresa global. Y, Se-
gundo, que nuestra actividad es uni-
ca dentro de Altana, complementa
la oferta del Grupo, por eso ellos
nos animan a seguir con nuestra es-
trategia ya que tiene buenos resul-
tados. Es una situacion excepcio-
nalmente buena para todos. Aqui
no va a encontrar usted la dindmica
de una multinacional tipica: el Gru-
po potencia la multiculturalidad, no
la homogeneizacién. Tampoco exis-
te riesgo de deslocalizacion. Aqui
tenemos todo el conocimiento tec-
nolégico y la investigacion que son
nuestro activo principal. Fijese que,
por ejemplo, en nuestra planta de

EEUU solo procesamos la dltima
fase del compuesto. Lo enviamos
alla, casi terminado, después de re-
cibir el tratamiento mas tecnoldgico
en Galicia.

Es usted doctora, ;qué nota le
pondria a la empresa gallega?
Ya le digo que el caso nuestro es
excepcional, casi fuera de su tiem-
po. pero observo casos en los que
no se ha coordinado bien el relevo
generacional y la transicion a la pro-
fesionalizacién. Esto es esencial
cuando las empresas adquieren vo-
lumen. También pienso que las em-
presas deben hacer un esfuerzo
mayor para identificar el talento
cuando les pasa por delante. Lo
mejor de la empresa gallega en es-
tos afios es la formacién, que ha
mejorado sensiblemente.

| “El conocimiento es
nuestro activo

principal”
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| Ramos advierte que la planificacion empresarial es como una carrera de fondo.

L HISTORA |

La fama de La Artistica viene de
lejos. En 1906 fue fundada por el
emprendedor Eugenio Fadrique
para atender la demanda de la
creciente industria conservera de
las rias gallegas. Las litografias de
|la factoria viguesa daban la vuelta
al mundo por su belleza. En 1924
dieron un gran salto tecnoldgico al
fabricar juntas de caucho que

La bella litografia de las conservas

sustituirian definitivamente la
soldadura de estafio de las
conservas. Hoy, Actega Artistica
(filial de Actega, division de
barnices y sellantes del
conglomerado aleman Altana)
tiene mas de 30 referencias de
compuestos que atienden al tipo
de envase, el alimento o el
sistema de secado.
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Empresa bien gestionada

Altia Consultores SL

La modernizacion que no se ve

La modernizacién de las empre-
sas, en particular, y de la vida
econdmica, en general, suele re-
lacionarse con el avance tecnolo-
gico en los productos tangibles
que llegan al mercado o en las
magquinas que emplean para fabri-
car esos productos, pero se habla
muy poco de la modernizacién de
las empresas desde el punto de
vista de su propia administracion
interna.

Hoy ninguna empresa podria so-
brevivir con los costes de gestion
interna de hace 30 afios. Seria
como pedir a un periédico que
fuese competitivo manteniendo
en la actualidad a un departamen-
to con docenas de linotipistas co-
locando letrillas de plomo ante la
rotativa.

Esto es precisamente lo que hace
una empresa de consultoria TIC
como Altia, que dota a otras em-
presas de herramientas tecnoldgi-
cas para gestionarse mejor y mas
répido. Estos servicios van desde
una aplicacién contable a otra pa-
ra controlar las compras a prove-
edores, pasando por la creacion
en la Red de todo un departamen-
to de la Administracién Publica.
Hace solo unos meses, la consul-
tora gallega gand un concurso de
dos millones de euros para la
Consejeria de Trabajo del Gobier-
no vasco, coincidiendo con un
traspaso de competencias.
Ademés de trabajar para adminis-
traciones publicas de toda Espa-
fia, entre sus clientes figuran las
dos cajas gallegas, Vodafone, Re-
nault, Telefénica o Inditex.

DATOS DE CONTACTO
Direccion: Avda. del Pasaje, 32 «
A Coruna « Tfno. 981 138 847 «
www.altia.es

CLAVES DE EXITO

CONOCIMIENTO. Altia
opera con equipos multidis-
ciplinares de ingenieros,
economistas, abogados,
matematicos, informaticos,
etc.

La consultora hace que las empresas se centren mds en su
producto al crearles aplicaciones para gestionarse mejor

INNOVACION. Desa-
rrollo propio de programas
y herramientas para las em-
presas.

PLANIFICACION. La
permanente vision de la
empresa a largo plazo les
ha permitido programar un
crecimiento sostenido des-
de su fundacion.

Reunion en una de las salas de juntas de la nueva delegacion de Santiago, en la que han invertido 2 millones de euros.

FICHA TECNICA
ANO DE FUNDACION 1994
RESPONSABLE Constantino Fernandez
Director general. Accionista tinico de la sociedad. La compafiia estudia una
ampliacion del capital dentro del MAB, el mercado alternativo bursétil
PRODUCTOS/ACTIVIDAD
Consultoria y servicios de gestion en soporte informéatico (consultoria TIC):
aplicaciones de gestion para empresas y Administracion, herramientas electro-
nicas para modernizar la burocracia, sistemas de licitacion electrénica, etc
MERCADOS
Opera con seis delegaciones en Espafia y un centro de desarrollo tecnoldgico
en A Corufia. La mitad de las ventas proceden de modernizar la Administra-
cion Pablica. Los sistemas de gestion para la industria privada representan el
35% del negocio y los servicios financieros el 15%
FACTURACION
14,5 millones de euros en 2008 y 16,5 millones en 2009
EMPLEO
400 trabajadores
PROYECTOS
Altia acaba de ganar un concurso para desarrollar e implantar un sistema de
informacion para el Servicio Publico de Empleo del Gobierno vasco. El contra-
to es de 2 millones de euros
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CONSTANTINO FERNANDEZ / Director general

“Antes era una opcion
tener aplicaciones
tecnoldgicas; hoy no
tienes otra opcion”

Todavia no habia cumplido los trein-
tay la palabra TIC sélo era emplea-
da por relojeros y manidticos. En
ese entorno fundd Fernéndez (43)
una empresa dedicada a agilizar la
gestién de las empresas. Rechaza
que le sefialen como empresario in-
formético porque la informética es
una herramienta, un medio. Seria
como decir, piensa él, que un agen-
te maritimo es un empresario del
naval o que un transitario es un fa-
bricante de coches. Esto sucede
porque la sociedad todavia esté
més pendiente del continente que
del contenido de las TIC.

¢Por qué no han parado de cre-
cer durante 15 aiios seguidos?

Primero le daré una explicacion ba-
sica, coyuntural, y se refiere a cier-
ta mentalidad en Galicia que es
como de supervivencia, de minifun-
dio. Es una barrera de inicio, un fre-
no geogréfico pero también mental
y estratégico. Yo rechacé esta po-
sicion desde la fundacién de la em-
presa, por eso hemos invertido mu-
cho en crear una estructura directi-
va muy é&gll y con mucha
responsabilidad delegada, lo que fa-
cilita dimensionar y adaptar la em-
presa a la expansion continua. En
segundo lugar destaco la planifica-
cion a largo plazo, que es impres-
cindible en el emprendedor para te-
ner el futuro a la vista y controlar el
riesgo. Y luego tengo que hablar de
la cualificacion del personal que es
necesaria para tener éxito en una
actividad como la nuestra, que exi-
ge trabajos multidisciplinares con
especialistas en distintos campos.

Estan dentro de las empresas;
son para ellas un departamento
tecnologico. Tendra usted buena
perspectiva para observar las
practicas empresariales.

Hay un cambio que afecta directa-
mente a nuestra propia empresa y
es que ahora las empresas son
maés agiles y flexibles, se relacionan
mas unas con otras. Esto las ha dis-
puesto mas para la externalizacion
de algunos servicios muy especiali-
zados como el que nosotros ofre-
cemos. Ellos se ahorran los costes
de tener un departamento propio y
no podrian alcanzar nuestro nivel de
especializacion y conocimiento por-
que no es ese su cometido esen-
cial. En un nivel més general, diré
que antes era una opcion disponer
de aplicaciones tecnoldgicas. Hoy
no tienes otra opcién que tenerlas.

| “Ser emprendedor
significa planific

ara
largo plazo” |

L HISTORA |

Altia fue una impetuosa empresa
Gacela ala que esta misma
publicacion dedicé un reportaje a
comienzos de la pasada década.
Corrié como el antilope y llegé al
punto de maduracion, con un
crecimiento controlado y con
hébitos de empresa madura. Se
fue cumpliendo todo lo que dijo
Tino Ferndndez en aquella

La Gacela corrid hasta ser BG

entrevista despachada en su
oficina de A Corufia: la expansion,
la evolucidn del sector, su
advertencia sobre la falta de
austeridad en algunos sectores,
etc. En 2000 facturd 5 millones y
ahora triplicd las ventas y también
su plantilla. Vale la pena fiarse
cuando dice que van a seguir
creciendo muchos afios mas.
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Empresa bien gestionada

Bodegas Marqués de Vizhoja SA
El aguardiente, en sobre

Marqués de Vizhoja es una de las
marcas de vino gallego mas cono-
cidas por el constante esfuerzo
de marketing profesional que rea-
liza. La empresa familiar fundada
por Mariano Peléez fue una de las
primeras en valorar la importancia
de invertir en especialistas en pu-
blicidad y comunicacion, y eso les
ha dado una ventaja sobre otras
competidoras. La bodega de Ar-
bo, que tiene més de 35 hectére-
as destinadas a cultivos, presenta
tres marcas en el mercado, en el
que destaca la que da nombre a la
empresa y que representa el 80%
de las ventas.

En constante expansion geogréfi-
ca o de productos, la bodega se
ha lanzado ahora a comercializar
aguardiente en dosis individuales
para acompanar el café. Vizhoja
ha invertido un millén de euros en
una nueva planta que estard a ple-
no rendimiento para la proxima
campafia de consumo navidefo.
En ella se realizaré el envasado en
unos sobrecillos de plastico de 5
mililitros (ver imagen pégina si-
guiente). Segun los célculos de la
Direccion, la nueva oferta permiti-
ré dar un nuevo salto de ventas,
que en 2011 alcanzaran 4,2 millo-
nes de euros. Los clientes princi-
pales serén los restaurantes.
Protegida por el clima templado
de la orilla derecha del rio Mifo, la
empresa también ha cubierto su
transicion a la segunda genera-
cion con un protocolo familiar que
da rigor a las decisiones del Con-
sejo y asegura la estabilidad de
los préximos afios.

DATOS DE CONTACTO
Direccion: Finca La Moreira « Arbo ©
Pontevedra ¢ Tfno. 986 665 825 ¢
www.marquesdevizhoja.com
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CLAVES DE EXITO

MARKETING. Campa-
fias a largo plazo. Botellas
de disefio. En 2001 contra-
taron el primer spot para un
vino gallego. Su imagen es
la gallega Paula Vézquez.

PROFESIONALIZA-
CION. La familia marca la
estrategia pero ha sabido
delegar en especialistas las
finanzas, la comunicacion,
el marketing, etc.

INNOVACION. Comer-
cializacion de aguardiente
propio en monodosis para
acompariar al café.

La famosa bodega de Arbo invierte un millén de euros en
poner en el mercado un orujo en monodosis para el café

La bodega de Arbo tiene tres marcas comerciales en el mercado, a las que se suma la venta de minidosis de orujo.

FICHA TECNICA
ANO DE FUNDACION 1966
RESPONSABLE Mariano Peldez
Fundador de la empresa familiar. En marcha el protocolo de transicion a la
segunda generacion: Javier, Jorge y Maria
PRODUCTOS/ACTIVIDAD
Bodega. Cosecha y comercializacion de vinos propios. Su marca principal
(Marqués de Vizhoja, vino de autor fuera de la DO) vende 1,2 millones de
botellas al afio. Tiene en el mercado dos marcas més: Torre La Moreira
(240.000 botellas al afo de 100% uva albarifio) y la selecta Sefior da Folla
Verde, que se limita a 7.000 botellas anuales
MERCADOS
Internacional
FACTURACION
3,4 millones de euros en 2007; 3,5 millones en 2008 y 3,6 en 2009
EMPLEO
20 trabajadores fijos que ascienden a més de 150 en vendimia
INVERSIONES EN MARCHA
Inversion de 1 millon de euros en una planta nueva para la fabricacion y enva-
sado de aguardiente en monodosis ‘Gotas del Marqués'. La planta estara a
pleno rendimiento a finales de 2010, para la campafia navidefia. Este nuevo
producto elevara las ventas de 2011 hasta los 4,2 millones de euros
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JAVIER PELAEZ / Propietario

“En la cultura del vino
aprendes que lo maAs
importante no es el

dinero”

El més pequefio de los tres herma-
nos (36) es el que dirige la Produc-
cion. Javier Pelaez tiene mas con-
tacto con el vifiedo y con la tierra,
mientras su hermano mayor dirige
la expansion desde el departamen-
to comercial. Cuenta historias de
sus padres llenas de sabor intenso,
con retazos propios de una pelicula
de Vittorio de Sica, como cuando la
madre -la mamma Chelo- prueba
cada afio el primer jugo que sale de
la vendimia y da su bendicién a cada
nueva cosecha. Y el clan Peléez
empieza otra temporada.

Es muy habitual encontrar fuer-
tes lazos familiares en las em-

presas bodegueras. Ustedes no

son la excepcion.

Esto sucede porque es un trabajo
que tarda muchos afios en florecer
y se sufre durante mucho tiempo
sin ver el negocio. Nosotros vemos
a nuestro padre y todavia nos sor-
prende lo que ha hecho para levan-
tar esta empresa y afrontar los pro-
blemas de salud que tuvo. Y aqui
esta cada dia. Lo arriesgd todo y lo
experimento todo antes de llegar
hasta aqui. A él le debemos esta
pasion, que solo se puede tener
cuando naces entre uvas.

¢En qué consiste eso de lo que
tanto se presume en Europa: la
llamada ‘cultura del vino’?

La cultura del vino, esa de la que
tanto se habla, est4 metida en no-
sotros porque nacimos entre vifie-
dos. Es una manera de priorizar que
te invita a llevar una calidad de vida
distinta a la habitual y en la que lo
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més importante no es el dinero.
Cuando tienes una empresa asi sa-
bes que el dinero no puede ser la
prioridad. La vida tiene otros sabo-
res y otras satisfacciones. A mi me
fascind desde nifio y eso se nota,
€omo vera.

Ustedes han profesionalizado
varios aspectos de la gestion,
éicomo llevan lo de planificar en
Galicia?

Cémo no vamos a planificary a ser
empresarialmente previsibles si de-
pendemos de las estaciones, que
son lo més previsible de la Natura-
leza. Creo que incluso haber sido
visionarios es una manera de plani-
ficar el futuro. Pero es cierto que las
empresas deben priorizar la planifi-
cacion porque asegura resultados.
Para nosotros es un seguro.

| “La planificacion
ayuda a asegurar

unos resultados” |

L HISTORA |

La historia del fundador, ahora
con 75 afios, es de un sacrificio
personal enorme. Por eso sus
hijos hablan més de él que de la
uva. Hace medio siglo, desde una
modesta taberna del barrio vigués
de Bouzas, el mundo empez6 a
conocer el llamado “vino de
Mariano”, distribuido
personalmente en su motocicleta.

Del “vino de Mariano” a la SA

Inquieto, empezd a visitar uno tras
otro los restaurantes gallegos de
Madrid -cuando el albarifio no
tenia el apoyo comercial de hoy-y
les convenci6 para acompafiar el
pescado de las rias con una de
sus botellas. Afios después, la
familia compro el actual pazo de
Arboy desde ahi construyen y
hacen crecer la actual compaiiia.
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Empresa bien gestionada

Colabora Ingenieros SL

Emigra el servicio, queda el talento

La tecnologia de Telecomunica-
ciones ha avanzado tanto que ca-
da vez es mayor el numero de
empresas que se hacen con un
proveedor externo de estos servi-
cios tecnoldgicos, hoy imprescin-
dibles. Con la externalizacién, es-
tas empresas no desvian la aten-
cion de su propia actividad car-
gando con un departamento pro-
pio de Sistemas y
Comunicaciones que no tendria
capacidad para actualizarse cons-
tantemente.

Esta es una de las claves del em-
puje de empresas de ingenieria
como la corufiesa Colabora, que
dispone de equipos multidiscipli-
nares con personal técnico muy
especializado. Esta empresa pue-
de dirigir la obra civil de un cablea-
do de telecomunicaciones en una
ciudad o, por ejemplo, hacer toda
la instalacién tecnologica de una
empresa (redes, equipos, etc.)
para que sus empleados solo ten-
gan que encender las maquinas y
ponerse a trabajar.

Para completar el servicio a los
clientes, Colabora SL tiene una
pequefia filial dedicada al trabajo
de campo y a la gestion de suelo
para la instalacién de nuevas em-
presas. Ahora que esté consoli-
dada en Espafia, la compaiiia ha
iniciado un proceso de internacio-
nalizacion que tiene como princi-
pales objetivos Emiratos Arabes y
varios paises de Sudamérica y
Africa. La estrategia consiste en
buscar aliados en cada destino
para presentarse conjuntamente
a concursos tecnoldgicos.

DATOS DE CONTACTO
Direccion: Ronda de Outeiro, 423 ¢
A Coruna ¢ Tfno. 981 922 525 »
www.colabora.es

CLAVES DE EXITO

INNOVACION. Desa-
rrollan herramientas tecno-
l6gicas para uso propio.
Departamento  creativo
destinado en exclusiva a
NUEVOS proyectos.

EXPERIENCIA Y CO-
NOCIMIENTO. El equipo
ha pasado por las grandes
multinacionales.

EXTERNALIZACION
EN LOS CLIENTES. Au-
menta el habito empresarial
de contratar proveedores
externos de servicios tec-
nologicos.

Tras consolidarse en Espana con clientes como R y Kapsch,
la firma corunesa comienza su internacionalizaciéon

Una parte importante del negocio de Colabora es la direccion de obra civil en proyectos de redes de comunicaciones.

FICHA TECNICA
ANO DE FUNDACION 2003
RESPONSABLE Francisco Rodriguez Moure
Consejero delegado y accionista en compaiiia de José Maria Dopico, Arturo
Gonzalez y Fermin Rodriguez. Los cuatro son ingenieros
PRODUCTOS/ACTIVIDAD
Servicios de ingenieria de telecomunicaciones. Mantenimiento de redes, direc-
cion de obra civil e industrial, redes sin hilos, consultoria e implantacion de
software de gestion para empresas, asistencia técnica, etc.
MERCADOS
Espafia. Un 10% del negocio es contratado con la Administracion. Un 60% de
las ventas quedan en Galicia. Su cliente principal es R, con la que contrata el
40% del negocio. Otro cliente destacado es la multinacional Kapsch (lider
mundial de las telecomunicaciones en la red ferroviaria), para la que realiza tra-
bajos de direccion de obra en Espafia. Colabora tiene oficina propia en Madrid
FACTURACION
4,1 millones de euros en 2008 y 2009
EMPLEO
75 trabajadores
PROYECTOS
Internacionalizacion. Emiratos y varios paises de Sudamérica y Africa son los
principales objetivos de la primera fase de expansion, iniciada recientemente
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FRANCISCO RODRIGUEZ / Consejero delegado

“Pese a todos los
avances, lo mads dificil
siguen siendo las
personas, el talento”

A'sus 50 afios, este lucense ha pa-
sado por todos los puestos y las
multinacionales de su sector, en un
nlimero suficiente como para dejar-
se vencer por la morrifia -la geogra-
fica pero también la de la autoges-
tion- y crear una empresa de capital
gallego con productos que se pue-
den desarrollar en cualquier parte
del mundo. Francisco Rodriguez
defiende con ardor la personalidad
propia de Galicia y por eso insiste
tanto en lamentarse de que “se ha-
yan tirado millones en ayudas inne-
cesarias e inmerecidas”.

Parece que va logrando lo que
desea, ;qué ha sido mas dificil?
Siempre quise tener un proyecto
propio y plenamente gallego. Esto
es un reto en si mismo porque tie-
nes enfrente a multinacionales
enormes y también por la compleji-
dad de dirigir una empresa en la que
los socios somos también directi-
vos. Pero fijese: manejar la tecno-
logia puede llegar a ser accesible,
pero lo mas dificil siguen siendo las
personas, la gestién comercial o de
personal, los equipos, manejar el ta-
lento que tienes a tu alcance.

Suena muy romantico en un in-
geniero...

Veo por dénde va pero no doy ese
perfil, que no obstante existe y est4
muy generalizado. De entrada le
digo que hay empresas y hay nego-
cios. Nosotros tenemos una parte
vocacional que nos impulsa a ir més
alla de un simple negocio. Si llevas
toda la vida formandote y trabajan-
do en una misma direccion es nor-

mal que tengas estos objetivos. A
veces se dice que hay que mante-
ner una distancia entre el accionis-
tay el gestor pero en esta ocasion
nos beneficia porque tenemos un
proyecto que va més allé del nego-
cio. Es otro tipo de ambicién, y eso
puede sonar muy romantico.

O muy gallego...

Mire, déjeme decir esto claramen-
te. Soy muy optimista con Galicia
porgue veo que somos muy creati-
vos, que es lo més importante, aun-
que no sabemos convertir ese ta-
lento en riqueza por falta de atrevi-
miento y de estructura. Lo primero
es cultural y solucionable, pero lo
segundo, que me duele mucho, es
por la cultura de clientelismo que
nos hace a todos los gallegos mas
pobres y menos competitivos.

| “Si te formaste tanto,
ves la vocacion antes

que el negocio” |

Rodriguez, en las oficinas de A Corufia antes de reunirse con su equipo.

L HISTORA |

Es extraiio afirmar que alguien es
veterano en una materia nuevay
permanentemente actualizada
como las telecomunicaciones.
Antes de fundar Colabora,
Francisco Rodriguez ya habia
dado varias vueltas al mundo
tecnoldgico desde la Prehistoria
de las redes informatizadas.
Antes de convencer a sus tres

Un veterano que vuelve a casa

compafieros del Consejo -José
Maria Dopico, Arturo Gonzélez y
Fermin Rodriguez- para
independizarse, el consejero
delegado ya habia pasado por
gigantes como Siemens, AEG o
Ericson, entre otros. Fue uno de
esos técnicos de élite que
convirtieron R en la mayor

compaiiia tecnologica de Galicia.
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Empresa bien gestionada

Compania Espanola de Algas Marinas SA (Ceamsaq)

La planta que estd en todas las dietas

4 Qué tienen en comun una pieza
de jamon cocido, un flan, un yogur
liquido, un helado o una gomino-
la? Ninguno de estos alimentos
presentaba hace cincuenta afios
la textura o la hidratacion de hoy
en dia. Esto se debe al carragena-
to, un producto natural extraido
de un tipo de alga rodoficea. En
Gallicia esté asentado uno de los
cuatro grandes productores del
mundo de estos hidrocoloides
que hoy hacen posible, por ejem-
plo, la venta de comida preparada
congelada.

Ceamsa es una de esas empre-
sas esenciales en el consumo de
masas pero que no se conocen
entre el publico porque su merca-
do es el denominado interempre-
sarial, en este caso los grandes
fabricantes del sector alimentario.
En sus origenes, la veterana com-
pafiia obtenia su materia prima
esencial de la rica costa gallega,
pero el crecimiento de las ventas
ha sido tan constante que ahora
sélo obtienen un 10% del género
con el sello gallego y el resto pro-
viene en su mayoria de los mares
de Filipinas, abundantes en rodofi-
ceas. En este archipiélago del Pa-
cifico establecieron en 2009 una
planta en la que se realiza la reco-
gida y el pretratamiento de algas.
En la Costa da Morte, donde la
fuerte batida del mar facilita el de-
sarrollo de estas plantas marinas,
Ceamsa todavia mantiene activo
un dispositivo de recogida y com-
pactacion de alga roja en el que
trabajan vecinos de varias locali-
dades de la comarca.

DATOS DE CONTACTO
Direccion: Pol. Ind. As Gdndaras
O Porrifio * Pontevedra ¢ Tfno. 986
344 089 * www.ceamsa.com

CLAVES DE EXITO

PIONEROS. Desarrolla-
ron la investigacion con al-
gas cuando todavia no exis-
tia ni un mercado para sus
productos.

INNOVACION. Desa-
rrollan sus propios proce-
sos de [+D. Proyecto con la
Universidad para hacer
abono agricola.

DIVERSIFICACION. L2
apuesta por las pectinas,
iniciada hace dos afos, ha
abierto una nueva via de
crecimiento para la empre-
sa.

Ceamsa fue pionera en la investigacién con algas y hoy es uno de
los cuatro grandes fabricantes mundiales de carrageninas

Esta partida de algas ha llegado directamente desde la Costa da Morte para ser procesada en la planta porrifiesa.

FICHA TECNICA
ANO DE FUNDACION 1967
RESPONSABLE lgnacio Alzueta
Fundador y consejero delegado. La compaiiia familiar esté haciendo la transi-
cion a la segunda generacion, que ocupa distintos puestos en la empresa
PRODUCTOS/ACTIVIDAD
Fabricacion y comercializacion de carrageninas y pectinas para la industria ali-
mentaria. Son hidrocoloides naturales extraidos de unas especies de alga roja
(carrageninas) y de la corteza de limon (pectinas). Son esenciales en la indus-
ria alimentaria actual por sus propiedades como estabilizantes, espesantes,
texturizantes o gelificantes. La produccion anual alcanza las 4.500 toneladas
MERCADOS
Internacional. El 90% de la produccion se destina a la exportacion. Los princi-
pales destinos son Europa y América. Ceamsa es uno de los cuatro grandes
productores mundiales
FACTURACION
22 millones de euros en 2007 y 28,2 millones en 2008
EMPLEO
100 trabajadores en la planta de Espafia. Tiene una planta de pretratamiento
en Filipinas, donde se recoge la especie de alga roja més valiosa
INVERSIONES RECIENTES
2 millones de euros en una planta de recogida y pretratamiento en Filipinas
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IGNACIO ALZUETA / Consejero delegado

“En la fase de
produccion, la clave es
planificar, evitar la
improvisacion”

Su carrera de quimico formaba par-
te de un guién que le destinaba a
trabajar en la fabrica de papel de su
padre, en San Sebastian. Pero el
olor a mar tuvo méas atraccién que
la pasta de celulosa y el emprende-
dor Ignacio Alzueta (76) empez6 a
intuir que estas plantas del océano
podrian abrir un inesperado nicho
de mercado en la industria alimen-
taria. A los hidrocoloides como los
que él produce se les debe, por
ejemplo, que los helados hayan de-
jado de ser un bloque de hielo con
sabor a limén. Ahora comparte las
grandes decisiones con su hijo [fi-
go, también quimico.

En cierta manera, hablar hace
medio siglo de los carragenatos
era como ir a la Luna.

En Espafia no habia nada parecido;
ni se hablaba de estas cosas ni se
consideraba a las algas como unos
elementos tan Utiles en la alimenta-
cion. Por eso me tuve que marchar
aNoruega a investigar. Alli recibi un
gran aprendizaje que luego tuve
que completar por mi cuenta.

Otra ventaja de este producto es
que su consumo es inevitable y
creciente. Es decir: que la crisis
depende de ustedes mismos.
Por un lado estamos obligados a
ser pioneros, a investigar constan-
temente, pero también sucede que
si cumplimos con nuestra obliga-
cion la crisis nos afecta menos por-
que se trata de productos esencia-
les de laindustria alimentaria que no
se van a ver muy afectados por los
cambios en el consumo.

i¢Aciertan los agricultores de la
costa gallega al abonar sus cam-
pos con algas?

A veces la sabiduria popular tiene
su fundamento. Nosotros hemos
comprobado en nuestros laborato-
rios la riqueza de nutrientes de las
algas marinas una vez que se les ha
quitado el exceso de sal. Tienen cal,
nitrégeno, sodio. Son ideales para
cultivos. Trabajamos con la Univer-
sidad para este aprovechamiento.

¢Como hacen para estar produ-
ciendo 24 horas al dia?

Y siete dias a la semana. La clave
es esforzarse en tener una buena
planificacién; no se puede improvi-
sar. Tenemos que coordinar cinco
turnos, y establecer un sistema ex-
traordinario de mantenimiento, para
que los procesos no paren nunca.

| “Las algas tienen
grandes nutrientes |

para el campo”

El fundador, ante una montafia de algas rodoficeas antes de ser procesadas.

L HISTORA |

La vida del donostiarra Ignacio
Alzueta esté marcada por las
algas. Dejo la empresa familiar en
Euskadiy pasé un afio en
Noruega observando la
investigacion puntera en este
campo. De los fiordos viajo a las
Rias Baixas por la facilidad para
acceder al género. Paso ocho
afos investigando la mejor

Entre noruegos y gallegos

manera de extraer la carragenina.
Su planta, que hoy tiene 22.000
metros cuadrados, fue la primera
en llegar al poligono porrifiés, en
1967. El complejo industrial tiene
una capacidad inusual para vivir
de manera auténoma: depuracién
de aguas, combustible sostenible
para las calderas... hasta su web
esté colgada solo en inglés.
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Empresa bien gestionada

Coterena SL

Sucursal de la Ria en Seychelles

Es conocido que la industria auxi-
liar del naval surge de la reconver-
sién de las Ultimas décadas, un
proceso por el que los astilleros
adelgazaron hasta el esqueleto (la
propia grada) y miles de despedi-
dos se reorganizaron en cientos
de pequefias empresas que aca-
baron haciendo lo mismo pero
con més flexibilidad y menos cos-
tes para el astillero. Segun reve-
lan las entrevistas realizadas a lo
largo de estos afios por Ardan,
las auxiliares se enfrentaron a un
primer reto: repartir el poder entre
los accionistas/trabajadores y
asumir responsabilidades empre-
sariales en su vida diaria. Ahora
surge otro dilema: cémo afrontar
el crecimiento de las empresas
que han sobrevivido (empiezan
como pequefios talleres) y como
adaptarse a un nuevo mercado
que va més alla de los astilleros
de siempre. Es la globalizacién.
Coterena es una de esas empre-
sas cuya direccion esta animando
al sector a abrir este debate. Sus
directivos opinan que la globaliza-
cion ha cambiado las reglas y es
preciso un gran acuerdo entre las
auxiliares gallegas.

La compaiia viguesa, especializa-
da en reparacién de propulsiones
marinas, comprende la globaliza-
cién. Durante la temporada pes-
quera, las brigadas de Coterena
vuelan con sus equipos a los
puertos més préximos a los cala-
deros, desde Pert al indico, don-
de instalan sus bases de repara-
cion para hacer el mantenimiento
de la flota atunera.

DATOS DE CONTACTO
Direccion: Muelle de Reparaciones
de Bouzas, 12 «Vigo

Tfno. 986 238 767 « www.coterena.es

CLAVES DE EXITO

AGILIDAD. Son como un
departamento propio para
la flota atunera. Envian por
avion brigadas de trabajo a
cualquier puerto del mundo
en el que recalen los pes-
queros, cerca del caladero,
para reducir el tiempo de
inactividad de los buques.

ESPECIALIZACION.
Conocen a fondo un atune-
ro, el barco pesquero méas
avanzado del mundo.

INNOVACION. Proyec-
tos propios de I+D para
mejorar el servicio.

El personal de Coterena vuela a los puertos mds proximos
a los caladeros para reparar la flota atunera mundial

La mayorfa del negocio de Coterena esta muy especializado en reparacion de motores y propulsiones marinas.

FICHA TECNICA
ANO DE FUNDACION 1990
RESPONSABLE Javier de Felipe
Gerente y uno de los 11 accionistas. Las reconversiones masivas de hace 20
y 30 afios animaron a muchos profesionales de los astilleros a asociarse y for-
mar el actual enjambre de proveedores tan caracteristico de la industria naval
gallega: agiles, flexibles y especializados en productos muy definidos
PRODUCTOS/ACTIVIDAD
Reparacion y mantenimiento de motores y sistemas de propulsion marina y de
otros equipos auxiliares: maquinillas, cabrestantes, etc. Méas de la mitad del
negocio procede de los servicios a la flota atunera mundial, bajo pabellones
diversos pero de origen vasco. Servicio oficial del fabricante alemén Reintjes,
lider mundial en reductores marinos
MERCADOS
Internacional. Desplazan brigadas completas al caladero de cualquier cliente
FACTURACION
6,6 millones de euros en 2007 y 7 millones en 2008
EMPLEO
48 trabajadores
PROYECTOS
Proyecto con la Universidad de Vigo para medir varios pardmetros (potencia,
rendimiento, vibraciones, emisiones...) de motores marinos
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JAVIER DE FELIPE / Gerente

“Pasada la atomizacion,
debemos reflexionar y
reorganizar las auxiliares”

Vigués de adopcion nacido en Car-
tagena, Javier de Felipe (56) se sor-
prende de que en esta ciudad galle-
ga sus lideres nunca se pongan de
acuerdo. Fue director de Produc-
cion de la fabrica de motores de
Deutz en O Porrifio. Es ingeniero
naval pero habla como un capitén:
le gusta ver el mapamundi de su
sala de juntas y recordar cémo re-
corrié los cinco continentes.

¢De qué le sirve aqui esa vision
cosmopolita?

De entrada sirve para comprender
que hay que ser flexibles, con ca-
pacidad de adaptacion a lo que nos
pide el mercado, y flexibles en el
sentido de ser capaces de estable-
cer alianzas dentro del sector.

El caso de las auxiliares gallegas
como consecuencia de las re-
conversiones es unico, ¢cual
sera el siguiente paso?

El sector auxiliar deberia tomarse
en serio la reparacion y aprovechar
esta red de empresas tan especia-
lizadas y de respuesta muy répida al
astillero. Después del proceso de
atomizacion deberiamos reflexionar
de nuevo, reorganizarmos y esta-
blecer un plan conjunto, de todos,
que tenga en cuenta como ha cam-
biado la industria mundial en estos
afios. Esta ria podria ser un refe-
rente mundial. Se ha construido
mucho en otros paises y esa flota
tendra que estar en activo muchos
afios, pendiente de reparacion.

Su generacion ha pasado de pro-
fesional de la grada (trabajo6 en
el astillero Barreras) a empresa-
rio auxiliar, ;cree que pueden

volver a ser prof les para

planificar a una escala global?

Entiendo lo que dice. Seré impor-
tante delegar en profesionales que
tomen decisiones sin sentirse im-
plicados empresarialmente, a los
que les resultaria més facil un gran
acuerdo en el sector. Se trata de
evitar el individualismo en las estra-
tegias de cada una de las empre-
sas. Si queremos atraer barcos de
todo el mundo para reparar tiene
que existir una actuacion conjunta,
en equipo, para cubrir la demanda.

¢Como le han influido los habi-
tos empresariales germanos?
En la produccion, sencillamente es-
tan en otro mundo, con otro senti-
do de la disciplina, el orden y la pla-
nificacion. Yo creo mucho en la pla-
nificacién  porque reduce la
estadistica de errores. A ellos les
cuesta mas improvisar para resol-
ver un problema, pero es porque
muy pocas veces llegan a sufrir
algo que no esté previsto.

| “Delegar en profesionales
ayuda a elaborar
estrategias de conjunto” La experiencia de De Felipe en Deutz ha sido decisiva para dirigir Coterena.

L HISTORA |

El cierre de la fabrica de motores
que Barreras tenia en O Porrifio
precipitd la decision de once
profesionales para asociarse en
1990. Eran afios duros de
despidos masivos en las grandes
empresas del sector. El posterior
cierre de Balifio, otro taller de
renombre, sirvié a Coterena para
absorber parte de sumercado y

Cuando los astilleros adelgazan

de su plantilla y dar un nuevo salto
en el crecimiento. Un Balifio, Juan
Maria, es hoy el jefe de
Produccion de Coterena. La
compafia ocupa desde 1996 una
nave en concesion de 1.500
metros cuadrados en el borde
portuario. Invirtieron més de
medio milldn de euros en
adaptarla para este trabajo.
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Empresa bien gestionada

CZ Veterinaria SA (matriz de Biofabri SL)
Los boticarios del siglo XXI

La mayoria de los ganaderos de
Europa, y muchos granjeros de
medio mundo, han salvado alguna
vez su cabafia de una epidemia
gracias a una vacuna fabricada en
O Porrifio, un pueblo més conoci-
do por los bloques de granito ro-
sa que salen de sus canteras que
por el sofisticado complejo farma-
céutico de CZ Veterinaria.

La compaiiia, hoy de capital inte-
gramente gallego, compite con
los mejores del mundo en uno de
los sectores mas exigentes y mas
auditados: la elaboracion de vacu-
nas y medicamentos.

Aunque buena parte de su pro-
duccion esté destinada a otras
marcas -lo que pone de relieve las
garantias de su sistema producti-
vo- el equipo propio de investiga-
dores ya ha registrado 40 medica-
mentos. La empresa, de gran pla-
nificacion y con un crecimiento
progresivo controlado, rompié to-
das sus previsiones en 2008,
cuando sus ventas alcanzaron los
45 millones debido al brote de
lengua azul que castigo la ganade-
ria europea y que obligd a vacuna-
ciones masivas.

En 2007 la Direccion decidio cre-
ar una division dedicada al medi-
camento humano, y esta iniciativa
ya esté planificada para los proxi-
mos afios con dos vias de nego-
cio principales: la produccion de
medicamentos para Astra Zéneca
y una inversion de cuatro millones
de euros en una revolucionaria
vacuna para la tuberculosis que
mejore la que se emplea actual-
mente en todo el mundo.

DATOS DE CONTACTO
Direccion: A Relva s/n « O Portifio
Pontevedra « Tfho. 986 330 400 «
www.czveterinaria.com

192

La experiencia veterinaria animé a CZ a crear una divisidn de
farmacos humanos que desarrolla la primera vacuna espanola

CLAVES DE EXITO

FORMACION. Los téc-
nicos precisan dos afios ex-
tra de formacion propia. El
equipo también tiene accio-
nes en la sociedad.

1+D+i A GRAN ESCALA.
El 7% de las ventas se des-
tina a investigary se poten-
cian los acuerdos con Uni-
versidades. Posee la mayor
planta de tuberculinas del
mundo.

DIVERSIFICACION
CONTINUA. Nuevas vias
de negocio veterinario en
los peces de cultivo.

Las instalaciones de CZ y Biofabri son sometidas a constantes protocolos de seguridad en todo el proceso productivo.

FICHA TECNICA
ANO DE FUNDACION 1993 (la filial Biofabri en 2007)
RESPONSABLE Esteban Rodriguez
Consejero delegado. Los empleados tienen una participacion en la sociedad
PRODUCTOS/ACTIVIDAD
La marca biofarmacéutica CZ Veterinaria desarrolla y produce medicamentos
y vacunas para animales a gran escala. Biofabri, la division de medicamentos
para humanos, fabrica, almacena y distribuye farmacos para otras marcas, y
trabaja en el desarrollo de la primera vacuna espafiola de la historia, destinada
amejorar la que existe en la actualidad para combatir la tuberculosis. El 65%
de los productos son marcas propias y el resto para terceros (Astra Zéneca)
MERCADOS
Internacional. Empresas y gobiernos de més de 40 paises
FACTURACION
25 millones de euros en 2009
EMPLEO
224 empleos entre las dos divisiones del Grupo
PROYECTOS
4 millones en desarrollar, con la Universidad de Zaragoza, la primera vacuna
integramente espafiola. Los ensayos con humanos empiezan en 2011
INVERSIONES EN MARCHA
5,5 millones en una nueva planta y ampliacion de espacios fabriles
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ANDRES FERNANDEZ / Director general

“Con talentoy
tecnologia se puede
evitar la
deslocalizaciéon”

La fabricacion de vacunas y medi-
camentos, ya sean para los huma-
nos o para los animales que come-
mos a diario, exige tal grado de pro-
fesionalizacién en todos los
procesos productivos que, al final,
resulta inevitable que esos mismos
gestos se trasladen a la gestion dia-
ria de la empresa. Andrés Fernan-
dez (35) se encarga de que todo
funcione al mismo nivel.

Casi todas las empresas BG tie-
nen una fuerte influencia de pai-
ses que son punteros en gestion,
ies éste su caso?

No podemos olvidar que durante
afios tuvimos la influencia briténica
(Cooper) sobre como gestionar una
compaiiia farmacéutica y es inne-
gable que esto contagia hébitos
empresariales avanzados. Pero no-
sotros también comprendimos, al
trazar nuestro Plan Estratégico, que
esta empresa se fundamenta en el
talento y en la tecnologia, y eso nos
permite operar desde Galicia del
mismo modo que lo hariamos des-
de cualquier otro lugar del planeta.
Con talento y tecnologia se pueden
evitar muchas deslocalizaciones.

Bien, pero pedir todo esto a una
empresa gallega, con su tamaiio
medio...

Ahi esta un problema decisivo que
arrastra la economia gallega y es
sencillamente que esté muy atomi-
zada, lo que dificulta la implementa-
cion de sistemas de gestién mo-
dernos. Para competir en el exte-
rior, y hay que salir a competir
fuera, hay que presentarse con més
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tamario, bien con nuevas inversio-
nes o con alianzas, pero con la de-
cisidn de tener un cierto volumen.
Una empresa pequefia no puede
permitirse determinados ‘lujos’ en
su gestion.

La tendencia veterinaria actual
recuerda al debate que hay en la
sanidad publica sobre el desa-
rrollo de la atencion primaria.
Es el mismo principio, y es que tam-
bién existe la medicina preventiva
en la ganaderia. El empleo de vacu-
nas ha evitado gastos millonarios
en medicamentos para paliar los
efectos de algunas enfermedades y
su efecto sobre los consumidores.
De hecho, ahora se compran mas
vacunas y menos medicamentos
para el ganado. Cada vez estamos
més seguros de lo que comemos.

| “Para tener una
gestion avanzada
necesitas tamano” |

HISTORIA DEL GRUPO

Mds de 70 anos para madurar

Para comprender la madurez de

Veterinaria se convierte en una
esta compaiia biotecnologicahay ~ marca netamente gallega y dos
que remontarse a 1939, cuando afios después se constituye como
se fundan los primeros una SA volcada en el creciente
laboratorios de Zeltia. A mediados
de los afios 1960, la gallega se

asocia con una firma britanica y

campo del farmaco veterinario. La
division humana, Biofabri SL, se
crea en 2007 con tanto impulso
que dos afios después compraria
el complejo industrial de Astra

ambas crean Cooper Zeltia,
dedicada a productos quimicos y

veterinarios. En 1991 CZ Zéneca en O Porrifio.




Empresa bien gestionada

Diaz y Buceta SL
El monte, como unad huerta

A la larga, la eficiencia se cobra.
Este es uno de los motivos que
llevaron a esta compariia madere-
ra a tomarse en serio las buenas
précticas empresariales, con in-
versiones muy altas (un vehiculo
especializado cuesta el equivalen-
te a 30 automdviles) y de larga
amortizacién pero de gran renta-
bilidad productiva desde el primer
afo.

Pese a su tamafio relativamente
pequefio en comparacion con sus
clientes, Diaz y Buceta SL se
gestiona con criterios de gran em-
presa. Cabe destacar sus proto-
colos de calidad en los procesos
de la tala o la auditoria que reali-
zan por su cuenta de una parcela
de monte antes de comprar el de-
recho de tala en una subasta. Es-
to les permite calcular la rentabili-
dad de la operacion y pujar dentro
de unos limites seguros.

Poco a poco, la compaiia ha di-
versificado sus servicios hasta
completar el circuito de la made-
ra, desde la tala hasta la comer-
cializacion a grandes factorias
consumidoras de madera para
pasta de papel o tablero. Este
control del circuito, sumado a las
sinergias de una pequea filial de-
dicada al transporte, le permite
aumentar las plusvalias de cada
metro cubico de madera comer-
cializado.

La empresa de Meis, que ya tiene
a su segunda generacion al frente
del negocio, mueve alrededor de
5.000 toneladas de madera cada
mes entre sus clientes de Galicia
y Portugal.

DATOS DE CONTACTO
Direccion: Plaza de Espana, 5 « Meis
+ Pontevedra « Tfno. 986 712 058 «
www.diczybuceta.com

CLAVES DE EXITO

INVERSION EN MAQUI-
NARIA AVANZADA. La
planificacion a largo plazo
permite calcular el beneficio
de fuertes inversiones.

INFORMACION  ES-
TRATEGICA. Acuden a las
subastas de talas tras reali-
zar un estudio muy minu-
cioso del monte.

HABITOS AVANZA.
DOS DE GESTION. Pio-
nera en practicas como las
certificaciones de cadena
de custodia y tala con ga-
rantias medioambientales.

La compania maderera se beneficia de tratar la masa
forestal con planificacion y criterios de sostenibilidad

La explotacion forestal es una actividad que hoy sélo se rentabiliza con grandes inversiones en maquinaria avanzada.

FICHA TECNICA
ANO DE FUNDACION 1973
RESPONSABLE Rafael Diaz Buceta
Gerente. Empresa familiar en segunda generacion fundada por Rafael Diaz
Ortigueira y Gumersindo Buceta
PRODUCTOS/ACTIVIDAD
Explotacion forestal. La empresa compra la mayor parte de la madera en
subastas de comunidades de montes (el resto se obtiene de montes de la
Xunta de Galicia) y realiza todo el proceso, desde la tala y el transporte hasta
su comercializacion a grandes compatiias. Sus equipos cortan y transportan
alrededor de 5.000 toneladas de madera al mes
MERCADOS
Galicia y Portugal. Vende a grandes factorias consumidoras de madera, unas
de pasta de papel (Ence) y otras dedicadas a tablero (Finsa). En el pais vecino
vende a Portocel. Las especies taladas son eucalipto (75%) y pino (25%)
FACTURACION
2,2 millones de euros en 2007; 2,8 millones en 2008
EMPLEO
16 trabajadores
INVERSIONES RECIENTES
350.000 euros en una procesadora autocargadora, la primera de este modelo
que llegé a Espafia
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RAFAEL DIAZ BUCETA / Gerente

“Suecia tiene una
cultura sostenible de la
madera que
deberiamos imitar”

Hace unos afios -y todavia hoy en
algunas partes- se sabia donde ha-
bia una tala por el rastro de resi-
duos industriales. Se pensaba que
las buenas précticas no eran renta-
bles. Rafael Diaz (40) esta conven-
cido de lo contrario y lo demuestra
con datos de rentabilidad a largo
plazo.

¢Nos ha faltado vision de futuro
con el monte gallego?

Se trata de comprender que la pla-
nificacion es la rentabilidad del futu-
ro. Aveces, en la economia gallega
tuvimos la tendencia a pensar a cor-
to plazo y eso te impide arriesgar e
invertir. Le pongo como ejemplo el
mimo con el que tratamos el monte
para que en el futuro sea més fértil
y generoso con nosotros. Mire el
esfuerzo que hacen nuestras ma-
quinas por dejar intactos todos
esos arboles jévenes. Habria sido
mucho mas facil arrasar con todo
para talar el més grande y marchar-
se cuanto antes. Pero asi no se
hace una cultura sostenible de la
madera como la que tienen en Sue-
cia, que es un ejemplo. Todo esto
te va cambiando la mentalidad y te
vas haciendo més eficiente.

¢ Por qué hay tantos incendios?
Basicamente, porque no se limpia
y, a pesar de tener una masa fores-
tar estratégica, nunca hemos desa-
rrollado una cultura en torno a la
madera, los bosques y sus posibili-
dades de riqueza y empleo. Hace
mucho tiempo, los humanos com-
prendimos que las hortalizas no
eran rentables si las dejabamos cre-

cer asilvestradas. Por eso creamos
la agricultura. Con la madera y los
arboles sucede lo mismo: cultivan-
do se mejora la vida de todos,
como una huerta. jNo se esté ha-
blando de buscar nuevos nichos
productivos? Pues éste puede ser
uno.

Si, pero esta usted hablando en
el pais del minifundio...

En Suecia tienen un modelo de co-
operativas con el que gana todo el
mundo. Estén abiertos y tienen sen-
tido colectivo. La idea del Banco de
Terras que se impulsé en Galicia
potenci6 el aprovechamiento del
suelo para la agricultura y deberia
ser una inspiracion para reordenar y
rentabilizar el monte, que ademés
estaria en mejores condiciones
para otros usos de ocio.

| “Laidea del Banco de

Terras es aplicable a
R ]

la actividad forestal | Diaz posa mientras dirige los trabajos de tala en un monte del sur de Galicia.

L HISTORA |

El circuito comercial de la tala

Los emprendedores de hoy dejan  Diaz Ortigueira en 1973 a

en manos de asesores la transportar madera cuando los
constitucién de su primera troncos se cargaban a mano entre
empresa: burocracia, gestion de varios lefiadores. En 1980 fundo
créditos, etc. Hace cuatro Diaz y Buceta SL con su cufiado
décadas, lo habitual era pasar Gumersindo Buceta.

unos afios como auténomo Diversificaron los servicios

ahorrando un capital que permitia  relacionados con la explotacién
constituir la sociedad y hacer las forestal hasta completar el
primeras inversiones. Asi empezé  circuito comercial de la tala.
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Empresa bien gestionada

Formato Verde SL

Contenedores gallegos para Emiratos

He aqui el ejemplo contrario a los
mitos sobre el emprendedor ga-
llego. Formato Verde fue creada
hace diez afios por cuatro veinte-
afieros, tras un acuerdo entre ga-
llegos y portugueses que no tu-
vieron reparos en aliarse y con-
fiar. No tienen apuros en pensar a
nivel planetario, por eso venden
en cualquier pais. Tampoco les
cuesta delegar en otras empresas
el proceso productivo: ellos se
quedan con su talento.

Su discrecién si es tipicamente
gallega. Han ganado un concurso
publico para desarrollar en dos
afios el sistema de compactacion
y almacenamiento de residuos en
la capital de Emiratos Arabes,
Abu Dabi, una urbe de un millén
de habitantes sometida a un pro-
digioso proceso de crecimiento
urbanistico que precisa con ur-
gencia grandes dotaciones e in-
fraestructuras civiles. La externali-
zacién de la produccion a gran es-
cala de los equipos, que van ente-
rrados en el subsuelo, es esencial
y para eso cuentan con el apoyo
de varias empresas procedentes
del sector naval, lo cual deberia
invitar a una reflexion sobre la im-
portancia de diversificar y de bus-
car nuevos nichos de mercado. El
producto es muy avanzado, con
sistemas de control remoto y dis-
positivos SMS que avisan del es-
tado de la carga a la central. Cada
uno de ellos tiene capacidad para
20 metros cubicos compactados
(60 metros cubicos de residuos
sin compactar).

DATOS DE CONTACTO
Direccion: Parque Tecnoldxico de
Galicia « San Cibrao das Vinas «
Ourense « Tfo. 988 368 154 «
www.formatoverde.com

FV firma un contrato para sembrar la ciudad de Abu Dabi
con depositos subterrdneos de residuos solidos

CLAVES DE EXITO

INNOVACION. [+D-i
propios. El talento es el nu-
cleo duro de la plantilla.

EXTERNALIZACION
DE LA PRODUCCION.
Contratan la produccion a
empresas del metal o de
plésticos. Esto da una gran
flexibilidad para adaptarse a
cambios en la facturacion
sin tocar su estructura.

INTERNACIONALIZA-
CION. La propia sociedad
es hispano lusa. Acuden a
ferias y concursos en el
mercado global.

La ciudad del Golfo Pérsico, en plena expansion, dispondré de 400 equipos como el de la imagen, en fase de construccion.

FICHA TECNICA
ANO DE FUNDACION 2001
RESPONSABLES  Santiago Vallejo, Tiago Almeida, Nuno Lopes y Marcos Rodriguez
Socios, dos gallegos y dos portugueses. La empresa esta dividida en dos
sociedades, una con sede en cada pais, que comparten recursos
PRODUCTOS/ACTIVIDAD
Disefio y comercializacion de equipamiento urbano. La empresa se ha espe-
cializado en contenedores para residuos: ademés de los contenedores de
superficie, también vende los depdsitos subterraneos que ya operan en gran-
des ciudades y que se elevan con un sistema hidréulico
MERCADOS
Internacional. Acuden a concursos publicos. La mitad de las ventas son a
ayuntamientos y el resto grandes contratistas que gestionan residuos urbanos
FACTURACION
FV Espafia facturé 4,9 millones de euros en 2008. En 2009, las dos empresas
a ambos lados del Mifio facturaron 12 millones de euros
EMPLEO
30 trabajadores en Galicia y Portugal. Son personal de 1+D y comercial
PROYECTOS
La empresa ha ganado un concurso para dotar a la ciudad de Abu Dabi de
400 contenedores subterraneos de Ultima tecnologfa. Los equipos hidréulicos
se manejan a distancia. Avisadores de carga por SMS
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MARCOS RODRIGUEZ / Gerente

“Galicia ya no se
parece a la que
levantaron los primeros
emprendedores”

Si ahora tiene 33 afios quiere decir
que con poco més de veinte ya era
el fundador y gerente de esta em-
presa. Es de una generacion que
asume con naturalidad casi rutinaria
una serie de hdabitos que a sus
abuelos les parecerian una barrera
insalvable. Hablan otro idioma: el de
las alianzas, las relaciones con
otros paises, el mercado planetario
en concursos internacionales o la
externalizacion sin complejos. Son
cosas que a un emprendedor de los
que se forjaron en blanco y negro le
suenan a chino. O mejor dicho: a
arabe.

Los residuos son un hecho coti-
diano, ¢;como los ven ustedes?
Por esa misma cotidianeidad que
menciona, hay que dignificar los re-
siduos y todo lo que le rodea, des-
de los sistemas de recogida y al-
macenamiento hasta el propio dise-
fo, que debe integrarse y cuidarse
como el de otro mobiliario urbano.
Nosotros dedicamos mucha inver-
sion al disefio técnico pero también
al estético. Aunque en el futuro va-
yan a emplearse mayoritariamente
los contenedores enterrados, siem-
pre habra contenedores de superfi-
cie y hay que buscarles un valor es-
tético dentro de su entorno.

¢Se ven muy lejos del empresa-
rio ‘de toda la vida'?

Hay, de entrada, una diferencia de
edad entre todo nuestro equipo di-
rectivo y el tradicional emprendedor
gallego al que usted se refiere. Pero
es que Galicia ya no se parece en
nada a la que levanto con tanto es-

fuerzo aquel emprendedor. Noso-
tros, por ejemplo, ya nacimos con
plena conciencia de mercado global
porque sabiamos que nuestro pro-
ducto necesita un mercado que va
mas allé de Galicia o Espafia. Esto
te previene sobre como debes ges-
tionar la empresa porque ves que,
tras cada afio que pasa, las empre-
sas de influencia y mercado local
son menos competitivas. De entra-
da, te ves obligado a aprender més.

¢Algun dia nos tomaremos en
serio las tres R?

Al principio se observé que a mayor
riqueza de un pais, més basura se
genera. Pero a mayor cultura de un
pueblo, més se recicla y mayor con-
ciencia ambiental. La clave es que
la Economia se convenza de que
ser verde es un buen negocio.

“La Economia debe

ver que ser verde es
un buen negocio” |

Rodriguez, en su despacho del Parque Tecnoldgico de San Cibrao, en Ourense.

L HISTORA |

Formato Verde surge de uno de
tantos proyectos transfronterizos
con el Norte de Portugal. Si
alguien se preguntd para qué
servian, en esta ocasion tiene el
ejemplo de una ayuda institucional
bien aprovechada. Entre cuatro
s0cios que terminaban sus
estudios universitarios, dos de
cada pais, crearon una empresa

El Mino une mds que aleja

duplicada en cada uno de los
méargenes del rio Mifio. Entre las
dos sedes comparten todo el
conocimiento y diversos aspectos
de la gestién, como las compras a
proveedores o las innovaciones
técnicas que lanzan al mercado
(imagen derecha). La produccion
se contrata también a empresas
espafiolas y portuguesas.
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Empresa bien gestionada

Gabadi SL

Las auxiliares alteran el guidn

Las empresas del naval analiza-
das por sus précticas BG tienen
rasgos comunes muy interesan-
tes porque ilustran la evolucion de
la industria gallega de los Ultimos
30 afios. Las reconversiones de
los grandes astilleros precipitaron
un cambio enorme, incluida la to-
ma de conciencia de una nueva
‘clase’. Miles de profesionales se
vieron pensando como pequefos
empresarios, formando cooperati-
vas o pequefios talleres especiali-
zados que se adaptaban al guién
del duefio de las gradas. No pre-
cisaban comerciales: sélo produ-
cir para él. En estos afios, las me-
jor gestionadas han sobrevivido y
las mejores de éstas, ademas,
han crecido y son ellas las que
ahora buscan sus clientes en el
mercado global. Gabadi es un
ejemplo que serviria para otras
empresas que se han impuesto a
los cambios con un éxito notable.
Empezé desde muy abajo, casi
sin créditos, atendiendo a la pro-
duccién del naval doméstico y
hoy firma pedidos millonarios con
clientes de cualquier lugar del
mundo. La desventaja inicial de
no poseer un metro de suelo de
astillero se ha tornado en ventaja
para ser mas agil, sin ataduras ge-
ograficas.

La empresa de Nardn esté espe-
cializada en grandes habilitacio-
nes: fabrican las viviendas de las
tripulaciones, desde el mobiliario
a las paredes (mamparos) o los
bafios. Es como construir una ca-
sa prefabricada a la medida.

DATOS DE CONTACTO
Direccién: Pol. Ind. Rio do Pozo «
Avda. Ferndndez Pita 53 « Narén «
A Coruna «Tfno. 981 397 301 «
www.gabadi.com

Mientras los astilleros gallegos se atascan, sus proveedores
mads preparados se independizan en el mercado mundial

e 77\ T
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CLAVES DE EXITO

INTERNACIONALIZA-
CION. Las auxiliares, que
s6lo tenian ojos para los as-
tilleros gallegos, empiezan
abuscar clientes en todo el
mundo. Joint ventures con
firmas de otros paises.

FORMACION. Invierten
200.000 euros al afio en
cualificar al personal, esti-
mulados por las exigencias
de proveer a la Armada.

DIVERSIFICACION.
Cada afio amplian la oferta
de productos y se preparan
para nuevos sectores.

En una de las naves de la empresa de Naron se fabrican integramente las habitaciones que ocuparan las tripulaciones.

FICHA TECNICA
ANO DE FUNDACION 1989
RESPONSABLE Antonio Llago
Gerente
PRODUCTOS/ACTIVIDAD

Proveedor del naval especializado en habilitacion de buques (50% del nego-
cio), andamiajes de astillero y camas de varada (35%) y elementos de caldere-
ria: compuertas, etc. Trabaja en todo tipo de buques, desde un remolcador
convencional a las prestigiosas fragatas F-100 construidas en Navantia o un
submarino de la Armada, donde la habilitacion es esencial para la tripulacion
MERCADOS
Internacional. Tienen clientes en varios paises
FACTURACION
7,3 millones de euros en 2007; 8,5 millones en 2008 y 9,5 millones en 2009
EMPLEO
150 trabajadores. Empresa premiada por su prevencion de riesgos laborales
PROYECTOS
Contrato de 2 millones para fabricar puertas y mamparos de una plataforma
en el Golfo de México. Contrato de 2,4 millones con la Armada de Australia
INVERSIONES RECIENTES
1,4 millones de euros en un sistema puntero de corte por agua a presion y
nueva magquinaria. Compra de una tercera nave para aumentar la produccion
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ANTONIO LLAGO / Gerente

“El sector naval de
hoy necesita un poco

de riesgo e

imaginacién”

Cuando era poco més que un nifio
ya se movia entre piezas metélicas,
y asi fue conociendo todos los en-
tresijos de una auxiliar del naval,
desde la direccion financiera hasta
la fase productiva. Ahora, con 37
afos -mas de la mitad son en acti-
vo- toma el relevo de la vieja guar-
dia que un dia tuvo que atomizar el
sector para adaptarse a la recon-
version de los astilleros. Ahora su-
cede al revés: las auxiliares tratan
de aumentar su tamafio para facili-
tar la internacionalizacion.

En su momento, los grandes as-
tilleros fueron una universidad
para las incipientes auxiliares.
Con Navantia y la Armada la exi-
gencia es maxima porque un gran
astillero tiene que tener unos nive-
les de organizacion y calidad inne-
cesarios en una empresa pequefia.
Navantia nos ayudo a mejorar y a
formarnos y eso nos permite ver
ahora el mercado mundial con mas
seguridad en nosotros mismos.

¢No cree que se esta constru-
yendo demasiado barco, en tér-
minos mundiales?

Hay una cartera mundial descomu-
nal pero eso tiene un limite préximo,
sobre todo en Espafa debido a la
competencia. Pero el naval no es
solo barco nuevo. La reparacion va
a ser fundamental en los préximos
afios y es algo que los astilleros de
aqui tienen que tener en cuenta.

¢ Qué le falté estos aiios a las au-
xiliares para atreverse a vender
fuera?
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Las primeras auxiliares se confor-
maron alrededor de un mercado
que nos pusieron delante los asti-
lleros gallegos pero ahora ya no es
asi: tu tienes que buscarte tu mer-
cado en alguna parte del mundo sin
que nadie venga a buscarte. Tomas
la iniciativa comercial. Las genera-
ciones anteriores tuvieron que pen-
sar por vez primera como empresa-
rios, crearon algo nuevo. Ellos apor-
taron conocimiento y sensatez,
pero ahora hay que afadir un poco
més de riesgo e imaginacion. Del
mismo modo que ellos se vieron en
la necesidad de hacer las cosas de
una manera, nosotros ahora nece-
sitamos un punto de riesgo. Por su-
puesto que no todos los proyectos
van a salir bien, pero intentarlo es la
Unica manera de que otros salgan
bien y sigamos creciendo.

| “Lareparacionvaa
ser fundamental para

el sector espanol”

L HISTORA |

El actual consejero de Gabad,
Avelino Llago, es el fundador de la
empresa tal y como esta
dimensionada hoy. Su compaiiia
est4 haciendo una transicidn
generacional muy suave porque el
actual gerente, su hijo Antonio,
trabaja en la empresa desde sus
inicios y la conoce bien. Gabadi
fue constituida por cuatro socios

Al amparo de Navantia

que inicialmente se dedicaron a la
carpinteria de cocinas. La familia
Llago compré la empresa unos
afios después y en 1994 la metié
delleno en el sector naval, en el
que no ha parado de
profesionalizarse y crecer,
especialmente durante los afios
de grandes contratos en el
astillero ferrolano Navantia.
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Empresa bien gestionada

Iglesias Morrazo SA (Exclusivas Iglesias)

La suerte si tiene un precio

Para explicar a qué se dedica hoy
Exclusivas Iglesias conviene re-
cordar que Angel Iglesias, su fun-
dador, se hizo con sus primeras
pesetas hace 40 afos con la ven-
ta de futbolines y billares, un ne-
gocio que continud creciendo con
las primeras maquinas sofistica-
das, los llamados ‘marcianitos’,
que luego fueron reemplazados
por las tragaperras y las dianas
electronicas para dardos. A me-
diados de los afios 1980, el em-
prendedor observé en una farma-
cia una maquina de tomar la ten-
sién que funcionaba con mone-
das. Cuentan sus hijos que se di-
jo “si funciona con monedas,
también vale” y empezd una nue-
va division de la empresa que hoy
factura 8 millones de euros y que
actualmente disefia proyectos in-
tegrales de construccion y refor-
ma de farmacias, distribuye mobi-
liario y equipos farmacéuticos
(punteros automatismos para al-
macenar y dispensar medicamen-
tos) y fabrica material ortopédico
avanzado en su propia fabrica.

El grueso del negocio de los Igle-
sias, no obstante, sigue proce-
diendo de las maquinas recreati-
vas, en especial las tragaperras y
una modalidad de dardos (Radical
Darts, en la que han invertido 3
millones de euros) con la que se
puede competir online contra riva-
les situados en cualquier lugar del
mundo. La propia empresa ali-
menta la demanda de este pro-
ducto impulsando federaciones
deportivas y competiciones de ni-
vel internacional.

DATOS DE CONTACTO
Direccion: Avda. Marin, 22 « Cangas
+ Pontevedra « Tfno. 902 103 164 «
www.exclusivasiglesias.com

CLAVES DE EXITO

CRITERIO  INDUS-
TRIAL. El mercado recre-
ativo estaba especializado
y atomizado. Iglesias entro
con grandes inversiones y
con diversificacién de pro-
ductos.

CONTROL DEL MERCA-
DO. Invierten en animar la
demanda de dardos (fede-
raciones, premios, etc.) y
participan en Gaelco, fabri-
cante de la maquina.

1 + D PROPIO. Ingenieros
y técnicos ortopédicos de-
sarrollan productos propios.

La distribuidora de juegos de azar tanted el sector
farmacéutico y hoy fabrica protesis para toda la Peninsula

Los dardos electronicos de Iglesias estan conectados a un servidor y a una webcam para competir a través de Internet.

FICHA TECNICA
ANO DE FUNDACION 1956
RESPONSABLES Eugenio, Begoria y Carlos Iglesias
Hijos del fundador, Angel Iglesias. Los tres hermanos dirigen, respectivamen-
te, las areas de Farmacia, Ortopedia y maquinas recreativas
PRODUCTOS/ACTIVIDAD
La sociedad opera con la misma marca comercial para dos actividades com-
pletamente distintas: las méquinas recreativas (tragaperras, dardos electroni-
cos, billares, etc.) y la Ortopedia y servicios para farmacias (obra nueva y
reforma y venta de equipos y mobiliario técnico). Los ingresos por las maqui-
nas de juegos y azar representan el 60% del negocio. La exigente actividad de
ortopedia/farmacias es la que més ha crecido estos afios, con fabricas pro-
pias (Vigo, A Corufia y Lugo) y 10 puntos de venta propios en Gelicia
MERCADOS
Esparia y Portugal
FACTURACION
16 millones de euros en 2007; 18 millones en 2008; 18,5 millones en 2009
EMPLEO
150 trabajadores
PROYECTOS
Expansion con su propia marca de ortopedia por Latinoamérica
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CARLOS, EUGENIO Y BEGONA IGLESIAS/ Gerentes

“La falta de suelo
industrial resta
competitividad a las
empresas gallegas”

Las grandes lineas estratégicas y
los planes de inversién de Exclusi-
vas Iglesias se consensutan en tor-
no a una mesa con tres sillas, pero
en la gestion diaria cada uno de los
hermanos dirige personalmente
una division determinada. Todo su-
cede bajo la mirada del patriarca,
que a sus 72 afios todavia se pasea
satisfecho por las oficinas de la
compariia en Cangas. Carlos (38)
dirige el &rea de juegos recreativos;
Eugenio (43) se encarga de la divi-
sién de Farmacia y la mas joven,
Begofia (33) pilota la expansién y la
investigacion en Ortopedia.

Estan ustedes en la segunda ge-
neracion. Habran comprobado
que heredar una empresa no es
lo mismo que heredar su ges-
tion, ;como se dirige un concier-
to con tres batutas?

Recurriendo a profesionales para
hacer la transicion. Hace cinco afios
elaboramos con una consultora un
protocolo para adaptarnos a la se-
gunda generacidn con criterios pu-
ramente profesionales. Hoy segui-
mos fieles a la misma filosofia. Po-
drd usted ver que esto de la
profesionalidad ya viene de atras en
nuestra propia formacion académi-
ca (Eugenio es técnico ortopédico y
Begonia posee esta titulacion y la
de Fisioterapia).

¢Dodnde tienen puesta su diana,
empresarialmente hablando?

Esté clarisimo: en el eterno proble-
ma de la falta de suelo industrial.
Nuestra compaiiia pierde alrededor
de 10.000 euros al mes por el so-

brecoste logistico que tenemos
que afrontar. Eche cuentas de
cuénta competitividad le resta esta
situacion a una empresa.

¢ Qué le darian a la economia ga-
llega para conectar mejor con el
exterior?: juna proétesis? gun
calzado a la medida?

Es mas una cuestion de adonde di-
rigen la mirada y no tanto de las ga-
fas. La principal dificultad que se en-
cuentran las empresas gallegas es
que miran mas hacia sf mismas que
hacia el exterior. Esta dificultad sera
insalvable en el futuro. Tienen que
salir, formarse y comerciar fuera.
Esto es algo en lo que los gallegos,
atitulo individual, van por delante de
las empresas de aqui. Es preciso
que tengan una visién mas amplia
del mercado.

| “La empresa gallega
tiene que saliry

mirar hacia fuera” |

Los tres hermanos dirigen distintas areas de la empresa familiar.

L HISTORA |

A mediados de los afios 1950,
justo cuando empiezan a
construirse los grandes casinos
de Las Vegas, Angel Iglesias
recorre su tierra vendiendo el
mitico futbolin, primero en Cangas
y luego por Galicia. Al futbolin le
sucedieron las mesas de billary,
con la era tecnoldgica, los
‘marcianitos’ y las tragaperras. En

Si hubiera nacido en Las Vegas

lugar de especializarse en
distribuir un sélo articulo, el
emprendedor de O Morrazo daba
un servicio completo de
entretenimientos a los locales y
eso le ayudo a fidelizar. Esta
iniciativa le daba cierta prioridad a
la hora de entrar con nuevas
méquinas, como sucede ahora
con los dardos electronicos.
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Empresa bien gestionada

Internaco SA (Importador de Husqvarna y fabricante de Benzq)

Academia sueca en Ordes

Aprender de los grandes para ser
como los grandes. Sostienen las
empresas consultadas, y confir-
man los datos, que la economia
gallega esté rezagada respecto a
la media europea. No es por azar,
entonces, que todas las empre-
sas con el distintivo BG tengan
importantes conexiones con el
continente. “Abrir los ojos y mirar
fuera”, repite en varias ocasiones
el director comercial de Internaco,
Juan Ferro. De hecho, la compa-
fila en la que trabaja es un ejem-
plo de cédmo aprovechar el cono-
cimiento de una gran multinacio-
nal extranjera para crear, a su vez,
una multinacional netamente ga-
llega.

Internaco dio su primer salto con
las ventas en Espafia y Portugal
de los productos forestales de
Husqvarna, un gigante sueco con
décadas de experiencia en ges-
tion empresarial y multinacional.
Internaco asimilé la sabiduria nor-
dica, planificé su futuro y creé una
marca propia, Benza, con una fac-
toria que vende grupos electroge-
nos a més de 30 paises.
Actualmente, los técnicos de 1+D
de Internaco colaboran con una
multinacional europea para desa-
rrollar un deposito inteligente que
selecciona y pesa los residuos in-
troducidos por el usuario, al que
le expide un documento que in-
centiva el reciclaje de residuos
(con bonos de compra, premios,
etc.) y que ya esté teniendo éxito
en Reino Unido y Japon. La divi-
sion medioambiental serd la que
méas crezca en los préximos afios.

DATOS DE CONTACTO
Direccion: Queirtia s/n « Ordes « A
Coruia « Tfno. 981 680 101 «
www.internaco.com

La compania aprovecha su relacién con multinacionales
europeas para aprender a construir sus propias marcas

Do

.Bo;q, Parque y Jardin

CLAVES DE EXITO

RESPALDO DE MAR-
CA. Husqvarna, origen de
Internaco, es el lider mun-
dial del sector.

INICIATIVA EN DIVER-
SIFICACION. Inconformis-
mo. Crearon una marca
propia y van diversificando
también en nuevas marcas
foraneas para distribuir en
Esparia.

FORMACION E INVES-
TIGACION.  Desarrollan
mejoras en productos y
dan cursos a su red de dis-
tribucion.

La central de Ordes, con aduana propia, distribuye equipos de Husqvarna a miles de vendedores de Espafia y Portugal.

FICHA TECNICA
ANO DE FUNDACION 1976
RESPONSABLE Avaro Concheiro
Director general. Tercera generacion de la saga Concheiro, fundadora de Maco-
ga, que vende compensadores de dilatacion a més de 80 paises
PRODUCTOS/ACTIVIDAD
Importacion y distribucion de productos de Husqvarna, el lider mundial en equi-
pos forestales y de jardinerfa, desde una motosierra a un robot cortacésped.
Progresivamente ha ido incorporando nuevas marcas como Tomra y Orwak,
lideres europeos en maquinaria de compactacion y reciclaje. Interaco opera
también con una marca propia, Benza, dedicada fundamentalmente a la fabri-
cacion de grupos electrégenos para la industria, de los que hay mas de
100.000 en todo el mundo. Los equipos méas pesados son empleados en
grandes industrias ubicadas en regiones del planeta a las que no llega el sumi-
nistro eléctrico
MERCADOS
Importador de Husqvama para Espafia y Portugal (20% del negocio es con el
pais vecino). Benza, la marca propia de Internaco, vende en més de 30 paises
FACTURACION
38 millones en 2007 y 37 millones en 2008. Husgvarna es el 65% de las ventas
EMPLEO
115 trabajadores
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JUAN FERRQ / Director comercial

“Aqui hemos adoptado
hasta el horario de
trabaqjo que tienen los

suecos”

El director comercial de Internaco,
Juan Ferro (39), es el responsable
de que miles de distribuidores de la
Peninsula aprendan a decir alguna
palabra en sueco antes que en in-
glés, con vistas a que se pegue
algo de las précticas profesionales
del gigante nordico.

¢{Como se gobierna un bosque
tan arbolado?

Me imagino que ya se lo habrén di-
cho, pero una empresa con una
gestion madura, una empresa real-
mente bien gestionada, tiene que
tener en cuenta al grupo, al equipo,
comprender que nadie funciona
solo.

¢Es distinto el monte gallego?
Para nosotros el mercado gallego
es muy especial, pero no sélo por
las caracteristicas de nuestras em-
presas o por logistica sino porque
aqui y en Asturias tenemos la gran
masa forestal de Espafia y eso es
parte de nuestro mercado. En Gali-
cia tenemos que valorar mas nues-
tros bosques.

¢ Qué tiene la mentalidad sueca?
De entrada, la experiencia. Fijese
que aqui, en todo este complejo in-
dustrial de Ordes, hemos adopta-
do hasta el horario de trabajo de
los suecos. Ellos llevan décadas
trabajando con un Marketing pro-
fesionalizado, por ejemplo, y noso-
tros tenemos un departamento
propio totalmente profesional.
Ellos cultivan la formacion y noso-
tros tenemos un aula de forma-
cién. Si algo es bueno y se de-
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muestra que es asi a lo largo de
los afios, lo logico es aprender y
ponerlo en préctica.

¢ Qué asignatura nos cuesta mas
a los gallegos?

Los gallegos tenemos que abrir los
ojos porque no todo es el esfuerzo
por el esfuerzo. Una parte de nues-
tra red de distribuidores en Espafia
son mecanicos que un dia decidie-
ron abrir un negocio y vender equi-
pos. Por supuesto que saben mu-
cho del producto, pero eso no es lo
mas importante. Ser comercializa-
dor exige una especializacion pro-
fesional -hay que comprender al
cliente, crear unaimagen, unos ser-
vicios de atencion, etc.- y ahi es
donde entran nuestros cursos de
formacién a los que acuden mino-
ristas de toda Espafa.

| “Debemos valorar
mas el bosque

gallego” |

Los hermanos Concheiro
heredaron el espiritu emprendedor
de su padre, Manuel, fundador de
la primera gasolinera de Ordes.
Una década después, impuls¢ la
creacion de Macoga, que fabrica
compensadores de dilatacion y
juntas de expansion para sistemas
de tuberias y motores a reaccion.
Hoy colocan sus productos en

La primera gasolinera de Ordes

més de 80 paises de todo el
mundo. En esa linea de progresién
constante, la familia constituy en
1976 la sociedad Internaco, que
consolida en Esparia y Portugal
una marca europea de referencia
(Husqvama) a la vez que crea en
1999 una marca propia (Benza,
imagen derecha) que ya vende en
una treintena de paises.




Empresa bien gestionada

Laboratorio Lema & Bandin SL (andlisis clinicos)

La sangre se mide en bits

Todavia es posible encontrar em-
presas que saltan del siglo XIX al
XXI. Acostumbran a estar relacio-
nadas con sectores de poca com-
petencia o de gran especializa-
cion, alejadas de las actividades
empresariales més, digamos,
convencionales. El laboratorio vi-
gués Lema & Bandin es un caso
que parece sacado del manual de
una escuela de negocios. Aunque
la compafifa cumple con varios
rasgos propios de las empresas
BG., como la diversificacion pro-
gresiva o la alta cualificacion de
directivos, lo més sobresaliente
ha sido la decision estratégica de
enterrar un modelo de empresa
artesanal y reconvertirlo a la era
industrial y tecnoldgica. Ante una
competencia atomizada que tra-
bajaba manualmente para peque-
fios mercados locales (y que con-
siderd una locura esta idea) el la-
boratorio import6 de EEUU los
primeros autoanalizadores para
producir a escala. Se hizo con las
Ultimas tecnologias informaticas
relacionadas con la Analitica. Al
dispararse la productividad, la
compaiiia redimension6 el nego-
cio aplicando la gestién avanzada
que, en otra escala pero con la
misma filosofia, emplean la auto-
mocién o el gran textil: nuevos
departamentos muy especializa-
dos, protocolos de logistica para
controlar gran territorio, desarro-
llo de una valija/nevera para ga-
rantizar la recogida de muestras,
etc. Convirtieron la Analitica en
una actividad comercial més, suje-
ta a las dindmicas del comercio.

DATOS DE CONTACTO
Direccion: calle Lepanto 5, bajo «
Vigo « Tfno. 986 437 400 «
www.lemabandin.com

CLAVES DE EXITO

PIONEROS EN TECNO-
LOGIA. Cambiaron para
siempre el sector, que en-
tro en la era industrial y tec-
noldgica. Hay que destacar
la capacidad de riesgo para
afrontar inversiones que se
antojaron descabelladas a
la competencia.

DIVERSIFICACION. En
servicios y productos.

PLANIFICACION DEL
CRECIMIENTO. No basta
con invertir dinero para cre-
cer: hay que redimensionar
la empresa a cada paso.

El laboratorio hizo en solitario la revolucion industrial y
tecnoldgica de un sector artesanal y atomizado

El trabajo con miles de anélisis llevo a la empresa a desarrollar nuevos protocolos de logistica y organizacion.

FICHA TECNICA
ANO DE FUNDACION 1980
RESPONSABLES Jests Bandin y Tomés Camacho
Consejero delegado y director médico, respectivamente. Bandin fundd la
sociedad hace 30 afios en compafifa del quimico Fernando Lema
PRODUCTOS/ACTIVIDAD
Laboratorio de andlisis clinicos. Desde su fundacion la compafiia ha diversifica-
do con nuevos servicios y productos, desde el sanguineo convencional a los
avanzados anélisis genéticos (huella de ADN, pruebas de pateridad, etc.) o la
clinica veterinaria. A partir de 1996 opera con un segundo laboratorio, también
en Vigo, dedicado al emergente andlisis alimentario (Bromatologia) y el relacio-
nado con el medio ambiente (calidad del agua, aire, etc.). Una de las més
recientes es la division de Anatomia Patoldgica
MERCADOS
Galicia, Asturias y Portugal
FACTURACION
3,3 millones de euros en 2007; 3,7 en 2008 y 4,5 en 2009
EMPLEO
60 trabajadores
INVERSIONES EN MARCHA
100.000 euros en la ampliacion de las instalaciones destinadas a autoanaliza-
dores y equipos de alta tecnologia
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JESUS BANDIN / Consejero delegado

“La tecnologia nos llevo
a planificar la empresa
con una economia a

escala”

Fundo el laboratorio siendo un vein-
teafero, cuando surgia un extraio
léxico relacionado con el uso del
codigo binario en unas maquinas lla-
madas ordenadores. Jests Bandin
(56) se pasea hoy por una salaen la
que se mueven millones de esos
ceros y unos. Son los megabits que
alimentan los autoanalizadores.

Han pasado del carro de caba-
llos al coche eléctrico sin haber
conocido la gasolina, ¢espera-
ban estos resultados?
Desconociamos, por supuesto,
hasta dénde iba a llegar la tecnolo-
gia, pero si teniamos muy claro que
el cambio era profundo desde el
punto de vista de la gestion empre-
sarial. Comprendiamos en qué con-
siste la economia a escala y eso fue
bésico. Se alteran conceptos como
la rentabilidad financiera, que ahora
se somete a criterios de altisima
productividad. El estudio de los cos-
tes, por ejemplo, es ahora méas im-
portante que cuando empezamos.
Al empezar provocamos una enor-
me convulsion en el mercado, que
estaba muy atomizado y era lento.

iLes ha afectado esa suerte de
tabu que existe en Espaiia para
poner en la misma mesa las pa-
labras Sanidad y Economia?
Es cierto que también rompimos
una barrera cultural a la que le cos-
taba relacionar los servicios sanita-
rios con la eficiencia de una empre-
sa privada. Mas de uno nos prejuz-
go injustamente. Pero este es un
debate que persiste en otros &mbi-
tos y que soy partidario de que se

retome de manera muy tranquila.
Lo importante es que se garantice
una sanidad de calidad a todo el
mundo, pero eso no tiene nada qué
ver con la gestidn del sistema sani-
tario. Hay modelos mixtos que con-
siguen incentivar a todas las partes
garantizando siempre la finalidad de
servicio publico.

¢ Qué le recetaria a la economia
de Galicia?

Soy optimista. Antes de ser catas-
trofistas, pensemos cémo viviamos
los gallegos hace 40 afios. Por eso
me gustarfa que los jovenes em-
prendedores viajaran y trabajaran
por el mundo adelante, que com-
prendieran que son emigrantes de
lujo con una gran formacién, que no
han tenido que sufrir la patera ni la
emigracion tragica de hace afios.

| “El joven emprendedor
debe abrirse al mu

ndo,
viajar y aprender” |

L HISTORA |

Dos doctores, uno en Medicina y
otro en Quimicas, y una
enfermera. Este era el potencial
con el que la empresa inici6 su
actividad en 1980, en un pequefio
local de la céntrica calle viguesa
Urzéiz. En 30 metros cuadrados
trabajaban de modo casi
artesanal: gran esfuerzo de
servicio pero sin criterios de

Dos socios y una enfermera

eficiencia empresarial. La puerta
al mundo de la gestion a escala se
abri6 cuando importaron los
primeros equipos de
autoanalizadores que llegaban a
Espafia para un laboratorio
privado. Hoy, la empresa es una
sucesion de automatismos y
tantos expertos en anélisis como
en el manejo de tecnologia punta.
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Empresa bien gestionada

Louzao vehiculos industriales (concesionarios Mercedes)

El ‘Leistung’ de la familia Louzao

Los gallegos fueron hace cin-
cuenta afios a Alemania a trabajar
en actividades sin cualificacion.
Hoy los alemanes vienen aqui a
vender su producto més cualifica-
do. Los germanos siguen dejando
huella, pero ahora en forma de
précticas empresariales de cali-
dad en su red de venta y postven-
ta de Mercedes. En Galicia es
una compariia en segunda gene-
racion, Louzao SA, la que persi-
gue el arquetipo de la empresa
alemana sobre el control de la ca-
lidad de sus productos y sus sis-
temas de gestion, el intraducible
‘Leistung’ que es algo asi como la
‘eficiencia constante’ en el trabajo
y la empresa.“Es que esta marca
es nuestra Universidad”, explica
la directora de Marketing del Gru-
po, Inma Bernal, que recuerda que
el gigante aleman inculca y estan-
dariza unos procesos que van
desde la formacion del personal y
las grandes campanias publicita-
rias hasta los protocolos de traba-
jo o la atencion al cliente. “Nos
cualifican constantemente”, con-
cluye Bernal. Y es cierto, porque
no es habitual en este tipo de em-
presas el uso de sistemas ERP de
gestion avanzada y certificaciones
de calidad més propias de un fa-
bricante que de un vendedor. Aun-
que el mercado de la venta de co-
ches se ha revolucionado con los
grandes centros multimarca, Lou-
zao pretende mantener su negocio
en exclusiva con la marca de la es-
trella de tres puntas para mantener
un mismo estandar de servicio.

DATOS DE CONTACTO
Direccion: Avda. das Marifas, 295
Perillo « Oleiros « A Corufia «

Tfno. 981139927«
www.louzao.mercedes-benz.es

CLAVES DE EXITO

RESPALDO DE MAR-
CA. El gigante aleman in-
culca un modelo de gestion
avanzada en sus concesio-
narios de todo el mundo.
También influye el propio
mito de la marca, que no ha
sufrido altibajos en valora-
cion social.

RESPALDO DE GRU-
PO. Louzao hace compras
conjuntas para toda su red.

ATENCION AL CLIEN-
TE. La marca presume del
indice de satisfaccion mas
alto de Espafia: 94%

El vendedor de Mercedes aplica el manual que la marca
alemana exige para obtener la mitica ‘eficiencia constante’

La marca de la estrella de tres puntas es de las pocas que no ha sufrido altibajos en su buena imagen durante cien afios.

FICHA TECNICA
ANO DE FUNDACION 1977
RESPONSABLES Jests y José Louzao Cabo
Propietarios. Consejeros delegados y directores territoriales del Grupo. Son
los hijos del fundador de la empresa, Jests Louzao Pardo
PRODUCTOS/ACTIVIDAD
Concesionarios de vehiculos de la marca Mercedes. La division de vehiculos
industriales, en Betanzos, es la que posee el distintivo BG de Ardén, pero
todas las sociedades del Grupo operan bajo una misma direccion y con los
mismos habitos empresariales de calidad
MERCADOS
Provincias de Pontevedra y A Coruna. Lideres en ventas de la marca en Gali-
cia. Red comercial con puntos de venta en Oleiros, Ferrol, Betanzos, Vilaboa
y Vigo. Cada provincia tiene una sede principal encabezada por un consejero
delegado
FACTURACION
La division de vehiculos industriales facturd 12,2 millones en 2009 y el Grupo
alcanz6 los 71 millones en ese mismo afio (turismos, postventa, etc.)
EMPLEO
Més de 200 trabajadores repartidos en los establecimientos del Grupo
INVERSIONES RECIENTES
2 millones de euros en la sede de Ferrol, de 6.500 metros cuadrados
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JESUS LOUZAO / Consejero delegado

“La calidad en la
gestion, aunque
cueste mucho, acaba
dando éxitos”

Afinales de 1900, el fabricante ale-
mén entregd su primera gran joya a
un comerciante. El bolido tenia 35
CV. Unssiglo y una década después,
un gallego de 39 afios, Jesus Lou-
zao, presenta en los salones auto-
movilisticos un deportivo de 571 CV
conocido como ‘alas de gaviota'.

¢{Como se lleva el peso de una
marca que se presenta sola?
Con mucha responsabilidad y exi-
gencia. Hay que llegar a un nivel muy
alto de calidad en todos los aspectos
pero a cambio te ofrece més garanti-
as de éxito. Si haces las cosas bien,
aungue cueste mucho esfuerzo, tie-
nes mas posibilidades de crecer.
También pienso que esta influencia
acaba contagiando a todo nuestro te-
jido empresarial, a toda Galicia.

¢Donde arranca una empresa
BG?

Arranca en el primer empleado de la
plantilla y en el ambiente laboral, so-
bre todo en una empresa que tiene
cada dia al publico enfrente. Es bue-
no que un trabajador que responde
sepa que se va a jubilar aqui, con
nosotros. Ya sé, ya sé que los em-
presarios gallegos tenemos fama
de ser muy sacrificados y trabaja-
dores, pero también deberiamos
comprender que la empresa somos
todos y que una plantilla satisfecha
aumenta su rendimiento.

Sus coches pueden sobrepasar
todos los limites de velocidad.
¢Ustedes como controlan su
riesgo?

Claro que hasta para crecer hay

riesgos si no se hace bien. Mi her-
mano y yo interiorizamos desde
muy jévenes los valores de Merce-
des y eso te marca hasta el carac-
ter. Tiene que haber un equilibrio
entre la prudencia, el ir poco a
poco, pero pisar a fondo cuando se
ve una oportunidad clara.

Durante la euforia de estos aiios
todos aspiraban a llevar una es-
trella de tres puntas en el capé...
Pero eso se acabd. Ahora se tarda
més en cambiar de coche.

¢No esta muy atomizada la ven-
ta de automoviles?

Eso también se acabd. Como en
otros sectores, los pequefios con-
cesionarios seran absorbidos por
los grandes centros multimarca.

| “Ahora se tarda mas
que hace un ano en

cambiar de coche” |

Afinales de los pasados afios 60,
un inquieto taxista y camionero
empez6 poco a poco a vender
coches de Mercedes en un garaje
de la calle Orzan, en pleno centro
de A Coruiia. Jesus Louzao
Pardo se empefid entonces en
ampliar progresivamente el
negocio hasta que constituy6 la
actual sociedad en 1977, enla

HISTORIA DEL GRUPO

Un taxista con vista

Louzao, en el stand de Mercedes durante el Salon del Automovil de Vigo.

zona de Alfonso Molina. Eran
tiempos de oportunidades y de
personas dispuestas a tomar los
riesgos de enriquecer el parque
de marcas automovilisticas en una
Espafia que empezaba a conocer
la internacionalizacion. Fue en
2001 cuando la empresa, yaen la
segunda generacion, trasladd su
division industrial a Betanzos.
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Empresa bien gestionada

Marine Instruments SA

El patrdn de pesca perfecto

La pesca del atun es la més sofis-
ticada del mundo. Ya no tiene na-
da que ver con lo que hacian ante-
riores generaciones, con patro-
nes de pesca que se cotizaban
por su instinto para seguir durante
largas jornadas los grandes car-
dimenes de Thunnus Thynnus.
Ahora, una boyas de tecnologia
puntera son depositadas en los
caladeros, derivando con las co-
rrientes del Ecuador y enviando
informacion sobre la proximidad,
la cantidad y el tipo de especie
que se mueve bajo la superficie
marina. Cuando los datos asegu-
ran una rentabilidad, los buques
acuden y largan el aparejo con la
certeza de la captura. Esto ha re-
ducido drésticamente los costes
de la pesca del atun.

Marine Instruments, una empresa
atracada al abrigo de las Rias Bai-
xas, es el primer fabricante mun-
dial de estos dispositivos, que
también envian informacion de
temperatura, profundidad u otros
parametros necesarios para cada
compafiia armadora. Desde su
fundacion, la compaiia de Nigrén
siempre ha logrado presentar un
producto que supera al de sus
competidores y eso le permite
asegurar su liderazgo entre las
grandes empresas pesqueras.
Marine, que depende de su cons-
tante esfuerzo tecnolégico y de-
sarrolla sus propios controles de
calidad, estéa trabajando en nue-
VoS equipos para la investigacion
oceanografica (detectores de hi-
drocarburos o de turbidez, etc.) y
para el salvamento maritimo.

DATOS DE CONTACTO
Direccion: calle Paradellas, 20 ¢
Nigrdn  Pontevedra © Tfno. 986 366
360 * www.marineinstruments.es
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CLAVES DE EXITO

ESPECIALIZACION.
Son los tnicos que ofrecen
una tecnologia tan avanza-
da, un paso por delante de
la competencia.

FLEXIBILIDAD. Adap-
tan la plantilla en funcion de
la necesidad productiva.
Cuando baja la produccion,
destinan més personal ain-
vestigacion.

RESPALDO DE GRU-
PO. El apoyo de Nautical
en las ventas les resta pre-
sion comercial y se centran
en [+D 'y Produccion.

Marine es el principal fabricante mundial de boyas que informan
a la flota atunera de la localizacion y el tamano del cardumen
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La obra de Marine: cientos de boyas que envian datos via satélite desde los principales caladeros de atun del mundo.

FICHA TECNICA

ANO DE FUNDACION 2003
RESPONSABLE Francisco Pino

Director general y accionista (35%). Marine Instruments pertenece al Grupo

Arbulu (65%), que posee 3 empresas més: Nautical, Crame y, desde hace

dos afios, la danesa Aage Hempel. Todas son de electronica marina
PRODUCTOS/ACTIVIDAD

Disefio y fabricacion de equipos de posicionamiento marino y telecomunicacio-

nes. Primer fabricante mundial de boyas satelitarias para la flota atunera. Para

el sector, hoy es imprescindible este sistema de localizacion de bancos de

pescado. Envia informacion de posicion GPS y del fondo marino, que revela el

movimiento y volumen del cardumen. La profundidad delata el tipo de especie
MERCADOS

Internacional. Una parte importante de la flota atunera mundial es vasca
FACTURACION

6,8 millones de euros en 2007; 9,3 en 2008. 2010 cerrara con 10 millones
EMPLEO

40 trabajadores. Un tercio de la plantilla son técnicos dedicados a [+D
PROYECTOS

Traslado de la empresa al parque empresarial de Porto do Molle (Nigran), pro-

movido por la Zona Franca de Vigo. En 2012 serd inaugurada la nueva instala-

cion de 4.000 metros cuadrados, con una inversion de 1,5 millones de euros
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FRANCISCO PINO / Director general

“Si la empresa gallega
no se profesionalizq,
vendra alguien de fuera
y nos quitard el sitio”

A Francisco Pino (44) le gusta méas
presentarse como investigador y
cientifico que como empresario,
aunque es las dos cosas, como
también es mitad gallego y mitad
suizo. Después de una larga expe-
riencia profesional en Francia fichd
por la espafiola Nautical, una de las
filiales del Grupo Arbulu, donde em-
pez6 a emplear las Ultimas tecnolo-
gias de posicionamiento por satéli-
te y a estudiar el empleo de paneles
solares para alimentar las boyas du-
rante las semanas que permanecen
a la deriva. Fueron sus ideas, y la
aportacién de David Fernédndez en
la produccion industrial, las que pro-
piciaron la creacion de Marine Ins-
truments.

Después de pasar media vida en
la industria europea, ;como ha
encontrado Galicia?

Hice todos mis estudios en Suizay,
con el tiempo, comprobé que Gali-
cia todavia esté por detras de la Eu-
ropa més avanzada. Es una cues-
tién cultural que exige transforma-
ciones muy largas. Aqui, por
ejemplo, me encontré con una Uni-
versidad compartimentada y cerra-
da, y luego vi que era un gesto que
se extiende a otros ambitos, como
la propia empresa. Esto nace de la
desconfianza, que impide abrirse
més al mundo, adaptarse y evolu-
cionar. Una cosa es ser prevenido
en el sentido de planificar y otra
muy distinta es ser desconfiado y
no arriesgar nunca. Curiosamente,
en Galicia planificamos muy poco,
cuando se sabe que los protocolos
y la planificacién estén precisamen-

te para dar confianza y seguridad,
para evitar un segundo error.

&Y como sobrevivir en ese in-
menso océano que es el merca-
do global?

Con voluntad de crecer, con mucha
formacion cualificada y con profe-
sionalizacién de las decisiones. De
otro modo, vendra alguien de ese
inmenso océano y nos quitara el si-
tio. Nos importa el sentido de equi-
po, de que cada uno de nosotros
tiene una aportacion imprescindible
para la empresa. La experiencia de
David (director de Produccion) en la
automocion ha sido clave para que
los productos lleguen al mercado
en calidad y cantidad, y a la vez per-
mite que los que estamos en 1+D
nos dediquemos por entero a de-
sarrollar nuevos modelos.

| “Para nosotros es
prioritario el trab

en equipo”

ajo |

Pino posa junto a una de sus boyas, en la que es visible el panel solar.

L HISTORA |

Marine también es modélica en la
teoria. El Ultimo informe Ardan,
que le da el distintivo BG por su
madurez empresarial, también la
califica como empresa Gacela,
empresa de Alto Rendimiento y
empresa Generadora de Riqueza.
Todo un récord. Pino desarroll6
su primer prototipo en 1997 para
una compaiiia francesa y lo

Nicho a la vista en la World Fishing

presento en la World Fishing
Exhibition de aquel afio. Pensaron
que venderian 400 pero se abrio
un nuevo nicho de mercado para
la pesca: vendieron 8.000 en
aquel saldén. Aquellas primeras
boyas eran goniométricas. Los
equipos actuales indican la
posicidn por satélite y envian la
informacidn en tiempo real.
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Empresa bien gestionada

Maritima Consiflet SA

Como crecer sin pisar tierra

La agencia lleva dos décadas en progresién al aumentar
cada ano sus servicios y sus redes de transporte maritimo

Maritima Consiflet forma parte de
esa silenciosa red de empresas
de servicios que hacen posible
que los océanos se hayan conver-
tido en un sistema viario ordena-
do, reglamentado y seguro por el
que se mueven millones y millo-
nes de toneladas que se consu-
men a diario de un lado a otro del
planeta. La agencia coruiiesa ha
mantenido en sus veinte afios de
historia una linea de crecimiento
con una constancia aplastante.
Esto se debe al emperio en diver-
sificar que tomo la Direccion, con
autonomia para arriesgar respec-
to a los dos grandes accionistas:
el Grupo Erhardt y Dragados, es-
te Ultimo a través de su compafiia
maritima Marmedsa.

La empresa ha aumentado su
oferta de servicios maritimos (pa-
ra ello se crearon algunas filiales
complementarias) o ha optado
por establecer nuevas lineas de
transporte por mar para sus clien-
tes. Hay que recordar que Consi-
flet impulsd la primera linea regu-
lar de contenedores que sali¢ de
los muelles coruieses. Los datos
son més evidentes si se observan
los resultados agregados de to-
das las filiales que se han consoli-
dado hasta hoy.

Consiflet emplea modernos siste-
mas de gestion como la tecnolo-
gia ‘ePortlog’, una aplicacién para
que los armadores hagan un se-
guimiento integral de su contrato,
desde la situacién geogréfica de
la mercancia hasta los costes
acumulados en las operaciones.

DATOS DE CONTACTO
Direccion: calle Cuesta de la Palloza
1, Entlo (edificio Torre Esmeralda) «

A Coruna « Tfno. 981 175 690 «
www.mconsiflet.com
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Consiflet tiene en el puerto de A Corufia servicios propios de estiba y de almacenaje de contenedores.

CLAVES DE EXITO

DIVERSIFICACION.
Ampliacion, afo tras afio,
de la oferta de servicios y
productos.

RESPALDO DE GRU-
PO. La experiencia en la
gestiony el apoyo de la red
de empresas de Erhardt y
Marmedsa.

PLANIFICACION. Es-
fuerzo por trabajar y pensar
alargo plazo. Esto permite
un mayor control de la ex-
pansion y reducir los ries-
gos de las acciones de di-
versificacion.

FICHA TECNICA
ANO DE FUNDACION 1989
RESPONSABLE Juan Ibafiez
Director general. Consiflet pertenece al Grupo Erhardt (53%, ver pagina
siguiente) y a Maritima del Mediterraneo SA (Marmedsa), filial de Dragados,
que posee una treintena de empresas relacionadas con el transporte maritimo
PRODUCTOS/ACTIVIDAD
Servicios logisticos integrales: consignacion y fletes, despacho de aduanas,
lineas maritimas, transitarios (con transporte terrestre puerta a puerta). Tiene
una filial de estiba y almacenaje en A Corufia. Sus principales envios son para
los sectores de madera y siderurgia. Delegaciones en Vigo y Ferrol
MERCADOS
Esparia y Portugal (clientes) pero operan con lineas de alcance mundial
FACTURACION
25 millones de euros en 2008. Consiflet tiene una red de filiales complemen-
tarias que obtienen una facturacion agregada de 70 millones
EMPLEO
30 trabajadores
PREVISIONES
Nuevas lineas de transporte internacional de contenedores. Estudiar las posi-
bilidades de negocio en los grandes proyectos logisticos de Galicia: los puer-
tos exteriores de Ferrol y A Corufia y el puerto seco de As Neves
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PABLO RAMILO/ Director comercial

“La globalizacion,
para ser eficaz,
necesita una red
maritima agil”

Crecié como la empresa y con la
empresa durante los Ultimos diez
afos. El director comercial de Con-
siflet (40) se formd profesional-
mente coincidiendo con los afios de
la mayor expansion de la compariia
corufiesa.

Un gigante centenario del trans-
porte con raices alemanas, una
empresa de Dragados como
Marmedsa, ¢ como se lleva tener
tantos padrinos en el Consejo?
No puede ser mejor. Aunque Er-
hardt es un grupo espariol, se nota
el origen alemén, pero sobre todo la
experiencia en el uso del método,
de la planificacion. No sé si ha in-
fluido més la experiencia, porque es
realmente dificil mantener una acti-
vidad durante 125 afios.

Pero ustedes, y se ve por los nu-
meros, estan tomando decisio-
nes de diversificacion constan-
temente...

Porque mantenemos un equilibrio
que beneficia a todos. Es indudable
el respaldo de marca pero dispone-
mos de una autonomia para tomar
decisiones de crecimiento y vias de
negocio y ésa es una de nuestras
claves. Seria muy facil quedarse pa-
rado y vivir a la sombra de otros,
pero asi es imposible crecer.

¢ Cree que se hace justicia con el
transporte maritimo? ;hemos to-
mado conciencia de que no que-
da otra opcion que llevar las
mercancias a través del mar?

Digamos, de entrada, que hay unas
inercias enormes y unos intereses

de otros sectores que hacen este
proceso més lento, pero tenemos
que asumir que la globalizacion ne-
cesita imperiosamente una red ma-
ritima muy &gil porque ninguin otro
transporte puede alcanzar los cos-
tes y el volumen de mercancia
como el que se realiza a bordo de
un buque, que hoy tienen capacida-
des gigantescas. Muchas empre-
sas que conocemos han podido
trasladar su produccién a otros pa-
ises gracias a la capacidad tnica del
transporte maritimo para distribuir
su mercancia por el planeta. Fijese
en el sector de la conserva o el de
la fabricacidn de automoviles, con
distintas zonas del mundo en las
que se ejecutan fases distintas del
proceso productivo y con lineas
maritimas que recortan las distan-
cias entre ellas.

“Pertenecer a un
grupo se nota en

planificacion”

IaJ

Ramilo, en las oficinas centrales de la compafiia en A Corufia.

L 'STORA

El Grupo Erhardt, con mayoria en
Consiflet, es uno de los més
veteranos del transporte espafiol.
Crecit desde finales del XIX con
el transporte maritimo relacionado
con la mineria y, sobre todo, con
el carbon vasco, la primera fuente
energética para industrializar
Europa. Erhardt, que todavia
mantiene la propiedad familiar,

Raices en la Revoluciéon Industrial

ofrece hoy servicios logisticos
completos con un conglomerado
de 35 empresas y més de 800
trabajadores. Consiflet también
tiene antecedentes en otra
empresa con solera, la
consignataria coruiiesa ‘Sobrinos
de José Pastor’, que agenciaba
los buques de la legendaria
emigracion gallega a América.

T
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Empresa bien gestionada

Sagres SL (Partendn)

La moda va por dentro

Pocas marcas de confeccion po-
nen en el mercado 400 modelos
al aflo. Esto lo hace una empresa
de Redondela, Sagres SL, que
lleva la moda de sus prendas por
dentro: en la calidad de los tejidos
y costuras y en su resistencia a
las agresiones externas.

Casi cada dia, de media, sale de
una de sus fabricas una partida de
uniformes que puede ir a una co-
misarfa madrilefia, un cuerpo de
seguridad de Alemania o un de-
partamento de la Guardia Nacio-
nal de Portugal. Lider del sector
en Espaiia y Portugal, Partendn
se ha comido literalmente el mer-
cado por haber tomado la deci-
sién estratégica de abandonar
otros productos y especializarse
concienzudamente en este seg-
mento del textil tan exigente en
calidades y acabados, como han
hecho, por ejemplo, los fabrican-
tes de ropa de alpinismo. Un equi-
po de nueve ingenieros encabeza
el desarrollo tecnoldgico en un la-
boratorio en el que las prendas se
someten a todo tipo de agresio-
nes. Otras empresas similares de
Espafia no han podido competir
porque trataron su produccién del
mismo modo que al textil conven-
cional, en el que hay otro tipo de
prioridades en los clientes.

Otro de los éxitos de Sagres, en
un plano més doméstico, es la
gestion de proveedores (la canti-
dad es enorme en este tipo de
prendas: tejidos, etiquetas, galo-
nes, refuerzos, etc.), que se ha
transformado totalmente para ac-
ceder al mercado global.

DATOS DE CONTACTO
Direccion: Prego de Montaos, 7 ©
Redondela ¢ Pontevedra e Tfno. 986
400 558 « www.partenon.net

CLAVES DE EXITO

ESPECIALIZACION.
Conocen tanto el sector
que en los concursos publi-
cos sus productos son
puestos como estéandar.

INNOVACION . Labore-
torio propio para investigar
la resistencia a las agresio-
nes externas en distintas
combinaciones de tejidos o
costuras.

INTERNACIONALIZA-
CION. Acuden sin com-
plejos a cualquier pais en el
que exista mercado de cali-
dad para sus productos.

La estrategia de especializacion convirtié al fabricante de ropa
para cuerpos de seguridad en el lider en Espana y Portugal

Este dispositivo prueba la resistencia a distintos tipos de lluvia y vientos laterales de un chaqueton para la Ertzaintza.

FICHA TECNICA
ANO DE FUNDACION 1958
RESPONSABLE Alejandro Marques de Magallanes
Director general. Empresa familiar fundada por su padre, Adriano
PRODUCTOS/ACTIVIDAD
Vestuario técnico para fuerzas de seguridad. Sagres SL es conocida por su
marca comercial, Partenon. Son lideres de ventas en los cuerpos de policia
espafioles y portugueses. Ademés de la fabrica principal de Redondela, tiene
otras plantas en Vigo y Portugal. Cada afio presenta 400 modelos distintos
para sus clientes
MERCADOS
Internacional. El 80% de las ventas se firman con cuerpos policiales de toda
Europa y el resto con distintos departamentos de bomberos y con el Ejército
espafiol (Sagres es proveedor militar desde hace 5 afios)
FACTURACION
12,7 millones de euros en 2008 y 14,2 millones en 2009
EMPLEO
70 trabajadores directos y 120 indirectos (contratas de apoyo). La plantilla
incluye 5 ingenieros en |+D 'y otros 4 en Produccion (2 son ingenieros textiles)
INVERSIONES RECIENTES
1,5 millones de euros en la fébrica de Texvigo, parque tecnolégico impulsado
por Zona Franca y conformado por medio centenar de empresas del sector
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ALEJANDRO M. DE MAGALLANES / Director general

“En la economia
actual, un buen
producto ya no sirve si
no lo actualizas”

Vestir a un bombero, sélo las dos
prendas exteras, cuesta alrededor
de 1.200 euros. No es por moda;
es por la tecnologia que esta detrés
de la confeccién de los componen-
tes de una prenda de este tipo, més
proxima a la de un explorador de éli-
te que ala que se pasea por la feria
Cibeles. Alejandro Marques es el
responsable del Ultimo gran salto
tecnoldgico de la empresa familiar.

Hablando de sus modelos, ha-
bria que decir eso de que la be-
lleza esta en el interior.

Si por belleza entendemos una ca-
lidad que no existe en la ropa con-
vencional, lo acepto, porque hay un
trabajo de investigacion en todo lo
que tenemos aqui, desde las com-
binaciones de tejidos hasta los sis-
temas de cosido o termosellado.

¢Y céomo sorprende al publico
aio tras aifo?

Esto no tiene nada que ver con la
confeccién normal, nada de nada.
Ademas de tener un estilo y unas
tendencias, hemos comprobado en
estos 50 afios que lo més impor-
tante es evolucionar constante-
mente, no solo en productos sino
en servicios. Tenemos que sor-
prendernos con algo nuevo. Es la
gran clave del éxito, adaptarse y
evolucionar. Ahora, por ejemplo,
también hacemos todo el manteni-
miento y reparacion de las prendas
de nuestros bomberos, como la re-
visién de un coche. Esto es una re-
flexion que hago extensiva a la eco-
nomia actual, en la que ya no vale
tener un buen producto si no te pre-

ocupas de actualizarlo, de evolucio-
nar.

Es decir, que a ustedes les que-
da muy lejos la cultura del prét a
porter...

Absolutamente. Aqui es necesaria
una planificacién a largo plazo. La
gente normal no se pone la misma
ropa todos los dias, y menos toda-
via para estar en plena calle duran-
te horas y ante riesgos. El desgas-
te de estos equipos en unas sema-
nas es mayor que el de una prenda
corriente en toda la vida de su due-
fio. Aqui no vale el tipo de produc-
cion que se encarga a Asia. Esto es
calidad minuciosa. No entregamos
el producto a un mercado anénimo;
sabemos quién va a ser el usuario,
qué medidas especiales tiene y qué
tipo de tarea va a desempefiar.

“Sabemos como es el

cliente, qué hacey
qué medidas tiene” |

L HISTORA |

Fundada por Adriano Marques de
Magallanes, Partendn contintia
una inquietud familiar siempre
relacionada con el textil. A
mediados del pasado siglo
empez6 a investigar con tejidos
plésticos para ropas industriales,
como los trajes de agua de los
marineros o los operarios de la
industria de automocién. La

I+D entre un marinero y un bombero

compafia empezd a proveer a las
policias hace 30 afios. Hace diez
afios, con su equipo de I+D al
frente, se introdujo en el sector de
bomberos, que llevan prendas de
gran complejidad tecnologica y
que es sometida a constantes
pruebas (en laimagen del
laboratorio, un test a varias capas
de tejidos ignifugos).
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Empresa bien gestionada

Sanatorio Quirurgico Modelo SL (Grupo Hospitalario Modelo)

El hospital de los Cobidn

Hay apellidos que dan mucha in-
formacion. En la capital corufiesa,
citar a la familia Cobién significa
hablar de una estirpe de médicos
que han sabido recetarse una
buena dosis de vision empresa-
rial. La familia ha sido capaz de
mantener la propiedad de su cen-
tro médico durante tres genera-
ciones sin recurrir a grandes con-
venios con la sanidad publica y
haciendo valer sus puntos fuertes
para competir en este sector tan
exigente y que precisa enormes
inversiones iniciales.

El centro médico, que en 2006 in-
tegré la Maternidad de Belén en
su complejo sanitario, se ha des-
tacado por ser pionero en traer a
Galicia tecnologias avanzadas de
diagnostico: radiologia, medicina
nuclear, resonancia magnética,
TAC multicorte, etc. La cirugia
cardiaca es otra de las grandes in-
versiones del Modelo, cuya direc-
cion esté convencida de que la
especializacion es la mejor mane-
ra de ofrecer servicios sanitarios
de alta calidad. Los buenos resul-
tados de esta estrategia se refle-
jan en que el 93% de sus ingre-
sos proceden de clientes priva-
dos (aseguradoras, mutuas y par-
ticulares) y el resto se correspon-
de con el convenio con el Servicio
Galego de Saude.

En su afo de fundacion, en 1946,
el Modelo contabilizd 147 ingre-
sos. En 2009, més de 6.000 pa-
cientes ocuparon alguna habita-
cion del hospital coruiiés, que tie-
ne 7 quiréfanos y mas de 60 mé-
dicos especialistas en plantilla.

DATOS DE CONTACTO
Direccion: calle Virrey Ossorio, 30
A Coruna « Tfno. 981 147 300 «
www.hospitalmodelo.com

CLAVES DE EXITO

INVERSION TECNOLO-
GICA. El hospital invierte
en equipos de diagnostico
de Ultima generacion.

ESPECIALIZACION.FI
centro se ha hecho fuerte
enla Cirugia y los sistemas
de Radiologia.

INDEPENDENCIA. La
dependencia de la sanidad
plblica es insignificante:
tan solo factura al Sergas el
7% de las ventas. El grueso
de los ingresos procede de
mutuas y aseguradoras de
salud privada.

La conocida saga corunesa de médicos cumple 64 anos y
tres generaciones al frente del centro sanitario

Los avanzados equipos de deteccion de enfermedades son uno de los mayores activos del Hospital Modelo.

FICHA TECNICA
ANO DE FUNDACION 1946
RESPONSABLE Ramon Cobian Varela
Presidente del Consejo de Administracion. La mayorfa del capital de la compa-
fita sigue en propiedad de la conocida saga Cobién. En 2006 entran en el capi-
tal de la Maternidad de Belén y conforman el Grupo Hospitalario Modelo
PRODUCTOS/ACTIVIDAD
Servicios médicos y hospitalarios. El centro ha ganado fama por su oferta de
tecnologia avanzada para diagndstico y por su equipo de Cirugia. Fue el primer
hospital gallego que dispuso de un aparato de tomografia por emisién de posi-
trones (PET), que es el sistema de diagndstico de cancer mas avanzado. Rea-
lizan 80.000 consultas externas al afio y contabilizan, en ese periodo, una
media de 6.000 ingresos. Dispone de 7 quiréfanos y 110 habitaciones
MERCADOS
Galicia. La mayor parte de las ventas proceden de servicios privados: mutuas
y aseguradoras sanitarias y, en menor medida, ciudadanos particulares. Los
convenios con el Sergas apenas alcanzan un 7% del negocio del complejo
hospitalario
FACTURACION
23,4 millones de euros en 2007 y 25,8 millones en 2008
EMPLEO
300 trabajadores. Méas de 60 son especialistas
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JORGE COBIAN CASARES / Director

“Los hospitales no
tienen que ofrecer de
todo; tienen que ser
buenos en lo suyo”

Tenia que ser un pediatra, Ramoén
Cobian Otero, el que alumbrara la
idea -descabellada entonces- de ini-
ciar la aventura empresarial de un
gran centro sanitario privado. Su
hijo, el anestesista Ramon Cobian
Varela, fue el director de la expan-
sion y de las grandes cifras durante
cuarenta afos. El nieto del funda-
dor, el también anestesista Jorge
Cobian Casares, se ha encontrado
desde 1995 con los grandes cam-
bios tecnoldgicos de la medicina y
con los nuevos debates sobre el
sistema sanitario.

La especializacion llega a la sa-
nidad, ¢es ese el camino?

Los hospitales no tienen que tener
de todo; tienen que ser buenos.
Para ser competitivos y dar un buen
servicio hay que tener una mente
abierta y complementar con otros
centros que se especialicen en
otras cosas. Es la Uinica manera de
tener servicios por encima de la
media. A nosotros nos encanta
compartir ciudad con el Juan Cana-
lejo. Nos complementamos. Cuan-
do se llega a un determinado nivel -
y esto sucede en todos los campos
de la empresa y de la ciencia- sélo
puedes mejorar si te especializas
porque nadie puede abarcarlo todo
manteniendo la calidad. Nosotros,
por ejemplo, llevamos afios yendo
por delante en cirugia cardiacay en
sistemas de Radiologia.

Ustedes son eminentemente pri-
vados, ;como les afectan los
cambios en el consumo de la
gente?

Més que afectarnos dirfa que me
preocupa como médico. La crisis y
el modelo sanitario afectan a la sa-
lud. Por ejemplo, hay personas que
tienen que empezar a recortar su
presupuesto y suscriben polizas
con peores coberturas.

Y ahi entra la publica...
Nosotros somos defensores de la
publica y afirmamos que en Espafia
tenemos la mejor sanidad publica
de Europa. Lo que sucede es que
deberian educar a la gente para que
valorara més lo que recibe. Es que
mantener un sistema de salud es
carisimo, oiga, ni se imagina. Por
eso creo que deberia abrirse un de-
bate tranquilo sobre el copago, para
ser todos més responsables. Esto
no seré una merma en el servicio
sino que lo mejorara.

| “Deberian educar
para que se valor

eel
gasto sanitario” |

Jorge Cobian sigue la estela familiar y posa tras el retrato de su padre, Ramon.

L HISTORA |

La fundacion del Hospital Modelo
fue un acontecimiento para la
ciudad de A Corufa. Era, en

1946, el primer gran hospital
privado de Galicia. En 1965, el
Modelo estrena la primera UCI de
la Comunidad auténoma. En las
cifras de negocio posteriores a
2006 se observa un extraordinario
crecimiento que procede de la

La primera UCI de Galicia

integracion de la Maternidad de
Belén, otro de los centros
sanitarios con mas solera de la
capital herculina, fundado en 1967
y que ahora es parte del Grupo
Hospitalario Modelo, conformado
por los dos edificios. En esta
maternidad se concibio, en 1988,
el primer bebé por fecundacion in
vitro de Galicia.
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Empresa bien gestionada

Serumano SL

Ingenieros de la cultura ambiental

En Esparia, la expresion desarrollo
sostenible todavia suena a pala-
breja para una parte importante de
la industria. Por eso conviene re-
cordar que la sostenibilidad consis-
te en comprender cuénto le cuesta
a nuestro entomo producir una ac-
tividad o un producto (materias pri-
mas, pero sobre todo consumo de
energia y emision de CO9) y como
debemos hacer para que la si-
guiente generacion no herede un
planeta peor por esa actividad.
Serumano piensa que es posible.
Todo lo que toca lo pasa por el ta-
miz de la sostenibilidad, desde
una red de abastecimiento que no
desperdicie agua hasta un plan de
formacion para la consejeria de
Medio Ambiente de una Comuni-
dad Auténoma. Pero su rasgo
més sobresaliente no es el papel
de avanzadilla de las corrientes
europeas sobre industria sosteni-
ble. En términos de gestion em-
presarial hay que destacar sobre-
manera su dindmica de alianzas
con otras compaiias afines. Si
destierran un tépico gallego con
su europeismo, desechan otro cli-
ché con su transparencia y su co-
laboracion con otras empresas.
Serumano es la punta del iceberg
de una red de empresas que com-
parten informacién y talento. A lo
largo de estos afios, varios emple-
ados de alta cualificacion han ido
creando sus propias empresas re-
lacionadas con esta actividad. Se-
rumano tiene una pequefia partici-
pacion en ellas y todas se benefi-
cian de proyectos conjuntos.

DATOS DE CONTACTO
Direccién: Enrique Marifias 36, 4°
(Torre Cristal) « A Corufia «

Tfno. 981 904 233 «
WWW.serumano.com

Serumano ayuda a la industria espanola a formarse e
implantar las normas europeas sobre desarrollo sostenible

CLAVES DE EXITO

ESPECIALIZACION.
Solo aceptan proyectos de
marcado caracter sosteni-
ble. Formacion continua
muy especializada.

Serumano incentiva a su equipo técnico y le anima a crear empresas relacionadas que se convierten en aliadas.

FICHA TECNICA
ANO DE FUNDACION 2005
RESPONSABLE Felipe Barro y Anxo Mourelle
Socios y directores técnicos de la empresa
PRODUCTOS/ACTIVIDAD

Disefio de proyectos de ingenieria sostenible y servicios de consultoria: adap-
tacion de la obra publica y privada a las nuevas normativas europeas y planes
de formacion. La ingenierfa ambiental (suele ser obra piblica, como sanea-

ALIANZAS. La compa-
fia obtiene enormes siner-
gias de compartir el ‘know-
how' entre todas las em-
presas asociadas.

miento y redes de abastecimiento de consumo optimizado) ocupa un 40% de
las ventas. La consultoria representa un 45% del negocio, y en esencia es una
labor pedagdgica para introducir en Espaia los habitos medioambientales que
se manejan en los paises punteros de Europa en este campo (formacion de
personal, creacion de aplicaciones para la gestion de empresas o departamen-
tos de la Administracion, certificaciones de calidad, etc.). El resto de la activi-

PIONEROS. Abren el
camino espafiol del suefio
europeo por alcanzar el
desarrollo sostenible. Se
ven reflejados en otros pa-
ises punteros.

dad de Serumano se corresponde con proyectos de arquitectura sostenible
muy selectivos
MERCADOS
Espafia
FACTURACION
1,3 millones en 2009. El conjunto de empresas asociadas facturd 5 millones
EMPLEO
17 trabajadores en Serumano. La red de empresas emplea a 90 personas
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FELIPE BARRO Y ANXO MOURELLE / Directores

“Estamos ante el mayor
cambio generacional
de la empresa

gallega”

Si, alejado de toda literatura, un ndu-
frago pudiera pedir un deseo se de-
cidiria por un quimico y un ingeniero,
el thndem bésico para echar a andar
una civilizacién. Barro (39), el quimi-
co, y Mourelle (40), el ingeniero, de-
sarrollan un papel parecido desde
su isla cada vez menos desierta.

Empresarios, cientificos, profe-
sores... ;qué son ustedes?
Emprendedores. No es lo mismo te-
ner una empresa que ser empresa-
rio, en el sentido de emprender. So-
mos emprendedores pero no pode-
mos tener una mentalidad industrial
enfocada a alta productividad porque
nosotros vendemos conocimiento,
el talento de nuestro equipo.

iEstamos preparados para ha-
cer amigos, también en los ne-
gocios?

Creemos en las alianzas, una asig-
natura pendiente en el minifundis-
mo empresarial gallego. Si es bue-
no para todos, incluso para otros,
por qué no vamos a colaborar. No-
sotros somos el resultado de la
union de todas estas empresas y
de sus talentos.

En la economia gallega, y en ge-
neral en los centros de decision,
ha pasado el poder del abuelo al
nieto, dejando una generacion
perdida. ;Perciben estos cam-
bios?

Somos muy optimistas con esto
porque llega en tromba una genera-
cién con una formacion extraordi-
naria pero sobre todo con una acti-
tud nueva, libre de los vicios con los

que nos han sefalado a los galle-
gos. Usted lo puede percibir en
nuestro énfasis. Somos testigos
del mayor cambio generacional de
la historia empresarial gallega, tan-
to en términos numéricos (una ole-
ada de treintafieros empezé a ocu-
par, en el siglo XXI, el asiento de
personas que no se habian levanta-
do en varias décadas) como en la
valoracién del conocimiento sobre
el esfuerzo bruto, en la voluntad de
adaptarse a las circunstancias y no
mirarse el ombligo como si el mer-
cado fuese a llamar a la puerta de
las empresas. No le voy a discutir
que el empresario gallego tiene una
larga trayectoria de esfuerzo y sa-
crificio, pero debemos dar el si-
guiente paso. Ahora, por ejemplo,
hay generaciones enteras que en-
tienden el cambio climético.

| “Tener una empresa
no es lo mismo que

ser emprendedor” |

Tras asociarse entre si, Mourelle
y Barro contagiaron a su propio
equipo cuando alguno de sus
miembros decidia echar a volar.
Asi ganaban todos. La clave es
aprovechar el talento de los que
ya conocen aunque sea desde
otra empresa. Una de ellas esta
dedicada al aprovechamiento
energético de excedentes y

HISTORIA DEL GRUPO

Empresas amigas

Mourelle y Barro rompen el topico de “jQué inventen ellos!”, de Unamuno.

restos de talas (Biomasa Forestal
SDy otra (Co2 Consulting) esta
especializada en planes de
ahorro energético y en analizar la
interaccion entre laindustria y el
cambio climatico (la llamada
huella de carbono de un
producto). Las otras dos
compafiias amigas son Aliatec y
Eneo.
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Empresa bien gestionada

Ty M Ganain SL (Grupo Ganain)
El ingenio necesitaba licenciados

El naval, durante las reconversio-
nes, tuvo tiempos de improvisa-
cién en los que se solucionaron
enormes problemas con alardes
de genio individual que impidieron
la desaparicién de los astilleros
gallegos y de todo el sector. Mi-
les de despedidos conformaron
un tupido tejido microempresarial
que ha evolucionado en estos
aflos. Muchas de esas empresas
han desaparecido y otras han cre-
cido absorbiendo la produccion
de 4quellas, pero casi ninguna ha
delegado la direccion ejecutiva en
un profesional sin implicacién ac-
cionarial, con perspectiva.
Ganain es una de las auxiliares
més conocidas por sus toberas
pero también por ser una de las
primeras en constituirse y progre-
sar tras un acuerdo de reconverti-
dos, hace ya treinta afios. En
2007, la compafiia volvié a ade-
lantarse y cedié todos los pode-
res a un nuevo director general
ajeno a la empresa, un ingeniero
procedente de la automocién que
en sus dos primeros ejercicios
duplicé las ventas del Grupo tras
reestructurar la organizacion inter-
na, reorientar el mercado hacia la
globalizacion y acentuar las alian-
zas con otras empresas afines.
La dindmica de alianzas es una
gran noticia en un sector que es-
taba tan disperso. Estos acuer-
dos les dan tamafio para presen-
tarse a grandes contratos en pai-
ses emergentes. Ganain se unié
a otras dos firmas gallegas para
crear el consorcio Allsteelworld y
entrar con mas pegada en Brasil.

DATOS DE CONTACTO
Direccion: Pol. Ind. A Pasaxe, 73 «
Vincios « Gondomar « Pontevedra
Tfno. 986 468 281 « www.ganain.es
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CLAVES DE EXITO

PROFESIONALIZA-
CION DE LAS DECISIO-
NES. La delegacion en pro-
fesionales ha duplicado el
negocio en dos afios.

INTERNACIONALIZA-
CION. El mercado es asu-
mido como un espacio glo-
bal, planetario.

ESPECIALIZACION.
Las toberas de Ganain es-
tan muy cotizadas. Exigen
especialistas en soldadura
avanzada. La empresa pue-
de hacer toberas de 3,8
metros de diametro.

La veterana auxiliar fue de las primeras que delegaron la direccién
ejecutiva en profesionales y en solo dos anos duplicé las ventas

Las toberas (imagen superior) pasan un proceso complejo de soldadura movidas por un manipulador especial (pégina siguiente).

FICHA TECNICA
ANO DE FUNDACION 1981
RESPONSABLE Carlos Alonso
Director general. EIl Grupo pertenece a 6 socios procedentes de la reconver-
sion viguesa (3 venian del astillero Ascon) que empezaron como cooperativa
PRODUCTOS/ACTIVIDAD
La matriz es Ty M (72% del negocio del Grupo), auxiliar del naval especializa-
da en elementos anexos a la propulsion, de compleja soldadura: toberas (300
unidades en 2009) y timones. Las otras sociedades del Grupo son Gallega
Mecénica SL (18% del Grupo: mantenimiento y montaje de equipos y maqui-
naria; clientes en la automocion gallega), Caldereria Naval del Mifior SL (10%
del Grupo: bloques y otros elementos de caldereria) y Ganain Lusitania
MERCADOS
Internacional, especialmente en sus renombradas toberas, vendidas a multina-
cionales como Rolls Royce, Wartsila, ABB o MAN
FACTURACION
Datos del grupo: 8 millones de euros en 2007, 15 millones en 2009
EMPLEO
150 trabajadores
PROYECTOS
Creacion del consorcio Allsteelworld con 2 socios gallegos, Carenaga y
Monaga, para acceder a grandes contratos en paises emergentes como Brasil
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CARLOS ALONSO / Director general

“Los pioneros de las
auxiliares tuvieron un
mérito enorme, pero el
entorno ha cambiado”

Carlos Alonso (41) trajo a Ganain
los habitos empresariales de la in-
dustria mas compleja y evoluciona-
da del mundo: la automovilistica,
donde todo se analiza y se ajusta
hasta el extremo. Este ingeniero in-
dustrial cogid las riendas de la com-
pafiia en 2007, con unas ventas de
8 millones de euros, y ya las ha du-
plicado. Es uno de los primeros pro-
fesionales puros, con poder ejecu-
tivo real, que dirige una auxiliar del
naval, encabezadas mayoritaria-
mente por ex profesionales de los
astilleros que un dia se rebelaron
contra la reconversion y al dia si-
guiente ejercieron de empresarios
y gerentes de su propio trabajo.

Esta transformacion del naval es
asombrosa, ;qué rumbo lleva?
El de la colaboracion. Ahora se pue-
de y se debe. Tenemos que com-
prender (las auxiliares) que todos
estamos en el mismo barcoy que el
mercado de hoy no sélo es el de
nuestros astilleros de siempre. Es
el mundo entero. Ni siquiera el de
los astilleros en general; hay que
abrirse sin temor a otros sectores.
En Brasil, por ejemplo, hay una car-
tera de pedidos que es inimaginable
en un pais europeo (Petrobras, que
explota grandes depdsitos de hi-
drocarburos en el fondo marino,
precisa con urgencia una inmensa
flota offshore).

¢Pero no se van a marchar, no
iran a deslocalizar la empresa?

La globalizacion también significa
que puedas hacer negocio por el
mundo sin tener que emigrar. No-

sotros tenemos aqui nuestras rai-
ces y puede ver usted a nuestros
equipos trabajando en Barreras o
Metalships. Podemos mover los
productos sin movernos de Galicia.

Se habra dado cuenta de que su
puesto ejecutivo tiene un gran
valor simbélico para el sector,
que le estara observando...
Cuando llegué habia una estructura
distinta y otra mentalidad empresa-
rial, pero durante afios hicieron lo
que precisé el momento. Dejemos
claro que tuvieron un mérito enor-
me, pero ahora el entorno es otro,
tanto en lo que se refiere al merca-
do, que hoy es planetario, como a
la organizacion interna de la empre-
sa, que era muy rigida y hoy precisa
estructuras mas flexibles en todos
los departamentos.

“El futuro estaen la

colaboracion entre el
sector de Galicia” |

GANAIN

GRUPO GANAIN

7 C.Fll_'DERERIQ
| DEL MINOR

@GANAN
LUSITANIA

L HISTORA |

De una de las primeras mareas de
despidos en el legendario astillero
Ascon surgié la iniciativa para
crear una cooperativa dedicada a
la soldadura en 1981. En 1987 se
transformaria en SA. Hoy, cinco
de los seis fundadores estén
retirados. El Gltimo fue el
entonces gerente José
Rodriguez, al que esta misma

El empuje de un tornero de Ascén

publicacidn de Ardan entrevistd
hace siete afos para conocer
como habia convertido su taller en
empresa Gacela. El ex tornero de
Ascon dejo la empresa
encarrilada para la siguiente fase:
auparse a la globalizacion.
Rodriguez ya insistia hace siete
afos en la necesidad de planificar
y profesionalizar la gestion.
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