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ANOS NOS AVALAN

Sonagar celebra este afio sus bodas
de plata. 25 afios en los que ha su-
puesto una oportunidad de oro para
cientos de empresas navarras. Una
confianza que muchos emprendedo-
res no habrian encontrado en otras
entidades y sin la que numerosas
ideas de negocio nunca hubieran si-
do mas que eso. Muchas cosas han
cambiado desde que concedieron sus
dos primeros avales alla en el afio
1981: la situacién econdémica, las
condiciones de éstos, las cantidades
solicitadas e jincluso la moneda en
curso!...
Presidente —Daniel Aznar— y su Di-
rector General —Santiago Camara-—
nos ayudan a recordar este cuarto de
siglo en una sociedad que definen
como “el lugar donde el pequeio
empresario encuentra ayuda para sus
proyectos”. 25 afios de transforma-
ciones que no cesan y frente a las
cuales “Sonagar seguird amoldando-
se a las necesidades de una sociedad
cambiante”.

En la siguiente charla, su

Ver que nacieron con 33 socios parti-
cipes y que hoy son mas de 1.800 las
empresas vinculadas a Sonagar da
una cierta idea del éxito de esta so-
ciedad en sus veinticinco afios de vi-
da, ;como lo explicarian?

Han ido llegando segun la actividad
ha ido aumentando, ya que para que
podamos conceder un aval a una em-
presa es requisito legal que ésta se
haga socia. Si tenemos en cuenta
ademds que las operaciones que ha-
cemos hoy en dia son a muy largo
plazo, entre 15 y 20 afios, esto nos da
como resultado un determinado nu-
mero de socios que entra cada ejerci-
cio y que convive con otros que man-
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“El Gobierno de Navarra

nos ayuda para que seamos
mas solventes, nunca para
cubrir nuestra cuenta de

resultados”

Todo el equipo de Sonagar

tienen vivas sus operaciones desde
hace afios. Cuando éstas concluyen
algunos piden la baja y otros, la gran
mayoria —apostilla Daniel Aznar—,
deciden continuar.

Entonces es la necesidad del aval la
que mueve hoy dia a las empresas a
asociarse, pero en un principio no
fue asi...

Muchos de los que se asociaron hace
mas de 25 aiios lo hicieron de forma
altruista, para ayudar a la constitu-
cion de la sociedad y que otros pe-
quefios empresarios pudieran disfru-
tar del aval de Sonagar. Asi, al cierre
de 1980 —afio en el que se constituye
la sociedad— los socios eran 47. En
1981 empezamos a funcionar, conce-
dimos dos avales y el numero de
nuestros socios crecio hasta los 231.
En 1982 eran 347 socios... Y asi se
produce una progresion que termina
en el afio 2005 con 1.821 socios.

“Estamos dando un servi-
cio a las pequerias empre-
sas a un precio muy compe-
titivo. Nosotros buscamos
tener ingresos para ser sol-
ventes y poder seguir ayu-

dando”

¢Tienen ventajas especiales los so-
cios mas antiguos?

La antigiiedad no da lugar a que se
tengan mas derechos. Cuando una
empresa pide un aval, se estudia su
situacion, sus caracteristicas y en
funciéon de estas se concede o no.
Puede darse el caso de socios muy
antiguos y a los que nunca se les ha
concedido avales, que lo pidan de
forma reiterada y que no se les
dé... Sin embargo, puede aparecer
un nuevo socio y a las pocas semanas
disfrutar de su aval. Cada empresa es
distinta.



En estos veinticinco afios se han con-
cedido mas de 6.700 avales, con lo
que se deduce que las empresas repi-
ten.

Y hay empresas a las que tenemos
concedidas lineas de avales. No pi-
den un aval tras otro, sino que tienen
concedida una linea de, por ejemplo,
600.000 euros y con cargo a ella van
pidiendo avales que tienen venci-
mientos cortos y que supondrian un
coste muy alto si cada operacion tu-
viera que ser formalizada ante nota-
rio. Suelen ser avales repetitivos, de
cantidades variables pero para un
mismo fin. Es un concepto similar a
la linea de crédito de las entidades
financieras y, como en su caso, esta
muy relacionado con el mundo de la
construccion.

¢Asesoran a las empresas que solici-
tan su ayuda?

Tenemos un servicio de asesoria fi-
nanciera pero no lo realizamos con
animo de lucro. Procuramos ayudar
a los pequeiios empresarios, pidan o
no aval, pero no les cobramos por
ello. Le damos un servicio y después
¢l decidira si pedir o no el aval, de
hecho a mucha gente que viene hasta
aqui a pedirlo se le aconseja otra so-
lucién mas acorde a sus caracteristi-
cas, ya que no en todos los casos
conviene el aval.

“Cuando comenzamos ape-
nas teniamos capacidad
para dar avales, éramos
completamente insolventes,
teniamos un capital social
de 52 millones de ptas. con

tan sélo 13,5 desembolsa-
dos”

¢Coémo era el escenario en el que se
concedieron estos primeros avales?

Partimos de una época en la que se
hablaba de tipos de interés de alre-
dedor del 20%. Una situacion en la
que, entre aportaciones al capital del
4% y a un fondo de garantia del 6%,
se exigia a los empresarios una re-
tencion del 10%. Habia un riesgo
muy fuerte y rapidamente nos dimos
cuenta de que era muy dificil operar
con los pequefios empresarios con
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Santiago Camara. Director General de Sonagar

estos parametros porque se les exigia
un esfuerzo que apenas podian asu-
mir. Decidimos abaratar nuestros
costes, cosa que no era sencilla por-
que ese 6% tenia un caracter coope-
rativo y mutual. Con esa aportacion
se respondia de las operaciones de
todos los empresarios de la socie-
dad, ademas de la propia.

Una situacion que poco tiene que ver
con la actual...

Empezamos por rebajar ese 10%
hasta el 7%, después hasta el 4% vy
mas tarde hasta el 1%, lo cual fue
posible gracias a que la situaciéon
econémica de la sociedad habia me-
jorado sustancialmente y al cambio
de legislacion que ya no exigia ese
fondo de garantia... También reduji-
mos el coste directo del aval, que
desde el comienzo de la sociedad su-
ponia un 1% de comision de aval
anual. Una rebaja dificil ya que
constituye la columna vertebral de
nuestros ingresos como sociedad,
nuestros ingresos ordinarios. Asi,
ahora con avales al 0,50% de comi-
sion anual estamos dando un servi-
cio a las pequefias empresas a un
precio muy competitivo. Nosotros
buscamos tener ingresos para ser
solventes y poder seguir ayudando.

Repasando la cronologia de Sona-
gar, 1996 merece una atencion espe-
cial ¢por qué?

Este afio se produce una aportacion
del primer gobierno de UPN de 200
millones de pesetas (1,2 millones de
euros) al fondo de provisiones técni-
cas, una cantidad que nos permitio
estar tranquilos, ser un poco mas
solventes y contemplar una bajada
de nuestros costes.

¢Y qué es lo que permitiran los 3 mi-
llones de euros que el Ejecutivo foral
ha concedido recientemente a Sona-
gar?

Que sigamos trabajando. Somos una
sociedad que cumple todos los requi-
sitos de solvencia que marca el Ban-
co de Espafia de forma amplia. Por
ley, estamos obligados a tener un co-
eficiente de solvencia del 8%, el
nuestro es mucho mas amplio pero
eso no quiere decir que no pueda
producirse una crisis y que tengamos
que hacer frente a multitud de ries-
gos. El Gobierno de Navarra no nos
da dinero ni para cubrir nuestra
cuenta de resultados, ni por falta de
ingresos, nos ayuda a que seamos
mas solventes, a que podamos hacer
frente a una hipotética crisis sin mie-
do a nuestro riesgo. Necesitamos
solvencia para poder dar avales por-
que hay que tener en cuenta que si
una empresa no paga, inmediata-
mente tenemos que pagar nosotros.

Cuando defendié6 la concesién de es-
ta ayuda, el Consejero de Economia,
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Francisco Iribarren, describié a So-
nagar como generadora de riqueza 'y
empleo, ¢como la definirian ustedes?
Practicamente igual. Trabajamos
con un segmento muy especial, con
operaciones de importe medio de
unos 300.000 euros hasta un maxi-
mo de 840.000 euros y a muy largo
plazo, cercano en la mayoria de los
casos a los 20 afios. La media de las
operaciones que formalizamos el
afio pasado estd en 18 afios y este es
un segmento que, generalmente, la
banca y las cajas de ahorros no
atiende. Nos movemos dentro del
mundo del riesgo real y ayudamos a
soportar el tejido empresarial e in-
dustrial navarro. Entramos en pro-
yectos vinculados a empresas casi
exclusivamente familiares, gente im-
plicada personalmente en su nego-
cio, nuestros socios habituales no
son sociedades an6nimas en las que
uno o varios seflores ponen un capi-
tal y nombran un director general
desentendiéndose de la gestion, ese
no es nuestro mundo.

Se podria decir, entonces, que ade-
mas de a los ntimeros, a la viabili-
dad de un proyecto, se atiende a
otros factores...

Somos conscientes de que estos pe-
quefios negocios necesitan tiempo
para ponerse en marcha, cosa que
una entidad financiera no puede
contemplar. Ellas miran cual es la
capacidad de la empresa para dar
negocio a la entidad financiera,
Daniel Aznar. Presidente de Sonagar cuanto van a tardar en recuperar lo
que invierten, nosotros depositamos

Pocas lineas para concentrar 25 afios  nuestra confianza en cada proyecro

que es aceptado. Y eso no quiere de-

de esfuerzo e incesante trabajo que  cir que no pidamos garantias, que

logicamente las pedimos, pero con-

contribuye a que otros puedan también  fiamos fundamentalmente en la pro-
fesionalidad del pequefio empresa-

desempeiiarlo. No en vano, Sonagar ha ..
concedido mas de 6.700 avales a

~ ta, el entonces Secretario General de
empresas’ por 10 general’ pequenas y UGT, Juan Antonio Cabrero dijo
medianas. Como lo son ellos mismos:  aue ¢l sindicato era la UVI de las

empresas... ¢Cual es el rol de Sona-

s6lo 7 personas son la clave del éxito de  sar?

Hasta ahora, ha sido el lugar en el

Sonagar, ¢xito que a buen seguro cele-  que los pequenos empresarios en-
cuentran ayuda para proyectos via-

braran muchas empresas. jFelicidades! e :Qué es un proyecto viable?

En el anterior nimero de esta revis-
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Es dificil decirlo de manera objetiva,
nosotros contamos con técnicos que
los estudian, con la decision del pro-
pio Consejo... Una de las cosas fun-
damentales que pedimos es que
quien plantee una operacion de aval
sea profesional del sector en el que
va a emprender un negocio, que haya
cierta vinculacién, no hacemos un
aval para una pasteleria a un sefior
que tiene un despacho de asesoria la-
boral, por poner un ejemplo extre-
mo. Hasta ahora nos ha dado buen
resultado, no hemos fallado dema-
siadas veces aunque, claro esta, nos
hemos equivocado dando algun aval
y estoy seguro de que también nos
habremos equivocado no dandolo...

“En estos anos nos hemos
equivocado dando algun
aval y estoy seguro de
que también nos habre-
mos equivocado no dan-

dolo”

Si tuvieran que elegir los momentos
clave de estos 25 afios... ¢cuales
serian?

Quizas los tiempos iniciales, cuando
un grupo de empresarios de forma
totalmente altruista se lanz6 a cons-
tituir esta sociedad. Hasta 1995 hu-
bo afios muy duros, con una crisis
que se venia arrastrando desde los
afios setenta. Otro punto destacable
seria la primera ayuda del Gobierno
que ya hemos citado y que nos per-
miti6 reducir el coste del aval y ope-
rar a mas largo plazo.

¢y un momento dificil?

También los primeros afios, porque
a la crisis economica habia que su-
marle una inestabilidad politica, un
cambio industrial importante... Em-
pezaron a constituirse sociedades
como la nuestra con la idea de que
ibamos a ser la panacea, que solu-
cionariamos los problemas de todos
los pequefios empresarios. Cuando
comenzamos apenas teniamos capa-
cidad para dar avales, éramos com-
pletamente insolventes, teniamos un
capital social de 52 millones de pese-
tas con tan so6lo 13,5 desembolsa-
dos... ;como podiamos dar avales?.

Con este escenario de fondo, ¢cual
era el dibujo del empresariado nava-
rro?

En muchos casos procedia del mun-
do de los talleres, auténtico germen
de nuevas empresas. Lo que ha cam-
biado fundamentalmente es la tecno-
logia, hoy hay muchisimos mas me-
dios, el mundo de la calidad ha des-
pertado... pero quizas haya menos
profesionales que antes. Otro cam-
bio es que antes hacia falta poco di-
nero para montar un negocio pero
los intereses eran muy altos, ahora
estos han bajado pero las cantidades
necesarias son muy superiores y las
exigencias —sanitarias, de seguridad,
etc.— de todo tipo también.

Y por sectores, ¢también ha cambia-
do el tipo de empresas que acude a
Sonagar?

Hemos pasado de conceder avales
para fines industriales a hacerlo, ma-
yoritariamente, a empresas de servi-
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cios. De todo tipo, no necesariamen-
te vinculadas a la hosteleria, sino
que también se han desarrollado
otras actividades como gabinetes de
estudios... Estamos ante una socie-
dad que demanda servicios y dentro
de estos, fundamentalmente, ocio.

“Sin Sonagar, muchas de
las empresas que han acu-
dido a nosotros hubieran
salido adelante, de forma
mdas lenta quizas, pero
otras tantas no hubieran
existido”

Y el perfil de quién solicita el aval,
¢ha variado?

No, eso no ha cambiado. Suelen ser
personas entre 30 y 40 afios, que ya
han madurado, ya cuajados profe-
sionalmente, con oficio, que saben
lo que quieren hacer y que deciden
dar el salto. No suele ser gente ma-
yor de 50 afios.

Para terminar, si no hubiera existido
Sonagar, ¢hubieran sido posibles
esas mas de 1.800 empresas que han
acudido a esta sociedad?

Muchas de ellas hubiesen salido ade-
lante, seguro, pero otras muchas no
hubieran existido, estoy seguro. Hay
que tener en cuenta que los proyec-
tos que llegan a nosotros es porque
las entidades financieras no estan
dispuestas a asumir su riesgo sin un
aval. Algunas habrian nacido con
menos medios, de forma mas lenta...
Otras hubieran tenido que retirarse.

Sonagar AYUDA | GARANTIZA | APOYA

Sonagar lleva 25 anos ayudando a las pequenas y medianas empresas, garantizando el cumplimiento
de sus obligaciones contractuales, apoyando el crecimiento de la economia navarra.

COMISION DE AVAL
0,5 anual

Sin costo

TIPOS DE INTERES
Siempre preferenciales

FIANZAS PROVISIONALES

SonagarSGR

Sociedad Navarra de
Garantia Reciproca

PLAZOS DE AMORTIZACION
10 - 15 - hasta 20 anos

LINEAS DE AVALES TECNICOS
Hasta 1.680.000 euros

Arrieta, 21
31002 Pamplona
Navarra

CUANTIA MAXIMA
840.000 euros

T 948 228513
F 948 229668

sonagar@sonagar.es
www.sonagar.es




IMA

‘efecto

El calentamiento que sufre nuestro plane-
ta recuerda al mecanismo que los jardine-
ros utilizaban para proteger sus plantas
menos resistentes al frio. Aquellos artilu-
gios casi artesanales con los que prote-
gian sus cosechas han dado paso a cons-
trucciones a medida que tienen en cuenta
el tipo de cultivo o las condiciones clima-
ticas. Toda una industria que se preocupa
para que ‘plantas’ de todo tipo crezcan en
las mejores condiciones. Y mientras, ella
misma crece de forma imparable. Este es
el caso de IMA (Industrias Metalicas
Agricolas) que parece haber dado con
unas condiciones que le estan proporcio-
nando un crecimiento imparable. En las
siguientes lineas, Angel Arraiza, su admi-
nistrador, nos relata este otro ‘efecto in-
vernadero’.

La raiz de IMA hay que buscarla, como
ocurre en otros muchos proyectos, en la
insatisfaccion de un grupo de trabajado-
res en una empresa del mismo sector. A
ellos se unié uno de sus antiguos clientes,
los sevillanos MSC, que también estaban
interesados en poner en marcha una em-
presa dedicada a la construccion de in-
vernaderos. “Ellos se dedican sobre todo
a la exportacion y nosotros, fundamen-
talmente, a la fabricacion y a la venta en
la peninsula, aunque prestamos ayuda
técnica en la exportacion, en los viajes y
demas”, explica Arraiza.

Corria el afio 1999 cuando estos 5 traba-
jadores —repartidos entre comerciales,
montaje y produccién— comenzaron su
siembra particular y no han necesitado
esperar demasiado para el momento de la
recogida: Hoy la plantilla de IMA ronda
la treintena de empleados. “Antes tenia-
mos mucho mas personal de taller, llega-
mos a ser 50, pero la tecnificacion ha he-
cho reducir eso bastante”, nos cuenta An-
gel. “Estabamos trabajando a dos turnos
e incluso a tres, haciendo trabajos muy
manuales porque no teniamos la maqui-
naria adecuada”, recuerda. Desde princi-
pios de este afio cuentan con una maqui-

Sonagar 6

.El otro

mverna

naria especial para su produccion cons-
truida en Italia con la que la plantilla de
la empresa se ha estabilizado.

El numero de empleados no es la tnica
medida que da muestra del imparable
crecimiento de IMA en estos siete afios;
éste se aprecia claramente en la propia su-
perficie necesaria para llevar a cabo su
actividad. “Como no sabiamos la dimen-
sion que esto alcanzaria, y porque en los
comienzos el dinero nunca sobra, empe-
zamos alquilando una nave de 1.000 m*
en Landaben”, recuerda Angel Arraiza. A
esta se sumo otra de igual tamaiio, pero
no tampoco fue suficiente y con la ayuda
de Sonagar se lanzaron a la compra de
una nave de 5.000 m* en el Poligono Co-
marca 2. Y ahi no acaba todo: muy pron-
to ampliardn su superficie con nuevas
instalaciones en el poligono Noain-Es-
quiroz.

“IMA ha pasado de 5 em-
pleados a 30, de una nave
de 1.000 m* a dos que su-
man mds de 7.000, de dar
sus primeros pasos a cons-
truir invernaderos por me-
dio mundo... Y solo en 7
anos.”

Pero mas incluso que los metros cuadra-
dos, llaman la atencién los kilémetros re-
corridos por los invernaderos que IMA
fabrica. Ademas de Espafia y Portugal,
podemos encontrar su huella en Turquia,
La India, Cuba, Honduras, Venezuela...
Hasta tal punto que el 85% de su factu-
racion en 2005 fue en Centroamérica, con
México a la cabeza. Paises, muchos de
ellos, que “no tienen una cultura de in-
vernadero y necesitan ayuda con sus cul-
tivos; los primeros aflos traemos sus téc-
nicos a Espafia e incluso llevamos a los
nuestros alli para asesorarles”.

dero’

Angel Arraiza

Empleados, instalaciones, exportacio-
nes... Todas estas cifras crecientes pue-
den resumirse en una facturacién que en
los ultimos afios ha ido doblandose de
forma sistematica. Un éxito rapido y ro-
tundo: “Cuando empiezas eres ambicio-
so, pero nunca esperabamos alcanzar las
cifras de los tres tltimos afios”, reconoce
Angel Arraiza. Cifras obtenidas a base de
trabajar en lo que saben: invernaderos de
todo tipo, desde los mas sencillos hasta
los que estan totalmente automatizados,
desde los que se crean para albergar la
flor mas sofisticada hasta aquellos que se
construyen para el cultivo de la mas co-
mun de las hortalizas. Y gracias a ese
‘efecto invernadero’ unas y otras crecen
por igual. Al igual que la propia IMA.

Radiografia de IMA

Ao de creacion: 1999

Actividad: Invernaderos
Mercado: Internacional
Facturacion: 19 millones de euros
en 2005

Plantilla: 30 personas
Instalaciones: 2 naves de 5.000 y
2.200 m*




CURSOS

La empresa navarra
en reciclaje continuo

El mundo empresarial es cam- FORO EUROPEO Técnicas de venta
biante y quien no siga su ritmo  CAMPUS EMPRESARIAL Y desarrollo comercial

. ) Curso. Del 22 al 30 de enero
vertiginoso puede notarlo en su  pérez Goyena, 30. Huarte De 15.30 3 19.30 h
actividad diaria. Para que eso no  Tel. 948 131 460 ' T
ocurra en su empresa, diferentes  Www.foroeuropeo.com Gestion eficaz del tiempo
centros e instituciones confec- Curso. Del 22 al 24 de enero
cionan un completo catalogo de De 15,30 a 19,30 h.
CUrsos que nosotros resumimos

. ., L Técnicas de mando y liderazgo
a continuacion. Para mas infor-

Curso. Del 29 de enero al 6 de

macioén, péngase en contacto febrero
con los distintos centros. . . De 15,30 a 19,30 h.

Taller de trabajo para comerciales:

como mejorar las ventas
CLUB DE MARKETING Del 5 al 22 de febrero. Lunes, i
DE NAVARRA martes y jueves de 18,30 a 22,00 h. ~ CAMARA NAVARRA
31192 Mutilva Alta L ) General Chinchilla, 4. Pamplona
Tel. 948 290 155 Atencion eficaz de quejas Tel. 948 077 070
www.cmn.navarra.net y reclamaciones WWW.Camaranavarra.com

Del 20 al 22 de febrero
Martes, miércoles y jueves

de 18,00 a 21,30 h. BRI

Formas innovadoras de pago
Del 12 al 22 de febrero
Lunes, martes y jueves

Como fomentar en las empresas de 18,30 a 21,00 h.

el espiritu comercial Nuevas normas contables interna-

Seminario.13 de diciembre cionales NIC

De 17,00 a 21,00 h. 3 Curso. 11 de diciembre de 2006. De
AIN. ASOCIACION DE 9,00 a 14,00 h. y de 15,00 a 18,00 h.

Cierre del ejercicio fiscal de 2006 INDUSTRIA NAVAR RA

dades tributari 2007 P
Zor:r?;lgasa 1e33yr1|4ud2r(|jziacsiepnz:[)are 00 S. Cosme y S. Damian s/n. Cordovilla Produccién ajustada
Do 16 30- 19.30 h Tel. 948 421 101 (Lean manufacturujg_)
€ 10,0V a 19, : Curso. 11y 12 de diciembre. De

3 . 9,00 a 14,00 h. y de 15,00 a 18,00 h.
Cémo promocionar su empresa y

su producto a través de Internet
Sesion Extra. 14 de diciembre
De 16,30 a 20,30 h.

Organizacion de la Prevencién de
Riesgos Laborales en las PYMES

Curso. 13, 14, 20 y 21 de diciembre.
De 15,30 a 18,30 h.

Impuestos sobre sociedades
(modificaciones para el ano 2007)

Curso. Los lunes, del 8 de enero al b Cf“d?(,j del ST_N":'O en la
de marzo. atencion al cliente

Curso. Del 11 al 20 de diciembre
De 17,00 a 21,00 h. De 15,30 a 19,30 h.

www.ain.es

Windows 2000
Curso online.
Del 15 al 31 de diciembre.

Escaparatismo y merchandising
Gestion eficaz del estrés personal ~ Curso. Del 29 de enero al 1 de
Curso. Del 11 al 20 de diciembre febrero. De 14,00 a 16,00 h.
De 15,30 a 19,30 h. En Tudela

Técnicas de venta

Curso. Los lunes, del 29 de enero al
26 de febrero.

De 17,00 a 21,00 h.
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Desplazarse hasta China no es sencillo. A
los miles de kilometros hay que afiadir
otro tipo de distancias como las mentales
o las tradicionales, a veces, mucho mas di-
ficiles de superar. Un viaje complicado
que se convertia en un auténtico reto si
quien lo emprendia era una empresa. Ha-
blamos en pasado, y lo hacemos porque
estas dificultades se han minimizado gra-
cias a FUDE, una empresa navarra que
ofrece como principal servicio lo que ellos
denominan el SIC (Servicio Integral de In-
ternacionalizacion con China) y que tra-
baja tanto para empresas espafiolas como
para empresas chinas que solicitan servi-
cios de consultoria. Ellos cuentan con el
mejor de los avales: su propia experiencia.

Sin que esto suene a cuento chino, hay que
aclarar que la historia de FUDE no es igual
que la del resto de empresas. Para que nos
la cuente, hemos hablado con Carlos San-
chez, su gerente, que recuerda coémo el pri-
mer paso se dio en 1995 con la creacion de
Food tech Engineering: “yo habia termina-
do la carrera y en el proyecto final, un pro-
fesor del tribunal de correccion me propu-
so que podiamos colaborar en temas de in-
genieria alimentaria, siempre desde el pun-
to de vista internacional”. Tras experien-
cias en Paraguay y Colombia, en 1996 pa-
saron a formar parte de un consorcio de
empresas promovido por el [CEX  —Insti-
tuto de Comercio exterior— que trabajaba
para abrirse camino en China. Dos afios
mas tarde, este consorcio se diluye pero
Food Tech decide crear su propia oficina
de representacion en China.

Para su internacionalizaciéon, contaron
con apoyos desde Espafia, como los FAD
—Fondos de Ayuda al Desarrollo— o los
FEV —Fondos de Estudio y Viabilidad—, “y
con ellos fuimos haciendo proyectos llave
en mano para clientes chinos: desde un in-
vernadero a una planta de leche, pasando
por un deshidratado de verduras... siem-
pre temas de ingenieria alimentaria”, re-
cuerda Carlos Sanchez. Pero poco a poco
sus proyectos van diversificandose y co-
mienzan a trabajar en temas de urbanis-
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ESPECIALISTAS EN CHINA
Un puente para la empresa
hasta el Yang Tse

“Hay un protocolo basico que hay que seguir, desde la
forma de darse las tarjetas, la forma de saludar, esperar para
sentarse... Tienen una forma de negociar diferente y hace
falta una flexibilidad y adaptacion muy grandes”

mo, arquitectura e incluso comercio:
“clientes espaiioles comienzan a pedirnos
cosas de China, asi importamos manza-
nas, calamar congelado o material de
construccion”.

Es en 2005 cuando Food tech Engineering
se escinde en dos y nace FUDE, para lo
cual cuentan con la ayuda de Sonagar.
“Nosotros venimos de una empresa que
en diez afios ha vivido su propio proceso
de internacionalizaciéon con China y eso
nos ha hecho aprender”. Un aprendizaje
que ahora ponen en practica facilitando a
las empresas cualquier contacto con Chi-
na, de todo tipo: desde buscar personal
chino que hable castellano y reuna cierta
formacion hasta conseguir facilidades fis-
cales, registrar patentes... Su intencion es
extenderse por toda Espaiia, pero esa es
una labor comercial que todavia tienen
pendiente: “hay casos de empresas de Lo-
grofio, la Rioja o la propia Navarra que
han tenido que irse hasta la propia China
y alli les han mandado hasta nosotros”.
El vinculo de la empresa con esta milena-
ria civilizacion llega incluso a su propio

nombre. FUDE no es otra cosa que la ma-
nera en la que los chinos pronunciaban
Food Tech; pero va mas alla porque tra-
ducido a ideogramas “FU” significa rique-
za'y “DE” virtud, con lo cual el conjunto
vendria a ser una rentabilidad de forma
honesta. Detalles, si, pero detalles que son
muy apreciados en esa otra cultura.

“Hay un protocolo bésico que hay que se-

guir, desde la forma de darse las tarjetas,
la forma de saludar, esperar para sentar-
se... Tienen una forma de negociar dife-
rente y hace falta una flexibilidad y adap-
tacion muy grandes”. A pesar de su fami-
liaridad con todo lo chino, Carlos no ha-
bla su idioma aunque acaba de apuntarse
a clases para aprenderlo. “No tengo claro
que quiera utilizarlo para el trabajo”, di-
ce, y tampoco le hace falta. En China
cuentan con diez empleados y el gerente
de aquella oficina, Li Dongmi, se encarga
de cerrar los contratos. “Lo importante es
entender su mente, por eso es fundamen-
tal viajar con interpretes y nunca con tra-
ductores, es necesario trasladar tus ideas a
su idioma, no traducirlas friamente”.

A pesar de que China ha supuesto un
boom para la inversion extranjera, Carlos
prevé un auge mayor cuando desarrolle su
mercado interno. 2007 es el afio de China
en Espana y viceversa.

Radiografia de FUDE

Afio de creacion: 2005
Actividad: Asesores para empre-
sas, especialistas en China.
Mercado: Internacional, China.
Facturacion: 3 millones de euros
previstos para 2006

Plantilla: 15 personas




