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Rua Letonia, 2
Poligono Costa Vella
15.707
Santiago de Compostela AREA DE RESTAURACION
(A Coruna)
682 874 124
De 9.00 a 14.00 y de 16.30 a 19.30
www.clubfinancierodesantiago.com
info@clubfinancierodesantiago.com
AREA SOCIAL
A B C D
CUOTA COMEDOR COMEDOR SALAS SALAS A+C B+D
Basica 4 almuerzos/mes 8 almuerzos/mes 2 salas/mes | 4 salas/mes
Accionistas - socio 60 £ 90 £ 120 £ 90 £ 120 € 120 € 150 £
2 socios
1 socios
Accionistas - no socio 20 € [ mesa 60 € { comedor 60 € [ sala
1 solo socio
Socio - no accionista 120 € 130 € 180 £ 130 € 180 € 180 £ 210 £
1 solo socio
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Experiencias de empresa

reo que reirse de las experien-
C cias propias es sano. Pero si

ademas es de un “suefio tecno-
l6gico hecho realidad”, que te ensefia
y te hace vivir la vida de otra manera,
incluso te hace sentir mas feliz.

Transcurria una mafiana de septiem-
bre de 2014 cuando un servidor, del que
dicen tengo algo de experiencia en sec-
tores tecnoldgicos, recibi6 un mensaje
de una maravillosa mujer joven, lucha-
dora a tope (mas de seis afios luchando
contra el cancer), que entre otras cosas
me recordaba que su marido habia tra-
bajado conmigo en un “suefio tecnolo-
gico” que se me ocurrio, y tuve la suerte
de compartir con otras dos personas y
hacerlo suyo también.

El “suerio tecnoldgico” se produjo gra-
cias al esfuerzo de cuatro personas en-
tre 1997 y 1998. Diran ustedes ¢y qué
tiene que ver eso con la crisis? Sigan
leyendo.

Entonces casi nadie de nuestro mundo
particular habia oido hablar de las pan-
tallas tactiles. Nosotros tampoco. Pero
Su marido descubrio que en EE.UU.
Se empezaba hablar de esa maravilla.
Decidimos hacernos con una que, pe-
gada al escaparate de un comercio y
conectada a nuestro programa, era ca-
paz de convertirse en una pantalla que
daba informacion de localizaciones de
monumentos o res-
taurantes tan solo
con tocarla. Era un
instrumento  ideal
para promocionar
una ciudad como

Santiago. de negocio
El' “suefio” que o
hicimos  realidad

Se podria catalogar como una tonteria
tecnologica como otra cualquiera de
las que ahora abundan. ;Y qué paso
con ese suefio hecho realidad? Senci-
llo, nos lo pagaron - creiamos que muy
bien -, se quedaron con los derechos y
nunca mas supimos de él.

Mas tarde la tecnologia lo mejord y
fin de la historia. Conclusion: si eres

Hay que ser de
cuidadoso con las
ideas y proyectos

José Manuel Garcia Canovas
ACCIONISTA CFS
CONSEJERO DELEGADO DE AUDICON

emprendedor, no tienes sentidifio y no
estas suficientemente formado recuer-
da que los “suefios” (tecnol6gicos o no)
se roban, en los cuentos y
en la vida real.

Después de esa maravi-
llosa experiencia, pasados
unos afios, pude compar-
tir otro “suefio tecnoldgi-
co” con personas diferen-
tes. Corria 2007 cuando
lo empezamos y el 2009
cuando lo terminamos, es
decir, en mitad de las cri-
Sis que vivimos actualmente, la econo-
mica y la de valores. El equipo estaba
formado también por cuatro personas.
Tres muy jovenes, y yo, el cuarto, supe-
rando la cincuentena.

Este nuevo “suefio
tecnolégico” llegd a
ser valorado por una

las  multinacionales
mas grandes del mundo
como unico, después de
haberlo testado mas de
seiscientos profesionales
de esa compafiia. Consis-
tia en un software capaz
de gestionar otros software, medir los
tiempos de utilizacion, localizar progra-
mas y paginas de uso. Todo a un precio
muy asequible. Imaginen que con esa
aplicacion se pudiera, entre otras mu-
chas cosas, avisar a los padres de que
Su hijo ha entrado en paginas de inter-
net denominadas ‘peligrosas” y que,
una vez detectado, se les avise al movil

Si no tienes un
sueno, esfuérzate
en acercarte
a alguien que
silo tenga

para que tomen las medidas pertinen-
tes, tema muy actual por desgracia.

¢Y qué paso con ese suefio hecho
realidad? Sencillo: nos lo pagaron -
creiamos que muy bien, lo publicitaron
sin darnos tiempo a reaccionar y fue
tanta la demanda que el proyecto se
acabo porque no estabamos prepara-
dos para atender el mercado.

Afinales de 2013 tuve la suerte de que
una persona me quiso “contar su suefio
tecnolégico” porque le habian dicho
que yo sabia del sector. Entonces, le
recordé estas pequerias anécdotas de
mis “suerios tecnologicos” para que no
pensara en ningun momento que debia
confiar en mi. Me
equivoqué  porque
‘su suefio lo hizo
mio” y, curiosamen-
te, lo compartié con
otras dos personas
mas. Volvimos a ser
otra vez cuatro.

Después de un
pequefio  periodo
de crecimiento, he-
mos pasado de ser apenas 30 personas
a mas de 120. Para que este suefio no
lo roben, como pasa en los cuentos y
en mis experiencias de la vida real, es-
tamos intentando compartirlo con todos
y cada uno de los que participan en el
proyecto.

El otro dia invité a comer a unos po-
quitos de esos 120, el presupuesto no
da para mas. Les di las gracias por de-
Jjarme realizar mi trabajo, poder disfrutar
tanto y les recomendé que hagan “de
nuestro suefio, su suefio”. También les
dije que deben leer a Steve Jobs, y no
hacer caso cuando dicen que dijo: “Si
tu no trabajas por tus suefios, alguien
te contratara para que trabajes por los
suyos”.

Esa frase la cambio por otra: Si ti no
trabajas por tus suerios, intenta acer-
carte a alquien que tenga un suerfio para
compartir y trabaja para que ese suefio
Se haga tuyo en la realidad. Disfrutaras
tanto que seras feliz.
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JOSE SIERRA FERNANDEZ | PRESIDENTE DE UROVESA

“Para Urovesa resulta esencial
ser proveedora de Defensa”

rovesa tiene a sus espaldas 33
U afios de trayectoria empresarial.

Especializada en la fabricacion
de vehiculos especiales, la empresa se
ha convertido en lider nacional del sec-
tor y constituye una referencia a nivel
mundial en el ambito de los fabricantes
de vehiculos especializados para usos
todoterreno. José Sierra Fernandez,
ingeniero industrial de formacion, es
el fundador y artifice del éxito de esta
empresa compostelana, que facturd 36
millones de euros en el Ultimo afio.

— Desde su creacion en 1981, Urove-
sa ha tenido un crecimiento firme y
constante, ;en qué se fundamenta el
éxito de su evolucién?

— Durante 1982 desarrollamos el
primer vehiculo y la produccién se
inicié en 1983. Esto fue posible gra-
cias a un grupo de personas muy
integrado y comprometido con el
proyecto. Aplicamos nuestros cono-
cimientos técnicos, marcamos unos
objetivos claros, definimos el mer-
cado potencial, empleamos nuestro
instinto y asumimos los riesgos que
conllevaba el proyecto. Se logré un
crecimiento regular y sostenido pro-
curando asentar el futuro con bases
solidas, tanto econémicas como de
principios éticos con los clientes,
proveedores y entidades oficiales.
Todo ello con mucho rigor, mucho
trabajo y muchos sacrificios, gene-
rando confianzas estables y tenien-
do claro que las palabras “éxito” y
“suerte” sélo van delante de la pala-
bra “trabajo” en el diccionario.

En 1984 ganamos el primer concurso
quinquenal con el Ministerio de De-
fensa, en competencia con marcas
de primer orden mundial, accedien-
do a un mercado que hoy dia mante-
nemos, tras haber ganado de manera

“La exportacion supone
un 60% de nuestra
facturacion y se distribuye
en cuatro continentes”

“La inversion en |+D
es imprescindible para
poder competir
a nivel mundial”

sucesiva concursos posteriores.

— ¢Cual es la estrategia de diferen-
ciacion frente a sus competidores?
— Uno de los objetivos basicos de
Urovesa es la orientacion a nichos
de mercados especiales con vehicu-
los todoterreno de alta movilidad y
con caracteristicas especificas para
cada necesidad. Esto marca la gran
diferencia con los vehiculos con-
vencionales fabricados en grandes
series.

— ¢Podemos afirmar que el modelo
VAMTAC es la joya de la corona de la
compaiia?

— Urovesa comenz6 fabricando ca-
miones todoterreno. Actualmente,
sin embargo, el Vehiculo de Alta Mo-
vilidad Tactica (VAMTAC) es el pro-
ducto mas demandado por sus ca-
pacidades de adaptacion a cualquier
necesidad del usuario y supone mas
de un 60% de la facturacion de la em-
presa.

— La apertura a mercados interna-
cionales, ¢ ha sido clave para superar

las adversidades econémicas de los
ultimos afnos?

— Si, ha sido fundamental. Una vez
asentados en el mercado espaiiol, en
1989 comenzamos nuestras accio-
nes comerciales en el extranjero y
logramos la primera exportacion en
1992. A partir de ese momento la pre-
sencia internacional ha crecido regu-
larmente y hoy estamos presentes en
mas de 25 paises. La exportacion su-
pone actualmente un 60% de nuestra
facturacion y, al estar distribuida en
cuatro continentes, aporta una gran
estabilidad a la empresa ante las cir-
cunstancias adversas de los merca-
dos de Espaiia y Europa. Todo ello
se ha conseguido con estrategias
sélidas, pasos cortos y seguros, sin
precipitaciones y procurando ofrecer
mejores productos y servicios que
nuestros competidores.

— ¢Qué papel juega la inversion en
I+D dentro de su actividad?

— La I+D+i es esencial en la filoso-
fia de empresa de Urovesa y hemos
invertido en ella de forma muy im-
portante y constante a lo largo de
todos estos anos, por dos motivos:
por espiritu de superaciéon y mejora
empresarial, y para hacer frente a
una importante competitividad a ni-
vel mundial. Estamos desarrollando
de forma permanente innovaciones
y mejoras, tanto por iniciativa propia
como atendiendo a demandas espe-
cificas de nuestros clientes.

Cabe citar que del modelo basico,
“VAMTAC”, tenemos actualmente
en todo el mundo mas de cincuenta
versiones/aplicaciones. Todas estas
variantes son el resultado de una la-
bor de I+D+i constante. Un ejemplo
reciente son los vehiculos VAMTAC
blindados con diferentes niveles de




— ¢En qué punto se encuentra la
nueva fabrica de Valga? ;Cuando se
producira el traslado de las lineas de
produccién y cuantos empleos nue-
VoS se generaran?

— En la fase de produccion, ;apues-
tan por proveedores con sede en Ga-
licia?

— Mantienen colaboracion con Ai-
men y el CTAG, ;en qué se basa esa

cooperacion con estos dos centros
Urovesa, con sede en el Poligono del Tambre, cuenta con 150 empleados en plantilla tecnolégicos?

nisterio de Defensa para el suminis-
tro de 100 vehiculos?

— ¢Qué supone para la empresa el
ultimo contrato firmando con el Mi-



2.083.273 pasajeros en 2014 :
31 destinos

988.’&34 pasajeros en 2014 E

10 destinos

680.387 pasajeros en 2014 :E ;

11 destinos

EL MAPA AEROPORTUARIO

finales de 2014, las compariias

aéreas fueron presentando las

utas previstas para el nuevo afio
en los tres aeropuertos gallegos. En el
actual mapa aeroportuario, Lavacolla
centraliza la oferta internacional de la
comunidad, incorporando nuevos des-
tinos exteriores que refuerzan el pa-
pel del aeropuerto compostelano en la
captacion de trafico de pasajeros inter-
nacionales. Esto implica que la capital
gallega se convierta en foco de recep-
cion turistica de los viajeros extranje-
ros, ademas de centralizar el mercado
autondmico como punto de origen de
salidas.

Las compariias aéreas han manifes-
tado su apuesta por Lavacolla. Easy Jet
anuncio su vuelo directo a Roma para
el 2015. A ello se suman las nuevas
rutas publicitadas por Vueling: Berlin,
Munich y Dusseldorf. Todas ellas co-
menzaran a operar a partir del proximo
verano 2015 con un avién Airbus A320,
con capacidad para 180 pasajeros. Es-
tas nuevas conexiones entre Santiago y
las tres ciudades germanas permitiran,
ademas, potenciar una alternativa al
tradicional turismo de sol y playa, gra-
cias al conjunto monumental, el entorno
rural y la gastronomia tradicional de la
capital gallega.

En una reunién mantenida con el al-

calde de la ciudad, Agustin Hernandez,
el director de estrategia de Vueling, Fer-
nando Estela, le trasladdé su “apuesta”
por Lavacolla como “destino prioritario”
en Galicia y su satisfaccion por los bue-
nos resultados de sus enlaces con la
capital gallega. Segun el directivo de
la compafiia, Vueling esta “satisfecha”
con el crecimiento experimentado en
sus enlaces con Santiago, con “mas
de 120.000 pasajeros”, y coincide en la
eleccién de Lavacolla como “aeropuer-
to principal para los

vuelos internacio-
nales” en la comu- Lavacolla
nida gallega. centraliza la oferta

Al compromiso
de Vueling y Eas-
yJet con Lavacolla,
se suma Ryanair.
Ademas de un in-
cremento del 45 % en sus servicios en
Lavacolla, la comparia irlandesa ha
ofrecido el establecimiento de una base
fija de operaciones que seria la primera
en el norte de Espafia y supondria un
salto cualitativo en la proyeccion inter-
nacional del aeropuerto de Santiago.
Hernandez abordara el asunto con la
low-cost durante la celebracion de Fitur
en Madrid.

El aeropuerto de Lavacolla registrd
en el ultimo afo un total de 2.083.873

internacional de
vuelos en Galicia

pasajeros. La terminal compostelana
sumo 449.231 viajeros en las trece
conexiones internacionales directas
operativas en 2014. Esta cifra supone
un nuevo maximo historico en el trafi-
co internacional del aeropuerto, con un
aumento de 100.000 viajeros respecto
al afio 2013. Este incremento en la lle-
gada de visitantes radica en la inclusion
de tres nuevas conexiones (Bruselas,
Amsterdam y Roma) y el buen compor-
tamiento de las demas, siendo las rutas
a Ginebra y a Londres las
de mejor funcionamiento
(72.733 y 68.645 pasaje-
ros, respectivamente).

En cuanto a las cone-
xiones nacionales pro-
yectadas para el 2015, no
se prevé un aumento de
lineas. De esto modo, las
rutas a Madrid y Barcelona seguiran sin
ajustarse a la demanda real existente,
ya que en estos momentos la oferta es
claramente insuficiente para los viaje-
ros de negocios.

A Coruiia y Vigo

Por su parte, las rutas nacionales li-
deran el aumento del numero de pasa-
jeros en los aeropuertos de Alvedro y de
Peinador, al incorporar enlaces de tem-
porada estival con las Islas Canarias,

(pasa a la pagina siguiente)
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Baleares y el sur espafiol.

Air Nostrum abrira en Vigo durante el
periodo veraniego los enlaces con Lon-
dres, Malaga, Sevilla y Gran Canaria,
dentro del convenio de promocion turis-
tica del Concello, mientras que Volotea
mantendra las rutas estivales a lbiza,
Palma de Mallorca y Valencia.

El aeropuerto olivico consigui6 cerrar
un afio en positivo. La terminal viguesa
concluyé el 2014 con 630.787 usuarios,
lo que supone un incremento del 0,2%,
situandose por debajo del crecimiento
logrado por Lavacolla (0,5%) y Alvedro
(17%).El aerédromo de A Corufia, se-
gun datos presentados por Aena. fue
el que mas aumento su trafico en 2014.
Asi, un total de 988.834 personas vola-
ron el afio pasado desde Alvedro. Ma-
drid, Bilbao y los destinos de las Islas
Canarias (Gran Canaria y Tenerife) se

consolidaron como los principales mo-
tores del aumento del nimero de viaje-
ros en Alvedro.

La convivencia de tres terminales
Galicia cuenta con tres aeropuertos,

Vigo, Santiago vy

A Corufia, que se

roeste peninsular a la hora de planificar
sus vuelos.

En este contexto, tal y como ya ma-
nifesto la directiva del CFS, la idea de
mantener tres aeropuertos —dos de
ellos en una misma provincia y a menos
de 60 kilémetros de auto-
pista- con vuelos que solo

encuentran  situa-  El CFS ya censuré  pueden funcionar subven-
dos muy proximos la pugna localista  cionados y al margen del
entre ellos, los mas por lastrar los mercado “es, ademas de

alejados entre si,
A Corufa y Vigo,
distan 150 kilome-
tros. Ademas, en
los Ultimos arfos el aeropuerto de Sa
Carneiro, en Oporto, esta ejerciendo
una gran competencia frente a la oferta
gallega. En 2014 bati6 su récord con 7
millones de viajeros, convirtiéndose en
referencia para los pasajeros del no-

intereses generales

absurda, el paradigma de
una comunidad que se
engafia a si misma y esta
dispuesta a derrochar
ingentes sumas de dinero publico en
aras de un localismo que nos desan-
gra”. Actualmente sélo sobreviven los
aeropuertos que ofrecen vuelos direc-
tos, frecuencias abundantes y enlaces
comodos.

LA OPINION DE LOS ACCIONISTAS

| Gobierno autondmico y los prin-

cipales expertos coinciden en se-

falar que Galicia se encuentra en
la senda de la recuperacion econdmica.
Segun las previsiones del presidente
del Gobierno, Mariano Rajoy, el 2015
sera el “afio del despegue definitivo de
la economia”.

Es por esto por lo que es de interés
conocer la opinion de los accionistas
que conforman el CFS sobre las previ-
siones en materia economica.

Para Juan Luis Castro, presidente de
Castrosua, empresa lider en la fabrica-
cion de carrocerias de autobuses, la
recuperacion econdémica en Galicia se
retrasara con respecto al resto del pais.
Asi, sefiala que “Galicia siempre tiene
un efecto retardo en la afectaciéon de
los fendmenos econdmicos. Entramos
mas tarde en la crisis y, por lo tanto, nos
toca salir de Ultimos. No obstante, los
indicadores macro son claramente me-
jores en este Ultimo afio que en los afios
anteriores. Ahora toca que estos indica-
dores empiecen a afectar a los micro,
es decir, que lleguen a la empresa y al
consumidor, con el fin de reactivar el

consumo’”.

Sobre las principales dificultades con
las que se encuentran los empresa-
rios gallegos a diario, Juan Luis Castro
considera que uno de los mayores pro-
blemas radica en la “calidad directiva
del primer nivel de direccidon”. De este
modo, apunta que “el empresariado
gallego tiene grandes visionarios pero
poco disefio profesional de sus estruc-
turas directivas”. Castro afiade ademas
que el empresariado “tiene un problema
de dimension que le dificulta la compe-
titividad, a lo que se suma la dificultad
en el acceso a la financiacion y el bajo
nivel tecnoldgico que perjudica la com-
petitividad”.

Acerca de las cuestiones locales
que afectan al progreso de Santiago,
el presidente de Castrosua cree que el
crecimiento de la ciudad debe basarse
en el sector industrial y en el turismo.
“Santiago, como ciudad de interés cul-
tural, tiene que explotar mas el sector
turistico, apoyado en una explotacion
de calidad del Camino de Santiago, in-
tentando elevar el nivel de los visitantes
a través de una mejora en el valor de la

Juan Luis Castro
Presidente de
Castrostia

propuesta y en el nivel cultural/histérico
de la ciudad, complementado con los
alrededores geograficos. Asi como en
su gastronomia”, indica.

En cuanto al sector industrial, Castro
considera que “deberia apoyarse en
las empresas que son referencia en la
ciudad y comarca, participando en pro-
yectos con implicacion administracion/
universidad /empresa. En este sentido,
manifiesta que Galicia deberia desarro-
llar un plan estratégico para consolidar
el crecimiento de la economia regio-
nal. “Es imprescindible transmitir a los
mercados de fuera de Galicia (resto de
Espafia e internacional), cuales son los
sectores en los que Galicia es diferente,
a través de ventajas competitivas cla-
ras”, sentencio.
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Itelsis, con sede en el poligono del Tambre, cuenta con 82 empleados y tuvo una facturacién media de 8 M€ en los ultimos 5 afos

EMPRESAS DE EXITO | ITELSIS GROUP

A la vanguardia de las TIC

en el sector de las TIC en 1989, afio

en el que se creo la sociedad con el
objetivo de atender las necesidades
del mercado de las telecomunicaciones
profesionales mediante el desarrollo,
fabricacion y el disefio de sus propios
sistemas. Por aquel entonces, su activi-
dad inicial se centré en el disefio e ins-
talacion de equipos para la difusion de
TV, coincidiendo con el despliegue de
las cadenas privadas de ambito nacio-
nal y de los canales autondémicos.

Desde entonces, la empresa no ha
dejado de trabajar en distintos proyec-
tos que le han proporcionado un reco-
nocido prestigio en el sector y una am-
plia experiencia en distintas areas, que
abarcan desde la participacion como
socio fundador del grupo de empresas
que lideraron el despliegue del 2° ope-
rador global de telecomunicaciones de
ambito nacional, hasta la participacion
en proyectos internacionales en Améri-
ca Latina, Australia, China, Marruecos,
etc.

|telsis Group comenz6 su andadura

Fruto de toda la experiencia acumu-
lada y de la inversion en [+D+i, ltelsis
volvio a jugar un papel vital en el des-
pliegue de la TDT, suministrando mas
de 4.500 equipos a clientes distribuidos
por todo el mundo.

Diversificacion de negocio

A finales del 2011, continuando con
el desarrollo de su Plan Estratégico
2011-2014 y para reforzar su presencia
en el mercado, la compafia adquirid
participaciones en varias empresas del
sector. Asi, actualmente, ltelsis Group
esta formado por cuatro firmas (ltelsis,
Silenus, Proinfo y Smart Green Labs)
que, si bien, pertenecen al hipersector
de las TIC, actuan en diferentes areas
de negocio: fabricacién y comerciali-
zacion de equipamiento en el sector
de las TIC, consultoria y prestacion de
servicios profesionales tecnologicos de
informacién, mantenimiento de redes
de telecomunicaciones, y desarrollo de
aplicaciones y soluciones TIC para el
sector energético y medioambiental.

Actualmente la compafiia trabaja en
multitud de proyectos, tanto en el am-
bito del desarrollo de soluciones tecno-
l6gicas como en el despliegue de redes
de telecomunicaciones. Entre los princi-
pales proyectos cabe destacar el “Divi-
dendo Digital” para realizar cambios de
frecuencia en la practica totalidad de los
equipamientos de television instalados,
y el despliegue de fibra optica al hogar
para los principales operadores de tele-
comunicaciones. Ademas, Itelsis acaba
de constituir dos UTEs para el desarro-
llo de dos proyectos de compra publica
innovadora en Galicia. El primero de
ellos, en el marco del proyecto A-tempo
de la Universidad de A Corufia para el
desarrollo de un sistema inmersivo para
asistencia remota al mantenimiento en
instalaciones offshore. El segundo esta
vinculado a la Smart City de A Corufia y
consiste en un contrato mixto de servi-
cios y suministro para el desarrollo, so-
porte y mantenimiento de un sistema de
optimizacion del trafico en tiempo real,
integrado en la plataforma Smart City.



