MUCHO QUE DECIR NAZARIO CORREA RODRIGUEZ Y NAZARIO CORREA SESTELO e Ejecutivos de Rodavigo

«Internet nos sacé de la aldea y nos
lanz6 a un viaje por todo el mundo»

Su cartera de clientes suma 7.500 compafifas distribuidas en 99 paises

sOFiA VAZQUEZ
REDACCION / LA VOZ

Son padre e hijo, socios enla em-
presa y da la sensacion de que,
también, amigos. Cuando hablan
no se contradicen, si se puntuali-
zan 0 amplian la informacioén. Son
afables, préximos. Se llaman Na-
zario Correa Rodriguez (Vigo, 11
de marzo de 1952) y Nazario Co-
rrea Sestelo (Redondela, 3 de ma-
yo de1973), consejero delegadoy
director general, respectivamen-
te, de Rodamientos Vigo (Roda-
vigo), una compaiiia con sede en
Mos que esté totalmente interna-
cionalizada gracias al «descubri-
miento» de internet. Asi, con sen-
cillez, lo afirman.
Pregunta. El afio pasado vendie-
ron en 99 paises. iéComo puede
ser?!
Nazario Correa Rodriguez. La em-
presa naci6 en 1985 y en el 2005
empezamos con un proyecto de
digitalizacion. Nos metimos a fon-
do en nuevas tecnologias y en el
2008 sacamos un portal B2B. Des-
de esa fecha nuestro crecimiento
fue continuo. Pasamos de ser una
empresa local a una compatiia in-
ternacional. Hoy vendemos en las
-52 provincias espafiolas y en los
cuatro continentes. Asia, EEUU.,
el norte de Africa, Sudamérica...
P. éC6mo lo han conseguido?
N.C.R. A través de internet. Goo-
gle nos tiene bien posicionados en
su plataforma. Vendemos 3,5 mi-
llones de articulos de suministro
industrial. Se consumen en todo
el mundo. Son de fabricantes in-
ternacionales. Cualquier articu-
lo o lo tenemos en stock o lo lo-
calizamos, le hacemos llegar la
oferta al cliente y conseguimos
el pedido. En el desarrollo de es-
te proceso esté el crecimiento de
la empresa. Las ventas en el 2022
estdn incrementindose a un rit-
mo interanual del 20 %, respecto
* al afio pasado. Podemos llegar a
los 16 millones de euros. Hemos
crecido en las crisis y, por con-
cretar, en enéero del 2022 entra-
ron a trabajar ¢on nosotros nue-
Ve personas.
P. No le tiene miedo a internet...
N. C. R. A nosotros internet nos
sach de la aldea y asi empezamos
un viaje por el mundo.
P. ¢Cu4l es el plan de negocio fu-
turo de la compaiiia?
Nazario Correa Sestelo. Conti-
nuar con el proyecto de digitali-
zacion, incorporar més catdlogos
en lared, promocionar laweb en
si. Es lo que te abre mercado. Es
]la manera de llegar a cien paises.
Hay que vender mucho café, y no
la cafetera a uno. Lo deseable es

Padre e hijo estan convencidos de que internet seguira abriénd

Ny

oles las puertas del mundo. M. MORALEJO

distribuir 1a facturacién entre el
mayor nimero de clientes posi-
ble porque asi nos garantizamos
tener firturo. Seguiremos apostan-
do por la digitalizacién. En nues-
tro sector no es un téma habitual.
Hay que creer, invertir y recoger.
Nosotros estamos recogiendo fru-
tos de hace diez afios.

P. ¢A cuantos paises quieren lle-
gar?

N. C. R. Puedo decir que esta-
mos abriendo cuentas de crédi-
to a clientes lejanos. En Améri-
ca Latina, en Estados Unidos, en
Europa... No es que le vendamos
un dia a un cliente y luego desa-
parezca. No, son clientes repetiti-
vos. Cada dia somos mas exigen-
tes con nosotros mismos. Cuan-

" do el cliente tenga un problema

que no es capaz de resolver en
su cercania queremos que cuen-
te con Rodavigo.

P. Tienen relacién con 1.500 fa-
bricantes y...

N. C. R. 7500 clientes.

P. Sunegocio consiste en poner en
contacto firmas de todo el mundo
con fabricantes de todo el mundo
N. C. R. Eso es. No hemos visto
este servicio en otras cornpafiias.
P. éQuién les dio la idea?

N. C. R. Las nuevas tecnologifas.
Empezamos a introducir unas po-
cas fichas con las caracteristicas
de los articulos. Era muy sencillo.
Enseguida vimos el resultado. Asi
que metimos recursos y ganas de
empujar. Supimos lo que era inter-
net, su potencial para nuestro ne-
gocio, cuando vimos el resultado
a corto plazo. Estamos hablando
del 2005-2007. Nos dimos cuen-
ta de que invirtiendo en esta tec-
nologia podiamos captar clien-
tes a los que ofreceriamos un ca-
talogo todo lo amplio que pudié-
ramos. Ahoramismo estamos en

DNI DE LA EMPRESA

Quiénes son

Empresa dedicada a los suministros
industriales. Vende en un centenar
de paises.

Facturacién

14,4 millones.

Er_nﬁleatlos

70.

Domicilio social

Mos (Pontevedra).

3,5 millones de referencias y ha-
biamos empezado con 50.000. No
me extrafiaria que, si dentro de
tres afios volvemos a tener otra
reunion, quiz4 estemos en 10 mi-
llones de referencias. Vamos a se-
guir en ese camino buscando nue-
vas fuentes de suministro para lle-
gar al cliente. '

N. C.S. Y no nos podemos olvidar
de que es una empresa familiar.
En 1994 éramos seis, en el 2008
eramos 18, ahora somos 70. _
N. C. R. El crecimiento que he-
mos tenido desde el 2008 ha si-

do muy importante. Incluso con .

todas las crisis.

P. La plataforma telematica B2B
es clave, {Quién gestiona la tec-
nologia?

N. C. R. Al principio tenfamos una
empresa exterior, luego contrata-
mos al informético que teniamos
de mano. Hoy disponemos de un
equipo web responsable de digi-
talizar los catilogos y abrir mer-
cados. Casi todos estamos cen-
trados en esta operativa. Hay 25
personas en el departamento de
ventas que solo se dedican a ofer-
tas y pedidos; otras 15 0 20 en el

departamento web, y otro grupo

de profesionales gestionando la

paqueteria y el reparto.
P. {Cu4nto tardan en despachar

un pedido?

N. C. S. Es importante que los 3,5
millones de articulos que publi-
citamos los tengamos en stock. El
90 % de las operaciones son ba-
jo pedido. Solicitamos una oferta
al proveedor, se la trasladamos al
cliente y, siacepta, nos volvemos
a poner en contacto con el pro-
veedor. Si el fabricante estd cerca,
en un dia conformamos el pedi-
do. Si echamos mano de un pro-
veedor de Inglaterra, tardamos un
poquito més. A veces, por el te-
ma de la guerra, los plazos se di-
latan. Nuestros clientes son pro-
fesionales y conocen el:)problema.
Hablamos de uno o dos dias o de
cuatro o cinco meses.

P.¢El producto siempre les llegaa
ustedes y ustedes lo distribuyen-o
son los fabricantes los que lo dis-
tribuyen directamente?

N. C. R. Siempre viene a nuestros
almacenes. Llega a Mos y lo envia-
mos a cualquier lugar del mundo.
Nosotros tenemos que recepcio-
narlo, confirmar que llegue bien,
que todo esté correcto.

Al fondo del despacho hay una
bicicleta estatica nueva. Todos
los dias, Nazario Correa Rodri-
guez hace deporte. Explica que
empez0 a trabajar alos 14 afios y;
excepto los meses de la mili en Fe-
rrol, no pard hasta su jubilacién
(pero sigue sin parar). «Hay que
moverse. Es necesario paralasa-
lud», explica. Después de hacer
deporte, padre e hijo salen a ca-
minar durante media hora. En la
empresa trabajan Oscar y Daniel,
los otros dos hijos. La ilusion de
la familia es continuar con el pro-
yecto y ser capaces de inculcar-
les a los descendientes que con-
tintien con la compafiia. «Esta es
la asignatura pendientey, aposti-
lla el director general.



