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El Grupo Siro es hoy uno
de los mayores grupos em-
presariales en el sector de la
alimentacién en Espana. En-
tre los productos que comer-
cializa se encuentran marcas
tan conocidas a nivel nacio-
nal como Galletas Siro, Re-
glero, Rio, Dora Carrefio, Pas-
tas Ardilla y La Familia.

Este proyecto esta lidera-
do por el empresario Juan
Manuel Gonzalez Serna, pre-
sidente de la Compania,
quien participé como ponen-
te en la primera edicién del
Programa Adeca que San
Telmo impartié el pasado
ano. El Grupo Siro nacié hace
tan so6lo doce afnos, pero a
través de la adquisicion y
posterior integracién de mar-
cas de reconocido prestigio
a nivel nacional, ha experi-
mentado un fuerte crecimien-
to desde sus comienzos. Su
Ultima adquisicién ha sido la
fabrica de galletas Fontane-
da en Aguilar de Campoo.

¢Como ha llegado el Grupo
Siro a ser lo que es hoy en
tan solo 12 afos? éCual es su
secreto?

Por circunstancias, mi mu-
jer y yo tomamos la decision
de poner en marcha el mo-
delo de empresa que queria-
mos, endeudandonos muy
por encima de lo que tenia-
mos previsto, gracias a per-
sonas que apostaron por no-
sotros, porque no tenfamos
patrimonio para soportar la
compra de la primera com-
pania que adquirimos. Tenia
una idea del negocio y adqui-
rimos galletas Siro a la multi-
nacional Danone, y después
de eso, todo ha sido correr.

¢En qué consiste esa idea de
negocio a la que se refiere?
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El Grupo Siro es hoy uno
de los mayores grupos
empresariales en el
sector de la alimentacion
en Espana, Entre los
productos que
comercializa se
encuentran marcas tan
conocidas a nivel nacional
como Galletas Siro,
Reglero, Rio, Dora
Carreiio, Pastas Ardillay
La Familia.

La idea era adquirir com-
panifas del sector agroalimen-
tario. Era una idea casi revo-
lucionaria, adquirir compa-
fAfas de la agroalimentacion
a companhias multinaciona-
les, gestionarlas de una for-
ma diferente y generar el va-
lor imprescindible para po-
der hacer las cosas.

&Cual es esa gestion diferente?

Consiste en primer lugar en
ganar una peseta, (ahora son
céntimos de euro, pero cuan-
do empezamos, eran pese-
tas), al menos en cada una
de las operaciones que rea-
lizabamos. No podiamos per-
mitirnos el lujo de perder nin-
guna; eso quiere decir que
no puede haber una cuenta
de resultados de productos,
ni de clientes negativa.

En segundo lugar, hemos
administrado la compania
como un padre de familia
cuando no tiene dinero, y eso
significa utilizar muy pocos
recursos, solo lo imprescin-
dible. Y por Ultimo, hacer un
modelo eficaz en el menor
tiempo posible. Las multina-
cionales o las grandes com-
panfas pueden permitirse el
lujo de equivocarse y de per-
der dinero durante algun
tiempo, pero nosotros no nos
podiamos permitir ese lujo,
porgue no lo tenfamos.

Como teoria esta muy bien,
pero (Como se consigue en
la practica?

Esto se aprende buscando
todas las ineficiencias, iden-
tificAndolas muy rapidamen-
te y cambiandolas, es decir,
optimizando los recursos y
los procesos de produccion.
Pero lo méas importante, es
rodearse cuanto antes de un
equipo profesional eficaz
que sea capaz de desarro-
llar tus ideas. Si hemos sali-
do adelante es porque he-
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mos trabajado mas y mejor.
Esto significa que hemos he-
cho equipos més eficaces,
gestién més rapida y hemos
innovado antes.

é¢Cuantas Compaiias habéis
adquirido hasta la fecha?

Tras la adquisiciéon de Ga-
lletas Siro en 1991, en el ano
93 compramos Reglero S.A;;
en 1994 Rio Productos Ali-
menticios S.A.; en el ano 96,
todos los aperitivos en Espa-
Aa del grupo de empresas KP
Larios (Dora Carrefio S.A. y
Rosdor), y en el 98 los nego-
cios de pastas alimenticias
de Danone: Pastas Ardilla y
La Familia.

Ademés, en 2003 el Grupo
Siro ha adquirido la fabrica
de Galletas Fontaneda en
Aguilar de Campoo, a la mul-
tinacional United Biscuit, in-
corporando a todo el perso-
nal que ha querido sumarse
al proyecto que desarrollare-
mos alli. Gracias a estas ad-
quisiciones hemos ido diver-
sificando nuestra actividad.

&Por qué tanta diversificacion?

En primer lugar por la opor-
tunidad, en segundo lugar
porgue los procesos son pa-
recidos y, por Ultimo, porgue
los compradores, y la distri-
bucién son idénticos. Un solo
camion lleva todos los pro-
ductos al cliente: patatas,
pastas y galletas. Operamos
en mundos muy parecidos,
en los tres casos, deshidra-
tamos cosas. En el caso de
las galletas, le quitamos la
humedad a una masa com-
puesta por varios ingredien-
tes. En el caso de las pastas
alimenticias le quitamos la
humedad a una masa en se-
cadores que saturan de hu-
medad al producto y hace el
efecto sauna. Y en el caso de
las patatas fritas, sencilla-
mente se las seca en aceite.
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En los tres casos deshidrata-
mos. Y en todos los casos co-
gemos materias primas no-
bles, trigo transformado en
harina o en sémola, la patata,
y con ellas producimos nues-
tro producto. Tres tecnologias
muy parecidas, que ademas,
ahora, con la tercera etapa o
la tercera revolucion dentro de
nuestra empresa estan sien-
do combinadas a través de
nuevos productos.

¢En qué consiste esa tercera
etapa o revolucion de su em-
presa?

En nuestra compafnia ha
habido tres etapas muy cla-
ras. Una ha sido la de hacer
toda esa autacritica necesa-
ria para poder hacer las co-
sas. La segunda ha sido la
reordenacion industrial, por-
que el crecer via adquisicion
nos hizo tener ocho plantas
abiertas en Espana y las he-
mos reducido hasta situar-
las en tres, que no estan se-
parados por mas de 80 Km.
Y la tercera etapa consiste
en conseguir hacerte im-
prescindible para la distri-
bucién. Hay que conseguir
llevar al consumidor final
productos que la distribu-
cion no tiene méas remedio
que tener. Cuando soy im-
prescindible compito de
igual a igual, cuando soy
prescindible compito en
peores condiciones.

Si, pero ¢como puedes hacer-
te imprescindible para la dis-
tribucion?

Hasta ahora hemos busca-
do oportunidades de nego-
cio en cosas que no se dan
por si mismas mediante pro-
ductos innovadores. Para
ello, hay que conocer las tec-
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nologias y combinarlas. Tene-
mos que hacer cosas distin-
tas que le guste a la gente, v,
de este modo, el que distri-
buye mis productos necesite
tenerlos. Ahora creo que com-
petimos por la cuota de esté-
mago de los consumidores
finales, y competimos los dis-
tribuidores y los fabricantes.
Por ejemplo, las patatas fri-
tas es un producto que no es
imprescindible para la distri-
bucion, pero el mix que aca-
bamos de lanzar con distin-
tos sabores como el tomate,
la cebolla y la zanahoria, no
existe en el mercado, por tan-
to, se hace imprescindible
para la distribucién, porque
nadie es capaz de hacerlo.

¢Podriamos decir que vues-
tra ventaja competitiva es el
desarrollo de la 1+D?

Cuando entramos nuestra
decision estaba absolutamen-
te mediatizada por el aumen-
to de volumen, y ahora que es-
tamos dentro, sabemos que la
estrategia que hemos de se-
guir es la que ha formado la
vision de la compania, ser li-
deres en innovacion y diferen-
ciacion, de todas las catego-
rlas de productos que haga-
mos en cualquier sitio y, de esa
manera, podamos competir
con cualquiera.

&Cual es vuestra situacion en
el mercado?

Hay un mercado muy com-
petitivo en las galletas basicas,
pero en la innovacion no. Como
te he comentado, apostamos
por la innovacion y diferencia-
cién. Creemos que estamos
innovando méas que el resto del
sector. En este Ultimo afo, he-
mos lanzado al mercado 14
nuevos productos. Asi, en 12

anos hemos hecho un grupo
que ha pasado de tener 83
empleados a 1000 y ha fac-
turado unos 130 millones de
euros aproximadamente. So-
mos, en volumen de produc-
cion, los terceros en galletas,
segundos en pastas y los pri-
meros en patatas.

¢Habéis dado el salto al mer-
cado internacional?

Antes nos limitabamos al
mercado nacional, pero ac-
tualmente, facturamos el 15%
del total en mercados inter-
nacionales. Hoy exportamos
nuestros productos a cerca
de 40 paises de todo el mun-
do. Creo que en este mo-
mento estamos entre los prin-
cipales exportadores.

£Qué ha supuesto para el Gru-
po la incorporacion de la Fa-
brica de Aguilar de Campoo?

Lo que hemos hecho es
adelantar nuestro plan estra-
tégico. Teniamos necesida-
des de hacer mas cosas en
Castilla Ledn y teniamos que
construir. En vez de eso, va-
mos a invertir 42 millones de
euros en convertir esta fabri-
ca, en la fabrica de galletas
mas moderna del mundo. Lo
mismo que hicimos hace dos
anos, que creamos la fabrica
de pastas méas moderna del
mundo, con tecnologia que
hoy estan empezando a utili-
zar las fabricas de nuestra
competencia de todo el

mundo. Ademas, en enero se
quedaron con nosotros unas
130 personas de la plantilla
de Fontaneda, y nuestro
compromiso es que antes de
dos afos, haya de nuevo 220
personas.

Para terminar, tengo entendi-
do que tenéis un acuerdo con
la ONCE para favorecer la in-
tegracion social y laboral de
personas discapacitadas, ¢en
qué consiste este acuerdo?

Desde el ano 1998 tene-
mos un acuerdo con la Fun-
dacién Once para sacar
adelante una iniciativa para
integrar laboralmente al co-
lectivo de los discapacita-
dos. La fabrica de Venta de
Banos (Palencia), inaugura-
da en mayo de 1999, se
construyé en una sola plan-
ta adaptada a las diferentes
necesidades de los disca-
pacitados, convirtiéndola
asf en un Centro Especial
de Empleo. El grupo Siro ha
hecho una fuerte apuesta por
la integracion social y labo-
ral de los discapacitados.
Trabajan alli unas 300 perso-
nas, discapacitadas fisicas o
psiquicas, en una colabora-
cién que ha ido evolucionan-
do poco a poco. Esta fabrica
tiene una capacidad para
producir 10.000 toneladas
anuales de «snacks» y pata-
tas de diferentes marcas,
siendo el primer productor
de patatas del pais. @



