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LA ULTIMA

“QUIERO VENDER M| EMPRESA”

De un tiempo a esta parte, asistimos a una transformacion en la
manera de hacer negocios, de desarrollar nuevas ideas y de financiar
proyectos. También se han modificado los objetivos y prioridades de
los nuevos emprendedores e inversores.

En muchos casos, se antepone el incremento del valor del proyecto

a su expectativa de rentabilidad econdémica, como también el rapido
crecimiento a cualquier precio a un desarrollo sostenido y equilibra-
do en los recursos.

Este panorama no encaja con los tiempos que rigen en la mayoria
de las empresas familiares, que con bastante esfuerzo hacen lo que
pueden para innovar y competir en calidad, precio y servicio en un
mercado global. Desistir de todo ello equivale a resignarse a ocupar
una posicion de actor secundario.

En nuestro pais de pymes familiares, abundan los actores secunda-
rios. Y me temo que, si las cosas no cambian, buena parte de ellos
entraran en esa fase de irrelevancia en que el maximo objetivo pasa a
ser simplemente el de sobrevivir.

Muchos empresarios que no quieren exponerse al riesgo de hipo-
tecar el futuro de la empresa optan por venderla o, al menos, por

Realiza: LIMBA -
Depdsito legal: B3:

mitirle ofertas comerci

incorporar un socio que les permita finan-
ciar su apuesta. Pero a veces los deseos
distan mucho de las realidades y son muy
pocos los que consiguen vender. Ademas,
aquellos que lo logran no siempre reciben
lo que habian calculado.

Vender (la totalidad o una parte) o aso-

ciarse pueden ser excelentes soluciones

estratégicas para garantizar un futuro viable y lleno de competitivi-
dad. Muchas veces es la Unica forma de mantener el legado vivo y de
impulsar un gran proyecto empresarial que acabe viendo la luz. Pero
no conviene precipitarse ni dar pasos en falso, sin estar completa-
mente seguros del valor real que reflejan los puntos fuertes de la
empresa; o, al contrario, sin tener la seguridad de cual es la cotiza-
cion que restan las debilidades existentes.

En Tactio intervenimos en proyectos de todos los sectores y sabemos
que, si una empresa no esta preparada para ser vendida, necesita
ponerse a punto para manifestar su verdadero valor potencial. Con la
garantia de un lider, podemos ocuparnos del acompanamiento que
necesita un empresario en el recorrido de una venta o en la incorpo-
racion de un socio.

Mario Monrds, Socio Director de Tactio Espana



TACTIO CON EL FUTURO

delaempresa
familiar

El relevo se

puede vivir
como una obligacién
0 COMO una emo-
cion. Esta frase esta
extraida de una de
las mesas de debate
del VI Congreso de
Empresa Familiar
de Castillay Ledn,
celebrado en Valbuena de Duero (Valladolid), con la colabora-
cion de Tactio y el patrocinio de Bankia y EY Espafia. Mas de
250 empresarios de la comunidad participaron en diversas
mesas en torno a temas de actualidad, entre ellas la que mo-
deré Oscar Rodriguez, Dircom de Tactio, con la participacién
de Grupo Aliberico y Dibag Group. Un debate que dibujé las
claves de una sucesion generacional con garantias: desde el
protocolo familiar al Chief Emmotional Officer o la necesaria
unidad de la familia. “El sucesor no puede ser una copia del
predecesor, cada persona es distinta”, se destac6. m

lactio,
enel lop 50

DE LAS EMPRESAS MEDIANAS DE ESPANA

Tactio ocupa el puesto nimero 22 del ranking Top 50

elaborado por el Circulo de Empresarios entre las
empresas medianas mas exitosas de Espana en 2018. Con
una puntuacion de 83,4 sobre 100, es la Unica del sector de
la consultoria de gestidn empresarial que se incluye en esta
clasificacion, elaborada en base a tres criterios: productividad
(ventas/empleado), margen operativo (EBIT/ventas) y renta-
bilidad econdmica (beneficio neto/activo total). Este informe,
realizado en colaboracién con el Servicio de Estudios BBVA e
INFORMA D&B, ha seleccionado diez casos de éxito de firmas
que han pasado de pequenas a medianas empresas durante
el periodo 2013-2016, entre las cuales se cuenta Tactio. m

DESTACADO

COOPERACION Y
rMPRENDIMIENTO, CLAVES PARA

as DYyMes
AragoNesas

La cooperacidn, la internacionalizacidn, la digita-

lizacién, la innovacién o el intraemprendimiento -
emprendimiento desde las propias compafias- son algunos
de los pilares para el crecimiento de las pymes aragonesas,
segun las conclusiones de una jornada organizada por Tac-
tio e Ibercaja. La sesidn incluyd un interesante debate entre
tres representantes de companias de diferente tamano: el
CEQ de Hiberus Technology, Carlos Torres; el gerente de
Embutidos Ortiz, Miguel Ortiz; y el gerente de Ebrojardin,
Toni Parrilla. El encuentro contd también con una ponencia
del gerente de consultoria de Tactio, Francesc Juncosa,
sobre la cartera de clientes y la definicién practica de la
expansion de la empresa. m

TACTIO SE INTEGRA
EN EL PLAN DE APOYO A LA

ransMmision
deempresas

Tactio es una de las siete Entidades Asesoras se-
> leccionadas para participar en el Plan de Apoyo a la
Transmision de Empresas (PLAN] del Ministerio de Industria,
Comercioy Turismo. De esta manera, prestara orientacion
profesional tanto a compradores como a vendedores de
companias, desde el asesoramiento integral y financiero
a la valoracidn o los procesos de Due Diligence. Todas las
Entidades Aseso-
ras han firmado
una declaracion de
compromisos sobre
el servicio, estando
el perfil de Tactio ya
disponible en la web
del Ministerio de
Industria, Comercio
y Turismo. m
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La firma cuenta en la actualidad
con 11.000 metros cuadrados de
superficie en sus instalaciones, si
bien ya ha iniciado las obras para
dotarlas de 17.000 metros mas

al 10Glad

UN LIiDER ASENTADO SOBRE
UNA SOLIDA BASE ORGANIZATIVA

UN PEQUENO TALLER DE REPARACION DE MAQUINARIA AGRICOLA Y FORESTAL FUE EL. GERMEN QUE

Equipo de Tactio que
ha participado en la

intervencion de TMC
Cancela:

Jorge Muioz

Luis Cruzado

José Ramon Doldan

VECES MAS QUE HACE UNA DECADA.

Un pequefo galpdn, justo enfrente de las actuales

instalaciones, es todo el testimonio que hoy queda
del taller mecénico original de Manuel Cancela. Aquel en el
que en 1971 comenzé a reparar magquinaria agricola, una
herramienta fundamental en una comarca del interior de la
provincia de A Corufa como es Ordes, dedicada principal-
mente a la ganaderia y la explotacion forestal. La inquietud y
el afan emprendedor de Manuel Cancela pronto lo llevaron,
primero, a importar maquinaria usada de paises del centro
de Europay, después, a comercializar marcas de referencia
en el sector. El siguiente y fundamental paso fue comenzar a
indagar en el disefo de maquinaria propia. En 1988 Manuel
Cancela fabricéd su primera desbrozadora; tres afos mas tar-
de patentd un sistema de rotor para desbrozadoras forestales
y poco después otro para automatizar el esparcido de hierba
en silos.

“Ese fue el primer gran punto de inflexién de nuestra tra-
yectoria”, senala Javier Cancela, hijo del fundador y actual
gerente de la empresa. El enorme éxito de su desbrozadora
forestal y de la maquina para el esparcido de hierba llevo,
pocos anos después, a Manuel Cancela a decir adids al taller
mecanico para dedicarse de forma univoca a la fabricaciény
comercializacién de maquinaria, ya bajo su marca propia.

El segundo punto de inflexidn en la evolucidn de la empresa

LLEVO A MANUEL CANCELA, HACE MAS DE 40 ANOS, A AVENTURARSE EN EL DISENO, FABRICACION Y
COMERCIALIZACION DE ESTE TIPO DE MAQUINAS. HOY, DE LA MANO DE SU HIJO JAVIER, TMC CANCELA,
UBICADA EN TORDOIA (A CORUNA), ES LIDER A NIVEL NACIONAL EN EL SECTOR. ESTA PRESENTE EN MAS
DE 30 PAISES Y PREVE EL PROXIMO ANO ALCANZAR UNA FACTURACION DE 20 MILLONES DE EUROS, DIEZ

se sitla en el afo 2008. Manuel decidi6 dejar la empresa, con
una facturacién anual de tres millones de euros, en manos de
su hijo. Javier tenfa entonces 32 afos pero llevaba desde los
16 en la empresa familiar. Su primera decision fue renovar
por completo la imagen corporativa de la firma. “Fue la pri-
meray creo que la mas importante”, confiesa hoy, casi veinte
anos después. “No fue facil. De alguna manera suponia
prescindir de una parte del legado de mi padre. Pero acerta-
mos. Y creo que ha contribuido de una manera sustancial al
desarrollo y la proyeccidn que ha tenido la empresa”.

El negroy el naranja determinan, en lo estético, los produc-
tos de TMC Cancela. Pero, jcudles son las caracteristicas
que singularizan la maquinaria de esta firma? “El disefio y
la calidad”, responde de inmediato Javier Cancela. “Nuestro
objetivo prioritario siempre fue ser nimero uno en calidad.
Eso lo complementamos con un disefo atractivo y el mimo
en los detalles”. Una cuestidn, esta Ultima, que en el &mbito
de la maquinaria agricola suele descuidarse con frecuen-
cia. "Nosotros entregamos las méaquinas como si fuesen un
coche. Totalmente revisadas, con todas sus protecciones,
perfectamente pintadas, relucientes...”, puntualiza Javier
Cancela. "Otra cosa es que a los cinco minutos las metan en
el monte para trabajary ya estén todas rayadas, pero cuando
se las entregamos al cliente estan impecables™.



JAVIER CANCELA

RECONOCE QUE LA f

INTERVENCION DE TACTIO
"SUPUSO UN ANTES Y

UN DESPUES PARA LA -
EMPRESA”

OCHENTA MODELOS DE MAQUINARIA

Con una fabrica en Tordoia (A Corufa), una delegacién en
Miamiy un almacén en California, TMC Cancela es hoy una
empresa lider en la fabricacién de maquinaria agricola, fores-
tal e hidraulica. La compania ha iniciado las primeras labores
para la construccion, el préximo ano, de una nave anexa a

la actual que les permitirad disponer de otros 17.000 metros
cuadrados de superficie cubierta, algo méas del doble de la
superficie actual.

TMC Cancela cuenta con cuatro divisiones de productos.

La agricola (centrada principalmente en la fabricacién de
trituradoras y desbrozadoras), la forestal (con varios modelos
de fresadoras, trituradoras y desbrozadoras), la de piedra
(también con varias referencias de trituradoras) y la hidrau-
lica (con una amplia gama de trituradoras, excavadoras y
minicargadoras).

En total, la empresa fabrica méas de 80 modelos de maquina-
ria que, con sus diferentes versiones, alcanzan las 400 refe-
rencias. De la oficina técnica de la firma han salido, a lo largo
de todos estos anos, méas de 35.000 piezas de disefio propio.
No en vano, en el ejercicio 2019 la empresa ha destinado a
[+D+i el 5% de su facturacién. Ademas de la investigacion
propia, TMC Cancela ha redoblado su apuesta por la tecno-

Una de las actuaciones
propuestas por Tactio, que
hoy es considerada clave
en la organizacion de la
empresa, fue la creacion
de un Comité de Direccion

logia, dotando al proceso de fabricacién de sistemas robéti-
cos de Ultima generacidn, especialmente en las labores de
soldadura. "Algunos de estos robots pueden hasta sextuplicar
nuestra capacidad de trabajo”, apunta Javier Cancela. Si bien
advierte que ello no redunda en una reduccién de personal.
“Nos permiten producir mas y més répido y, por lo tanto,
necesitamos mas trabajadores”.

La empresa, que posee varias certificaciones de calidad,
manifiesta también un elevado grado de compromiso y
respeto con el medio ambiente. “Fabricamos maquinaria que
consume menos combustible gracias a innovaciones técni-
cas como el control de velocidades de rotor o el control de la
temperatura”, explican.

En el ejercicio 2008, TMC Cancela facturé 2,8 millones de eu-
ros y, diez anos después, la facturacion fue de 15,5 millones.
En ese mismo periodo, pasé de tener 28 trabajadores a los 98
actuales. De cara a 2020, se prevé alcanzar los 20 millones en
ventas y superar el centenar de empleados. Para Javier Can-
cela, las claves de este crecimiento han estado en “tener una
idea clara de a dénde queremos llegar, apostar por la [+D+i
y haber sido capaces de convertir una empresa familiar, que
ni siquiera disponia de un encargado del taller, en una firma
perfectamente estructurada y con una organizacion eficazy
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EN EL PRIMER EJERCICIO
TRAS LA INTERVENCION
DE TACTIO, TMC
CANCELA PASO DE

81 A 12 MILLONES DE
FACTURACION

definida. Es lo que hoy nos posibilita sostener este nivel de
crecimiento”.

EN BUSCA DE AYUDA

Fue precisamente la constatacion de esa necesidad de defi-
nir, organizar y optimizar la estructura de la empresa para
adaptarla a la nueva realidad, retos y mercados la que llevd a
Javier Cancela a solicitar los servicios de Tactio. “El dia a dia
nos devoraba. Sabiamos que necesitdbamos ayuda externa,
con un objetivo, el de crecer”, reconoce el director gerente de
T™MC.

La intervencion de Tactio, de la que Javier Cancela asegura
que “supuso un antes y un después” para TMC, se centro,

en una primera fase, en la realizacién de un analisis de la
organizacién de la empresa. Como consecuencia, se propuso
un cambio radical en el organigramay en la asignacion de
tareas. La designacién de un jefe de fabrica liberé a la direc-
cién de determinadas funciones y le permitié concentrarse en
la coordinacion general 'y en el drea comercial. Asimismo se
definié un area de servicios centrales, una direccién técni-
ca, una direccién de compras y un departamento comercial
dividido en dos areas: nacional y exportacidn.

La entrada en escena de Tactio se produjo en 2016y, en el
siguiente ejercicio, la empresa pasé de 8,1 a 12 millones de

e

s

facturacion. Relata su gerente que “gracias a que ya tenia-
mos un nivel de organizacién fuimos capaces de asumir ese
crecimiento de un 50% con muchisimos menos problemas
que los que nos habian supuesto aumentos notablemente
menores en ejercicios anteriores”.

Uno de los aspectos que més sorprendid a los responsables
de TMC Cancela fue que la mejora organizativa repercutiese
de un modo tan directo en la produccién. “Nunca imaginamos
que hubiese tanta relacién entre ambos. Pensdbamos que

la produccién dependia de otros factores. Pero enseguida

nos percatamos de que el hecho, por ejemplo, de contar con
un comité de direccidén y un jefe de fabrica incrementaba
considerablemente no solo la eficacia en la produccién sino
la calidad de nuestros productos”.

Gracias a las medidas adoptadas por Tactio, mediante una
correcta planificacion y adecuacion de los puestos de trabajo,
se eliminaron los cuellos de botella existentes y, en muy
poco tiempo, se lleg6 a duplicar la capacidad productiva de la
fabrica.

Otra de las actuaciones llevadas a cabo fue la introduccién
progresiva del disefio modular de conjuntos y la estandariza-
cion de piezas y subconjuntos. Gracias a este cambio se logrd
reducir los plazos de entrega, recortar costes, disminuir los



La oficina técnica de TMC Cancela
ha disefiado mas de 300.000 piezas,
empleadas en la fabricacion de sus

400 referencias de maquinaria

"HOY TENEMOS LA
ESTRUCTURA, EL
CONOCIMIENTO Y LAS
HERRAMIENTAS PARA
SER LIDERES MUNDIALES
DEL SECTOR DE LA
TRITURACION”

niveles medios de inventario y simplificar y abreviar los tiem-
pos para la introduccién de modificaciones de disefo.

CAPACIDAD DE ANALISIS

De entre todas las actuaciones propuestas y ejecutadas por
Tactio, Javier Cancela destaca la creacién de los comités de
produccién y direccién. El primero se retne cada jornada
para realizar los ajustes de planificacion oportunos. El segun-
do lo hace mensualmente al objeto de revisar los resultados,
realizar un control de rendimientos, definir los objetivos y
tomar las decisiones que se requieran. “Para ello dispone-
mos de un volumen de datos muy grande, lo que nos permite
una capacidad de andlisis muy precisa y, como consecuencia,
poder tomar decisiones de un modo muy rapido y eficaz. Eso
nos hace tremendamente competitivos en el mercado”, apun-
ta el director gerente.

La intervencion de Tactio también supuso el disefio y la
puesta en marcha de las herramientas de control de ges-
tidn necesarias para el buen gobierno de la compa#ia. En
concreto, se dot6 de un cuadro de mando que monitoriza

los resultados por zonas geograficas y define los marge-
nes estratificados. De este modo, es posible controlar la
contribucidn de cada area de la empresa al resultado global.
También se disef6 y configurd una herramienta de calculo
de costes de producto.

Por dltimo, Tactio elaboré para TMC Cancela un plan
estratégico-comercial a tres afos en base al cual se estable-
cen los objetivos a alcanzary los criterios a utilizar para su
consecucion.

A POR EL LIDERAZGO MUNDIAL

Precisamente respecto a esos objetivos, y una vez conse-
guido el hito de ser lideres a nivel nacional en fabricacién de
magquinaria agricola y forestal, TMC Cancela se plantea ya el
siguiente reto. “Ser lideres a nivel mundial en el sector de la
trituracion”, apunta su director gerente. Y esboza una sonri-
sa. “Cuando hace once afios expresé mi deseo de ser lideres
nacionales también hubo quien se reia. Y hoy es una realidad.
Serlo a nivel mundial no es ninguna tarea imposible, estamos
mucho mejor preparados que entonces. Antes sélo teniamos
lailusidn y el esfuerzo. Ahora, gracias a Tactio, contamos con
la estructura, la organizacidn, las herramientas y el conoci-
miento para conseguirlo”. m

VER EL VIDEO CON EL REPORTAJE iNTEGRO:

https://youtu.be/4qBcUvGc4xU




A FONDO
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FICHA DE PERFIL
Sector: Metal \/‘ ‘
Facturacion: | J

Entre 10y 20

o - EL GRAN ENEMIGO DE
Nimero de CUALQUIER EMPRESARIO

trabajadores:
Entre 80y 90 EL CASO QUE SE DETALLA A FONDO A CONTINUACION PODRIA SER, PERFECTAMENTE, EL DE SU PROPIA

EMPRESA. TACTIO LLEGO A ESTA COMPANIA UN 15 DE DICIEMBRE Y, A PESAR DE QUE TODOS TENIAMOS
LA MENTE EN LOS TURRONES, LAS EXPECTATIVAS DEL CLIENTE ERAN MUY ALTAS. LAS INSTRUCCIONES DE
NUESTRO DEPARTAMENTO DE ANALISIS ERAN CLARISIMAS: PRODUCCION.

Antes de continuar, es necesario poner ASPECTOS DE MEJORA
en contexto el momento que vivia la em-
presa, estancada desde dos afos antes de
nuestra llegada. El Gerente, que no era el
propietario, habia estado jugando a un plan

= Estancamiento de las ventas
= Productividad cuestionable

= Organizacién sin funciones claras

peligroso: intentaba paralizar el crecimiento > Empresario de la "antigua escuela
para incentivar una salida futura a través = Costes directos e indirectos desconocidos
de inversores que estaban interesados en la = Sin Plan Estratégico definido

compania. Gracias al entonces responsable
financiero se pudo destapar “el caso” y, en
ese momento, Tactio aparecié en escena.

= Anélisis e interpretacién de datos deficiente
= Falta de confianza del empresario en el personal externo

= Segunda generacién no implicada

Empezamos a trabajar en el drea de producciéon desde el primer dia. El layout se distribuia en cuatro
bIIFVCLIRE  naves (tres contiguas y una situada en un poligono colindante). A continuacién, detallamos las accio-
ML o5 implementadas en el 4rea de produccion de la empresa:

Seccion de Corte (maquinas de corte tradicional y laser)

Problema Especifico Accion puesta en marcha

= La Oficina Técnica se limitaba a utilizar programas de

Variaciones de herramientas, innecesarias optimizacion, que no se ajustaban a los parametros que la empresa
en el cambio de érdenes de trabajo necesitaba.
(No aplicacidon de técnicas SMED) = Se detectd que el 75% de las herramientas utilizadas eran

comunes en los trabajos y podian quedar fijas.

= Definicion de politica de “minimos aprovechamientos”, fijando
como valor aceptable el 90%. En caso contrario, se debia revisar el

Las maquinas de corte laser no utilizaban programa de corte.

el corte comun entre piezas ) i , » »
= Se implantd un sistema de gestion de retales que permitia

alcanzar niveles de aprovechamiento superiores al 90%.

Seccion de Soldadura

Problema Especifico Accion puesta en marcha

Muchos soldadores externos desconocian las | = Se definié un plano de soldadura por producto.

piezas. Se producian frecuentes errores de = Cada puesto paso a tener planos de soldadura, con imagenesy
soldadura (fragilidad y grietas) referencias.




Seccion de Plegado

Problema Especifico Accion puesta en marcha

= Por la noche el trabajo se dejaba preparado y el equipo era mas
Los turnos de manana y tarde no alcanzaban pequeno. Por ello, no habia pérdida de tiempo en “preparacion de
el 75% de ocupacién de maquina, mientras magquina”.
que por la noche se superaba el 90% = Se reconfiguraron equipos para nivelar la situacion, pasando de
7/7/2 a 5/5/4. Los encargados ajustaban las maquinas.

Seccion de Montaje

Problema Especifico Accion puesta en marcha

= Rediseno de las mesas auxiliares, equipandolas con todas las

herramientas.
Caos por ausencia de orden, falta de

herramientas en los puestos y deficiente
suministro de componentes a la linea

= Definicién de una politica de picking de componentes a las lineas,
para evitar desplazamientos innecesarios y tiempos muertos.

= Rediseno de la planificacion de los montajes, para conseguir un
mejor equilibrado y balanceo de las lineas.

Almacén

Problema Especifico Accion puesta en marcha

Falta de espacio en los estantes = Se implanté un sistema de control de ubicaciones de cada referencia.

El trabajo descrito se desarrolld a lo largo de toda la intervencidn, implantando los cambios enumerados;
pero, ademas, se planted al cliente la incorporacién de una nueva linea de pintura, como consecuencia de la
externalizacidn de trabajos. Dicha inversién, que se ha realizado ya y que asciende a aproximadamente dos
millones de euros, se amortizarad en apenas cuatro anos.

Acciones puestas en marcha Resultados Obtenidos

La fijacion del 75% de las posiciones + la = Aumento del tiempo de ocupacién de maquina (del 91% al 97%).
revision de programas Incremento de horas productivas = 1.050.

RESULTADOS
OBTENIDOS

Sistema de gestion de retales + uso de corte

. A . = Ahorro en compras superior a 300.000 euros.
comun en las maquinas de laser

= Aumento del tiempo de ocupacién de maquina (del 75% al 93%, en una
Reconfiguracién de los equipos en la seccién semanal. Incremento de horas productivas = 8.000.

de Plegado = Supresion de horas extraordinarias. Esta seccion ha dejado de ser el
“cuello de botella” de la fabrica.

= Reduccion del tiempo de ejecucion de trabajos en un 5%.
Planos de soldadura ., o .
= Reduccion de las incidencias de soldadura en un 50%.

Modificacién del layout del proceso/linea de = Reduccion de tiempos muertos de cambio a cero.
montaje = Incremento de produccion del 15%.

= Ahorro de espacio de un 30% sobre las ubicaciones originales.

Sistema de control de ubicaciones = Ahorro de 18.000 euros/afo (No es necesario el alquiler de una nave
anexal.

Ademés, la empresa ha visto como el area de produccion mejoraba en términos de rentabilidad y productividad, variando el
margen de contribucién entre 3y 5 puntos. También se han solventado muchos problemas de falta de personal.

En nuestro blog, se puede conocer el resto de la historia y otros resultados: https://blog.tactio.es/
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CONVERTIR LA AGILIDAD EN

estrategia

EN LA ERA DEL RIESGO Y LA INESTABILIDAD QUE NOS ESTA TOCANDO VIVIR, LOS AUTORES DEL ARTICULO PLANTEAN UNA
REFLEXION EN TORNO A LA NECESIDAD DE CONVERTIR LA AGILIDAD, QUE ES LA GRAN VENTAJA DE LA PEQUENA Y MEDIANA
EMPRESA, EN ESTRATEGIA. SU RECETA ES EL PEIC: PENSAR, ESCUCHAR, INNOVAR Y COOPERAR.

‘Estrategia es lo que hacemos cada dia.

Innovacion es de lo que queremos vivir manana.

Hay que poner el futuro en la agenda del prese

Xavier Marcet,
Presidente de la Drucker Society

Vivimos en una era de riesgo e inestabilidad y, por
supuesto, también de oportunidades. La combinacién

entre globalizacion, nuevas tecnologias, trafico de cantidades
ingentes de datos, altas dosis de transparencia (no siem-

pre donde se debe) y comunicacién ultra-rapida pone a la
sociedad en una alerta constante, con la sensacién de que
todo es temporaly de que la falta de certidumbres ha venido
para quedarse. Esta misma impresidén de cambio vertiginoso
afecta al mundo empresarial.

Hoy en dia, lo que mas preocupa a los dirigentes empresa-
riales es que, en el futuro, los cambios se produzcan de una
manera todavia mas rapida. Por lo tanto, el desafio estraté-
gico que tienen todas las empresas, sin excepcion y de todos
los sectores, es asegurar su capacidad para adaptarse a esos
cambios... con una dificultad anadida: no se sabe con certeza
en qué consistiran.

Empresas como Google, Nike o Apple invierten cerca del

40% de sus recursos en explorar e investigar hacia dénde se
dirigen el mercado y el cliente, sin tener miedo a modificar
sus productos, lanzar otros nuevos o cambiar de sector. Otras
empresas con menos historia pero con una gran presencia en
nuestras vidas, como Uber o Amazon, estan desembarcando
en nichos que no hubiéramos podido imaginar hace apenas
unos meses. Este cambio mas o menos radical, de producto
o de servicio, entrando a competir en sectores y nichos de

nte”

mercado que nunca antes se habian atendido, es lo que se ha
dado en llamar transcategory.

¢CRECER EN EL PATIO DEL VECINO?

“Vivimos en una nueva realidad para las marcas, en que las
fronteras de las categorias se han desdibujado. Y buscamos
crecimientos en el patio del vecino”. La sentencia pertenece a
Ivan Diaz, un prestigioso consultor de marca espanol, siendo
una de las pocas referencias que pueden encontrarse en la
red al buscar informacién sobre transcategory. Un concepto
que forma parte de aquello que los defensores de la Econo-
mia del Bien Comudn han denominado canibalismo empresa-
rial. Es el capitalismo de suma cero.

Esta realidad que define Diaz, la misma que estan siguiendo
las grandes marcas mencionadas, ;es el Unico camino para
ser competitivo? ; No hay otra alternativa? Nosotros no lo
tenemos claro, sinceramente.

Sin embargo, si somos conscientes de que hay que adaptar-
se a las nuevas necesidades del cliente, tan répido como se
detecte el cambio. Y esto es algo que viene ocurriendo desde
que la empresa es empresa. La edad media de vida de las
firmas en Espana no alcanza los trece anos y aquellas que
perduran mas en el tiempo son las que saben adaptarse a
las transformaciones, anticipando situaciones y mudando de
sector, productos o modelo de negocio si es necesario.



En este sentido, el llamado transcategory no perteneceria en

exclusiva a las grandes empresas. Muy al contrario, muchas
pequefnas y medianas firmas, a otro nivel, llevarian este fené-
meno incrustado en su ADN.

LAS (BUENAS) PYMES Y LA ADAPTACION AL CAMBIO

Al margen de nuestro conocimiento en profundidad sobre las
mas de 2.800 pymes espanolas a las que Tactio ha acompana-
do en la gestion de sus cambios, cualquier persona empre-
saria sabe que hay companias que hoy hacen cosas muy di-
ferentes —de otra categoria, en otro sector- de las que hacian
hace 15, 20 o0 25 afos atras. Si se les pregunta por el futuro,

la mayoria no sabe exactamente a qué se dedicara dentro de
una década: es algo que “decidird el cliente”. A nuestro juicio,
esta es la mentalidad y la estrategia ganadora.

Ademaés, la pyme, sea cual sea su actividad o sector, tiene
algunas ventajas con respecto a los grandes players, que
conviene saber aprovechar al maximo: la cercania con las
empresas clientes y proveedoras, el conocimiento profundo
de su capital humano, la presencia de la propiedad en el dia
a dia... Pero de todas las ventajas, la principal es la agilidad
-a la hora de cambiar, de contratar, de tomar decisiones...—,
lo que permite una gran adaptabilidad a las demandas del
cliente. Por ello, aquellas empresas que han sabido aprove-
char sus ventajas ahi siguen, generacién tras generacion. Sin
embargo, para muchisimas companias, el hecho de plantear-

LAS VERDADERAS
CLAVES PARA IMPULSAR
CAMBIOS SON
APORTADAS POR EL
CLIENTE, GRACIAS A
SUS NUEVAS
DEMANDAS

se estos cambios implica una transformacién tan profunda en
su cultura, su politica de direccidén o su modus vivendi que el
objetivo parece inalcanzable. Sencillamente ni se planteay,
como es légico, estas empresas acaban siendo engullidas por
la realidad.

Son realidades con demasiadas asignaturas pendientes: per-
sonalismo y fidelidad a la tradicién en las formas de dirigir o
excesiva fijacion en las rutinas internas a la hora de promover
transformaciones. Hay que tener en cuenta que las verdaderas
claves para impulsar cambios son aportadas por el cliente, gra-
cias a sus nuevas demandas. Cuando las empresas son capaces
de interpretar y comprender estas necesidades y comportamien-
tos pueden traducir las sefales en soluciones disruptivas.

Pero, ;cdmo identificar estas claves y codmo generar las bases
para el cambio en una pyme? Probablemente, la respuesta
esté en el PEIC.

PEIC

Pensar, Escuchar, Innovar, Cooperar. Una organizacion res-
ponsable, adaptable y flexible, capaz de cambiar su estrate-
gia para abarcar nuevos mercados, deberia contemplar, al
menos, cuatro tipos de acciones principales:

= Pensar. De forma periddica, guardando espacio para ello
en la agenda. En soledad primero y acompanados después. Y,
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a ser posible, que la compania no esté “contaminada” por el
dia a dfa.

= Escuchar y extraer informacion valiosa del mercado. De
entre las mejores fuentes de datos sobre el cliente, destacan
los segmentos de mercado, grupos de opinién, encuestas, pa-
neles de clientes, visitas, estudios de mercado y una asisten-
cia programada y periédica a eventos de diferente indole, sean
o no del sector al que se pertenezca. Ademas de airearnos,
esto nos sirve para saber si estamos al dia, conocer nuevas
ideas e intuir futuras necesidades... Muchas empresas desa-
rrollan esta actividad de manera muy timida y esporadicay,
por supuesto, no perciben los resultados.

= jLa innovacion es vital! No se trata de tener un departa-
mento de innovacidn, algo que las pequefas empresas no
pueden permitirse. El secreto esta en disefar una organiza-
cién que anime a cada persona a probar cosas nuevas. Y que
se haga de manera constante! La innovacién y la estrategia

PENSAR, ESCUCHAR,
INNOVAR'Y COOPERAR
(PEIC) SON LAS CUATRO
CLAVES PARA GENERAR
LAS BASES DEL CAMBIO
EN UNA PYME

deben venir del equipo, la administracién, el departamento
técnico, el drea comercial... Casi cualquier persona puede ha-
cer aportaciones y es responsabilidad de la direccién estimu-
lar experimentos y animar a todos los miembros del equipo a
innovar, como lo es, por supuesto, organizar el proceso.

= Cooperar con otras empresas. Evidentemente, hay que
competir en un entorno feroz, sobre todo para la pyme. Sin
embargo, precisamente porque se trata de pequenas y media-
nas empresas, no se deben perder de vista las oportunidades
que se abren al colaborar con companias de similar tamafio,
que operan en sectores que pueden generar sinergias. Por
ejemplo, para salir al exterior con mas fuerza o para acce-
der a un gran cliente que era inicialmente inabarcable por la
falta de dimensién. Hay muchas y muy exitosas experiencias
de cooperacidn entre pymes en Espana. Esta es otra forma
de crecer, mucho menos costosa y sacrificada que el clasico
crecimiento organico. m



EGA MASTER

Nacidé en 1990 como fabricante de
herramientas para tubo (petréleo)
y hoy comercializa productos y
servicios en practicamente todos
los sectores industriales (aeronau-
tico, automocion, medical...). En 2010, EGA Master empez6
a vender servicios de personalizacion de herramientas; en
2012 lanzd su rama de formacion (seguridad y eficiencia);
y en 2018 creo la ingenieria EGA Solutions para disenary
desarrollar soluciones 4.0 para la industria (localizacién
remota, control de herramientas, software de control,
Kanban Electronico...). Vende en 155 paises.

ART TN INMONWATICMN

COPYPRINT

Esta empresa, nacida hace veinte
anos, atraviesa un excelente
momento después de que, con la
revolucion digital del cambio de
siglo, se diese cuenta de que debia
reinventarse... o desaparecer. Sin abandonar su actividad
fundacional, profesionalizandola, CopyPrint abrié nuevas
lineas de negocio en colaboracion con agencias de publi-
cidad, empresas de decoracion e interiorismo, imprentas
e ingenierias. Hoy realiza montajes para eventos de gran
formato, incluyendo las tareas mas variadas, incluso la
carpinteria o la cerrajeria.

@l}ummm

LIMITRONIC

En su origen, esta empresa
fundada en 1987 ofrecia servicios
de codificacién, como proveedor
de electronica, a las empresas
ceramicas azulejeras de Castelldn.
Ocho afos después introdujo servicios adicionales como
el codificado para embalajes, localizacién, integracién en
bases de datos... y en 2000 comenz¢ la fabricacion propia
de estaciones de impresion a medida. Ya ha lanzado seis
versiones distintas de su “limitag” y, a dia de hoy, es
capaz de reproducir imagenes en tintas blancas y resolu-
ciones superiores para sectores muy diversos. Limitronic
ha realizado una gran inversion en [+D.

Limifronic

PRODUCTOS LEA

Se trata de la empresa familiar

mas antigua de Euskadi, fundada

hace casi 200 anos. La primera

generacion comenzé fabricando

velas de sebo y, posteriormente,
pasaron a las bujias estearicas y el jabdn de oleina. Hace
cien anos, se diversificd la fabricacion con productos de
afeitado que se siguen produciendo hasta nuestros dias,
aunque con un cambio radical en los procesos y en la ca-
pacidad productiva, ya de la mano de la sexta generacion.

IMEDEXSA

Industrias Mecanicas de Extrema-
dura es la empresa nimero dos
de Europa y primera de Africa e
Hispanoamérica en fabricacion de
postes eléctricos de estructura
metalica. Produce también catenarias para ferrocarril
(ha fabricado todos los postes de la linea de alta veloci-
dad entre Barcelona y la frontera con Francia) y elemen-
tos metalicos para plantas solares. La empresa podria
haber seguido centrada en todo esto, que tan bien sabe
hacer, pero no. En 2017 inauguré una fabrica de produc-
tos quimicos de limpieza, tras invertir veinte millones

de euros. Ha creado quince marcas propias enfocadas

a Europa y Africa, con un objetivo de facturacién de 50
millones de euros para el horizonte de 2022.

@iMEDEXSA
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¢ Es posible que las mismas ma-

quinas destinadas a la produccion

de armas terminen manufactu-

rando bicicletas? Pues si. Los

hermanos Beistegui comenzaron
su andadura en 1909 fabricando armamento, pero dieron
un giro de 180 grados tras la primera Guerra Mundial.
Fue el nacimiento de la que, a dia de hoy, es una marca
consolidada y uno de los iconos del ciclismo mundial,
habiendo aportado multiples innovaciones a este sector.
La familia Beistegui sigue al frente del negocio.

TMC CANCELA

Esta empresa familiar gallega

nacia en 1971 como un taller

especializado en reparacion de

maquinaria agricola a pequena

escala. La segunda generacion
diversifico la fabricacion con una gama de trituradoras
forestales, agricolas e hidraulicas. Y la tercera ha profun-
dizado en la diferenciacion dentro del sector, apostando
por el [+D+i. Hoy TMC Cancela es lider en ventas en el
mercado nacional y exporta a mas de 30 paises.
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Joaguin

Sertrany

Narno Monros

SOCIOS DIRECTORES DE TACTIO

Joaquin Bertran y Mario Monrds decidieron, hace

trece afos, que habia otra forma de hacer consultoria.
Y asi, en la antesala de la mayor crisis financiera y econdémica
que hemos vivido en Espana, abandonaron la zona de conforty
decidieron emprender. Desde entonces, Tactio ha acompanado
en la gestion del cambio a méas de 3.000 empresas espanolas
y ha sido incluida en el ranking Top-50 de la mediana empresa
espanola que realiza el Circulo de Empresarios.

Mario, Joaquin, ; qué supone haber sido seleccionados en
este ranking?

MM: Siempre es motivo de alegria recibir un reconocimiento
siviene del Circulo de Empresarios. Nos anima y nos motiva
para seguir en el proyecto con el mismo rigor y compromiso,
aunque me quedo con lo mas importante: el entusiasmo que
produce el buen ambiente que tenemos y la satisfaccion del
empleado de Tactio.

JB: Creo que es un reconocimiento a un proyecto que empren-
dimos hace mas de una décaday, al mismo tiempo, a todos
los profesionales que integramos Tactio, a nuestro esfuerzoy
talento.

La edad media de las empresas en Espana es de apenas doce
anos. Ya han superado esa media... { Qué es lo que hace que
les brillen los ojos?

JB: Tener una empresa es una responsabilidad y saber que
estamos cumpliendo con lo que se espera de nosotros es un

compromiso. Las grandes expectativas que genera el proyecto,
tanto en clientes como en profesionales, hacen que nos brillen
los ojos. Eso es lo que nos anima a seguir trabajando con
ilusion y, también hay que decirlo, un poco de tensioén.

MM: Mas que brillo en los ojos, seguimos con la mirada puesta
en el rumbo que nos hemos trazado desde el principio. Tactio
tiene sentido porque tuvimos un proyecto innovador, aposta-
mos por ély no hemos apartado nuestra vista de ese camino;
siempre hemos seguido la filosofia del proyecto. El dia a dia
nos confirma que tenemos la aceptacién del mercado y de los
clientes, porque sostenerse en el tiempo es una cosa pero cre-
cer dos digitos es otra. Todo ello nos anima a seguir innovando
y a transmitir esos valores a la gente que conforma Tactio.

Hablando de los comienzos, ; fueron dificiles?

JB: Como todos los principios, también los de Tactio fueron
complicados, pero la ilusion, la responsabilidad y el trabajo
duro hacen que las cosas salgan adelante. Hemos sabido
rodearnos de buenos profesionales, gente que creyd en el pro-
yecto desde el inicio. Estdbamos convencidos de que podiamos
hacer una consultoria distinta e involucrarnos en el éxito de
nuestros clientes y eso fue retador para nosotros.

MM: Tuvimos que luchar contra todo. Nosotros ya éramos
consultores, pero no es lo mismo administrar el riesgo de un
empresario que administrar tu propio riesgo. Ilgnordbamos que
ibamos hacia una época de crisis econémica, pero teniamos




AUNQUE LA PREVISION PARA 2019 ES SUPERAR LOS REGISTROS,
EL 2018 FUE UN GRAN ANO PARA TACTIO, EL MEJOR HASTA LA
FECHA. A DIA DE HOY, MAS DE 3.000 EMPRESAS ESPANOLAS LE
HAN CONFIADO LA GESTION DE SUS CAMBIOS. COMO PREMIO A
SUS BUENOS RESULTADOS, A LA EFICIENCIA EN SU GESTION Y A

SU PRODUCTIVIDAD, EL CIRCULO DE EMPRESARIOS HA INCLUIDO
A TACTIO EN EL RANKING TOP-50 DE LA MEDIANA EMPRESA
ESPANOLA. CONCRETAMENTE, OCUPA EL NUMERO 22 DE LA
CLASIFICACION, SIENDO LA UNICA CONSULTORA DE GESTION

QUE FORMA PARTE DE ESTA.

“UNO DE LOS FACTORES DE INVERSION MAS IMPORTANTES EN TACTIO ES

SU CAPITAL HUMANOQO”

fe en el proyecto y empezamos desde cero, con lo puesto. Hoy
hemos crecido y conservamos el mismo espiritu de los inicios.

Y pensando en el ahoray en el futuro inmediato, ;qué es lo
que mas les preocupa?

MM: Nada distinto de lo que nos preocupaba al principio.
Siempre procuramos mantener ese buen espiritu sin perder
de vista que los tiempos cambian y los clientes nos piden
capacidad de adaptacion al cambio. Mas que una preocupacion
es un reto.

JB: Nos inquieta seguir creciendo en mercados y servicios; y
lograrlo conservando nuestra ilusién y la de nuestro equipo.
También continuar manteniendo la tensidn para evitar aco-
modarnos, para no caer en la tentacién de vivir de los réditos
pasados.

Ahora mismo dirigen un equipo de 140 profesionales, pero el
80% de las personas de Tactio no pisan las oficinas. ; Estan
tranquilos, aunque no los vean? ; Como consiguen la implica-
cion de estas personas en su proyecto?

MM: Tenemos un modelo de negocio y una filosofia que hemos
procurado transmitir y eso hace que el personal esté implica-
do, tanto en el proyecto como en el respeto hacia la labor de
sus colegas. Pero somos conscientes de que sélo con un buen
ambiente no se cumplen los objetivos. Por ello, fomentamos

la autoexigencia profesional y apostamos por la formacidn,
promoviendo el talento interno. Porque cuando Tactio gana,
ganamos todos.

JB: Creo que nuestro éxito es el éxito de nuestros clientes.
Apelamos a la profesionalidad de los colaboradores; ellos
saben cudles son sus responsabilidades e intentamos llevar a
cabo una gestidn de equipos fluida, para que se sientan parte
de la compania. Creemos que eso es fundamental, porque en
el futuro las empresas estaran sometidas a nuevos tipos de
relaciones entre los profesionales que las integran.

En la ultima convencion anual hablaron de dos ideas vincula-
das al presente y futuro de la empresa: talento y expansion.
¢Consiguen retener al talento que llega a Tactio y captar
talento de fuera?

MM: Hemos logrado que la tasa de rotacién sea una de las

mas bajas del sector. Esto tiene que ver con el sentido de
pertenencia y con la identificacion con los valores y los colores
de Tactio. Sin embargo, el cliente es el que manda y tenemos
que dar satisfaccion a sus exigentes demandas, en cuanto a
servicios y especializaciones concretas. Trabajamos tanto para
cuidar el talento interno como para captar perfiles concretos
de fuera; estamos siempre atentos, porque el crecimiento nos
obliga a no bajar la guardia. Precisamente, uno de los factores
de inversidn mas importantes en Tactio es su capital humano.

JB: Sin duda, somos capaces de captar y de retener talen-

to. Tres factores clave hacen que los profesionales decidan
permanecer en Tactio. El primero es que todos los empleados
tienen autonomia y capacidad de decision. En segundo lugar,
todos crecen profesionalmente dentro de la empresa. Y, por
altimo, el reconocimiento. Valoramos los éxitos de nuestros
profesionales y, ademas, el cliente es muy agradecido con
nuestros logros, algo que consideramos muy importante.

Y en cuanto a la expansion, ;nos pueden contar sus planes
para el futuro?

JB: El futuro de Tactio va ligado a la tension y la ilusion, que

no hemos perdido. Los dos seguimos teniendo el empeno de
crear, emprendery seguir creciendo. Hemos avanzado en
Francia y estamos valorando la posibilidad de ofrecer nuestros
servicios en otros mercados. También contemplamos la opcién
de ampliar la consultoria para empresarios.

MM: Asi es. El futuro pasa por seguir creciendo en nuevas
formulas, areas, mercados y dindmicas de relacion con los
clientes. Pero no queremos prosperar a cualquier precio. Nos
seduce la idea de expandir nuestra presencia internacional,
de entrar en otros ambitos de consultoria y de reforzar alguna
de las areas de actuacion en las que ya estamos atendiendo a
nuestros clientes. m

https://youtu.be/YYYWS7UJjoE
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CASO REAL:

Equipo de Tactio

que ha participado en
la intervencion de
Bon Llevat:

Jordi Mas,

David Mejias y

Men Gaspar

a\Vall

VOCACION DE SERVICIO

Bon Llevat ocupa el puesto nimero 1 en el ranking

de la distribucién de materias primas para panade-
ria y pasteleria en la provincia de Barcelona. Nacid hace 27
ahos de la mano de JesUs Pérez Tortajada, actual gerente
y director comercial, de personalidad inquieta y con mutlti-
ples intereses. Sin ir mas lejos, es el vicepresidente de la
Federacién Catalana de Petanca, uno de los organizadores
de la recién estrenada feria Barcelona Capital Pa y conseje-
ro delegado de la asociacion de distribuidores Back Europe.
Antes de abrir su propia empresa, Jesus ya contaba con una
amplia experiencia en el comercio de levadura para panade-
rias. De hecho, el germen de lo que hoy es Bon Llevat surgid
en 1992 bajo el nombre de Levadura Hércules, que era “una
de las marcas que comercializaba la firma en la que yo
trabajaba por aquel entonces y que tenia su sede en Madrid.
El distribuidor en Barcelona cambié de marca y entonces
vinimos a recuperar el mercado. Yo tenia muchas ganas de
volver a Catalunay aproveché la ocasién para montar una
pequena distribuidora solo de levadura, junto con mi mujer”,
recuerda.

Aquella empresa, que contaba con solo dos repartidores y
tenia una facturacion estimada de un millén de euros, con

CRECER EN TIEMPOS DE CRISIS NO ES ALGO RESERVADO
A TODOS. JESUS PEREZ SUPO PONER LA PROA HACIA

EL FUTURO, MANEJAR SU NAVE CON DESTREZA PARA
SORTEAR LA TORMENTA Y SALIR DE ELLA NO SOLO ILESO,
SINO REFORZADO. AHORA SE PLANTEA AMPLIAR SUS
INSTALACIONES PARA CONTINUAR AVANZANDO.

el tiempo se convirtié en lo que es hoy Bon Llevat, una firma
que da trabajo a 22 personas y que factura anualmente nueve
millones de euros. Con la innovacidn siempre presente, sus
responsables se han preocupado de salir al exterior, acudir

a multiples ferias, ver las novedades que alli se presentan

e incorporarlas a su cartera de productos. La preocupacion
por la clientela y la constante oferta de nuevas referencias
son dos de los pilares que sustentan a Bon Llevat. "Yo diria
que el cliente siente como si nosotros fuéramos parte de su
empresa, en cuanto a la bdsqueda de novedades y de cam-
bios en la forma de vender, no solo el pan sino los productos
de pasteleriay bolleria. Para nosotros, el cliente ya no es
Unicamente un cliente, sino que lo consideramos un partner”,
afirma Jesus.

GRANDES HITOS

Desde su nacimiento, Bon Llevat nunca se habia planteado
repartir beneficios, puesto que su politica era la de reser-
varlos para futuras inversiones o momentos delicados. Y
precisamente eso fue lo que les permitié no depender de los
bancos en plena crisis de 2007. Con esos fondos, se pudieron
afrontar los impagados, absorber a otras pequefas empresas
y captar a proveedores que estaban en distribuidoras con se-
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"CONSIDERAMOS
AL CLIENTE
COMO UN
PARTNER"

Con 34 anos, Jesus Pérez > —_—

hijo cuenta con una
experiencia de mas de doce
en Bon Llevat. Actualmente
se ocupa de la operatividad y
la logistica y esta acabando
su formacion, para tomar el
relevo cuando su padre se
jubile

rios problemas. “Ese colchdn nos sirvié para afrontar la crisis

y hacer de ella una oportunidad de negocio”, explica Jesus.

Con el transcurso de los anos, el mercado cambié mucho: la
panaderia artesana fue desapareciendo, las grandes empre-

sas lo copaban todo y “empezamos a diversificar el producto”.

Se incorporaron a la cartera los lacteos, chocolates, cremas...
con tal éxito que, actualmente, el producto estrella de Bon
Llevat son los productos lacteos, especialmente la mante-
quilla y la nata de la multinacional Lactalis, que se conserva
cuidadosamente en una cdmara refrigerada instalada dentro
del almacén de 800 metros cuadrados que la empresa tiene
en Barcelona ciudad.

La actividad alli es frenética. Los empleados no cesan de
moverse de aqui para alla, trasladando producto de un lugar
a otro y cargando las furgonetas que llegan continuamente

a la puerta de la empresa. “Es un no parar desde las cuatro
y media de la manana, cuando abrimos puertas, hasta las
cuatro de la tarde, momento en que bajamos la persiana”,
reconoce Jesus Pérez hijo, en quien su padre ha depositado
todas las esperanzas para que continle dirigiendo la empre-
sa cuando élya no esté.

< Hace tres anos, Bon Llevat abrid
Espai Pa, un espacio donde se hacen
demostraciones y se dan conferencias
a los clientes. Situado dentro del
almacén, cuenta con mesas, fregadero,
un horno y diferentes utensilios para
hacer productos de panaderia en directo.
“Es una forma de acercar nuestras
instalaciones al cliente y que este nos
conozca mejor”, explica Jesus Pérez
Tortajada

EL RELEVO, UN RETO

De hecho, ese fue el principal motivo para contactar con
Tactio: dotar al heredero de las herramientas necesarias para
llevar a cabo el relevo generacional en dptimas condiciones.
“Estamos en el proceso final de asesoramiento -explica Je-
sUs padre-. Durante estos afios hemos mantenido un contac-
to constante con Jordi Mas, quien se puso a nuestra completa
disposiciéon desde el principio. Gracias a su colaboracién
hemos adoptado nuevas estrategias de trabajo que nos han
llevado @ aumentar nuestro volumen de negocio: cuando
contactamos con la asesorfa tenfamos seis millones de euros
de facturaciony, en este tiempo, hemos crecido en tres millo-
nes mas. Pero lo que destacaria, por encima de todo, es que
Tactio nos ha ensenado a ser disciplinados”.

Y es que habia varias cosas por mejorar. Como ejemplo, valga
decir que cuando los responsables de Tactio llegaron a la
empresa la firma no disponia de Comité de Direccién. Ahora,
tras més de dos afnos de intervencidn, Bon Llevat cuenta

con dicho comité, del que forman parte JesUs Pérez Torta-
jada como gerente y director comercial, Jests Pérez Osorio,
quien se ocupa del operativo logistico, y Cristina Soler, una
trabajadora que lleva 10 afios en la empresa, que se siente
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DISTRIBUCION
PANADERIA Y
PASTELERIA

LA RAPIDEZ EN EL SERVICIO HA SIDO UNA DE LAS

muy identificada con ellay que, a dia de hoy, es la directora
administrativa. Todos ellos disponen ahora de las herramien-
tas necesarias para poder interpretar datos de gestion, tomar
decisiones e implementar nuevas estrategias en base a su
analisis. En cuanto a la preparacion para el relevo genera-
cional, sefalan que ya falta muy poco para que esta finalice.
En breve terminara la colaboracion con Tactio y Jesus Pérez
Osorio podra tomar las riendas del negocio en cuanto su
padre —que estd a punto de cumplir los 60 afos- decida
jubilarse.

OBJETIVO: SEGUIR CRECIENDO

Bon Llevat, como toda empresa que funciona, se plantea
seguir creciendo. Su objetivo para este ejercicio es llegar a
los 12 millones de euros de facturacién y, a mas largo plazo,
a los 20 millones. La absorcidn de otras empresas también
entra en sus planes. Su cartera de productos no para de au-
mentary, actualmente, incluye unas 3.000 referencias, desde
lacteos y levaduras a chocolates, harinas, papel para magda-
lenas, colorantes naturales, azlcar, leche, aromas, cabello de
angel, almendras caramelizadas, aceite...

< La vocacion de Bon Llevat es
comercial. “Nos adaptamos a
las dltimas novedades que hay
en el sector y vamos a la linea
de alto valor anadido”, dice el
director comercial

En este plan de futuro, Tactio ha tenido mucho que ver, pues
ha ayudado a ampliar horizontes y a comprender que abrirse
camino en el sector HORECA puede ayudar a sortear los
vaivenes del mercado. Por otra parte, recientemente Bon
Llevat ha incorporado productos de heladeria de la mano

de la firma italiana Irca, que cuenta con 2.500 referencias, y
continla sumando nuevas marcas a su cartera de productos.
Tanto es asi, que el almacén donde tiene la sede ha quedado
pequenoy, por ello, se ha alquilado otra nave en Sant Quirze
del Vallés.

RETOS DE FUTURO

La logistica requiere de un plan eficaz cuando hay que trasla-
dar tantas referencias en tan poco tiempo (se tardan Unica-
mente entre dos y tres horas en servir el pedido desde que

el cliente hace la peticidn) y cuando se trabaja con productos
que, en ocasiones, son perecederos. La rapidez en el servicio,
por tanto, ha sido clave a la hora de ganar nuevos clientes:
“Empezamos con una pequefa furgoneta de urgenciasy
hemos acabado teniendo muchas, lo que nos ha hecho ser un
referente en Barcelona”, recuerda el director comercial.
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El crecimiento es, por otra parte, una necesidad para so-
brevivir en un mercado que pone el acento en las cadenas

de distribucién. “La progresién se da sobre todo en grandes
clientes, que lo estan haciendo bien y que cada vez son mas
potentes”, afirma Pérez padre. Hacia ahi va, por tanto, su es-
trategia a corto y medio plazo. “La distribucién va a cambiar.
Este sector busca empresas con facturaciones en torno a los
20 millones de euros y esto hard que muchas distribuidoras
desaparezcan, porque no podran soportar costes fijos que
cada vez son mas altos, al igual que los requisitos de calidad,
riesgos laborales, control de lotes, sanidad... Todo ello en-
carece el coste y solo se puede compensar si tienes un gran
tamafo”, continla, asegurando que, por lo que se refiere a
los comercios, “solo se salvara quien se especialice. El resto
serd absorbido por las grandes cadenas”.

HACIA LA DIGITALIZACION

El mercado natural de Bon Llevat es Cataluna y, aunque
también suministra harinas belgas y francesas al resto de
Espana, por el momento la empresa no se plantea salir al

extranjero. Lo que si estd en proceso, asesorados por Tactio,

PN TACTIO NOS HA
h- ENSENADO A SER

i

DISCIPLINADOS”

CLAVES PARA LIDERAR EL MERCADO CATALAN

es la creacién de una pagina web a través de la cual podran
entrar de lleno en el mundo digital. Aunque el sector de la
panaderia y la pasteleria todavia es muy reacio a incorporar
nuevas herramientas tecnoldgicas, en Bon Llevat saben
bien que el e-commerce puede ser una buena apuesta para
llegar al cliente final. JesUs Pérez padre no quiere finalizar
esta entrevista sin darle un consejo a su sucesor a través
de estas péaginas: “A mi hijo le dirfa que se rodee de buenos
profesionales, que siga en la linea del crecimiento y de ser
partner de buenas empresas y, sobre todo, que cuide mucho
a los clientes”. m

VER EL VIDEO CON EL REPORTAJE iNTEGRO:

https://youtu.be/iJOWVW10rQ
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COMO HABILIDAD CLAVE

EN LAS EMPRESAS

Por  MUCHO SE HABLA DE LA INTELIGENCIA EMOCIONAL, COMO S| DE ALGO ETEREOQ, INTANGIBLE O NO

Veronica E.

Cubek, MESURABLE SE TRATASE. RESULTA BASTANTE SENCILLO ENTENDER EL MODO OPERATIVO DE LA INTELIGENCIA

Consultora de

Tactio  EMOCIONAL EN LAS RELACIONES PERSONALES, PERO A LA HORA DE LLEVARLO AL ENTORNO EMPRESARIAL

LA TAREA SE COMPLICA.

Es importante definir previamente lo que entende-

mos por inteligencia emocional. Daniel Goleman,
psicélogo, escritor estadounidense y una autoridad en este
campo, popularizé la definicién que describe la inteligencia
emocional como “la capacidad de reconocer los sentimientos
propiosy ajenos”.

Es una de las habilidades que méas se recomienda desarrollar
de forma continua en los lideres de una organizacién. Hay
tantos estilos de liderazgo como combinaciones tengan la
experiencia, personalidad, valores y autogestion de cada per-
sona. Sin embargo, la inteligencia emocional es la habilidad
que hace que destaquen los grandes lideres.

Cuando un lider desarrolla su propia inteligencia emocional
y, a la vez, la de su equipo, promueve el buen ambiente de
trabajo. Esto tiene un efecto positivo en el desarrollo continuo
de cada personay facilita la superacién constante en cada
circunstancia que se presente. Ahora bien, no hay recetas
magicas o preestablecidas sobre cémo y en qué medida cada
lider logra incorporar esta habilidad en su dia a dia. Se trata
de un camino de conciencia individual y de dedicacion.

LAS ETAPAS DEL DESARROLLO
Aungue no hay férmulas que garanticen que, siguiendo de-

CONOCER AL INTERLOCUTOR ES NECESARIO A LA

terminados pasos, las personas podran ejercer su liderazgo
con inteligencia emocional, si podemos hablar de las etapas
que es necesario atravesar para adentrarse con seriedad en
este tema:

= Toma de conciencia: autoconocimiento. Debemos ser ca-
paces de reconocer lo que funciona y lo que no funciona bien
en nuestro entorno de trabajo y a nivel interno. Es necesario
identificarlo, asimilarlo y ponerlo en el nivel de la conciencia.

= Aprendizaje de técnicas de autogestion de las emociones.
Una buena parte de los problemas que se presentan en los
equipos de trabajo se debe a la incapacidad para gestionar
adecuadamente las emociones de cada individuo, las del lider
y las que, como equipo, se requieren para llegar a un objetivo
planteado.

= Técnicas de comunicacién. En este aspecto, el nivel de
profundidad es variado. Pero, en esencia, se trata de incor-
porar la comunicacién escrita y oral que, habilmente, llegue
a cada miembro del equipo de trabajo de tal forma que des-
pierte el entusiasmo y las ganas de dar lo mejor de si mis-
mos. También se trata de aprender a escucharnos primero
a nosotros para luego ser capaces de escuchar a los demas.
Escuchar para comprendery no para responder.



= Desarrollo de la empatia. Conocer al interlocutor es
necesario a la hora de desarrollar una relacién empatica
(estar para el otro, con conciencia de su posicién, opiniény
argumentos).

Tomar conciencia sobre la importancia de desarrollar estas
habilidades en los lideres de cualquier empresa, sin im-
portar el tamafo y la dimensién que ésta tenga, no es un
tema intangible o no cuantificable. Una empresa dirigida por
lideres con un nivel alto de inteligencia emocional se traduce
directamente en equipos motivados, con capacidad de au-
togestion y con motivacidn por la innovacién y el trabajo en
equipo. Y aqui estd la clave de la sostenibilidad en el tiempo
de cualquier empresa: las personas.

Para Goleman, “la inteligencia emocional aplicada en las
empresas o equipos de trabajo tiene tres facetas: la capaci-
dad para expresar las quejas en forma de criticas positivas, la
creacion de un clima que valore la diversidad y no la convierta

en una fuente de friccion y la implantacidn de redes eficaces”.

No importara cuén rentable esté siendo la empresa ni si la
tecnologia adquirida es la Ultima del mercado o si la infraes-
tructura es la mas robusta. Se ha podido comprobar que los
equipos de trabajo dirigidos de esta forma son altamente

UNA EMPRESA DIRIGIDA
POR LIDERES CON UN NIVEL
ALTO DE INTELIGENCIA
EMOCIONAL SE TRADUCE,
DIRECTAMENTE, EN
EQUIPOS DE TRABAJO
MOTIVADOS

productivos, eficaces y resolutivos. Y es esto lo que permite
a las empresas avanzar, crecery, en definitiva, generar mas
negocio, trabajo y aporte de valor en su sector.

LA BASE PARA LOGRAR L0OS OBJETIVOS

Sin equipos de trabajo dirigidos por lideres con inteligencia
emocional, todo aquello que en apariencia es robusto se cae-
ré como un castillo de naipes. La inteligencia emocional, en
el ejercicio de cualquier rol de liderazgo, es la base que unira
y sostendrd, de manera sélida en el tiempo, todos los logros
cuantitativos de la organizacion.

Finalmente, se trata de descubrir en nosotros mismos en
qué nivel nos encontramos en cuanto a las manifestaciones
de esta habilidad y decidir, cuando somos responsables de
dirigir un proyecto y equipo de trabajo, entrenar, desarrollar
y elevar de forma progresiva todas las facetas de nuestra
propia inteligencia emocional.

Emprendiendo este camino, seremos capaces de empujar,
promover y estimular, al mismo tiempo, el desarrollo de la
inteligencia emocional de nuestro equipo de trabajo. No basta
con asumir que todos tenemos, en menor o mayor medida,
esta habilidad interiorizada. Se trata de empoderarnos de
forma continua para ejercerla conscientemente. m

HORA DE DESARROLLAR UNA RELACION EMPATICA
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DIRECTOR GENERAL DE MORISPAIN

A PUNTO DE CELEBRAR SU TRIGESIMO ANIVERSARIO, MORISPAIN, EMPRESA ESPECIALIZADA EN LA

Equipo de Tactio

que ha participado

en la intervencion

de Morispain:

Juan Jesus
Maldonado, Miguel
Angel Sanz, David
Mejias, Oscar Aguado
y Miriam Rodriguez

APOYO DE TACTIO.

> ¢Cual es la carta de presentacion de Morispain?
Morispain empez6 su trayectoria hace treinta afios
y estamos ubicados en una planta industrial del Poligono de
Vitoria-Gasteiz, con 1.800 m2 que hemos tenido que ampliar
con otros 2.000 m? para nuevos proyectos. Hemos realizado
un Plan Estratégico con Tactio para saber dénde estamos

y adénde queremos ir. Nuestra intencion es unificar, en un
plazo de tres afos, los dos centros de trabajo en un nuevo
proyecto industrial, que confio que sera el definitivo. En
2019, aumentaremos nuestra facturacion un 17% respecto
al ano pasado, con una plantilla de 16 empleados.

¢Qué nuevos planteamientos de futuro se hace la
empresa?

Hemos aprovechado el conocimiento que tenemos los di-
rectivos en el campo de los ascensores y montacargas para
empezar a crear productos y subproductos de elevacion que,
sin llegar a ser ascensores, transportan personas. En estos
momentos, estamos inmersos en un proyecto muy impor-
tante para la mejora de la accesibilidad de usuarios con
movilidad reducida. Es un campo atractivo, que nos aporta
una linea de crecimiento sostenible.

¢En qué fase de desarrollo estan estos nuevos productos?
Este mes de julio hemos lanzado una linea de negocio
importante, una plataforma elevadora para el transporte

FABRICACION Y COMERCIALIZACION DE COMPONENTES PARA ASCENSORES Y ELEVACION, DA EL SALTO
AL SECTOR DE LA ACCESIBILIDAD CON SUS PROPIOS DISENOS Y SOLUCIONES. ASOCIADA CON EL
GRUPO ITALIANO MORIS, HA DECIDIDO REINVENTARSE, TRANSFORMANDO SU PRODUCTO HIDRAULICO
PARA ASCENSORES Y MONTACARGAS Y ABRIENDO NUEVOS NICHOS DE MERCADO. FARA VERIFICAR
QUE EL PROYECTO NO ERA UN SUENO, SEGUN EXPLICA INIGO AZURMENDI, DECIDIERON BUSCAR EL

de vehiculos, con disefo propio; y el afo préximo naceran
dos productos mas. Otro campo de trabajo prioritario es el
elevador residencial eléctrico, puesto que queremos reducir
los plazos de entrega a los clientes, sobre todo a nivel de
exportacion. El tradicional ascensor hidraulico se fabrica
como un zapato a medida, pero nuestro nuevo elevador
permite la estandarizaciony, por lo tanto, podremos ofrecer
tiempos mas cortos.

¢Cual es su tipologia de cliente?

Nosotros no competiremos nunca por el cliente final; vamos
a mantener el punto de vista fabril, pero nos abrimos no
solo a més clientes a nivel nacional sino también a mu-
chas mas oportunidades de exportacién directa, teniendo

en cuenta que Espana es el mayor productor de ascensor
completo de Europa. El 40% de nuestro producto se dirige al
mercado nacional, mientras que el 60% restante se distribu-
ye en diferentes paises de los cinco continentes.

Morispain estard presente, en octubre, en la bienal alemana
Interlift, que se celebra en Augsburg. Serd la segunda vez
que asistamos, dado que ya participamos en 2017 y tuvimos
un éxito inesperado. Légicamente, somos una pyme y existe
el problema de morir de éxito; por ello, buscamos un nicho
de mercado muy concreto, diferenciandonos de la compe-
tencia por nuestra calidad.



Morispain se centra
este 2019 en el
lanzamiento de un
elevador para el
transporte de vehiculos
y en el afianzamiento
del modelo residencial
eléctrico

¢En qué momento decidieron trabajar con Tactio?

¢Por qué motivo?

La direccidn de la empresa estd en manos de la segunda
generacion de propietarios, de la que formo parte. Mo-
rispain salia de momentos criticos, en plena crisis, con

una pérdida de identidad de la empresa. Nos tuvimos que
reinventar, transformando nuestro producto hidraulicoy
acudiendo a otros sectores, como el elevador residencial.
Cuando vimos la posibilidad de crecer y de ampliar el nego-
cio surgieron las dudas. Necesitdbamos tener una vision de
360 grados, verificar que el proyecto que teniamos en mente
no era un suenoy, por ello, decidimos apoyarnos en Tactio.
Lo importante es saber reconocer las carencias profesiona-
les y aprovechar los potenciales.

¢Ha habido un antes y un después?

Si. De la intervencidn de Tactio han surgido cinco proyectos
que ya estamos aplicando. En primer lugar, nos centramos en
la identidad de la empresa, el estatus jerdrquico y las funcio-
nes de los puestos de trabajo. Es decir, quién hace qué. Tactio
nos facilitd una herramienta para conocer el punto de equili-
brio de la empresa. Por ejemplo, una vez al mes celebramos
reuniones de Consejo que antes no se realizaban. Ademas,
después de la intervencidn, los consultores de Tactio siguen
realizdndonos visitas periddicas, en las que refrescamos ideas
de proyectos que hemos comenzado.

"NECESITABAMOS TENER
UNA VISION DE 360 GRADOS,
VERIFICAR QUE EL PROYECTO
QUE TENIAMOS EN MENTE
NO ERA UN SUENQ'Y,

POR ELLO, DECIDIMOS
APOYARNOS EN TACTIO"
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Estamos preparados para alcanzar nuestros objetivos,
gracias a un gran equipo humano que, a través de un or-
ganigrama plano y una comunicacién directa, hace que los
logros lleguen con mayor facilidad.

¢Qué le aconsejaria al emprendedor?

Mi consejo para todos los directivos es que busquen la identidad
de su empresa. No podemos ser conformistas. Hay que ser
constante en lo que se desea conseguir, tener clara la estrategia
y visualizar dénde se quiere estar dentro de tres o cinco anos.

Ahora que acabamos de salir de procesos electorales,
¢qué pediria a los nuevos gobiernos que se formen?

Yo pertenezco a la mesa de SEA Empresas Alavesas y siem-
pre pedimos a los politicos que confien mas en las empre-
sas, porque éstas son las motoras de la riqueza nacional.
Todas las ayudas que puedan llegar en materia de fiscalidad
y subvenciones son bienvenidas. Si reforzamos las pymes
aseguraremos un futuro mejor para las generaciones que
vendran. m

VER EL VIDEO CON EL REPORTAJE iNTEGRO:

https://youtu.be/2bDn9A1s8U8
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UN CUADERNO DE BITACORA
PARA LA ORGANIZACION

Si hace un tiempo un Plan Estratégico (PE] tenia

una temporalidad de cinco afos, hoy en dia, dado el
dinamismo del mercado, se hace impensable plantearlo a
mas de tres anos vista, ya que la realidad del mercado y de
la empresa pueden ser completamente distintas. Lo mismo
sucede con el Plan Director (PD), cuya funcién principal es la
de hacer ejecutivo un Plan Estratégico y, por tanto, su tempo-
ralidad sera siempre inferior.

LOS RESPONSABLES DE CADA DOCUMENTO

Respecto a la funcionalidad, en un PE encontramos las lineas
de trabajo en los que la empresa focalizara su atencidén para
su desarrollo futuro, mientras que en un Plan Director halla-
mos las acciones que la empresa y todos sus departamentos
deberdn poner en marcha para conseguir alcanzar esos
objetivos, definidos previamente en el Estratégico.

Este punto genera la necesidad de identificar los diferentes
actores que deberan trabajar en cada plan. Mientras que el
PE es un documento que se desarrolla a nivel de Gerencia y
con los primeros mandos intermedios (generalmente en el
ambito del Comité de Direccidn de la empresa), el PD se tra-
baja con estos mandos intermedios y sus subordinados mas
directos, dependiendo del tamafio de la compafia.

PASOS A SEGUIR

1. A partir de las lineas de trabajo definidas en el PE, se ex-
tractara la situacion de la empresa tanto a nivel interno como
externo, con la intencion de definir planes de accién orientados

EN LAS PROXIMAS LINEAS VAMOS A TRATAR DE EXPONER

DE FORMA CLARA Y SENCILLA QUE ES PARA TACTIO UN
PLAN DIRECTOR Y QUE ESTRUCTURA DEBERIA TENER DICHO
DOCUMENTO. ES BASTANTE HABITUAL CONFUNDIR UN PLAN
DIRECTOR CON UN PLAN ESTRATEGICO Y, AUNQUE SON
DOCUMENTOS SIMILARES EN ESTRUCTURA Y CONTENIDO,
EN TACTIO SU FUNCIONALIDAD Y TEMPORALIDAD MARCAN
GRANDES DIFERENCIAS.

a la potenciacion de las fortalezas y oportunidades, mientras en
paralelo se trabaja en contrastar las amenazas y debilidades.

2. En la definicidn de estos planes de accidn, estableceremos
los objetivos (esta vez ya cuantitativos) que cada departa-
mento debera alcanzar para estar alineados con las metas
descritas en el PE.

Estos planes de accidon seran complementados con analisis
o estudios. Por ejemplo, las 5 fuerzas de Porter, anélisis de
mercado actual, analisis de mercados potenciales, necesi-
dad de recursos operativos y econdmicos o posible plan de
inversiones. Todos estos analisis deberan dar respuesta a
preguntas como:

= ;Me dirijo a un mercado de volumen o de nicho?

= ;Mi empresa esta debidamente estructurada, tanto a nivel
de personal como de recursos financieros?

= ; Cuento con la tecnologia necesaria?

= ;Debo adaptar mi cultura de empresa?

3. En la definicidon de estos fines, que deberan ir desgranan-
dose por niveles, tendremos en cuenta los objetivos de todas
las dreas de la empresa.

Financiera

= Determinacién de necesidades financieras y de tesoreria.
= Confeccién de Resultados y Balances Provisionales a partir
de los objetivos definidos.

= Confeccién del Presupuesto Anual General de la empresay
por departamentos.



Comercial

= Clientes actuales y plan de accién de potenciacién.

= Productos, mediante un analisis del portfolio y redefinicion
anual del mismo (eliminacién de obsoletos o descataloga-
dos).

= Determinacién de canales de venta en funcién de la tipolo-
gia de clientes.

= Localizacién (dmbito de actuacién).

= Estructura ideal y necesaria para poder cumplir con los
objetivos comerciales.

= Plan de Marketing y Comunicacién.

Produccion (si existe)

= Determinacién del Plan de Produccién en base a previsio-
nes de ventas.

= Determinacion de los recursos necesarios (operarios y
perfiles, maquinaria...).

= Plan de Mantenimiento.

= Organizacién de sistemas de mejora continua (Kaizeny
Kaikaku).

Calidad

= Determinacion de los niveles de calidad de producto, servi-
cio, postventa...

= Gestion de NO conformidades.

= Politica de devoluciones.

Operaciones

= Definicidn de la politica de aprovisionamientos.

= Definicion de la politica de stocks.

= Definicién de la politica de gestidn de logistica (interna 'y
externa).

L

LA FUNCION PRINCIPAL
DE UN PLAN DIRECTOR
ES LA DE HACER
FJECUTIVO UN PLAN
ESTRATEGICO

Recursos Humanos

= Definicién de la politica salarial [remuneracién + incentivos).
= Definicidn de planes formativos y gestion del talento.
Otros

= Definicion de la I+D+i.

NOTA: La clasificacion de estas dreas se ha hecho bajo un criterio
subjetivo, sin que tengan que coincidir con la estructura desarrollada
por otras empresas o con el sector en el que operan.

4. A partir de todos los objetivos definidos, serd necesario
crear los foros de trabajo (Comité de Direccién y Comités
departamentales) que permitan controlar su consecucidny
la correccidn de las desviaciones, estableciendo un plan de
control periddico a nivel departamental y, por supuesto, a
nivel general.

Este PD seré la base de trabajo a partir de la cual girardn
todas las herramientas para los analisis. Estas herramientas
son, entre otras, cuadros de mando por departamentos don-
de se puedan controlar los KPIs mas significativos, determi-
nacion de los sistemas de reporting e informes a presentar,
aplicaciones informaticas, etc.

Esta sistematica y metodologia permitird a las personas en
posiciones relevantes tener controlada la evolucién de la em-
presay de todas y cada una de las areas, facultandolas para
una toma de decisiones agil y para adelantarse a los proble-
mas que puedan surgir. EL PD es el mapa de ruta que ayudara
a establecer esos controles. m




CASO REAL:
CELULOSAS

Equipo de Tactio que
ha participado en

la intervencion de
Celucolor:

Pablo Baurier,
Emilio Escobedo,
Laura Gily

Susana Rodriguez

COMO CASI SIEMPRE, LOS PRIMEROS PASOS FUERON CLAVE: DESBLOQUEAR LA

Héctor Burgos lleva los mandos de Celucolor, una
> empresa fundada por su padre cuya area de negocio
es la fabricacion, personalizacién, impresion y suministro de
servilletas y manteles de papel, asi como de productos com-
plementarios y otras soluciones. La clientela estd compuesta
por firmas de hosteleria y restauracion, colectividades y cash
profesional. “Nuestra situacion en la empresa era como ir
conduciendo un coche, pasar por encima de un charco, que
se te llenen todos los cristales de barro y no te funcionen los
limpiaparabrisas. Tan solo puedes observar a través de un
pequeno hueco que ha quedado limpio. Pero no puedes parar
y bajarte, tienes que seguir hacia adelante. No sabes si tienes
que girar a un lado o a otro, si te adelanta alguien, si hay un
bache... has de reducir velocidad y estds sometido a mucho
estrés”. Para Celucolor, la colaboracion con Tactio consistio
en ir limpiando todo ese barro poco a poco y poder, al fin, ver
el exterior con nitidez. "Hemos aprendido a saber cuando
debemos frenary cudndo podemos ir mas rapido, a conocer
si alguien nos adelanta, a adecuarnos al entorno y a dejar de
hacer las cosas por intuicién o inercia”, concluye Héctor.

CUELLO DE BOTELLA
La trayectoria de Celucolor, que operaba anteriormente con
otro nombre, fue relativamente placida mientras la coyuntura

K

)
- < La localizacion, en la

provincia de Toledo
junto a una gran via de
comunicacion, facilita la
logistica de reparto

clUcolor

UN EJEMPLO DE ADAPTACION
A LOS NUEVOS TIEMPOS

ANTE SITUACIONES DE DIFICULTAD, LA CONFIANZA EN LA
MEJORA PUEDE SER UNA TABLA DE SALVACION. LO HA SIDO
PARA CELUCOLOR, UNA EMPRESA QUE, CON VALENTIA, HA
PUESTO LAS BASES PARA UN CRECIMIENTO SOSTENIBLE Y
HA APRENDIDO A DISFRUTAR CON PLENITUD DE AQUELLO
QUE HACE. ¢ SE PUEDE PEDIR MAS?

econdmicay la falta de competidores facilitaban el mercado.
Pero la situacion fue cambiando progresivamente y, junto

con el incremento de los costes de las materias primas, hizo
que los margenes se fuesen estrechando cada vez més. La
estructura de la empresa, aun basada en una organizacién
personalista y familiar heredada, no permitia continuar por el
mismo camino.

Las responsabilidades que recaian sobre Héctor Burgos

eran muy grandes y variadas: logistica, administracidn,
produccidn... Esto, junto con la mayor complejidad del sector,
“formaba un cuello de botella y hacia dificil mantener los
margenes de beneficio de épocas anteriores”, comenta.

Tras varios contactos previos y un trabajo de documentacion
donde investigd, se asesord y leyé sobre otros casos de éxito
parecidos al suyo, se dio cuenta de que no tenia tiempo para
pensar en el largo plazo y que necesitaba cambiar de estra-
tegia. Segun Pablo Baurier, consultor de direccién y organi-
zacion en Tactio y uno de los responsables de la intervencion
en Celucolor, “el proceso se inici6 justo en ese momento de
congestion. EL modelo era mejorable y se hacia necesario salir
de esa dindmica, haciendo hincapié en el trabajo en equipo, en
la necesidad de delegary en las herramientas para funcionar
de una manera mas agil".



SOBRE RUEDAS

Como casi siempre, los primeros pasos fueron clave: des-
bloquear la situacidn, liberar de carga de trabajo al gerente y
evitar atascos. En el momento en que Héctor Burgos dejé de
responsabilizarse de ciertas tareas y pudo dedicarse a ges-
tionar la planificacidn y las entregas, el tiempo y el espacio
que se abrieron ante él fueron liberadores. “Todo comenzé

a ir sobre ruedas, gracias a la gran capacidad de trabajo de
todo el personal de Celucolor”, asegura. Si, a pesar de los
problemas, habian sido capaces de superar momentos duros
de crisis econdémica, en cuanto contaron con asesoramiento,
herramientas, tiempo y organizacion, el resultado fue excep-
cional. Es palpable como, solo seis meses después, Celucolor
ya era otra empresa.

El gran esfuerzo llevado a cabo ha estado siempre acompanado
de mucha ilusién y esta ha sido la clave del éxito. Entre todo el
equipo, en palabras de Héctor Burgos, “se descubrieron puntos
positivos y negativos y cémo explotarlos o corregirlos”. Para el
gerente, era objetivo prioritario dejar de pasar la mayor parte
del tiempo en el almacén y la fabrica para centrarse en el des-
pachoy, por ello, una de las primeras medidas fue descargarle
del movil. No fue facil: hubo un tiempo de adaptacidn, pero el
resultado le liberd y le permitid centrarse en la direccién.

UNO DE LOS
OBJETIVOS FUE
APRENDER A DELEGAR,
DEJAR CLARAS LAS
COMPETENCIAS DE
CADA PERSONA'Y
OCUPAR DE MANERA
EFECTIVA CADA

AREA, ESTANDO

TODO EL EQUIPO
INTERCONECTADO

SITUACION, LIBERAR DE CARGA DE TRABAJO AL GERENTE Y EVITAR ATASCOS

Otro de los puntos de ataque principales fue la reestructura-
cién, con el objetivo de aprender a delegar, dejar claras las
competencias de cada personay ocupar de manera efectiva
cada area, estando todo el equipo interconectado. Se cred un
cuadro de mando y un sistema de contabilidad interna que
permitiera consultar y vigilar su evolucion. “Se trataba de ver
la empresa desde otro punto de vista e iniciar una labor co-
mercial: salir, conocer el mercado a fondo, citarse con clien-
tes y descubrir sus demandas, investigar oportunidades de
negocio, comprender bien sus productos y su potencial, hallar
nuevos sectores a los que abrirse... *, explica el gerente.

Todo ello ha ido acompanado de la implantacién de nuevas
herramientas de pedidos, entregas, control estricto de stock
y una gestion de compras basada en datos concretos. Hoy,

el flujo de trabajo es mas 4gil, sin mermas de produccién

ni pérdidas, y esto, segln el consultor Pablo Baurier, “ha
afectado muy positivamente también a otros &mbitos, como la
tesoreria”.

CAMBIOS ESTRATEGICOS

La intervencion de Tactio se fundamentd en varias lineas. La
primera de ellas fue una importante labor de integraciény
racionalizacion de las operaciones empresariales. Todo el sis-



CELULOSAS
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< Lasinstalaciones de
Celucolor se ubican

SE HA ACTUADO DE
FORMA DECIDIDA EN
LA MEJORA DE LAS
COMUNICACIONES
INTERNAS, PARA
FACILITAR UN FLUJO
DE TRABAJO OPTIMO Y
EFICIENTE

tema de pedidos se ha informatizado en tiempo realy la plani-
ficacion y las entregas se gestionan de manera sencilla y fia-
ble. Gracias a esto y al control interno de toda la contabilidad,
con una persona dedicada a ello, se conoce la situacién al dia,
se ha puesto en funcionamiento un seguimiento contable del
stock semanal y una mejor gestion de compras y gastos. De
esta manera, se han dividido por cinco los gastos en clichésy
el disefo se estd agilizando, siendo apoyado en ocasiones de
forma externa. Un ejemplo claro: si anteriormente se gestio-
naban cinco disefios por semana, en la primavera de 2019 ya
se estaba trabajando en més de 25.

Por otro lado, se ha actuado de manera decidida en la mejora
de las comunicaciones internas para facilitar un flujo de tra-
bajo 6ptimo y eficiente, instalando centralita y teléfonos en la
nave, asi como wifi. Para aumentar la productividad y la gama
de productos se han adquirido nuevas maquinasy se han
actualizado otras; y para ampliar el mercado se han alcanzado
acuerdos con empresas de logistica. De este modo, con una
gestion sencilla, se abre la posibilidad de realizar entregas en
lugares mas lejanos.

TODO EL SISTEMA DE PEDIDOS ESTA AHORA INFORMATIZADO EN TIEMPO REAL Y SE

sobre un terreno
de 3.500 metros,
de los cuales 2.300
estan dedicados

a manipulaciony
almacén, tanto de

producto acabado

MEJORAR Y CRECER

Para Héctor Burgos, “uno de los momentos més importantes
de toda esta intervencion fue darme cuenta de que, aunque

yo no estuviera, todo seguia su ritmo. Salia a reunirme con
clientes y a hacer gestiones... y la empresa continuaba funcio-
nando”. Ello le abrié la posibilidad de invertir tiempo en nuevos
asuntos. jIncluso podia ponerse enfermo!, y eso no significaba
el fin del mundo. Ahora las tareas y funciones estan claras:
un encargado de planta las distribuye, se buscan soluciones

a problemas mejorando el funcionamiento de la organizacion
y ya se puede pensar en aumentar campos de accion, en el
mantenimiento adecuado de las maquinas y en derribar las
barreras del miedo a no poder cumplir con los encargos.

En todo este proceso, el apoyo de su mujer, Esperanza Rama,
ha sido clave. Ella ha vivido el proyecto de Celucolor desde el
inicio, liderando el departamento de Administracion y ayudan-
do a Héctor en las tareas de direccidn.

El cambio ha sido profundo y positivo; y esto se nota en los
nimeros: en apenas nueve meses, las ventas han pasado de

materia prima como de



crecer un 2% anual a un 16% (de enero a abril de 2019, con
respecto a los mismos meses del afio anterior]. Algo im-

pensable anteriormente. A esto se anade que los plazos de
entrega han bajado de semanas a dias y que el stock es un
20% menor, ya que la planificaciéon se realiza en base a las
entregas previstas, lo que permite ganar en agilidad. Pero
lo méas importante, segln Pablo Baurier, es que "Héctor ha
recuperado la ilusién por el negocio, que ahora tiene tiempo
de dirigir y gestionar, su labor principal”.

CALIDAD Y SERVICIO

Celucolor posee una plantilla de nueve trabajadores y sigue
inmersa en plena reestructuracién. Confia en continuar su
crecimiento y ampliar el espacio de operaciones, mientras
basa su futuro en tres palabras: seriedad, compromiso y
confianza. A esto se afaden dos principios que para Héctor
Burgos son muy importantes y que le ayudaron a superar

momentos de crisis con anterioridad: la calidad y el servicio.

El trabajo de equipo y la confianza en los partners, con el
objetivo final de ayudar a los clientes, es también funda-
mental. “Si cada parte de la cadena hace bien su trabajo,

< Uno de los principales
objetivos y desafios de
Celucolor es apostar
por la sostenibilidad, los
productos ecoldgicos y la
eliminacion de plasticos

todo funciona bien”, afirma el gerente, quien aspira “a
convertir Celucolor en un referente en el sector, mejorar
cada diay ser més sostenibles para adecuarnos a las nue-
vas necesidades y normativas de un mercado con grandes
desafios”.

Este Ultimo particular es importante, porque el sector se
enfrenta a grandes oportunidades y desafios. La preocu-
pacion por la sostenibilidad y las nuevas leyes europeas
obligan a innovar en productos que cumplan normativas

y reduzcan el uso del plastico. Por ello, Celucolor elabora
una linea ecoldgica, que el propio cliente demanda cada
vez mas, y busca las mejores maneras para sustituir estos
materiales. m

VER EL VIDEO CON EL REPORTAJE iNTEGRO:

https://youtu.be/zt-EMaMsEcw

GESTIONAN LA PLANIFICACION Y LAS ENTREGAS DE MANERA SENCILLA Y FIABLE



Beneficlo
soclales,

CLAVES EN EL COMPROMISO
DE LOS EMPLEADOS

Segun un estudio de la consultora de RRHH Mercer, el

95% de las empresas espanolas ofrece algin benefi-
cio social a sus empleados, con una tendencia creciente hacia
la adaptacion generacional de los productos disponibles. El
informe revela que mas del 80% de los participantes valora po-
sitivamente los beneficios a que tienen acceso, afectando estas
politicas de manera directa a su compromiso con las empresas.
Ello es especialmente importante en las generaciones mas
jovenes (millennials y Generacion ZJ, que valoran sobre todo la
flexibilidad de horarios y la movilidad geografica y funcional,
por encima de beneficios como los de salud y bienestar (70%
frente a 30%). Claramente, la tendencia se invierte conforme
avanza la edad de los empleados: solo el 27% de los trabajado-
res de la generacion de los Baby Boomers (que cuenta con 50
anos o mas) valora mas la flexibilidad que las ofertas de salud
y, ademas, estos beneficios sociales influyen, en menor grado,
en su compromiso personal.

Espana recibira 121 millones de
turistas en 2028

La coyuntura inmobiliaria de
Espana, la mas activa de Europa

A'lo largo de la proxima década el turismo en
Espana seguira creciendo de forma estable, hasta
alcanzar los 121 millones de turistas en 2028. Pero
este crecimiento no vendrd acompanado de un
mayor gasto per capita, que se mantendra estan-
cado, segun el Consejo Mundial de Viaje y Turismo
(WTTC), que prevé también la creacién de 500.000
nuevos empleos en la préxima década. Espafa
lleva ya cinco anos consecutivos batiendo sus
propios maximos histéricos en términos de llegada

Con un 3,8% de crecimiento, la actividad es-
panola en el sector inmobiliario se sitla a la
cabeza del continente, segln datos del primer
trimestre de 2019 del indice Deutsche Hypo
Estate Economy Index REECOX. Y es que, de
entre los seis paises analizados en este indice
(Alemania, Gran Bretafa, Francia, Paises Bajos,
Polonia y Espafal, la coyuntura inmobiliaria
espafola es la que mas ha crecido.

El indice REECOX utiliza, para realizar este cal-
culo, valores basados en cinco variables: el IBEX
35, el indice inmobiliario ES BCN 5, el indice de
clima econdmico “Economic Sentiment Indica-
tor” de la Comisidn Europea, los tipos de interés
del Banco Central Europeo y los tipos de interés
de los bonos estatales a diez anos. La tendencia
positiva que esta experimentando actualmente
la coyuntura inmobiliaria espanola se refleja

en todas las variables de entrada, destacando
en este informe el gran potencial que suponen
procesos de transformacidn digital como las
Smart Cities.

de turistas extranjeros, siendo Asia la principal
responsable de este aumento. Y parece que esta
tendencia va a tener continuidad.

Mientras tanto, los trabajadores afiliados en
turismo a la Seguridad Social suponen ya el 13%
del total y superan los 2,49 millones de personas,
segun datos del mes de abril Turespana, orga-
nismo dependiente del Ministerio de Industria,
Comercio y Turismo. La cifra, que es la mas alta
de la serie histérica en un mes de abril, se reparte
entre las actividades de restauracién, alojamiento,
agencias de viajes y operadores turisticos. Por
comunidades, Andalucia y Catalufa encabezan el
crecimiento del empleo turistico.




B LIBROS

_ Comoconstruir
e len - UNAStoryorand

Donald Miller

STO Rf s(r)r;;;resa Activa
ND _ _
B H.A Donald Miller desarrolla en este libro los

; siete elementos necesarios para que una
a historia sea conmovedora y conecte con
los clientes de una marca. Disecciona la
construccion de una storybrand, a través
de un proceso claro e inteligible, con el objetivo
de explicar cudl es el valor diferencial del producto que se
ofrece y por qué el cliente deberia elegirlo. Un libro ideal para
todo lider que ha de comunicar un mensaje, imprescindible
para profesionales del marketing y la comunicacién y tan Gtil
para grandes corporaciones como para pymes y auténomos. La
estrategia de marketing digital de Miller parte de un tipico guion
donde los clientes son los héroes y, como tales, pueblan sus
vidas de conflictos y villanos. Necesitan un camino y un guia... y
ahi es donde aparece la empresa y su plan de marketing.

Todossomos clientes

oM0S | José Ruiz Pardo
Ediciones Piramide
2018
Se dice que apenas conocemos el fun-
cionamiento de una parte muy pequena
de nuestro cerebro, cuya materia gris
genera tanta fascinacién como incégni-
tas. Sin embargo, lo poco que sabemos
aporta valiosos datos sobre emociones y
comportamientos que conducen al proceso
de compra. ;Van a morir las marcas? ; Cémo robar
clientes fieles a la competencia? ; Es cierto que las compras
se deciden de forma inconsciente? ; Cémo influir para que nos
compren? jLas emociones negativas dificultan la venta? Este
libro arroja luz sobre cémo decide sus compras el potencial
cliente, analizando de forma didactica su comportamiento, con
numerosos ejemplos sustentados en el neuromarketing, una
disciplina que utiliza herramientas originarias del entorno neu-
rocientifico.

“El mercado puede permanecer irracional mas tiempo del
que usted puede permanecer solvente”

“El hombre que sabe gastary ahorrar es el mas feliz,
porque disfruta de ambas cosas”
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Gestion
delasrelaciones

www.bitrix24.es

Bitrix24 es una
plataforma
gratuita de
= CRM, gestion
de proyectosy
colaboracion
utilizada por
o mas de cuatro
millones de or-
ganizaciones en todo el mundo. Ofrece acceso a decenas
de herramientas para la gestion y atencién de clientes,
tareas y proyectos, comunicaciones internas y eCom-
merce: calendarios, gestion de documentos, grupos de
usuarios, herramientas de RRHH, intranet social... Todas
ellas, soluciones adaptadas segun rol, industria, necesi-
dad y tamano del negocio.

Alsenvicio delmarketing online

es.semrush.com

SEMRush es una de las herramientas mas completas
para analizar datos de posicionamiento, tanto propios
como de la competencia. Permite ver cuéles son las
mejores palabras clave organicas, los usuarios que mas
han enlazado, los competidores mas potentes en cuanto
a estrategias gratuitas y de pago e incluso sitla a la em-
presa en un diagrama visual frente a su competencia. Al
servicio de los especialistas en marketing online, ofrece
datos sobre volumen de busqueda, correlacion, trafico
de sitios web y
tendencias di-
gitales. Cuenta
con mas de 30

herramientas y
recopila datos
de busqueda de
140 paises.
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“Los ejemplos corrigen mucho mejor que las reprimendas”

“Un banco es un lugar que te presta dinero si puedes
probar que no lo necesitas”




adelantate.

TACTIO

En los momentos de incertidumbre, més que nunca,
hay que contar con informacion y opinidon experta.

Consigue en exclusiva el estudio que hemos elabo-
rado sobre las Preocupaciones y Demandas de las
PYMES.

Adelantate y aprovecha todas las oportunidades que
tiene tu empresa.

E]r'l
Descargate el estudio completo en > ii'__
www.tactio.es o escanea este codigo. s

www.tactio.es



