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Nace en Jerez de los Caballeros en 1958.
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Consultor empresarial independiente.

Arram Consultores. Adjunto al Director General.
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hidroeléctricas). Director general.
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LA ENTREVISTA H

“La economia
extremena debe
robustecerse”

José Luis Navarro, consejero de economia e infraestructuras.

1958) aglutina todo el peso politico de la adminis-

tracién regional en materia de empresa, innovacion,
infraestructuras y turismo. En el reducido gabinete de
Guillermo Fernandez Vara (cinco consejerias) la labor de
Navarro se presume de capital importancia. El consejero,
gue también lo fue en el anterior gobierno de Vara, explica
para IMPULSA EXTREMADURA los retos y los desafios
a los que se enfrenta la actual coyuntura de la economia
extremefa.

J o0sé Luis Navarro Ribera (Jerez de los Caballeros,

¢Qué consejos le ofreceria a alguien que quiere
montar una empresa en Extremadura?

En primer lugar le animaria a emprender si tiene un
buen proyecto, porque merece la pena. Pero al mismo
tiempo le dejaria claro que no es una tarea facil. Hay
que definir con claridad el producto, el mercado objeti-
vo y los procesos de comercializacion, porque elaborar
un plan de negocio es un elemento determinante para
asegurar la viabilidad de la empresa. Pero cuenta con
la ayuda de la Junta de Extremadura que dispone de
numerosas herramientas para facilitar el camino del
emprendimiento. Y yo invitaria a cualquier emprende-
dor a innovar. Buscar nuevos productos, nuevas for-
mas de organizacion o de comercializacién o de comu-
nicacién son elementos determinantes en la actualidad
para asegurar la supervivencia de las empresas.

¢Cudles son a su juicio los principales problemas
de la economia extremefa?

Una de nuestras principales limitaciones es la demo-
grafica, que lo condiciona todo.REMENSEIER:T] (B
mia con un volumen pequefio y muy sensible a los ci-
clos econémicos que tiene su reflejo en un mercado
laboral desajustado con un alto nivel de desempleo. >
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Hay un diagnostico compartido que nos habla de la
debilidad de nuestro tejido productivo, un desequi-
librio sectorial en el que destaca una deficiente in-
dustrializacién, una mejorable apertura al exterior, la
ausencia de suficiente capital inversor y la falta de
un ferrocarril moderno. Por eso es tan importante el
fomento de la cultura emprendedora.

Ante la situacién actual, ¢cémo cree que va a
reaccionar la economia extremefia?

Tenemos una perspectiva esperanzadora de la evo-
lucion econdmica en los préximos afios. Estamos
dando pasos para consolidar y fortalecer la recupe-
racion de forma mas equilibrada con base tanto en
la demanda interna como en la externa. Tenemos la
convicciéon de que las actuaciones expansivas para
dinamizarla que estamos poniendo en marcha ten-
dran un reflejo directo en que el ritmo de crecimien-
to se asiente y permita la recuperacion del empleo
perdido.

¢,Cuales son los principales retos de la
economia extremefia?

La economia extremefia debe robustecerse. Somos
excesivamente dependientes del ciclo econémico
por lo que cualquier revés nos repercute en dema-
sia. Por eso debemos avanzar hacia un patrén de
crecimiento mas equilibrado, duradero y sostenible
en el que la productividad, la innovacion y la inter-
nacionalizacién de nuestras producciones tengan un
papel protagonista. Y, como decia antes, conseguir
gue gane peso el factor industrial.

¢Qué necesita Extremadura para estar al ritmo de
otras comunidades?

Necesitamos mas confianza en nosotros mismos

CNIESTEENEEEREER Tenemos que avanzar ha-
cia un desarrollo productivo mayor, mas diversificado
y competitivo- y no sélo en costes laborales- en el
gue se innove y se apueste por el capital humano.
En educacioén y cualificacion tenemos que buscar la
excelencia. Y no puedo obviarlo, necesitamos del
apoyo Y solidaridad del Estado para asegurar nues-
tra convergencia con las medias nacionales. En este
sentido, el desarrollo debe ir acompafiado necesa-
riamente de unas infraestructuras de transporte ade-
cuadas similares a las existentes en otros territorios.

¢Por qué deberia un empresario apostar por
Extremadura?

Extremadura ofrece el mayor nivel de apoyo publico
del conjunto del Estado para cualquier iniciativa em-
presarial. Disponemos de recursos humanos cualifi-
cados y de infraestructuras productivas de calidad.
Mas de un millébn de metros de suelo industrial son
un buen ejemplo de ello. La Junta de Extremadura es
un aliado de las empresas ofreciendo mdltiples servi-

cios a la empresa. Aportamos recursos y soluciones.
Somos una administracion cercana y flexible.

Eliminar obstaculos y aumentar los apoyos

¢ Cuél es su principal reto como Consejero de
Economia?

Hacer que la economia extremefia entre en una sen-
da de crecimiento y creacion de empleo. Crecer para
rebajar las cifras de desempleo, crecer de forma soli-
da y sostenible para poder distribuir mejor la riqueza.

¢Qué diferencias existen entre esta etapay la
primera en la que fue Consejero?

Son varias. Hay una fundamental y es el volumen
de competencias que en esta Consejeria son muy
amplias: apoyo a las empresas y a los emprendedo-
res, comercio, economia social, politica econémica y
estadistica; asi como todo lo relativo a investigacion,
ciencia y tecnologia. Ademas incluye también indus-
tria, energia y minas. A ello se une la responsabilidad
sobre infraestructuras y sobre turismo.

Por otro lado el ciclo econémico que atravesamos no
esta aun consolidado y, por ultimo, el distinto marco
normativo que tras la crisis se ha vuelto mas restric-
tivo, y en algunos casos, como en el de las energias
renovables ha retrocedido sustancialmente.

¢Qué le suelen pedir los empresarios de forma
recurrente?

En primer lugar, que desde las administraciones
publicas no se pongan obstaculos a los proyectos
empresariales, especialmente con la burocracia.
También, demandan apoyo institucional para sus
iniciativas. Apoyo que puede ser a través de sub-
venciones, gestiones administrativas, financiacion,
suelo industrial, etc. Me gustaria destacar que esta
consejeria estd en contacto permanente con las em-
presas y los empresarios saben que pueden contar
€ON Nosotros.

En las dos orillas...

Describa su trayectoria en la empresa privada
¢Qué cree puede aportar su visiéon a la gestion
publica?

He trabajado en una gran empresa multinacional y
en pequeias empresas extremefias. Creo que tengo
la capacidad de entender qué cosas son importantes
para los empresarios.

Creo que puedo aportar la aplicacién de criterios de
eficacia y, especialmente, de eficiencia. Los dos am-
bitos de gestién, el publico y el privado, son diferen-
tes pero tienen elementos comunes. La gestion pu-
blica tiene un afiadido inmenso de responsabilidad.
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€6 Extremadura ofrece el mayor nivel de
apoyo publico del conjunto del Estado
para cualquier iniciativa empresarial”

B Reunion del Consejo de Gobierno de la Junta de Extremadura.

Mi objetivo siempre ha sido hacer las cosas bien y
progresar en la calidad de los servicios. Siempre hay
margen para mejorar.

¢,Como esta su departamento ayudando a los
emprendedores?

Trabajamos para crear un entorno que propicie y fa-
cilite el emprendimiento en todas sus fases. Asi po-
demos detallar actuaciones concretas para fomentar
la cultura emprendedora, facilitar la formacion, pro-
mover el acercamiento, el acompafiamiento y un tra-
to personalizado desde la Administracion a las per-
sonas emprendedoras y a los empresarios existente
a través la red de puntos de acompafiamiento em-
presarial, fijos y moviles; avanzar en la simplificacion
administrativa o apoyar el emprendimiento de base
tecnoldgica, entre otras. Con caracter general, esta-
mos trabajando en una ley de apoyo a los empren-
dedores, al trabajo auténomo y a la economia social.

¢De qué forma lo hacen con las empresas
consolidadas?

Nuestra linea de actuacion para apoyar a las em-
presas consolidadas pasa por mejorar el acceso a la
financiacion, favorecer la internacionalizacién, poten-
ciar la mejora competitiva de las empresas a travées
del disefio y la mejora de la gestion empresarial a
través del programa de excelencia, apoyar la coo-
peracién empresarial y, por supuesto, poner a dis-
posicion de las empresas subvenciones a fondo per-
dido para asentarse y crecer en todas las iniciativas

empresariales viables que inviertan en activos fijos,
ligandolas, eso si, al empleo creado y/o mantenido.

¢Qué deben hacer los empresarios de
Extremadura para destacar y abrirse paso en los
mercados en la coyuntura actual?

El empresariado extremefio debe ser consciente
de la necesidad de profesionalizarse y avanzar en
la comercializacion de sus productos. La innovacion
resulta obligada para desarrollar cualquier iniciativa
empresarial. Todo ello junto con la capacitacion del
capital humano son elementos esenciales para la su-
pervivencia y el éxito de la empresa.

¢De qué forma el programa StartUp Extrema-
dura puede ser una palanca para favorecer la
creacion de empresas tecnoldgicas?

Hemos lanzado este afio la iniciativa StartUp Ex-
tremadura que pretende incrementar el nimero de
empresas innovadoras de base tecnoldgica, creando
un entorno favorecedor; acompafar a los emprende-
dores, desde la definicién de la idea hasta la salida al
mercado; y colaborar y compartir esta iniciativa con
todas las entidades publicas y privadas, que partici-
pan en este ambito. Hemos constituido ya, la comu-
nidad StartUp Extremadura, con dieciséis entidades.

La inversién publica en 1+D+i ha crecido sustancial-
mente en esta legislatura para estimular a las empre-
sas extremefias a convertirse en un agente activo de
la innovacion y el desarrollo tecnoldgico. |
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(o1 Foto: Carlos Criado.
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Diego Hernandez, Director Comercial de Gruas Eugenio

“Mi mayor logro
profesional es haber
convertido a mis
clientes en amigos”

Con un “jvamos!” al estilo de Rafa Nadal. Es su llamada a ir mas alla, a no poner
limites, a mirar lejos, por encima de los retos presentes. Es un vamos que hace
equipo. Y que se dice con fuerzay alegria. La misma que desprende Diego Hernan-
dez, director comercial de Gruas Eugenio. Con ese vamos motiva a su equipo que
trabaja en las diferentes sedes de la empresa en Espafia y Africa. Han conseguido
abrirse camino en paises como Marruecos y Mozambique. Ahora quieren comen-
zar en Sudéafrica.
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“En los ultimos meses hemos
comenzado a tener clientes de

Bollywood”

studid en el antiguo colegio de los Maristas

en Plasencia, ya desaparecido. Luego paso al

nocturno de un instituto de Caceres. Enseguida
comenzo a trabajar con su padre, que por entonces
llevaba la firma Iveco, “como comercial de recam-
bios”.

Mas tarde se dedic6 a la venta de vehiculos e incluso
teléfonos para después entrar de lleno en la empresa
de su familia, que fue fundada por su abuelo, Euge-
nio Hernandez Mesoén, hace ochenta y tres afios.

“Mi abuelo tenia un taller mecanico y se dio cuenta
de la necesidad de retirar los camiones que volcaban
en las carreteras. Ide6 una gria con una tanqueta
militar que habia quedado en desuso... y ese fue el
comienzo de Gruas Eugenio”.

Luego vendria la segunda generacién —“mi padre de-
fendi6 el fuerte”- y la tercera, en la que estan presen-
tes cuatro hermanos. Fue entonces cuando llegé la
expansion de la firma: “nuestro mayor logro ha sido
salir de una ubicacion y abrir distintas bases; en un
primer momento nuestro punto fuerte era el alquiler
de maquinas pero cuando diversificamos nos hici-
mos grandes”.

La organizacién de eventos y la asistencia a las pro-
ductoras de cine son dos de sus productos mas des-
tacados en la actualidad.

Diego reconoce que si tuviera veinte afos “haria lo
mismo, pero mejor’ y, en este aspecto, afirma que
deberia haber salido al extranjero mucho antes: “en
vez de a los cuarenta, tendria que haber salido a los
treinta afios”.

Pero fue la casualidad, el destino y la crisis las que
se unieron para que Gruas Eugenio se abriese al ex-
terior. La oportunidad le lleg6 de la mano de Acciona,
empresa con la que trabajan en la construccion de
una central termosolar en Extremadura: “nos pidie-
ron que llevaramos nuestras grias a Marruecos para
otra termosolar, la de Ouarzazate que es de las mas
grandes del mundo”.

Aconseja la “importancia de cuidar a la familia” algo
fundamental cuando, como le sucede a él, tiene que
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pasar una semana al mes en Marruecos. Y reconoce
que Africa “me ha cambiado la vida, me ha hecho
mejor persona: ya no he vuelto a enfadarme”.

De Marruecos a Sudafrica

En Marruecos, trabajando para Acciona, a Diego se
le abrié de par en par un nuevo ambito para su ne-
gocio: “una productora de cine estaba rodando y nos
pidieron una plataforma para el rodaje de un anuncio,
alli no habia mas maquinas que las nuestras”.

Desde entonces se han especializado en la asisten-
cia a las productoras de cine y disponen para ellas
de més de un centenar de grias y cuarenta emplea-
dos. “Damos cobertura con toda la maquinaria y los
equipamientos que necesitan: hemos trabajado ya en
grandes producciones de Hollywood como La Momia
0 Mission Imposible y para series como Prison Break
o Still Star Crossed”.

En los dltimos meses ha comenzado a tener clien-
tes de Bollywood, la meca del cine indio. Pero ¢ por
qué una empresa extremefa se ha abierto un hueco
en la hiperespecializada industria del cine mundial?
Diego responde: “por la educacion, la puntualidad y
la seriedad que tenemos los espafioles y que nos
hace Unicos”.

En la actualidad la empresa se ubica en Plasencia,
Céaceres, Mérida —pretenden abrir también en Bada-
joz-, Huelva, Casablanca y Ouarzazate (ambas en
Marruecos), Mozambique y muy pronto en Kathu,
Sudéfrica.

“Hemos llevado nuestro botiquin de maquinas a pai-
ses como Israel o Tanzania” y recuerda siempre que
“a mis trabajadores les pido que trabajen con segu-
ridad es el consejo que siempre repito; todos los tra-
bajos se puedan hacer pero con seguridad”. Cuenta
con setenta empleados en Espafia y ciento ochenta
en el resto del mundo.

Diego Hernandez Pavon
Dtor. Comercial de Grias Eugenio

info@gruaseugenio.com
Me puedes encontrar en: Linked .



SOMOS EMPRESARIOS

OTONO 2016 / IMPULSA 11



SOMOS EMPRESARIOS

Inteligencia y conocimiento para
tomar las decisiones oportunas en
la empresa

Foto: Vicente Santos

Vicente Tomas Santos
Detectives Santos

info@detectives-santos.com
Me puedes encontrar en: Linkedf
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“Tenemos un conocimiento
técnico muy especifico,
versado en la observacion y

la obtencioén de informacioén;
siempre dentro de un riguroso
respeto de la legalidad”

onocer y anticiparse para tomar

las decisiones oportunas. El tra-

bajo que un detective privado
ofrece a los particulares o empresarios
es para “que no estén intranquilos o
preocupados porque necesiten obtener
o corroborar informaciéon en las areas
personal, laboral, empresarial, etc”. En
este sentido, Vicente Santos, director
de Detectives Santos, sefiala que “con
nuestros servicios les ofrecemos la in-
formacion que necesitan para volver a
estar tranquilos, a controlar la situacién
y tomar las decisiones que sean oportu-
nas”. Santos explica que “la actividad de
los detectives privados en nuestro pais
dista mucho de la imagen a la que nos
tienen acostumbrados la literatura, el
cine y la television”, al tiempo que afiade
que “aunque se trata de una profesion
singular, no somos espias ni mercadea-
mos con la informacién”. Frente al mito
del detective privado surge la importan-
cia de una profesion que tiene en la in-
teligencia y el conocimiento sus dos cla-
ves mas importantes. La firma Detective
Santos lleva ejerciendo su actividad des-
de 1978, “con un riguroso respeto a la
legalidad, con transparencia, honradez,
discrecion y con total seguridad juridica;
siendo el despacho profesional mas ve-
terano en Extremadura y perteneciendo
al selecto grupo de despachos mas anti-
guos de Espafa”.Porque ese ha sido el
gran caso que ha resuelto Vicente San-
tos, “ayudar a nuestros clientes a defen-
der sus derechos e intereses legitimos
durante mas de tres décadas, gracias
a las pruebas e informes periciales que
aportamos”. Como explica su fundador,
“tenemos una amplisima experiencia, ya
sea colaborando con grandes empresas
o realizando servicios locales para clien-
tes particulares”.
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“Es importante afrontar las
adversidades sin miedo y con
sentido comun”

o hay que tener miedo. Este es

el consejo que César Rodriguez

repite y ofrece a quienes traba-
jan con él. Ademas afade que “hay que
afrontar las adversidades con sentido
comun”. Estos dos puntos le sirven de
base para hacer crecer su negocio. Des-
de hace algo mas de tres afios es el ge-
rente de Emertel Solutions, especializa-
da en tecnologias e infraestructuras de
la comunicacion. César pone en practica
lo que dice. Y no duda a la hora de se-
falar que “si tuviera veinte anos otra vez
iniciaria antes mi carrera como empresa-
rio”. Sin miedo. Sin refugiarse en lugares
confortables. Por eso, para motivar a su
equipo de trabajo, les pide que “vayan
adelante siempre; demostrando nues-
tra profesionalidad hasta en los detalles
mas pequefios porque tenemos todo en
nuestras manos para triunfar’. Procede
de una familia de empresarios dedica-
dos al sector de las telecomunicaciones,
aunque Emertel ha sido cosa suya: “soy
el creador de mi empresa aunque sigo
de alguna manera la trayectoria familiar”.
A aquellos que quieren emprender les
dice que “sigan su propio instinto y que
si confian en una idea o proyecto no ha-
gan caso de los ta no puedes o los esto
no va a funcionar”. También es realista y
defiende que montar su empresa “no ha
sido un camino facil; tal vez de lo que me
siento més satisfecho es de haber levan-
tado mi empresa con mucho esfuerzo y
trabajo y como, desde mi inexperiencia
inicial, he llegado a defenderme y hacer
realidad un proyecto que es tangible y
cada dia mas solido”. Estos tres afios de
trayectoria le han servido para hacer ba-
lance: “siempre me he reciclado por mi
propia iniciativa; también soy muy obser-
vador y me gusta aprender de los que
llevan una trayectoria mas dilatada”.

Foto: César Rodriguez

“Soy el creador de mi empresa
aunque sigo de alguna manera

con la trayectoria familiar” César Rodriguez

Dtor. Gerente Emertel Solutions

administracion@emertel.es
Me puedes encontrar en: Linked
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El broker extremeio de
la energia

abriel Vifiegla ya ha surcado los cielos. Agran

velocidad. Lo hizo como paracaidista, miem-

bro de las fuerzas especiales de nuestro Ejér-
cito. Un mal salto y una mala caida lo alejaron de su
vocacion siendo oficial de las fuerzas armadas. Pero
antes de llegar a la academia militar se hizo ingenie-
ro topografo. Tras el accidente, tras destrozarse cua-
tro vértebras surco el mar y se march6 a México. Alli
su vida le cambid, otra vez. Conocié a su mujer y se
dedico a la gestidon de negocios hoteleros. Se abrid
camino en un entorno exigente. Se puede decir que
triunfé. En 2006 volvié a Espafia. “En el aeropuerto
nos esperaban mis padres... y la crisis”. Gabriel co-
menzd, una vez mas, de cero.

Sus padres le comprendieron y también su mujer que
habia dejado atrds un atractivo puesto en el gobierno
mexicano. “Me han salido los dientes en el mundo de
la empresa; mi padre tuvo una ganaderia, restauran-
tes y la primera empresa de cristaleria del automévil
de la zona de La Serena”.

Comenzo6 a interesarse por asuntos como la eficien-
cia energética en un momento en el que la liberacion
del mercado eléctrico daba sus primeros pasos en
nuestro pais. Acertd. Durante diez afios trabajo en
este campo. Analizé de forma detallada las necesi-
dades de cada cliente.

Se dedico en cuerpo y alma a esta nueva tarea: “me
aparté de mi familia, me perdi tres afios en la vida de
mi hija, ni la veia por dedicarle tanto tiempo al trabajo
y eso me costé algun disgusto, considero que ese
ha sido un grave error porque tu familia es quien al
final te apoya en todos los momentos, también en
los malos, y merece su espacio y su tiempo”. Ahora
Gabriel Vifiegla es el CEO de una innovadora em-
presa que esté revolucionando la forma de entender
el consumo energético en Extremadura. Su hombre:
Energy Traders Consulting. Dedicada a la consulto-
ria energética. El core de su empresa es muy senci-
llo: “nuestro objetivo es que nuestros clientes sean
eficientes en su consumo energético porque cuando
las empresas son eficientes, entonces se convierten
en rentables”.

Para Gabriel la honestidad y decir la verdad al cliente
son dos cuestiones basicas en su trabajo. Una labor
que basa en el andlisis de escenarios para realizar
un asesoramiento individualizado. Ninguno de sus
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Foto: Gabriel Vifiegla en su despacho.

clientes tiene las mismas necesidades. Ninguno es
igual a otro. Es broker del mercado eléctrico, un ac-
tor mas del nucleo que forman las productoras, dis-
tribuidoras y comercializadoras. Su empresa realiza
compras directas de energia para sus clientes. Y eso
supone un enorme ahorro de costes para ellos.

A esto anade la gestion del denominado “coste re-
gulado de la potencia” para adaptar las necesidades
reales de las empresas a la potencia contratada:
“programamos la potencia segun lo que requiere el
cliente y de esta forma evitamos gastos innecesa-
rios”.

Nos pone un ejemplo concreto: “para una almazara
hicimos un estudio por el que, mediante la gestion de
compray de potencia, le asegurabamos un ahorro de
6.800 euros. Llevamos tres meses con este proyecto
y, por medio de nuestra gestion, hemos conseguido
ahorrarle a esta empresa cuatro veces mas”. Increi-
ble: “son datos verificados” constata Gabriel.

Gabriel es también gerente de la Asociacion Profe-
sional Extremefia de Gestores Energéticos desde la
que trabaja para la mejora de la calidad en el sector
y en proyectos de eficiencia energética.

Gabriel Vifiegla Garcia

CEO Energy Traders Consulting
gvinegla@energytradersconsulting.com

Me puedes encontrar en: Linked .
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“Queria crear un lugar
en el que proyectary
desarrollar mis valores”

orpréndeme. Esta es la primera palabra que

César Morcillo, director de Grupo Simal Ase-

sores, suele decir a su equipo de trabajo: “no
podemos perder la capacidad de sorprender a los
demés, a nuestros clientes, mejorando nuestro tra-
bajo, nuestra atencion, nuestros servicios; por eso a
mi equipo le pido siempre que sorprenda en todo lo
gue hace”.

César estudio Derecho en Céceres, se formo en un
gran despacho madrilefio y paso por la administra-
cién publica. Pero con veinticuatro afios decidié po-
ner en marcha su propia empresa: “Se trataba de
crear mi propio modo de vida; no veia tanto un pro-
yecto empresarial clasico sino que queria crear un
lugar en el que proyectar y desarrollar mis valores
personales y familiares”.

De aquellos primeros afios recuerda que “consegui-
mos tener un ambiente de familia, de trabajo com-
partido; haciamos un poco de todo, hasta pintamos
nuestra primera oficina nosotros mismos”. Rememo-
ra el buen ambiente que “hacia que nuestros provee-

SOMOS EMPRESARIOS

dores se vinieran como clientes cuando nos veian
trabajar”. Estos fueron los comienzos de Grupo Si-
mal, especializada en el asesoramiento de empre-
sas. “Ahora, con los mismos valores, hemos logrado
consolidar la empresa después de unos afios muy
complicados y contamos con un volumen muy impor-
tante de clientes satisfechos”.

“Empecé con un solo trabajador y en la actualidad
somos un equipo formado por dieciocho personas”
recalca César que tiene como uno de sus mayores
logros “diferenciarnos en la formacién; cada trabaja-
dor recibe toda las actualizaciones necesarias para
que, a la hora de atender a nuestros clientes, lo pue-
dan hacer con la maxima fiabilidad”.

El ritmo de trabajo de una asesoria de empresas es
muy alto y esta sometido a cambios continuos en la
legislacion, en la fiscalidad y en los tipos de negocio.
En Grupo Simal se organizan en diferentes departa-
mentos para atender todas las necesidades de los
empresarios y autbnomos.

Por eso César insiste en la importancia de que cada
trabajador tenga la capacidad de tomar decisiones
para beneficio de los clientes: “me gusta indicar la
direccién y luego dejar trabajar a cada persona; creo
en la responsabilidad y también insisto mucho en
que cada uno debe tener la maxima atencién a los
pequefios detalles”.

En este sentido explica que “nuestra ventaja com-
petitiva es que atendemos desde Extremadura a
empresarios extremefos; conocemos las caracteris-
ticas y los pormenores de nuestro ambito y por eso
podemos ofrecer el asesoramiento mas completo,
actualizado y adaptado a lo que precisan las empre-
sas extremefias”.

En la sede de la empresa en Mérida una frase de De-
moéstenes ocupa toda una pared: las pequefias opor-
tunidades son el principio de las grandes empresas.
“Otra de nuestras maximas es que queremos hacer
las cosas para los clientes de la forma mas sencilla
posible”.

“Miramos a otras areas, no solo en la que estamos,
para asi llegar de forma mas directa a nuestras clien-
tes”. Y antes de terminar la entrevista recalca: “es-
pero que Impulsa Extremadura sea un proyecto que
sorprenda”.

Cesar Morcillo
Director Grupo Simal

info@gruposimal.com
Me puedes encontrar en: Linked
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SOMOS EMPRESARIOS

“Nos gusta ser agiles ala horade
adaptarnos a las necesidades de

nuestros clientes”

ecia Abraham Lincoln que “el compromiso es

lo que convierte una promesa en realidad”.

Para Rafael Rodriguez Pérez, gerente de El
Buho 24 Horas, el compromiso es la razén de ser
de su empresa, una firma dedicada a la limpieza y
el mantenimiento integral. “Cumplimos aquello a lo
gue nos comprometemos y efectuamos un servicio
de calidad” rubrica con la seriedad propia de quien
conoce el negocio y lo ha sacado adelante en los
duros afios de la crisis.

Compromiso es la capacidad que tiene el ser huma-
no “para tomar conciencia de la importancia que tie-
ne cumplir con el desarrollo de su trabajo dentro del
tiempo estipulado para ello” como dice la definicion
académica. Pero es también “la respuesta valiente
de quienes no quieren malgastar su vida, sino que
desean ser protagonistas de la historia personal y
social” como defendia San Juan Pabilo II.

El compromiso es lo que le ha llevado a Rafael Ro-
driguez a poner en marcha una compafiia que es ya
una referencia. Desde muy joven ha trabajado en
este competitivo sector; lo hizo en Surlimsa y Cilesa.
Su trayectoria le ha llevado también por otros ambi-
tos como Maconsa y Euroform. Después recald en
Cristian Lay, la marca jerezana de bisuteria y com-
plementos, donde estuvo veinte afios y fue director
regional en la zona de levante y también, en otra eta-
pa, en la zona norte de Espafia.

En el mes de septiembre de 2011 decidié abrir su
propia empresa. “Después de afos trabajando para
proyectos ajenos, decidi iniciar el mio propio. Al cie-
rre de mi etapa en Cristian Lay, y ante la necesidad
de seguir generando ingresos para la unidad fami-
liar, tomamos la decisidn de iniciar este negocio en
un sector que conocia”. Ahora que su negocio se ha
consolidado reconoce que quizas esperd demasiado
tiempo para iniciar su propio proyecto.

Junto a su mujer y su hijo formaron el primer equipo
de trabajo. “Desde el principio teniamos claro lo que
queriamos, aunque entrabamos en un sector que no
es nuevo, queriamos hacernos nuestro hueco y con
el esfuerzo y saber hacer de todos los componentes”.
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Es el director gerente de El Buho 24 horas y de
Grupo EB, centro especial de empleo. Actualmente
cuenta con una plantilla de cuarenta personas a las
que motiva “haciendo ver la importancia de disfrutar
del trabajo y compromiso con nuestros clientes”. En-
tre los objetivos que se marca estan el de “consolidar
lo hecho a dia de hoy en todos los departamentos
gue componen nuestra empresa y seguir crecien-
do progresivamente para duplicar el negocio en los
préximos dos o tres afios”.

Los dos primeros afios estuvieron llenos de dificul-
tades, “a partir del tercero conseguimos el punto de
equilibrio” y eso que “nacimos en plena crisis, una
crisis que al sector le ha hecho mucho dafio: hemos
visto desaparecer a mas de una empresa del sector,
algunas incluso ocupaban un lugar alto en el escala-
fon, y otras todavia hoy estan en dificultades”. Pero
en El Buho 24 Horas han sido capaces, “gracias a
nuestra flexibilidad ocupar el sitio que nos correspon-
de y tenemos actualmente”.

Porque junto a la palabra compromiso, la segunda
que mas repite Rafael es adaptacion. “Nos gusta ser
agiles en adaptarnos a las necesidades de nuestros
clientes”. Asi defiende que “en la mayoria de los ca-
sos el cliente se adapta a la empresa que contrata,
mientras que en El Buho 24 Horas nos adaptamos a
cada cliente”.

Radael Rodriguez Pérez
Dtor. Gerente El Biho 24 Horas
rafaelrodriguez@elbuho24horas.com

Me puedes encontrar en: Linked .
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SOMOS EMPRESARIOS

Cuando unaimagen
vale mucho mas que mil palabras

ue una imagen vale més que mil palabras es

una verdad que todos asumimos. Pero en

el ambito empresarial no vale con cualquier
imagen. Las empresas necesitan ofrecer su mejor
imagen y proyectar sus valores para diferenciarse de
su competencia. Carlos Criado es fotdgrafo profesio-
nal. Se dedica “a la promocion de empresas, territo-
rios y personas”.

Comenzo6 su labor como fotégrafo hace ya dieciséis
anos. “Empecé como fotégrafo de bodas, bautizos
y comuniones, pero rapidamente me especialicé en
fotografia publicitaria y promocional”.

Desde 1985 hasta 2014 ha participado en mas de 30
exposiciones tanto individuales como colectivas en
varias ciudades Extremefias, en Madrid, Andalucia,
San Sebastian, Elvas y Lisboa.

“Mi padre era empresario y a mi me encantaba su
vida” afirma Carlos que explica como “en 2003 puse
en marcha el mayor banco de imagenes de Extrema-
dura (Fotoextremadura) en el que llegamos a dispo-
ner de 47.000 im4genes de la regién con aportacio-
nes de 700 fotografos”.

“Posteriormente, en junio de 2012, el banco de ima-
genes evoluciona y se convierte en Ver y Conocer
(www.veryconocer.com) un portal de promocion tu-
ristica basado en el geoposiconamiento de image-
nes, cuyo objetivo en la promocién de Extremadu-

ra, sus comarcas y sus empresas”. Pero Carlos ha
ampliado sus horizontes como empresario con Safari
Extremadura, que realiza rutas 4x4 por los lugares
mas espectaculares de la naturaleza extremefa “en
las que incluimos formacion en fotografia durante el
trayecto”.

Y aln mas. También se ha especializado en coa-
ching y gestion de las emociones: “en septiembre de
2015 logré mi certificado como Coach Profesional”.

“Como coach trabajo el desarrollo social y desarrollo
personal y esto implica directamente una mejora en
el desarrollo econdmico”. Es en esta faceta en la que
quiere ampliar sus servicios: “a corto plazo quiero ce-
rrar el estudio de fotografia para dedicar mas tiempo
a la fotografia promocional y al coaching, a medio
plazo quiero conseguir que el coaching sea el 50%
de mi actividad profesional”.

Carlos recalca que “nadie puede impedir tu éxito, ex-
cepto td mismo” y que quién esté pensando en mon-
tar un negocio deberia “contratar a un coach para
gue descubra los verdaderos para qué y porqué de
la empresa”.

Carlos Criado Arce
Fotégrafo Profesional
carlos@carloscriado.es

Me puedes encontrar en: Linked [T

OTONO 2016 / IMPULSA 17



SEDE DEL ARCHIVO GENERAL DE EXTREMADURA

Hormigones Alba Quercus, empresa responsable del suministro de hormigones y
morteros de esta obra.
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# COYUNTURA ECONOMICA

R foto: Almazara As Pontis, Eljas (Cdceres]. Carlos Criado

La inercia comienza a frenarse

JUAN FRANCISCO CARO

Director de analisis de All is Data

espués de cuatro trimestres creciendo por en-

cima del 3% interanual, podria decirse que la

economia extremefia —como el conjunto nacio-
nal- ha entrado en velocidad de crucero para recupe-
rar los niveles previos al inicio de la crisis. De hecho,
el buen comportamiento del primer semestre del afio
ha llevado a corregir al alza las previsiones de cre-
cimiento para 2016, que en el caso de la economia
espafiola llegan hasta el 3,1%, segun el consenso de
los analistas. Pero la inercia estd comenzando a fre-
narse.

En el actual contexto de incertidumbre politica, con
un Gobierno en funciones desde hace un afio y con
la vista puesta en unas probables terceras elecciones
generales que no se sabe si serviran para romper el
blogueo y constituir un nuevo Ejecutivo, [ERcIdelale]ilf:
empieza a notar la falta de empuje del sector publico
y a temer las consecuencias de seguir incumpliendo
los compromisos de estabilidad. Y ya hay indicadores
que apuntan a la desaceleracion

Centrando el andlisis en Extremadura, el segundo
trimestre del afio (el ultimo con datos completos) ha
registrado una buena cifra de crecimiento. Segun la
primera estimacion de la Contabilidad Regional rea-
lizada por el Instituto de Estadistica de Extremadura
(IEEX), el PIB regional subié un 1% con respecto al
trimestre anterior, una décima mas que en el segundo
trimestre de 2015. Sin embargo, al observar el detalle
vemos que no todos los sectores avanzaron de forma
tan positiva.

El que peor evolucion registro fue la agricultura, que
retrocedié ocho décimas en un trimestre habitualmen-
te favorable. En ello tiene mucho que ver la meteo-
rologia, pues las cuantiosas lluvias de la primavera
(muy concentradas en mayo) causaron una merma
en la produccién y retrasos en muchas campafias.

Probablemente estas circunstancias tendran también
efectos en el tercer trimestre. Por su parte, la cons-
truccion tampoco tuvo un dato positivo, pues cerro el
trimestre sin variacién con respecto al anterior.

Los servicios, que suponen dos tercios del PIB regio-
nal, avanzaron un 0,6%, menos que en los trimes-
tres anteriores. Mientras, el que mas tir6 al alza de la
economia fue la industria, con un crecimiento trimes-
tral del 5,4%, sustentado fundamentalmente en una
mayor produccion de energia en comparacion con el
trimestre anterior, en el que se noté la parada por re-
carga de un reactor de la Central Nuclear de Almaraz.

Desaceleracion y ralentizacion

En tasa interanual, el PIB extremeno se increment6
en el segundo trimestre un 3,1% (una décima por
debajo de la media nacional), segin los datos provi-
sionales del IEEX. Es una décima menos que a prin-
cipios de afio y seis décimas menos que en el ultimo
trimestre de 2015, cuando la economia alcanzé un
pico del 3,7%. Se trata, por tanto, del inicio de una
desaceleracién que, en vista de las previsiones, con-
tinuara en los proximos trimestres. De hecho, el in-
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En tasa interanual, el
PIB extremefio se in-
crementé en el segundo
trimestre un 3,1%; una
décima por debajo de la
media nacional.

forme mas reciente de BBVA Research (que revisé al
alza su prevision) calcula que el crecimiento anual de
la economia extremefa sera del 2,8%.

La produccion de energia empuja a la industria

La industria es también el sector que mas empuja la
economia en comparacion con el afio anterior, segin
la Contabilidad Trimestral, al repuntar hasta el 5,2%.
Los indicadores del sector muestran que la produc-
cién industrial se incrementd un 7,7% interanual, im-
pulsada sobre todo por la generacion de energia. La
cifra de negocios de la industria avanzé un 3,5%, al
tiempo que la entrada de pedidos subi6 un 2,5%. Las
cifras no fueron tan positivas en la EPA del segundo
trimestre reflej6 una bajada interanual del paro de 600
personas (-11,5%), al tiempo que una disminucion de
500 ocupados (-1,3%). Sin embargo, el nimero de
parados en las oficinas de empleo bajé un 5,1% y los
afiliados a la Seguridad Social aumentaron un 1%,
mientras que el nUmero de empresas en alta se man-
tuvo sin cambios.

RISV eEYllel sector primario, que era uno de los
mas pujantes en los trimestres anteriores, freno tres
SVIale S EINe I Iggl[Sg1te], en buena parte por efecto de
las inclemencias primaverales ya sefialadas, y se
quedé en el 2,1% interanual. Desde el punto de vista
laboral, la EPA mostré una subida del paro en la agri-
cultura de 2.500 personas (19,5%), pero también una
bajada de la ocupacién de 4.700 personas (-12,1%).
No obstante, el mercado laboral registrado dejo cifras
distintas: el paro registrado aumenté un 4,2%, mien-
tras que la afiliacién a la Seguridad Social se redujo
un 1%. En cuanto al nimero de empresas en alta en
la Seguridad Social, crecié un 2,1%. La construccion
también ha ralentizado su progreso, hasta situarse en
el 3,1% interanual. Los visados de obras de viviendas
subieron un 2,1% con respecto al mismo trimestre

COYUNTURA ECONOMICA #

del afio anterior, pero el sector estd padeciendo ya
la paralizacion de la obra publica. Aunque la licitacion
oficial repuntd en el segundo trimestre (8,4% mas
gue un afio antes), las cifras acumuladas de los ul-
timos 12 meses arrastran una caida incluso superior
al 50%. Esto tiene su reflejo en el mercado laboral,
como apunta la EPA: subi6 el paro en 1.900 perso-
nas (23,7%) y bajé la ocupacién en 5.100 (-15,4%) en
el dltimo afo. Pese a ello, el paro registrado bajé un
7,8%, aungue también lo hizo la afiliacion a la Seguri-
dad Social, que disminuy6 un 5,1%, mientras que las
empresas en alta en el sector se redujeron un 2,7%.

Con respecto a los servicios, su valor afiadido avanzé
un 3,3%. Los indicadores parciales sefialan que la ci-
fra general de negocios del sector crecié un 3,9%. En
el caso concreto del comercio minorista, las ventas
a precios constantes aumentaron un 2,2%. Con mas
fuerza crecio el turismo: teniendo en cuenta los datos
del primer semestre (para evitar los efectos del distin-
to de calendario de la Semana Santa), el nUmero de
viajeros se increment6 un 5,2% y el de pernoctacio-
nes un 6,3%. Y la compraventa de viviendas sigue a
buen ritmo, con un 29,5% mas.

Otro indicador clave que hay que tener en cuenta es
el comercio exterior, que no atraviesa su mejor mo-
mento. Tras caer un 11,3% interanual en el primer
trimestre, el segundo también fue negativo, con una
bajada del 2,3%.

Habra que estar atentos a la evolucién de los indica-
dores del sector publico. El elevado déficit extreme-
fio (hasta mayo era del 1,1% del PIB regional, cuatro
décimas por encima del objetivo para todo el afio) ha
motivado al adelanto del cierre presupuestario a sep-
tiembre, una decisién que repercutird negativamente
en aspectos como la inversion publica. ]
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“Nuestros
tratamientos
son previsibles
y predecibles
en el tiempo”

Los doctores Maria José Iglesias y Francisco Terrén
abrieron las puertas de su primera clinica en Caceres
en noviembre de 1992. Tres meses después, inaugu-
raron también en Miajadas: “actualmente contamos
con un equipo de ocho empleados en Céceres y nue-
ve en Miajadas, méas nosotros dos”.

“Tenemos una clinica con seis gabinetes y otra con
cuatro equipadas con las Ultimas tecnologias para
ofrecerle lo mejor a nuestros pacientes. Pero no éra-
mos empresarios. Al crecer en espacio y tener que
contratar mas personal es cuando nos convertimos
en empresarios por que una empresa es la gestion
de recursos economicos y humanos por definicion”.

“Nuestra razon de ser es aumentar y mejorar con-
siderablemente la calidad de vida de las personas,
de nuestros pacientes, a través de una buena salud
bucodental y conseguir que estén satisfechos con
nuestro trabajo, nuestros tratamientos, ofreciendo
calidad e innovacion siguiendo fieles a nuestros prin-
cipios en los tiempos que estamos. En la Facultad
no nos ensefiaron a gestionar el funcionamiento de
una consulta; nada en absoluto de como se organiza
una clinica, como se atienden las llamadas, c6mo se
gestionan ingresos y gastos, como se contrata al per-
sonal, etc. Fuimos autodidactas aprendiendo mucho
de nuestros errores a base de sacrificio, esfuerzo y
mucho coraje”.

“Actualmente vivimos una burbuja dental: ni el go-
bierno ni las autoridades sanitarias ponen orden, ni
normativas claras y proliferan las clinicas low cost.
Es un problema muy serio porque estan en juego la
salud y la vida de las personas, pero mucha gente
s6lo ve el precio y no que su salud peligra y que lo
barato sale caro. La diferencia es que nosotros no
tenemos clientes: tenemos pacientes.”

TIDENT
Avda. Virgen de Guadalupe, 7;
1° planta local 10. Céceres.

C/ Martin Cerezo, 1; bajo. Miajadas.
administracion@tident.es
Ctident.es

(@ INFORMACION
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PUERTAS AGB

Buscando el automatismo perfecto

Qué pasaria si existiera un
mecanismo perfecto, uno que
nunca fallara y que fuera cien
por cien fiable? En esa busqueda
se encuentra la empresa Puertas
y Automatismos AGB. Tienen una
referencia —la marca Nice- con la
que aseguran disponer de uno de
los mejores productos del mercado.
A eso se afiade que son distribui-
dores y dan soporte técnico a todos
sus clientes.

José Garcia Vega es el gerente
de una empresa que ofrece “una
postventa diferencial ya que noso-
tros siempre atendemos a nuestros
clientes e incluso solventamos pro-
blemas de otros instaladores”. Tie-
nen como publico destacado a las
empresas y profesionales. Ofrecen
calidad en cada uno de los compo-
nentes de sus mecanismos auto-
maticos, servicio total al cliente y
respuesta ante cualquier problema
o0 incidencia que pueda acontecer.

“Puertas AGB se ha consolidado
como una marca de referencia”.
Sobre todo en la provincia de Ba-
dajoz, y eso a pesar de la compe-
tencia desleal, que tiene altas tasas

en este sector. “Damos sobre todo
calidad y la calidad hay que pagar-
la” explica José que recuerda la im-
portancia de que cada una de las
piezas que componen un automa-
tismo sean de la maxima fiabilidad:
“Asi nuestro porcentaje de inciden-
cias es casi nulo en defectos en la
instalacion”. Y es que uno de sus le-
mas, el que repite a sus empleados,
es que “no hay que dar problemas,
sino soluciones”.

“Con nuestra otra firma, Dexpa dis-
tribuimos puertas a talleres.VAUEE
mos como una central de distribu-
cion, la Unica en la region, dando
servicio a los profesionales y sopor-
Aol De esta forma podemos
llegar a los clientes de pequefas
poblaciones”. A esta red de talleres
colaboradores “les ofrecemos for-
macion continua, les presentamos
los nuevos productos y las innova-
ciones ya que los automatismos es-
tan en constante evolucion”. Dexpa
también tiene una web desde la que
vende de forma directa sus produc-
tos. Las transacciones online le han
hecho abrirse al mercado nacional.
Creada en 2002, Puertas AGB ha
recogido la experiencia personal de

José Garcia Vega que desde muy
joven aprendi6 el oficio en empre-
sas madrilefas. “Mi padre fue toda
su vida cerrajero y en Madrid fui ca-
paz de cambiar la forma de trabajo
que tenia la empresa en la que yo
estaba; he llegado a trabajar gratis,
solo para aprender”.

Los comienzos fueron exitosos.
Con el cambio de siglo “fue un
boom; entramos en una época muy
buena’. José advirtié las primeras
sefales de que “el globo del que
comiamos todos se deshinchaba:
dejé de coger pagarés y no nos
dedicamos solo a la construccion,
de esta forma conseguimos salvar-
nos”. Y sentencia: “hemos aguan-
tado en los afios malos porque no
hicimos hoyos de los que no pudié-
ramos salir”. |

PUERTAS & AUTOMATISMO AGB
C/ Lago de Alange, 3B. 06200
Almendralejo. Badajoz

™ info@puertasyautomatismosabg.com
[ puertasyautomatismosabg.com

®

@ INFORMACION
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Foto: Trabajando en plena Plaza Mayor de Caceres.

EXCAVACIONES HURTADO

NUESTRAS EMPRESAS @

El trabajo de toda una familia

Puede una empresa que tiene
mas de sesenta afios ser joven
y dinamica? ¢Es posible que
un negocio familiar se mantenga en
el tiempo y consiga ampliar sus ser-
vicios y mejorar la calidad? ¢ Puede
ademas una empresa del sector
de la construccién adaptarse a los
cambios de un entorno tan comple-
jo como el actual?

La segunda generacion esta hoy
al frente de Excavaciones Hurtado.
“Hoy en dia, nuestra empresa es el
resultado de muchos afios de em-
pefio, trabajo y dedicacién, de toda
una familia, primero en la figura de
su fundador Andrés Hurtado Bravo
(Persona Fisica) y a partir de 1990
como Sociedad, estando en la ac-
tualidad dirigida por la segunda
generacién, somos una Empresa
joven, dinamica y moderna, res-
paldada por una gran experiencia”
afirma Montafa Hurtado, adminis-
tradora Unica de la empresa. Su
padre, Andrés Hurtado, se inicio en
el negocio cuando, hace mas de

medio siglo y “con mucho esfuerzo
y sacrificio” comproé “un carro y dos
mulas, convirtiéndose en proveedor
de tierra y piedra para las obras de
la ciudad de Caceres”.

Ya en 1968 pudo comprar el primer
camion e iniciar su actividad como
empresario. A partir de esa fecha,
Andrés Hurtado amplia el negocio
con las mejores maquinarias del
mercado para realizar movimientos
de tierra de todo tipo, desde carre-
teras a urbanizaciones.

“Nuestros principales clientes han
sido empresas constructoras y pro-
motoras locales, regionales y nacio-
nales, y en algin momento puntual
la administracion”.

Con diez empleados y una factu-
racion anual de cuatrocientos mil
euros, la empresa que es “el tra-
bajo de toda una familia”, se ha re-
estructurado “para adaptarnos a la
demanda actual del sector, centran-
donos mas en obras de promocion

privada; ademas hemos incorpo-
rado un servicio de contenedores
para residuos de construccion y
suministramos aridos para todo
tipo de obras, en especial jabre, un
material que mezclado con cal, da
unos resultados extraordinarios y a
un bajo coste para estabilizados y
del que tenemos extraccién propia”.

Para el futuro, la empresa quiere
crecer. “Queremos afianzar nues-
tra empresa, modernizar el pen-
samiento empresarial y explorar
nuevas formas de relacionarnos
comercialmente”. Lo van a hacer
manteniendo unas sefas de identi-
dad que se han demostrado exito-
sas y que tienen “en la cercania, la
profesionalidad y la honradez” sus
valores mas destacados. |

‘@

EXCAVACIONES HURTADO
Polg. Ind. Las Capellanias Parc.
214-215 (10.005 - Caceres)

™ correo@excavacioneshurtado.com
[ excavacioneshurtado.com

@ INFORMACION
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HOTEL VELADA

Lo importante es que los clientes

vuelvan

ara un hotel que factura alrededor de los dos

millones de euros anuales y que cuenta con

una treintena de empleados, que puede llegar
a duplicar segin las necesidades, el objetivo es que
los clientes se vayan satisfechos.

“Lo importante no es que vengan, sino que vuelvan,
ellos personalmente o algin familiar o conocido por-
qgue les hayan escuchado hablar bien del trato re-
cibido y del servicio prestado” explica Pablo Pozo,
director del hotel.

El Hotel Velada lleva en funcionamiento desde 1997;
cuenta con 99 habitaciones y esté situado a escasos
metros del Teatro Romano. Durante los meses de
noviembre a febrero se realizan tareas de manteni-
miento que “implican cerrar habitaciones”, ya sean
para arreglar, renovar o cambiar algo, con el objetivo
de “tenerlas cerradas el menor tiempo posible”.

En el periodo de febrero a marzo se inician todas las
mejoras posibles de cara a los eventos como bodas

y comuniones. El verano, debido al atractivo del Fes-
tival de Teatro, es uno de los momentos de mayor
ocupacion. “El Hotel Velada se encuentra preparado
para recibir a sus clientes y hacerlos sentir como en
casa. Para ello, es necesario estar atento a todos
esos posibles inconvenientes y problemas que sur-
gen dia a dia y evitar que afecte a los huéspedes”.

Pablo Pozo, apunta que EERIglefelilIEREEI Moo ERE
informacion de los eventos que se celebran en la ciu-
dad para “brindarla a nuestros clientes Bt R« s]yleH
motivado por las altas temperaturas del verano eme-
ritense, se pone “mucho empefo” en el cuidado del
jardin y de la piscina, “uno de los atractivos del hotel,
para que se pueda disfrutar de la naturaleza en pleno
centro urbano”. |

™ pablopozo@veladahoteles.com
veladahoteles.com

@ INFORMACION

HOTEL VELADA
Avda. Reina Sofia, s/n 06800 Mérida,
Badajoz.
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Foto: Oficina Ingemer en Mérida.

INGEMER
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La llave maestra para abrir un

negocio

efienden que la palabra ingenieria viene de

ingenio. En Ingemer defienden también su

mayor aval: mas de mil ochocientos trabajos
profesionales desarrollados durante mas de veinte
afnos de experiencia. Defienden que “con ingenio y
compromiso con el cliente han solucionado grandes
problemas”.

“Si paseais por Mérida, si comprais en sus tiendas
o bazares, si probais sus peluquerias, sus centros
de estética, si tapeais en sus bares o coméis en un
chino, si bailais en sus pub o discotecas, si visitais
oficinas, o si comprais en sus farmacias, si vais al
gimnasio, si llevais el coche al taller, o visitais algin
almacén o alguna industria; en resumen, si vivis en
Mérida, sin género de dudas, ya conocéis un poquito
de mi y de mi empresa” afirma César Hernandez, ge-
rente de la empresa.

En Ingemer desarrollan los proyectos para obras y
apertura de cualquier tipo de negocio. Ademas reali-
zan gratis toda la gestion burocrética correspondien-
te, que junto al hecho de que actualmente en Méri-
da no se paga licencia de apertura, supone un gran
ahorro para los clientes: “nuestro ultimo cliente se ha
ahorrado, entre la licencia y las gestiones, mas de
tres mil euros”. Su proximo reto es atender proyectos
industriales de gran envergadura.

¢Pero qué es eso de la gestion integral optimizada?
Gestion integral, porque el cliente no tiene que pre-
ocuparse por nada. Y optimizada porque... César lo
describe con un ejemplo real: “a un cliente de Tiétar

le gestioné un expediente completo para las obras
y apertura de un secadero de tabaco, incluyendo la
gestion de incentivos. Este sefior tenia tierras y se
lamentaba de que los tractores no fueran subvencio-
nables por ser maquinaria agricola. Pero se optimi-
z0 el estudio, y sus lamentos se tornaron en alegria
cuando le aceptaron mi propuesta de considerar el
tractor como lo que era, el sistema mas apropiado
para el transporte de la materia prima en cuestion
— la hoja de tabaco. Una idea feliz, defendida en un
solo folio que le hizo ganar el 30% a fondo perdido
de los ocho millones pesetas que costaba el tractor
alla por el afio 1998".

Ingemer naci6 como una empresa familiar en 1997

fruto de la unién de dos generaciones de ingenieros.
“La primera generacién comienza su andadura en
1966 y garantiza unos buenos cimientos para la nue-
va empresa, que nace ya con el aval de 31 afios de
experiencia y mas de un millar de proyectos hechos
realidad”. La segunda generacion se inicia en el ejer-
cicio de la profesion en 1995, y aporta dinamismo,
formacién actualizada, y optimizacién de recursos
mediante el uso de nuevas tecnologias. El resultado,
una empresa familiar consolidada que aglutina a un
equipo de profesionales que ofrecen un servicio in-
tegral de ingenieria, arquitectura y medio ambiente,
incluyendo gestion integral administrativa. |

INGENIERIA EMERITA
C/ Legion V, 21 06800 Meérida,
Badajoz.

™ cesar.hernandez@grupoenerita.com
Jingenieriaemerita.com

(@ INFORMACION
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G Foto: Manuel Rapestre realizando un tratamiento de fumigacion

FUMIGAEX

El componente imprescindible de

la calidad de vida

n la mayor parte de los casos, cuando habla-

mos de calidad de vida en una ciudad solemos

pensar en la bondad de su clima, en la exten-
sion de sus zonas verdes o en la amplitud de sus
servicios publicos. La educacion, la sanidad y la se-
guridad son también los componentes que nos sirven
para identificar y sefalar a aquellos lugares en los
que nos gustaria vivir. Pero junto a todo lo anterior
existe un elemento que se hace imprescindible. Se
trata de la higiene y la salubridad. Precisamente a
esto se dedica Fumigaciones Extremefias, Fumi-
gaex.

“El bienestar social también pasa por una mayor hi-
giene y salubridad; es fundamental vigilar aquellas
enfermedades emergentes dado a la llegada de in-
sectos que puedan ocasionar problemas graves en
la poblacién” afirma Manuel Rapestre Morcillo, ge-
rente de Fumigaex.

Una empresa consolidada y con una amplia trayecto-
ENCENTe][TgP AT eIkl “Dodemos decir que con-
tamos con una amplia experiencia en el sector de
control de plagas y control ambiental”, recalca.

Manuel arriesgé todos sus ahorros para poner en
marcha esta empresa cuando, veinticinco afios

atras, nuestro pais padecia la crisis con la que se ini-
ciaron los afios noventa. Fumigaex salié de aquellos
afios convertida en una empresa que se caracteriza
por buscar soluciones para sus clientes a los que no
duda en atender “ante cualquier encargo e incidencia
de control”.

Mas alla de las tareas de desinfeccién, desinsecta-
cion y desratizacion, desde esta empresa se ocupan
de tratamientos fitosanitarios contra insectos y xilofa-
gos, es decir, “los que comen madera”, como la car-
coma o termitas. Junto a éstos, también se dedican
al control de las aves urbanas. Ademas han ido afia-
diendo servicios relacionados con el mantenimiento
de parques y jardines, control de legionelosis, limpie-
za de aire acondicionado e instalaciéon de sistemas
de microclima y antical.

Son trabajos invisibles y en los que no se puede errar
que aseguran nuestra calidad de vida: “si hubiera co-
metido errores en este sector hubiéramos pagado un

alto precio”. |
FUMIGAEX
Pol. Ind. “El Prado” C/ Bilbao, Parc.17
Nave 5 (Pol. Albatros), 06800, Mérida.

™ fumigaex.sl@gmail.com
Ifumigaex.es

@ INFORMACION
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Foto: Equipo de Fricalex al completo.

FRICALEX
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“Honestidad y buena praxis”

Fricalex naci6 en 2012, en un momento delicado y
una coyuntura econdémica nefasta, pero con el firme
convencimiento de dejar su sello en el sector gracias
a un céctel de “rabia y agallas”, asi como unos “com-
paferos de viaje ideales”. Con “honestidad y buena
praxis” es posible hacerse un hueco en el sector. Asi
empieza la historia de Fricalex, empresa dedicada
al sector de la Climatizacién y Calefaccion, ademas
de ser Empresa Instaladora de Gas, Energia Solar y
Fontaneria, y de la que es administrador Isaac Es-
trella Primo.

Fricalex es consciente de que el mercado en el que
desarrolla sus proyectos no es sencillo, con una
competencia de muchos afios y unas normativas en
constante cambio y “especialmente estricta”. Pero no
por esas posibles dificultades renuncian a ser una
empresa de referencia, modélica en cuanto a las
condiciones laborales y prevencién de riesgos con
sus trabajadores y amable en el trato hacia sus clien-
tes del tipo que sean.

“Si queremos funcionar debe ser partiendo de un mo-
delo equitativo y de respeto hacia el trabajo realizado
y a quien lo realiza; son activos que valoro mucho y
que repercuten claramente en el resultado final”.

Pero el compromiso de Fricalex no se queda solo
con sus trabajadores y los clientes, y de ahi su toque
reivindicativo con las empresas y administraciones
gue suelen dar por sentado el cumplimiento como
contribuyentes. “Cada mes es un desafio cumplir
con el fisco, con nuestros trabajadores y sus fami-
lias y a la vez seguir siendo competitivos y atractivos
para promotores, empresas y administraciones que
no suelen tener en cuenta nada mas que factores

econdémicos, es complicado cuando observas que en
realidad, en no pocas ocasiones, el Unico requisito
que valoran sélo es la oferta mas baja”.

“No dejar a ningun cliente por atender por muy gran-
de que sea la carga de trabajo ni complejo el pro-
yecto” es una de las sefias de identidad de Fricalex.
El enemigo puede ser esa costumbre tan espafiola
de hacerlo todo en el ultimo momento: “EENe[EilgiEt
especialidades que manejamos exigen orden, plani-
[er=Telle]g WA o] o] 0Ielel (65, Si NO seria un verdadero caos
hacerlo y hacerlo bien. Esto es especialmente evi-
dente en los meses en que aumenta nuestra carga
de trabajo exponencialmente como son los meses de
verano en los cuales o has hecho los deberes o te
acaba atropellando la campafia”.

A Isaac Estrella le gusta destacar que la implicacion
y esfuerzo que se consigue en esos meses estivales
por parte de todos es un logro mas: “Cuando acaba
una jornada en la que se han montado una serie de
equipos o a pesar de andar de cabeza en segun qué
instalacion, se acaban solventando los contratiem-
pos y se ha avanzado, uno se va a casa con satis-
faccién de logro, con conciencia de equipo, sabiendo
que se ha conseguido gracias al concurso de todos,
desde la planificacion, el estudio previo, hasta el tra-
bajador que le da el “click” al control que hace funcio-
nar el equipo....Al final creo que Fricalex se reduce a
eso, buenas maneras creando proyectos, ...confort y
clima en un click”. |

FRICALEX AGUA & CLIMA
San Antonio, 15 Local, 06800
Meérida. Badajoz.

~info@fricalex.es
fricalex.es

(@ INFORMACION
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©H Foto: Israel Ramal en las tripas de una maquina.

TALLERES RAMAL

La mecanica sin secretos

Il por el afio 1774, el ingeniero escocés Ja-

mes Watt logré revolucionar el mundo con la

invencion de la maquina de vapor, un aparato
gue sento las bases de la industrializacién y dio pie al
desarrollo de muchos otros aparatos que han llegado
hasta nuestros dias.

La evolucién que marcé la maquina de vapor hasta
los actuales motores que montan los vehiculos que
conocemos hoy dia, pasando por la intervencién de
hombres como Henry Ford y la creacion de la cadena
de produccién, ha sido algo excepcional.

Miremos donde miremos, encontramos aparatos que
funcionan gracias al motor y a la mecénica.

Por ello, cuando dependemos tanto de estos apara-
tos, son imprescindibles aquellos profesionales que
los cuidan y miman para su perfecto funcionamiento.

Precisamente esa es la motivacion de Talleres Ra-
mal, empresa creada en 2013 por Israel Ramal Ama-
ya, mecanico con amplia experiencia en el sector,
tras darse cuenta de que podia “arreglarselas por si
mismo”.

En Talleres Ramal afirman que les es “indiferente
qué tipo de maquinaria no funciona” porque son ex-
pertos en el mantenimiento y reparacion de todo tipo
de vehiculos, servicios de carretillas elevadoras, pla-

taformas, eléctricas, neumaticas e hidraulicas. Ofre-
cen un servicio que permanece de guardia 24 horas
para urgencias: “En ocasiones, cuando otros talleres
no son capaces de hacer frente a una reparacion,
nos llaman a nosotros para repararlo.”

La metodologia de trabajo del taller es simple pero
efectiva. Sila maquina o el vehiculo es de gran tone-
laje lo arreglan in situ y en caso contrario en su taller,
pero “el vehiculo siempre sale totalmente acabado”.

Israel Ramal, su creador, se form6 en la mecanica
desde muy joven, trabajando en Talleres Luis Lépez
y cuenta con un equipo de profesionales que es “el
orgullo de su empresa”.

En Talleres Ramal todo funciona “sin necesidad de
estar encima de ellos; puedo ir a hacer un trabajo
fuera y todo sigue funcionando”.

Para los proximos afios se plantean el reto de abrir
nuevos centros de la empresa en otras localidades
de la region “y seguir mejorando”. |

@ Informacion

0616 195 666 / 924 37 27 26

TALLERES RAMAL
Poligono Industrial El Prado,
C/ Valladolid, Mérida. Badajoz
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B LA ENTREVISTA

ras haber lanzado mas de
treinta grupos en treinta meses
en su pais de origen, Portugal,
Tiago empezo a desarrollar la
franquicia de Business Network Inter-
national (BNI] Espana, ayudando a los
directores ejecutivos de nuestro pais
a abrir ciento cincuenta grupos en los
ultimos cuatro anos y medio. Tiago es,
ademas, un formador reconocido a
nivel mundial en la comunidad interna-
cional de BNI.

Tiago es un visionario con unas habili-
dades comunicativas extraordinarias y
con un profundo conocimiento y una
amplisima experiencia en BNI: como
miembro, como Director Consultor y Di-
rector Ejecutivo y, por supuesto, como
Director Nacional. Desde que empezo
en BNI, Tiago ha formado a mas de
quinientos directores consultores y la
mayoria de las ideas que ha traido a la
organizacion han sido adoptadas por
grupos de todo el mundo.

Se formd en la universidad de Coimbra,
en gestion de empresas, y realizad un
PERFIL MBA en Lisboa, ‘aunque aqui no aprendf
ni la mitad que en BNI” sefiala Tiago que
reafirma que ‘BNI ha sido mi carrera y
donde he podido formarme en una ma-
nera de hacer negocios distinta y mejor”

www.bniespana.com
tiago.cunha@bniespana.com

Me puedes encontrar en: Linked(f.

Comenzo6 a formar parte de BNI Portugal en
2009. Dos afios después llegé a la organizacion
en Espafia que por entonces solo disponia de
tres grupos y treintay siete miembros. “Com-
pramos la franquicia nacional de BNI Espafia,
aunque tres afios después yo me quedé con la
regidn sur, mas levante y Catalufia. Desde en-
tonces se han creado mas de doscientos grupos
con casi seis mil miembros, aunque todavia
queda mucho por hacer”.

Su mayor deseo es ayudar a otras personas, a
través de BNI, a desarrollar todo su potencial y
energia para enfocarla en sus empresas. Tiago
esta casado con Filipa Daniel, a quien conocié
en BNI; ella es ahora la Directora de Franquicias
de BNI Espafia SLC (Sur, Levante y Catalufia).
Juntos también gestionan otra empresa formada
por cinco nifios. La mejor referencia que hare-
cibido en BNI es el nuevo miembro de la familia,
Afonso, de dos afios. ¢ Como? jPreguntale! Es
una de las historias que mas le gusta contar de
BNI.

¢, Cudl es tu principal reto en BNI?

Queremos garantizar que todos los miembros lo
vean como algo indispensable a largo plazo, que
puedan alinear sus expectativas con lo que BNI les
puede dar y esto les permita subir cada afio en su
negocio.

¢Cuédles son tus objetivos al frente de BNI?

El objetivo es conseguir en el afio 2020 el reto tener
7.500 miembros muy felices en BNI y no solo eso
sino también que estos miembros puedan generar
cada afio méas de 300 millones de euros al afio en
cifra de negocio.

¢Cuél es el porqué de BNI?

Que la gente se necesita mutuamente pero no
habia una metodologia para que eso fuera efectivo:
BNI vino a llenar este hueco. Esta organizacion
hace de manera organizada lo que antes se ha he-
cho toda la vida que es recomendar a alguien. Con
BNI lo hacemos de manera estructura para obtener
resultados.

¢Como defines a BNI?

Como una organizacion maravillosa que permite
que mucha gente pueda trabajar y ayudarse mutua-
mente mientras aprenden y se desarrollan personal-
mente. Aunque BNI sea una empresa es también un
movimiento que cambia la manera de hacer nego-
cios. A través de la ayuda mutua se estan logrando
muchas cosas.
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@ BNl esuna organizacion maravillosa
que permite que mucha gente pueda
trabajar y ayudarse mutuamente”

¢Por qué es diferente?

Porgue se basa en la filosofia givers gain (los que
dan, reciben) y en tradiciones muy fuertes. BNI
atiende a una necesidad inevitable del hombre que
es de ayuda mutua en los negocios. BNI podemos
describirlo como la primera red social mundial para
los negocios. Pero es una red fisica y mucho mejor
porque se hace de gente.

¢De qué estas mas orgulloso en BNI?

De que estamos cambiando la manera de hacer
negocios y del reconocimiento de los miembros que
cuentan cémo les cambio su vida. También de que
me permite tener tiempo para mi familia.

¢, Qué consejos le dirias a alguien que va a mon-
tar una empresa ahora?

En primer lugar, que un suefio se hace de multi-
ples metas. Todos sofiamos con crear empresas
enormes que nos permitan cambiar nuestras vidas.
Pero para tener un suefio hay que establecer metas
consecutivas que podamos lograr: el suefio solo se
consigue tras muchas metas. En segundo lugar, la
importancia de las relaciones. Para que uno pueda
tener éxito a largo plazo necesita rodearse de gente
gue le pueda apoyar y este apoyo no tiene que ser
siempre financiero. En la red de apoyo que debe
tener un empresario tiene que estar formada por la
familia, los amigos, el equipo de trabajo y otras per-
sonas que trabajan con nosotros, como los grupos
BNI.

¢,Qué hitos han marcado tu vida como empres-
rio?

A los 27 afios fui director general de una de las qui-
nientas mayores empresas de Portugal. Luego puse
en marcha mi propia red de franquicias de aseso-
rias. También destaco el haber venido a desarrollar
BNI Espafia que en los Ultimos cuatro afos se ha
convertido en uno de los tres que mas ha crecido a
nivel mundial.

¢, Qué es paratilainnovacién?

Una gran estupidez si la persona no tiene la expe-
riencia o no es el resultado de un proceso de ma-
durez. La innovacion es inevitable cuando uno esta

maduro en su negocio y necesita mejorarlo, pero
también oculta problemas de aquellos que quieren
cambiar por cambiar. BNI tiene innovacion pero es
también tradicion. Siempre digo que la innovacién
no funciona sin la tradicién y viceversa. Pero ambas,
tradicién e innovacion, funcionan muy bien.

¢Qué error has cometido y te ha servido para
mejorar como personay en tu negocio?

Elegir a malas personas y sin ética para trabajar
conmigo. Fue un grave error. Prefiero una persona
muy ética a una muy inteligente. Aunque, afortu-
nadamente, hay quienes son éticos e inteligentes.
Solo trabajo con gente que tenga una ética que
pueda encajar con la mia. Otro error ha sido el de
permitir a algunos que utilizaran la cercania para
distorsionar la verdad. Pero siempre he tenido claro
que tenia que seguir con mis principios y seguir
trabajando porque la verdad logra vencer.

¢Cudles son las frases que mas te motivan?

Me inspira mucho la frase de Jesucristo: ama a

tu enemigo. Es algo muy importante, porque no
debemos jamas considerarnos superiores a nadie.
También aprendo mucho de mi mujer que siempre
me recuerda que los demas te juzgan desde su pro-
pia manera de pensar. Es cierto que no nos damos
cuenta de que nos miran cémo ellos piensan y no
€COMO NOsotros pensamos.

¢ Cual es el consejo que te han dado que has
puesto en practicay que siempre recuerdas?
Uno que me dio mi padre. Que uno puede contar
siempre todo lo que quiera a través de la verdad,
que la mentira no es una manera jamas de buscar el
beneficio para las cosas y ademas cuando menti-
mos siempre nos pillan. El segundo es una adapta-
cion a mi vida profesional de aquella sentencia de
San Ignacio de Loyola: debemos hacernos indife-
rentes a todo lo que nos pueda alejar del fin para lo
que fuimos creados. Es decir, que tenemos que ser
indiferentes a las mdltiples opciones que podemos
tener si éstas nos alejan del fin de nuestra empresa.
En otras palabras, que el imperativo estratégico de
nuestra empresa debe estar por encima del confort. |
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8 Foto: Juan José Jimenez recibiendo el testigo de su padre.

JUAN JOSE JIMENEZ, COMERCIAL EXTREMENA EXTINTORES

“Me garantizaron que entre
los empresarios del grupo
nos ayudabamos”

‘ ‘ Porgque nos ayudamos”.
Cuando a Juan José Jimé-
nez, gerente de Comercial Extre-
mefia de Extintores, le hablaron
de la existencia de BNI entendi6
gue se trataba de una asociacién

de empresarios. Le invitaron a
asistir a una reunion en Almen-
dralejo. Pero no fue. Un tiempo
después, uno de sus empleados
le propuso acudir a otro de los
encuentros semanales. Entonces
descubri6 la filosofia que guia a
los grupos: “me garantizaron que
entre los empresarios del grupo
nos ayudabamos”. Y asi fue.
Comercial Extremefia de Extinto-
res fue una de las empresas que
fundo el grupo Impulso Mérida.
Es el segundo de los que existen
en la capital extremefia. Juanjo
Jiménez sefiala como principales
ventajas de la pertenencia a BNI
dos hechos: la ayuda entre todos
los empresarios y la captacion
de clientes. Desde que inici6 su
compromiso con BNI ha logrado
“dar a conocer nuestro negocio

y lo que hacemos”. Acostumbra-
do a fajarse con la competencia
desleal y con las empresas que

carecen de acreditacion para el
cuidado y mantenimiento de los
extintores y sistemas contra in-
cendios, Jiménez afiade que BNI
“es un importante canal de venta
para nosotros, que ya contamos
con una amplia cartera de clien-
tes en la provincia de Badajoz”. Y
es que en su filosofia de trabajo
siempre ha contado con las
recomendaciones de sus clientes
como elemento basico para su
desarrollo: “Nuestros trabajadores
se preocupan de hacer bien el
trabajo y tener buenas relaciones;
luego son los propios clientes los
gue nos suelen recomendar a sus
conocidos, por eso pensamos
gue ofrecemos un buen servicio,
porgue se corren las voces de

un cliente a otro”. El equipo de
Comercial Extremefia de Extinto-
res, con sede en Arroyo de San
Servan, esta formado por nueve
personas “y mi padre que siem-
pre echa una mano”, afiade Juan-
jo, “fue él quién fundo la empresa
en Mérida en 1981; entonces se
llamaba Seguridad Extremefiay,
desde 1996, tenemos la actual
denominacién”.

“Hemos ganado
en visibilidad y
cercania con los
empresarios”
LUIS RODRIGUEZ , CUALTIS

revencion, salud y seguridad.

Esta es la sencillay a la vez

compleja premisa que la
empresa de prevencion de riesgos
laborales Cualtis pone en practica a
diario para ganarse lo mas impor-
tante en este sector: la confianza.
Y precisamente la relacién de
confianza creciente es una de las
ventajas que Cualtis ha observado
tras su ingreso en el grupo BNI
Fuerza de Badajoz, cuya esencia
es la de “integrarse en un grupo de
empresarios de la ciudad con los
gue se mantiene una relacion de
confianza que crece dia adiay en
la que se transmiten diferentes re-
des de contactos” tal y como sefiala
Luis Rodriguez Hernandez, director
de Zona de Extremadura. Des-
de su entrada en BNI, Cualtis ha
ganado en “visibilidad y cercania”
con otros empresarios. El grupo
de empresarios ha supuesto una
experiencia que ha hecho “crecer
exponencialmente las posibilidades
de establecer vinculos de calidad
con personas que de otra forma
no llegarias ni a conocer”. Desde
su llegada al grupo, cuenta que ha
mejorado como empresario, que ha
ampliado su enfoque comercial, asi
como “en el aprendizaje personal
a través de las experiencias de mis
compafieros”. Por este motivo, en
Cualtis recomiendan a otros empre-
sarios interesarse por BNI, por la
“experiencia personal” y porque se
cumple la méxima de que “ayu-
dando a los demas te ayudas a ti
mismo” sefiala Luis Rodriguez.
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R Foto: Victor Rico, embajador de BNI Extremadura.

ESTRUCTURAS VR, VICTOR RICO

EMPRESARIOS BNI =

Aliados para conquistar un territorio

desconocido

“El ochenta por ciento de las ofertas de trabajo nos vienen ahora a

traves de BNI”

ecia el mitico estratega
D militar y filésofo chino Sun

Tzu en su obra El arte de la
guerra que “antes de adentrarse
en un territorio desconocido fuera
de nuestras fronteras era de suma
importancia hacerse con aliados
del propio territorio”. Y es que las
ensefianzas que nos dejo este
experto estratega hace mas de mil
afios son un referente diario en
el mundo de los negocios gracias
a sus consejos para adaptarse a
situaciones desconocidas.

Estructuras VR, con mas de treinta
afios de experiencia en estructuras
de hormigén y encofrados, ha deci-
dido buscar aliados para “lograr
mas visibilidad en la region”. Lo ha
logrado por medio de BNI: “hemos
conseguido expandirnos y lograr
contactos”. Asi lo explica Victor
Rico, gerente de Estructuras VR.
Esta empresa ubicada en Villa-
nueva de la Serena ha crecido en

presupuesto y ventas desde que
comenzo6 a trabajar con BNI. “El
80% de las ofertas de trabajo nos
vienen ahora a través de BNI” por
ello Rico recomienda a las empre-
sas “conocer como se trabaja en el
grupos extremefios”. Los objetivos
que desde Estructuras VR se
marcaron cuando entraron en BNI
se han cumplido: la empresa ha
logrado ser reconocida en toda
Extremadura.

Ahora, el siguiente peldafio del
desafio “es conseguir nego-
cios en el resto de Espafia”. Sin
embargo, las ventajas no solo son
para la empresa, ya que en BNI
también se trabaja mucho la forma-
cion al empresario. Al recibir esta
formacion “mejoras como empresa-
rio y al estar reunido con grandes
empresarios de distintos sectores
se aprenden las cosas buenas de
sus negocios, a marcarse metas,
disefiar estrategias y alcanzarlas”.

Actualmente Victor Rico es tam-
bién embajador de BNI Extrema-
dura ya que se trata de uno de los
miembros que mas tiempo lleva

en su grupo y su funcion es la de
“ayudar a que todos crezcan y
saguen mas partido a sus em-
presas”. Como anécdota sobre la
filosofia de BNI, nos cuenta que el
pasado afio le llamé un amigo para
hacer una obra y “como yo no la
podia realizar, le recomendé a esta
persona un comparnero de BNI que
se dedicaba al material especifico;
le hizo la obra y todo fue bien. Al
cabo de unos meses yo buscaba
conocer al jefe de obra de un edi-
ficio y dio la casualidad de que era
un conocido del miembro del BNI
al que le di el proyecto anterior.”
¢Y como se decide una empresa

a ingresar en BNI? Sencillamente
por la recomendacion de un amigo:
“me habl6 de la metodologia, me
gusto la idea y desde entonces
pertenezco a BNI”.
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JOSE IGNACIO MARTIN, ALMACENES ANFI

El posicionamiento como clave
para el éxito empresarial

ualquier tipo de empresa
‘ tiene un dnico objetivo:

aumentar las ventas de su
producto o servicio. Llegar a este
propdsito no es sencillo, porque
no existen férmulas magicas, pero
algunas pautas pueden asegurar-
Nnos en gran proporcion el éxito en
el mundo de los negocios.

El posicionamiento de las empre-
sas es posiblemente una de las
normas por excelencia que todo
negocio debe poner en practica.
Se trata de un concepto relati-
vamente nuevo que ayuda a las
empresas a ocupar un espacio en
la mente del consumidor y a adqui-
rir mayor visibilidad. Precisamente
esta ha sido la principal ventaja
que José Ignacio Martin Exposito,

gerente de Almacenes Anfi, ha
encontrado tras su ingreso en el
grupo de empresarios BNI. En su
estancia en BNI, en Almacenes
Anfi han logrado que “te conozca
mas gente, un aumento de las
ventas, de clientes, de amigos y

opciones a una red de empresarios

a nivel nacional con las que tienes

grandes opciones”. La recomenda-

cién de un amigo o familiar, unido
a las ganas del empresario por
aumentar las ventas y la zona de
influencia, hizo que José Ignacio
se decidiera entrar en BNI, algo
de lo que no se arrepiente vista la
mejora que ha experimentado su
negocio. “Hasta llegar a BNI, Méri-
da no la tocaba. Ahora he logrado
un aumento de en torno al veinte
por ciento”.

JULIO CALAMONTE, SERVIROTULOS

“Ahora contamos con medio
centenar mas de comerciales: los
miembros de mi grupo BNI”

oy en dia es practicamen-
H te imposible imaginar a

cualquier tipo de negocio
que no cuente con un rétulo o
imagen que sirva para dar visibi-
lidad a la empresa en cuestion.
Los r6tulos son el primer contacto
visual de nuestro negocio con los
posibles clientes. Servirétulos
es una empresa dedicada a esa
primera imagen que se ofrece
alos clientes. Tras la recomen-
dacion de un amigo, miembro de
BNI, Julio Calamonte, director de
Servir6tulos, con casi dos décadas
de experiencia en el sector, asistio
a una de las reuniones del grupo
de empresarios como invitados y
rapidamente se decidi6 a ingre-
sar al ver “una oportunidad real

de negocio”. Aunque lleva poco
tiempo como miembro de BNI, los
resultados ya se han hecho notar.
“Mis numeros han mejorado. En el
segundo trimestre de este afio he
facturado un quince por ciento mas
que en 2015".

Calamonte asegura que ahora ha
mejorado como empresario: “escu-
char las ideas y hacer negocio con
otros miembros en sectores tan
diferentes en sus empresas me ha
aportado ideas y técnicas para la
mia”. Asi, afiade que poder mostrar
su actividad empresarial a un gran
ndmero de comparieros de otros
sectores es recomendable “a cual-
quier empresa que quiera mejorar
su nivel y expectativas”.
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Los secretos de un servicio al

cliente excelente

Sélo aquellas empresas que se sumen a una nueva dinamica de
relaciones con sus clientes tendran éxito en la actual coyuntura

JO CAUSON

Dialogue Review

en un hermoso traje que esta a mitad de precio.

En el momento en el que lo coges de la percha te
encuentras con la mirada hosca y aburrida del em-
pleado de la tienda. En vez de ayudarte, indicaAndote
donde esta el probador y llevando el traje hasta él, te
frunce el cefio.

I maginate que llegas a una tienda de ropa y te fijas

Entonces, decides ir tG mismo al probador. El traje
es bueno y de tu talla. Te olvidas del dependiente y
decides comprartelo. La venta se ha realizado pero:
¢volveras otra vez a esa tienda? Probablemente no.

La ocasion fue Unica y asumiste —de forma correcta,
probablemente- que esa horrible atencion al cliente

perdurara en el tiempo.

El secreto para el éxito empresarial es la confianza.

Y s6lo con los mas altos estandares en cuanto a ser-
vicio al cliente las organizaciones pueden construir
los niveles de confianza necesarios para asegurarse
una base de clientes leales que vuelvan semana tras
semana, con ventas o sin ellas.

En otras épocas, Occidente se construyd sobre la
base de un economia de la transaccién en la que los
Unicos factores clave para una venta eran la calidad
del producto y el precio. Pero el mundo de hoy se
basa en una economia de la relacién (relationship
economy).

Las empresas que construyen una relacién con sus
clientes son las que prosperan. Aquellos que depen-
den de la oferta y la demanda sufren. En la econo-
mia de la relacion, unos altos niveles de satisfaccion,
en toda la experiencia del cliente, permiten crear tan
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so6lo relaciones fragiles. Y cuando las relaciones son
fragiles, el rendimiento del negocio a largo plazo es
vulnerable.

Datos solidos

En su ultimo estudio, el Instituto de Servicios al Clien-
te de Reino Unido (UKCSI) revela que los niveles de
satisfaccion de los clientes en el Reino Unido se han
estabilizado después de dos afios de descenso.

Los datos sefialan que algunos de los nuevos parti-
cipantes en el mercado presentan niveles muy altos
de servicio al cliente. Mientras tanto, otras marcas
bien establecidas ofrecen sefiales de un colapso en
esos niveles causados por la mala gestion, la nefasta
contratacion de personal, la escasa formacion y otras
formas de negligencia.

La gestion de las quejas es la clave

¢, Cudl es la clave para ofrecer un servicio al cliente
gue sea excelente? Ninguna empresa lo hace todo
bien la primera vez. Si bien las organizaciones de-
ben, por supuesto, esforzarse por reducir los errores
y, por lo tanto, las quejas, los datos revelan que es la
forma como tratan las quejas el factor determinante
de los niveles de satisfaccion.

Los clientes son méas propensos a perdonar el error
en si que excusar un pésimo servicio, una vez que
ha ocurrido un error. Los seres humanos saben que
otros seres humanos cometen errores. Pero las lar-
gas esperas en los contestadores automéaticos, esas
actitudes poco comprensivas de los equipos de aten-
cion al cliente y esa larga cadena para realizar una
gueja o una consulta sobre el servicio o producto son
los lugares en los que muere la satisfaccion del clien-
te.

El futuro

La buena noticia para aquellas empresas de bajo
rendimiento en el servicio al cliente es que las nor-
mas se pueden mejorar radicalmente a través de una
buena gestion y concentrandonos en el desarrollo de
los equipos de trabajo. Hay un fuerte vinculo entre el
compromiso de los empleados y la satisfaccion del
cliente: cuando el personal es entusiasta acerca de
su trabajo y de las condiciones de trabajo, los estan-
dares de servicio al cliente se elevan.

Compafiias como los grandes almacenes britanicos
John Lewis (www.johnlewis.com) exhiben algunos de
los mas altos niveles de satisfaccién del personal y
la participacion de los empleados en el Reino Unido.

CONSEJOS DE EXPERTOS @

No es de extrafiar que también posean los mas altos
niveles de satisfaccion del cliente.

Este triangulo de oro que conforman el compromiso
de los empleados, la satisfaccion del cliente y una
base del negocio saludable se encuentra en el en el
corazon del nuevo panorama de los negocios.

La economia de la relacion esta aqui para quedar-
se. Porque para que las empresas tengan éxito ya
no son suficientes las ofertas en el precio, disefiadas
para hacer que los clientes se sientan mas ricos. Las
empresas inteligentes saben que también tienen que
conseguir que sus clientes se sientan apreciados. |

Articulo traducido del original en inglés publica-
do en larevista Dialogue.
www.dialoguereview.com
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De las comunidades de bienes
y sociedades civiles

David Almagro
Atrium Abogados

a realidad del entramado em-

presarial de Extremadura esta

constituido por Pymes y Micropy-
mes. En multitud de ocasiones se trata
de empresas de caracter familiar que
han ido creciendo y desarrollandose,
pasando de generacion en generacion,
atendiendo Unicamente a criterios de
crecimiento cuantitativo o rentable, pero
descuidando detalles que las hacen vul-
nerables en el trafico mercantil actual.

En concreto nos estamos refiriendo a
aquellas empresas que en su momento
se crearon revistiendo la forma de Co-
munidad de Bienes o Sociedad Civil, sin
gue en aquel momento nadie les ase-
sorase de las ventajas e inconvenientes
de estas formas juridicas y que en la
actualidad aun no se han planteado
transformar las mismas en una Socie-
dad Limitada. En la actualidad, resulta
asombroso por elevado, el nimero
de empresas que operan bajo estas
formas, como también sorprende el
absoluto desconocimiento acerca

de las desventajas que ofrecen las
mismas en un escenario de continua
competencia. Haciendo un esfuerzo,
podemos entender que con anteriori-
dad, mucho antes de esta crisis que se
inicié en el 2008, se recomendase a
quien pretendia iniciar un negocio con
uno o mas socios, la formula de la Co-
munidad de Bienes o la Sociedad Civil,
atendiendo a la sencillez, dado que
basta con suscribir un contrato entre las
partes intervinientes, y el consecuente
ahorro econémico, al no pasar ni por
Notaria, ni por el Registro Mercantil,
pero hasta ahi llegaron las ventajas, por
tanto, el Unico aliciente que ofrecian,

lo constituian la inmediatez y el bajo
coste en su creacion. Por el contrario,
este tipo de formas juridicas ofrecen
multitud de inconvenientes, el primero a
tener en cuenta es la Responsabilidad
llimitada, o dicho de otra manera, los
socios responderan con su patrimonio
empresarial y personal, de las posibles
pérdidas o responsabilidades que se
irroguen a la empresa. A lo que habria
que afiadir mayor carga tributaria, pues
sus socios tributan sus beneficios en
IRPF y en caso de alcanzar ciertos
niveles, los porcentajes aplicables se
disparan, siendo superiores a los que
se aplican por el impuesto de socieda-
des, y por Ultimo, no podemos obviar
el hecho de que estas formas juridicas
suelen excluirse como beneficiarios de
subvenciones e incentivos fiscales.

Hoy en dia, debido a los avances
tecnolégicos que ha dinamizado hasta
limites antes impensables la velocidad
en las comunicaciones, y los cambios
normativos que se han ido operando
para, de algiin modo, paliar los efectos
de la crisis y dinamizar el mercado,
tenemos la posibilidad de constituir una
Sociedad de Responsabilidad Limi-
tada en no mas de 48 horas y por un
coste, que dependiendo siempre de las
circunstancias de la misma, no deberia
superar los 300 euros, por lo que las
ventajas que en principio ofrecian las
Comunidades de Bienes y las Socieda-
des Civiles desaparecen, desaconse-
jando en consecuencia en la actualidad,
su constitucion, y aconsejando para las
existentes, su transformacion en Socie-
dades Limitadas, con el fin de potenciar
su competitividad en el Mercado.
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¢Administras una sociedad?

Estas son las responsabilidades a las que te puedes

enfrentar

Ricardo Cagigas
Grupo PACC

xiste una modalidad de seguro

que podemos calificar como

desconocida para el gran publico.
Se trata del seguro de Responsabilidad
Civil de administradores y gestores. Es
un seguro con caracteristicas especia-
les que ademas contempla las respon-
sabilidades que la ley de sociedades de
capital les atribuye a quienes ostentan
la administracion y gestion de las socie-
dades.

Vamos a fijarnos en las responsabilida-
des civiles, que son en todo caso las
asegurables. La citada responsabilidad
tiene su origen cuando los administra-
dores y/o gestores, realizan un acto
contrario a la ley, a los estatutos socia-
les o a la diligencia con la que deben
desempefiar el cargo. En estos casos,
responderan de los dafios que causen a
la sociedad, accionistas y a los acree-
dores sociales y a terceros. Por otra
parte, debemos tener presente que la
responsabilidad legal de los administra-
dores y/o gestores se hace extensiva

a su patrimonio personal es decir, res-
ponden personal y solidariamente todos
los miembros del 6rgano de direccion.
Las responsabilidades y las posibles
reclamaciones son de tal envergadura
gue se hace necesario tomar medidas
concretas y correctas para evitar proble-
mas futuros.

En este sentido, es importante ponerse
en manos de profesionales que asegu-
ren los riesgos de forma facil, competiti-
va y econémica. Ademas, con respecto
a la reciente reforma del codigo penal,
en lo referente a la responsabilidad
penal de los administradores, debemos

¢Ante quién podemos responder
como administradores y/o gestores?

- Autoridades publicas.

-Accionistas.

-Acreedores.

- Empleados.

- Otros terceros, empresas de la competencia,
clientes, acreedores, etc.

¢, Cudles son los supuestos por los
gue nos pueden realizar una
reclamacion?

1.Mala administracién del capital social.
2.Incumplimiento de los estatutos sociales.
3.Realizacion de inversiones inadecuadas.
4 Distribucién improcedente o abusiva de
dividendos.

5.Facilitar informacién incorrecta o
incompleta a clientes y accionistas.

6.Falta de adaptacion de la sociedad a la
normativa vigente.

7.Decisiones erréneas en supuestos de
fusiones y o adquisiciones.

8.Asuncién de obligaciones que la sociedad
no puede afrontar.

9.No promover la disolucion de la sociedad
en caso de insolvencia.

tener muy en cuenta la inclusion en
nuestra péliza de la llamada Consti-
tucién de Finanzas Penales. Por otro
lado, y relacionado con la situacion
inestable del empleo, debemos exigir
también cobertura para los supuestos
de Préacticas de Empleo Indebidas.

Y ten claro que la prima, esto es, el
precio del seguro, en algunos casos es
ridiculo comparado con los riesgos que
como administrador o gestor puedes
correr en el desempefio de su actividad.
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SEGURYMAT

8 Consejos (y una recomendacion) para mejorar la
seguridad en nuestro negocio

B8 Foto: Juan Carlos Mato, Segurymat

ara reforzar la seguridad hay que determinar
P los puntos débiles por donde un delincuente

podria intentar acceder a nuestras instalaciones.

Los principales puntos débiles suelen ser:

- Puntos de entrada - Ventanas -
-Acceso alas instalaciones - Pasillos -
- Patios - Puertas exteriores -

Recomendacion
Ademas, siempre es recomendable confiar sélo en
empresas homologadas que son las que disponen
de personal altamente cualificado y proporcionaran
un asesoramiento a medida que permitiran disfrutar
de una proteccion total en vuestro hogar y negocio.

ESTRATEGIA DE SEGURIDAD:

Instalar cerrojos para las ventanas, disefiados y coloca-
dos especificamente para que no puedan alcanzarse si
se rompe el cristal.

Colocar una cerraduras de seguridad en cada puerta
exterior, persianas, armarios importantes y otras puer-
tas que creas convenientes.

lluminar todos los puntos de entrada externos con
elementos fijos que sean dificiles de alcanzar o de
manipular.

Instalar alarmas para detectar la rotura de ventanas o
si se abre alguna puerta.

Instalar un sistema de camaras de videovigilancia que
registre el acceso a las instalaciones.

Instalar luces automaticas infrarrojas, estas luces de
seguridad infrarrojas colocadas en pasillos, patios y
oficinas pueden ser muy Utiles para alejar a los intrusos.

Instalar un Control de acceso a través de huella dacti-
lar, c6digo numérico o tarjeta, todos estos sistemas nos
permiten tener control de las entradas y salidas.

Ademas, en el caso de que vayamos a disponer de
dinero en efectivo en nuestro negocio es muy recomen
dable utilizar una caja fuerte.

FORMATICA

La importancia de integrar
nuestras aplicaciones
informaticas empresariales

empresa es la informacion. Un correcto tra-

tamiento de sus datos permitird analisis que
seran determinantes en la toma de decisiones y un
seguimiento de nuestros clientes sera una de nues-
tras mejores inversiones. Es muy relevante para
toda empresa disponer de soluciones informaticas
personalizadas. Las llamadas librerias especializa-
das en gestion empresarial se convierten en una
importante ventaja competitiva. Con ellas podemos
programar cualquier solucién informatica para ges-
tionar su negocio. Estan formadas por conjuntos de
cadigos ya testados y operativos en una aplicacion.
En Formatica apostamos por la aplicacion integrada

l ' no de los activos mas importantes de toda

B fFoto: Zacarias de Prado, CEO de Formatica. Carlos Criado

Experta, un ERP, nacido y desarrollado en nuestra
tierra, con un nivel tecnolégico no superado por
ningun otro software. Todo empresario suele tener
dudas y siempre surge la pregunta: ¢ quién necesita
un ERP? La respuesta es: cualquiera que utilice
varias aplicaciones informaticas independientes, por
ejemplo: un programa de gestion, otro de conta-
bilidad, una utilidad para mailings o CRM, etc. Y
todo ello cumplimentado con hojas de calculo para
realizar las tareas que no cubren estos programas.
Un ERP integra todas estas tareas en un Unico pro-
grama, en el que compartimos los datos de manera
centralizada.
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porque las ha vivido en Colombia, en Per(,

en Brasil, en Mozambique, Mali o Burkina
Fasso. Alli, en uno de los paises més pobres del
mundo, trabajé con Cruz Rojay padeci6 dos ma-
larias que estuvieron a punto de costarle la vida.
Alli rodé Kushucuru, un documental en el que
muestra “el como y dénde se invirten las subven-
ciones en materia de cooperacion internacional
contado de primera mano por Nacho Lépez y
Laura Valverde, una joven pareja que lleva mas
de una década dedicados a la cooperacién”. Se
trataba de romper mitos. Es lo que tiene contar
historias. Juan Carlos Navia, director de la em-
presa de comunicaciéon Gaia Media, con mas de
veinticinco afios de experiencia, ha desarrollado
su carrera desde Extremadura como productor,
realizador, disehador grafico, webmaster y do-
cente en las artes audiovisuales.

l |n contador de historias. Que las cuenta

Con su camara ha recorrido la historia de Vasco
Nufiez de Balboa en los mares del sur y los poblados
magicos de la Amazonia para conocer la realidad de
una civilizaciéon que desaparece. Es miembro de la
Asociacion Extremefia para la Cooperacion con la
Regién Amazénica (Aexcram). “Creo que soy una
persona sencilla, con gran capacidad de adaptacion
a cualquier situacién de la vida, le doy mucho valor
a la amistad, al tiempo, a las relaciones interperso-
nales e incluso a la comunicaciéon conmigo mismo y
con los deméas. Me preocupan los mas débiles, los
mas vulnerables y nuestro entorno, nuestro planeta.
Intento mantener el sentido comdn en todo lo que
hago y nunca perder la cordura”.

Después de recorrer América y Africa —“y con ga-
nas de volver’- Juan Carlos explica que el consejo
que siempre le han dicho “y no siempre pongo en
practica como me gustaria es jescucha, escucha,
escucha!”. En Extremadura, en casa, le gusta salir
al campo “con mi mujer a pescar o simplemente a
pasear y disfrutar de la naturaleza”. De la practica del
taekwondo aprendi6 “el juego limpio, el respeto por el
rival, las buenas formas, la educacién, un escenario
de competitividad en igualdad de condiciones, donde
no es posible la trampa, el engafio, la deportividad, la
sinceridad, saber ganar y también perder, entender
el verdadero sentido de competir con un semejante”.

Y reconoce que “tiene muchas aficiones, pero no
tiempo para poder realizarlas”. “Me gustan las mo-
tos, leer, la musica, la astronomia, el teatro, nadar,
los deportes al aire libre, acuéticos, etc. Es una forma
de desconectar, te aporta los placeres necesarios
para seguir amando la vida. Creo que son necesarias
para volver a recebarnos de la energia que hemos
gastado en el trabajo”.

Al pedirle que nos lleve a un sitio de Extremadura
nos ofrece un microcosmos Unico de esplendor natu-
ral e histérico. “Tenemos una tierra inmensa con una

gran variedad paisajistica y mucha costa interior. Me
gustaria recomendar Villarta de los Montes, en plena
Siberia extremefia, un lugar donde se puede disfrutar
del verdadero bosque de la dehesa. Santibafiez el
Alto en Sierra de Gata y el paisaje cultural de los Pa-
jares por su valor antropoldgico en plena naturaleza.
Olivenza fronteriza y multicultural, donde no sabes si
sigues en Espafia o estas en Portugal, un lugar para
el arte manuelino muy cerca del cielo. Alimendrale-
jo ciudad del cava y del romanticismo, donde a su
gente siempre se le ha conocido por su cordialidad.
Guadalupe centro religioso internacional y punto de
conexién con Latinoamérica en plena Villuercas, es
naturaleza viva”. Juan Carlos cuenta sus historias y
lo hace con un buen gazpacho y tortilla de patatas: “a
estos dos no hay nada que los supere”.

¢Qué personas de tu entorno, de tu familia, en
tus estudios te han marcado y por qué?

Quizas mis abuelos, que no estan desde hace mu-
cho y aun sigo recordandoles, en muchas de las si-
tuaciones que encuentro en la vida.

¢Como te activas cada mafiana para empezar a
trabajar?

Simplemente, cuando veo la luz del nuevo dia. Es
algo automético y una sensacion maravillosa.

¢ Qué significa para ti el trabajo?

Mi trabajo es una forma de vida, asi es como lo
concibo desde el principio. Me mueve la pasion por
contar historias y me considero eso, un contador de
historias. No sé que haria sin una camara, sin una
escaleta, sin un guién, sin la sala de montaje, sin la
presion del presupuesto de una produccion... Estoy
muy a gusto en este oficio.

¢Qué medidas aprobarias para mejorar la socie-
dad?

Bueno, yo no tengo el libro del éxito pero si estoy
convencido de que con mas sentido comun entre los
que nos gobierna y con poquito de méas solidaridad
entre los gobernados podriamos hacer que el Mundo
fuese un lugar maravilloso para la vivir.

¢Qué te gustaria cambiar del mundo en el que
vives?

Muchas cosas, como imagino que a todos. Inten-
taria eliminar cosas como: tirano, dictador, guerra,
refugiados, armas, malnutricién, enfermedades, etc.
Cosas que nadie quiere pero que estan y que ya ni
nos preguntamos porqué. Y la mayoria de las veces
miramos hacia otro lado para no hacernos dafio en
nuestras conciencias.

¢A qué personaje famoso admiras y por qué?
iUy, a muchos! Pero voy a quedarme con Mandela.
Porque fue capaz de hacer que su gente perdonara
por encima de todo a pesar de ser un pueblo muy
castigado, resentido y muy marcado por el dolor y la
discriminacion racista. Fue un lider muy peculiar que
nos ha aportado mucho a la humanidad. Y lo hizo
todo por amor a su gente.

¢A qué tienes miedo?

Decia un sabio, que “no hay peor mal que los hom-
bres de bien no hagan nada, ante un problema so-
cial”. Mis miedos son que surjan muchos de estos
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El consejo que siempre me han dichoy no
suelo poner en practica como me gustaria es
jescucha, escucha, escucha?
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gue nunca hacen nada por la sociedad en la que vi-
ven y les proporciona sus beneficios.

¢En qué gastaste tu primer sueldo?

Mi primer sueldo, el de mi primera némina se convir-
tié en los primeros ahorros para casarme. Se puede
decir que lo gasté en casarme, si. Y que llegd muy
tarde.

¢Qué es lo mas raro que has hecho nunca?

En Africa no tuve mas remedio que aprender a du-
charme con el agua que contiene una botella. Y eso
tras jornadas de trabajo de més de diecinueve horas
soportando temperaturas de cincuenta grados de dia
y treinta y dos de noche. No sabes la capacidad de
adaptacion que tiene el ser humano. Hay que verse
en situaciones para comprobarlo.

.Y lo méas loco?

Grabar desde un helicoptero, con todo el cuerpo fue-
ra del aparato y los pies sobre sobre los estribos, en
vuelo rasante para mostrar los efectos de las inunda-
ciones de Badajoz en el afio 1997. O bien, hacerle
un plano detalle, a unos dos metros de distancia, a
una manada de vitorinos en plena dehesa, sin obs-
taculos por medio y, evidentemente, sobre el suelo,
sin caballos.

¢, Qué consejo te gustaria dar a los demas?
Sentido comun y coherencia, que no falte esto en
nada de las acciones que hagamos cada dia.

¢Cuédl es lapersona més importante parati? ¢Por
qué?

Lina, mi mujer. Porque siempre fue mi soporte, mi
complemento, mi cémplice, quién me aguanta y me
soporta. Es la energia que necesito todos los dias.
¢Como podrias resumir en una sola palabra tu
vida?

Una historia sencilla.

¢ Cuédl es la emocién méas fuerte que has tenido?
Creo que estar enamorado de alguien que te corres-
ponde.

¢Cuédl es la cosa mas bella que has visto en tu
vida?

La grandeza del ser humano en situaciones muy
desfavorecidas

¢ Cuél es la peor tragedia que has vivido?

Estuve once dias grabando las inundaciones de Ba-
dajoz en 1997 y dos semanas después, cuando me
dispuse a organizar el archivo de todo el trabajo rea-
lizado, cai en una gran depresion. Fueron muchos
muertos, familias rotas, desaparecidos... Mientras
estas trabajando, mantienes la concentracion en el
visor de tu cdmara y percibes la vida desde el punto
de vista de tu cdmara; no eres consciente de la cru-
deza, de la realidad, hasta que por la noche ves los
informativos nacionales vy los titulares hacen que tus
imagenes sean aun mas duras. |
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Manuel Avila Nafez,
Gerente de Servicios
Logisticos Toledanos Jero

Preguntas Rapidas

Describe tu personalidad.
Calmada aunque a veces impulsiva.

¢Cudles son tus puntos fuertes?
La constancia, dedicacion y trabajo.

¢Cuales son tus defectos?
El exceso de los anteriores.

¢Qué cualidades son las que menos
te gustan de una persona?

La informalidad y la poca profesiona-
lidad.

¢ Qué frase te inspira?
El hombre es él y sus circunstancias.

¢ Cuél es el consejo que te han dado
que has puesto en practica y que
siempre recuerdas?

No pises a nadie en tu subida pues te
lo puedes encontrar en tu bajada.

¢Cuales son las principales aficio-
nes que tienes con tu mujer?
Viajar, pilates y hablar.

¢Qué has dejado de decir a alguien
y querrias haber dicho?
Algun te quiero.

¢Cudl es tu deporte favorito y qué
ensefianzas obtienes de él?

El fatbol y los valores que representa
en cuanto a unién y equipo.

& Foto: Manuel Avila disfrutando de un paseo por la playa.

B No muerden...

Entre rottweilers, olvidando
el estrés

Diego Mateos, gerente de Exaclean

La tensidn y la ansiedad son factores que el propio cuerpo hu-
mano genera para prepararse ante una situacion dificil o un reto.
Ese estrés tiene que estar constantemente en equilibrio y nunca
debe superar esa linea roja que va desde el cansancio mental a
trastornos fisicos y mentales. Diego Mateos, gerente Exaclean, y
joven emprendedor que se encuentra ademas al frente de varias
empresas, tiene varias recetas para huir de la tensién y el estrés,
aunque el mismo nos reconoce que su principal hobby y su
principal forma de vida es su trabajo: “Soy muy aburrido, s6lo se
trabajar”. A medida que hablamos con Diego nos damos cuenta
de que no lo es tanto y que su agenda para el tiempo libre incluye
escapadas con su pareja para recorrer Portugal o Espafia.

Reconoce que uno de sus rincones favoritos esta en Extremadu-
ra, concretamente en Las Hurdes, “donde hay grandes rincones
para pasear; esta comarca es la gran desconocida de nuestra
regién y de ella me quedo con la zona de Casar de Palomero,
Mestas y Riolobos”.También realiza alguna que otra visita a un
terreno que posee cercano a la localidad de Zafra donde pone
gran parte de su tiempo libre en uno de sus grandes pasatiempos,
la cria de perros de raza rottweiler.Diego nos asegura que solo
se trata de una aficion, gusta esta raza”. gelNEaNaleN (e}
conoce no sabe que los rottweiler son los mas obedientes aunque
muy recelosos de sus duefios; realmente no es una raza inesta-
ellZldefiende. En la misma localidad, Zafra, nos recomienda para
deleitarnos con productos ibéricos un restaurante de un amigo
personal, EI Comeero: “es el restaurante de Joaquin Luna en el
que todos sus productos ibéricos son de excelente calidad”. Otra
de las grandes pasiones de Diego es la lectura y sefiala como
uno de los libros més recomendables Los Pilares de la Tierra.
Aficionado y duefio de una “buena coleccion de vinos”, afirma que
le gustaria que le regalaran “un Vega Sicilia” pero también gusta
de vinos “mas economicos y jévenes”. Con todas estas aficiones
Diego consigue coger aire para afrontar su labor al frente de sus
empresas y seguir manteniendo una filosofia de trabajo que sus-
tenta en “hacer las cosas bien y hacer del nombre de la empresa
un nombre de referencia”. |

52 IMPULSA / OTONO 2016







54 IMPULSA / OTONO 2016



OTONO 2016 / IMPULSA 55






