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AERTEC SOLUTIONS!

Corrian los anos sesenta del siglo pasado cuando el general Félix Gémez-Guillamon —
ingeniero, militar, pionero aeronautico, inventor, aventurero, gedgrafo, cientifico,
empresario y escritor, ademas de padre de una amplia familia— residia en una casa del
barrio malaguefio de Pedregalejo. Una de sus mayores pasiones era juntar a hijos y
nietos para pasar amenas jornadas familiares.

En estas jornadas no solian faltar los relatos del abuelo. Los mas fascinantes eran los
referidos a su experiencia como pionero aeronautico, cuando pilotaba y experimentaba
con globos aerostaticos. También era emocionante cuando les mostraba los ejemplares,
cuidadosamente encuadernados y ordenados, de la revista Motoavidn, donde su propio
nombre aparecia en la portada como fundador.

Todos los nietos de Don Félix tuvieron una estrecha relacidon con la aerondutica desde
su infancia. No fue un contacto normal, sino apasionado. ¢ Quién podria encandilar mas
a sus propios nietos que un intrépido participante de la carrera de globos Gordon
Bennet, condecorado por el propio Rey Alfonso XlII, con miles de anécdotas personales?

Todas aquellas veladas llenas de historias sobre aviones cargadas de pasién sembraron
semillas de conocimiento e inquietudes en la mayoria de sus nietos y despertaron la

vocacion en algunos de ellos que decidieron la ingenieria aeronautica como profesion.

Al cabo de unos afios, dos de aquellos nietos que compartian profesion se unieron en
otra gran aventura: crear y “hacer volar” Aertec solutions.
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Era viernes 24 de enero. Antonio Gomez-Guillamén Manrique y Vicente Padilla Gémez-
Guillamoén se habian quedado solos tras la celebracidn del primer consejo de direccién
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de 2020. Querian reflexionar sobre la marcha del curso y sobre las decisiones que
tendrian que tomar para abordar la segunda mitad de su afio fiscal, que terminaba en
agosto.

El plan estratégico vigente y recién aprobado (2020-2022) planteaba un crecimiento del
60%, desde los 33,5 millones de euros con los que habian cerrado el ejercicio anterior
(2019-2020) a los 48,5 millones que pretendian alcanzar en 2022, con un EBITDA del 8%.
Esto era un reto en si mismo, especialmente porgque los nimeros de los Ultimos afios
indicaban un deterioro en el margen (ver anexo 1). Sin embargo, sus inquietudes iban
mas alla. Asi lo explicaban:

“Queremos crecer y pensamos que tenemos que hacerlo. La pregunta es si sequir
haciéndolo como hasta ahora, a la velocidad que nos permiten los recursos que
generamos, o debemos acelerar el crecimiento. Visualizamos alcanzar los 100
millones de euros en 2030, pero para ello necesitaremos fuentes de financiacion
externa. Aunque quizd lo que mds nos preocupa es hacer evolucionar nuestra
organizacion. Necesitaremos seguir incorporando talento y conseguir una
adaptacion internacional, manteniendo al mismo tiempo nuestros principios y
cultura”.

Aertec era una empresa dedicada a la consultoria e ingenieria especializada en
aeronadutica. Tenia una vision clara: ser referentes internacionales en su especialidad,
con tecnologia propia y capacidad para ser proveedores globales, actuando en cualquier
lugar del mundo.

La forma de conseguirlo era apoyarse en relaciones a largo plazo, aportando soluciones
especializadas y expertas a los principales actores de la industria aeroespacial, la
defensa, el transporte aéreo y la gestion aeroportuaria.

HISTORIA

La historia de esta empresa comenz6 el verano de 1997 cuando Antonio y Vicente, que
coincidian en esos momentos en Vitoria trabajando para Gamesa Aeronautica (ahora
Aeréfoba), decidieron fundar Aertec?. Desoyendo los consejos de personas del sector
gue les recomendaban otras ubicaciones, como Madrid o Barcelona, escogieron Malaga.
Aterrizaron en noviembre de ese afio de la mano de un socio local, Cemosa —dedicado
a la ingenieria y control de calidad para edificacidon e infraestructuras— que les facilitd
espacio dentro de sus oficinas, ademas de cobertura administrativa y avales para las
primeras lineas de financiacion del circulante y para los concursos publicos.

Comenzaban desde cero, asi que decidieron plasmar en un folleto comercial lo que
sabian. Antonio habia trabajado varios afios con composite3, asi que se autodefinieron

2 Aerotec fue la denominacién de la empresa en un primer momento.
3 Composite: material muy resistente compuesto de fibras de vidrio, de carbono, de boro o de cerdmica
que se emplea en la industria aerondutica y espacial,
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como expertos en nuevos materiales. Vicente sabia calcular estructuras y decidieron
ofrecer este servicio. Y como su socio local se dedicaba a las infraestructuras, ademas
ofertaban ingenieria aeroportuaria. En palabras de Vicente:

“Habiamos montado una ferreteria, una farmacia y una merceria en un solo
lugar... Y sélo éramos dos”.

En el afio 98 comenzaron su travesia del desierto, intentando conseguir trabajo en los
tres ambitos elegidos. Pero al finalizar su primer afio llegaron a la conclusion de que no
podian empujar dreas tan distintas. Decidieron centrarse en aeropuertos, a pesar de que
en su primera y perseguida reunién con el director de ingenieria del aeropuerto de
Malaga este les habia dejado bien claro que el trabajo en esa area sélo se conseguia
ganando concursos publicos.

En 1999 salid el primer contrato interesante —y abarcable para ellos— de 5 millones de
pesetas (30.000 euros) sobre sefalizaciones en el Aeropuerto de Mdlaga. Para hacerse
con él, no pararon hasta identificar una empresa en Francia experta en el tema, a la que
le propusieron presentarse en UTE. Los franceses aportaban en know-how vy las
referencias, y ellos hacian un trabajo que dejase impresionado al cliente.

Hacia finales del afio 2000, después de tres afios de trabajo intermitente, habian
conseguido tener continuidad en el aeropuerto de Mdlaga y empezaban a trabajar en
otros aeropuertos de la zona, como Almeria, Jerez y Sevilla. También ese afio
consiguieron salir de la regidn con un contrato en el aeropuerto de Fuerteventura.

Aena estaba en esa época en un ciclo inversor y las grandes ingenierias, casi todas en
Madrid, no llegaban a todo. Los conocian como “los malaguefios”, unos chicos
simpaticos que hacian trabajos desde Andalucia y no representaban una amenaza.

Ademas, fueron capaces de crear oportunidades en los aeropuertos del sur, ensalzando
las ventajas de subcontratar la ingenieria, frente a aumentar sus departamentos
internos: servicio de calidad, a coste variable.

En esas fechas, por cuestiones de espacio, decidieron trasladarse al PTA (Parque
Tecnoldgico de Andalucia)®. La existencia de este enclave habia sido una de las razones
para escoger Malaga como base de la empresa; un entorno empresarial con compafiias
de nivel profesional alto que proyectaba buena imagen.

A pesar de que Aena esos afios garantizaba continuidad de trabajo, no querian depender
de un solo cliente. En 2001 consiguieron su primer contrato internacional, en el
aeropuerto de Luton, en Gran Bretafia®. Era una de las cosas que traian en sus genes: si

4 Comenzaron con una oficina de 150 metros cuadrados en la incubadora Bic Euronova.

> En una expedicidn comercial de empresas aeronduticas britanicas a la embajada en Madrid, Vicente se
habia presentado y habia conseguido convencer a una de ellas de que eran un buen partner para Espania,
ademads de trasladarles su interés por trabajar en el Reino Unido.






