Entrevistas a emprendedores
Interviews with entrepreneurs

1. ¢ Qué razones le impulsaron
para montar su empresa?

2. ;{Qué entrana de novedad 3. ;{Cuales son sus metas a
respecto a lo ya establecido? medio plazo?

What led you to set up your
own company?

Compared to other firms in
the sector, what is innovative?

What are your medium-term
goals?

¢ Qué lleva, por ejemplo, a
unas personas enamoradas
de Espafia, un noruego y un
austriaco, que se conocen
en un intercambio de su
Master, a abandonar su
trabajo en empresas
destacadas y emprender
una aventura, o a dar un
giro de 180 grados a a una
empresa familiar para
convertirla en todo un
referente dentro del sector
de complementos? Las
respuestas a estos y otros
tantos motivos a

continuacion.
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1. En general, siempre he tenido
ganas de emprender, fuera en lo
que fuera. A la hora de plantear-
me mi carrera profesional, pensé
que aprenderia mas emprendien-
do una empresa que en cualquier
master, asi que al terminar mi
MBA, mas bien durante el mismo,
comenceé a desarrollar las ideas
que tenia. Aunque también lo
veia como parte de mi propio

desarrollo personal, ya que em-
prendi tanto empresas como pro-
yectos sociales y humanitarios,
por otro lado, he de reconocer
que no me veia muy feliz en una
gran organizacion, por lo que lo
tenia bastante claro. Siempre me
he considerado mejor empren-
dedor que gestor, y probable-
mente no me hubieran fichado en
la mayoria de las empresas...

2. En todo lo que he hecho, siem-
pre ha primado la innovacién en
algun aspecto. Probablemente la
propuesta de valor anadido de
mis emprendimientos ha pasado
en alguna medida por la innova-
cién, desde uno de mis primeros
negocios como fue innovar en
locales de copas, trayendo el
concepto de la miniatura en el
producto a un mercado que no lo
habia conocido antes (Madrid),
hasta ahora que trato de innovar
socialmente en todas las cosas
que hago o en las que invierto.

Exijo algun componente social en
las inversiones.

3. Mis metas a medio plazo pa-
san por desarrollarme mas como
persona, a lo que, creo, ayuda el
espiritu emprendedor. No me
gustaria ser el mejor empresario
de nada, pero si que me sigue
interesando seguir emprendien-
do y, ahora sobre todo, invertir
y ayudar a los buenos equipos
que tratan de arrancar empre-
sas. Pero lo que méas me intere-
sa es vivir y disfrutar de todos los
pasos de creacién de esas
empresas, ya que he visto que
los resultados sobre todo los dis-
fruta el ego, y eso es peligroso.
Lo que mas me ilusiona es se-
guir emprendiendo socialmente,
y convencer a muchos para que
lo hagan, y ser capaz de dar
valor a todos con lo que hago,
clientes, inversores, mercado,
proveedores, personal, sociedad
y medioambiente.

1. Siempre me ha entusiasmado
saber cual es el recorrido real
de una idea, de la misma mane-
ra que me motiva aglutinar equi-
pos en torno a un proyecto.

2. Creo que en el mundo empre-
sarial actual, presidido por la glo-
balizacién, encontrar o pensar
que algo es realmente novedoso
es cuanto menos un ejercicio de
gran optimismo. Lo que he pro-
curado inculcar en las empresas
en que estoy involucrado es

compromiso con el proyecto,
creatividad y sensibilidad con el
cliente.

3. Desde el punto de vista profe-
sional, seguir impulsando las
empresas, manteniendo o mejo-
rando, en la medida de lo posible,
la relacién con mis socios y cola-
boradores e incorporarme sola-
mente en los proyectos que
realmente me apasionen. En el
ambito de lo personal, dedicar
cada vez més tiempo a los mios.




- EMPRENDEDORES DEL
s IE BUSINESS SCHOOL

1. After 25 years in sales, market-
ing and general management, |
felt that | could get a higher pay-
back for my efforts running my
own business. So, two years ago
| saw a good opportunity to invest
some money and buy an on-
going business.

| decided to invest in a company
— offering translation services to
corporate customers —which [ am
currently developing and position-
ing to become a major player in
the Spanish market.

| am profiting from many pre-
vious business contacts and |
am certainly achieving fast
growth in volume and market
share.

2. Most of the competing busi-
nesses in this industry are well-
run very small businesses, set
up mainly by translators with a
certain amount of work. They
are very capable of doing a
reasonably good job for private
customers and small/medium-
sized companies.

But when it comes to “thinking
big”, most of these competitors
lack two things:

» Understanding of marketing
and, especially, sales aspects
of the business as well as of
company management

» Understanding of the impor-
tance and the impact of tech-
nology in this industry, and lack
of the finance to invest in it,
which enable the agencies to

improve the efficiency and pro-
ductivity

| believe that in both aspects, AB
TRADUKTALIA is truly different
than the rest of the mainstream
Spanish market, and that we
have many opportunities to be
different from the competition.

3. My medium term goal is to
continue achieving rapid growth,
doubling the volume of my com-
pany every three-to-four years.
To achieve this, we will:

+ Continue investing substantial
funds into marketing and tech-
nology

« Foster our network of coopera-
ting agencies in other coun-
tries, both European as well as
Asian

*Include in our portfolio more
services (e.g. language train-
ing) to become the preferred
“linguistic” supplier of our cus-
tomers.

1. Tras cursar un master Execu-
tive MBA en el IE, desarrollé un
prototipo de creacién de empresa
y, motivado por mis 18 afos de
experiencia en el estudio del
agua y la consultoria medioam-
biental, decidi ponerme manos a
la obra y hacer mi proyecto reali-
dad, en agosto de 2008.

2. Dar un valor a la empresa que
la diferencie del resto es basico.

Para lograr esto, la empresa
debe aportar una gran experien-
cia en su materia y poder ofre-
cer un servicio innovador, que
marque la diferencia con sus
competidores. En el caso de
Ambisat, ese servicio diferencia-
dor ha sido el uso de la telede-
teccion para interpretar los
fenédmenos ambientales.

Ademas, Ambisat esta en conti-
nuo analisis y estudios de mejo-
ras para su sector, lo que le ha
llevado a participar en dos paten-
tes que, sin duda, tendran un pro-
metedor impacto en las politicas
medio ambientales existentes.

La primera consiste en la con-
version de los lodos de las
depuradoras en un hormigén
pobre, que pueda usarse en
la construccion de elementos de
baja resistencia en obras pu-
blicas, como pueden ser los

elementos de seguridad vial y
apantallamientos acusticos, o
subases para acerados de vias
publicas, entre otras aplicacio-
nes practicas. La segunda esta
relacionada con el desarrollo de
un dispositivo de aprovecha-
miento mecanico de las olas del
mar. Este proyecto tiene como
principal objetivo el disefio y la
construccion del prototipo de un
dispositivo, que permita el apro-
vechamiento de la energia
mecanica de las olas para la
impulsion de agua de mar a tra-
vés de un emisario submarino.

3. El objetivo de Ambisat a
medio plazo es continuar en la
misma linea de trabajo que
estamos llevando, ofreciendo a
nuestros clientes —principalmen-
te a la Administracién Publica—
un servicio profesional y experi-
mentado, que les garantice el
mejor servicio.
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1. En mi caso, el reto era dife-
rente por una seria de razones.
En nuestra empresa familiar
hubo una sucesion repentina y
un hermano dejé la direccion de
la empresa familiar con mi
padre ya muy mayor y alejado
de la empresa. Yo llevaba un
afo trabajando en "El Caballo",
justo después de terminar el
MBA del Instituto de Empresa,
y pasé a ser el consejero dele-
gado y a dirigir por tanto un
nuevo proyecto, que incluia
abrir franquicias por toda
Espafna y fuera de este pais,
cambiar la imagen de las tien-
das, profesionalizar la gestién,
entrar en otras lineas de pro-
ducto, diversificar el patrimonio
familiar ...

2. En el ano 1992, mucho, pues
la estructura directiva, también
la facturacion, era minima. La
empresa pasaba por una crisis
importante, acentuada por la
crisis general de esos afos y
hacia falta un nuevo modelo de
tienda —habia sélo dos "fran-
quicias", que se cerraron en Ciu-
dades pequefias—, nueva gama
de productos, nuevo enfoque
de marketing y de gestion en
general. En esa época habia
pocas marcas espanolas del
sector complementos (bolsos,
zapatos, cinturones) que tu-
vieran un proyecto similar
(Farruxt, Acosta y poco mas).
Nosotros también apostamos
en dicho momento y desarro-
llamos nuevas lineas de pro-
ducto de confeccién y de otras
lineas.

3. Ahora estamos en una coyun-
tura en cierta forma similar a la
de 1992, sélo que sin esa situa-
cién tan dificil de aquellos anos.
Estamos inmersos en una trans-
formacion total de la compafiia.
Hemos incorporado nuevos con-
sejeros independientes y algu-
nos con acciones de forma
minoritaria en la empresa, pro-
venientes del sector lujo y he-
mos desarrollado un nuevo Plan
Estratégico. La idea de fondo,
ante la nueva competencia mun-
dial y los nuevos objetivos que

tenemos, es una transformacion
total del producto y la imagen
del punto de venta de la empre-
sa —tiendas, corners, stands—
sin pérdida de la esencia y los
valores de la marca de historia
y de tradicién guarnicionera,
pero con una clara vocacion
cosmopolita y de "tendencia".
Paraello fichamos aun joveny
nuevo director creativo, proce-
dente del equipo de Jean Paul
Gautier en Paris, Nicolas
Vaudelet, y hemos reforzado el
equipo de disefo.

La nueva coleccién, bajo la batu-
ta de Vaudelet, y la nueva meta
de la "catarsis" —controlada— de
la gama productos saldra el
proximo verano 2008, y ha sido
presentada en septiembre de
este afio en Madrid y Sevilla
y en las ferias de Premiére
Classe, de Paris y Mipel, de
Milan. Asimismo se han incorpo-
rado nuevos ejecutivos en la
Direccion de Operaciones y se
ha creado la posicion del director
de Expansion Internacional,
que hemos cubierto con dos
ejecutivos procedentes de multi-
nacionales; hemos lanzado en
sus diferentes canales una linea
de joyas, ropa de hogar, gafas
de sol... Una muestra de los
cambios que estamos poniendo
en marcha es la nueva web
www. elcaballo.com.
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1. Desde antes de licenciarme
en Derecho y diplomarme en
Empresariales por ICADE, y una
vez finalizado el MBA por el

Instituto de Empresa, ya tenia la
inquietud de crear una empresa.

2. Nuestra empresa esta forma-
da por un equipo de profesiona-
les y empresas del sector
inmobiliario, de ingenieria y de
arquitectura, que hemos unido
nuestras experiencias y proyec-
tos. Somos una compafia de
perfil internacional, con expe-
riencia de éxito durante mas de
20 afnos en el mercado, tanto
nacional como internacional.
Tenemos una alianza con uno
de los tres primeros grupos de
ingenieria y Project Manage-
ment del Reino Unido, CAPITA

SYMONDS. Somos una empre-
sa con un trato personal y direc-
to, pero con los recursos de una
gran multinacional. Estamos
especializados en project mana-
gement, con méas de 10.000.000
de metros cuadrados en proyec-
tos de todo tipo en Espafia y
més de 3.000 millones de euros
gestionados.

3. Actualmente estamos posicio-
nados entre las diez mejores
empresas del sector, y nuestro
principal objetivo, a corto y me-
dio plazo, es ser una de las tres
primeras empresas de project
management.




EMPRENDEDORES DEL

IE BUSINESS SCHOOL

1. La locura. Es necesario un
poco de locura para dejar una
carrera estable en Ericsson o en
Management Consulting por la
pasion para montar un proyecto
de esta indole y envergadura.
Ademés, el motor que nos puso
en marcha fue la conviccion de
que las lecciones y aprendizajes,
sufridos por muchos amigos y
conocidos, que han emprendido
la misma aventura en otros pai-
ses de Europa, nos ayudarian a
acertar en el camino. Josef Mayer
y Bernd Gutbier son un ejemplo
de este apoyo. Josef, amigo mio
personal, esta liderando un ope-
rador mévil virtual en Austria, con
unos 600.000 clientes, en un pais
de poco mas de ocho millones de
habitantes. Bernd es miembro de
nuestro equipo y ha participado
en varios OMVs y, entre otras co-
sas, fue el primer director de
tecnologia del primer OMV de
Europa.

También es cierto que tuvimos
mucha suerte al poder atraer en
general a un equipo de primera
linea, entre cuyos integrantes se
encuentran varios antiguos alum-
nos del IE, lo que implicé una
experiencia internacional en
OMVs, con un fuerte conocimien-
to del mercado espafol y una
solidisima base técnica, para tra-
bajar conjuntamente en pos de
este ambicioso objetivo comun.

Ahora, un aho y medio después,
el lanzamiento es inminente y los
motores ya rugen. Muchos clien-
tes de los operadores tradiciona-
les como Movistar, Vodafone o
Orange estan poco contentos
con el servicio de su actual ope-
rador. Por lo tanto, MASmovil
pondra toda su energia en con-
vertirse en la mejor alternativa.
En definitiva, la razén para mon-
tar la empresa es la conviccion de
que el mercado espafol esta
pidiendo a gritos un servicio
como MASmovil que pronto
podréis todos conocer.

2. MASmovil va a introducir en el
mercado una filosofia de cerca-
nia al cliente, que estamos
echando de menos actualmente.
Los operadores actuales hablan
mucho sobre el servicio al cliente,
pero tratan la atencion al cliente
como centro de costes, trabajan
con agentes lejos de Espafay no
incentivan soluciones rapidas de
problemas. Nosotros vamos a

ofrecer a nuestro nicho en el mer-
cado una oferta a medida, con
servicios novedosos y precios
atractivos. No nos vemos como
un operador mas, pero como la
evolucién —un paso adelante— de
la telefonia movil.

Para no reinventar la rueda,
nuestra novedad, respecto a lo
establecido, implicara incluir las
variables que en Europa han sido
claves de éxito adaptandolas al
mercado espafol. En unas sema-
nas podran ver nuestros clientes
el compromiso de ofrecer un ser-
vicio cercano, simple y asequible.
Prefiero no dar mas detalles, ya
que queremos sorprender a nues-
tros usuarios.

3. Nuestra ambicion es ser lider
de los OMV en Espanfa, en tér-
minos de tamafio y innovacion.
Vamos a tener paciencia, ya
que hemos sobrevivido un afo
y medio sin ingresos, pero tam-
bién persistencia para mejorar
continuamente el customer ex-
perience. Para MASmovil es
importante aumentar el numero
de clientes, pero igual de impor-
tante es retenerlos. Queremos
ser el operador con clientes de
conviccién, que sean conscien-
tes de nuestro buen nivel de
servicio y, por lo tanto, no nos
dejen por un truco de marketing
a corto plazo de otra compafia
y continlien con nosotros a largo
plazo.

1. Después de afios, conocien-
do las necesidades de servicio

que tienen las empresas que
realizan comercio exterior y de
observar que las soluciones
existentes eran excesivamente
complejas para determinado
perfil de exportadores e impor-
tadores y que atendian solo a
aspectos parciales, el grupo
promotor de Easy Global, todos
ellos ex-alumnos del IE, pensa-
mos que era una oportunidad de
negocio por la que merecia la
pena apostar.

2. Fundamentalmente, la posibi-
lidad de cubrir, de una manera

sencilla y de la mano de un solo
proveedor de servicios, todas
las facetas inherentes al desa-
rrollo de negocios internaciona-
les y comercio exterior, desde
consultoria y outsourcing hasta
logistica internacional, pasando
por marketing internacional,
soluciones financieras, asisten-
cia legal, etc.

3. Extender nuestro modelo de
negocio, implantando oficinas
de Easy Global en Asia,
Estados Unidos y América
Latina.
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