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jodegas Torres fia su éxito al mercado exterior.

‘avende el 70% de su produccion fuera

lax
MENEZ BOTIAS

is lo que se dice todos los afios, que
vcosecha serd excelenter. Miquel
orres patriarca de Bodegas Torres,
wiestra cierto escepticismo cuan-
oselerecuerda quelavendimiadel
010 apuntaba a un resultado épti-
10 en el Penedés. «Los afios en los
ue ia cosecha viene retrasada, los
nos suelen ser mejoresy, reconoce
orres. «Y esteafiohavenidounos 10
ias retrasadas.

Que la cosecha sea buena ayuda
comercializar los vinos de la deno-
linacién, pero no es la razén fun-
amental por la que el grupo fami-
ar espera que las exportaciones le
Jmenten este afio un 15%. El mer-
ido interior tiende a contraerse,
o solo porque la competencia de
tras denominaciones de origen se
wcrementa dia a dia, también por-
e la demanda se mantiene mds o

tenos estancada. Fuera las cosas no’

m mucho mds ficiles, pero si que
; cierto que otros mercados se in-
wrporan pocoe a poco al gusto por
.vino en la medida que la capaci-
idadquisitiva mejora. «<Nos hemos
’lcado en los paises emergentess,
lenta Torres. China, India y Brasil
m los mercados del momento, En
hina, el grupo del Penedés tiene ca-
:propia, con una plantilla de 180
abajadores. Ademds de distribuir
Isvinos, comercializa otras marcas

1ropeas de prestigio, como Vega Si- -

liay Rothschild.

Para ello, la compafiia ha tejido -

unared comercial en seis delas prin-
cipales ciudades del pais; donde To-
rres explica que vende ya mds bote-
1las del tinto Mas La Plana —conside-
rado su producto estrella~ que en
Espafia. En China, el grupo cataldn
también distribuye los vinos de 1a
bodega Grace Vineyard, que ha lan-
zadoalmercadoSymphony, unvino
parecido al Vifia Esmeralda.

EstrategiaenlaIndia

Torres se propone replicar esta es-
trategia en India, donde hasta aho-
ra habia concentrado sus esfuerzos
enla ciudad de Nueva Delhi, La com-
paiiia ha constituido una empresa
conjunta con tres socios locales y

. en compaiiia de otra empresa fami-

liar europea: el fabricante escocés
de whisky Glenfarclas. En Brasil, de
momento, solodesarrollael negocio
dela distribucién.

La bodega vende vino en 130 pai-
ses, y dispone de negocio propic en
20.Quizd, por esa razon, de los 190
millones de euros facturadoes en el
2009, el 70% proviene del mercado
externo. e¢Gracias a las exportacio-
nes, este afio alcanzaremos una fac-
turacién de 200 millones de euros»,
avanza el presidente. Ademds de en
los paises emergente, Torres tiene
un presencia ya prolongada en Chi-
le, donde cuenta con bedega propia
y un centenar de empleados. Tam-
bién en California desarrollar su ac-
tvidad. : ;

Pero el negocio también tiene pi-
lares firmes en Espaiia. Ademas de
ias bodegas del Penedés, donde se
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«Gracias al mercado
exterior, esteano
alcanzaremos una
facturacion de 200
‘millones de euros»,
dice Torres

L S LR
familiar del Penedes.

elaboran los cldsicos vinos blan-
cos de torres y los tintos, Coronas
y Atrium, el grupo ha puesto un
pie en otras denominaciones de
origen con nuevos negocios. [bé-
ricos es el nombre del primer vi-
no ¢ue produce en La Rioja.

«Todavia nos cuesta vender el
rioja en el mercado espafiol, pero
nos facilita la comercializacién
de los tintos catalanes», cuenta
Torres, que no esconde que, pe-
seatodo, noresulta dificil encon-
trar esta marca filera de Espafia,
En Ribera del Duero elabora el
tinto Celeste v en el Priorat, em-
botella el Salmos. Son otras dos
apuestas porlos tintos con-mayor
tirada en el consumo en el merca-
do-espaiiol. =

Reparalia, una férmula

3

,

que crea

>mpleo en el sector de los servicios

afirma casiha duplicadosu
lantilla en Catalunya enlos
ltimos seis meses

.el problema es crear empleo en
spafia, Reparalia lo ha resuelto. Al
lenos, lo ha hecho en el dmbito de
dctividad que realiza la empresay
1unaescala menor. Enlos tltimos
is meses casi ha duplicado su plan-
tlaen Catalunyaal pasarde45a 67
:Tsonas, con lo que sus ernpleados
rectos en Espafa sumanyalos 300
gestionan una red de 2.000 profe-
onales del sector de la reparacién,

delos que mads de un centenar estin
relacionados con el grupo en régi-
men de franquicia,

En definitiva, se trata de un em-
presa de servicios que gestiona el
complicado, por no decir intrinca-
do sector de las reparaciones a par-
tirdelos percances en el hogar, Cual-
quiera ha pasado por el trance, in-
acabable con frecuencia, de tener
que realizar un reparacién tras un
accidente doméstico. Reparalia tra-
baja bdsicamente para las compa-
fias de seguros, aunque también se
ocupa de su propios aseciados, pe-
rolohace desde una perspectiva sin-

CONSEJERO. H. Stephen Phillips.

gular. «Solo trabajamos con au-
ténomos, huimos de las grandes
empresas, porque no siempre es
posible tener el control de las re-
paraciones», describe H. Stephen
Phillips, consejerc delegado de
la compaiiia. El objetivoesquela
red que el grupo tiene en todo el
pais le permita gestionar en un

. maximo de tres horas cualquier-

siniestro,

Reparalia inicié su andadura
en 1999 dentro del Grupo FCC,
En agosto del 2007, pasé a for-
mar parte de Homeserve, empre-
sa britdnica, lider en la comercia-
lizacion de productos de asisten-
cia én el Reino Unido, que opera
también en EEUU, Francia, Bene-
luxyEspafia desde laadquisicién
de Reparalia. Homeserve es una
de lasempresas que cotizan enla
Bolsa de Londres. M.J. B.

Flumotion,

ante el reto
dequeel

video ‘on line’
genere dinero

_ Elvideo en internet crece a pasos

agigantados. Tan répido que al-
gunas empresas no han tenido
tiempo de adaptarse. Es la per- .
cepcidn de los responsables de
Flumotion, una empresa con se-
de en Barcelona que tiene entre
sus clientes a Cuatro, Telecinco,
RTVE y COPE, ademis del 50% de
las televisiones locales. También
ha trabajado con compaiiias que
no pertenecen al sector audiovi-
sual, como Mango, que transmi-
ti6 un desfile porinternet.
Flumotion proporciona la tec-
nologia necesaria para que una
web ofrezca contenidos audiovi-
suales en streaming (sin descargar
ningtin archivo}. Uno de los retos
de las compaiiias, especialmen-
te de las cadenas de television y
radio, es encontrar la manera de
queel contenido que publicanen
laweb les genere dinero. :
«Los negocios tradicionales sa-
ben hacernegocio conlosuyo, pe-
ro no saben rentabilizar el trafi- -
co en internety, afirma jean Noel
Saunier, presidente de Flumo-
tion. Y para que el video on line dé

La compaiiia, con sede.
en Barcelona, tiene
aTelecinco, Cuatroy
RTVE entre sus clientes

negocio, hay que disponer de he-
rramientas que gestionenel trafi-
codeinternet, que proporcionan
informacién 1itil tanto si se quie-
reque ese video sea de pago como
que se financie con publicidad.
Algopdrecidoal estudiodelasau-
diencias de televisién. i
Flumotion, fundada enel 2006
por cuatro-desarrolladores de
Bélgica y Francia, comercializa
tanto su propio software de video
streaming multiformato como la
plataforma que permite gestio-
nar contenidos e incluir anun-
cios. Elafio pasado, las ventas au-
mentaron el 85%. Los primeros
afios, sevolcd en el mercadoespa- )

"1iol. «Ahoraestamos centradosen

la expansién internacionals, ex-
plica Xavier Laballés, director de
producto.

Desde sus inicios, la empresa
ha estado muy vinculada al soft-
ware libre. Los organizadores de
la Open Video Conference, una
importante cita anual del movi-
miento que defiende el cédigo
abierto para el video, eligieron a
Flumotion para retransmitir el
encuentroe en el formato de Go-
ogle, WebM.Eralaprimeravezen
Estados Unidos que se realizaba
un directo con este formato. Yen
lugar de optar por una empresa
de Silicon Valley, miraron hacia
la innovacién que se desarrolla
en Barcelona. SONIA GUTIERREZ



