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IDALSA

El volumen de produccién en
Idalsa ronda las 30.000 tonela-
das al ano y el 95% del negocio
estd vinculado al sector de la
automocién. De hecho, trabaja
para grandes fabricantes del sec-
tor como Volkswagen y Renault,
entre otros. El 5% restante estd li-
gado a la siderurgia, el sector
energético y el aeroespacial. Su
producto mds importante son
los lingotes de aluminio, aunque
también elaboran cdpsulasy
otros productos.

El secreto para conseguir en-
trar en los mercados internacio-
nales ha sido «elevar el nivel de
autoexigencia y fabricar un pro-
ducto perfecto», apunta Lou. La
constancia en el «buen servicio
al cliente» y la mejora de la pro-
ductividad son los otros dos in-
gredientes que, a jucio del geren-
te de Idalsa, han sido claves para
vender fuera de Espana.

Claves para exportar

A dia de hoy, el 55% de la activi-
dad de Idalsa se realiza a través
de exportaciones, con Alemania
y Francia como principales mer-
cados, aunque la empresa tam-
bién vende a Reino Unido, Italia,
Extremo Oriente y Asia (Japén y
Corea, entre otros). Toda esta ac-
tividad y la que realiza en el
mercado nacional ha permitido
a Idalsa alcanzar una factura-
cién de 50 millones de euros en
el 2012.

Pero para llegar hasta ahi, la
empresa debi6 pulir algunas
cuestiones fundamentales para
competir. Entre ellas, ha tenido

que trabajar en realizar un pro-
ducto «perfecto» y «<adaptado a
las necesidades del cliente». Uno
de los puntos fuertes de Idalsa es
contar con trabajadores «que se
implican en su trabajo». «<No
puedo tener una plantilla me-
jor», afirma Lou. Ademads, se ha
tenido que hacer un esfuerzo pa-
ra ser mds competitivos, aunque
la compania no ha reducido ni
congelado los salarios de sus tra-
bajadores, recuerda.

En este sentido,el maximo res-
ponsable de Idalsa lamenta el in-
cremento de la factura energéti-
ca tras los cambios normativos
anunciados por el Gobierno,
aunque ello solo suponga un 4%
de sus costes totales. El transpor-
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te representa el 6% y la mate-
ria prima, el 80%.

La filosofia de Idalsa co-
mienza por lo local, tal y co-
mo subraya su gerente. Desde
un municipio de solo unos
cientos de habitantes, Idalsa
no solo ha conseguido dar
empleo a trabajadores de la
zona —la plantilla asciende a
40 personas y crecerd en 10
mads a corto plazo- sino tam-
bién a personas de Zaragoza.
«El equipo es 100% aragonés,
recalca Fernando Lou.

La apuesta por Aragon

Ademas, gran parte de la ma-
teria prima que recupera la
empresa para después conver-
tirla en aleaciones de alumi-
nio procede de compaifiias de
la comunidad. De hecho, el
42% de los costes en materias
primas que recepciona la
compania se compran a fir-
mas de Aragon.

Por otro lado, también exis-
ten acuerdos entre Idalsa e
instituciones aragonesas, en-
tre los que figuran la Univer-
sidad de Zaragoza e institu-
ciones privadas en materia de
residuos y consumo energéti-
co.

Una de las apuestas de Idal-
sa es la inversién en tecno-
logia para elevar la competiti-
vidad. Asi, Idalsa cuenta aho-
ra con dos hornos rotativos
vasculantes. «Fuimos la pri-
mera empresa en tenerlo y la
unica en su dia», recuerda
Lou. =

FUSION DEL MATERIAL

» Tras analizar la materia prima
y seleccionarla, en funcién de lo
que precisa cada cliente, se
lleva a cabo la fusiéon del
material —cada residuo puede
llevar trazas de hierro, cobre,
silicio, magnesio, manganeso,
zinc...—. Todo ello se lleva al
horno (imagen 4) y el resultado
es el alumnio liquido (imagenb).
El 95% de los clientes de Idalsa
estan ligados al sector del
automovil, que cada vez es
«mas exigente» y «<competitivo»,
subraya el gerente de Idalsa.

MOLDEADO Y CERTIFICACION

» Es la ultima parte del proceso. La mayor parte
de la produccion de Idalsa son lingotes (imagen
6), aunque también hay aluminio en capsulas.

Mas o menos
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Empresarios
optimistas

1 optimismo poco a po-
co va venciendo al pesi-
mismo. De entrada es
una buena noticia, pues
la economia se mueve con el op-
timismo (o pesimismo) de las
personas. Y eso pesa mucho mads
que lo que digan los modelos
matemadticos de prediccién.

El INE ha ratificado que el cre-
cimiento econémico del tercer
trimestre del 2013 ha sido del
0,1%.¢Hay lugar para el optimis-
mo? Si, por el cambio de tenden-
cia: pasamos de bajar a subir, del
negativo al positivo. Pero solo
muy moderadamente pues a la
postre, decrecer un 0,1% es casi
lo mismo que crecer un 0,1%.

El Gobierno estima que la eco-
nomia espanola crecerd un 0,7%
en el 2014. LA CEOE son mds op-
timistas y creen que creceremos
el 0,9%. &Y qué previsién es mas
fiable, la del Gobierno o la de las
empresas? Yo me fio mds de la
opinién de las empresas, por las
siguientes razones que explico.

Un buen indicador del PIB en

«Comenzamos a salir
del agujero, pero
costara mucho, pues el
agujero es profundo»

euros es la suma de las ventas de
todas las empresas que operan
en Espana. De hecho, para salir
de la crisis lo que hay que hacer
es conseguir que las empresas de
aqui vendan mds. Si venden
mds, sea en Espafa o fuera,
creardn empleo. Si crean empleo
hay mads gente que gana salario
y que consume mads, y con el ma-
yor consumo vienen mayores
ventas. Entramos asi en el circu-
lo virtuoso de la economia.

Silas ventas crecen la empresa
invierte. Con ello, consumo e in-
versién comienzan a crecer.
Ademds, con mads ventas y mds
salarios, hay mds recaudacién de
impuestos, menos déficit, menos
recortes, factores todos ellos que
contribuyen al crecimiento
econémico. También el sector fi-
nanciero se beneficia, pues con
mayores ventas y salarios hay
menos morosidad.

Desde septiembre son muchos
los empresarios que comentan
la mejora que perciben en ven-
tas, aunque leve, y las mejores
perspectivas para el futuro.
Alguin escéptico podria pensar
que se trata de una tdctica: ven-
der optimismo para que la gente
se anime. Podria ser, aunque no
lo creo. Comenzamos a salir del
agujero, pero costard mucho,
pues el agujero es profundo. =



