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En esta entrevista Javier repasa sus inicios como empresario y la evolucion de una empre-
sa tan relevante como Teknia, asi como el papel de los ingenieros industriales dentro del

tejido empresarial.

;Cudndo decides, como ingeniero
industrial, ser empresario?

No hace falta estudiar ingenierfa
para ser empresario, puesto que la
vocacién empresarial la puede tener
cualquier persona, pero si es verdad
que los estudios de ingenierfa pre-
paran, ayudan y facilitan el acceso
a puestos de responsabilidad en el
mundo de la empresa, lo que permi-
te dar el salto del empleo por cuenta
ajena a la actividad de empresario.
En mi caso decidf ser empresario por
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vocacién aprovechando una oportu-
nidad que se me presentd, habiendo
ocupado puestos anteriormente, so-
bre todo, en el 4rea de ventas y ge-
rencia, dos de esas gerencias en el
sector de la automocién.

;Cémo fueron tus comienzos como
empresario?

En el afio 92 comienzo compran-
do una pequefia empresa en Zaldivar,
llamada Industrias Elix, de estampa-
cién y piezas de tubo para el sector de

la automocién. Eran afios en los que
el sector en Europa, y sobre todo en
Espafia, crecia mucho y la empresa
que compré resulté ser muy compe-
titiva y exportadora. Conseguimos
crecer mucho y rdpidamente con el
trabajo de la plantilla de inicio de la
empresa, el mio propio y, desde lue-
go, con la ayuda de un mercado en
expansién. Con este alto crecimien-
to, a los dos afios compré otra empre-
sa exclusivamente de estampacién
para ayudarnos en el desarrollo.



.Y cudndo creas Teknia?

Poco més tarde de la segunda adqui-
sicién, por circunstancias en el Pafs
Vasco de relaciones industriales, tomo
contacto con una sociedad de Capital
Riesgo llamada Talde con la que deci-
do asociarme. Esa asociacién cuaja con
la compra, entre Talde y yo, de una
tercera compafifa, con la que creamos
un grupo del cual Talde posefa el 20%
y comenzamos a vislumbrar la idea de
Teknia. Y es en el afio 98 cuando le
damos forma al grupo, habiendo com-
prado una cuarta empresa.

;Cudles son los hitos mds importan-
tes en la evolucién de la compania?

Para mi la compra de la primera
empresa fue el primer hito y el més
importante, porque no fue ficil.
Siempre he tenido la teorfa de que
en el mundo de la empresa es mas
facil comprar algo en funcionamien-
to y desarrollarlo e intentar hacerlo
crecer que montar algo desde cero,
ya que para ello hace falta tiempo y
dinero y que la coyuntura no cambie.

Luego hay hitos en el tema de la
internacionalizacién. Nosotros en
Teknia, antes de la formacién de lo
que hoy es el Grupo, tuvimos desde
el principio la inquietud no sélo de
vender fuera, que es un primer paso
para la internacionalizacién, sino
también de fabricar fuera y de estar
cerca de nuestros clientes. Un hito
muy importante también fue el ca-
mino andado con la Sociedad Capi-
tal Riesgo Talde. Y un dltimo hito en
nuestros 20 afios de historia ha sido
la cesién por mi parte de la delega-
cién de funciones en la figura de un
Director General y, por tanto, la pro-
fesionalizacién de la gestion.

;Cudndo dejas la direccién opera-
tiva de Teknia?

Como he adelantado es una de-
cisién de hace algo mds de un afio.
Tras haber sido el responsable del
grupo en los dltimos 19 afios, ahora
he pasado a ocuparme de funciones
estratégicas, corporativas y finan-
cieras, pero el dfa a dfa de la compa-
fifa y de la gestién la he dejado en
manos del Director General, Javier
Lézpita.

(En qué momento se decide la in-
ternacionalizacion de la empresa?

Por tradicién industrial en el Pais
Vasco y familiar siempre he pensado
que el mercado no se debe limitar a
un drea geografica concreta si con tus
productos y servicios puedes acceder
a mercados préximos o lejanos. Tie-
nes que intentarlo siempre que seas
competitivo y ofrezcas un producto
de calidad y precio adecuado. El pri-
mer paso de la internacionalizacién
es exportar y el segundo es tener uni-
dades productivas mas cerca de tus
clientes. La internacionalizacién tie-
ne la ventaja de que te permite seguir
creciendo vy, sobre todo, te permite
diversificar tu riesgo industrial y de
negocio, en el sentido de que te da
la posibilidad de estabilizar la capa-
cidad para generar beneficios porque
estds presente en muy diversos mer-
cados. Légicamente dichos mercados
oscilan y siempre hay unos que estin
bajando, otros que estdn subiendo y
otros que se mantienen planos.

;Cudles fueron las causas para to-
mar esa decision?

En muchos casos por barreras aran-
celarias o por distancia geografica los
productos o servicios no los puedes
hacer todos en un sitio. Nosotros
suministramos productos que tienen
que ser fabricados relativamente cer-
ca del lugar donde son utilizados por
lo que, el paso légico escuchando a
los clientes, es montar unidades pro-
ductivas cerca de donde se consu-
men. Nosotros comenzamos nuestra
internacionalizacién con la expor-
tacién de productos y en el afio 99
compramos nuestra primera empresa

fuera de Espafia. Fue en Brasil y lue-
go en el 2006 nos fuimos a Polonia,
siendo dos afios importantes para
nuestro desarrollo.

;Qué consejo darias a los empre-
sarios espaioles que quieren inter-
nacionalizarse, pero no lo hacen?

Mi consejo para el empresario es-
pafiol es que aprenda inglés y a par-
tir de ahf que viaje y considere otros
mercados tan accesibles como el suyo
propio, pero sobre todo que aprenda
inglés ya que no se habla bien y es el
principal handicap.

;Qué supone el hecho de ser in-
geniero industrial en la actividad
empresarial?

Yo creo que un ingeniero industrial
es un ser multiusos. Tiene una forma-
cién que le exige cierto método y un
sentido comun bastante desarrollado.
Pienso que esto son cosas que valen
para cualquier rama de la actividad
empresarial. Aguirre Gonzalo, un gran
empresario, decfa que para tener éxito
en la vida empresarial habfa que te-
ner tres cosas: “un método, desarrollar
mucha actividad y utilizar el sentido
comin”. Los ingenieros industriales
en general tienen por esquema men-
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“El futuro pasa por implantar unidades productivas, ya
sea mediante adquisiciones o planteando nuevos proyectos
e infraestructuras propias, en el Sureste Asiatico, India

o China, donde la flota de automdéviles estd creciendo

exponencialmente”

tal y por formacién un sentido comtn
y un método de trabajo bastante po-
tenciado, algo muy importante bajo
mi punto de vista en el mundo de la
empresa. Sin embargo, algunos inge-
nieros industriales son gente enamo-
rada de la técnica, a veces tanto que
olvidan el tema econémico.

.Y en un sector relacionado con la
automocion?

En el sector de la automocion el
ingeniero industrial puede ser ttil en
muchas posiciones. Podria ser desde
el que hace la labor comercial, la
labor técnica, la labor de calidad o
produccién y finalmente de gerencia.

(Qué valores crees que aporta un
ingeniero industrial a la empresa?

El ingeniero industrial aporta mé-
todo, sentido comtn y muchas otras
cosas importantes para el mundo de
la empresa.

;Cudles son los retos de Teknia?

El principal reto en Teknia es lograr
que la compafifa consiga, de manera
permanente en el tiempo, conjugar
los intereses de la empresa con los de
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los empleados, los de los clientes y los
proveedores, con la idea de cumplir el
Gltimo fin que tiene una empresa que
es generar riqueza y progreso para el
entorno en el que opera. El reto diario
tiene que ser como organizarse para
que esto sea posible en el tiempo.

;Cémo afecta esto a la competiti-
vidad de la compania?

En los dltimos afios en Espafia, con-
cretamente en nuestro sector, hemos
perdido competitividad. Por ello es
necesario conjugar los intereses de la
empresa y los empleados para poder
recuperar esa competitividad perdida.

;Qué claves son las que han lleva-
do a Grupo Teknia a ser realmente
competitivo?

Nosotros en el Grupo tenemos
unos valores por los cuales nos gus-
tarfa que se nos conociera y que son
el comportamiento ético, la orien-
taciéon al resultado, la orientacién
al cliente y el sentido comdn. La
aplicacién de estos valores es lo que
nos ha permitido mantenernos vivos.
Teknia, en sus 20 afios de historia,
s6lo ha perdido dinero un afio, que

fue en el 2009 cuando se hundié el
mundo del automévil tanto en Eu-
ropa como en América. Por ello, la
clave de nuestra competitividad es,
rabiosamente, orientar nuestra acti-
vidad hacia el resultado. Después de
comportarnos de manera ética en los
negocios, la orientacién al resultado
nos ha mantenido siempre muy vi-
gilantes, por lo que nuestras fibricas
tienen que ganar dinero de forma
consistente y permanente para que el
resultado final sea positivo.

;La situacién del mercado ayu-
da también a conseguir esa com-
petitividad?

Si el mercado en el que operas esta
en crecimiento, casi todas las em-
presas de ese sector ganan dinero. Si
el mercado estd, como ocurre ahora
en Espana y en Europa, en una tre-
menda recesién sélo ganan dinero las
muy buenas, las muy malas cierran y
las mediocres estén al borde del con-
curso. Por esto es un error limitarse a
un mercado cerrado y hay que operar
en el maximo de mercados posibles.

Yo tengo una teorfa: uno de los mo-
tivos fundamentales de tu éxito como
empresario es estar en el momento
adecuado en el mercado adecuado.
Si el empresario no es consciente de
esto, pasa a la fase de autocompla-
cencia y no se da cuenta de que no
es él sino el mercado el que le esta
haciendo ganar dinero. Hay que dife-
renciar claramente la situacién de los
mercados en cada momento y otorgar
el mérito al que realmente lo merece.

;Cémo ha afectado el mercado es-
panol a Teknia?

Teknia como empresa en algunos
casos lo ha pasado mal y ha tenido
que cerrar fabricas, como fue el caso
de una fabrica en CA4diz y otra en



Epila (Zaragoza). La causa del cierre
de la primera fabrica fue el cierre del
principal cliente para el que se pro-
ducfa alli y la segunda fue hace cua-
tro afios con el comienzo de la crisis.
A los empleados de ambas fabricas se
les ofrecié en su momento trabajo en
otras de nuestras fabricas pero nadie
lo acepté.

(A qué crees que se debié esa pos-
tura de los empleados?

Este hecho yo lo achaco al sistema.
Tenemos un sistema de proteccién
social, de seguro de desempleo basi-
camente, que es un incentivo de cese
del empleo en cualquier circunstan-
cia que hace que los empleados pre-
fieran el despido, la indemnizacién y
el cobro del paro a desplazarse para
seguir trabajando.

;Cémo wes el futuro del sector de
la automocion?

El futuro del sector lo veo muy
bien por el crecimiento de la pobla-
cién mundial, por el acceso a vehicu-
lo privado de una enorme parte de la
poblacién mundial que ahora mismo
no lo tiene y por el cambio tecnolé-
gico. En India, por ejemplo, no hay
ni carreteras y en China y Africa hay
muy poco coche privado. También
hay que tener en cuenta que a ni-
vel mundial el sector sigue crecien-
do afio tras afio, por lo que el reto
es estar presente con tus productos
y servicios, a poder ser, en todos los
mercados, porque en unos te irdn mal
las cosas, como ahora en Europa por-
que el mercado estd muy complicado,
pero en otros te podrds aprovechar
del tirén del mercado. Ademsds, los
que ya tenemos coche con el cambio
tecnoldgico produciremos una reno-
vacién de la flota acelerada por moti-
vos econémicos y medioambientales.

(A qué te refieres con cambio tec-
noldgico?

Al cambio del motor de combus-
tién por el de propulsién eléctrica.
Las fases no van a ser fdciles de com-
pletar porque hay un paso previo, que
es el hibrido enchufable como futuro
inmediato quizds para los préximos
10 afios y que, en mi opinidén, va a

revolucionar el sector porque son
coches de consumo muy bajo. En la
actualidad existen en el mercado el
motor de combustién puro, bien sea
de gasoil o de gasolina, y el motor hi-
brido, con una pequefia bateria que
se recarga en las frenadas con la ener-
gia que lleva el coche aplicada al fre-
no, en las cuestas abajo o incluso con
el motor de combustién, que quema
gasolina para recargar la baterfa. Este
tipo de motor reduce el consumo en
ciudad pero no en carretera y alcanza
los 50km/hora sin emplear el motor
de combustién. El siguiente tipo de
motor serd el hibrido enchufable, el
cual cuenta con baterfas mas grandes
y con un enchufe para recargarlas di-
rectamente de la red eléctrica. Este
motor reducird el consumo a una
quinta parte, pasando de los 6 6 7 li-
tros a los 100 km a 2 litros. Ademads,
cuenta con una autonomfa de la ba-
terfa de entre 30 y 50 km, alcanzan-
do una velocidad maxima de 120km/
hora. Todo este cambio concluird
con el motor eléctrico puro, que a
dfa de hoy tiene el problema de la
vida y reposicién de las baterfas, un
asunto sin resolver y que tardar4 atin
algunos afios, puesto que la carga de
las baterfas necesita tiempo y no es-
tamos mentalizados todavia con que
la recarga del combustible del coche
requiera mds de unos minutos.

;Todo esto va a suponer para Te-
knia una readaptacion de vuestros
productos o no os afecta?

No. Para nosotros lo que va a su-
poner es que el sector se va a revi-
talizar, que la gente que posee vehi-
culos contaminantes y costosos de
mantener se plantee el cambio a un

vehiculo hibrido enchufable, lo que
supondrd una renovacién de la flota
muy importante. Por todo ello, el
futuro para Teknia, al igual que para
el sector de la automocién, lo vemos
con optimismo.

;Cudles son los préximos pasos
que va a dar Grupo Teknia?

Seguiremos profundizando en el
desarrollo internacional de la com-
pafifa. Tenemos claro que son los
grandes mercados emergentes donde
la empresa tiene posibilidades de ser
cada vez mds competitiva. Ya estamos,
ademds de en Europa, en Brasil, en
Méjico, en Marruecos y acabamos de
abrir una oficina en Estados Unidos.
El futuro pasa por implantar unidades
productivas, ya sea mediante adquisi-
ciones o planteando nuevos proyectos
e infraestructuras propias, en el Sures-
te Asidtico, India o China, donde la
flota de automéviles estd creciendo
exponencialmente y en general en los
paises en los que la automocién se estd
desarrollando de manera eficaz.

(Este proceso lo van a financiar
unicamente con recursos propios?

Cuando te implantas en pafses con
un tamafio tan grande lo mejor es
compartir la aventura contando con
financiacién de terceros que ayude a
las posibilidades propias de desarro-
llo. Como vefamos al principio de
esta entrevista, el hecho de tener el
apoyo de la Sociedad de Capital Ries-
go Talde nos proporcioné una tran-
quilidad financiera que nos permitié
crecer centrandonos en lo realmente
importante de un negocio, que no es
sino generar beneficios y buenos re-
sultados para los accionistas. i
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