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e divorcié
e mi socio

Incompatibles. Asi son muchos socios que se ven
condenados a trabajar juntos. Qué hacer cuando las
terapias no funcionany el ir a la oficina se convierte en
algo asi como dormir con el enemigo. El modelo de
negocio, las retribuciones y el reparto del trabajo son
las fuentes mas frecuentes de disputa. La solucién
muchas veces pasa por los juzgados.
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DAVID ANGLES. Madrid
“Adids. Hasta aqui hemos lle-
gado. Nos prometimos estar
juntos toda la vida. Dijimos
que siempre podiamos con-
fiar el uno en el otro. Com-
partiamos la misma ilusion, y
mira ahora. No queda nada
de todo eso. Ya no podemos
ni vernos”. No es una carta
de amor, una escena de cule-
brén, ni un bolero, aunque
parezca la letra de una can-
cién del dto Pimpinela. Para
muchos empresarios, éste es
su principal quebradero de
cabeza: la convivencia con su
socio se ha vuelto un infier-
no.

“Antes de empezar a tra-
bajar juntos, mi socio siem-
pre me decia que esto era co-

mo un matrimonio. Al final
tuvo razén, porque termina-
mos sin hablarnos y con abo-
gados de por medio”, recuer-
da D.P, un joven emprende-
dor.

“Es un problema muy fre-
cuente”, explica Montserrat
Pérez de Miguel, experta en
arbitraje societario y directi-
va de la Asociacion Comuni-
taria de Arbitraje y Media-
cién (ACAM). En la asocia-
cion reciben decenas de ca-
sos. Generalmente, cuando
se decide buscar la ayuda de
un tercero ya es demasiado
tarde para llegar a un acuer-
do amistoso. “Un alto por-
centaje de los casos termina
en los tribunales, muchas ve-
ces con reclamaciones millo-




narias de por medio”, co-
menta Ninoska Domingo,
abogada de Barcelona. “Se
puede establecer que el so-
cio que se separa reciba una
compensaciéon econdémica,
que venda sus acciones, pero
determinar el valor econé-
mico de esas acciones es una
de las mayores fuentes de
problemas”, comenta Pérez
de Miguel.

Miel escasa

En ocasiones, los problemas
empiezan muy pronto, ape-
nas da tiempo para una bre-
ve luna de miel. L.E. montd
su empresa junto con un so-
cio. Durante meses prepara-
ron su plan de negocio, con-
siguieron financiacion y pu-
sieron en marcha el proyec-
to, una compaiiia dedicada a
laensefanza de idiomas para
ejecutivos. Estaban llenos de
ilusion.

“Comenzamos juntos por-
que yo crefa que él podia en-
cargarse de la tecnologia y
dar un valor afiadido, pero lo

Al comenzar un
proyecto, pocas
veces se piensa
en la posibilidad
de unaruptura

mas importante era la parte
comercial, de la que no quiso
nunca ocuparse, y empeza-
mos a tener problemas. Asu-
mid una posicién muy co-
moda y no habia manera de
reconducir la situacién”,
confiesa L.F.

Al final tuvieron que di-
solver la compaiifa. L.F. tuvo
que registrar una nueva so-
ciedad y empezar de nuevo,
esta vez solo. “Lo mas dificil
era tener que visitar de nue-
vo a los clientes y explicarles
que ahora tenia una nueva
empresa y que debiamos
volver a firmar los contra-
tos”, explica L.E.

El proceso le cost6 dinero,
tiempo y muchas preocupa-
ciones. “Fue un gasto, una in-
comodidad, con jornadas de
trabajo de doce horas y fines
de semana dedicados a tratar
de resolver el problema”, re-
cuerda. “Si se trata de una so-
ciedad limitada y hay menos
dinero, los problemas son
menores. Pero cuando se tra-
ta de sociedades andnimas,
con negocios importantes,
las cosas se complican”, co-
menta Domingo.

Los problemas entre so-
cios causan en ocasiones da-
fios importantes a la propia
empresa. La publicidad ne-
gativa que generan algunas
disputas afecta la imagen de

Arbitros, y no de fiitbol

Muchas disputas entre socios acaban en
los tribunales. La via judicial puede ser la
solucion definitiva, pero resulta cara, lenta
y traumatica. Por eso hay cada vez més
personas que prefieren buscar otras vias
para resolver sus conflictos. Una de las
formulas mas usadas es el arbitraje.

Las partes deciden someter su caso a la
consideracién de un arbitro, que después
de escuchar las alegaciones y tomar en
cuenta todos los datos, emite un laudo,
que es de obligado cumplimiento.
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Las diferencias de criterio pueden
desembocar en la disolucién de la
sociedad. Sean Nel
(Dreamstime.com)

“Muchas empresas valoran el caracter
privado del arbitraje. La confidencialidad
es fundamental. Acudir a los tribunales
supone muchas veces una publicidad
negativa para la comparia, algo que las
partes generalmente intentan evitar;
comenta Montserrat Pérez de Miguel,
experta en arbitraje societario de ACAM.
El proceso es bastante sencillo y no suele
durar més de dos meses. Los costes son
relativamente bajos, aunque dependen
de la complejidad del caso.Pérez de
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Miguel asegura que el arbitraje es una
buena alternativa, sobre todo para las
empresas pequeias.

“Las grandes companias se pueden
permitir disputas legales, pero para las
pymes entrar en un proceso judicial
puede suponer incluso su desaparicion;
comenta.ACAM promueve el arbitraje
entre asociaciones de emprendedores y
circulos de empresarios y ha firmado
acuerdos de colaboracion con algunos de
ellos.

7

la compaiiia y da armas a los
competidores.

Terapia de pareja
Ante un conflicto entre so-
cios, hay que tomar en cuen-
ta diversas variables. “En pri-
mer lugar, hay que saber cudl
es la participacion en el capi-
tal social de cada una de las
partes. Como norma general,
la mayoria siempre controla
a la minorfa. Hay que saber
también qué cargos ocupan
los socios. El problema surge
cuando el funcionamiento
de los 6rganos de adminis-
tracién se bloquea. Puede
haber una falta de acuerdo
para nombrar los cargos o
para aprobar las cuentas. La
paralizacién puede desem-
bocar en la disolucién de la
empresa. El bloqueo puede
ser tal que para convocar a
una junta haya que hacerlo a
través de una intervencion
judicial”, explica Domingo.
En muchas ocasiones el
enfrentamiento se da entre
familiares. Hay socios que se
llevan parte de la clientela y
forman una nueva compaiifa
y hay casos en los que las
partes no se ponen de acuer-
do sobre el valor de la com-
pensaciéon que debe recibir
el socio que se separa. “La ca-
suistica es muy variada. Se ve
de todo”, afirma Domingo.
Pérez de Miguel reco-
mienda tratar el conflicto
desde el incio. “Dejar que pa-
se el tiempo es siempre una
mala solucién”, asegura.
“Hay posibilidades de acuer-
do, de llegar a soluciones ne-
gociadas. En el caso de rup-
tura definitiva, se puede bus-

car la forma menos traumati-
ca”, comenta.

Entre una pequea terapia
de pareja y un conflicto judi-
cial con todas las de la ley, el
abanico es enorme. Los ex-
pertos recomiendan pensar
en lo peor desde el principio
para estar preparado en caso
de que se presenten diferen-
cias importantes.

“Cuando empiezas crees
que todo ird bien siempre,
pero cuando hay dinero en
juego, las personas cambian”,
afirma D.P. Algunos socios
toman precauciones desde
antes de empezar a trabajar
juntos. ‘Al constituir la socie-
dad establecen en los estatu-
tos, 0 en un pacto aparte, la
manera de resolver los con-
flictos”, afirma Pérez de Mi-

Muchas disputas
acaban en los
tribunales, en
procesos largos y
Costosos

guel. “Vale la pena vacunar-
se, nunca sabes qué puede
pasar. En mi caso, la falta de
previsiéon me costo la empre-
sa”, se lamenta D.P.

Dreamstime.com

Preveniry lamentar

H Los expertos recomiendan prever las
maneras en que se pueden resolver los
conflictos desde el mismo momento en
que se constituye la sociedad.

M Los conflictos pueden llevar a la
disolucién de la empresay a largos
procesos judiciales con un elevado

coste.En algunos casos, las
reclamaciones entre socios pueden
alcanzar cifras millonarias.

W Las disputas pueden hacer que la
empresa resulte practicamente
ingobernable. Tomar decisiones simples
como la convocatoria de unajunta

Algunos socios tienen problemas desde el mismo momento en que empiezan a trabajar juntos.

puede requerir la intervencién judicial.

W Laimagen de la compariia también se ve
perjudicada por estos conflictos.Los
competidores pueden intentar sacar
provecho de la situacion. Para evitar que
los trapos sucios salgan a la luz,muchos
casos se resuelven mediante arbitraje.
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SERGIO SAIZ.Madrid

En las dos tltimas décadas,
el mundo empresarial ha vis-
to como dos ejecutivos unian
sus esfuerzos para crear o re-
lanzar una compaiiia, algu-
nos con indudable éxito, co-
mo es el caso de los fundado-
res de Google, Sergey Brin y
Larry Page. Sin embargo, a la
vez que se formalizaban
unos tandem, se rompian
otros. A veces, sorprendian
al mercado, como Carly Fio-
rina y Michael Capellas, que
parecian tener futuro en
Hewlett-Packard. Mientras
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CRISIS EN LAS CUPULAS DIRECTIVAS

Tandems sin futuro

Las hermanas Koplowitz, los presidentes de Santander y BBVA, Amancio Ortega y Jaime Castellano.Son muchos los diios de empresarios
que se crean para levantar una empresa, pero también son muchos los que no aguantan la presién de tener un socio en el poder.

Alicia y Esther Koplowitz.

De igual a igual

No todas las parejas se separan voz en grito
y tirdndose los trastos a la cabeza. Este fue
el caso de las hermanas Koplowitz.Tanto
en su vida profesional como personal han
estado siempre muy ligadas, mas atin
después de que suimagen salieraala
palestra después de sus sonados divorcios
con los‘Albertos. A principios de la década
de los noventa,ambas toman el control de
la constructora Cycsa, principal accionista
de Focsa. Después de que ambas empresas
decidan fusionarse, tanto Alicia como Esther

que unos duos terminaron a
tortas, como el de Antonio
Catalan y Pau Guardans en
AC Hoteles, otros fueron
mas discretos, como es el ca-
so de las hermanas Ko-
plowitz, que supieron poner
punto y final a su relacion
con elegancia.

Aunque parezca que las
crisis en los tindems empre-
sariales s6lo afectan a las
grandes empresas, también

Un diio bien alimentado

Estaba considerado como uno de los
mejores tandem del mercado. El duo que
formaron Javier Tallada y Guillermo
Mesonero Romanos estuvo de modaen la
década de los noventa, cuando
consiguieron reflotar la companiia lactera
Puleva, en crisis por aquel entonces.Una vez
que la empresa volvid a los niimeros negros
y se hizo rentable, Tallada y Mesonero
lideraron la fusién de Puleva con la firma
azucarera Ebro, creando asi el primer grupo

embargo, después de la fusion ambos
empezaron a perder protagonismo en
favor de José Manuel Fernandez Norniella.
Tallada ocupé la presidencia de la filial
biotecnolégica de la compania y fue
perdiendo notoriedad hasta que decidié
abandonar el grupo Ebro Puleva, con la
consiguiente ruptura del tindem que
reflotd Puleva.Recientemente, Guillermo
Mesonero también ha abandonado el
barco y ha dejado la vicepresidenciay su

las mas pequeiias sufren los  agroalimentario de capital espafiol.Sin

problemas de socios que no
se entienden. Recientemen-
te, Vaugham Systems puso
punto y final a su relacion
con Pueblo Inglés porque los
directivos no llegaron a un
acuerdo para una posible in-
tegracion con la matriz.

Los mismo ocurre con las
empresas que han logrado el
éxito al cabo de varios afios.
En Inditex, sorprendia la sa-
lida de José Maria Castella-
no, después de trabajar du-
rante casi treinta aflos con el
presidente del grupo, Aman-
cio Ortega. Algunos exper-
tos aseguran que formaban

Emilio Ybarra y Francisco Gonzalez.

puesto en el consejo de administracion.

Koplowitz son nombradas vicepresidentes
del grupo resultante, conocido como
Fomento de Construcciones y Contratas
(FCQ).Sin embargo,en 1997,una de las
hermanas, Alicia, decide poner punto y final
al tindem que forman de igual aigual y
abandona la compania. Entonces, Esther
decide comprar la participacion de su
hermana para asi no sélo no perder peso en
el consejo de administracién, sino
aumentarlo. Alicia decidi6 entonces

diversificar en sus inversiones.

Javier Tallada y Guillermo Mesonero Romanos.

El poder no se comparte en la banca

Tanto Santander como BBVA han estado
presididos por dos tandem de altura
condenados al fracaso. En algunos casos,
los duios impuestos tras fusiones pueden
ser auténticas bombas de relojeria. Este fue
el caso de Emilio Botin y José Maria
Amusétegui en la presidencia de SCH, que
acabd con la salida forzada de este ultimo.
En el caso de la fusion de BBV con
Argentaria en 1999, Emilio Ybarray
Francisco Gonzélez estaban obligados a
entenderse, a pesar de las claras diferencias

un tindem perfecto porque
sus funciones eran comple-
mentarias y no se solapaban.
Para que un tindem funcio-
ne, los roles de cada uno de-
ben estar establecidos de an-
temano y respetarse para
que se mantenga la relacion.

La confianza también es
esencial en los diios empre-
sariales, sobre todo cuando
los miembros estdn obliga-
dos a trabajar juntos, de for-

Del hotel al tribunal

Segun los expertos, una de las mejores
férmulas para que un tdndem no entre
crisis y siga cumpliendo con sus objetivos
es que los integrantes cubran funciones
complementarias y no se solapen sus
responsabilidades. Sin embargo, siempre
hay excepciones que confirman la regla,
como es el caso de Antonio Cataldn y Pau
Guardans en el sector hotelero.Su historia
comienza en 2000, cuando Guardans es
nombrado consejero delegado de AC

cadena de Catalan,fundador de NH
Hoteles.Sin embargo, la relacion no cuajo
debido a los distintos puntos de vista sobre
el enfoque del negocio y terminé en los
tribunales cuando ambos no llegaron a un
acuerdo en las condiciones del despido del
consejero delegado. Una de las principales
quejas de Guardans era que el liderazgo de
la cadena hotelera tenia que estar mas
repartido, sin embargo, nuncalo logré y con
su marcha Antonio Cataldn asumié todas

ma que no tengan que estar  Hoteles para dirigir la expansion de la

continuamente negociando
o esforzdndose por mante-
ner sus responsabilidades.
En estos casos, el gran pro-
blema suele ser la falta de
complicidad, que acelera el
proceso de ruptura.

El afin de poder suele ser
otro de los grandes proble-
mas en los tindem empresa-
riales. Por eso, una de las me-
jores soluciones suele ser el
reparto de tareas de forma
independiente para que am-
bos ejecutivos tengan sepa-
radas su drea de actividad.

Carly Fiorina y Michael Capellas.

las reponsabilidades ejecutivas.

de gestion entre los equipos de ambas
entidades. Se pact6 un periodo de
transicién para marzo de 2002, cuando
supuestamente finalizaba el proceso de
integracion. Aunque la convivencia no
habia sido muy cdmoda para ninguno de
los dos ejecutivos, la resolucion del conflicto
se vio acelerada por la supuesta implicacién
de Emilio Ybarra en el escandalo de las
cuentas secretas de BBV, que obligé al
ejecutivo a abandonar la entidad tres
meses antes de los previsto.

Antonio Catalan y Pau Guardans.

Avidos de poder

Si esimportante que cada ejecutivo que
forma un ténden tenga claro el rol que ha
de desempenar, que los dos sepan delegar
y confiar en el otro es esencial.El problema
esta cuando los dos ansian tener el control.
Tanto Carly Fiorina como Michael Capellas
codiciaban en solitario el poder en la
compaiiia de componenetes informaticos
Hewlett-Packard (HP). Curiosamente, este
tandem estaba muy bien considerado

en el mercado internacional y los expertos
apuntaban que el futuro de HP estaba en

las mejores manos. Sin embargo, cuando
la presidenta de HP, Fiorina,y el presidente
de Compag, Capellas, fusionaron las
compaiias y optaron por un sistema de
copresidencia.Entonces llegaron los
problemas.Cada uno tenia una visiéon
sobre el futuro de la empresa, pero al final
se impuso claramente el de Carly Fiorina,
que decidié que ya era hora de retirar del
tablero a Capellas. Al final, el juego se
volvié contra la presidenta, que fue
despedida de la firma.
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EL VOLUMEN DE NEGOCIO DEL SECTOR CRECIO EN 2004 MAS DE UN 10%

&

petro

20 amenaza a los

operadores del transporte

El aumento del precio del petréleo ha hecho saltar las alarmas del sector del transporte
y la logistica en el que, en Espana, el carburante supone el 35% de los costes directos.

A.M.Madrid

La escalada de precios que ha
sufrido el petrdleo en el tlti-
mo afio ha hecho saltar todas
las alarmas en el sector del
transporte y la logistica en el
que, en Espaiia, el carburante
supone el 35% de los costes
directos. Pese a todo, las pers-
pectivas son optimistas. Se-
gun Gonzalo Sanz, presiden-
te de Ldgica, organizacion
empresarial del sector, “el al-
za del gasoleo es un problema
estructural con el que el sec-
tor tiene que convivir”. Sanz
reconoce, sin embargo, que
esta nueva coyuntura econd-
mica podria frenar el creci-
miento experimentado por la
logistica en los dltimos tres
afios. El volumen de negocio
de los operadores en Espafia
experimentd en 2004 un au-
mento de un 10,1% respecto al
afio anterior, segtin datos pro-
porcionados por la consulto-
ra DBK. En 2002 y 2003 se ha-
bian registrado incrementos
de un 8,4% y un 7,2%, respec-
tivamente. La cifra total de in-
gresos da una medida del au-

La reestructuracion
del sector dard lugar
a grandes grupos
que actuaran en
todo el mundo

ge vivido por el sector: 2.640
millones de euros, cantidad
que se ha multiplicado por
ocho en la tltima década.
Segtin Sanz, el proceso de
deslocalizacion de la produ-
cién hacia China y los paises
del Este de Europa ha hecho
que surja la necesidad de
operadores con capacidad
global. “Esta es una de las ra-
zones por las que el mercado
tiende a la creacién de gran-
des corporaciones”, donde
las fusiones y las adquisicio-
nes han hecho que surjan
grandes empresas que abar-
can mercados mas amplios.
La estrategia de los opera-
dores se centra en conseguir
redes paneuropeas y, desde
hace unos afios, el sector esta
viviendo una etapa de con-
centracion. “La reestructura-
cién del mercado derivard en

El alza del gaséleo es un problema estructural del que el sector./Elena Ramon

Las cifras de un sector

B El empleo generado por el sector el pasado afio se situd en
23.4000 trabajadores, un 5,4% por encima de la cifra registrada
en el ejercicio anterior, seguin un informe elaborada por la

consultora DBK.

W En 2004, se contabilizaban 195 operadores logisticos en

nuestro pais.

M El sector de alimentacion y bebidas supuso el 31% del
volumen de negocio de los servicios logisticos.

B Los diez mayores operadores logisticos absorbieron en 2004
un 53,7% del volumen total de ingresos.

B La exteriorizacion de servicios logisticos se ha convertido en
una de las fuentes de crecimiento del sector.

la formacién de grandes gru-
pos que podran actuar a nivel
internacional”, afirman fuen-
tes del sector. Los paises asia-
ticos, del este de Europay La-
tinoamérica, se han converti-
do en nuevos mercados de
expansion para los operado-
res. Ademas, el sector farma-
céutico, el textil y el e-busi-
ness constituyen los nuevos
sectores de especializacion
paralas empresas.

Mas infraestructuras

La construccioén de parques
logisticos en Espafia se multi-
plica. A finales de 2004, se
contabilizaban en Espafia 62
centros de estas caracteristi-
cas, de los que mas de un30%
han sido construidos en el
periodo 2001-2004, segun un
informe de la consultora

DBK. Pero la modernizacion
del sector necesita todavia de
mas infraestructuras y de ser-
vicios paralelos. Espaiia trata
de ponerse al dia. El presi-
dente de la Federacion de
Instituciones Logisticas, Ru-
bén Tejido, explica que “el
sector logistico estd en un pe-
riodo de crecimiento; ain no
tiene todas las infraestructu-
ras necesarias, pero se estan
poniendo los medios necesa-
rios para crearlas. A su vez,
los empresarios se estan con-
cienciando con la logistica in-
tegral. También hay algunos
profesionales que empiezan a
tener ciertas inquietudes so-
bre formacién en logistica,
esto hace que se creen nece-
sidades que las organizacio-
nes logisticas tenemos que
cubrir”.

Espana, centro
logistico del sur
de Europa

Uno de los procesos que
mas ha favorecido el
crecimiento de los
operadores ha sido la
subcontratacion de las
actividades logisticas por
parte de otras actividades."El
sector de la automocion ha
do uno de los impulsores]
explica Gonzalo Sanz,
presidente de Légica,
organizaciéon empresarial del
sector,"y, posteriormente, se
ha sumado con fuerza la
distribuciéon comercial’La
automocion y el sector de
alimentacion y bebidas
representaron un volumen
de negocio en 2004 del 22%
y el 34%, respectivamente.
Segun los expertos
consultados, Espafia cuenta
con todas las bazas para
convertirse en el centro
logistico del sur de Europa.
“La actividad logistica en
Espana es la que mas crece
de toda Europay en
desarrollo tecnoldgico
estamos a la par del resto del
continente;explica Sanz.
Segun DBK, en 2006, los
ingresos podrian aumentar
un 24%, si el petréleo lo
permite.
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LAS DUDAS DEL SECTOR LOGISTICO

Las respuestas han sido realizadas por
Caja Madrid Empresas

L Qué radiografia presenta el sector en Espaiia?

Se caracteriza por el mantenimiento de la tendencia de
incremento del mercado, con la creciente externalizacion de
la actividad logistica de las empresas, derivada de la
internacionalizacion de la economia, que se espera contintie
en los proximos ejercicios. Se verifica un deterioro de la
rentabilidad,ya que los incrementos de precios no estan
logrando compensar el crecimiento de algunas partidas de
gastos,en especial los carburantes. El nimero de operadores
logisticos sigue aumentando, si bien a un ritmo menor que
en afos anteriores,con Madrid y Catalufia como
comunidades con mayor
numero de operadores.Pero las
principales compafiias destacan
por suamplia coberturaenla
Peninsula. Se mantiene una
presencia mayoritaria de capital
nacional,aunque buena parte
de las principales empresas
pertenecen a grupos
extranjeros.En 2005, las cinco
primeras empresas alcanzaron
una cuota de mercado conjunta

del 43,1%,en tanto que los diez F.J.Cervera
mayores operadores Director del Centro
absorbieron un 58,6% del de Empresas de Caja

volumen de ingresos total.La Madrid en Granollers

creciente concentracion, que

junto a la mayor rivalidad,y

necesidad de capital, dificulta la entrada de nuevos
competidores, se espera contintie con la entrada de nuevos
operadores extranjeros, via fusiones y adquisiciones,y la
diversificacién de la actividad por parte de compafias de
transporte hacia las areas de almacenaje y manipulacién de
mercancias.Los sectores de alimentacion y bebidas,
automocion y maquinaria eléctrica,y electrénicay
electrodomésticos retinen mas de 2/3 del volumen de
negocio de los operadores logisticos, con especial
protagonismo del primero, que en 2005 represent6 el 32%
del total, por el 20% del de automocién y del 17% del de
maquinaria.

[ ]
L Cuales son sus retos de futuro?

La evolucion de la demanda requerira una mayor
cobertura, que unido a las superiores necesidades de
inversidn en tecnologia, obligaran a alcanzar una mayor
dimension, via adquisiciones y fusiones, o con el
establecimiento de acuerdos y alianzas.Pese a que la
competencia seguira actuando sobre las tarifas, las
empresas deben conseguir un incremento de los precios
repercutidos sobre los clientes, con la incorporacion de
nuevos y mejores servicios (utilizacién de nuevas
tecnologias,y mayor cobertura geografica, tanto nacional
como internacional).

[
‘ Cuales son las necesidades financieras del sector?

En la medida que se verifica el proceso de concentracion, asi
como las necesidades de inversidn, tanto tecnoldgicas
como de expansion geogréfica, la financiacion a medioy
largo plazo absorbe las principales necesidades financieras
del sector.

(]
Qué tipo de productos y servicios financieros
ofrecen especialmente para el sector?
En este sector se persigue ofrecer a los clientes
condiciones dptimas de precio, estructuras flexibles y
posibilidad de acceso a toda su actividad financiera, asi
como contar con servicios de asesoramiento financiero
encaminados a gestionar el proceso de compra o venta,
busqueda de nuevos inversores, etc....
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LOS SECRETOS DE LA EMPRESA
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AYUDAS Y SUBVENCIONES

La empresa es productora mundial de equipos de lavado automatico de vehiculos.

stobal:la conquista del mercado
internacional empezo en furgoneta

Es la primera companiia del sector de lavado automatico de vehiculos en Espania, la
segunda en Europa y esta dentro de los cinco primeros puestos en el rdnking mundial.

MARIA GONZALEZ DE PAZ.Madrid

Al principio no era mas que
un pequefio taller de repara-
cién de vehiculos en L’ Alcu-
dia (Valencia). Sin embargo, a
mediados del siglo pasado, su
fundador, Ismael Tomas, de-
cidi6 fabricar una maquina
de engrase, que result6 ser la
primera piedra de Istobal.
Aquella pequefa empresa fa-
miliar es hoy una productora
mundial de equipos de lava-
do automatico para coches.

Segun el jefe del gabinete
de estudios de I+D de la
compafiia, en “el espiritu de
Istobal sigue presente la fi-
gura de Tomas”, un hombre
que “supo superar las difi-
cultades de su época y tuvo
el valor de comenzar a fabri-
car equipos de engrase para
vehiculos que él mismo co-
mercializaba por diversos lu-
gares de Espaia, utilizando
su propia furgoneta”.

Sus hijos siguieron la este-
la, y esto ha dado lugar, con
el paso de los afios, a “una
empresa moderna que se ha
consolidado como la prime-
ra compaiifa del sector de la-
vado automatico de vehicu-
los de Espaiia”.

Exportacion

A finales de los sesenta, Isto-
bal empez6 a internacionali-
zarse “a la antigua usanza”,
segun fuentes de la empresa,
“haciendo unas pequeiias
exportaciones a Siria y Cu-
ba”. En aquel momento, la
compaiifa cayé en la cuenta
del inmenso mercado exte-
rior que se abria ante ella. Pa-
ra adentrarse en él cre6 un
modesto departamento de

exportacion. Con el tiempo,
este departamento fue “acu-
mulando éxitos”.

En la actualidad, “las ven-
tas en el mercado interna-
cional han alcanzado el 6o%
de la facturacién”, segin
fuentes de Istobal. Asi, la
empresa se ha posicionado
“como la segunda que mas
vende en el mercado euro-
peo, y esta dentro de los cin-
co primeros puestos en el
ranking mundial”.

Hace cinco afios se re-
defini6 el concepto
de merca-

do prima-
rio, que, de ser Espa-

fia, paso a convertirse en Eu-
ropa. A partir de ese momen-
to, Istobal se obligd a mante-
ner una cuota minima de
mercado del 20% -con un
objetivo a largo plazo del
40%- en cada pais de Euro-
pa. “Antes, en los mercados
mas dificiles, nuestra presen-
cia podia ser pequefia, siem-
pre que los objetivos globa-
les cuadraran. Ahora, esta-
mos obligados a penetrar en
cada mercado, sin poder

compensar los débiles con
los fuertes”, aseguran fuen-
tes de la compaiifa.

Otro de los factores que
ha contribuido al desarrollo
de Istobal es la inversién en
1+D+i. La empresa invierte
el 3% de su facturacion en la
creacién y perfecciona-
miento de nuevos produc-
tos que se adapten a las ne-
cesidades del mercado. En
algunas ocasiones ha obte-
nido “ayudas de cofinan-
ciacion concedidas por el

Centro para el Desarro-
llo Tecnoldgico e
Industrial

(Cdti) provenientes de
fondos Feder”.

“El liderazgo es un motor
que impulsa nuestra labor
dia a dia. Mantenerse a la ca-
beza requiere una renova-
cién constante”, afirman
desde Istobal. Por esta razon,
el departamento de I+D+i de
la compaiifa se encarga de
rastrear el mercado en busca
de soluciones novedosas con
las que anticiparse a la de-
manda. “De las mentes y las

manos de este departamento
han salido los nuevos dise-
fios y prestaciones que nos
han permitido avanzar”.

De este modo, con la cofi-
nanciacion del Cdti se desa-
rrollé una nueva maquina
para el lavado rapido de au-
tomoviles, entre 2004 y 2005.
Mas recientemente, la em-
presa ha estado trabajando
en el lanzamiento de esta ga-
ma de maquinas. Son “puen-
tes de lavado ultra-rapido ca-
paces de realizar un lavado
de calidad en 2,5 minutos y
que no ocupan mas espacio
que un puente normal.

Un3%dela
facturacion de la
compania se invierte
en investigacion

y desarrollo

Esta maquina esta equipa-
da con cinco cepillos, y el sis-
tema de secado convencional
de cuatro turboventiladores
puede ampliarse hasta ocho
para aumentar su calidad”.

Por otro lado, Istobal afir-
ma haber adquirido “un
compromiso con el medio
ambiente”. Para cumplirlo ha
implantado un sistema de
gestion de residuos e intenta
reducir al maximo el nivel
sonoro de sus equipos.
“También facilitamos solu-
ciones para minimizar el im-
pacto de los vertidos. Utiliza-
mos infraestructuras apro-
piadas, clasificamos correc-
tamente los productos qui-
micos y dosificamos los bio-
degradables”.

» CASTILLAY LEON
Incorporacion a la sociedad de la informacion

El objeto es facilitar a las pymes laimplantacion
de servicios avanzados de gestiény de
comunicaciones, para favorecer su integracion
en la sociedad de la informacién.

Las solicitudes podran presentarse desde el dia siguiente a
la fecha de publicacion de la convocatoria en el Boletin
Oficial de Castilla y Le6n y hasta el 30 de septiembre de
2000.

El incentivo consistird en una subvencion a fondo per-
dido, con un limite maximo de 18.000 euros por cada em-
presa beneficiaria. Para la inversion en activos materiales
e inmateriales no podran exceder del 30%. Para los servi-
cios prestados por consultores externos, la subvencion no
podré exceder del 50% de los gastos subvencionables.

Podran ser beneficiarias las pymes que desarrollen su
actividad en centros de trabajo de Castilla y Le6n. Quedan
excluidas las actividades relacionadas con la produccién o
comercializacion de los productos que figuran en el anexo
1 del Tratado, las actividades relacionadas con la exporta-
cion y las ayudas que dependan de que se prime la utiliza-
ci6én de productos nacionales en detrimento de los impor-
tados y aquellas empresas que por su objeto y/o actividad
estén relacionadas con cualquiera de los conceptos sub-
vencionables en esta linea de subvenciones.

Tendran la consideraciéon de proyectos, siempre y
cuando su actividad se desarrolle en Castillay Le6n y cuya
cuantia aprobada por la ADE (inversion y gasto) ascienda
como minimo a 9.000 euros, entre otros: ERP: Implanta-
cién de Soluciones informaticas de Gestion integral o par-
cial para las PYMEs, relativas a modulos de gestion econd-
mica, financiera, de recursos humanos y comunicacion.
Comercio electrénico entre empresas (B2B) y, entre em-
presas y cliente final (B2C): Implantacién de soluciones
informaticas que faciliten las transacciones electrénicas,
siempre que los proyectos vayan dirigidos a sistema de pe-
didos en la red; acceso remoto a catélogos de tarifas perso-
nalizadas; gestion de stocks; reposicion automatica; logis-
tica y gestion de plazos de entrega; facturacion electroni-
ca. CRM: Implantacién de sistemas de gestion que optimi-
cen la relacién con los clientes, entendido como la suma
de marketing de bases de datos y marketing de servicios,
que cumplan ciertas caracteristicas.

» EXTREMADURA
Ayudas a la propiedad industrial

El programa concede, entre otras, ayudas

para financiar los gastos derivados de solicitud
y registro de patentes, modelos de utilidad,
modelos y dibujos industriales.

El plazo de presentacion de las solicitudes sera de tres me-
ses desde la fecha en que se ejecutaron, realizaron o paga-
ron los gastos subvencionables.

La ayuda consiste en una subvencion a fondo perdido
del 50% del coste subvencionable, con un limite méximo
de 10.000 euros.En todo caso, se exigira que la aportacion
libre de ayudas publicas a realizar por el beneficiario sea al
menos del 25% del importe total del proyecto subvencio-
nable. El objeto de este programa es la concesion de ayu-
das para financiar los gastos derivados de solicitud y regis-
tro de patentes, modelos de utilidad, modelos y dibujos In-
dustriales, marcas y nombres comerciales. También los
que conlleven el acceso a la Informacioén Tecnolégica de-
rivada de la Propiedad Industrial.

Los beneficiarios serdn las pymes que tengan su centro
productivo en la comunidad auténoma de Extremadura.
Se promocionan los proyectos que conlleven el acceso por
parte de las empresas a la propiedad industrial. En cuanto
a los conceptos que se subvencionan, seran elegibles los
gastos derivados de las consultorias realizadas por aseso-
rias externas, con motivo de la tramitacién de los proyec-
tos promocionables.

Quedan excluidas las actividades relacionadas con la
produccién, transformacioén o comercializacién de los
productos que figuran en el anexo I del tratado de la
Unién Europea (industria agroalimentaria).

Informacion facilitada por Subvencion Directa
www.subvenciondirecta.com



