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“Siempre tenemos puesto el
radar por si surgen compras”

ENTREVISTA JOSE ORBE Director de Desarrollo de Negocio de Hinojosa/ [ras sus adquisiciones,

el grupo de envases apuesta por la innovaciony el‘e-commerce.

A.C.A.Valencia

Una empresa familiar de Xa-
tiva, Rafael Hinojosa, ha con-
seguido convertirse en un
grupo referente del sector del
envase y embalaje de carton.
Tras una carrera de fondo de
adquisiciones en la tltima dé-
cada que le hallevado a factu-
rar 323 millones en 2016 y
contar con 12 plantas en toda
Espania, su director corporati-
vo de Desarrollo de Negocioy
presidente del Cluster del En-
vase y Embalaje, José Orbe,
explicasusretos.

- La estrategia de Hinojosa,
¢pasa por seguir con la com-
prade empresas?

Dentro de nuestro plan es-
tratégico, uno de los ocho ejes
estratégicos es el crecimiento
inorganico y otros dos estan
muy relacionados: las alian-
zas estratégicas y la innova-
cién. Ahora mismo no hay
ningdn proyecto concreto,
pero siempre tenemos puesto
el radar por si surge una opor-
tunidad.

- Ya practicamente estan en
toda Espaiia, sel siguiente
paso es el salto exterior?

Hoy por hoy no nos plan-

teamos compras o inversio-
nes fuera de Espafia. Nuestro
sector es una industria bas-
tante local por los costes logis-
ticos. Aunque es algo que ha
estado en estudio, porque hoy
es casi obligatorio y hacemos
algo de exportacion a Suda-
mérica. Hoy por hoy la deci-
sion es consolidar las empre-
sas que hemos incorporado
en los afios anteriores y desa-
rrollar el plan estratégico para
mejorar lainnovacion.
- Pero también muchos de
sus rivales son multinacio-
nales, ;se puede competir
conellos?

José Orbe, director de Negocio Corporativo Hinojosa y presidente del Clister del Envase y Embalaje.

Desde hace una década Hi-
nojosa participa en una alian-
za europea, Blue Box Part-
ners, con empresas de Alema-
nia, Italia y Bélgica de nuestro
perfil para precisamente po-
der competir con las multina-
cionales en clientes de ambito
internacional, como Nestlé,
Danone, Coca-Cola, Ferrero o
Henkel. Nos permite hacer
ofertas conjuntas y trabajar
para esos clientes. Es un
ejemplo muy interesante de
colaboracion, pero nuestro
foco esla Peninsula Ibérica.
—¢Estan notando la mejoria
enel consumo?

Si, las cosas estan yendo
muy bien y los retos van mas
en linea de lanzar productos
con nuevas propiedades o en
comprender hacia donde va
el comercio electronicoy con-
solidar el grupo, que tiene
1.300 personas.

-¢Qué retos supone el co-
mercio electrénico?

Las cifras
del sector

@ El sector del envasey
embalaje o packaging de
la Comunidad Valenciana
generan un negocio de
3.200 millones de euros
anuales, el 10%de la
facturacion industrial.

@ Laregion es la segunda
por detras de Catalufia en
pesoy alberga el 25% de
todas las empresas
espafiolas del sector.

@ Laindustria supone
12.000 empleos.

& & Amazonesun
cliente bastante
cerradoy en nuestra
alianza europeaya
trabajamos para él”

Un cluster para sumar fabricantes y clientes

Tras diez afios de historia, el
Cluster de Innovacién de
Envase y Embalaje de la
Comunidad Valenciana
agrupaa 67 empresas, la
mayoria fabricantes pero
también firmas de logistica,
servicios e incluso usuarios
de los envases, como una de
las tltimas incoporaciones,
el comercializador
hortofruticola Sanlucar

Fruit. Precisamente una de
sus prioridades es estrechar
la colaboracién entre unos y
otros para afrontar retos
como la sostenibilidad
medioambiental. “La
colaboracién aporta valor, el
tamafio ya no es Unico
argumento para competir
hoy’. Tradicionalmente las
empresas se asociaban “por
materiales. Ahora

aglutinamos atodos y a
toda la cadena de valor’;
asegura Orbe. Poresola
asociacion mantiene “una
posicion neutra” ante la
guerra desatadaentornoa
qué materiales son mas o
menos contaminantesy la
nueva normativa para
prohibir el plastico en
algunos objetos de un solo
uso.

En el mundo del comercio
electronico cada envase es in-
dividualizado, cada producto
es muy distinto uno de otro.
Estamos trabajando con solu-
ciones integrales, instalando
madquinaria de final de linea
en casa de los clientes para
adaptar sus contenidos a los
envases. Por otro lado esta-
mos desarrollando envases
modulares, que se ajustan a
distintos contenidos y a nece-
sidades especificas. Por ejem-
plo, el tipo de cierre. En algu-
nos casos se busca que no se
puedan abrir, en otros casos
que se puedan reenviar. Y he-
mos sido pioneros en el sector
en Europa en la impresion di-
gital, que tiene que ver con el
e-commerce por la personali-
zacion que permite.

-¢Ya fabrican embalajes pa-
rapara Amazon?

Amazon es un cliente bas-
tante cerrado, pero a nivel eu-
ropeo con la alianza si esta-
mos trabajando paraellos.
-¢Y con Mercadona que ha
creado tantas expectativas?

Trabajamos con todos los
que podemos. Mercadona to-
davia no ha salido, pero por
supuesto lo tenemos en cuen-
ta y tenemos mucha expe-
riencia de colaboracion con
sus interproveedores. El co-
mercio electronico ain repre-
senta muy poco, incluso en la
proyeccion en los proximos
cinco afios su volumen sera
relativo. Pero es importante
por el fuerte crecimiento y la
especializacion, te obliga a
trabajar de forma distinta.

- A VUELTAS CON LA LEY

Pelayo Hernandez

Mayor proteccion
para el asegurado

omo viene siendo ya habitual y siguiendo las direc-
trices de Europa relativas a transparencia y codigos

de conducta en el mercado financiero, y que en gran
parte han sido impulsados por el esfuerzo realizado por
nuestros tribunales, ahora le ha tocado el turno a otro de los
principales sectores, como es el de los seguros.

El 11 de mayo el Gobierno aprobd el Proyecto de Ley de
Distribucion de Seguros y Reaseguros privados, en trasposi-
ci6n de la Directiva 2016/97, de 20 de enero, cuyo objetivo
fundamental es el refuerzo de la proteccion del asegurado.

Como novedad principal, se amplia el &mbito subjetivo
considerandose no solo a los mediadores como distribuido-
res de seguros sino también a las entidades aseguradoras y
reaseguradoras, a aquellas entidades que no siendo su nego-
cio principal ofrezcan la posibilidad de adquirir un seguro
(agencias de viajes o alquileres de vehiculos) asi como a las
nuevas modalidades de negocio, como los comparadores.

Esta ampliacion subjetiva de los operadores conlleva que
dichas entidades, que ofrecian la posibilidad de adquirir un
seguro pero luego se esfumaban a la hora de asumir respon-
sabilidades, estén obligadas a cumplir con las obligaciones
adquiridas por la comercializacion de los productos.

Particularmente, y respecto de los mediadores, establece
la obligacion de diferenciar los ingresos provenientes de los
clientes de los propios recursos econémicos del mediador,
es decir, el mediador debera abrir distintas cuentas banca-
rias donde se ingresaran las cantidades de los clientes.

En segundo lugar, el legislador se ha visto en la necesidad
de introducir un nuevo concepto, habitual yaen el trafico or-
dinario, como es el de ventas cruzadas. Se establece la obli-
gacion de las aseguradoras y distribuidoras de informar no
solo del producto principal sino de aquellos que resultan ac-
cesorios, asi como de la
posibilidad o no de adqui-

Se amplia el ambito rirlos porseparado.

a todos los que En tercer lugar, y cen-
ofrecen seguros y a trandonos ya en el deber
nuevos negocios, ir'lfo.rmaci('?n, el proyecto
como comparadores distingue si nos encontra-

mos ante seguros basados
en productos de inversion
o0 no, estableciendo un régimen de informacion y trasparen-
ciamas amplio para el caso de que nos encontremos ante es-
ta modalidad de inversién. Las aseguradoras o distribuido-
ras deberin informar detalladamente de todos los costes,
gastos y riesgos conexos, y en caso de tratarse de seguros de
inversion ademas deberan informar de las distintas estrate-
gias analizadas, asi como de proporcionar una evaluacién
periodica de laidoneidad del producto al cliente. Se introdu-
ce por tanto la necesidad de efectuar un analisis de adecua-
cion e idoneidad en funcion del perfil del cliente.

Por ulltimo, destaca la modificacion del régimen sanciona-
dor, diferenciandose entre infracciones administrativas y
sanciones, y estableciéndose una sancion maxima para las
infracciones muy graves cometidas por personas juridicas
del 3% del volumen de negocio anual con el limite de un mi-
116n de euros, y de 100.000 euros o hasta el doble de los bene-
ficios obtenidos, para las personas fisicas. En productos de
inversion basados en seguros, si se incumplen las normas, las
cuantias se elevan a un minimo de 5 millones con el limite
maximo del 5% del volumen de negocios, y 700.000 euros o
hasta el doble del importe de los beneficios obtenidos.

Se establece un nuevo modelo organizativo y de gestion,
que va a determinar la necesidad de realizar importantes
cambios para ajustarse al nuevo modelo. Adaptacion que,
viendo el desarrollo jurisprudencial y doctrinal que el deber
de informacién y transparencia ha tenido en otros sectores,
va a exigir acreditar su efectividad y eficacia, ello al menos si
las compaiiias aseguradoras, reaseguradoras y mediadores
pretenden evitar que los tribunales realicen una nueva revi-
sion del cumplimiento que estén dando los operadores.
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