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Relats, SA

Relats, SA, es funda el 1957 com a empresa individual de la
ma del Sr. Viceng Relats Arimén, amb el nom de Teixits Relats,
i dedicada inicialment a la fabricaci¢ de teixits industrials des-
tinats a diverses aplicacions. Anys després, la companyia ha
anat evolucionant i derivant, des del textil convencional a apli-
cacions de tipus industrial general, i s’ha especialitzat en el
sector de I'aillament eléctric i termic. El 1970, va comencar a
fabricar tubs trenats de fibra de vidre i, a principi de la decada
de 1980, va desenvolupar la seva activitat d’exportacio. A
més, I'any 1981, Relats es va convertir en una fabrica total-
ment integrada verticalment (que incloia els processos de tre-
nat, recobriment, plegat i retorciment i encaretat) i, el 1992, va
comprar el segon fabricant britanic de cable aillant. EI 1999,
va obrir una nova planta de 7.000 m?, que disposa d’un sis-
tema d’autogeneracié d’oOptim aprofitament energetic (font
d’energia que es reutilitza fins a quatre vegades). Els tres sec-
tors que, per volum de comandes, absorbeixen la part més
important de la produccié de Relats, sén la industria electrica,
la d’electrodomestics de linia blanca i la d’automocié. Aixd no
obstant, els seus mercats cobreixen, en general, aquells sec-
tors que requereixen aillaments especials electrics i termics,
com seria, per exemple, el cas de les indUstries aeronautica,
militar o de telecomunicacions.

Actualment, 'empresa reconeix que es troba en un ninxol de
mercat en el qual hi ha una oportunitat de negoci a escala
mundial. En aquest ambit, Relats es considera un veritable
global player en la seva especialitat, ja que és lider a I'ambit
europeu, com a resultat d’un procés combinat d’internacio-
nalitzacio, especialitzacio i R+D en les arees principals d’es-
pecialitat seglents: tubs aillants electrics i termics flexibles
amb un substrat textil, fundes de proteccid mecanica i/o
reduccio del soroll, components per a la proteccio termica,
reflexié de la calor i I'aillament electromagnétic i juntes termi-
ques (resistents a les altes temperatures).

Els seus principals motius per a la iniciacio del procés d’inter-
nacionalitzacié van ser, d’'una banda, el canvi generacional
que va succeir a la gestio, i, de I'altra, el fet de trobar-se en
una situacio sense una visibilitat franca o notorietat al mercat
final. Des de llavors, el negoci es va dividir en dues parts: la * Font: Anuari ACICSA, 2006
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primera implicava seguir amb I'elaboracié de teixit industrial
de teler i, la segona, els va portar a fabricar trenes de fibra
de vidre a peticio dels clients de la industria electrica, princi-
palment. Aixd no obstant, es comencgava a posar clarament
de manifest que, d’una banda, el negoci del textil convencio-
nal comencgava a enfonsar-se i, de I'altra, Relats disposava
d’un nombre bastant elevat de trenadores perqué els seus
clients del sector electric els havien forgat a ampliar el seu
parc. Segons I'administrador entrevistat:

“La companyia es veia a si mateixa depenent
excessivament dels seus clients, tant en ’ambit
industrial com financer, la qual cosa constituia
sens dubte una situacio clara de risc.”

Amb freqliencia, els clients de Relats o bé no disposaven d’e-
fectiu per afrontar les seves compres, o bé no havien pro-
gramat adequadament les seves necessitats de produccio.
Allo provocava que els tornessin gran part de les seves
comandes. Com a solucié a aquest problema, la segona
generacio d’alts directius d’aquesta companyia va comen-
car a considerar la possibilitat d’identificar i desenvolupar
nous mercats per a I'empresa a |'exterior.

Gracies a aix0, en l'actualitat, Relats és una empresa que
experimenta un creixement continuat en practicament tots
els mercats en qué es troba present, com posa de manifest
la seva facturacio de 20,5 milions d’euros el 2005 i de 25
milions d’euros prevista per al 2006 (en conjunt amb les
fabriques del Regne Unit i la Xina). So6n un dels tres fabri-
cants més grans d’Europa i tenen unes vendes a I'exterior
superiors al 90% de la produccio des de fa molt de temps.
Soén presents a 47 paisos situats als cinc continents.

Avui dia, disposen de tres plantes productives: una a Caldes
de Montbui (Barcelona), una altra al Regne Unit i una terce-
ra a la Xina; dues oficines tecniques i comercials a Michigan
i Alemanya. Les fabriques a I'estranger sén 100% propietat
de Relats, SA, perque entenen que, depenent del sector,
aixo pot resultar viable i la industria de components d’auto-
mobils s’inclouria en aquests sectors. El 1999 es va inaugu-
rar la nova planta de Caldes de Montbui. El 2000, es van
obrir delegacions a Alemanya i als EUA, per situar-se més a
prop dels grans centres de decisio del sector de I'automo-
cio. Aixi, quan van comprar la planta anglesa es va observar
que el fet de trobar-se en aquest pais era decisiu per a
aquest sector (els japonesos havien decidit entrar a Europa
a través, precisament, del Regne Unit). Aixi, el 2002, es va
fer una reinversio en la planta del Regne Unit (un back-up de
la planta de Barcelona), especialitzada en la fabricacio d’al-
guns productes que no podien fer-se a la planta barcelonina
de Caldes de Montbui i altres que, per raons de seguretat,
es podien produir en qualsevol planta. EI novembre del

2003, es decideix I'entrada a la Xina mitjangant contractes
d’una durada inicial de 15 anys, si bé ara s’esta estudiant la
possibilitat d’estendre’ls fins als 50-75 anys, que seria el
maxim possible. D’altra banda, el 2004 Relats va adquirir la
divisid d’un fabricant alemany molt important i, encara que
durant un temps també es va produir alla, més tard es va
decidir desmuntar aquesta unitat i repartir tots els elements
de produccio entre les seves tres altres plantes. L’octubre de
2004, Relats estableix una planta de 6.000 m? a la Xina (amb
una inversié 100% propietat de Relats) feta a mida i que
incrementa en més d’un 40% la seva capacitat operativa
global.

A més, a Relats no es fa cap mena de distincié entre el mer-
cat nacional i el mercat d’exportacio, per la qual cosa no
tenen un director d’exportacié. A tot el grup treballen 225
persones i bona part d’aquest equip huma és el resultat del
desenvolupament intern. Ells mateixos es consideren molt
internacionals:

“Tenim treballadors de fins a deu paisos dife-
rents que utilitzen una dotzena d’idiomes per
comunicar-se diariament amb els clients.”

Hi ha, a més, una implicacioé total i absoluta de la direccio en
la internacionalitzacid, que depén directament del director
executiu. Aixi mateix, I'activitat logistica internacional encara
creixera molt més a partir d’ara amb la fabricacié a la Xina,
la comercialitzacid a Méxic i la direccid centralitzada a Cal-
des de Montbui.

La seva estrategia internacional implica concentrar-se i globa-
litzar-se, pero, també, adaptar-se localment. Es disposa d’un
procés d’especialitzacio amb adaptacio permanent al mercat:
canvi de producte i/o procés productiu, de clients i de sector
d’aplicacié i desenvolupament constant d’una especialitat.
S’ha buscat permanentment un espai escassament ocupat o
molt poc ates; un ninxol de mercat sense gran interes per a
les empreses de dimensi® més gran, perd amb un gran
potencial per a aquesta empresa que els permeti, malgrat la
seva condicié de pime, millorar significativament la seva visibi-
litat i posicid competitiva fins a aconseguir un cert lideratge.
Sempre s’han intentat distingir dels seus competidors i,
actualment, constitueixen un punt de referencia per a aquests.
Un exemple palpable que aquesta companyia persegueix
sempre la cerca de noves aplicacions i la innovacié constant-
ment, sense que els faci enrere, per exemple el fet de canviar
de sector /o els seus processos productius, és que, ara,
estan cada vegada més interessats a reduir rapidament la
seva exposicio, fins ara elevada, en el sector de I'automocio.

En la seva especialitat, Relats percep una competencia
intensa: hi ha més de 200 fabricants de tubs d’aillament a tot
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el mén. Per aixo, la seva estratégia global es basa a reduir
aquesta dependeéencia dels mercats més madurs i de preus
baixos (del 50% al 18% en aquests mercats en sis anys).
Consideren com a principals mercats madurs el sector eléc-
tric, el d’electrodomestics i el de la il-luminacié. En aquests
camps, prefereixen dirigir-se a aplicacions d’alta rendibilitat,
fabricant productes respectuosos amb el medi ambient i
venent les seves homologacions. En el sector de I'automo-
cio6 destaquen, sobretot, el potencial creixent i elevat del
mercat xinés, en que van ser pioners i encara no afronten
gairebé competencia.

Addicionalment, disposen de I'assessorament de diversos
experts europeus i s’han portat a terme aliances estrategi-
ques amb altres fabricants del sector.

“[...], per exemple, durant més de 15 anys hem
intercanviat tecnologia i desenvolupat productes,
homologacions i patents juntament amb una
empresa americana.”

També disposa d’una col-laboracid molt estreta amb una
série de proveidors estrategics mitjancant contractes de
confidencialitat de desenvolupament conjunt.

L'R+D constitueix, per a Relats, una eina estrategica fona-
mental que consideren que els ha permes de ser on es tro-
ben avui dia i els assegura la seva competitivitat en el futur.
En aquest departament hi ha un equip jove i altament quali-
ficat format per cinc titulats superiors, dos titulats de grau
mitja i uns altres dos amb formacié professional. Aixi, en els
Ultims cinc anys, s’ha invertit fins a un 6% anual en activitats
d’R+D. Fabriquen productes exclusius, de tal manera que
s’han patentat uns 20 productes totalment innovadors
durant els Ultims quatre anys. Com a exemple clar de I'inte-
res constant i permanent d’aquesta companyia per la inno-
vacio tecnologica, cal destacar el desenvolupament recent
d’un nou procés de tall amb ultrasons que ofereix més avan-
tatges i prestacions davant la maquinaria de tall termic i
mecanic més tradicional de qué es disposava fins ara.

Al marge d’una certa relocalitazacio a la qual han estat por-
tats per alguns dels seus clients principals, els mercats exte-
riors se seleccionen, basicament, pel seu potencial, després
d’analitzar i jutjar I'oportunitat de mercat. Pero, atesa la seva
mida no tenen gaires recursos per poder contractar els
millors experts i analistes a cada mercat o fer grans estudis
de mercat. En altres paisos, com Turquia i I'lran, s’han fet
accions especials perque sén mercats d’una gran oportuni-
tat. En canvi, la penetracié al mercat nord-america és molt
dificil perqué el lider a escala mundial és d’aquell pais, rad
per la qual es prefereix abordar aquest gran mercat des de
Mexic, pais on han portat a terme una actuacid molt més

decidida. Tal com ja s’ha comentat, a la Xina ja estan molt
compromesos i, en I'actualitat, també hi ha una considera-
ble orientacié cap al mercat indi. En particular, cal assenya-
lar que no s’atribueix una distancia cultural especial amb I'in-
dia pel fet que l'idioma basic és I'anglés i pel seu sistema
juridic practicament copiat del britanic. Encara que estan
oberts a qualsevol férmula d’entrada, s’estimen més anar
sols. L'administrador principal d’aquesta empresa comenta-
va al respecte:

“Relats sol entrar als mercats nous mitjancant
inversio directa (IDE), tant amb relacié a ’'adqui-
sici6 d’empreses locals ja existents com a la
inversio en la creaci6 de noves empreses (erigint-
se en soci fundador des del principi) i també
recorre intensament a I’exportaci6 directa.”

D’altra banda, amb relacié a I'assistencia a fires, I'empresa
afirma participar-hi perd de forma cada vegada més selecti-
va (principalment, aquelles de caracter monografic o enfoca-
des a mercats nous o emergents).

Des de Relats, es considera que la clau de la competitivitat
rau a innovar constantment, alhora que a especialitzar-se i
internacionalitzar-se. Aix0 crea una mena de cercle virtués
del qual estan particularment satisfets en el seu nivell de
compliment. Per exemple, el 2006 s’ha crescut molt, espe-
cialment en certs sectors allunyats de I'automocié. Per un
altre costat, els resultats obtinguts s’avaluen mitjancant I'e-
volucio de les vendes per paisos i el seu marge brut. També
disposen d’una série de projectes a llarg termini, en que els
resultats no es perceben des del primer any. Com a exem-
ples clars del nivell d’innovacié d’aquesta companyia, fins i
tot a escala organitzativa, cal destacar que han implantat un
sistema ERP per a la gestié dels recursos, aixi com un siste-
ma de transmissié i recepcié de comandes formulades pels
seus clients de forma electronica.

També, 'empresa duu a terme, a la llum de la seva experien-
cia, una valoracié altament favorable dels suports i les
col-laboracions proporcionades pels diferents organismes
publics en diversos ambits del seu interes. Per exemple,
destaquen la tasca tant del COPCA com de I'lCEX (per mitja
del qual es va poder muntar temporalment I'oficina de repre-
sentacié de la companyia al centre de negocis de I'oficina
comercial d’Espanya a Xangai), aixi com de COFIDES (finan-
cament i risc compartit) i del CEDETI (innovacio). Pel que fa
a la col-laboracié especifica del COPCA, Relats destaca molt
positivament I'enorme capacitat i dedicacié que va demos-
trar amb un dels seus projectes la directora d’aquest orga-
nisme a I'oficina de Taiwan. Des de I'empresa es considera
que, al final, allo que és més important per tenir exit en
aquest tipus de relacions amb les diferents agencies de
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suport acaba essent, en bona mesura, la qualitat de les rela-
cions personals i la generacid de confianca mutua. Aixi,
segons I'informador d’aquesta companyia:

“Les institucions ajuden a qui s’ajuda a si mateix.
Si demostres que tens un bon projecte, llavors

és facil aconseguir diners i altres recursos dispo-
nibles en nombroses institucions. Pero aixo6 s’ha
de saber treballar, perqué ningi no et regala res.”

En resum, per a Relats, els recursos i les capacitats clau per
tenir éxit en qualsevol aventura internacional passen ineludi-

blement per demostrar una capacitat d’adaptacié constant
al mercat en questio i estar molt pendent de les necessitats
canviants del mercat. Les seves principals fortaleses rauen a
ser molt innovadors i adoptar riscos perd d’una forma con-
trolada. Aixo implica, per exemple, desenvolupar nous pro-
ductes que tinguin un gran significat estrategic i que, econo-
micament, siguin viables. D’altra banda, confirmen
I'existencia d’altes barreres d’entrada en el seu ambit d’es-
pecialitat, la qual cosa es reflecteix, per exemple, en el nivell
d’equipament i la maquinaria necessaria, en el seu cas feta
a mida, ja que cap fabricant no la pot oferir d’'una manera
estandarditzada.

Extret del |quadern OME “Estratégies i factors clau d’éxit de les empreses catalanes |als

@ rAnella

La internacionalitzacio
de Catalunya

mercats exteriors. Comparativa internacional”, elaborat per la Universitat Autonoma de
Barcelona, en queé s’estudien a partir de casos i enquestes, diferents estratégies i formes

organitzatives que les empreses catalanes reconegudes internacionalment han desenvo-
lupat en el seu procés d’internacionalitzacié.


http://www.anella.cat/c/document_library/get_file?folderId=76816&name=MIGR-3370.pdf 
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