
 52  //  Nº 27 // DICIEMBRE 2007 // INSTITUTO I. SAN TELMO

empresas y empresarios << REV I STA  DE  LA  AGRUPAC IÓN  DE  M IEMBROS

"Para ser emprendedor no hace falta ser
empresario. Se puede y se debe ser
emprendedor trabajando por cuenta ajena"

¿Cual ha sido su trayectoria profesional?

Al terminar mis estudios de Ingeniero
Agrónomo hice un curso de siete meses,
de los cuales, tres, transcurrieron en Israel.
En ese momento, me propusieron iniciar
una sociedad de export-import con Israel,
en la que estuve varios meses, para, pos-
teriormente trabajar en la  multinacional
Du Pont de Nemours. Cuando me pro-
pusieron un ascenso, que se traducía en
un traslado a París, sin posibilidad de vuelta
a España, decidí dejar esta compañía, para
convertirme en distribuidor de los produc-
tos de Du Pont para el arroz, que yo tan
bien conocía. No fue una decisión fácil de
digerir por parte de Du Pont, pero nueve
meses después estaba al frente de Fitagro,
distribuidora de Du Pont, que en tres años
se convirtió en su primer cliente en España.

El resto de mi trayectoria profesional
transcurrió en lo que se llamaba Grupo
Detea, que ahora es Bogaris. Tras Fitagro,
se constituyó Detea (construcción); poco
después nacían una serie de sociedades
que promovieron edificios industriales en
alquiler y que, más tarde se fusionarían
dando lugar a Ubbicalia, y otras socieda-
des. Estas empresas, que promovían edifi-
cios para alquilar a sociedades de los secto-
res comerciales y de ocio, se fusionarían,
dando lugar a Commercia.

ENTREVISTA A RODRIGO CHARLO, AD-1 SEVILLA 01, PRESIDENTE DEL GRUPO BOGARIS

Por otro lado, desde la constructora
habíamos estado estudiando un proyecto
de cogeneración para un industrial que
luego abandonó la fabricación en España,
por lo que no acometió el proyecto. Ya
habíamos aprendido la realidad de este
mercado y decidimos entrar en él y en el
resto de las energías renovables, lo que
constituye el nacimiento de Becosa.

Igualmente, desde la rama agrícola decidi-
mos ampliar los campos de trabajo, comen-
zando a gestionar fincas de terceros. Así na-
cía Aggaria, y más tarde, la producción de
aceite de oliva con Detea Agrícola. Desde la
constructora, decidimos entrar en el sector
de las instalaciones con Ditecsa. Desde la
rama de Energías Renovables, nos adentrar-
nos en el sector de los residuos, constitu-
yendo Detea Mediambiente. Desde nuestra
actividad de promoción, decidimos también
introducirnos en el sector residencial turísti-
co, para lo que creamos Habbitania.

De esta forma, el Grupo quedó conforma-
do en 4 divisiones (Construcción e Ingeniería,
Promoción Especializada, Energía y Medioam-
biente  y Agricultura) y 10 líneas de negocio
(construcción, instalaciones, promoción co-
mercial, promoción industrial, promoción tu-
rística, energías renovables, reciclado de resi-
duos, fitosanitarios, gestión de explotaciones
agrícolas y producción de aceite de oliva)

Redacción

Rodrigo Charlo, AD-1 Sevilla 2001, es el
presidente del grupo Bogaris, que

facturará este año 130 millones de
euros. El grupo, que acaba de estrenar

nombre, ha empezado una nueva
etapa una vez disgregado lo que era el

grupo Detea. Tiene varias divisiones
que son: Bogaris Retail, dedicada a

Promociones Comerciales y de Ocio,
Bogaris Industrial, dedicada a

Promociones Industriales, Fabriles y
Logística, Bogaris Residential, dedicada
a Promociones Turísticas, Residenciales
y Hoteleras, Bogaris Energy, dedicada a

Energías Renovables, Bogaris
Environment, dedicada a Tratamiento y

Valorización de Residuos y Bogaris
Agriculture, dedicada a Olivicultura y

Producción-Comercialización de Aceite
de Oliva. Con una clara política de

expansión en los mercados
internacionales, está ya presente en

distintos países como Portugal,
Rumania, Bulgaria, Chile, Polonia,

Ucrania, México, etc.
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¿Cómo nació Bogaris, y cuáles son sus

principales áreas de actividad?

La expansión internacional de los últi-
mos años (Portugal, Rumania, Polonia,
Bulgaria, Ucrania, Chile, México, Argentina),
nos hizo plantearnos una nueva estrate-
gia de crecimiento. Teníamos claramente
diferenciadas unas líneas de negocio o
sociedades de servicio y otras que comen-
zamos a llamar "de proyectos". Las socie-
dades de servicio aportaban gran factura-
ción al Grupo, pero eran difícilmente ex-
portables a otros países. No parecía tener
mucho sentido comenzar a distribuir her-
bicidas en Rumania o a construir en Bul-
garia para terceros (si no es comprando
una constructora). Puedo decir lo mismo
si hablo de gestionar explotaciones agrí-
colas o realizar instalaciones o manteni-
miento industrial.

Las sociedades que llamamos "de pro-
yectos" tienen en común que promueven
proyectos que requieren de una gran fi-
nanciación, de un largo plazo (5-7 años)
y de un gran equipo humano, pero pue-
den exportar el modelo con mayor facili-
dad. Son siempre proyectos de alto valor
añadido, que requieren de un gran es-
fuerzo y constancia para ponerlos en mar-
cha, de una gran claridad de objetivos,
conocimiento del mercado, etc. De todo
esto, dedujimos que nuestro crecimiento
debía estar basado en la internacionaliza-
ción y, por tanto, en las sociedades de pro-
yectos. Finalmente, salimos de Fitagro,
Aggraria, Detea y Ditecsa, no sin mucho
pesar, a favor de socios minoritarios y
mediante canje de acciones.

Era lógico que Detea (constructora) con-
servarse su nombre, que lo necesitaba
mucho más que el Grupo, que optó por
cambiarlo. La búsqueda del nuevo nom-
bre se convirtió en una tarea mucho más
ardua de lo que habíamos imaginado.
Queríamos buscar un nombre que, de al-
guna forma, hablara de nuestra forma de
trabajar y de ser y que, a la vez, gustara. El
nuevo nombre, Bogaris, tiene su origen
en el verbo "remar", "bogar", y refleja el

objetivo de la nueva etapa empresarial:
avanzar trabajando juntos en el desarrollo
de proyectos.

¿Cómo ha quedado este holding em-

presarial, después de los recientes

acuerdos accionariales?

El holding empresarial deja las activida-
des de servicio y se centra en las de pro-
yectos, pero accionarialmente difiere poco
del anterior. Solo se produce un cambio
en la participación de los accionistas con
las salidas mencionadas.

¿Cuál es el objetivo fundamental de la

estrategia de Bogaris y cuáles son los

pilares fundamentales sobre los que

se sustenta su proyecto empresarial?

Su objetivo fundamental es la consoli-
dación de sus proyectos y de su expan-
sión geográfica. No cabe duda que los pi-
lares sobre los que Bogaris sustenta su
proyecto empresarial es su equipo huma-
no. Como decía, el propio nombre de la
empresa hace ya referencia a estos pila-
res, a esta forma de trabajar, al esfuerzo, a
la persistencia, etc.

A nivel de gestión empresarial ¿Con

qué problemas os estáis encontrando

y de qué manera los resolvéis?

No es fácil comenzar la actividad en un
nuevo país, pero no tanto por la adapta-
ción al mercado local, que sería el caso de
las sociedades de servicio, como por la
dificultad de lograr un equipo humano local
adaptado a nuestras necesidades, motiva-
do, preparado, que forme equipo… En
resumen, que reme con todos, en el mis-
mo sentido y con el mismo ímpetu.

Además,  nos encontramos con muchas
trabas administrativas en cada uno de los
sectores en que nos desenvolvemos y en
cada proyecto que llevamos a cabo. Estas
dificultades se tratan de solucionar a base
de gestionarlas con profesionalidad y dan-
do mucha calidad a los proyectos que
acometemos.

Estáis apostando mucho por la inter-

nacionalización. ¿Puede hablarme de

vuestros próximos proyectos en este

sentido?

Tendré que resumir mucho. En la Divi-
sión de Promoción Especializada (Comer-
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cial y de Ocio, Industrial y Residencial Tu-
rística) estamos en fuerte expansión en
Portugal, con importantes proyectos co-
merciales en el centro y sur del país, y pro-
yectos industriales y residenciales principal-
mente en las cercanías a la capital. Algo si-
milar podría decir de Rumania donde ade-
más de diversos proyectos comerciales y
alguno industrial, tenemos un gran proyec-
to residencial en Constanza. En Bulgaria te-
nemos un gran proyecto industrial en las
cercanías del aeropuerto de Sofía y diver-
sos proyectos comerciales y de ocio. En Po-
lonia estamos posicionados solo en un pro-
yecto comercial importante y en Ucrania solo
aterrizando. En México trabajamos en un
gran proyecto turístico.

En Agricultura estamos posicionados en
Rumania y Bulgaria en cultivos tradiciona-
les. Pero, principalmente, habría que hablar
de nuestra expansión agrícola destinada a
la producción de aceite de oliva en Portu-
gal y Chile y estudiando nuestra entrada en
Argentina y México. Entre los dos primeros
países tenemos unas 8.000, hectáreas de
las cuales tenemos ya plantadas más de
2.000.

Habéis creado la Fundación Bogaris.

¿En qué consiste y cual es su cometi-

do?

Aunque aún no está funcionando ten-
drá, además de un contenido social y cul-
tural, como ya lo tenía nuestra anterior fun-
dación, uno más tecnológico y ligado al
medioambiente.

¿Apostáis por las nuevas tecnologías?

¿De qué manera? ¿Cuáles son vuestros

proyectos más innovadores?

Apostamos fuertemente por el uso de
nuevas tecnologías. En este sentido, podría
hablar de proyectos tan innovadores como
es la eliminación total del residuo produci-
do por la producción de aceite de oliva y
posterior producción de aceite de orujo, con
una doble producción de energía eléctrica
que totaliza 24 megavatios.

Para realizar este proceso, secamos el
orujo que nos llega de las almazaras
produciendo 16 megavatios, las extracto-
ras obtienen su aceite y, finalmente, que-
mamos el orujillo resultante en una planta
de biomasa de 8 megavatios.

Además, también son muy innovadores
nuestros proyectos solares de alta tempe-
ratura o la  primera cosechadora de olivos
de gran porte que entra en la península
ibérica para recoger nuestras aceitunas.

De cualquier forma, como innovación,
prefiero hablar de lo que hace Bogaris para
incorporar industrias al tejido productivo
de nuestra comunidad invirtiendo en ins-
talaciones "a medida", que ceden en régi-
men de arrendamiento al industrial que
fabrica. Como ejemplo, citaría la fábrica de
envases metálicos (latas de bebidas) para
Crown Cork & Seal, la fábrica de tapas
metálicas para Carnaud Metalbox y la de
colectores solares de alta temperatura para
Schott.

Vuestra plantilla ha crecido paulati-

namente. En la actualidad, ¿cuantos

empleados tienen?

Nuestra plantilla ha ido creciendo, año tras
año, hasta rondar las 900 personas, pero
con la salida de las sociedades de servicios
nos hemos quedado entorno a 200.

¿Cuál ha sido la facturación del Grupo

en 2006 y cual es vuestra previsión

de crecimiento en 2007?

La facturación de 2006 ha sido de 130
millones de euros, y sobrepasaría los 150,
de no haber salido de BOGARIS las socie-
dades de servicios. Nuestro crecimiento en
esta nueva etapa se expresa en el creci-
miento del valor de nuestro inmovilizado,
ya que no buscamos la facturación.

Como empresario y emprendedor,

¿cree que existen en Andalucía sufi-

cientes emprendedores?

Creo que en Andalucía se ha producido
un cambio importantísimo en este sentido

en estos últimos 10 años, pero entiendo
que aún nos queda un importante camino
por recorrer para igualar a las comunidades
más avanzadas. Creo que el comienzo de
esta inquietud debe buscarse desde el prin-
cipio de la educación escolar, y debe mante-
nerse durante toda la formación de la per-
sona. Aún tenemos un lastre muy impor-
tante considerando el funcionariado como
la mejor posibilidad. Quiero decir que para
ser emprendedor no hace falta ser empre-
sario, se puede y se debe ser emprendedor
trabajando por cuenta ajena, incluso traba-
jando para la Administración, aunque a
menudo no se da el caldo de cultivo que
facilita esta actitud.

Ya, por último, y como antiguo alumno

de San Telmo, nos gustaría preguntar-

le lo que supuso para usted la realiza-

ción del Programa de Alta Dirección de

Empresas, AD-1.

El Instituto Internacional San Telmo está
realizando una labor incalculable en la for-
mación de postgrado en Andalucía y, sobre
todo, en lo que yo citaba anteriormente res-
pecto a la creación de la vocación empren-
dedora, tan necesaria en el desarrollo de
una sociedad. En mi caso, el AD-1 supuso
un encuentro con la realidad empresarial
de otras personas, unas veces ficticias (los
casos vistos en cada sesión) y otras reales
(los compañeros con los que compartí cada
día de trabajo). Cuando se es empresario,
como en muchas otras actividades, se corre
el riesgo de ver una realidad sesgada desde
un único punto de vista que hemos admiti-
do como real. Cuando la experiencia perso-
nal se contrasta con la vivida por otras per-
sonas de responsabilidades similares, se sa-
can conclusiones valiosas para el desenvol-
vimiento del día a día en la toma de decisio-
nes. Además de esta faceta tan importante
en un curso de estas características, quiero
señalar el rigor y la formación del profesora-
do que tuvimos y, por encima de todo, la
valía de las relaciones personales y profesio-
nales adquiridas.


