EMPRESAS :: EXPERIENCIAS DE INTERNACIONALIZACION

«Competir internacionalmente
es el quehacer diario de
cualquier empresa en activo,
ya que incluso las que no
exportan han de vérselas con
competidores extranjeros»

Ratl Cobos cursé la licenciatura en Administracién y Direccion de Empresas en la Universidad de Granada, que completé con un B.
A. (Honours) International Business Administration por la Newcastle Business School (Reino Unido). Con posterioridad, amplié
formaci6n especializada con un MBA en el Instituto de Directivos de Empresa (Madrid) y un Programa Superior en
Internacionalizacién de Empresas en la Escuela de Organizacién Industrial (Sevilla).

Su trayectoria profesional le ha llevado a desempefar puestos ejecutivos siempre relacionados con el ambito internacional de las
organizaciones: en la universidad, como técnico en relaciones internacionales; en cooperacién internacional al desarrollo, como
técnico de proyectos internacionales de la Comisién Europea (Londres) y de la Fundacién Lider (Madrid), y, finalmente, en la
empresa privada, primero como director de Marketing y Exportacién de Ferba Automatismos y, ahora, como director de
Exportacién de Ingenierfa Plastica del Sur. Es, ademés, responsable del Area de Comercio Internacional del Grupo Plomyplas.

Ingenieria Plastica del Sur nace en 1999 como un nuevo proyecto empresarial de Juan Carlos Martinez Castafio, actual
director gerente, y dos socios. Por aquel entonces, este equipo de emprendedores ya contaba con experiencia empresarial
exitosa en el sector servicios y decidieron materializar sus inquietudes en un nuevo proyecto, industrial en este caso, que
pretendia dar respuesta a una demanda parcialmente insatisfecha en el mercado regional de ese momento: oferta local de
tuberias de riego para el sector agrario. Poco después, la empresa abandonara las aplicaciones agrarias para centrarse en las

de edificacién.

Nazareth Estalayo
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La empresa

Probablemente, la fabricacién y co-
mercializacién de tuberias, acceso-
rios y demds elementos relacionados
con el transporte y el suministro de
agua potable, agua caliente sanitaria
y climatizacién para usos domésticos
no sea percibida como una actividad
innovadora, de valor afiadido y emi-
nentemente internacional. Sin em-
bargo, lo es 'y, desde sus instalaciones
en Granada, Ingenieria Plastica del
Sur, como integrante del Grupo
Plomyplas desde 2005, se ha conver-
tido en un referente internacional
en innovacién y desarrollo de nue-
vos productos.

¢Podria explicamos qué gama 'y
tipologia de productos fabrica
Ingenieria Plastica del Sur?
Ingenieria Plastica del Sur disefia,
fabrica y comercializa, principal-
mente, soluciones innovadoras para
la conduccién y el suministro de
agua en el interior de edificios. Estas
soluciones son el resultado de la in-
novacién aplicada tanto a la produc-
cién de elementos termoplasticos
como a la generacién de valor afiadi-
do para el usuario final y el resto de
integrantes de la cadena de valor de
los productos. Se fabrican, entre
otros, tuberias de polietileno reticu-
lado y multicapa, accesorios de
unién de polifenilsulfona o poliami-
da, colectores modulares para clima-
tizacién por suelo radiante y
vélvulas de corte, también de esos
mismos materiales.

Estos productos se comercializan
tanto de forma independiente como
siendo parte integrante de sistemas
que buscan proporcionar respuestas
eficientes a las necesidades concre-
tas de proyectistas, constructores,
instaladores y usuarios finales. En
ese sentido, se han desarrollado, por
ejemplo, sistemas de unién que evi-
tan el uso de herramientas, reducen
el tiempo de instalacién, minimizan
riesgos, disminuyen la dependencia
energética, facilitan la instalacién al
profesional y al que no lo es, reducen
costes, etc.

¢Cémo ha sido la evolucién de su
empresa?

Su constitucién coincide en el
tiempo con los inicios en Espaiia
del boom inmobiliario. Esta cir-
cunstancia aporta al proyecto em-
presarial un nuevo y prometedor
enfoque de negocio que, a la pos-
tre, acabaria convirtiéndose en el
principal mercado para los produc-
tos de la empresa.

Entre 1999 y 2005, Ingenieria
Plastica del Sur pasa de fabricar tu-
berias de polietileno PE para rega-
dio (perfil tecnoldgico bajo) a
fabricar tuberias de polipropileno
PP-R para conducciones de agua po-
table a baja y alta temperaturas
(perfil tecnolégico medio) y, final-
mente, a fabricar tuberias de polie-
tileno reticulado PE-Xa mediante
un método pionero a nivel interna-
cional, el sistema peréxido (perfil
tecnoldgico alto). En esta mds re-
ciente etapa, el negocio de la em-
presa no sélo se circunscribe a
fabricar y vender tuberias, sino
que se comercializan ya soluciones
integrales con alto valor afladido
percibido en el mercado.

En 2005 se produce un hecho
fundamental en la trayectoria de
Ingenieria Pldstica del Sur. Los so-
cios y propietarios de la empresa
deciden venderla a Grupo Plomy-
plas, lider en la peninsula Ibérica
en la fabricacién de tuberias plés-
ticas y sistemas para aplicaciones
de ingenieria civil e infraestructu-
ras. Todos los integrantes de la em-
presa original permanecen en el
nuevo proyecto. De este modo, Inge-
nieria Plastica del Sur se convierte
en instrumento de diversificacién,
diferenciacién y crecimiento dentro
de Grupo Plomyplas y se beneficia
de las sinergias generadas.

En esas fechas, se define un
plan estratégico de crecimiento
para la empresa, que pasa por la
construccién de una nueva planta
de fabricacién, nuevo equipamiento
productivo, laboratorios, zona de al-
macenaje y oficinas en una nueva
zona industrial de la provincia de
Granada. Ese plan incorpora un
andlisis del sector a nivel interna-
cional y, para dar respuesta a las ne-
cesidades detectadas, se acometen
diversos proyectos innovadores,
como el disefio y fabricacién de ac-
cesorios de unién rapida «sin herra-
mientas», fabricacién de tubos
multicapa, soluciones para climati-
zacién por suelo radiante, colecto-
res modulares y vélvulas, fabricados
todos en materiales termoplésticos.

¢En qué momento se plantean la
exportacion? ;A qué mercados se
dirigen?

A comienzos de la pasada década, la
empresa comienza a participar en
algunas ferias sectoriales de 4&mbito
nacional. Es entonces cuando, de
forma pasiva, se producen las pri-
meras demandas de informacién y
productos por parte de distribuido-
res de otros paises.

Estas primeras demandas pro-
vienen de paises como Portugal,
Chile o Argentina y constituyen el
germen de la intensa actividad in-
ternacional que posteriormente de-
sarrollaria la empresa, ya dentro de
Grupo Plomyplas.

La incipiente actividad exporta-
dora, pasiva en su inicio, se torna
activa a finales de 2006. La direc-
cién del Grupo decide crear un De-
partamento de Exportacién con
intencién de profesionalizar la ges-
tién de la actividad internacional
de Ingenieria Plastica del Sur y del
propio Grupo.

En 2007 me incorporo como di-
rector de Exportacién. Hoy en dia,
el departamento estd integrado por
cinco personas, se realizan exporta-
ciones a mas de 30 paises, se han
creado las oficinas técnicas y de re-
presentacion para el Magreby
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Oriente Medio (en Amman, Jorda-
nia) y para Europa del Este (Kiev,
Ucrania) y las ventas internaciona-
les representan ya més del 25% del
total.

Nuestros mercados objetivo que
desarrollar a medio plazo son prin-
cipalmente tres: Europa del Este
(donde incluimos Rusia y republicas
ex soviéticas), Golfo Pérsico y Bra-
sil, sin que esto sea ébice para rede-
finir nuestra estrategia en el futuro
o acomodarla a nuevas necesidades
y areas geograficas.

¢Cuales son las estrategias seguidas
para la internacionalizacién? ;Han
recurrido a asociaciones, consorcios
o figuras similares?
Dentro del amplio proceso de inter-
nacionalizacién de la empresa, In-
genieria Plastica del Sur atn se
encuentra en una fase de desarrollo
de las exportaciones. Hemos comen-
zado a distribuir nuestros productos
y soluciones en un importante nd-
mero de paises, pero atin nos queda
un largo camino para llegar a conso-
lidar estos mercados y convertirnos
en una de las opciones de referen-
cia. A nivel internacional, opera-
mos con la marca Plomyplas Group.

Llegar no es lo importante, lo es
permanecer. El segundo pedido es
mucho mas importante que el pri-
mero y mucho mas lo son los poste-
riores, que denotan que nuestros
clientes comienzan a hacer negocio.
Y si ellos hacen negocio, también lo
hacemos nosotros.

En este camino, nos hemos apo-
yado en organismos ptblicos que
ayudan a las pymes que quieren sa-

lir al exterior, como son la Cdmara de
Comercio de Granada, EXTENDA e
ICEX, y en asociaciones privadas sec-
toriales, como AMEC. Estos entes po-
nen a disposicién de las empresas un
amplio surtido de herramientas que
no deben ser desdefiadas. Las que
mads hemos usado nosotros son la par-
ticipacién agrupada a ferias interna-
cionales y las misiones comerciales
(directas e inversas).

Por ejemplo, hemos participado
en las ferias mds importantes de
nuestro sector, como son ISH (Alema-
nia), Mostra Convengo Expocomfort
(Italia), Big Five (Emiratos Arabes
Unidos), Aquatherm (Rusia, Ucrania,
Azerbaiydn, Kazajstdn), Instalacje
(Polonia), SIB (Marruecos) y Expo
H4bitat (Panama).

¢En qué posicion se encuentra hoy en
dia la empresa en relacién con el
sector?
Sila unidad de medida fuese la cifra
de negocio, Ingenieria Plastica del
Sur es alin una empresa pequefa en
comparacién con la mayoria de los
principales fabricantes mundiales.
Sin embargo, si lo que se conside-
ra para medir esa posicién relativa es
el grado de innovacién en la tecnolo-
gia y productos desarrollados, el posi-
cionamiento de los nuevos productos
lanzados por la empresa en los tres
ultimos aflos y las perspectivas de
crecimiento en facturacién, rentabi-
lidad y penetracién de mercados in-
ternacionales, Ingenierfa Plastica del
Sur (y, por extensién, Grupo Plomy-
plas) puede ser considerada, sin lugar
a dudas, como uno de los lideres en
su sector.

¢Cuales han sido las principales
barreras o desafios a las que se ha
enfrentado Ingenieria Plastica del
Sur al exportar?

Quiza podriamos diferenciar entre
barreras externas y desafios inter-
nos. Como principales barreras ex-
ternas hemos encontrado, y
seguimos encontrando, a las certifi-
caciones y homologaciones de pro-
ducto exigidas en determinados
mercados. Si bien son de tipo técni-
co, en la practica podrian ser consi-
deradas mds como una barrera
comercial encubierta.

La mayoria de estas certificacio-
nes se basan en normativas interna-
cionales que son comunes a todos los
paises industrializados y que, en
teorfa, deberia permitir que produc-
tos homologados en un pais pudie-
sen ser comercializados en cualquier
otro. Desafortunadamente, nos ve-
mos obligados a pasar por largos, te-
diosos y costosos procesos que
limitan y obstaculizan nuestro acce-
so a determinados mercados.

El mayor desafio interno siem-
pre suele ser la adaptacién de la cul-
tura empresarial a la nueva realidad
en que nos hayamos, que no es otra
que la de un mundo globalizado.

Competir internacionalmente es
el quehacer diario de cualquier em-
presa en activo, ya que, incluso las
que no exportan, han de vérselas
con competidores extranjeros pe-
leando por las mentes de sus clien-
tes. Es decir, précticamente ninguna
empresa puede realmente decir que
no estd compitiendo internacional-
mente, porque, aunque td no vayas,
ellos si que vienen.

2 e T N A

Desde sus instalaciones en Granada, Ingenieria Pldstica del Sur, como integrante del Grupo Plomyplas desde 2005, se ha convertido en un referente internacional en innovacién y desarrollo de nuevos productos.
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Por tanto, el «hecho internacio-
nal» ha de imbricarse intimamente
en el ADN de la organizacién afec-
tando a todas las 4dreas funcionales
y siendo condicionante de todos los
planes, estrategias y acciones que
acometa la empresa. Internaciona-
lizacién no debe ser un departa-
mento, sino una filosofia de
empresa.

¢De donde proceden sus principales
competidores? ;Suponen también
una amenaza en el mercado
nacional?

Como comentaba anteriormente,
nuestro mercado es global, interna-
cional por definicién. Nuestros
competidores son, en su gran mayo-
ria, globales, si bien, en muchos
paises desarrollados también en-
contramos fabricantes locales que
atienden parte de la demanda in-
terna y que se limitan a ese 4mbito
geografico.

En cualquier caso, los referen-
tes suelen ser empresas multinacio-
nales con origen centroeuropeo y
nérdico. En América también exis-
ten grandes grupos empresariales.
Todos ellos suelen copar las mayo-
res porciones de mercado, aunque
siempre quedan huecos que empre-
sas como Ingenieria Pldstica del
Sur se afanan por conquistar.

{Qué peso tiene la inversion en 1+D
dentro de su empresa? ;Cuenta su
empresa con estrategias de
innovacion predefinidas?
Cuantitativa y cualitativamente, el
peso de la inversién en I+D+i en In-
genieria Pldstica del Sur es muy
elevado. Pricticamente la mitad de
la cifra actual de ventas se genera a
partir del resultado de inversiones
propias en [+D+i llevadas a cabo en
los dltimos cinco afios.

Hablamos de investigacién en
nuevos materiales y nuevos dise-
fios, en nuevos productos y nuevos
procesos productivos. Innovacién
es la piedra angular del proyecto
empresarial, de su razén de ser y de
sus buenas perspectivas de futuro.

¢Como siguen las tendencias del
mercado?

En relacién con la demanda, es ob-
vio que la sombra de la crisis es atin
alargada en Espaiia y eso afecta al
mercado en su conjunto. Aun asi,
las expectativas son positivas y ya
estamos notando la recuperacién en
nuestras cifras de negocio. Otros
mercados exteriores plantean esce-
narios mas favorables y prometedo-
res manteniendo ritmos de
construccién importantes que in-
cluso van en aumento. Miramos con
optimismo al futuro y confiamos en

que lo peor haya pasado ya.

Sinos aproximamos a las ten-
dencias del mercado desde la éptica
de las tecnologias existentes en
nuestro sector y los cambios que se
estan produciendo, nuestro futuro
es muy prometedor. El mercado
tiende a reducir paulatinamente el
uso de metales en las aplicaciones
relacionadas con el suministro de
agua, calefaccién y climatizacién
(por motivos econdémicos, sanitarios
y ecolégicos). El mercado también
camina hacia el uso intensivo de la
tecnologia para reducir costes en
produccién, instalacién y utiliza-
cién. En estas tendencias se susten-
ta la visién de futuro de nuestra
empresa.

Su empresa fabrica productos
destinados a edificacién. ;Ha
afectado la crisis inmobiliaria a su
produccion y a sus ventas?

Sin duda, la crisis inmobiliaria es-
pafiola se ha dejado notar, pero qui-
z4 no con la gravedad con que otras
empresas del sector la han sufrido.
Nuestra apuesta por la innovacién,
la diferenciacién y la bisqueda de
clientes en otros paises ha hecho
mds llevadera la situacién peculiar
del mercado nacional. El viejo afo-
rismo que aconsejaba no poner to-

dos los huevos en la misma cesta
tiene un especial significado en
tiempos de crisis. La diversifica-
cién en mercados geograficos, seg-
mentos de mercado y amplitud de
oferta permiten a la empresa com-
pensar dreas de negocio menos ren-
tables (por margen, por volumen o
por cualquier otro motivo) con
otras que si lo son. Exportar, como
paso previo a la internacionaliza-
cién, te hace menos vulnerable a
avatares externos, ya que no todos
los mercados se encuentran a la
vez en la misma situacién. Incluso
el hecho de tener que atender a di-
versas realidades hace que la em-
presa tenga que adaptarse y
mejorar en toda su operativa, lo
que al final redunda en una mejor
preparacién incluso para cuando
tu mercado tradicional no esté tan
boyante.

En la situacién econémica en la
que nos encontramos actualmente,
¢cuales son sus previsiones para
2011?

A pesar de la situacién econémica,
percibimos ya que 2011 va a com-
portarse mucho mejor de lo que
han sido los dos tiltimos afios. De
hecho, el primer trimestre ya he-
mos notado la mejoria relativa.
Existen aspectos positivos que tam-
bién se pueden extraer en épocas
como la actual, como, por ejemplo,
la mayor sensibilidad de los clien-
tes por la calidad, el servicio y lo
que les puede diferenciar a ellos
mismos de sus propios competido-
res. Nuestros productos les hacen
diferentes y especiales y les apor-
tan herramientas y argumentos
que redundan en su capacidad para
ser mas competitivos.

Ingenieria Pldstica del Sur ha
sido capaz de innovar y diferen-
ciarse incluso en una época no de
las mds favorables.

El aprendizaje continuo y la
adaptacién fortalecen a la empresa
y nos permiten augurar un buen
2011 como aperitivo para muchos
mejores afos que estdn por venir ::
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