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INSTALED

Invierte 700.000
euros en Sabadell
Instaled, empresadedicadaa la

fabricación, comercializacióne
implantacióndeproductosde
iluminaciónde tecnologíaLEDy
especializadoseneficienciaener-
gética,ha invertido unos700.000
deeurosensunuevocentro logísti-
coenSabadell.Eldirectorgeneral,
XavierGonzález, explicaquepre-
tendeconcentrarenunmismo
espaciode800metroscuadrados,
lasdistintasdependenciasy servi-
ciosque teníahastaahorareparti-
dasentreel edificiode laTorre
MilleniumdeSabadell y losalma-
cenesdeTerrassaySabadell.Entre
losúltimosproyectos integrales
para la industriadestacan losdes-
arrolladosaempresascomoKalise
oDanone. /Redacción

FUNDACIÓ AUTOOCUPACIÓ

Impulsadas 5.174
empresas en 30 años

LaFundacióPrivadaper laPro-
mocióde l’AutoocupaciódeCata-
lunyahaevaluadomásde25.000
ideasdenegociodesdequeempezó
a trabajarhace30años.Deesas,
5.174 (un20%)sehanconvertido
enempresasde lasqueun66%son
del sector servicios (hostelería,
comercio, serviciosapersonasy
serviciosprofesionales);un21%
sonproyectos innovadoresy tec-
nológicos;un9%deemprendi-
mientosocial, yun4%sonpeque-
ñosproyectosagrícolase indus-
triales.Laentidadcuentacon40
profesionalesy200mentores.El
58%de laspersonasatendidas
estabanenparo. /Redacción

ROUSAUD COSTAS DURAN

Reconocimiento por
asesorar alMobile
La firmadeabogadosRousaud

CostasDuranha sido reconocida
por elFinancialTimespor aseso-
rar a laFundacióMobileWorld
CapitalBarcelona, promotoradel
MobileWorldCongress, enun
programadeaceleraciónde30
start-updel sectorde tecnologías
paramóviles.El despachocuenta
con300profesionales, quehan
asesoradoen500proyectosde
emprendimiento. /Redacción

Bóboli roza los 40millones de
facturaciónmirando al exterior
AINTZANE GASTESI
Barcelona

La firmademoda infantil Bóbo-
li, propiedad de la familia Algàs,
cerrará el ejercicio 2016 con
unas ventas próximas a los 40
millones de euros, concreta-
mente 39,2 millones, lo que su-
poneun16,4%másqueelejerci-

cio anterior. Un crecimiento
que “creemosque semantendrá
en lospróximosañosgraciasa la
expansión internacional”, se-
gún fuentes de la empresa.
Las exportaciones, foco de

crecimiento de la compañía fa-
miliar, se incrementaron un
30% y ya suponen el 40% de las
ventas. Italia es el principal

mercado exterior, seguido de
Portugal yAlemania. Están pre-
sentes en más de 50 países si-
guiendo una estrategia multi-
formato,que incluye retail,mul-
timarca y grandes almacenes.
La firma acaba de abrir filial en
México, donde están presentes
en los grandes almacenes Pala-
cio de Hierro. También ha

abierto córners en los alemanes
Karstad y en los establecimien-
tos Coin (Italia).
El área de retail, en la que

cuentan con tiendas propias
(22) y franquicias (30), creció
un 8% y crecen con unas ocho
aperturasanualesenelmercado
español. También tienen tienda
propia en los principales porta-
les de moda: Amazon, Zalando,
La Redoute y Spartoo, además
de disponer de su propia tienda
on line. Con sede en Llinars del
Vallès, la compañía cuenta con
un total de 230 trabajadores, in-
cluidos los de las tiendas.

El66%sondel sectorservicios

Primeromarca, ahora volumen

tivo. Tienes que ser muy rápido y conseguir
sorprender sin tener los presupuestos de tus
competidores.Esoexigeequiposmuymotiva-
dos, con capacidad de pensar out of the box. Y
megustacontratartalentoydejarespaciopara
que lagente sedesarrolle, quedisfruten traba-

Llevó ventas en Schweppes
y en Codorniu, y en el 2014
asumió el reto de expandir
la presencia deMoritz

SANTIMANZANO, DIRECTORGENERALDECERVEZASMORITZ

LOS NOMBRES
Y LAS COSAS

EN
LÍNEA

MAR GALTÉS
Barcelona

Delatónicay losrefrescospasóalca-
va y el vino, y luego a la cerveza: to-
dalavidaprofesionalde ntiMan-
zano gira alrededor del negocio de

venderbebidas.EnSchweppes,enC orniuy
enMoritz, donde es el director ge eral desde
2014.Lahistóricacervecerabarce esares -
citóenel2004convertidaenunamarcadecul-
to, y diez años después, el encargo aManzano
fuedar volumenaesahistoria y rentabilizar la
marca. “En hostelería tienes que tener na
marca, pero también es important llegar al
máximonúmerodebares”,dice.
Santi Manzano Petit (Barcelona, 1972) se

considera un apasionado del gran
consumo y de las marcas. Se li-
cenció en Económicas en la
UAB y se fue a Londres tres
meses para un programa de
estrategiademarketingen la
London School of Econo-
mics. “Fue la etapa más dura
de mi vida. Me vendí la moto
para pagar el curso. Tenía una
pequeñabecaquecubríaelalo-
jamiento, pero apenasme que-
dabaparacomerunavezaldía.
Soy muy orgulloso y no quise
pedir nada a mis padres... ¡y
perdí 14kilos!”.
Dicenqueelhambreavivael

ingenio, y allí se dedicó a ela-
boraruntrabajodecampo“pa-
rasabercómolasmarcaspodían
vendermás.Ylomandé,juntoami
currículo, a Bimbo, Panrico, Coca
Cola, Pepsi y Schweppes”. Fue esta última
quien le contestó con una oferta para un pro-
gramade incorporaciónde jóvenes talentos: y
Manzano empezó en 1996 en la compañía in-
ventorade la tónica, “aunque fuera enunapo-
sición de reponedor de supermercados”. Tra-
bajódevendedor, delegado, jefedeventas, ge-
rentedeventas,directordeventas,directorde
trademarketing para hostelería. En Lleida, en
Madrid, en Levante y Baleares. Y finalmente
directordeventas enCatalunya.Enesos trece
añoscentradoenSchweppes,TrinayLaCase-
ra,aprendió“acompetirconlosgigantes”,algo
queahoravuelveaconocermuybien. “Lacer-
vezaesunmercadotremendamente competi-

jando quí. Eso me hace sentir orgulloso”.
Entreunayotraetapa,estuvocincoañosen
Codorniucomodirectornacionaldeventas

del canal hostelería. “Cuando vienes de
una multinacional, a las empresas fa-
miliareslesaportasmetodología,pe-
ro ellas te aporten caliu, emoción”.
Coincide también que las tres
compañías en lasqueha trabajado
son centenarias. “Me gusta que
hayaunahistoria,elhechodecon-
tinuaralgoqueundía unpionerose
atrevió a hacer, y ver que pasan los
añosysigue”.

Moritz fue fundada en 1856 en
Barcelona por el alsaciano Louis
Moritz; la compañía sufrió una
crisis en los años setenta y cerró.
Sus herederos, la familia Roeh-
rich,mantuvieron la fábricaLaZa-
ragozana y lamarca Ámbar, y recu-

peraronsucervezacatalanadosdéca-
das después, de la mano de Albert

Castellón–ahorayadesvinculadodelaem-
presa–. La familia se mantiene en la sombra,
pero hizo una gran apuesta de 30millones de
euros, en el proyecto corporativo y gastronó-
micode laRondadeSantAntoni. “Laprimera
etapa fuedeconstruirunamarca, ligadaaBar-
celona, a la tradición y a la modernidad. Ymi
etapa consiste en hacer que esta marca esté
entodoslospuntosdeventadeCatalunyay
Baleares”, diceManzano. “Tenemosmu-
cho que hacer en Catalunya. Y estratégi-
c mente el recorrido lo tendremos con la
exportación”,queahorarepresentaun7%
delaproducciónyesperansubiraun15%.
En 2015 el grupo –la cerveza, distribu-

cióndebebidas, y los restaurantes– factu-
ró42millones,yesteañoprevécrecerun10%.
Manzanomantienesuestilo:“Ennuestratien-
da vendemos cerveza artesana de otras mar-
cas. Es nuestro ADN. Las empresas dedican
mucha energía a robarse cuota de mercado,
cuando de lo que se trata es de hacer crecer la
categoríay todossalimosbeneficiados”.
Manzano y su mujer, Pilar, son padres de

Marina,de4añosyLaia,deuno.“Elretoescó-
mo compaginar nuestras vidas profesionales
intensascon la familia”,dice.Muyaficionados
aviajar, “tenemosganasdevolveraperdernos
los cuatro por el mundo”.Mientras, para des-
conectar y sacar adrenalina,Manzano se sube
asumotoenduro.
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