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ACOTRAL?

MERCADONA AUMENTA SUS INVERSIONES EN LOGISTICA PARA FORTALECER Y
TRANSFORMAR SU ESTRUCTURA

A lo largo de 2021, la cadena de supermercados tiene previsto invertir mds de 240
millones de euros en el fortalecimiento y transformacion de las infraestructuras
que componen su red logistica. Esta cifra supone 36 millones de euros mds que los
invertidos durante pasado ejercicio, segun recoge la memoria anual de la
compafia que preside Juan Roig. Estas partidas forman parte del plan de mil
millones de inversion previstos en logistica entre 2020 y 2025.

El Mercantil, 20 de abril de 2021

Este era uno de los muchos titulares que se habian publicado en los ultimos meses en
el sector de la distribuciéon de gran consumo. Mercadona (Apéndice 1), lider en la
distribucién minorista en Espafia, venia acometiendo grandes inversiones desde marzo
de 2020 para gestionar la pandemia acaecida, para continuar adecuando su red de
supermercados al modelo de tienda eficiente, para la expansion en Portugal y para la
transformacién digital.

Borja de Torres, presidente de Acotral, se encontraba en su despacho ojeando por
internet la prensa diaria. Era lunes, 10 de mayo de 2021: el dia en que se reabrian las
oficinas de Acotral para todos los trabajadores. En unos minutos comenzaria la reunién
para despachar con Angel Gonzalez (Director General del grupo), pero su atencidn se
fijaba mas en el fin del estado de alarma provocado por la crisis de la COVID-19 que en
la inmediata reunidn. Pareciera como si, lejos de ralentizarse, el ritmo de cambio del
entorno fuera adn mas frenético que el afio anterior. Se preguntaba qué implicaciones
tendria todo aquello en el futuro de la compaiia.

El afio 2020 habia sido duro, exigente y complicado de gestionar. Sin embargo, Borja
no podia dejar de sentirse afortunado. El sector de la logistica y distribucidn, en el que
llevaban instalados mas de 50 afios, no solo habia sido uno de los menos vapuleados
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por la crisis, sino que su principal cliente, Mercadona, habia logrado mantener su
liderazgo en Espana.

Acotral era una compaiiia familiar que, con pocos recursos, habia sido capaz de
alcanzar el liderazgo del sector del transporte nacional, de contar con el apoyo
financiero de terceros, de ganarse la confianza de sus clientes y de responder al
crecimiento de uno de los gigantes de la distribucion de gran consumo a nivel nacional.

Tablet en mano, comenzd a repasar los distintos proyectos en los que estaban
inmersos, todos encaminados a un mismo fin: mejorar la eficiencia de las operaciones.
Imaginaba su plan de los préximos afos y qué cambios cualitativos debian llevar a
cabo. Contemplando el mapa de Espana, en el que se situaban las distintas
delegaciones de la empresa, se decia a si mismo que aquel era el momento clave para
seguir innovando y mantener el liderazgo, conservar la mente serena y conocer bien la
empresa, ya que las consecuencias derivadas de este entorno no eran iguales para
todos. Estaban viviendo tiempos nuevos, de ruptura, pero confiaba en la cultura
desarrollada en la empresa y en el saber hacer de una mejora continua, basada en la
excelencia. Borja afrontaba el presente con realismo y entusiasmo:

“El afo 2021 ha llegado cargado de incertidumbres y no nos queda otra
opcion que aplicar lo que hemos aprendido durante estos meses atrds: para
revertir coyunturas como las que vivimos y recuperar una situacion estable.
El liderazgo, el esfuerzo, la dedicacion y el trabajo en equipo son factores
vitales. Las nuevas tecnologias nos han abierto un gran escenario y un
avance apenas imaginado un afo atrds. La reorganizacion corporativa, los
planes de formacion, los nuevos clientes, y el descubrimiento de nuevas
lineas de negocio via servicios suponen un reto y una gran oportunidad para
mantener el liderazgo en un sector altamente competitivo e intensivo en
capital”.

ANTECEDENTES

La Compaiiia Logistica Acotral era fruto de la evolucién de la carrera profesional del
empresario Domingo de Torres. Nacido en Malaga en 1944, se licencié en ICADE en
1968, llegando a ser, treinta afios después, presidente de FETRAMA (Federacion de
Transporte de Mdlaga) y Consejero de Transporte de la Camara de Comercio en su
ciudad natal. Su carrera profesional estuvo siempre asociada al transporte.

En 1970, Domingo se hizo cargo de la empresa de su padre y comenzdé su andadura
profesional con el transporte del material para la construccién que demandaba el
“boom” inmobiliario de la Costa del Sol, y con el transporte de materiales especiales
con gruas de gran tonelaje.

En los ochenta, comenzé su relacidn con Tabacalera. Los servicios que realizaba eran la
distribucién capilar a puntos de venta (estancos), transporte nacional desde y hacia las
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fabricas de tabaco y transporte internacional desde Alemania, Francia, Italia y otros
paises europeos hacia Espana.

A finales de los 90 la empresa comenzd a evolucionar hacia el sector de la
alimentacion, iniciando contactos con Carrefour, Ahold y Aldeasa, entre otros. Esta
actividad supuso un cambio sustancial para Acotral, tanto en el producto como en la
forma de distribuirlo, ya que fueron los inicios del transporte frigorifico a temperatura
controlada.

Todos estos cambios en la tipologia de clientes y los servicios se derivaban de la forma
de concebir los negocios y las empresas por parte de su fundador. En palabras de
Domingo: “Todo lo que no aporta valor termina convirtiendo el trabajo en un simple
intercambio de servicio por dinero, sin un futuro cierto para innovar, invertir y ser
diferente”.

LA ENTRADA EN MERCADONA
Primera década de relacion: 2000-2010

En el aflo 2000, Acotral inicié la relacion comercial con Mercadona y con ella su
expansion nacional e internacional. Fueron unos inicios dificiles para una empresa
familiar con unas estructuras de personal y de recursos financieros muy limitadas.
Gracias a la constancia y la vision de negocio a largo plazo de Domingo, se superaron
los diferentes obstaculos que fueron encontrando en el camino, hasta que en el afio
2002 fueron nombrados “interproveedores de Mercadona”. Con este concepto, creado
por la propia firma, se designaba a aquel proveedor lider en los productos y/o servicios
necesarios para que los lineales estuvieran en las mejores condiciones de mercado.

En el caso del transporte, ser interproveedor significaba asumir como objetivo
fundamental liderar las operaciones, ser innovador, proponer soluciones y dar
cobertura a la expansién del negocio minorista del cliente. En el medio plazo, debian
convertirse en referencia del sector, aportar continuamente nuevos procedimientos y
métodos que permitieran mejorar la eficiencia y, por tanto, el precio. Convertirse en
interproveedor de Mercadona se traduciria en una expansion geografica constante.
Internamente, significaba caminar de la mano del cliente y esto exigia escandallo de
costes abierto, asi como la responsabilidad de buscar mejoras continuamente y
aplicarlas acto seguido en el precio. De la misma forma, se revisaban los costes que no
dependian de la gestién de Acotral (IPC, combustible...). No era una gestion unilateral,
ya que ambas compaiiias estaban en constante comunicacidn para buscar alternativas
a los recursos con los que contaban.

El tdndem de Domingo como visionario y Angel Gonzélez como ejecutor fue el principal
motor del proyecto. En palabras de Angel Gonzélez, director general de Acotral desde
el afio 2005:
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