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‘«lLa clave para
crecer es dar
alternativas
adaptadas a
los tiempos»

f

«No todo camino sirve para todas las empresas»,
sostiene el director de un grupo que tienen en la
estrategia y en la innovacién en la contratacion
una marca diferenciadora de competitividad
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La empresa Abeconsa, pertene-
ciente al Grupo Fomento de Ini-
ciativas, estd especializada en obra
civil y edificacidn, con una firme
apuesta por la investigacién y la
innovacidn y por la ejecucidn de
proyectos sostenibles de alta fac-
tura técnica.

—Siempre se seiiala al sector de
la construccién como el mas cas-
tigado por la crisis, y a las empre-
sas constructoras como las victi-
mas. Abeconsa, sin embargo, es
de las que mejor ha capeado el
temporal. ;Por qué?

—Hay varios factores que enten-
demos nos han dado la oportuni-
dad de haber llegado «vivos» a es-
te momento, a pesar de haber su-
frido muchas adversidades desde
los inicios de esta profunda y lar-
ga crisis que parece ir remitiendo
lentamente. Entre estos factores
quiero destacar cuatro. El prime-
1o ha sido haber definido un plan
estratégico cada cinco afios. Cree-
mos que esvital para cualquier em-
Presa marcar y Conocer un rumbo
a seguir pero siempre basado enel
andlisis pormenorizado de todos
los factores que caracterizan ala
economia ¥ nuestro sector, en ge-
neral, y a Abeconsa y su grupo, en
particular. No todo camino sirve pa-
ra todas las empresas Hay otro fac-
tor fundamental que es la calidad
del equipo humano que compone
esta organizacién; su implicacién,
compromiso, sacrificio y rigor en
el dia a dia de este proyecto empre-
sarial, han sido claves. El tercer fac-
tor, es la preocupacidn por la cali-
dad de la facturacién, en lo relativo
al margenecondmicode lasobrasy
el aseguramiento de los cobros, lo
que también nos ha permitido ser
una empresa rigurosa en el pagoa
proveedores. Por iltimo, no quiero

dejar de citar un factor al que llama-
mos «innovacidn para la contra-
taciény»; todos los dias y desde ha-
ce mds de cuatro afios intentamos
concretar nuevos factores compe-
titivos que nos diferencien para po-
der tenermayor éxito en la contra-
tacién'de obras.

—¢Es verdad que al cliente pri-
vado no solo hay que darle un
buen precio sino también bue-
nas ideas?

—Como lo decia antes, la innova-
cién para nosotros ha sido funda-
mental. Hay que llegar a conseguir
ideasy factores competitivos que te
hagan diferente ya que tus clientes
cadavez te exigen mds y buscanal-
ternativas adaptadas a los nuevos
tiempos. Para conseguir este obje-
tivo ha sido y serd muy importan-
te haber trabajado en equipo con
los promotores privados, para lle-
gar a conseguir esas «formulas de
choque».

—¢Como ha evolucionado en es-
tos afios la relacién entre la con-
tratacién piblica y la privada en
la cartera de Abeconsa?

ESPECIALIZACION

José Luis Molina Botas dirige Abeconsa dentro del Grupo Fomento de Iniciativas

—Desde que el Grupo Fomento de
Iniciativas comprd el 100 % de es-
ta empresa y se cogieron las rien-
das de su gestién (afio 2007) nues-
tro objetivo ha sido el reparto equi-
librado entre la contratacidn de la
obra privada y piiblica. No obstan-
te, desde el inicio de la crisis 1a li-
citacién de obra piiblica ha caidoa
minimos histéricos; por ello y en-
tre otros motivos, la mayor parte
de nuestra cifra de negocio proce-
de de la obra privada y, en concre-
to, de la edificacién.

— ¢Abeconsa ha firmado obras
singulares fuera de Galicia, ;Cual
es la clave para abrirse paso mas
alla del mercado gallego?

—En nuestra estrategia 2007-2011

y 2012-2016 hemos definido que
nuestromercado deberiaserel mer-
cado nacional y, salvo proyectos
concretos, no el internacional. En
Espaiia hemos determinado una
serie de comunidades autonomas
y ciudades estratégicas en las que
captar cuota de mercado. La comu-
nidad auténoma, fuera de Galicia,
en la que hemos tenido y tenemos
mayor presencia es Madrid con un
total 856 viviendasy 60 millonesde
euros de contratos. La mayor par-
te delos objetivos se han consegui-
do porlosfactoresyacitados y, ade-
mds, poralcanzar acuerdos de cola-
boracidén con tu campetenciay es-
tablecer acciones comerciales muy
activas y sacrificadas.

EL PAPEL DE LA REHABILITACION, LAS
REFORMAS Y EL MANTENIMIENTO

—La rehabilitacién y las reformas. ;Estd minusva-
lorado este subsector dentro de la construccién o
la crisis le ha devuelto un papel preferente o pro-
tagonista?

—Ahora ya no. Al principio de la crisis claramen-
te si, ya que las empresas todavia pensdbamos en
las alternativas de tipologia y volumen de obras
de los tiempos de auge del sector de la construc-
cién. Desde hace afios, la rehabilitacién es un ni-
cho de mercado de mucha importancia para no-
sotros en Abeconsa y, ademds, por otro lado, dis-
ponemos de un drea especifica de reformas y
mantenimiento, a dia de hoy muy consolidado.

— ¢Qué objetivos prioritarios se marca el plan es-
tratégico del grupo Abeconsa de cara al desarrollo
de [a firma en los préximos afios?

—Entre otros objetivos importantes que nos marca-
mos dentro del grupo, queremos seguir incidiendo
enla linea de la innovacidn para la contratacién yen
la consolidacidn de alianzas estratégicas con promo-
tores. El camino es largo y sabemos que tenemos que
estar preparados para seguir avanzando con paso fir-
me hacia un futuro que plasmaremos en el disefio de
nuestro préximo plan sstratégico, que marcard lasac-
tuaciones de la compatifa en los proximos afios, entre
el periodo 2017 - 2021.



