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Alvaro Villa Miller, nuevo CEO de Pitma:

‘Nuesira fuerza comercial nos ¢
maés oporiunidades en otros me

Desde el 1 de enero, Alfredo Pérez y Pedro Ortiz, los dos propietarios
del grupo torrelaveguense Pitma han dejado sus cargos ejecutivos en la
compafia para dedicarse en exclusiva a la busqueda de nuevos proyec-
tos. Les sustituye como CEO quien hasta ahora era su numero 2, el as-
turiano Alvaro Villa Miller, al que ficharon para sus tiendas de telefonia
hace mas de una década. El grupo tiene ahora mas de 2.500 emplea-
dos y este afo facturara 630 millones de euros a través de cinco areas
de negocio: telecomunicaciones, seguridad, energia, servicios comer-
ciales y un amplio abanico de servicios empresariales, que van desde la
custodia documental a la gestion de la movilidad urbana o los seguros.

| permanente crecimien-

to del perimetro de Pit-

ma ha llevado a sus fun-
dadores a dejar el dia a dia en
manos de Alvaro Villa, de 45
afos, al que ahora reportan
los responsables de ITM Glo-
bal (instalaciones de seguri-
dad y comunicaciones); Ral-
set (central receptora de alar-

mas); DiiD (distribuidor mayo-
rista de seguridad); Netkia,
(consultoria informética); Be-
saya Express (logistica); Via-
line (seguridad vial y tramites
en la administracion publica);
Aldro Energia (comercializa-
dora de electricidad y gas); Al-
dro Generacién (plantas foto-
voltaicas y cogeneracion);
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Enertec (eficiencia energéti-
ca); Nexian (recursos huma-
nos); Phone&Fun (telemarke-
ting); Bibe Seguro (correduria
de seguros); Alpe Creativa
(comunicacion); Disaldro
(fuerza de ventas); Nostel (di-
gitalizacion y custodia de do-
cumentos); Flag Store Mana-
gement (gestion comercial re-

La empresa de Torrelavega tiene ya méas de 2.500 trabajadores, la mayoria de ellos, en la region, a pesar de
que sus negocios se extienden ya por todo el pais. En la foto, su correduria de seguros Bibe.
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tail); y Bell Partners (distribu-
cion de productos tecnologi-
cos). Una larguisima lista de
empresas, con mas de 2.500
trabajadores, a las que se
afiade el Racing, del que tam-
bién es consejero, aunque es-
ta inversion de los dos propie-
tarios de Pitma, Alfredo Pérez
y Pedro Ortiz, no esté dentro
del grupo.

El pasado mes de diciem-
bre, Pitma se desprendié de la
plataforma Aon Mobile y la ca-
dena de tiendas ByMobil, que
comercializaba la marca Yoi-
go, vendido a MasMovil, al
considerarlo “un sector madu-
ro”. Unos recursos que ha
destinado a inversiones en
otro sector que ahora conside-
ra estratégico, la generacion
de electricidad.

El Grupo
vendié en
diciembre la
plataforma
Aon Mobile y
la cadena de
tiendas
Bymobil

La evolucién del grupo en
estos 25 anos de existencia
es muy llamativa y merece
un pequeio repaso.
—Alvaro Villa.— Empieza hace
25 afos como consecuencia
de la idea de dos emprende-
dores de Torrelavega. Dos
amigos que se conocen de
estar estudiando electronica y
que empiezan a trabajar en
una empresa de sistemas de
seguridad.

En el afio 1994 abren su
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abriréa
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Alfredo Pérez
y Pedro Ortiz
se liberan
para dedicarse
a la bosqueda
de nuevos
proyectos

propia empresa en el mismo
sector y el salto méas importan-
te se produce al abrir la prime-
ra tienda de telefonia. Esta-
mos hablando del afio 1996,
aproximadamente.

Montaron una tienda de
Airtel (hoy Vodafone) y, en su
momento, esta compania de
telefonia les obligd a tomar
una decision al saber que ha-
bian abierto otra de Amena: O
nosotros o ellos. Optaron por
el verde (Amena), y la verdad
es que nuestra empresa es
una historia de fortuna, pero
también de buenas decisio-
nes.

Amena fue un caso de éxi-
to. En poquisimos afios consi-
gue una base de clientes gi-
gantesca y ellos empiezan a
tejer una malla de empresas
que se van dando servicios
unas a otras. Abren dos tien-
das, tres, cuatro, cinco, seis,
diez, doscientas. Alfredo era
mas comercial y Pedro se de-
dicaba mas a la parte de siste-
mas de seguridad y negocio.
De ahi nace el grupo.

Van captando el valor de
los diferentes negocios y
siempre estan muy atentos a
todas las oportunidades. Mu-
chas de las compafias actua-
les han ido naciendo de opor-
tunidades que generaban
aquellas primeras tiendas.
Tienes un negocio con uno de

Alvaro Villa, un asturiano de 45 afos, se ha convertido en el primer ejecutivo del grupo Pitma. FOTOS: MARIA
CASUSO

los primeros operadores del
mercado y empiezas a meter
sistemas de informacion, de
digitalizacién, call center...
Vas creando valor dando ser-
vicios a otras empresas del
grupo y a empresas externas.

¢ Qué cambiara con el nom-
bramiento de un CEO y al
apartarse de la gestion dia-
ria los dos copropietarios?

—Yo les conozco desde hace
veinte afos, llevo su ADN...
Lo que pretenden Alfredo y

Pedro es seguir siendo una
empresa familiar, y lo vamos a
ser siempre. Con mi presencia
se intenta afadir profesionali-
dad en las relaciones, porque
todavia hay muchos vinculos
emocionales. Nuestra idea es
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Huawei al
insignia’ .

que yo dirija toda la operativa
y ellos se puedan centrar en
procesos de inversion y bus-
queda de nuevos proyectos,
porque estan tan encima de
todos los negocios y tenemos
un abanico tan amplio, que
estando encima del dia a dia
no es posible involucrarse en
nuevos proyectos.

No es que ellos den un pa-
so al lado ni arriba, dan un pa-
s0 a “ocupate de este suefio
de Pitma y vamos a hacer que
afronte los retos de la digitali-
zacion, de los nuevos proce-
sS0s que vienen y de la rein-
vencién de muchas compani-

”

as’.

¢ Cabe esperar, entonces, la
aparicion de nuevos nego-
cios?

—Seguro que si. Van a tener
mas tiempo para tomar cafés
con alguien que les venga a
contar una idea o un proyecto.
Yo creo que seremos mas
grandes, seguro.

La gestion ha sido muy per-
sonal hasta ahora y con un
toque informal, incluso cla-
ramente desenfadado, al
buscar los nombres para
nuevos nhegocios haciendo
juegos de iniciales. Recuer-
do haberles oido decir que

20

‘I-'
La empresa de recursos humanos y ETT Nexian es un ejemplo de la forma en que crece el Grupo, a partir
de necesidades internas que se convierten en nuevos ambitos de negocio al prestarse también a terceros.

El Grupo tiene
una veintena
de empresas,
2.500
trabajadores y
facturara este
ano 630
millones

una de sus motivaciones
era divertirse haciendo ne-
gocios. ¢Para usted tam-
bién?

—Esta estrategia si se puede
mantener. Somos una empre-
sa de compartir plenamente
los proyectos. Yo lo he vivido.
He tenido la suerte de respon-
sabilizarme del 100% de un
proyecto.

Esto no es una fiesta, pero si
gue damos un toque desenfa-
dado porque los dias son muy
complicados.

Todas las empresas tienen
sus momentos, sus proble-
mas, pero Alfredo y Pedro son
capaces de darle un caracter
distendido a las situaciones
complejas, las que han apare-
cido a lo largo de los afios y
las que van a aparecer. Yo di-
ria que no se preocupan en

exceso, y Yo creo que eso es
una parte muy importante de
que hayamos crecido de esta
forma.

¢No arriesgan demasiado?
—En estos 25 afios yo no re-
cuerdo momentos de tension
o de descontrol. Alfredo y Pe-
dro siempre estan en el nego-
cio. Somos una empresa don-
de se generan muchos infor-
mes, donde cada persona te
cuenta... En estos 25 afios no
he tenido la sensacion de de-
cir: uffl Con mas o menos
pendiente, ha ido todo hacia
arriba, siempre hemos sido
una empresa muy solida.

Pitma ha crecido mucho
con los recursos propios y
con endeudamiento banca-
rio, pero todo tiene un limi-
te y este ano ya espera fac-
turar 630 millones de euros,
mas que muchas compani-
as cotizadas. ¢Ha llegado el
momento de buscar alian-
zas o inversores externos?
—No, no. De momento nada,
seguro. Hasta ahora no lo he-
nos necesitado. Por ejemplo,
en la parte de negocio que tu-
vimos con Yoigo llegamos a
crecer en cinco afios desde
cero tiendas a mil y compra-
mos seis companias.

0 es habitual que una

empresa llegue a tra-

bajar para dos com-
petidores y mas cuando el
mercado se reparte entre
unos pocos operadores, pe-
ro Pitma lo consigui6. Ex-
tendi6 toda la red nacional
de tiendas de Amena (ac-
tual Orange) y luego las de
Yoigo, a través de la cual ha
tenido un contacto muy di-
recto con el gigante chino
Huawei, que no solo se ha
convertido en el patrocina-
dor del Racing sino que ha
encargado a la empresa de
Torrelavega que le abra dos
gigantescas tiendas en Ma-
drid y Barcelona, dos flags-
hips destinadas a crear una
potente imagen de marca,
que se corresponda con su
liderazgo tecnologico. Hua-
wei hace tiempo que ha de-
sarrollado infraestructuras
5G.

Se trata de dos tiendas
de méas de mil metros cua-
drados, repartidos en dos
plantas, que estaran ubica-
das en la Gran Via de Ma-
drid, muy cerca de Callao, y
en el Paseo de Gracia, de
Barcelona, puerta con puer-
ta con la de Apple, decora-
das con unas gigantescas

Hemos acometido importan-
tes operaciones corporativas
para nuestro nivel, nivel que
cada vez iba creciendo un
poquito mas, y siempre lo he-
mos hecho de la mano de un
operador o de bancos, pero
la familia es la familia. En el
corto plazo, desde luego, ni
se espera ni se pretende una
operacion de ese tipo.

¢ Cual ha sido el secreto del
crecimiento de Pitma? ¢De-
tectar nichos de mercado?
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1briré una espectacular “tienda
en Santander de la mano de Pitma

pantallas electrénicas, que re-
cordaran los luminosos de Pi-
cadilly Circus, en Londres, o
los de Times Square, en Nue-
va York. La intencion es tener
acondicionados los locales
antes del verano.

Si resulta sorprendente
que una empresa local vaya a
operar estas tiendas destina-
das a atraer la atencion de los
paseantes en las calles mas
emblematicas de Madrid y
Barcelona, no lo es menos
que Huawei haya aceptado la
apertura de un tercer megas-
tore en Santander. Por el mo-
mento no tiene emplazamien-
to, ya que no es facil encon-
trar un local con las caracte-
risticas requeridas en las ca-
lles principales de la capital
cantabra, pero la intencion es
acometerlo en cuanto se en-
cuentre.

Esta intencion coincide
con la del Banco Santander,
que también tiene previsto ha-
cer una flagship store (buque
insignia de la marca, en in-
glés) en su sede del Paseo de
Pereda, después de la remo-
delacion.

El objetivo principal de es-
tas grandes tiendas, que se
abonan a la espectacularidad
mas que la venta, no es que

¢Cruzar negocios y expri-
mir las sinergias?

—Una de las cosas mas rele-
vantes ha sido dar con las
personas oportunas para ca-
da proyecto. Seguro que he-
mos perdido muchos trenes y
muchas oportunidades, pero
los que hemos cogido lo he-
mos hecho con las personas
adecuadas.

¢El grupo genera suficiente
capital humano para cubrir
sus necesidades de directi-

La compania china Huawei opera en muchos sectores. En telefonia movil ha sido una avanzada en el 5G
y en Espana ha conquistado en poco tiempo un 25% del mercado.

los clientes compren mas sino
transmitir una imagen de mar-
ca, con un deslumbrante exte-
rior y un elaborado proyecto
de interiorismo que llame la
atencion. Para diferenciarse
del resto de comercios fisicos

vos en tantas empresas co-
mo ha creado o ha de bus-
carlo fuera?

—Hemos generado mas direc-
tivos de los que han llegado a
la compafiia. Esta es una em-
presa generadora de directi-
VOS, porque para nosotros un
valor muy importante es la
confianza a base de afios y
de dedicacion.

También es producto de la
mentalidad de la propiedad,
de que a un sefior se le en-
trega un proyecto entero. Hay

de la firma, la ‘tienda insignia’
debe tener un disefio creativo,
innovador y muy bien defini-
do.

Estas tiendas que identifi-
can a la marca y sus valores
buscan ofrecer una experien-

cia especial al cliente, por lo
que suelen contar con zonas
de ocio. Una compra divertida
destinada a que el usuario se
sienta mas unido a la firma y
orgulloso de tener productos
de esa marca.

mucha gente que es incapaz
de asumirlo, pero hay otra

gente que si ha asumido el
reto y ha construido una ca-
rrera de directivo. Mi caso es
uno de ellos. Yo era supervi-
sor de Orange, como habia
400 en Espafia, y un dia iba
de viaje, me telefonearon pa-
ra vernos y me dijeron: “Oye,
;e apetece esto? Es tu pro-
yecto y llévalo hasta donde
puedas”. Ese discurso se ha
hecho con muchas personas
de la compania.

La economia deja de estar
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tas de Aldro sobre los mas
de 600 millones de euros
que facturara Pitma este
ano?

—Pues facilmente el 45%.

Pitma acaba de
entrar en el
accionariado
de dos parques
solares con
200 Mw de
potencia

Con un volumen como este,
parece inevitable pensar en
generar la energia que ven-
den...

—Estamos, estamos.

Pero con potencias peque-
nas...

—Bueno, pero ya estamos en-
trando en parques solares en
Cartagena, Murcia y Granada.
Hemos firmado uno de 52 me-
gas de potencia la semana
pasada; vamos a hacer otro
de 150. El sector esta en un
momento excepcional y noso-
tros no tenemos mas recursos
gue nadie ni somos mas que
nadie, pero tenemos una ca-
pacidad de estar muy atentos
a todas las oportunidades que
surgen.

Para nosotros es muy
bueno generar energia. Finan-
ciera, comercial y potencial-
mente es muy interesante,
porque atrapamos todo el va-
lor de la energia, desde la
planta hasta el consumo.

Cantabria ECON OMICA

El CEO del Grupo Pitma llegé a la compafia en 2006, procedente de Orange.

¢Una empresa que opera
desde Torrelavega puede
tener una red capilar para
comercializar energia en to-
da Espana?

—Si. Uno de nuestros secre-
tos ha sido aliarnos con gente
que tiene capacidades muy
parecidas a las nuestras.

¢ Se puede fidelizar al clien-
te con energia, cuando el
kilovatio de una u otra com-
pania no se diferencia en
nada, o ese cliente se pier-

de cuando llega alguien
que le ofrece un precio un
poco mejor?

—En la energia es muy facil
que un cliente sea fiel. La te-
lefonia nos ensef6 una cosa
muy importante: haz muy po-
cas cosas, hazlas muy bien y
el cliente se quedara contigo.
En proyectos anteriores, co-
mo el de Yoigo, habia muy
pocas quejas, porque los pro-
cesos basicos eran extraordi-
nariamente sencillos de en-
tender, no habia nada que in-

terpretar y asi es mas dificil
irse. Eso lo implementamos
en todos los procesos.

Para un cliente de ener-
gia, que solo recibe una co-
nexion, la factura es impor-
tante y si a eso le vas metien-
do servicios (capas de valor)
es mas complicado que se
vaya. La fidelidad en la carte-
ra de clientes de Aldro es de
las mas altas del mercado.

Tanto nuestros clientes
como nuestro personal bus-
can la fidelidad, porque nos

EMBALAJES
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da valor. Nuestro activo son
las personas que le dan mu-
cho a la cabeza y ponen mu-
cha pasiéon cada dia desde
hace 25 afios. Esa inversion
en los empleados es critica,
porque hacen las cosas me-
jor.

— La empresa esta vincula-
da a Torrelavega desde sus
origenes. ¢Seguira siendo
asi?

—Tiene mala pinta que eso
cambie (se rie). Lo he vivido
con Alfredo y Pedro porque
nos lo planteaba gente de
fuera o cuando ibamos a Ma-
drid, que es muy habitual, pe-
ro es una de las pocas cosas
innegociables que hay en es-
ta casa, porque son de aqui.

¢ Eso tiene desventajas?
—No. A nosotros nos ha bene-
ficiado. Yo he estado traba-
jando en Madrid y veo que lo
que nos aporta nuestra gente
aqui es muy dificil de conse-
guir fuera. Hay una lealtad y
una conexion entre nosotros
y las personas empleadas
fundamental para que las co-
sas funcionen. Puedo poner
decenas de casos de compa-
fieros que lo consideran co-
mo propio. En otros sitios
mas impersonales eso es
mucho mas dificil. Lo Unico
que nos ha perjudicado, y lo
digo en serio, es que hemos
tenido que madrugar mucho
para viajar.
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Hemos madrugado mu-
chisimo, pero merece la pena
levantarse a las cinco de la
mafana para estar en Madrid
a las nueve y media. La em-
presa esta aqui y va a estar
aqui siempre.

¢Le sorprendia a la gente
con la que negociaban que
cadenas nacionales de tele-
fonia se controlasen desde
Torrelavega?

—No. Al de Madrid se lo poni-
amos facil porque siempre
ibamos a verle. Pero aporta-
bamos mucho valor a la rela-
cion y yo creo que da igual
desde donde trabaje la gente.
Si haces las cosas bien, da
igual que estés en Torrelave-
ga o en la Castellana.

—¢Cantabria ofrece perfiles
formativos ventajosos para
sus actividades?

—Tenemos un tejido de uni-
versidades que nos aporta
mucho valor. Nuestros nego-
cios estan bien atendidos. En
algun punto concreto quere-
mos darle una vuelta y hay
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—El que los propietarios de
Pitma, Alfredo Pérez y Pe-
dro Ortiz, se hayan hecho
también con el Racing,
isupone contar con un
buen escaparate o haberse
buscado una fuente de pro-
blemas?
—No, hombre problemas no.
El Racing es un elemento
mas de nuestra vinculaciéon
con nuestra tierra, la de Al-
fredo y Pedro. Es una de-
mostracion de que, si los mo-
delos de gestion se aplican
bien y se hace de una forma
coherente, funcionan en don-
de sea.

Tienes que contratar a los
mejores profesionales para

; “ fmbey frusss Fiman
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B

Alfredo Pérez y Pedro Ortiz, los dos copropietarios del Grupo Pitma,
que también estan al frente del Racing, se dedicaran ahora en exclusi-
va a la busqueda de nuevos negocios.

personas que se fueron a
Madrid a las que les ofrece-
mos un proyecto y vienen con
los ojos cerrados. Es que es-
te entorno, para el que es de
aqui, es formidable.

Ademas, tiene ventajas
para la plataforma (los cen-
tros de atencion telefénica).
En las de Madrid, cuando las
personas saben de una opor-
tunidad de trabajo un poco
mejor 0 mas cerca de casa,
se marchan. No hay ningun
vinculo. Aqui las distancias
son menores y lo hemos cui-
dado, en la medida de lo po-
sible. Ademas, en Cantabria
se habla un castellano muy
neutro y los resultados para
las empresas clientes son ex-
celentes.

que la gestion del club sea
un éxito. Esa es su especiali-
dad, localizar a los mejores.

Yo soy futbolero, como
muchos, pero no me atrevo a
dar opiniones. El fatbol antes
era una cosa y ahora es
otra. Se ha convertido en
una industria muy bien orga-
nizada, con muchos contro-
les. La Liga nos va diciendo:
en el caso de que subais,
estos son vuestros ratios. No
te puedes gastar mas que
esto. Hay un control empre-
sarial muy importante, aun-
que no se invierta como ne-
gocio, porque lo que busca-
mos es que sea una buena
empresa y que la gente esté
orgullosa de como se gestio-
na.



