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Un merecido primer plano

Las pymes son la verdadera columna vertebral de la eco-
nomia espafiola, un incuestionable e irremplazable mo-
tor que representa mas del 99% del tejido empresarial
del pais y genera en torno a dos tercios del empleo total.
Ya sea una pequeiia tienda que cohesiona el barrio, una
prometedora startup que comienza a germinar su revo-
lucién en un garaje o un proyecto industrial que propor-
ciona aliento a la Espafia vaciada, detrds de cada nego-
cio estd el sueflo de alguien que un dia decidi6 arriesgar
su patrimonio, su tiempo y su tranquilidad para cons-
truir algo propio y con evidente impacto en su entorno.
Son ‘héroes cotidianos’ que dan forma al futuro desde la
mads absoluta invisibilidad o incluso sefialados por vie-
jos tépicos y estereotipos que atn persisten en buena
parte de la sociedad en torno a la figura de empresario.

En colaboracién con Banco Sabadell y Cepyme, la
iniciativa ABC Top 100 Directivos Pymes’ surge precisa-
mente para poner en primer plano el esfuerzo de estos
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mativos y burocraticos que convierten su supervivencia
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agua al cuello, sino consolidarse, innovar y crecer. Por-
que un pais sin pymes soélidas acaba teniendo una eco-
nomia mds débil y una sociedad menos cohesionada.

Enla elecciéon de este Top 100 se han tenido en
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UNA CARRERA DE OBSTACULOS

Las pymes piden un camino menos
empedrado para su viaje de crecimiento

Ademas de los factores coyunturales que impactan en su actividad, la
consolidacion de este tejido empresarial esencial para nuestra economia

chos umbrales», recuerda Radl Min-
guez, director del Servicio de Estudios

se enfrenta a un impenetrable muro fiscal, normativo y burocratico

BELEN RODRIGO

presarial espafiol y uno de los

grandes e indiscutibles motores
de la economiay de la generacion de
empleo. Son esenciales, pero en muchas
ocasiones la creacién y el crecimiento
de estos proyectos se convierte en una
compleja odisea plagada de laberintos
burocraticos y complicaciones norma-
tivas. Como resalta un reciente estudio
de la Comisién Nacional de los Merca-
dos y la Competencia (CNMC), las tra-
bas empiezan desde el minuto cero.

A pesar de que se han producido al-
gunos avances en los tltimos afos, cons-
tituir una empresa en Espafia sigue sien-
do un proceso complejo y lento que exi-
ge permisos multiples de distintas
administraciones. Los problemas y las
trabas no disminuyen las fases de con-
solidacién y crecimiento, oscurecien-
do asi un panorama coyuntural ya de
por si bastante complejo.

:[ as pymes son la base del tejido em-

ENTORNO COMPLEJO

El segmento empresarial de las
pymes se enfrenta actualmente
a un contexto marcado por el es-
tancamiento de la productividad,
el incremento sostenido de los cos-
tes operativos y un entorno finan-
ciero exigente. «Aunque las pymes han
experimentado un crecimiento tan-
to en nimero de empresas como
en generacién de empleo, su ca-
pacidad de expansion y transfor-
macion digital se encuentra li-
mitada por factores como la ele-
vada presion fiscal (situando a
Espafa entre los paises con mayor
carga tributaria de la Unién Europea
en 2026) y las dificultades de acceso a
financiacion en condiciones favora-
bles», resalta Cristina Isabel Dopacio,
directora del Grado en Administracién
y Direccién de Empresas de la Univer-
sidad CEU San Pablo.
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Otros factores estructurales condi-
cionan la expansion e incluso la super-
vivencia de estas empresas. Al superar
ciertos umbrales de tamafio desde el
punto de vista del nimero de emplea-
dos o de la facturacién, las pymes pa-
san a estar sujetas a nuevas obligacio-
nes en materia laboral, contable, fiscal
y de gobernanza que implican mayo-
res costes y una gestion mas compleja.
«Esta circunstancia genera incentivos
para frenar el crecimiento o incluso
para reorganizar la actividad empre-
sarial con el fin de evitar superar di-
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de Camara de Espana.

Este lastre desincentivador en for-
ma de carga burocratica, conocido como
el ‘efecto escalén’, explica en buena me-
dida la atomizacion de nuestro tejido
empresarial. Segiin datos del Instituto
Nacional de Estadistica (INE), las pymes
representan en nuestro pais el 99,8%
del conjunto de empresas activas. El
porcentaje de microempresas supone
el 94,4% del total empresarial, mientras
que las pequenas empresas constitu-
yen en torno al 4,8% y las medianas em-
presas apenas alcanzan el 0,6%. «Esta
configuracién empresarial tiene impor-
tantes implicaciones econdmicas, en-
tre las que destacan una menor capa-
cidad de inversion, niveles reducidos
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de productividad media, limitada in-
ternacionalizacién y una mayor vulne-
rabilidad ante episodios de inestabili-
dad econémica y financiera», resalta
Dopacio.

Desde Camara de Espafna explican
que las dificultades para crecer no se
muestran de manera gradual, sino que
se concentran en segmentos de tama-
flo muy concretos. Sobre todo, se iden-
tifican frenos al crecimiento cuando
una pyme se plantea pasar de nueve a
diez trabajadores, en el entorno de los
veinte empleados y, de forma especial-
mente intensa, al aproximarse a los 50
trabajadores. «En estos tramos, el nd-
mero de empresas observadas es sen-
siblemente inferior al que cabria espe-
rar de acuerdo con la distribucion que
sigue el tejido productivo», indica Min-
guez. Ademas, en los tramos de veinte
y cincuenta trabajadores también se
observa una acumulacién de pymes en
los segmentos de empleo inmediata-
mente anteriores.

«Este comportamiento refuerza la
idea de que puedan existir dificultades
o barreras que motivan que las empre-

sas sean reacias a superar dichos um-
brales», matiza. De ahi que no se trate
de una falta de capacidad de crecimien-
to, «sino de una respuesta racional a los
incentivos negativos que genera el en-
torno regulatorio y administrativo»,
puntualiza.

La Camara de Espafia apuesta por
avanzar hacia un entorno maés favora-
ble en el que se incentive el crecimien-
to empresarial y en el que aumentar el
tamafio de la empresa no suponga afron-
tar barreras adicionales que desanimen
su expansion. Una de las prioridades
seria la revisiéon de las obligaciones re-
gulatorias y administrativas que se ac-
tivan al alcanzar los umbrales detecta-
dos. «El objetivo seria reducir las car-
gas que dificultan el desarrollo normal

SOLUCIONES

Los expertos instan a
eliminar regulaciones
duplicadas o innecesariasy a
utilizar el principio de
proporcionalidad en su
aplicacion

de la actividad empresarial y frenan el
crecimiento de las pymes», explica el
director del Servicio de Estudios de la
Camara de Comercio de Espafia.

En este sentido, este experto defien-
de la aplicacién efectiva del principio
de proporcionalidad en la regulacion,
de forma que las exigencias normati-
vas se adapten mejor al tamafio real de
las empresas. «El crecimiento deberia
Ser un proceso progresivo, y no impli-
car saltos bruscos en costes y obliga-
ciones que rompan la continuidad de
la actividad empresarial y generen in-
centivos para mantenerse por debajo
de ciertos tamafios», aclara. Asimismo,
se plantea la necesidad de simplificar
el marco normativo mediante la elimi-
nacion de regulaciones duplicadas o in-
necesarias.

MOMENTO DELICADO
La carga burocratica es un problema es-
tructural que complica un momento ya
de por si dificil. Segin datos ofrecidos
por Cepyme, en términos de impacto
econdémico, las pymes generan aproxi-
madamente entre el 61% y 62% del Va-
lor Afiadido Bruto (VAB) nacional y con-
centran cerca del 66% del empleo total
en Espafia. Sin embargo, durante los ul-
timos afios se ha observado una desa-
celeracién de las ventas y una pérdida
de productividad, en un contexto don-
de los costes operativos han aumenta-
do alrededor de un 25% desde 2019.
«A ello se suma el encarecimien-
to de la financiaciéon empresa-
rial, reflejado en un tipo de in-
terés medio cercano al 4,81%
para las pymes, lo que incre-
menta significativamente la
carga financiera y reduce la ca-
pacidad de inversién y creci-
miento empresarial», resalta Cris-
tina Isabel Dopacio.

Para casi la mitad de las pymes, el
coste del capital sigue siendo el princi-
pal obstéculo, agravado por la exigen-
cia de avales y garantias que, ase-
gura Dopacio, resultan dificiles
de cumplir para los negocios de

menor escala. «A esto se suma

el impacto de la morosidad,

que mantiene previsiones de

estabilidad o ligero repunte
para este afo, presionando los
margenes de beneficio y tensio-
nando la liquidez justo cuando més
se necesita para competir», afade la
docente del CEU.

En materia de financiacion, el por-
tavoz de la Cdmara de Comer-
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cio cree que «resulta funda-
mental reforzar la informacién y el
acompafiamiento a las empresas para
facilitar el uso de los distintos instru-
mentos disponibles, de manera que la
falta de financiacién no actiie como un
freno al crecimiento empresarial».
«Muchas empresas sienten que el ac-
ceso a la financiacion se ha estrechado
progresivamente», afirma en este senti-
do Fernando Jesuis Santiago Ollero, pre-
sidente del Consejo General de los Cole-
gios de Gestores Administrativos. El Ba-
rometro de Primavera 2026 de esta
entidad refleja precisamente esa fragili-
dad estructural: casi una de cada cinco
empresas presenta ya problemas graves
de liquidez y cerca de un 20% reconoce
haber incrementado sus necesidades de
financiacién. «Ademads, el gran proble-
ma es que muchas empresas estan ven-
diendo mas, pero ganando menos. Eso
significa que necesitan mas circulante
para sostener la actividad ordinaria, lo
que incrementa todavia mas su depen-
dencia financiera», matiza.

DETERIORO RECIENTE

El presidente del Consejo General de
los Colegios de Gestores Administrati-
vos tiene claro que hay una absoluta
relacién entre financiacién y crecimien-
to. «La pyme vive del equilibrio diario
entre liquidez, capacidad de inversién
y margen operativo. Cuando la finan-
ciacion desaparece o se encarece de-
masiado, la empresa deja de crecer, em-
pieza a aplazar inversiones, reduce ca-
pacidad de contratacién y entra en una
dindmica defensiva», subraya.Y cuan-
do esa situacién se prolonga, aparecen
las pérdidas y el cierre. «Lo preocupan-
te es que estamos viendo un deterioro
reciente. Mas del 26% de las empresas
que hoy estdn en pérdidas han entra-
do en pérdidas precisamente durante
2025. Eso significa que el problema no
es heredado de la pandemia o de ejer-
cicios anteriores, sino que responde al
entorno actual: incremento de costes,
presién fiscal, incertidumbre y exceso
de burocracia», se lamenta. Sin finan-
ciacion suficiente, «una pyme no solo
no crece: pierde capacidad de resistir»,
puntualiza.

Para mejorar el escenario de la fi-
nanciacion empresarial, desde el Con-
sejo General de los Colegios de Gesto-
res Administrativos apuestan por recu-
perar una visién mas cercanay mas
pegada a la realidad de la pyme. «Mu-
chas decisiones financieras se toman
hoy desde modelos excesivamente au-
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Sin acceso ala
contratacion publica

El informe de la CNMC ‘Estudio
sobre las barreras a la creacién y
crecimiento de las pymes y su
participacién en la contratacion
publica’ ahonda especialmente
en el impacto nocivo en la
actividad empresarial de la
fragmentacién y la complejidad
normativa. Unas barreras que
surgen ya durante la fase de
constitucion empresarial, en la
que «la fragmentacion
institucional y la necesidad de
interaccion con multiples
organismos publicos pueden

constituir obstaculos relevantes».

La burocracia frena también el
acceso a la contratacion publica.
«Las pymes encuentran
dificultades para obtener
informacién y la complejidad de
la normativa o el propio diseno
de los pliegos reduce sus
opciones como adjudicatariasy
les desincentiva a participar. Esto
ocurre, especialmente, cuando
hay requisitos innecesarios o
desproporcionados que generan
costes excesivos», subraya el
informe del regulador.

tomatizados, alejados del conocimien-
to real del negocio y del empresario»,
indica su presidente.

También ve necesario reducir la in-
certidumbre. «No se puede pedir a las
entidades financieras que asuman ries-
go cuando el propio entorno econémi-
co y regulatorio transmite inseguridad
permanente», anade. Y simplificar ra-
dicalmente la burocracia una vez que
muchas pequenas empresas destinan
demasiados recursos a sobrevivir ad-
ministrativamente. «Cuando una em-
presa pierde tiempo, recursos y renta-
bilidad en cumplir cargas administra-
tivas crecientes, también empeora su
perfil financiero», destaca.

Este contexto plagado de dificulta-
des en el dia a dia complica procesos cla-
ves para la competitividad de las empre-
sas como su digitalizacion y adaptacion
tecnoldgica o la expansion internacio-
nal. A pesar de todo, desde Crédito y Cau-
cién, compafia especializada en segu-
ros de crédito interior y a la exportacion,
observan una mayor apertura a nuevos
mercados por parte de las empresas.
Un viaje decisivo en el que, de nuevo, la
financiacion «juega un papel fundamen-
tal porque a medida que aparecen nue-
vos clientes internacionales, més im-
portante es la manera en la que se finan-
cian esas operaciones comerciales».

MOTIVOS PARA LA ESPERANZA
Precisamente, Crédito y Caucion aca-
ba de publicar el tltimo ‘Estudio de Ges-
tién de Riesgo;, elaborado junto con Ibe-
rinform y en el que han participado cer-
ca de 600 empresas de toda Espafia, de
las que el 90% son pymes. Entre las cues-
tiones que aborda el informr se encuen-
tran las principales amenazas y retos
a los que se enfrentan las compaifias
espafiolas actualmente. «Asi, mientras
la incertidumbre geopolitica y el entor-
no econdémico se sittian en las prime-
ras posiciones para el 47% y el 38% de
las empresas, respectivamente, sélo un
9% sefiala el acceso a la financiacién
como una de las principales dificulta-
des, en estos momentos», resaltan des-
de la entidad.

Segin los datos mensuales sobre
constitucion de empresas que ofrece
Iberinform, filial de Crédito y Caucidn,
el tejido productivo espafiol esté pre-
sentando buen comportamiento en lo
que va de afio. «Con los ultimos datos
disponibles relativos al mes de abril, en
los cuatro primeros meses de 2026 la
creacion de empresas ha experimenta-
do un crecimiento del 23%, en compa-



racién con el mismo periodo del afio an-
terior», avanza.

Por otra parte, si nos fijamos en las
compafias que ya estan creadas y que
buscan ampliar su liquidez para aumen-
tar su capacidad de inversién y creci-
miento, «el nimero de operaciones de
ampliacion de capital ha crecido un 2,3%
en el conjunto del afio, de acuerdo con
el seguimiento que realiza Iberinform
de los datos publicados en el Registro
Mercantil», avanzan. Ambos indicado-
res apuntan una tendencia al alza, tan-
to de la puesta en marcha de nuevas ini-
ciativas empresariales como de la am-
pliacion de recursos por parte de las que
ya estdn constituidas.

Son datos esperanzadores en un con-
texto plagado de dificultades e incerti-
dumbres. «La pyme espafiola sigue re-
sistiendo. No estamos ante un escena-
rio de colapso inmediato. Pero si ante
un desgaste progresivo», indica Fernan-
do Jesus Santiago Ollero. Las empresas
mantienen empleo, siguen operando y
contintian sosteniendo buena parte de

IMPACTO

Un pais sin pymes fuertes
acaba teniendo también una
economia mas débil, menos

cohesionada socialmente y
que resiste peor las crisis

la economia espanola, pero lo hacen cada
Vvez con menos margen, mas presiony
mayor riesgo acumulado. Y con este con-
texto, «el gran riesgo es normalizar esa
situaciéon. Una economia puede seguir
funcionando durante bastante tiempo
mientras se erosiona lentamente la ren-
tabilidad empresarial. Pero cuando de-
saparece el margen, desaparece también
la inversion, la innovacién y la capaci-
dad de crecer», alerta. Y un pais sin
pymes fuertes acaba teniendo también
una economia mas débil y menos cohe-
sionada socialmente. Raul Minguez coin-
cide enlaidea de que cuando las pymes
no crecen, «la economia en su conjunto
se resiente». Son muchos los estudios

Distribucion de empresas por tamano y por sector
Segun el nimero de asalariados. Datos marzo 2026

que evidencian que las empresas de ma-
yor tamafo presentan, en media, mejo-
res niveles de productividad, mayor ca-
pacidad para innovar, una presencia in-
ternacional mds sélida y una mayor
resistencia ante crisis econémicas. «Un
tejido empresarial excesivamente ato-
mizado limita el aprovechamiento de
economias de escala y reduce la inver-
sién en capital humano y tecnolégico»,
subraya. Por eso hace especial hincapié
en eliminar las trabas estructurales que
frenan este necesario estirén. Facilitar
que las pymes crezcan no es solo una
politica de apoyo empresarial, «sino una
condicién necesaria para reforzar el mo-
delo productivo, mejorar la calidad del
empleo, incrementar la productividad
y, por ende, sostener el crecimiento eco-
némico a medio y largo plazo».

Espafa no solo necesita mas empre-
sas, necesita también que sean mas fuer-
tesy grandes. Es el momento de poner
las cosas féciles, de allanar el camino a
los proyectos que construyen y dan for-
ma a nuestra economia.

Agrario Industria Construccion Servicios
Empresas Por Tamafio  Numero % Ndmero % Numero % Ndamero % Total
PYME (0-249 asalariados) 258.964 99,9% 162.320 99,2% 333.871  99,9% 2195771  998%  2.950.926
PYME sin asalariados (O asalariados)*  165.314 63,8% 61.548 376% 201.063 60,2% 1187.343 54% 1.615.268
PYME con asalariados (1-249) 93650  36,1% 100772  616% 132.808  39,8% 1008428 458%  1.335.658
R Microempresas (1) 85349 320% 60608 426% 10574 33%% 864128 393% 1129659
Pequenas (10-49) 7.238 2,8% 25358  155% 20.235 61% 123.871 56% 176.702
. Medianas (50-249) 1063  04% 5806  35% 1999  06% 20429 09% 29207
Grandes (250 o mas) 172 0,1% 1.254 0,8% 179 01% 4700 0,2% 6.305
TotalEmpresas 259136 = 100% 163.574  100% 334.050 100% 2.200471  100% 2.957.231

Empresas por tamano
Segun el nimero de asalariados.
Datos marzo 2026

6.035

Grandes

29.297

Medianas _—
(50-249

asalariados)

176.702
Pequefas
(10-49

(250 o0 mas asalariados)

2.950.926

2.950.926

Total PYME

(0-249 11.543.700 —
asalariados) Total PYME

Empleo generado por tamano de empresa
Segun el nimero de asalariados. Datos marzo 2026

(0-249 asalariados)

asalariados) TOTAL

1129.659 EMPRESAS
Microempresas

(1-9 asalariados)

S~

1.335.658
Total PYMES
con asalariados (1-249)

Fuente: Ministerio de Industria y Turismo

——— 1.615.268
PYME
(O asalariados)*

7.574.284

Grandes

(250 o0 mas asalariados)

(*): Datos IV° trimestre de 2025

19.117.984

1.615.268

TOTAL EMPLEADOS J— PYME (O asalariados)*

9.928.432
Total PYMES
con asalariados (1-249)

—— 3.456.951
Microempresas (1-9)

—— 3.5613.465
Pequefas (10-49)

—— 2.958.016
Medianas (50-249)
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TRIBUNA

ANGELA DE MIGUEL
EL VALOR DE SER EMPRESARIO
EN LA ESPANA DE HOY

La presidenta de Cepyme subraya que «Espana necesita reconocer mas el esfuerzo empresarial.
Necesita comprender que apoyar a quienes crean empleo y riqueza no es solo una cuestion
economica, sino también social. La competitividad del pais depende en gran medida de la
capacidad de nuestras empresas para crecer, innovar y consolidarse»

T\ spaifla vive un momen-
— to decisivo. La incerti-
A I dumbre geopolitica, los
conflictos internacionales, la
transformacion tecnolégica y
la creciente competencia glo-
bal estan redefiniendo el pa-
pel de las empresas europeas.
En este contexto, conviene si-
tuar en el centro del debate
econdémico una realidad esen-
cial: el valor estratégico de la
mediana empresa espafnolay
de quienes la lideran.

La mediana empresa repre-
senta uno de los principales
pilares de nuestra economia.
Son compaifias que generan
empleo estable y cualificado,
impulsan la innovacion, expor-
tan, vertebran el territorioy
aportan competitividad al pais.

Espaia necesita mas empre-
sas medianas, mas compafiias
capaces de crecer, internacio-
nalizarse y ganar dimension.
Porque son precisamente es-
tas empresas las que fortalecen
el tejido productivo y permiten
afrontar con mayor solidez los
retos econémicos actuales.

Y esos retos son especialmen-
te complejos. La actual coyun-
tura internacional estd tenien-
do un impacto directo sobre mi-
les de empresas espafiolas. Los
conflictos bélicos abiertos en
distintas regiones del mundo
han alterado cadenas de sumi-
nistro, incrementado costes
energéticos y logisticos y gene-
rado una volatilidad que dificul-
ta la planificacién empresarial
y frena inversiones.
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Para muchas medianas em-
presas industriales, exportado-
ras o vinculadas a sectores es-
tratégicos, la incertidumbre in-
ternacional ya forma parte de
su realidad diaria. A ello se
suma un entorno marcado por
el aumento de costes, la presién
regulatoria y la necesidad de
afrontar inversiones constan-
tes en digitalizacion, sosteni-
bilidad y modernizacién tec-
noldgica.

La mediana empresa espa-
fiola compite en mercados glo-
bales, pero lo hace con menos
capacidad financiera y menos
recursos que las grandes cor-
poraciones. Y, aun asi, sigue de-
mostrando una extraordinaria
capacidad de adaptacion, es-
fuerzo y resiliencia.

Por eso es mds importante
que nunca reivindicar el valor
de ser empresario. Detras de
cada empresa hay personas
que asumen riesgos, toman de-
cisiones complejas, generan
oportunidades y sostienen mi-
llones de puestos de trabajo.
Ser empresario hoy exige vi-
sién, responsabilidad y capa-
cidad para gestionar escena-
rios de enorme incertidumbre.

También implica compro-
miso con los trabajadores, &
los clientes, conocimien- _J&
to de la innovacién y g
proyeccion de futuro.
Los directivos de media-
nas empresas representan,
ademas, un liderazgo especial-
mente cercano y vinculado al
territorio.

ANGELA
DE MIGUEL

Presidenta de la
Confederacion
Espanola de la
Pequenay
Mediana Empresa
(Cepyme)

LA MEDIANA
EMPRESA
REPRESENTA UNO
DE LOS PRINCIPALES
PILARES DE
NUESTRA
ECONOMIA

Espafia necesita reconocer
mas ese esfuerzo empresarial.
Necesita comprender que apo-
yar a quienes crean empleo y
riqueza no es solo una cuestion
econdmica, sino también so-
cial. La competitividad del pais
depende en gran medida de la
capacidad de nuestras empre-
sas para crecer, innovar y con-
solidarse.

En demasiadas ocasiones,
el empresario ha sido percibi-
do inicamente desde la épti-
ca de la exigencia, pero pocas
veces se pone suficientemen-
te en valor lo que supone em-
prender, invertir y mantener
una actividad empresarial en
un contexto tan cambiante
como el actual.

Por eso, iniciativas como
‘ABC Top 100 Directivos Pymes’

tienen un significado especial.
No solo reconocen trayectorias
profesionales de éxito, también
visibilizan el talento, el esfuer-
zoy el compromiso de quienes
cada dia impulsan empresas
competitivas, innovadorasy
generadoras de empleo desde
todos los rincones del pais.
Reconocer a nuestros di-
rectivos y empresarios es
también reconocer el papel
esencial de las pymes en el
crecimiento econdmico, la
cohesién social y el futuro de
Espafia. Porque apostar por la
mediana empresa es apostar
por una economia mas fuerte,
mas dindmica y mejor prepa-
rada para afrontar los desafios
del presente y del futuro.
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MOMENTO DE TRANSICION

La figura del empresario comienza a
sacudirse el peso de los estereotipos

Con laidea de que la reputacion «no se reclama, sino que se construye»
con transparencia y buen gobierno, la comparias avanzan en su conexion
con la sociedad, aungue algunos viejos topicos siguen muy arraigados

LAURA SANCHEZ

T\ spafia parece haber empezado a
— reconciliarse con la empresa, aun-
A___Iquetodavia no del todo con el em-
presario. La imagen social de quienes
crean, financian o dirigen companias
atraviesa un momento de transicién: se
reconoce cada vez mds su papel en la
generacién de empleo, inversion, inno-
vacion y crecimiento econémico, pero
persisten recelos culturales, brechas ge-
neracionales y una cierta sospecha ha-
cia el éxito empresarial. El debate ya no
gira solo en torno a cuanto aportan las
empresas, sino también a como lideran,
como reparten valor y qué vinculo cons-
truyen con la sociedad.

Elinforme ‘Empresarios y sociedad,
de ti a td, elaborado por Grant Thornton
yla Cadmara de Comercio de Madrid a
partir de una encuesta a mas de 1.000
ciudadanos y 250 empresarios y direc-
tivos, retrata bien esa ambivalencia. El
81% de los ciudadanos considera a los
empresarios actores fundamentales para
el progreso de Espafia, pero solo el 45%
mantiene una percepcién positiva del
empresariado. La distancia se agranda
entre los menores de 29 afios: apenas el
31% tiene una imagen favorable de los
empresarios espafoles.

TAN LEJOS, TAN CERCA
La contradiccion es significativa. La so-
ciedad acepta la importancia econémi-
ca de la empresa, pero no siempre tra-
duce ese reconocimiento en confianza
hacia el empresario. Alejandro Sdnchez,
socio director de BPS y director de la ofi-
cina de Grant Thornton en Madrid, lo re-
sumi6 durante la presentacién del infor-
me al sefialar que «no hay tantas cosas
que separan a empresarios y sociedad
como muchas veces refleja el debate pu-
blico», aunque sigue existiendo una asig-
natura pendiente con los jovenes.

Una de las claves de esa distancia
estd en la falta de contacto directo. Se-
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gun el estudio, el 90% de los ciudada-
nos no tiene relacion directa con em-
presarios o directivos. Esa ausencia de
cercania favorece una mirada abstrac-
ta, a veces alimentada por estereotipos.
José Maria Garcia, presidente de Air
Rail, apunté en el encuentro que la per-
cepcién cambia cuando hay conoci-
miento mutuo: la distancia entre em-
presay sociedad nace muchas veces de
no conocer la realidad cotidiana de las
compainias.

Desde la Asociacion Espafiola de Di-
rectivos, Xavier Gangonells introduce
un matiz relevante: conviene distin-
guir entre empresario y directivo. El
primero suele asumir el riesgo empren-
dedor o patrimonial; el segundo lide-
ra organizaciones, equipos, transfor-
macién y decisiones complejas. No son
figuras equivalentes, pero comparten
una responsabilidad esencial en la crea-
cioén de valor, empleo, innovaciéon y con-
fianza. Para la AED, la percepcién so-
cial de ambos perfiles esta evolucio-
nando, aunque todavia conviven
avances con prejuicios culturales ha-
cia el éxito empresarial.

Ese prejuicio se expresa, segin Gan-
gonells, en una mirada ambivalente ha-
cia crecer, asumir riesgos o alcanzar po-
siciones de responsabilidad, como si el
éxito empresarial tuviera que explicar-
se siempre desde la sospecha. En su opi-
nidn, la legitimidad social de la empre-
sa ya no depende solo de los resultados
obtenidos, sino de como se consiguen.
La reputacién empresarial «no se recla-
ma: se construye», insiste la AED, con
buen gobierno, transparencia, respon-

MUNDOS PARALELOS

Mas del 90% de los
ciudadanos no tienen relacion
directa con empresarios o
directivos, una cifra que
resume la distancia entre la
sociedad y laempresa

sabilidad, ejemplaridad y contribucion
real al progreso econémico y social.
Juan Maria Nin Génova, presidente
del Circulo de Empresarios, coincide en
que la funciéon empresarial es esencial
para el sistema econémico y social. Los
empresarios asumen riesgos, invierten,
innovan, crean empleo y ofrecen bienes
y servicios en los mercados. Todo ello
genera oportunidades, progreso econé-
mico, prosperidad y cohesién social. Sin
embargo, advierte de que en algunos de-
bates la imagen del empresario sigue
anclada en caricaturas antiguas: la del
capitalista enriquecido a costa del res-




to de la sociedad, una figura mas cerca-
na alos ‘robber barons’ del siglo XIX que
al tejido empresarial espafnol actual.
La percepcion publica, por tanto, no
es homogénea. Nin Génova recuerda
que casi tres millones de pymes repre-
sentan el 60% del empleo privado, lo que
significa que buena parte de la socie-
dad convive de alguna manera con em-
presarios cercanos, especialmente en
pequefias y medianas compafiias. Pero
también advierte de posibles brechas
sociales y demogréficas, especialmen-
te entre los jovenes, cuya desconfianza
hacia la empresa puede convertirse en
un problema de futuro si no se aborda
con pedagogia, comunicacién y hechos.
La cuestion generacional aparece
como uno de los grandes retos reputa-
cionales. Las nuevas generaciones re-
claman empresas mdas humanas, con
mejores condiciones laborales, mayor

flexibilidad, planes de carrera, concilia-
cién y propdosito. En el informe de Grant
Thornton y la Camara de Madrid, la me-
jora salarial emerge como la principal
demanda social hacia las empresas: seis
de cada diez ciudadanos sefialan los ba-
jos salarios como el principal punto dé-
bil del empresariado. Ademas, el 71% de
la ciudadania considera prioritaria una
mejora salarial, frente al 40% de empre-
sarios que la identifica como reto rele-
vante para 2026.

IMPACTO COTIDIANO

Esa diferencia de prioridades explica
parte de la brecha de confianza. Para
muchos ciudadanos, especialmente jo-
venes, la empresa ideal no se mide solo
por su capacidad de crecer, internacio-
nalizarse o innovar, sino también por
su impacto en la vida cotidiana de los
trabajadores. El estudio sefiala que

la sostenibilidad es men-

cionada por el 95% de

los encuestados como rasgo deseable
de la empresa del futuro, seguida de la
internacionalizacion y la innovacion.
Las organizaciones empresariales ad-
miten que la comunicacién también es
otro factor importante, aunque insufi-
ciente si no va acompafiada de ejempla-
ridad. Parala AED, no se trata de cons-
truir un relato complaciente ni de idea-
lizar al empresario, sino de mostrar una
realidad mas completa: detrds de mu-
chas empresas hay personas que arries-
gan, lideran, invierten, innovan, crean
empleo, desarrollan talento y toman de-
cisiones dificiles en contextos de gran
complejidad.

Nin Génova también subraya la ne-
cesidad de que las organizaciones em-
presariales sean mas eficaces al comu-
nicar con el ptblico. En su opinién, de-
ben aprovechar mejor los nuevos medios

y depurar sus mensajes para cerrar las
brechas de percepcion. Pero
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anade otra obligacion: posicio-
narse con claridad frente a conductas
empresariales antisociales, como da-
fios medioambientales, incumplimien-
tos legales o escandalos. Los casos son
minoritarios, pero perjudican la ima-
gen del conjunto. La defensa de la em-
presa exige también defender codigos
éticos y buenas practicas.

El otro gran factor cultural es el fra-
caso. Espafa ha avanzado, pero equi-
vocarse todavia pesa. Para la AED, el
miedo al error sigue condicionando la
asuncion de riesgos: cuando una socie-
dad castiga demasiado el fracaso, se in-
nova menos, se emprende menos y se
toman menos decisiones transforma-
doras. Ese temor afecta tanto a empre-
sarios como a directivos, que en mu-
chas organizaciones pueden percibir
que el coste profesional de equivocar-
se supera el reconocimiento por inten-
tar abrir nuevos caminos.

El Circulo de Empresarios aporta da-
tos que refuerzan esa idea. En el infor-
me del Observatorio de Emprendimien-
to Mundial de 2024, un 52% de las per-
sonas encuestadas citaba el miedo al
fracaso como obstaculo al emprendi-
miento. Ademaés, Espafia aparece como
un pais donde se perciben pocas opor-
tunidades para emprender: solo el 29%
detecta oportunidades, frente al 82% en
Estados Unidos. Para Nin Génova, fa-
Ilan ambos lados de la ecuacion: se per-
ciben demasiados riesgos y costes, y po-
cas oportunidades claras.

La penalizacién del error también
obliga a repensar el lenguaje. Si alrede-
dor del 60% de las empresas no supera
los cinco anos de viday el 25% de las
nuevas desaparece en el primer afo,
como recoge Nin Génova citando esti-
maciones de Cepyme, cerrar un proyec-
to empresarial no deberia entenderse
automaticamente como fracaso perso-
nal o mala gestiéon. En muchos casos,
es simplemente uno de los desenlaces
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frecuen-
tes de em-
prender.
Guido Stein,
profesor ordinario del
Departamento de Direccion
de Personas en las Organizaciones del
IESE Business School y director de su
Unidad de Negociacion, observa una
mejora cultural. A su juicio, la mirada
espafiola sobre el empresario ha cam-
biado de forma apreciable. Durante afnos
persistié una lectura ideoldgica que
identificaba al empresario con el espe-
culador o con quien se apropiaba de un
valor generado por otros. Esa vision no
ha desaparecido, pero se ha relajado.

NUEVA CULTURA

Stein atribuye parte del cambio a la nue-
va cultura emprendedora, visible en jo-
venes que cuentan sus proyectos en in-
ternet y redes sociales. Esa exposicién
ha normalizado la figura de quien arries-
ga, prueba, se equivoca y vuelve a em-
pezar. La sociedad mira hoy con
menos sospecha a quien lanza
una iniciativa propia, y el fraca-
so empresarial pesa menos que
antes como marca personal.

Sin embargo, Stein introdu-
ce una advertencia: no convie-
ne confundir emprendedor con
empresario. El emprendedor pue-
de abrir una tienda, lanzar un pro-
yecto digital o poner en marcha un ne-
gocio de subsistencia. El empresario
aparece cuando esa iniciativa adquie-
re consistencia: cuando hay néminas,
activos, clientes recurrentes, cuenta de
resultados, balance y responsabilidad
sostenida sobre otras personas. La prue-
ba no estd solo en empezar, sino en per-
manecer.

Por eso, el debate sobre la reputa-
cién empresarial no puede limitarse al
entusiasmo por el emprendimiento. La

EFECTO STARTUPS

La visibilidad de jovenes que
cuentan sus proyectos en
internety redes ayuda a
mejorar la percepcion de la
actividad empresarial

empresa no es solo impulso inicial, sino
gestion, gobierno, continuidad y deci-
siones en contextos imperfectos. Stein
advierte de que el momento actual com-
bina mayor disposicién a financiar pro-
yectos con cierto componente especu-
lativo. Cuando baje la marea, sostiene,
caeran los proyectos oportunistas y que-
daran aquellos con raices empresaria-
les sdlidas, disciplina de gestién y vo-
cacion de permanencia.

Esaidea conecta con otro perfil que
Stein considera relevante: profesiona-
les de méas de 55 afios o personas preju-
biladas que compran una empresa, se
ponen al frente de ella y la convierten
en su inversion de futuro. Para ellos, el
negocio no es una aventura romantica
ni una apuesta pasajera, sino casi un
fondo de pensiones gestionado en pri-
mera persona. La experiencia, en esos
casos, no es un obstdculo, sino un acti-
vo: ayuda a medir riesgos, distinguir lo
importante de lo accesorio y evitar de-
cisiones arrastradas por modas.

La reflexién de Stein introduce una
dimensién menos habitual en el deba-
te puiblico. La cultura empresarial no se
juega solo en la imagen del joven em-
prendedor tecnoldgico, sino también en
la capacidad de sostener empresas or-

dinarias, con clientes, traba-
jadores, margenes, deu-
da, proveedoresy de-
cisiones diarias. La
reputacién del em-
presario se cons-
truye en ese terre-
No menos vistoso:
el de la permanen-
cia, la responsabili-
dad y la gestion.
La empresa espafo-
la queda asi atrapada entre
dos exigencias. Por un lado, debe expli-
car mejor su contribucion: empleo, in-
version, innovacion, internacionaliza-
cion, impuestos, formacién, tecnologia
y cohesion territorial. Por otro, debe es-
cuchar las demandas sociales que con-
dicionan su legitimidad: salarios, esta-
bilidad, conciliacién, sostenibilidad,
transparencia y buen gobierno. El em-
presario espafiol ya no esta condenado
al estereotipo, pero tampoco cuenta con
un cheque en blanco. La sociedad le re-
conoce como motor de progreso, aun-
que le exige demostrar que ese progre-
so es compartido. En esa tensién se jue-
ga la reputacion empresarial del futuro:
no en convencer a la ciudadania de que
la empresa importa, sino en probar, cada
dia, que importa para todos.
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BANCO SABADELL PARA TOP 100

EDUARDO CURRAS

DIREGTOR DE BANCA
DE EMPRESAS DE BANCO SABADELL
|

«HEMOS ACOMPANADO
SIEMPRE A LAS EMPRESAS
CON ASESORAMIENTO

Y SOLUCIONES

ADAPTADAS A
SU NEGOCIO»

El directivo de esta entidad tradicionalmente muy proxima a las
pymes subraya que el elemento diferencial de su propuesta es tener
un profundo conocimiento de cada sector para ir un paso mas alla
de la financiacion tradicional y convertirse en un socio estratégico

BELEN RODRIGO

crédito como uno de los grandes

desafios de las pymes. ¢ Ha mejo-
rado en los dltimos afios?
—La situacion del tejido empresarial ha
mejorado sustancialmente. Las empre-
sas han recuperado actividad y han avan-
zado en su transformacién, de manera
que se han fortalecido y han elevado su
eficiencia y productividad. Hoy son com-
panias mas profesionalizadas, con un
foco mayor en la internacionalizacion, la
digitalizacion y la sostenibilidad. Todo
ello contribuye a mejorar su acceso a la
financiacion.

El reto es facilitar el crédito de forma
inteligente, acompafando a las pymes
en su crecimiento, digitalizacion y tran-
sicion energética. La clave estd en com-
binar financiacion, asesoramiento y co-
nocimiento sectorial. Desde Banco Sa-
badell, hemos acompafiado siempre a las
empresas con asesoramiento experto, en-
tendiendo el negocio y su contexto, y ofre-

S iempre se ha sefialado el acceso al
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ciendo soluciones de financiaciéon adap-
tadas. La mejor prueba de ello es el cre-
cimiento de nuestra nueva financiacion
amedio ylargo plazo, que en 2025 au-
mentd cerca de un 2% respecto al afo an-
terior y que en el primer trimestre siguié
al alza. Ademds, mantenemos mads de
20.000 millones de euros en lineas preau-
torizadas, lo que aporta a las empresas
mayor agilidad, seguridad y capacidad
de planificacién.

—¢Cudl es la propuesta diferencial de
Banco Sabadell para estas compaiiias?
—Nuestra propuesta se basa en tres pi-
lares: especializacién, proximidad y so-
luciones integrales. Contamos con equi-
pos dedicados exclusivamente al seg-
mento empresarial, con un profundo
conocimiento de las necesidades de cada
sector, lo que nos permite ir méas alla de
la financiacion tradicional y convertir-
NOS en un socio estratégico. Disponemos,
asimismo, de unidades expertas en co-
mercio exterior, financiacién estructu-
rada y banca de inversiones, circulante
y proyectos a medio y largo plazo, con lo

que podemos ofrecer soluciones adap-
tadas a cada fase del ciclo empresarial.
Nuestra red y nuestro modelo de rela-
cién se basan en la cercania, la agilidad
y la confianza a largo plazo, con gesto-
res especializados que acompafan de
forma continua y aportan valor mas alla
de operaciones puntuales.

Ademds, entendemos que las necesi-
dades de las pymes no se limitan al cré-
dito. Por ello, combinamos financiacion
con asesoramiento en &mbitos clave como
sostenibilidad e internacionalizacién. En
Banco Sabadell, incorporamos la inno-
vacion y la digitalizacién como elemen-
tos transversales para mejorar la expe-
riencia del cliente, agilizar la toma de de-
cisiones y ofrecer respuestas mas rapidas
y eficientes, sin renunciar al componen-
te humano.

—¢Es el asesoramiento personalizado
la clave en la relaciéon de los bancos
con las pymes? ¢La digitalizacion y la
tecnologia son un freno o un aliado?

—El asesoramiento personalizado sigue
siendo, sin duda, el gran valor afiadido
en larelacién con las pymes. La mayoria
de las empresas no quiere elegir entre lo
digital o lo humano, sino combinar am-
bos. Solo un 20% opta por un modelo to-
talmente digital, mientras que la mayo-
ria prefiere un enfoque hibrido. Mas del
60% de las pymes recurre a su gestor cuan-



ISABEL PERMUY

do no puede resolver una necesidad a tra-
vés de canales digitales, 1o que demues-
tra que esta figura sigue siendo clave.
La tecnologia no es un sustituto, sino
un aliado que facilita mayor eficienciay
mejor informacién, pero que requiere ca-
pacidades adicionales y acompafiamien-
to. Es precisamente el gestor quien apor-
ta ese acompafnamiento, criterio y cono-
cimiento del negocio que le da la
capacidad de adaptar soluciones a cada
empresa. La tecnologia, por tanto, es una
gran palanca, pero el gestor sigue siendo
el eje de la relacion. Las pymes no bus-
can menos relaciéon bancaria, sino una
mejor: méas digital en lo operativo y més
personalizada en lo estratégico..
—¢Qué peso tienen las pymes en el ne-
gocio de Banco Sabadell? ;Quieren que
sigan ganando protagonismo?
—El segmento de pymes es absolutamen-
te central en el modelo de negocio de Ban-
co Sabadell, forma parte de nuestro ADN
y nuestra ventaja competitiva desde siem-
pre. Hoy sigue siendo uno de nuestros
principales motores de actividad y dife-
renciaciéon. Mantenemos una posicion
muy fuerte y reconocida en el mercado
espafiol, donde somos un referente. Para
Banco Sabadell, las pymes no son un seg-
mento mas, sino un pilar estratégico. Ade-
mas, el cliente pyme estd evolucionando
y demanda mayor especializacién, agili-

dad y capacidad de asesoramiento, 4m-
bitos donde precisamente Banco Saba-
dell aporta un valor diferencial. Nuestra
apuesta se sigue basando en ser el ban-
co principal de las mejores empresas y
nuestra ambicién es continuar incremen-
tando nuestra cuota de clientes, especial-
mente en aquellas zonas geograficas don-
de tenemos un mayor potencial.

—¢Qué importancia tiene la sostenibi-
lidad en su oferta para pymes? ;Como
trabaja su banco en este &mbito?

—La sostenibilidad se ha consolidado
como factor clave de competitividad para
las pymes. Integrar criterios sostenibles
no solo tiene impacto ambiental positi-
Vo, sino que también aporta valor afiadi-
do y facilita el acceso a nueva financia-
cién en mejores condiciones. En los lti-
mos afios, se ha incorporado de forma
progresiva al didlogo con empresasy au-
ténomos, lo que nos ha permitido iden-
tificar retos, como el coste de la transi-
cion energética o la complejidad norma-
tiva, y desarrollar soluciones

adaptadas. El banco ofrece

productos con condiciones

mas favorables y servicios

como el asesoramiento para

inestabilidad geopolitica. En Banco Sa-
badell, nuestro apoyo va mucho mas alla
de la financiacién puntual. Se basa en tres
pilares: conocimiento experto, acompa-
fiamiento real y una paleta completa de
productos y servicios especializados.
Contamos con equipos dedicados exclu-
sivamente al negocio internacional que
acompanan desde los primeros pasos
hasta fases avanzadas, ayudando a to-
mar decisiones y evitar errores. El acom-
pafiamiento es integral y personalizado,
incluyendo la gestion de cobros y pagos
internacionales, la documentacion, la re-
solucién de incidencias y el apoyo en mo-
mentos criticos como los riesgos de cam-
bio de divisa, aportando seguridad y tran-
quilidad al empresario. La oferta incluye
financiacion especializada para expor-
taciones e importaciones, circulante, pre-
financiacién y productos de ‘trade finan-
ce’ como créditos documentarios, garan-
tias o avales, ademads de servicios para
gestionar riesgos comerciales y de tipo
de cambio.

Todo ello se apoya en una
red internacional con ofici-
nas de representacion, su-
cursales, acuerdos con ban-

acceder a ayudas publicas. NUESTRA cos corresponsales y una am-
Nuestro acompafnamien- PROPUESTATIENE plia experiencia en distintos
to incluye tanto financiacién TRES PILARES: paises. También somo la tini-
como el apoyo de especialis- ESPECIALIZACION, ca entidad en Espana que de-
tas que ayudan a identificar PROXIMIDAD Y sarrollamos programas for-
las mejores soluciones para SOLUCIONES mativos e informativos para
.. INTEGRALES
cada sector. El objetivo es au- que las empresas preparen
rpentar la financiacién qes— LATECNOLOGIAES p}gnes Qe 'internaciona.lliza—
tinada a proyectos con im- UNA GRAN cion objetivos y profesiona-
pacto positivo en energias PALANCAY UN les. Nuestro mensaje a las
renovables, eficiencia ener- ALIADO, PERO EL pymes es claro: internacio-
gética, economia circular o GESTOR SIGUE nalizarse es un paso valien-
movilidad sostenible. Esto SIENDO EL EJE DE te y en muchos casos nece-
incluye tanto préstamos es- LA RELACION sario para crecer, pero no tie-
pecificos como soluciones ne por qué hacerse en
vinculadas a objetivos de sos- solitario.
tenibilidad en otro tipo de —Espaia vive también una

proyectos. Para las pymes,

esto se traduce en mejores

condiciones de financiacién y apoyo para
reducir emisiones, optimizar el consu-
mo energético y avanzar hacia modelos
mas sostenibles. La sostenibilidad se esta
consolidando asi como un motor de trans-
formacién y crecimiento.

—La internacionalizacién es un salto
adelante que genera mucho vértigo en
las pymes. ¢Co6mo apoya Banco Saba-
dell este proceso?
—Lainternacionalizacion es una deci-
sion estratégica relevante, especialmen-
te por la inversién necesaria y la comple-
jidad operativa, regulatoria y de riesgos
que conlleva, a lo que se suma la actual

eclosion de proyectos em-

prendedores innovadores
¢Como se posiciona su banco?
—Banco Sabadell participa en este eco-
sistema con una iniciativa pionera, BStar-
tup, creada en 2013 como ‘partner’ finan-
ciero para estas empresas. Ofrecemos un
servicio muy especializado con gestores
y analistas 100% dedicados a las ‘startups.
El afo pasado financiamos a nuestros
mas de 6.000 clientes de este segmento
con casi 500 millones de eurosTambién
invertimos en capital, con 106 operacio-
nes desde 2014. Tenemos un comité de
inversion mensual en el que decidimos
entrar en el capital de empresas punte-
ras de salud, energia, IA o industria 4.0.
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EL NUEVO GIRO TECNOLOGICO

El complejo desafio de atrapar
la oportunidad historica de la |A

Para que la irrupcion de los algoritmos sea un verdadero impulso
competitivo y no una nueva brecha, las pymes deben resolver retos
de gobernanza, financiacion, resistencia cultural y talento

CHARO BARROSO

cado recientemente un informe

en el que sobresalen dos conclu-
siones, una buena y una mala, como na-
rra el chiste. La provechosa, que Espa-
fla puede incrementar un 10% su PIB
en el proximo lustro si acelera la auto-
matizacion de procesos. Y eso, funda-
mentalmente, se logra con la imple-
mentacion de la inteligencia artificial
(IA). La negativa, en el entorno laboral,
es que el 60% de las horas que se traba-
jan podrian hacerlas la IA y los robots.
Funcas, en otro analisis, indica que la
proxima década habra 700.000 pues-
tos de trabajo menos.

LaIA puede ser el gran agente trans-
formador para las pymes, segin Fran-
cisco Hortigtiela, presidente de la Aso-
ciacion Multisectorial de Empresas de
Tecnologias de la Informacién, Comu-
nicaciones y Electrénica (Ametic): «Su-
pone una oportunidad histérica de dar
un salto de competitividad que en con-
diciones normales les habria llevado
afnos». «Hablamos de herramientas que
les permiten automatizar procesos, to-
mar mejores decisiones basadas en da-
tos, personalizar su oferta y competir
en igualdad de condiciones con empre-
sas mucho mads grandes», afade.

El ‘Barémetro de la Economia Digi-
tal 2025’ realizado por la asociacién
muestra, no obstante, datos preocupan-
tes: solo el 11,3% de las empresas espa-
fnolas ha adoptado la IA, frente a un ob-
jetivo europeo del 75% para 2030. «La
brecha es enorme -plantea Hortiglie-
la-, y en las pymes la situacién es atin
mas delicada. Por eso, desde Ametic in-
sistimos tanto en la necesidad de un
pacto de Estado por el talento y en po-
liticas ptblicas que acompaifien esta
transformacién con recursos reales, no
solo con declaraciones de intenciones».

Ametic propone un didlogo a tres
bandas entre la oferta tecnoldgica, la

I a consultora McKinsey ha publi-
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demanda empresarial y la administra-
cién publica para que no existan pro-
blemas de acceso a la inteligencia arti-
ficial. «Una pyme que no tiene compe-
tencias digitales basicas, que no cuenta
con un perfil técnico en su plantilla, que
desconoce qué soluciones existen o
cémo financiarlas... puede percibir la
IA como una amenaza o simplemente
ignorarla».

Para impulsar el desarrollo tecnold-
gico de las pymes, desde la Administra-
cién se ha apostado por el Kit Digital y
Kit Consulting con «el foco donde ha-
bia que ponerlo: en las pequefias em-
presas, que representan el grueso del
tejido productivo espafiol y que histé-
ricamente han quedado al margen de
los grandes programas de digitaliza-
cién; el impulso fue real y ha dejado hue-
11a”, expresa el presidente de Ametic.

Sin embargo, considera que la eje-
cucién ha sido desigual: «Ha habido fric-
ciones burocraticas y el impacto real en
la madurez digital de las empresas be-
neficiarias no siempre ha sido el espe-
rado. Digitalizar una pyme no es insta-
lar un software: se trata de un proceso
que requiere acompafiamiento, forma-
cién y seguimiento. Espafia necesita un
compromiso sostenido con la digitali-
zacion de sus pymes, no programas pun-
tuales», explica Hortigiiela.

DEBERES SOBRE LA MESA
Las pymes parten de una posicién mas
fragil por su tamafo y su estructura or-
ganizativa. Suelen carecer de perfiles
especializados y de la capacidad de for-
mar equipos al ritmo que exige la evo-
lucidn de la tecnologia. Segtin los ulti-
mos datos oficiales del Observatorio
Nacional de Tecnologia y Sociedad
(Ontsi), en 2024 la adopcién de inteli-
gencia artificial en las empresas espa-
folas se situaba en el 11,4% en el caso
de las pymes, frente al 44% en las gran-
des empresas.

Justo Hidalgo, director de Inteligen-

¢

cia Artificial de la Asociacion Espafio-
la de la Economia Digital (Adigital), co-
menta que estudios mds recientes apun-
tan a «una aceleracion significativa de
la adopcién impulsada por la IA gene-
rativa, con estimaciones que sitian ya
el uso en mas del 20% de las empresas
de mas de 10 empleados, aunque con
niveles de madurez e integracién muy
desiguales».

Otros obstdculos son, a juicio de Hi-
dalgo, «el acceso a financiacion, que
condiciona tanto la inversion tecnold-
gica como la capacidad de experimen-
tacién»; la gobernanza, que «no es ex-
clusivo de las pymes, pero incorporar
IA de forma adecuada implica cumplir
con el marco regulatorio europeo, ga-
rantizar transparencia y asegurar que
los sistemas sean fiables», y el compo-




nente organizativo, pues «la introduc-
cién de la IA obliga a revisar procesos,
roles y dindmicas internas, y en mu-
chos casos introduce cambios cultura-
les profundos».

El beneficio principal de las pymes
que incorporan la IA es la progresiva
competitividad. «kEn un primer momen-
to, hay una fase de productividad indi-
vidual, donde los equipos aprenden a
trabajar con modelos de IA y cambian
su forma de interactuar con la infor-
macion. Después, una fase de produc-
tividad organizativa, donde la inteli-
gencia artificial se comienza a utilizar
para automatizar procesos, conectar
sistemas internos y mejorar la eficien-
cia de equipos completos. Y finalmen-
te, una fase mas avanzada, donde se in-
tegra en el propio funcionamiento del

IR MAS ALLA

Digitalizar una pyme no es
instalar un software: se trata
de un proceso que requiere
acompafamiento, formacion
y seguimiento, defienden
desde Ametic

negocio, casi como una capa estructu-
ral. Es decir, 1a IA pasa a formar parte
del sistema operativo de la empresa»,
sostiene el director de Inteligencia Ar-
tificial de Adigital.

La ciberseguridad es otro de los re-
tos de las pymes. Datos que lo avalan:
en 2024 solo el 31,85% de las pymes uti-
lizaban servicios en la nube, frente al
73,59% de las grandes companias. El de-
safio actual, subraya, «ya no consiste

Unicamente en proteger infraestructu-
ras o dispositivos como en los taltimos
afios; la rapida adopcién de servicios
cloud, lallegada e implantacién de la
inteligencia artificial generativay, en
los ultimos meses pero a gran veloci-
dad, de los sistemas basados en agen-
tes IA, estd transformando profunda-
mente la superficie de exposicion de las
empresas». El problema: «Muchas pymes
estan incorporando soluciones digita-
les muy avanzadas sin disponer toda-
via de capacidades equivalentes de su-
pervision, control o gobernanzan, rela-
ta Hidalgo.

Las pymes no necesitan desarrollar
modelos IA propios ni invertir en infraes-
tructura compleja. Segtin Diego Garcia
Puado, socio responsable de IA en EY
Espafna, «lo mas practico es
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aprovechar soluciones de IA ya
integradas en herramientas o produc-
tos de productividad personal que pro-
bablemente ya utilizan como Microsoft
365 Copilot, Google Workspace con Ge-
mini o soluciones de IA embebida en
software as a service (Saas), como pue-
den ser herramientas de contabilidad
(sage, contaplus) o CRMs». Para necesi-
dades mas especificas, propone «los mo-
delos de lenguaje accesibles».

PREGUNTAS CLAVES

Con el objetivo de identificar cudles son
las iniciativas con mds valor y con re-
torno rapido, claro y seguro, valora que
«una pyme se pregunte: ;dénde pierdo
mas tiempo en tareas repetitivas?, ;qué
procesos podrian beneficiarse de res-
puestas automaticas o andalisis mas ra-
pidos? La respuesta a esas preguntas
determina qué tipo de solucién explo-
rar, y hoy existen opciones asequibles
para practicamente cualquier sector».

No cree Garcia Puado que existan di-
ferencias entre las pymes espafiolas y las
de nuestro entorno: «Esto es un clichéy;,
aunque tradicionalmente siempre se ha
percibido una brecha en la adopcion tec-
nolégica de las empresas espafiolas fren-
te a sus homélogas europeas, la realidad
actual es que la IA tiene una caracteris-
tica democratizadora que no se habia
dado antes. Hoy existe una mayor con-
ciencia empresarial sobre el impacto de
laIA en la productividad, eficiencia y com-
petitividad. Ademads, confluyen varios
factores que estdn acelerando esta adop-
cion: el impulso de los fondos europeos
y los programas de digitalizacion. El mar-
co regulatorio europeo cataliza su adop-
cién estableciendo un marco comudn y re-
duciendo la incertidumbre. Y por dltimo,
la madurez del ecosistema de startups
tecnoldgicas, su talento y la capacidad
de adaptacion».

El responsable de IA en EY Espana
pronostica que «en los préoximos dos a
tres aflos veremos la transiciéon de una
fase de experimentaciéon a una adop-
cién masivay operativa». «Y lo mas re-
levante es que las pymes no van a nece-
sitar construir grandes departamentos
de IT para beneficiarse de la IA. Podran
apoyarse en soluciones de mercado de
forma escalable y segura», expone.

Para garantizar la privacidad o el go-
bierno de los datos, Garcia Puado sefia-
la que no se requieren «grandes presu-
puestos o inversiones, sino una estra-
tegia clara y de buenas decisiones desde
el inicio». «El primer paso es entender
que la protecciéon de los datos no solo
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11,4%

Es el porcentaje de adopcion de
la inteligencia artificial en las
pymes espaiolas, frente al 44%
en las grandes empresas, segun
datos del Ontsi

10%

Un informe de McKinsey apunta
que Espafa podria aumentar su
PIB en este porcentaje en el
proximo lustro si acelera la
automatizacion de procesos

60%

Son las horas de trabajo que
podrian realizar la |IAy robots,
segun la misma fuente. Funcas
indica que la proxima década
habra 700.000 empleos menos

depende de la tecnologia, sino también
del proceso y de la gobernanza de di-
chos datos. En el ambito tecnoldgico,
mi recomendacion es la utilizacién de
entornos privados o empresariales (en-
tornos estancos), donde los datos nun-
ca salen de la compafiia y se garantiza
que tus datos no serdn utilizados para
entrenar modelos publicos. Y para com-
plementar, se debe intentar minimizar
los datos que se comparten, o anonimi-
zar estos datos antes de compartirse».

DESDE LAS AULAS
El talento se cultiva con formacién. Y
para Eduardo César Garrido Merchén,
investigador de IA del Instituto de Inves-
tigacion Tecnoldgica de Comillas y pro-
fesor de Métodos Cuantitativos en ICA-
DE (Madrid), «las universidades se es-
tan poniendo las pilas con toda la ola de
IA agéntica». Ejemplos, el grado en Bu-
siness Analytics o la ingenieria en IA. «A
nivel técnico, tenemos talento de sobra
para la transformacién digital», estima.

La implantacién de la innovacién
disruptiva puede contribuir a aumen-
tar la brecha tecnoldgica entre grandes
empresas y pymes, aunque depende, se-
gln Garrido «de la estrategia de las
pymes y del sector». No le queda otra
remedio a las empresas que situarse en
primera linea. «La productividad ha cre-
cido en muchos sectores el dltimo afio
gracias a la IA agéntica. Las pymes de-
ben implementar el desarrollo», dice.

Existen distintos métodos de incor-
porar la IA al producto, aclara el docen-
te: «Puede ser mediante APIs, que son
llamadas a proveedores tipo GPT, Cloud...
en las que pagas por tokens, relativa-
mente barato, pero tiene el problema
de la dependencia de proveedores».
«También se puede comprar infraes-
tructura, aunque precisa inversién —
afirma Garrido— para disponer de un
servidor, con un modelo de lenguaje,
una herramienta de IA agéntica, con tus
propios datos. Sirve especialmente para
despachos de abogados».

¢Pero deben las distintas adminis-
traciones ayudar a que las pymes sal-
ven la brecha tecnoldgica? El profesor
de Métodos Cuantitativos en ICADE
piensa que «seria un acierto total la co-
laboracién publico-privada; desde la
perspectiva del consumidor, pero tam-
bién de la empresa, porque contribui-
ria a un fuerte incremento de la produc-
tividad». «La aceleracion de los proce-
sos de formacién en las empresas
supondria una medida positiva para la
economia espafola», sentencia.



MINOR PRO SE CONSOLIDA
COMO LA PROPUESTA
COMERCIAL PUNTERA PARA
PROFESIONALES DEL SECTOR
HOTELERO

Esta oferta B2B de Minor Hotels engloba todos los servicios,
soluciones y programas dirigidos a profesionales del sector.

0 que distingue una empresa que
Lcosecha éxitos es el afan de me-

jora constante. Mientras algunas
compafifas se acomodan en una deter-
minada postura, otras innovan para
crecer, trazar nuevos caminos y res-
ponder a las siempre cambiantes nece-
sidades del mercado.

Aqui es donde se enmarca Minor
PRO, la oferta para profesionales de
Minor Hotels, una muestra de que son
mucho mds que un grupo hotelero,
consolidando su estrategia comercial
B2B. Minor PRO es un ecosistema de
soluciones disefnada especificamente
para profesionales del sector.

De este modo, Minor Hotels refuer-
za su postura como un actor unifica-
dor con el foco en el consumidor final,
amén de una sélida estrategia de distri-
bucién, un cuidado programa de fideli-
zacion y la renovada propuesta comer-
cial B2B que representa Minor PRO.

UN ECOSISTEMA CON VENTAJAS

ESPECIFICAS PARA PROFESIONALES
Minor PRO se erige como un epicentro
para facilitar la vida de todos los pro-
fesionales vinculados al sector hotele-
ro, ya sean agencias, organizadores de
eventos corporativos o personas que
viajan a menudo por trabajo. Minor
PRO cuenta con su propia plataforma
B2B, un sitio web tinico desde el que es

posible hacer reservas en tiempo real
para reuniones y grupos; disponer de
tarifas exclusivas y ventajas para em-
presas; y acceder a ventajas persona-
lizadas y comisiones para agencias de
viajes.

Esta propuesta B2B busca responder
a las necesidades especificas de dis-
tintos perfiles profesionales. Por ello,
retine en un mismo ecosistema todos
los recursos, herramientas y beneficios
destinados a profesionales. A través del
ecosistema Minor PRO, se puede acce-
der a los mas de 560 hoteles del grupo,
distribuidos en 57 paises, con un catda-
logo de marcas que incluye Anantara,
Elewana Collection, The Wolseley Ho-
tels, Tivoli, Minor Reserve Collection,
NH Collection, nhow, Avani, Colbert
Collection, NH, Oaks, y iStay.

“Con esta oferta y plataforma, avan-
zamos con determinacion en nuestra
estrategia de transformacion, apos-
tando por una propuesta B2B mas in-
ternacional, digital y cohesionada. He-
mos creado una plataforma modernay
global que responde a las necesidades
reales de nuestros clientes profesiona-
les, al tiempo que refleja la amplitud,
diversidad y solidez de nuestro porfolio
hotelero”, en palabras de Fernando Vi-
ves, Chief Commercial Officer de Minor
Hotels Europe & Americas.

Silo que necesitas es un espacio para

planificar una reunién, un foro o una
conferencia, podrds escoger entre su
cartera de mds de 3.400 salas equipa-
das con tecnologia puntera.

Para empresas y emprendedores,
garantizan una experiencia de servi-
cios de calidad, ademads de la posibi-
lidad de reservar estancias -tanto de
negocios como de ocio- con las me-
jores tarifas disponibles. Y en el caso
de las agencias, como socios estratégi-
cos fundamentales que son, un lugar
donde encontrar de forma intuitiva su
completa seleccion de hoteles en los
destinos mds deseados, pudiendo ges-
tionar las reservas de manera rapiday
segura, con acceso a tarifas exclusivas
y comisiones.

LO QUE ESTA POR VENIR

Minor PRO es la punta de lanza de la
estrategia comercial para profesiona-
les de Minor Hotels. Es por ello que el
proyecto cuenta con su propia iden-
tidad visual y concentra en una uni-
ca web todos los beneficios y planes
creados especialmente para cada seg-
mento profesional. Entre ellos destaca
el programa corporativo Minor PRO
Business Programme, con ventajas ta-
les como descuentos de hasta un 25%
en estancias, un 10% en bares y restau-
rantes y un 5% en reuniones y eventos,
entre otros. Ademads, recientemente se
ha lanzado Minor PRO Agencies Pro-
gramme, un programa dirigido a agen-
cias de viajes en el que se ofrecen altas
comisiones, junto con otros beneficios
adicionales.

Pero queda mds camino por recorrer,
puesto que Minor PRO mantiene la
mirada fija en el horizonte con la pro-
yeccion de seguir trabajando en nuevos
planes especificos para distintos colec-
tivos profesionales, siempre un paso
por delante de las necesidades del sec-
tor. Porque aqui es donde reside la cla-
ve del éxito, en poner a los huéspedesyy,
especialmente en este caso, a los profe-
sionales en el centro de cada iniciativa.

MINORPRO
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UNA ESCASEZ PREOCUPANTE

Un plan de accion para competir en la
feroz lucha por el talento cualificado

Mientras las grandes corporaciones atraen a estos cotizados perfiles por
marca, salario y proyeccion, las pymes juegan las bazas de la autonomia,
la cercania, la flexibilidad y el protagonismo en la toma de decisiones

ICIAR MINER

representa uno de los desafios es-

tructurales mas significativos para
el tejido empresarial actual y, en parti-
cular, para las pymes, que se manifies-
ta de manera significativa en sectores
como industria, energia, logistica o tec-
nologia. Desde especialistas en tecno-
logias de la informacién (IT), expertos
en automatizacion, andlisis de datos,
mantenimiento industrial, asi como
cualquier perfil relacionado directa-
mente con los procesos de transforma-
cién digital, 1a escasez de estos profe-
sionales responde a una combinacién
de factores estructurales y de mercado
que han generado un desajuste profun-
do entre la oferta y la demanda.

Seglin explica Martin Rodriguez, di-
rector general de Executive Education
& Digital Learning en IE University, «el
mercado pide adaptacion y cambios ra-
pidos que en muchos casos los mode-
los formativos tradicionales no son ca-
paces de obtener». Una situacion que a
su vez se agrava por la alta demanda de
especialistas en dreas como la inteli-
gencia artificial, el andlisis de datosy
la automatizacion, que permite a estos
profesionales recibir multiples ofertas
simultdneamente y tomar decisiones
de contratacion con gran rapidez, ana-
liza Julia Carpio, directora de servicio
de Adecco Staffing. «Y en perfiles digi-
tales o técnicos eso se nota todavia mas,
porque son profesionales muy deman-
dados. También influye que muchas ve-
ces las pymes buscan perfiles muy com-
pletos desde el inicio, cuando quiza la
clave estd mas en incorporar talento
con potencial y desarrollarlo dentro de
la empresa».

Esta carencia de formacién especi-
fica y de experiencia previa obliga, en
muchos casos, a invertir tiempo y re-
cursos adicionales en procesos de adap-
tacién y capacitacién, subraya también

:[ a escasez de talento cualificado
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Cristina Isabel Dopacio, directora del
Grado en Administracién y Direccién
de Empresas de la Universidad CEU San
Pablo. «La mayoria de las pymes sefia-
lan que encontrar profesionales con las
competencias necesarias constituye el
principal obstaculo en los procesos de
contratacién». A esto se suma la falta
de motivacion e interés de muchos can-
didatos por incorporarse a empresas de
menor tamafio. «kEn numerosas ocasio-
nes, los trabajadores perciben que las
grandes compafiias ofrecen mejores
oportunidades de desarrollo profesio-
nal, estabilidad y beneficios laborales,
lo que reduce el atractivo de las pymes
como opcién de empleo», puntualiza.

MAS ALLA DEL SUELDO

El salario, en este contexto, sigue sien-
do importante, pero ya no es lo tinico,
indican desde Adecco. «Mucha gente
también busca un proyecto donde pue-
da aprender, tener flexibilidad o sentir
que su trabajo tiene impacto y en eso,
las multinacionales suelen tener muy
trabajada su marca como empleadoras
y eso genera confianza». Del mismo
modo, Daniel Fraga, socio responsable
de KPMG en Galicia, afirma que hoy en
dia las empresas tienen que enamorar
para atraer y retener talento. «Realmen-
te el que tiene que convencer al candi-
dato es la empresa y no al revés. Y ahi
las pymes no sélo tienen que ofrecer
unas condiciones laborales cercanas a
las de las empresas mds grandes como
salario, carrera profesional, beneficios
sociales, formacion, etc., sino que tie-
nen que explotar sus caracteristicas di-

SER O NO SER

La escasez de talento se
percibe ya como un desafio
estructural que condicionay
cuestiona la viabilidad
futura del negocio

ferenciales comunicando eficazmente
su proposito, la relevancia de su impac-
to en las comunidades donde operan,
asi como un ambiente de trabajo cer-
cano y familiar donde se maximice el
vinculo empleado-empleadory el orgu-
1lo de pertenencia».

Otro factor relevante son los eleva-
dos costes que supone la contratacion
para este tipo de empresas. «Las limi-
taciones presupuestarias dificultan
ofrecer salarios competitivos o incen-
tivos atractivos, especialmente en com-




paracion con grandes corporaciones
que cuentan con mayores recursos eco-
némicos», continda explicando Cristi-
na Isabel Dopacio. Ademas, esta pro-
blemaética no se limita exclusivamen-
te a los especialistas técnicos de base,
ya que también existe una carencia no-
table de mandos intermedios que cuen-
ten con experiencia previa y capacidad
contrastada de gestion. En esta carre-
ra, las grandes corporaciones suelen
partir con ventaja gracias a una mayor
notoriedad de marca, estructuras pro-
fesionales mas definidas y una capaci-
dad de inversion superior en beneficios
y retribucion. Sin embargo, «el desa-
rrollo en una pyme, puede ser mas ra-
pido y transversal debido a la natura-
leza de las funciones», puntualiza Mar-
tin Rodriguez.

Ademas de todas estas dificultades,

la mayor preocupaciéon de las pymes
ante esta escasez de talento radica en
la pérdida de competitividad y en la li-
mitacion de su capacidad para innovar
y crecer, explica Alberto Albitre, Direc-
tor Financiero y Responsable de Cultu-
ray Talento de la Asociacién para el Pro-
greso de la Direccion (APD). «A medio
plazo, el principal riesgo que identifi-
can es una pérdida progresiva de pro-
ductividad y una ampliacién de la bre-
cha competitiva respecto a aquellas or-
ganizaciones que si logren atraer y
desarrollar el talento necesario para
adaptarse al nuevo contexto econémi-
coy tecnolégicor.

MAXIMA PRIORIDAD

Algo especialmente critico en lo que
respecta a la transformacion digital y
la implementacién de la IA, por ser areas
que las empresas consideran priorita-
rias para su supervivencia seguin reco-
ge el informe ‘Perspectivas KPMG 2026’
Ademads, seguin los directivos consul-
tados el reto a futuro es el talento, tan-
to desde la perspectiva del desarrollo
de sus capacidades y competencias,
como de la atraccion y fidelizacién de
los mejores profesionales, indica Da-
niel Fraga. «La lucha actual por el
talento es maxima. Hay que tener
en cuenta que el terreno de jue-
go se ha ampliado exponen-
cialmente en los ultimos
afios, ya que la facilidad
que existe hoy en dia para
la movilidad nacional e in-
ternacional, asi como existen-
cia de puestos trabajo que ofre-
cen la modalidad del teletrabajo des-
de cualquier lugar del mundo hace que
esta tarea sea titdnica». Aunque desde
la APD, matizan un poco. «También ob-
servamos entre nuestra comunidad nu-
merosos casos de éxito que demues-
tran que el tamafo no determina la ca-
pacidad de atraccién», explica Albitre.
Ademas, la escasez de talento no se
percibe solo como una dificultad de con-
tratacién, sino como un desafio estruc-
tural que condiciona la viabilidad futu-
ra del negocio. También preocupa «caer
en un circulo vicioso en el que la falta
de modernizacién por carencia de per-
sonal preparado acelere la fuga hacia
grandes empresas o al extranjero pue-
de dejar a las pymes con plantillas en-
vejecidas o menos preparadas», pun-
tualiza. Lo que las empresas tienen cla-
ro es que solo con talento especializado
se puede innovar, adaptarse al cambio

y crecer. Por ello, «<ademads de
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la especializacién, moderniza-
cién y utilizacion masiva de la tecnolo-
gia, nuestras pymes tienen que crecer
para poder competir mejor».
¢Qué pueden hacer entonces las
pymes para no quedar fuera de esta ca-
rrera? En palabras de Julia Carpio «de-
ben centrarse en potenciar sus venta-
jas diferenciales y dejar de competir ex-
clusivamente en el terreno salarial,
donde las grandes corporaciones sue-
len tener ventaja». Para KPMG, «las
pymes pueden sacar partido a su agili-
dad y tamafio reducido donde el profe-
sional suele tener mas visibilidad y par-
ticipacion, sintiéndose parte activa del
proyecto empresarial viendo como sus
decisiones tienen impacto en los nego-
cios». La flexibilidad y la cercania son
otros pilares fundamentales. Los pro-
fesionales actuales valoran enorme-
mente los modelos de trabajo basados
en la confianza y la autonomia, asi como
una cultura organizativa mas humana
y agil en la toma de decisiones, reco-
mienda Alberto Albitre.

CUESTION DE CONFIANZA
«Muchos directivos nos trasladan que
el reto ya no estd tanto en disponer de
herramientas, sino en consolidar mo-
delos de liderazgo capaces de gestionar
con eficacia entornos basados en la con-
fianza, la autonomia y la orientacion a
resultados». En todo este proceso, la
cultura organizativa se ha convertido
en un factor decisivo ya que las permi-
te competir no desde la escala o el sa-
lario, sino desde la autenticidad y la ca-
lidad de la experiencia profesional que
ofrecen.

«Hoy liderar implica repensar pro-
fundamente la propuesta de valor que
las organizaciones ofrecen a sus profe-
sionales», explican desde la APD y por
ello, «muchos directivos estdn enten-
diendo que redisefar la experiencia del
empleado no es una cuestion tactica ni
exclusiva del area de personas, sino una
decision estratégica que condiciona di-
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rectamente la competitividad futura de
la organizaciéon». Una de las grandes
conclusiones que emerge de esas con-
versaciones es que competir por el ta-
lento exige, antes que nada, «evolucio-
nar la forma de dirigir».
Operativamente, desde Adecco, apun-
tan que deben aprovechar su menor ta-
mafo para implementar procesos de se-
leccién mucho mas rapidos, evitando
perder candidatos frente a corporacio-
nes con burocracias mas lentas que no
pueden igualar la velocidad de respues-
ta necesaria en perfiles técnicos. Asi-
mismo, resulta estratégico apostar por
el desarrollo de talento interno median-
te programas de Teskilling’ y ‘upskilling,
contratando perfiles con potencial para
formarlos en las competencias técnicas
especificas que el mercado no provee.
Finalmente, algo que no se puede ob-
viar en todo este proceso, es el peso que
estd teniendo la digitalizacién. Los da-
tos del estudio del informe de KPMG, in-
dican que la transformacion digital no
es solo una opcion, sino una prioridad
estratégica; de hecho, cerca del 50% de
los directivos la sitian entre sus objeti-
vos principales, mientras que un 60% in-
cluye la IA como una prioridad de inver-
sioén para el futuro préximo. Una conse-
cuencia que es doble porque, por un lado,
hay vacantes que permanecen abiertas

VALOR DIFERENCIAL

La formacion continua no
solo mejora capacidades,
también fideliza talentoy
prepara a la empresa para
competir

AGILIDAD —

Las pymes deben crear
procesos de seleccion rapidos
paga ganar terreno frente a

las corporaciones mas lentas /

y burocraticas

durante meses y por otro, los profesio-
nales necesitan seguir formandose fue-
ra de los circuitos tradicionales.

La respuesta, en opinién de los ex-
pertos, pasa por asumir que la forma-
cién ya no es una etapa, sino un proce-
so continuo. «La formacién continua no
solo mejora capacidades, también fide-
liza talento y prepara a la empresa para
competir, esto es cada vez mds relevan-
te en nuestro entorno de cambio rapi-
do», insiste Martin Rodriguez. «Y eso
pasa por una colaboracién mucho més
estrecha entre empresa y universidad».
Una tendencia que favorecera a las em-
presas que integren el aprendizaje y de-
sarrollo en su estrategia, porque «seran
las que mejor compitan por talentoy
mejor se puedan desarrollar y apalan-
car en la tecnologia». Algo que, en la prac-
tica, obliga a las pymes a cambiar de 16-
gica de dejar de buscar el candidato per-
fecto y empezar a construirlo.

La persistencia de este fendmeno a
medio plazo, concluye Daniel Fraga,
plantea riesgos tanto para las propias
pymes como para la economia espafio-
la en su conjunto. «Las pymes son la base
del empleo y el tejido productivo, si no
logran modernizarse o expandirse por
falta de profesionales, su productividad
seguird rezagada respecto a las grandes
empresas y a otras economias europeas».
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ALPHABET SE CONSOLIDA
COMO SOCIO ESTRATEGICO
PARA TRANSFORMAR LA
MOVILIDAD EMPRESARIAL

La gestion de la movilidad se enfrenta a nuevos retos que exigen

una vision mas estratégica. En este escenario, contar con el
acompanamiento adecuado permite a las empresas anticiparse a los
cambios, optimizar su gestion y avanzar con una vision de futuro.

oy en dia, la sostenibilidad ha
Hpasado de ser una aspiracién a

convertirse en un eje estratégi-
co paralas empresas. No se trata de una
iniciativa aislada, sino de una forma de
entender el negocio de manera que se
impulse la eficiencia y la competitivi-
dad. En este contexto, la movilidad ad-
quiere un papel estratégico clave para
las empresas, ya que conecta de forma
directa los objetivos de sostenibilidad
con la operativa diaria. Gestionarla de
forma responsable y eficiente se ha
convertido, por tanto, en una palanca
clave de transformacion.

Avanzar hacia modelos de movilidad
mas sostenibles representa, ademads,
una oportunidad para optimizar cos-
tes, mejorar procesos y adoptar solu-
ciones tecnoldgicas que aportan valor
a largo plazo. En este camino, muchas
empresas estdn apostando por acom-

pafiarse de partners especializados
como Alphabet, que les ayudan a tomar
decisiones informadas y a evolucionar
con mayor agilidad. Contar con la expe-
riencia yla visién adecuada facilita una
transicién mds ordenada hacia la elec-
trificacion y permite aprovechar todo
su potencial.

TRES CLAVES PARATRANSFORMAR
LA MOVILIDAD DE LAS EMPRESAS
Alphabet, compania de movilidad cor-
porativa del Grupo BMW, lleva cerca de
30 afos acompaifando a las empresas
en la evolucion de su movilidad. En un
entorno marcado por nuevos marcos
regulatorios, avances tecnoldgicos y
cambios en los modelos de uso, su pa-
pel va mas allé de la gestiéon operativa:
acttia como guia para ayudar alas orga-
nizaciones a adaptar su movilidad con
una vision estratégica, flexible y orien-
tada al futuro

Excelencia operativa, innovacion y
cercania se dan la mano. Por un lado,
la excelencia operativa implica trabajar
bajo los mds altos estdndares de cali-
dad que definen al Grupo BMW, asegu-
rando una gestion eficiente que libera a
las empresas de la complejidad del dia
a dia. Por otro, la innovacién se entien-
de como la capacidad de anticiparse a

las necesidades del mercado, desarro-
llando soluciones que permiten a las
empresas avanzar con mayor agilidad
y visién de futuro. Por dltimo, la cerca-
nia se refleja en una relacion continua
con los clientes en la que el servicio se
concibe como una forma de estar pre-
sentes, entendiendo cada realidad y
adaptando la movilidad con soluciones
flexibles y ajustadas a cada contexto.

SOLUCIONES QUE SE ADAPTAN

A CADA CLIENTE

Adaptar la movilidad a un nuevo esce-
nario marcado por las exigencias nor-
mativas, la rdpida evolucién tecnologi-
ca y la transformacion de los modelos
de uso, hace imprescindible contar con
un acompanamiento experto. A través
de Alphabet Consulting, la compaifia
acompafia a las organizaciones en este
proceso, con soluciones disefiadas para
responder a sus necesidades reales.

Para ello, Alphabet Consulting arti-
cula su propuesta en torno a tres lineas
de trabajo que abarcan todo el ciclo de
decisién de la movilidad. Acompafia a
las empresas en la definicién de su es-
trategia de electrificacion (E-Mobility
Consulting), abordando la integraciéon
del vehiculo eléctrico en sus flotas, el
disefio de infraestructuras de recarga
y la adaptacion de sus politicas de mo-
vilidad a este nuevo contexto. A ello se
suma la asesoria sobre medicién y ges-
tién y reduccion de emisiones (Fleet
Emission Consulting), que ofrece la
solucion exclusiva Alphabet Carbon
Manager, una herramienta tnica que
ofrece a las empresas informacion de-
tallada y actualizada sobre su impacto
ambiental, permitiéndoles tomar deci-
siones informadas para reducir su hue-
1la de carbono. Y, ademas, ofrece servi-
cios relacionados con la configuracion
y optimizacion de la gestion y costes de
la flota, como el andlisis del Coste Total
de Propiedad (TCO), la gestion de sub-
venciones, el catdlogo de vehiculos de
energias alternativas o la asesoria de
Zonas de Bajas Emisiones (ZBE).

A través de estas tres dimensiones
de consultoria, Alphabet ofrece una
vision integral para que la movilidad
deje de gestionarse como un conjunto
de decisiones aisladas y pase a abor-
darse como una palanca estratégica,
donde cada paso se apoya en datos,
vision y acompafiamiento experto. Un
enfoque que permite no solo adaptarse
al cambio, sino aprovecharlo como una
oportunidad para avanzar con mayor
solidez y vision de futuro.

ALPHABET
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RESOLVER DESDE EL
TERRITORIO LA FALTA DE
PERFILES ESPECIALIZADOS,
LA APUESTA DE LA CAMARA
DE COMERCIO DE ESPANA

El mercado laboral demanda perfiles técnicos que muchas pymes
no consiguen encontrar. EL programa FP Pyme, impulsado por la
Céamara de Comercio de Espana, nace para tender ese puente entre la

formacion y la empresa.

ecdnicos industriales, solda-
Mdores homologados, espe-

cialistas en ciberseguridad,
técnicos de inteligencia artificial, de
logistica o de administracién. El mer-
cado laboral demanda cada vez mads
perfiles técnicos y especializados. Sin
embargo, las empresas no consiguen
cubrir estos perfiles. Esta disyuntiva
no solo afecta a las grandes compa-
fifas, sino que impacta directamente
sobre la productividad y el crecimien-
to de pymes y microempresas. En
este contexto, la empresa se ha con-
solidado como uno de los principales
espacios de formacion, hasta el punto
de que una parte significativa de los
trabajadores ha adquirido sus compe-
tencias en los dltimos afios dentro de
su propia organizacion. Sin embargo,
todavia existen multiples barreras que
dificultan la conexién de las pymes
con la Formacion Profesional.

FP PYME: REDUCIR LA DISTANCIA
ENTRE EDUCACION Y EMPRESAS

El reto, por tanto, es ayudar a las em-
presas de menor tamafio y recursos a
incorporar perfiles especializados a su
plantilla a través de la Formacién Pro-
fesional. Para ello, la Cdmara de Comer-
cio de Espafia ha creado el programa
FP Pyme, un proyecto que cuenta con
el apoyo del Ministerio de Educacion,
Formaciéon Profesional y Deportes y
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estd cofinanciado porla Unién Europea
através del Fondo Social Europeo Plus.
Su objetivo es facilitar que las pymes y
micro empresas se incorporen al siste-
ma de Formacion Profesional.

La empresa se ha convertido en
uno de los principales espacios
de formacion: una parte
significativa de los trabajadores
ha adquirido sus competencias
en los ultimos afos dentro de
su propia organizacion. FP Pyme
busca que ese aprendizaje
también ocurra en las pequefas y
medianas empresas.

FP Pyme conecta a las empresas
con institutos y centros de FP de cada
territorio favoreciendo una colabora-
cién directa y adaptada a sus necesida-
des. Una funcién en la que resulta fun-
damental la capilaridad de las pymes y
su cercania y conocimiento del tejido
productivo, para que las empresas pue-
den trasladar sus demandas de talento
y los centros ajustar sus curriculos y
oferta formativa para darles respuesta.

Este enfoque local permite a las
pymes implicarse en la formacién de
futuros profesionales, incorporar per-
files técnicos adaptados a su actividad
y reducir asi los desajustes entre ofer-
ta formativa y demanda empresarial.
Igualmente, los centros formativos se

- CAMARA DE COMERCIO PARA TOP100

benefician de este modelo, ya que sus es-
tudiantes cuentan con una salida garan-
tizada para realizar sus practicas curri-
culares y multiplican sus posibilidades
de encontrar un puesto de trabajo.

EL ACOMPANAMIENTO, UN PUENTE
ENTRE EMPRESAY SISTEMA
EDUCATIVO

Una figura clave en este engranaje son
los técnicos especializados de las cdma-
ras de comercio, que conocen de cerca
a las pymes de cada territorio y sus ne-
cesidades. Gracias a este conocimiento,
realizan un acompafamiento persona-
lizado a las empresas que participan en
FP Pyme: las asesoran, identifican sus
requerimientos de personal cualificado
y les proponen ciclos formativos ade-
cuados y donde encontrarlos.

Ademas, les orientan en dmbitos
como el disefio del plan formativo, los
convenios de colaboracidn, la norma-
tiva vigente y sus derechos y deberes
como agentes formativos de estudian-
tes en practicas de FP. El seguimiento
es continuo también con las institu-
ciones educativas, que reciben apoyo
para identificar empresas interesadas
en los ciclos formativos que se impar-
ten en su demarcacion.

FP Pyme no solo beneficia a las
pymes. Los centros formativos
también ganan: sus estudiantes
cuentan con salidas reales para
realizar practicas curriculares y
multiplican sus posibilidades de
insertarse en el mercado laboral
en su propio entorno territorial.

LA FP, UNA PALANCA PARA
DERRIBAR BARRERAS
El presidente de la Cdmara de Comer-
cio de Espana, José Luis Bonet, resume
asi este enfoque: “Las pymes son el
verdadero corazoén del tejido produc-
tivo espafiol, pero durante afios han
tenido mds dificultades para partici-
par en la FP. Este programa nace pre-
cisamente para derribar las barreras”.
“Las Camaras, por su capilaridad te-
rritorial, conocen de primera mano la
realidad del tejido empresarial”, afirma
Bonet. “Esa cercania permite explicar
la FP con claridad, resolver dudas, or-
denar la relacion con los centros edu-
cativos y, sobre todo, generar la con-
fianza necesaria para que las empresas
den el paso. Sin este acompafiamiento,
muchas pymes no entrarian en la FP;
gracias a las cdmaras de comercio,
pueden hacerlo con seguridad”.

=52 Fondos Europeos |ffj#= me—— (Camara
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DARIO
AREVALO MARCOS

DIRECTOR COMERCIAL
IDEAS Y COLORES, SL.

* Incremento de
la facturacion en 2025
8%

* Evolucion del Ebitda
12%

 Crecimiento de la plantilla
12%

Desde mi dmbito de actua-
cién he contribuido a que la
compafiia alcance una fac-
turacién superior a los 6 mi-
llones de euros con apenas
10-12 trabajadores, con ebit-
das muy favorables de ma-
nera sostenida, incluso en
afios de crisis, en la activi-
dad de nuevos contratos de
distribucién con marcas ex-
tranjeras (dos en el dltimo
afio; otras dos en los cinco
anteriores). Hemos lanzado
al mercado una marca de re-
cubrimientos ecolégicos que
potencian la sostenibilidad
y la eficiencia energética
(nuestras nuevas marcas nos
abren al mundo, a los cinco
continentes en solo dos afios
de internacionalizacién), con
una decidida apuesta por la
TA como apoyo a nuestra red
comercial y de marketing.
Destaco que en nuestra em-
presa (ha registrado cuatro
altas en 2025), no se haido
ningun trabajador en los 35
afios de historia (hay emplea-
dos con esa antigliedad). Se
favorece al maximo la conci-
liacién (horarios flexibles, te-
letrabajo, jornadas reducidas
..). iUna pequena familia en
constante evolucién!

ARTURO ALVAREZ BAUTISTA

FUNDADOR
ARTURO ALBA

- Incremento de la facturacion
en 2025
+71%, 10 millones de euros

- Evolucion del Ebitda
75%

* Crecimiento de la plantilla
60%

Lo que he conseguido en estos tl-
timos afos representa mucho mas
que un crecimiento empresarial;
es la materializacién de una vi-
sion, de una manera distinta de
entender la cosméticay de una
conviccion personal profunda-
mente arraigada: que la verdade-
rainnovacion nace cuando el co-
nocimiento cientifico, 1a sensibi-
lidad por el detalle y 1a valentia
para hacer las cosas de manera
diferente convergen en un mismo
propésito. En solo tres afnos, he
logrado desarrollar y consolidar
una marca dermocosmética ca-
paz de protagonizar uno de los
crecimientos mas relevantes den-
tro del mercado, alcanzando una
posicion de referencia hasta si-
tuarse entre el Top 20 del sector.

Este hito, que podria parecer
solo una cifra o una posiciéon en
un ranking, es en realidad el re-
sultado de cientos de decisiones
estratégicas, de miles de horas de
estudio, investigacion, desarrollo
y andlisis, y; sobre todo, de una vi-
sion clara acerca de lo que debia
representar la marca. Mi princi-
pal aportacién ha sido entender
que en dermocosmética no basta
con seguir tendencias ni replicar
féormulas. El liderazgo nace de la
capacidad de interpretar la cien-
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cia, cuestionar lo establecido y
transformar el conocimiento en
soluciones reales para las perso-
nas. Con esa filosofia, he impul-
sado una metodologia basada en
la excelencia formulativa, ponien-
do el foco en la seleccién riguro-
sa de ingredientes activos, en su
concentracion 6ptimay en la crea-
cién de sinergias eficaces.

Mas alla de los resultados co-
merciales, uno de mis mayores lo-
gros ha sido contribuir a redefi-
nir la percepcién de la cosmética,
elevandola a una nueva dimen-
sién donde la cienciay el arte de-
jan de ser conceptos separados
para convertirse en una misma
expresion. Ciencia, porque cada
férmula nace del rigor, la investi-
gacion y la precision. Arte, por-
que comprender la piel, interpre-
tar sus necesidades y transformar
principios activos en experiencias
capaces de generar confianza, bie-
nestar y transformacién requie-
re una sensibilidad que va mas
alla de la técnica. Construir en tan
poco tiempo una marca con esta
capacidad de impacto ha sido fru-
to de una unién de vision estraté-
gica, conocimiento técnico, capa-
cidad de ejecucion, resiliencia y
determinacion constante por no
conformarme con lo establecido.
Creo que ese es mi mayor meérito:
haber convertido una idea en una
realidad sélida,
diferencial y ca- E E
paz de dejar gr= 1
huella en un
mercado muy
competitivo.

BALDEMAR .
ASENSIO GARCIA

CEO

ASPOR FACILITY
& SERVICES SL

* Incremento de
la facturacion en 2025
138%

* Evolucion del Ebitda
270%

 Crecimiento de la plantilla
38%

Hemos logrado el desarro-
llo exitoso de proyectos lo-
gisticos de gran envergadu-
ra (plataformas de mas de
9.000 m? con decenas de
muelles de carga), acompa-
fiando a clientes en su cre-
cimiento operativo y contri-
buyendo al impulso del eco-
sistema logistico en la
Comunidad Valenciana. Mi
gestion se ha caracterizado
por una apuesta decidida por
lainnovacién mediante el
uso de tecnologias avanza-
das como BIM y metodolo-
gias Lean e integracién de
certificaciones sostenibles
(Breeam, Leed, Passivhaus),
lo que ha permitido mejorar
la eficiencia en diseno, eje-
cucién y operaciéon de acti-
vos logisticos

Ademaés, he impulsado
un modelo de gestién del ta-
lento basado en especiali-
zacién técnica y cultura co-
laborativa, consolidando un
equipo multidisciplinar al-
tamente cualificado en in-
genieria logistica e indus-
trial, lo que ha permitido
mantener una estructura
agil con alta eficiencia ope-
rativa y fuerte compromiso
interno.




RAFAEL
AUSEJO URBIZU

FUNDADORY CEO
RURALKA HOTELES

* Incremento de
la facturacion en 2025
15%

* Evolucion del Ebitda
20%

 Crecimiento de la plantilla
0%

Fundé Ruralka con un propo-
sito claro: impulsar el desa-
rrollo del turismo rural en Es-
panay Portugal poniendo en
valor la autenticidad, el talen-
tolocal y la conexion con el
territorio a través de aloja-
mientos independientes con
altos estdndares de calidad.
Alolargo de estos afios, he lo-
grado construir una marca
solida y reconocible dentro
del sector. Actualmente agru-
po més de 170 hoteles cuida-
dosamente seleccionados por
su singularidad, excelenciay
enfoque sostenible.

En un mercado con miles
de alojamientos rurales, de-
tectamos que nadie habia sido
capaz de crear un operador
que realmente seleccionara,
conectara y transformara esos
hoteles independientes en
una marca con identidad y
propésito. Ese ha sido uno de
los grandes logros. Otro ha
sido evolucionar hacia un mo-
delo de negocio diversificado
y escalable, construyendo un
ecosistema que conecta ho-
teles, viajeros, ecommerce,
experiencias, eventos, pro-
yectos con grandes marcasy
una central de compras para
alojamientos rurales.

ARTURO ALVAREZ VAZQUEZ
FUNDADOR Y CEO

ALPHATECH

- Incremento de la facturacion
en 2025
Empresa creada en 2025, +76%
en lo que va de 2026

- Evolucion del Ebitda 48%

* Crecimiento de la plantilla
100%

Alphatech es una empresa de ser-
vicios informaticos para empre-
sas que nacié con el objetivo de
transformar la manera en que las
organizaciones entienden y utili-
zan la tecnologia. Ofrecemos ser-
vicios de consultoria y manteni-
miento de soluciones informéti-
casy tecnoldgicas, adaptandonos
alas necesidades especificas de
cada cliente y apostando por el
acompafamiento, la confianzay
la excelencia técnica en un con-
texto donde el soporte tecnolégi-
co erareactivoy escasamente es-
tratégico. El gran hito ha sido con-
vertirnos en socio tecnoldgico de
referencia para nuestros clientes,
acompanandoles en cada deci-
sién y ayudandoles a transformar
la informatica en pilar estratégi-
co de sus organizaciones, gene-
rando un impacto real y medible.

En solo seis meses, logramos
un Ebitda positivo de mas del 50%
y un free cash flow positivo, de-
mostrando que una estrategia bien
definida y un equipo excepcional
pueden superar cualquier expec-
tativa. Este hito no es fruto de la
casualidad, sino de un modelo de
negocio que he disefiado para cre-
cer de forma sostenible, escalable
y orientada al cliente. Nuestro
COmpromiso con un servicio téc-
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nico impecable nos ha proporcio-
nado una gran aceptacién en el
mercado y un crecimiento expo-
nencial del que nos sentimos pro-
fundamente orgullosos.
Nuestro dia a dia se apoya en
tres grandes convicciones : acom-
pafar, comprometer y entregar.
Ofrecemos a cada cliente un ser-
vicio integral que cubre todas sus
necesidades, aportando solucio-
nes amedida, garantias de conti-
nuidad operativa y una relacion
basada en la confianza a largo pla-
z0. Cada proyecto es una oportu-
nidad de demostrar que la tecno-
logia, bien gestionada, es uno de
los grandes motores que impul-
sa el crecimiento de las empresas.
Pero los resultados nacen siem-
pre de las personas. Creo que he
construido una cultura donde el
desarrollo profesional continuo
es una prioridad real, donde el am-
biente de trabajo es un activo es-
tratégico y donde la conciliacion
es un valor innegociable. Creemos
que los equipos motivados y equi-
librados son los que generan re-
sultados extraordinarios, y esa
conviccion guia mis decisiones de
liderazgo. Todo ello nos posicio-
na como una empresa referente,
con una propuesta diferencial cla-
ray una vocacion decidida de li-
derazgo en la transformacion del
tejido empresarial espafiol. He-
mos redefinido
lo que significa EH
ser un referente .
tecnolégico. Y
esto es solo el
principio.

MARTA BARREDO
UNAMUNZAGA

CEO
HERDIT

* Incremento de
la facturacion en 2025
2%

* Evolucion del Ebitda
3%

 Crecimiento de la plantilla
1,99%

En Herdit participamos en
proyectos de economia circu-
lar que combinan innovacién
industrial y regeneracion am-
biental. Desarrollamos solu-
ciones para la reutilizacion
de materiales y la fabricacién
de estructuras disefiadas para
alargar su ciclo de vida, redu-
ciendo residuos y optimizan-
do recursos. Destaco nuestra
colaboracién con Ocean Ecos-
tructures en el proyecto de la
Princess Elisabeth Island, en
el Mar del Norte. En esta ini-
ciativa, hemos fabricado es-
tructuras marinas especifi-
camente disefiadas para fa-
vorecer la regeneracién de la
flora y fauna submarina, con-
tribuyendo a la creacion de
un arrecife artificial.

He impulsado la aplica-
cién de la IA con acciones con-
cretas para optimizar proce-
sos y mejorar la eficiencia. En
el &mbito del talento, desa-
rrollamos acciones que re-
fuerzan nuestros valores,
como planes de formaciéony
de carrera personalizados.
Destaco el programa de men-
toring para mujeres jévenes,
con objetivos definidos, se-
guimiento mensual y partici-
pacion de perfiles senior.
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GUILLERMO
BELENATORTOLA

CEO
BEALARS.L.

* Incremento de
la facturacion en 2025
30%

* Evolucion del Ebitda
50%

 Crecimiento de la plantilla
25%

En los dltimos tres anos, he
logrado que Bealar experi-
mente una importante evo-
lucion estratégica gracias a
la colaboracién con empre-
sas relevantes de la industria
de la salud. Esta diversifica-
cion ha permitido separar las
lineas de negocio tradiciona-
les de alimentacién y crear
nuevas areas de alto valor
afiadido, ampliando nuestro
alcance en mercados inter-
nacionales.

Considero que la actividad
de la compafiia contribuye a
la creacion de empleo en zo-
nas rurales, ayudando tanto
a fijar poblaciéon como a di-
namizar el territorio (con
ejemplos como el rescate y
mantenimiento del cultivo
tradicional del azafrdn en
Castilla-La Mancha).

Lainnovacion es un eje es-
tratégico fundamental para
nuestro crecimiento y com-
petitividad. Una de las prin-
cipales lineas de trabajo se
centra en la mejora agronoé-
mica del cultivo del azafran,
desarrollando proyectos que
optimizan su rendimiento,
calidad y sostenibilidad, res-
petando la tradicion de este
cultivo tan caracteristico.

rONBEAT AD

CHARO BAQUE DELAS
CEO

CAFE DROMEDARIO

- Incremento de la facturacion
en 2025
7%

* Evolucion del Ebitda
8%

 Crecimiento de la plantilla
1,5%

Llevo ejerciendo como consejera
delegada del grupo de empresas
que componen Café Dromedario
desde hace 25 afios. En este tiem-
po, ha liderado una profunda
transformacion empresarial ba-
sada en el crecimiento sostenible,
la innovacién y la consolidacion
de la marca como una de las méas
reconocidas del sector cafetero
nacional. Hace 25 afios, Café Dro-
medario, la empresa cafetera mas
antigua de Espafia, contaba con
una facturacion de 6,5 millones,
una plantilla aproximada de 45
trabajadores y un Ebitda de 0,5
millones. Su presencia comercial
se concentraba principalmente
en Cantabria, Valladolid y Cadiz.

En aquel momento, se definid
un ambicioso plan estratégico
para impulsar el crecimiento de
la compafiia y posicionarla entre
los operadores mas importantes
del sector. Se puso en marcha una
estrategia de expansion basada
en la compra de nuevas compa-
fiias, el fortalecimiento de las de-
legaciones existentes y la apertu-
ra de otras nuevas en distintos
puntos geograficos. Con esta vi-
sion de largo plazo, Café Drome-
dario ha logrado aumentar de
modo significativo su dimension,
manteniendo siempre sus valo-
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9 " e
promedario

res y compromiso con la calidad.
Enla actualidad, factura 28 millo-
nes, con prevision de alcanzar los
30 este afilo. Ademads, suma un
Ebitda cercano a los 4,5 millones
y una plantilla de 103 personas.
Estos resultados reflejan la con-
solidacién de un modelo empre-
sarial sélido y competitivo.

Este éxito se halogrado con
una estrategia basada en varios
pilares. En primer lugar, la cali-
dad, que nos ha permitido ser la
empresa espafiola con més galar-
dones internacionales relaciona-
dos con la excelencia de sus pro-
ductos. También destaca su fir-
me apuesta por la RSC, apoyando
actividades deportivas, cultura-
les y solidarias. Otro aspecto cla-
ve ha sido la sostenibilidad, im-
plantando procesos cada vez mas
respetuosos con el medio ambien-
te, como el uso exclusivo de cap-
sulas compostables, la instalacién
de placas solares o la obtencién
del sello Saica Vertedero Zero.

Ademas, el equipo humano ha
sido esencial, ya que considero
que sin personas motivadas, com-
prometidasy felices es imposible
crecer de forma sostenible. Por
altimo, nos hemos adaptado a los
nuevos tiempos con una fuerte
apuesta por la digitalizacion y la
tecnologia, entendiendo que una
empresa con mas de 155 afos de
historia solo
puede mante-
nerse lider si
evoluciona de
un modo cons-
tante.

MIGUEL BENITO
BARRIONUEVO

SOCIO DIRECTOR /
DEPARTAMENTO LABORAL

AMAGNA LEGAL SLP

* Incremento de
la facturacion en 2025
160%

* Evolucion del Ebitda
150%

 Crecimiento de la plantilla
110%

Nuestro proyecto ha seguido
una linea clara: aplicar una
logica distinta a un sector tra-
dicional, utilizando la divul-
gacién como herramienta
para transformar la forma de
ejercer la abogacia. He con-
tribuido a desarrollar un mo-
delo que integra contenido
digital, captacién organicay
ejercicio profesional, permi-
tiendo construir una comu-
nidad de més de 2 millones
de seguidores y superar los
2.000 millones de visualiza-
ciones, con un alcance men-
sual de unos 15 millones. Este
enfoque ha mejorado la for-
ma de conectar con los clien-
tes y refleja una tendencia en
el sector legal: un modelo mas
accesible, digital y centrado
en el usuario. En el &mbito de
la innovacion, colaboré con
otros socios en el impulso de
una plataforma 360° del clien-
te que profesionalizo el desa-
rrollo de negocio, reforzé el
enfoque analitico y aceleré la
toma de decisiones.

Con esta estrategia, el afio
pasado alcanzamos una fac-
turacion de 2 millones en
2025, con una previsién de 5
millones en 2026, atendien-
do unos 5.000 clientes al afio.




THEPOWER PARATOP100

Rafael Gozalo Co-founder & CEO
de thePower.

Cthe

CeRower

Borja Adanero, Co-founder & CEO de thePower, explicando los ejes de su modelo educativo global.

NUEVAS FORMAS DE APRENDER
PARA LOS TRABAJOS DEL FUTURO

, , , como para las instituciones ptiblicas.
Con mas de 225.000 alumnos en mas de 60 paises, y un modelo Una aﬁanza que refleja la anﬁanza
avalado por companias como Google, Telefonica o PwC, thePower que ?gganismos e industr(iiasi de Drlirger
. s . ‘s nivel depositan en su modelo: agil, ba-
lidera una nueva era en la que el reskilling continuo, la formacion sado en resultados y disefiado para
flexible y la conexion directa con las empresas se coronan como ejes responder a los desafios reales del
para un nuevo modelo educativo global. mercado laboral. Porque transformar
el futuro del empleo no es tarea de una
sola empresa, sino de un ecosistema
139% de las habilidades que hoy ma, a consolidarse como un referente que involucra a todos los actores clave
E consideramos clave dejaran de global con més de 225.000 estudiantes de la sociedad.
serlo antes de 2030. Es una de en mas de 60 paises.
las principales conclusiones del ‘Futu- MIRANDO AL FUTURO
re of Jobs Report 2025” del World Eco- UN NUEVO MODELO DE Consolidado su modelo, thePower
nomic Forum. La consecuencia esta APRENDIZAJE GLOBALY ACCESIBLE Education pone ahora el foco en lo
clara: millones de profesionales debe- El aprendizaje debe considerarse un que viene: anticipar las necesidades
ran adquirir nuevas competencias si derecho humano y un bien comdtn, del mercado y acompafiar a los profe-
quieren seguir siendo relevantes en sefiala la UNESCO en su informe ‘Em- sionales en los desafios del futuro. De
un mundo laboral en constante cam- bracing a culture of lifelong learning’. cara a los préximos afos, la compaiia
bio debido a la Inteligencia Artificial, En ese sentido, thePower Educa- planea seguir expandiendo su red de
la automatizacion y la transformacion tion tiene la misiéon de democratizar escuelas y creando nuevas lineas edu-
digital. la educacion de calidad, y para ello cativas que respondan a las tenden-
Ante este nuevo escenario, el siste- apuesta por un modelo digital, flexi- cias emergentes en la adquisicion de
ma educativo se queda corto. Ya no ble y accesible, que combina metodo- nuevas habilidades. Entre ellas desta-
basta con formarse una vez: es ne- logias colaborativas con la aplicacién can lainteligencia artificial aplicada al
cesario continuar aprendiendo. «El directa al entorno profesional, como negocio, la sostenibilidad y transicién
sistema educativo no puede seguir contraposicion al sistema tradicional, energética, la ciberseguridad, o la for-
siendo lineal ni estdtico. La realidad centrado en los titulos. macién técnica especializada en sec-
es que aprender se ha convertido en Para ello, thePower Education ha tores industriales en auge.
un proceso continuo y vitalicio. Nues- sabido suprimir las barreras econémi- «El futuro del empleo dependerd de
tro compromiso es acompafar a cada cas, geograficas y de tiempo que han la capacidad de los profesionales para
estudiante en todas las etapas de su limitado histéricamente el acceso a reinventarse una y otra vez. Noso-
vida profesional, ofreciéndole las he- la formacion de alto nivel. Cualquier tros hemos demostrado que se puede
rramientas y el conocimiento que ne- persona, desde un emprendedor en aprender de forma diferente, mds ac-
cesita en cada momento, sin importar Latinoamérica hasta un profesional cesible y conectada con las empresas.
dénde esté o cudl sea su situaciény, en Europa o Asia, puede acceder a pro- Ahora queremos que ese modelo sirva
afirma Rafael Gozalo, co-CEO y cofun- gramas disefiados con y para las em- para todas las dreas de conocimiento
dador de thePower Education. presas. y para todas las etapas de la vida labo-
thePower lleva desde 2017 trans- Su impacto se ha hecho notar: ral”, explica Borja Adanero, cofunda-
formando el modelo de la educacién LinkedIn la reconocié como la mejor dor de thePower Education.
tradicional con una idea muy clara: startup espafiola de 2020. Ademads, Una visién que resume su ambicion
ofrecer formacién de calidad accesi- cuenta con la participacién de refe- de futuro: consolidarse como uno de
ble, flexible para adaptarse a la vida rentes globales como los fundadores los ecosistemas educativos mds in-
real, conectada con profesionales en de Netflix, Spotify, YouTube, Tesla, novadores y ambiciosos de Europa y
activo y alineada con las demandas Waze o Shazam, que han participado Latinoamérica, ofreciendo a los profe-
del presente. El grupo ha pasado de como docentes y mentores en sus pro- sionales una via real para adaptarse al
revolucionar la educacion online con gramas. Asimismo, thePower colabora cambio y aprovechar las oportunida-
thePowerMBA, el mdster en negocios con grandes corporaciones y gobier- des de la economia digital.
mas vendido de la historia con mas de nos, convirtiéndose en un socio es-
120.000 alumnos en su primer progra- tratégico tanto para el sector privado U thePower
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MARIALUISA
BERENGUER MUNOZ

CEO
FARMALIDER

* Incremento de
la facturacion en 2025
1,6%

* Evolucion del Ebitda
1,9%

 Crecimiento de la plantilla
1,3%

En Farmalider y su ecosis-
tema biotecnoldgico de com-
pafiias participadas, liderar
no es solo crecer: es cons-
truir cultura, sostener resul-
tados y anticipar el futuro
de la salud con responsabi-
lidad. Trabajo para consoli-
dar una empresa modelo glo-
bal: innovadora, industrial,
ética, sostenible y diversa,
capaz de competir interna-
cionalmente sin perder com-
promiso social ni cercania.

Mi forma de liderar se basa
en construir equipos donde
el talento individual no com-
pite, sino que se potencia;
equipos en los que cada dife-
rencia suma perspectivay
multiplica resultados. Pre-
sentes en mas de 80 paises y
con mas de 300 solicitudes de
patente, creamos puentes en-
tre investigacion ptblicay es-
calabilidad privada. Desde
una pyme espafola con am-
bicion global, participamos
en startups y spin-off biotec-
noldgicas junto a referentes
como el Hospital Gregorio Ma-
rafion y el Hospital Clinico
San Carlos, para transformar
ciencia en soluciones viables,
sostenibles y de alto impac-
to para pacientes y sociedad.

SERGIO BARREDA COY
CEO

KEEPERS

- Incremento de la facturacion en
2025
21%

* Evolucion del Ebitda
22%

 Crecimiento de la plantilla
31%

He enfocado Keepers no solo
como una agencia, sino como una
compaiiia que lidera la evolucion
del marketing de influencia en
Espana. Hemos pasado de ejecu-
tar campanas a disefar estrate-
gias basadas en data, tecnologia
y vision de negocio.La integra-
cién de IA en nuestros procesos
nos ha permitido ser mas eficien-
tesy escalables, optimizando des-
de la seleccién de talento hasta
la medicién de resultados.En pa-
ralelo, trabajamos con marcas
globales y desarrollamos proyec-
tos con vocacién internacional,
adaptando nuestro modelo a dis-
tintos mercados. Como presiden-
te de Apide, ademas, estoy impul-
sando la profesionalizacion del
sector, estableciendo estandares
que posicionan a Espafia como
un referente en la industria.

En los Gltimos afios, esta es-
trategia se ha traducido en un cre-
cimiento sélido y sostenido, me-
jorando su Ebitda ejercicio tras
ejercicio y registrando un creci-
miento a doble digito anual tan-
to en ingresos como en rentabili-
dad.Este desempefio es resulta-
do de un enfoque claro: priorizar
la calidad del servicio, la eficien-
cia operativa y la construccién de
relaciones a largo plazo con clien-
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keepers

tesy creadores. No buscamos vo-
lumen, sino impacto real en ne-
gocio, desarrollando estrategias
que generan resultados medibles
y recurrentes. Ademads, impulsa-
mos un modelo de influencia mas
responsable, promoviendo la
transparenciay las buenas prac-
ticas dentro del sector. Estoy con-
vencido de que el crecimiento de
esta industria pasa por su profe-
sionalizacion, y ese es el impacto
que buscamos liderar desde Kee-
pers, combinando rentabilidad
con sostenibilidad a largo plazo.

Desde que fundé Keepers, tam-
bién he tenido claro que el talen-
to no se gestiona, se impulsa. He-
mos construido una cultura don-
de la confianza, la responsabilidad
y el crecimiento van de la mano,
permitiendo que perfiles jévenes
lideren proyectos estratégicos des-
de fases tempranas. Apostamos
por planes de desarrollo indivi-
dualizados y una estructura fle-
xible que prioriza la conciliacion
real. Contamos con una alta re-
presentacion femenina en pues-
tos de liderazgo, algo que no es
una cuota, sino consecuencia na-
tural de apostar por el mejor ta-
lento. Mi enfoque siempre ha sido
liderar desde la cercania y el ejem-
plo, creando un entorno donde las
personas sienten el proyecto como
propio. Esto nos ha permitido
no solo atraer
talento, sino
fidelizarlo en
una industria al-
tamente compe-
titiva.

CARLOS ANTONIO
BONELL PASCUAL

PRESIDENTE Y CEO
MONFORT & BONELL

ABOGACIAY ASESORIA
DE EMPRESA, S.L.P.

* Incremento de
la facturacion en 2025
24,61%

* Evolucion del Ebitda
41,93%

 Crecimiento de la plantilla
1,54%

Mi gestion prioriza el valor
humano y la solidez finan-
ciera: en 2024, acompafnamos
siete nacimientos en el equi-
po, reflejo de una cultura de
conciliacién real. Tras un cre-
cimiento excepcional, decidi
reinvertir la totalidad de los
beneficios en la mejora de sa-
larios e incremento de plan-
tilla, fortaleciendo nuestros
fondos propios en lugar de
priorizar el crecimiento de
facturacién para 2025. Nues-
tros servicios de asesora-
miento y gestion 360, impul-
sados por el potencial de
nuestra area laboral, garan-
tizan una fidelizacion orga-
nica desde auténomos has-
ta grandes corporaciones.
Considero que somos pio-
neros en sostenibilidad, ca-
lidad y compromiso social:
ademas de haber implanta-
do voluntariamente nuestro
Plan de Igualdad, mantene-
mos un firme compromiso
con las politicas de gestion
ambiental, calidad y maxima
seguridad de la informacion.
Este respaldo ético y organi-
zativo es hoy nuestro mayor
valor diferencial: una gestién
moderna, humanay finan-
cieramente robusta.




ADRIA
BOSCH VIDAL

CEO
MYCHEFTOOL

* Incremento de
la facturacion en 2025
75%

* Evolucion del Ebitda
30%

 Crecimiento de la plantilla
15%

He posicionado MyChefTool
como una plataforma SaaS
de referencia para la gestion
integral del restaurante, in-
tegrando IA en el ciclo comer-
cial y operativo. La digitaliza-
cién que aportamos reduce,
ademas, el consumo de papel
y los desplazamientos admi-
nistrativos en cada restauran-
te cliente.

La hoja de ruta contempla
consolidar los resultados en
Catalufia, extender el mode-
lo presencial a Barcelonay
desplegarlo progresivamen-
te al resto de Espafia. Con esta
estrategia, hemos cerrado
marzo de 2026 con 23.989 eu-
ros de MRR y 287.872 euros
de ARR, creciendo a un ritmo
medio del 6,05% mensual du-
rante el altimo afio y medio.
Las métricas unitarias son s6-
lidas: ARPA de 110,79 euros,
‘churn’ del 1,18% a doce me-
ses, CAC medio trimestral de
272,73 euros y un Customer
Lifetime Value a cinco afios
de 6.022 euros. Somos renta-
bles a nivel operativo, y 1a pro-
yeccién para el segundo tri-
mestre apunta a 30.759 euros
de MRR y mds de 300 clien-
tes activos en junio, un +28%
en tres meses.

SILVIA CARBONELL LAGUNILLA

CEO
NEW LINE EVENTS S.L.

- Incremento de la facturacion
en 2025
12,72%

* Evolucion del Ebitda
4,01%

 Crecimiento de la plantilla
32%

Hace 27 anos aposté por New
Line Events, una de las agencias
espafiolas de outsourcing e im-
plementacion de personal del
panorama actual mas relevan-
tes por volumen de negocio y
tipo de proyecto. ¢Mi secreto?
Constancia, flexibilidad y serie-
dad en cada colaboracion.

Como CEOy fundadora, im-
pulso un modelo centrado en
las personas, la eficiencia y el
impacto real, con una cultura
basada en la igualdad, el desa-
rrollo del talento y el orgullo
de equipo, gracias a iniciativas
internasy alianzas que fomen-
tan entornos diversos e inclu-
sivos, algo intrinseco de nues-
tro ADN.

A nivel estratégico, he con-
seguido mantener la compafiia
en beneficios, liderando un cre-
cimiento sostenido que ha mul-
tiplicado x10 la facturacion en
una década. ;Como? Impulsan-
do modelos de gestion y moni-
torizacién apoyados en la digi-
talizacién, la optimizacién ope-
rativa y la consolidacion de
clientes clave; la implementa-
cion de SAP ha sido clave para
mejorar la trazabilidad y la toma
de decisiones.

Esto nos ha permitido atraer ta-

lento extraordinario, pasando
de ser tres empleados a mas de
sesenta, y armar una importan-
te base de datos con mas de 75
mil personas contratadas y mas
de 300 clientes, entre ellos, mar-
cas lideres como IFEMA, Real
Madrid, Pernod Ricard, British
American Tobacco o Mahou San
Miguel.

Desde 2015, como miembros
del Pacto Mundial y siguiendo
la Agenda 2030 de la ONU, ali-
neamos nuestra actividad con
los ODS mediante acciones con-
cretas, medibles y de impacto
social y ambiental.

Para ello, colaboramos con
Fundacién Exit, Fundacién Ma-
drina, A LA PAR, Teamworkz,
United Way, Babies Uganda o
la Feria de Discapacidad de la
Comunidad de Madrid, y parti-
cipo activamente en asociacio-
nes como ADEAPE, Women-
CEO, REF 0 WiR, en contacto di-
recto con el mercado para
fomentar empleabilidad, inte-
gracion e igualdad de oportuni-
dades, algo que ya tenia senti-
do para mi desde los inicios de
mi actividad.

En definitiva, mi enfoque in-
tegra resultados y compromiso
social, con una visién clara: ha-
cer empresa de forma responsa-
ble, eficiente, bonita y cohe-
rente con nues-
tros valores,
siempre con
mi equipo de
NewlLiners
bien cerca.

ADRIANA
BOTELHO

CEO
KEEPCODING

* Incremento de
la facturacion en 2025
-17.34%

* Evolucion del Ebitda
0,3%

 Crecimiento de la plantilla
-31.75%

En KeepCoding hemos sido
pioneros en la aplicacién de
tecnologia al modelo educa-
tivo. Desde 2012 apostamos
por la formacion en strea-
ming como eje principal de
negocio, y en 2019 evolucio-
namos a un modelo 100% re-
moto, anticipAndonos varios
afios a la pandemia. Mi es-
trategia también pasa por la
automatizacion de procesos
como palanca estratégica.
Desde hace més de tres afios
contamos con un equipo de-
dicado en exclusiva a auto-
matizar areas clave, lo que
nos ha permitido reducir en
torno al 30% los costes es-
tructurales. También he
adaptado nuestra oferta ha-
cia dreas como IA, ciberse-
guridad y data, en linea con
las necesidades del merca-
do global.

Ademas, he ayudado a
construir una cultura centra-
da en el desarrollo real del ta-
lento, combinando exigencia
profesional con acompana-
miento humano. Somos una
organizacién con mayoria fe-
menina tanto a nivel societa-
rio como en direccién y staff,
algo diferencial en el sector
tecnoldgico.
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JOSE J.
BURGOS LANCERO

CEO Y FUNDADOR

BOOSTER BY
FRESH PEOPLE

* Incremento de
la facturacion en 2025
250%

* Evolucion del Ebitda
-10%

 Crecimiento de la plantilla
35%

Inspirado por mi abuelo, pio-
nero de los RR.HH. en Espa-
fia, fundé Fresh People para
romper el statu quo de un
sector donde el software solo
digitalizaba procesos. Mi en-
foque estratégico transfor-
ma la gestion del talento en
un motor de negocio median-
te Inteligencia Artificial na-
tiva. Lideré la evolucién de
la empresa hacia Booster tras
cerrar una ronda de 2,6 mi-
llones de euros. Booster es
un copiloto de liderazgo por
IA integrado en Teams o
Slack que ayuda a los mana-
gers a tomar decisiones ope-
rativas, optimizar dindmicas
y traducir la estrategia cor-
porativa en acciones y resul-
tados en 5 minutos al dia.

Hoy impactamos en fir-
mas como Acciona o LaLiga
con mas de 2.000 Managers
activos, reduciendo la rota-
cién y elevando los objetivos.
Este éxito nos hallevado a
ser reconocidos entre las 50
startups mas innovadoras de
2024 por Emprendedores,
como la mejor startup de
RR.HH. en los European Te-
chnology Awards, y amiain-
gresar en la prestigiosa lista
Forbes 30 under 30.

l

ADRIANA CASILLAS BARROS
CEOY COFUNDADORA

TEBRIO

- Incremento de la facturacion
en 2025
17%

* Evolucion del Ebitda
-21%

 Crecimiento de la plantilla
34,21%

Como CEO y cofundadora de Te-
brio he conseguido crear una
nueva industria de proteina de
insecto en Europa, actividad en
la que fuimos pioneros en 2014.
En este proceso, he liderado au-
torizaciones sanitarias clave e
impulsado la construccion de
:oFarm, la mayor planta mundial
de cria de tenebrio molitor en
Salamanca (90.000 m2, mas de
50 millones de inversién), con
eficiencia tecnolégica digitali-
zada que multiplica produccién
en mas de 100 respecto a los mé-
todos tradicionales. He impul-
sado la innovacion tecnolégica
propia, con el 100% de la tecno-
logia con la que Tebrio opera en
sus plantas, como sistemas de
cria automatizados y software
de control, desarrollada interna-
mente. Estas decisiones han per-
mitido expandir mercados a La-
tam, Asia y Africa, posicionan-
do a Tebrio como lider en
innovacion sostenible.

Mi compafiia esta generando
impacto tangible con nuestro
modelo de economia circular,
utilizando residuos organicos
como sustrato para cria de lar-
vas y reduciendo drasticamen-
te el uso de aguay tierras frente
a proteinas convencionales. Con-
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tribuimos decisivamente a la so-
berania alimentaria europea me-
diante suministro a acuicultura
y petfood. :oFarm genera 150 nue-
vos empleos directos cualifica-
dos y 1.350 indirectos en Sala-
manca, impulsando desarrollo
rural. He intentado impulsar en
la companfia una cultura corpo-
rativa centrada en el impulso de
la diversidad y el crecimiento in-
terno del talento. He impulsado
programas de desarrollo profe-
sional y mentorizacién, logran-
do una retencién superior al 90%
anual pese al crecimiento expo-
nencial de dos a los actuales 56
empleados en los 10 ultimos
afnos. Todo este esfuerzo se ha
traducido en la reciente recerti-
ficacién B Corp que ha logrado
la compania.

Otros logros recientes son el
Premio Nacional Pyme del Afio
2025 (entregado por SM Rey),
Premio PYME Expansion 2025,
contratos estratégicos con mul-
tinacionales globales, rentabili-
dad via patentes en 150 paisesy
liderazgo en exportaciones bio-
tech. Destaco ademds mi presi-
dencia de IPIFF (Federacion In-
ternacional de Productores de In-
sectos para Alimento y Pienso),
impulsando regulaciones en la UE
como la introduccién de produc-
tos derivados del Tenebrio moli-
boracién de bio-
fertilizantes y
misién Europea
y EFSA. E

tor parala ela-
O 0]
piensos, via Co-

IGNACIO
CAMPOY AGUILAR

CEO

FORMACION
UNIVERSITARIA

* Incremento de
la facturacion en 2025
-5%

* Evolucion del Ebitda
-12%

 Crecimiento de la plantilla
17,70%

He liderado una transforma-
cién estratégica que ha con-
vertido Formacién Universi-
taria en un referente en inno-
vacion, digitalizacién y acceso
global a la formacién. El mo-
delo flexible y tecnolégico
que hemos construido nos ha
permitido formar a mas de
300.000 alumnos de més de
90 paises, democratizando el
acceso ala educacién de ca-
lidad y eliminando barreras
geograficas y econdémicas. La
apuesta por plataformas di-
gitales accesibles, metodolo-
gias online innovadoras y con-
tenidos adaptados a distin-
tos perfiles ha mejorado la
eficiencia operativa y la ex-
periencia del alumnado.

Ademaés, he impulsado
alianzas estratégicas con en-
tidades sociales, institucio-
nesy organizaciones inter-
nacionales, ampliando el al-
cance de los programas y
fortaleciendo nuestro impac-
to social. Con esta visién, he-
mos logrado aumentar la fac-
turacion de 5,7 millones en
2013 a mas de 14,1 millones
en 2024, fortaleciendo nues-
tro posicionamiento como
referente en formacioén on-
line y empleabilidad.




ALBERTO
CANTALAPIEDRA
TORRECILLA

GERENTE
PISUERGA RENT SL

* Incremento de
la facturacion en 2025
30%

* Evolucion del Ebitda
60%

 Crecimiento de la plantilla
20%

En nuestro negocio de alqui-
ler, venta y reparacion de
maquinaria de construccion
hemos apostado por la inno-
vacién como palanca de cre-
cimiento y eficiencia, incor-
porando herramientas digi-
tales para la gestién integral
del negocio, optimizando la
logistica, el control de flota
y la atencién al cliente. He-
mos diversificado la activi-
dad incorporando nuevas li-
neas y soluciones, adaptan-
donos alas necesidades del
mercado Mi vision estraté-
gica se centra en la profesio-
nalizacion del sector y en
buscar acuerdos con fabri-
cantes y partners interna-
cionales, lo que nos permi-
te acceder a tecnologia més
avanzada y mejorar nuestra
competitividad.

Esta gestion se traduce en
resultados tangibles, con un
crecimiento sostenido y una
facturacion de mas de 2 mi-
llones de euros en 2025. Ade-
mas, he impulsado un mo-
delo de liderazgo cercano,
basado en la profesionaliza-
cion, la estabilidad laboral y
la igualdad de oportunida-
des en un sector tradicional-
mente masculinizado.

ANNA CEJUDO MERCADO
COFUNDADORAY CO-CEO

FOUNDERZ

- Incremento de la facturacion
en 2025
92,5%

* Evolucion del Ebitda
42%

 Crecimiento de la plantilla
100%

Fundamos Founderz para trans-
formar la educacion de calidad y
crear la mejor experiencia educa-
tiva online, accesible e inclusiva,
como palanca de transformacion
economica y social. Hoy somos
Microsoft Worldwide Training
Partner en IAy hemos lanzado
iniciativas gratuitas de formacion
a gran escala en mas de 13 idio-
mas. Nuestra tecnologia propia
con IA pone a las personas en el
centro y nos permite ofrecer aten-
cién hiperpersonalizada 24/7, en
cualquier idioma, a mads de
550.000 alumnos en todo el mun-
do. He impulsado colaboraciones
con organizaciones globales de
‘women-in-tech’ y entidades so-
ciales para acercar la formacion
en IA y reducir la brecha digital y
de género. Hoy somos la escuela
online lider en formacién aplica-
da en IA en Europa. En 2025, fui
reconocida con el Visionary Award
de HearstLab y con la Medalla al
Meérito en el Comercio por mi la-
bor en el impulso del papel de la
mujery la internacionalizacién.
Founderz alinea mi propdsito
personal y profesional de trans-
formar la vida de millones de per-
sonas a través de la educaciéon de
calidad, accesible e inclusiva. Mas
alla de ser rentables y sostenibles,

Founderz

creo que una empresa debe tener
‘alma’, un propdsito que convier-
talainnovacién en una herra-
mienta de impacto positivo. En
seis aflos y con crecimientos anua-
les de mas del 90%, somos renta-
bles desde 2023, contamos con un
equipo de 67 personas, mas de
1.400 empresas formadas y mas
de 630.000 alumnos en todo el
mundo. Impulsamos iniciativas
de formacion en IA gratuitas, ac-
cesibles e internacionales. Solo
en 2026, Al Skills 4 Women ha for-
mado ya a més de 80.000 muje-
res, y fue destacada por el World
Economic Forum en Davos.
Entiendo el liderazgo como la
capacidad de conectar a las per-
sonas con una vision y proposito
compartido, ayudarles a crecer y
generar la confianza para avan-
zar también en momentos de in-
certidumbre. He impulsado una
cultura centrada en las personas,
esfuerzo, aprendizaje, responsa-
bilidad y crecimiento. Hoy el 47%
del equipo son mujeres. Como ma-
dre de tres hijos, defiendo un li-
derazgo exigente y humano, com-
prometido con la conciliacién y
laigualdad de oportunidades. Des-
de Founderz colaboramos con la
Fundacién Princesa de Girona,
Fundacién ONCE o Fundacién
ASTI para acercar la formacién al
talento. Como patrona de Fema-
le Startup Lea-
ders impulso la o4 L
visibilidad de E E
proyectos inno- iy
vadores lidera-

dos por mujeres. [=] 2y

SILVIA CARNE
MASLLORENS

CEO
FERRER MIRANDA, SLU

* Incremento de
la facturacion en 2025
10%

* Evolucion del Ebitda
50%

 Crecimiento de la plantilla
10%

Ferrer Miranda es una com-
pafia dedicada a la elabora-
cién de vinos tranquilos con
una clara vocacion por tras-
pasar fronteras y una apues-
ta decidida por el maridaje
de la innovacién con el mimo
y el cuidado artesanal y la
sabiduria ancestral. Mi es-
trategia al frente de la com-
pafiia se ha centrado en
ahondar en estas coordena-
das. Asi, hemos reforzado
nuestra internacionalizacién
con la apertura de nuevos
mercados y el desarrollo de
los ya existentes (45 paises).
También he apoyado la im-
plantacion de la inteligencia
artificial en nuestros proce-
sos, la mejora de la roboti-
zaciony la busqueda de la
eficiencia energética. Todo
esto se ha traducido en una
revision de costes fijos y aho-
rros del 20%.

Otro gran foco de mi ges-
tion es el cuidado de ese ac-
tivo tan valioso que son las
personas. Mi objetivo ha sido
hacer crecer al equipo, con-
tratar al mejor talento y for-
mar alos colaboradores. Por-
que tengo la certeza de que
sin ellos ningtin proyecto es
posible.
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EDUARDO |,
CASADO CARDABA

SOCIO FUNDADOR
AUSTRALIAN WAY

* Incremento de
la facturacion en 2025
30%

* Evolucion del Ebitda
9%

 Crecimiento de la plantilla
10%

Desde 2010 lidero junto a mi
socio Alberto Cuervo un pro-
yecto con proposito transfor-
mador: abrir oportunidades
globales que cambian vidas.
En ese recorrido hemos acom-
pafiado a més de 10.000 per-
sonas a desarrollarse perso-
nal y profesionalmente con
experiencias internacionales
de impacto real y duradero.
He impulsado un crecimien-
to solido y sostenido, pasan-
do de dos fundadores a un
equipo de més de 50 profesio-
nales, con presencia en Espa-
fia, Latinoamérica y Austra-
lia, y operaciones en mas de
10 destinos. Este desarrollo
se apoya en una cultura cor-
porativa en la que el lideraz-
go humano, la autonomia y
el propodsito son claves.
Junto a la internacionali-
zacion, la gran palanca de cre-
cimiento es la innovacion, en-
tendida como un equilibrio.
La tecnologia potencia, pero
no sustituye, el valor del ta-
lento humano. Asi, hemos
creado un modelo hibrido
donde la tecnologia convive
con un enfoque personaliza-
do para lograr posicionarnos
como actor de referencia en
la educacion internacional.

CARLOS DIEZ DE LA LASTRA
CEO Les
LES ROCHES MARBELLA Roches

- Incremento de la facturacion
en 2025
9,91%

* Evolucion del Ebitda
25,5%

 Crecimiento de la plantilla
7.52%

Mi labor al frente de Les Roches
se centra en consolidar nuestro
campus de Marbella, fundado en
1995, como un hub internacio-
nal de referencia en la educacion
en gestion del hospitality, turis-
mo de lujo y sectores de la eco-
nomia de la experiencia.

En este contexto, hemos si-
tuado a Les Roches como la 2.
institucion educativa més im-
portante del mundo en Gestion
de Hospitality y Ocio (QS World
University Ranking by Subject,
2025y 2026), reforzando su lide-
razgo global desde una base con
un fuerte anclaje en Espafa.

Desde esta visién, hemos im-
pulsado un modelo académico
diferencial que integra rigor aca-
démico suizo, aprendizaje prac-
tico, innovacion aplicada en pro-
gramasy dentro del aula, y una
estrecha colaboracién con la in-
dustria. El campus de Marbella
desempefa un papel clave en
este posicionamiento, forman-
do talento global desde Espana,
con estudiantes de méas de 100
nacionalidades y preparados
para liderar la industria, en co-
nexién con mas de 200 empre-
sas lideres y una red de +16.000
antiguos alumnos en posicio-
nes clave en Espafia y mas de
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140 paises. En paralelo, manten-
go una participacion activa en
asociaciones, organizaciones,
congresos y foros estratégicos
en Espafia, contribuyendo al po-
sicionamiento del pais como re-
ferente en talento, innovacion
y liderazgo en la economia de
la experiencia.

Hemos ampliado nuestra
oferta académica, desde grados,
hasta masteres y formacion eje-
cutiva, incorporando progra-
mas especializados en d&mbitos
como la gestion deportiva, los
cruceros de lujo o la aviaciéon
privada, con titulaciones res-
paldadas por acreditaciones aca-
démicas internacionales (SAC
y NECHE).

Asimismo, hemos reforzado
la conexion con el tejido empre-
sarial mediante iniciativas como
el programa Melia Future Talent,
disenado para formar talento ali-
neado con las necesidades de la
companiay facilitar suincorpo-
racion a su red internacional de
hoteles.

La innovacién se articula en
proyectos como SPARK Innova-
tion Sphere, nuestro hub en Mar-
bella, que conecta empresa, tec-
nologia y talento.

Mi objetivo es seguir posicio-
nando Marbella como punto de
encuentro global donde se defi-
ne el futuro de
la industria a [W]5t4]
través del talen- .
to, la innova-
cién y la colabo-
racion.

JUAN MANUEL |
CHUECA GARCIA

SOCIO DE
TRANSFORMACION DIGITAL

PKF ATTEST

* Incremento de
la facturacion en 2025
23%

* Evolucion del Ebitda
25%

 Crecimiento de la plantilla
20%

Desde mi posicion como so-
cio en PKF Attest, he contri-
buido de manera activa al cre-
cimiento y evolucién del area
de Consultoria y Tecnologias
de la Informacién (ITC), en
estrecha colaboracion con
otros socios de la firma. Adi-
cionalmente, formo parte del
Comité Comercial.

El trabajo conjunto desa-
rrollado en la firma ha per-
mitido consolidar una evo-
lucién sostenida en rentabi-
lidad y facturacion, apoyada
en el desarrollo de capacida-
des comerciales, el refuerzo
del equipo y la orientacion
aresultados. Este crecimien-
to se ha acompafiado de in-
versiones estratégicas en in-
fraestructuras, destacando
la apertura de una nueva ofi-
cina en Madrid, disefiada
bajo criterios de eficienciay
alta tecnologia.

Destaco, ademas, que
PKF Attest promueve una
cultura basada en la equi-
dad, en la transparencia y en
el desarrollo profesional,
apoyada en diversas inicia-
tivas como el Plan de Igual-
dad, un canal ético y un plan
de carrera estructurado con
evaluaciones objetivas.




HP E INTEL ACELERAN
EL FUTURO DEL TRABAJO
PARA LAS PYMES

Preparado para la era de la inteligencia artificial, el nuevo

HP EliteBook X G2i quiere convertirse en un aliado tecnologico
para impulsar la transformacion digital de las pymes. Descubre la
potencia de Intel Inside® con el procesador Intel® Core™ Ultra 7

Serie 3 con Intel vPro®,

n nuestro pais hay casi 3 millo-
Enes de pymes (empresas de 0
a 249 asalariados), segin el in-
forme ‘Cifras Pymes’ elaborado por
el Ministerio de Industria y Turismo.
Es decir, cuando hablamos del futu-
ro del trabajo, hablamos del dia a dia
de millones de pequeflas y medianas
empresas que sostienen buena parte
de nuestra economia. Y su forma de
trabajar estd cambiando a la misma
velocidad que el entorno empresarial.
Estar conectado no es suficiente:
hay que ser mds 4gil, mds eficiente y
mas inteligente. Las pymes viven en
un equilibrio constante entre produc-
tividad, competitividad y recursos
limitados. Por eso elegir bien la tec-
nologia con la que trabajan es funda-
mental.

ASI ES EL NUEVO HP ELITEBOOK X
G2I: EL PORTATIL PARA IMPULSAR
ALAS PYMES

Consciente de esta transformacion,
HP da un paso mds en su apuesta por
acompaifiar a las pymes durante toda
su evolucién tecnoldgica. Lo hace con
el lanzamiento del nuevo HP Elite-
Book X G2i, un dispositivo concebido
para un entorno profesional donde la
inteligencia artificial empieza a rede-
finir la productividad. Su llegada re-
fuerza ademds HP Impulsa, la inicia-
tiva de la compafiia para ayudar a las
pequeias y medianas empresas a mo-
dernizar sus herramientas de trabajo
y ganar competitividad.

RECONOCIDA CON EL CES
2026 INNOVATION AWARD
la serie HP EliteBook X G2
refuerza su posicionamiento
como referente en el desarrollo
de dispositivos premium
pensados para los profesionales
que marcan el rumbo del nuevo
entorno laboral.

Esta innovacion tiene premio: la
serie HP EliteBook X G2 ha sido re-
conocida con el CES 2026 Innovation
Award, destacando su liderazgo en el
desarrollo de dispositivos premium
para profesionales que estdn definien-
do el futuro del trabajo.

Disefiada para un entorno laboral
cada vez mds dindmico, esta nueva ge-
neracién combina rendimiento de IA
preparado para el futuro, seguridad de
nivel empresarial y un disefio ultramo-
vil que hace que el trabajo inteligente
sea mas intuitivo, agil y eficiente.

PRODUCTIVIDAD Y SEGURIDAD
PARA CUALQUIER LUGAR

DE TRABAJO

En un entorno donde el trabajo puede
suceder tanto en una oficina como en
casa o en una cafeteria, la portabilidad
es una necesidad. Por eso, el HP Elite-
Book X G2i responde a los nuevos mo-
dos de trabajo con un redisefio com-
pleto que apuesta por la ligereza y la
robustez. Su pantalla de 14” con opcio-
nes OLED vy niveles reducidos de luz

T

HP PARATOP100

ELITEBOOK X G2l
esta disponible en distintos
acabados: Atmospheric Blue,
Glacier Silvery el nuevo
Eclipse Gray.

azul permite trabajar comodamente
durante todo el dia, mientras que la
experiencia de entrada mejora con un
teclado redisefiado y un trackpad hép-
tico mds grande y preciso.

Impulsado por el procesador Intel®

Core™ Ultra 7 Serie 3 con Intel vPro®,
el EliteBook X G2i es capaz de ejecutar
cargas de trabajo basadas en inteli-
gencia artificial de forma local, sin de-
pender de la nube. Gracias a una NPU
de hasta 50 TOPS, el dispositivo puede
acelerar procesos como el andlisis de
datos, la automatizacién de documen-
tos o la mejora de la colaboracion en
videollamadas, ofreciendo mayor ve-
locidad y eficiencia a los equipos de
trabajo.

La integracién de soluciones como

Microsoft Copilot, funciones avanza-
das de cdmara impulsadas por 1A y
sistemas de optimizacion inteligente
del rendimiento permite a los emplea-
dos centrarse en tareas de mayor valor
afladido y reducir el tiempo dedicado
a actividades menos productivas.

El EliteBook X G2i incorpora HP

Wolf Security for Business, un siste-
ma de defensa con proteccion a nivel
de hardware que blinda el dispositivo
desde la BIOS hasta el navegador fren-
te a las amenazas actuales.

intel
vPRO

o) /
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LU]S CID-FUENTES
GOMEZ

CEO

GOMEZ GROUP
METERING

* Incremento de
la facturacion en 2025
1,32%

* Evolucion del Ebitda
22,90%

 Crecimiento de la plantilla
0%

En mi compania, especializa-
da en la gestion de consumos
energéticos, he apostado de-
cididamente por la innova-
cién como motor de creci-
miento. Hemos desarrollado
un equipo interno de IT que
trabaja de forma continua en
nuevas soluciones tecnolégi-
cas adaptadas a nuestras ne-
cesidades y a las de nuestros
clientes, y estamos integran-
dolaTA en nuestro dia a dia
para automatizar procesos,
reducir costes operativos y
mejorar la eficiencia.

He impulsado iniciativas
orientadas a la sostenibilidad
y la eficiencia operativa. He-
mos transformado nuestra
flota corporativa incorporan-
do vehiculos GLP y eléctricos.
Ademaés, hemos adoptado un
firme compromiso de papel
cero. En el liderazgo huma-
no, he implementado planes
de carrera que fomentan la
promocién internay refuer-
zan la retencion del talento,
generando un alto nivel de
compromiso. Apostamos por
lainclusién real, incorporan-
do y promoviendo el talento
femenino en oficios tradicio-
nalmente masculinizados,
como la fontaneria.

SENEN FERREIRO PARAMO
SOCIO Y PRESIDENTE EJECUTIVO

VALORA CONSULTORES

- Incremento de la facturacion
en 2025
29,18%

* Evolucion del Ebitda
175%

 Crecimiento de la plantilla
2%

Mi visién estratégica se ha basa-
do durante estos afios en antici-
par riesgos y oportunidades glo-
bales para cada modelo de nego-
cioy su cadena de valor, situando
la sostenibilidad y la digitaliza-
cién como ejes principales para
la competitividad.

Tras consolidarnos como alia-
do experto de multinacionales
del retail yla moda en Europay
los Estados Unidos, iniciamos
una ambiciosa expansién inter-
nacional con filiales en Turquia,
Francia, Reino Unido y Paises Ba-
jos. En 2012 constituimos nues-
tra sociedad en Méxicoy en 2025
en Colombia y desde ellas opera-
mos en toda la regién andina y
Caribe.

Destaco, ademads, hitos de
nuestro trabajo en 2021, cuando
reforzamos la apuesta por el sec-
tor financiero y asegurador,
acompafiando actualmente a mas
de 50 bancos de Europa y Amé-
rica, tanto en servicios corpora-
tivos, como en la movilizacién de
financiacién e inversién sosteni-
ble. Hemos facilitado més de 70
operaciones de financiacion con
criterios ESG, por un valor supe-
rior a 2.500 millones de euros en
los dltimos ejercicios. Como re-
sultado de esta especializacién,
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& VALORA

hemos sido reconocidos como
miembros del Consejo de Finan-
zas Sostenibles de Espafia del Mi-
nisterio de Economia.

Dirigiendo a un fantdstico
equipo de profesionales, hemos
logrado que Valora acredite un
impacto tangible en vectores de
desarrollo como competitividad,
rentabilidad, internacionaliza-
cién y sostenibilidad. Como re-
sultado, destaco que contamos,
en la actualidad, con una excep-
cional cartera de més de 1.000
clientes de 40 sectores, alos que
damos una eficiente respuesta
profesional en més de 45 paises.
El negocio internacional repre-
senta el 45% del volumen total de
la compania.

Creo que el verdadero impac-
to de Valora reside en haber im-
pulsado durante 24 afios la trans-
formacién de modelos de nego-
cio de compaiiias cotizadasy
familiares, analizando riesgos,
integrando sostenibilidad, for-
macion a consejos y soluciones
estratégicas orientadas hacia una
inversion mads sostenible, con re-
sultados medibles y con una ca-
pacidad de influencia sectorial
relevante.

He impulsado, ademés, un
modelo de liderazgo basado en
el desarrollo de talento especia-
lizado, la diversidad, el empleo
de calidad mul-
tirregional. En
la actualidad,
mas de 230 per-
sonas trabajan
en Valora.

RAUL CORTES
FIBLA

CEO

AEROX ADVANCED
POLYMERS

* Incremento de
la facturacion en 2025
25,6%

* Evolucion del Ebitda
1,8%

 Crecimiento de la plantilla
21%

En un mercado dominado por
grandes multinacionales, Ae-
rox ha consolidado su posi-
cién como socio tecnoldégico
especializado, gracias a una
combinacion de innovacién
industrial, proyectos publi-
cos de I+D y una cartera com-
pleta de recubrimientos y ad-
hesivos para el sector edlico,
que nos permite liderar ni-
chos clave de alto valor afia-
dido. La estrategia de mi com-
pafiia se apoya en una inno-
vacion orientada a resolver
desafios industriales del sec-
tor edlico (en 2025, dio un
paso adicional con la creacion
de una nueva linea de inno-
vacion en ‘tooling’ y automa-
tizacion aplicada). Conside-
ro que somos pioneros en el
desarrollo de sistemas de apli-
cacién automatica para la pro-
teccién del borde de ataque
delapala.

Nuestras soluciones se uti-
lizan hoy en méas de 10.000
turbinas de algunos de los
principales fabricantes euro-
peos y americanos, reflejan-
do la traccién internacional
de la compania y nuestra ca-
pacidad para generar valor
tecnoldgico sostenido para
nuestros clientes.




ALEJANDRO
COSTA JIMENEZ

CEOY COFUNDADOR
EXXITA

* Incremento de
la facturacion en 2025
25

+ Evolucion del Ebitda
78

= Crecimiento de la plantilla
8,97

Exxita, grupo empresarial es-
pafiol con mas de 20 afios de
trayectoria, estd especializa-
do en economia circular apli-
cada al ambito tecnolégico.
Mi liderazgo se basa en la con-
viccién de que la tecnologia
solo tiene sentido cuando esta
al servicio de las personas y
del planeta, entendiendo la
circularidad como una palan-
careal de competitividad, re-
siliencia y creaciéon de valor.

Bajo mi direccién, Exxita
ha evolucionado desde un
proyecto local hasta uno in-
ternacional, desarrollando
soluciones circulares alo lar-
go de toda la cadena de valor
tecnoldgica. Integra actual-
mente tecnologia propia,
35.000 licencias software y
mas de 10.000 m? de infraes-
tructura industrial, con el Cir-
cular Innovation HUB como
eje estratégico y el respaldo
del fondo de impacto GSI.

Defiendo un liderazgo hu-
mano, exigente y orientado
al largo plazo, ya que entien-
do el éxito empresarial como
la capacidad de generar im-
pacto duradero y desarrollar
modelos capaces de combi-
nar rentabilidad, innovacién
y transformacién positiva.

LAURA GARCIiA PERDOMO
CEO

CREAHOLIC S.L./ ZAPATO FEROZ

- Incremento de la facturacion
en 2025
-12%, 9,5 millones de euros

* Evolucion del Ebitda
-27%, 2,1 millones de euros

 Crecimiento de la plantilla
0%, 14 empleados

En 2025, he consolidado en Zapa-
to Feroz una vision estratégica
basada en eficiencia, control y de-
cisiones sostenibles a largo pla-
z0. Creo que la innovacién no con-
siste en afiadir complejidad, sino
en eliminar ineficiencias: produc-
cién bajo demanda, andlisis de
datos en tiempo real y digitaliza-
cién completa del ciclo operativo.
Este sistema permite que un equi-
po de solo 14 personas gestione
mas de 300.000 pares y cerca de
200.000 pedidos al afno, alcanzan-
do una facturacién de 9,5 millo-
nes. La tecnologia se utiliza para
tomar mejores decisiones: redu-
cir errores, ajustar la produccion
y optimizar recursos. En parale-
lo, la internacionalizacién avan-
za de forma controlada, consoli-
dando mercados cercanos como
Portugal y explorando otras opor-
tunidades sin comprometer el mo-
delo. Ademads, iniciamos un estu-
dio cientifico, inico en el sector,
sobre el desarrollo del pie infan-
til y presentamos sus primeros
resultados en el Congreso Nacio-
nal de Podologia. Transformamos
los datos en conocimiento. No in-
novamos para crecer mas. Inno-
vamos para hacerlo mejor.

He demostrado que impactoy
rentabilidad no son opuestos, sino

SO

consecuencia del mismo sistema.
La empresa alcanz6 1,7 millones
de beneficio en 2025y un Ebitda
de 2,1 millones, operando sin deu-
day sin inversién externa. con un
modelo basado en control y efi-
ciencia En sostenibilidad, los re-
sultados son medibles: 98% de ro-
tacion, mas de 240.000 pares en
usoy solo un 0,01% de producto
inutilizable. Nada se desecha: se
reacondiciona, se repara o se reu-
tiliza. El impacto trasciende el pro-
ducto. Ademas, Ferozland se con-
solida como extension fisica del
modelo, con méas de 5.000 fami-
lias participando en actividades,
formacién y proyectos sociales,
reforzando una relacién directa
con la comunidad. No hablamos
de impacto. Lo medimos, lo eje-
cutamos y lo vivimos.

También he consolidado un
modelo de gestion del talento ba-
sado en una decision clara: adap-
tar la empresa a las personas, no
al revés. La conciliaciéon no es una
politica, es parte del sistema: jor-
nadas flexibles, horarios concen-
trados y ausencia de festivos o fi-
nes de semana. Nuestro enfoque
ha sido reconocido con el Premio
Aseme 2025 por liderazgo y con-
ciliacién. El modelo une estabili-
dad y evolucién, con incorpora-
ciones alineadas con la culturay
formacion continua en reas cla-
ve como IAy ci-
berseguridad. El
resultado es un
equipo compro-
metido, auténo-
moy eficiente.

CRISTINA |
CRUZADO DIAZ

PRESIDENTA EJECUTIVA
GRUPO VERTICE

* Incremento de
la facturacion en 2025
15%

+ Evolucion del Ebitda
22%

= Crecimiento de la plantilla
3%

He apostado por la innova-
cién basada en la tecnologia,
la creatividad y el aprendiza-
je, en el sector de la forma-
cidén, con hitos como VeGA,
la primera agente de IA, que
personaliza la formacién de
cada estudiante. O (IN)COM-
PLETOS, formacién socioe-
mocional en formato serie de
ficcién, como método de
aprendizaje nunca antes vis-
ta en el mercado. Con Power-
minds, ofrecemos LXP gami-
ficada para fomentar el
aprendizaje de soft skills.

Mi estrategia pasa por un
equipo de alta implicacién y
conocimiento, productos y
servicios que resuelven ne-
cesidades reales y forjar alian-
zas estratégicas para poder
asegurar el impacto en nues-
tros clientes. Un ejemplo es
el partnership con LinkedIn,
integrando suscripciones a
la plataforma dentro de sus
proyectos, aportando un va-
lor tanto diferencial como
medible, siendo su dnico
partner oficial en Espafna. Y
junto a Cremades & Calvo-
Sotelo hemos creado Gesin-
nova, la escuela digital para
la gestién e innovacién en la
compra publica.
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ALBERTO
DE BLAS
DE PABLO

DIRECTOR GENERAL
ENERGIA ACCESIBLE

- Facturacion
Inicio de actividad
en Q4 de 2025, 1.000%
en lo que va de 2026

- Evolucion del Ebitda 100%

 Crecimiento de la plantilla
200%

Mi compaiiia desarrolla una
solucién tecnolégica de ba-
terias preparadas para fun-
cionar solo con la entrada de
la red eléctrica (a fecha de
hoy, solucién tnica en el
mercado) y realizar una ges-
tién de consumo 6ptima en
funcién de las tarifas eléc-
tricas (los spreads de pre-
cios entre las diferentes ho-
ras del dia son cada vez ma-
yores) y del perfil del
consumidor (aplicacién con
inteligencia artificial para
tomar las mejores decisio-
nes). Creo que aportamos
una solucién técnica con
funcionalidades unicas para
este sector, asegurando pa-
gar siempre la electricidad
al menor coste posible del
mercado y ayudando al sis-
tema eléctrico en general a
poder dar mas entrada de
energia renovable.

Considero que el gran va-
lor afiadido de nuestra solu-
cién principal es resolver el
problema de aquellos que no
disponen de “un tejado’ para
implementar fotovoltaica y
reducir su coste eléctrico,
ademas de garantizar la con-
tinuidad de suministro en
todo momento.

ANGEL GONZALEZ CAVA
PRESIDENTE

MODULAR HOME

- Incremento de la facturacion
en 2025
13,2%

* Evolucion del Ebitda
220%

 Crecimiento de la plantilla
24,6%

Modular Home nacié con el ob-
jetivo de transformar la cons-
truccion en Espafa a través de
la industrializacion, apostando
por la innovacion, la calidad y
la eficiencia en un contexto don-
de la calidad era incierta. Nues-
tro principal hito ha sido el de-
sarrollo del sistema constructi-
vo propio y homologado MH
System®, mediante paneles au-
toportantes de hormigén que
permite crear viviendas con al-
tos estandares de calidad.

Tras mas de veinte afios, nos
hemos consolidado como una
compafiia pionera en construc-
cién industrializada, aplicando
la ‘Personalizacion Estandari-
zada, que permite adaptar vo-
lumetria, distribucién y acaba-
dos sin comprometer calidad,
plazos ni costes.

Mi estrategia ha pasado por
consolidar un dia a dia que se
apoya en tres grandes pilares:
construir, acompafar y garan-
tizar. Ofrecemos un servicio 360°
al autopromotor, cubriendo to-
das las fases de un proyecto:
eleccién de terreno, disefio,
construccién y entrega ‘llave en
mano’, aportando garantiasy
servicio posventa y un precio
cerrado. Integramos disefio, in-
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JUAN DE COMINGES
CARBALLO

GERENTE
GETFISH S.L.

* Incremento de
la facturacion en 2025
15%

* Evolucion del Ebitda
20%

 Crecimiento de la plantilla
20%

modular
home

genieria, produccién en fabrica
y montaje final, optimizando
tiempos y reduciendo riesgos.
Ademds, aplicamos rigurosos
controles en cada fase para ase-
gurar trazabilidad, eficienciay
calidad. Contamos con una red
de franquicias en Espafia y Por-
tugal que refuerza nuestra cer-
cania al cliente y coherencia
de marca.

Nuestro trabajo ha sido re-
conocido en los ultimos afios
con los Premios PYME de la Ca-
mara de Comercio de Caceres en
‘Formacién y Empleo’ (2023) y
‘Tecnologia e Innovacion’ (2025),
ademads de ser una de las 16 can-
didatas al Premio Nacional
PYME del Afio 2025. Ademads de
otros reconocimientos en cer-
tamenes especializados en ar-
quitecturay construcciéon que
refuerzan nuestro posiciona-
miento como referente en inno-
vacion constructiva.

Ademas impulsamos proyec-
tos de I+D: CDTI, MarginUp! y Pro-
yecto PIT, centrados en industria-
lizacién y sostenibilidad. Asimis-
mo, promovemos los Modular
Awards, que reflejan nuestros va-
lores y fomentan la innovacion y
el talento en el sector. Con todo
ello, he posicionado a Modular
Home como una empresa refe-
rente, con una propuesta diferen-
cial y vocacion
deliderazgo en E Py E
la transforma- .
cién del sector
de la construc-

[=]

cién. -

Somos una empresa especia-
lizada en la comercializacién
de pescados, mariscos y ce-
falépodos congelados. El gran
valor de la estrategia que he
contribuido a desarrolllar en
estos afios es que contamos
con profesionales con mu-
chos afios de experiencia en
el mundo de la comercializa-
cién de pescado congelado,
distribuidos por los principa-
les mercados mundiales, 1o
que nos permite seleccionar
la mejor mercancia en origen
y asi poder ofrecer a nuestros
clientes un producto de me-
jor calidad y a un precio mas
competitivo. Otra gran apues-
ta ha sido reforzar el depar-
tamento ventas de exporta-
cién para buscar nuevos clien-
tes internacionales y buscar
mercados alternativos. Asi
hemos conseguido un gran
aumento en facturacién y be-
neficio durante los dos ulti-
mos anos.

Todo es posible gracias a
nuestra plantilla, formada por
cuatro mujeres y cuatro hom-
bres. A todos seles valora por
igual sus responsabilidades
y todos formamos un gran
equipo, del que estamos muy
orgullosos.




ALMUDENA
DE LA MATA

CEO

BLOCKCHAIN
INTELLIGENCE

* Incremento de
la facturacion en 2025
78,62%

* Evolucion del Ebitda
367%

 Crecimiento de la plantilla
0%

He liderado nuestro creci-
miento internacional como
centro de excelencia en
blockchain, activos digitales,
tokenizacion e IA aplicada,
con presencia en Latinoamé-
ricay Alemania. Nuestra ac-
tividad ha crecido en ‘advi-
sory’ para sector financiero,
empresas y administraciones
publicas, con soluciones en
tecnologias descentralizadas,
regulacion digital, transfor-
macion institucional y capa-
citacién. Desarrollamos mar-
cos regulatorios y estructu-
ras institucionales vinculadas
a activos digitales y tecnolo-
gia en siete paises y trabaja-
mos con organismos como
ONU, Comisién Europea, BEL..
He impulsado el primer
centro especializado en for-
macion ejecutiva en activos
digitales, blockchain, toke-
nizacién e IA (mas de 43 edi-
ciones internacionales) y un
metaverso educativo para
nuevos modelos de apren-
dizaje. También la integra-
cién de blockchain, IA y en-
tornos inmersivos en nue-
vos modelos de negocioy
aplicaciones vinculadas a
sostenibilidad e impacto
ambiental con ciudades.

JUAN GRANA RODRIGUEZ
CEO

NEUROLOGYCA

- Incremento de la facturacion
en 2025
15.4%

* Evolucion del Ebitda
88,1%

 Crecimiento de la plantilla
45%

En Neurologyca estamos antici-
pando una de las grandes evolu-
ciones tecnoldgicas: la necesi-
dad de que la inteligencia artifi-
cial entienda a las personas.
Sobre esta visiéon, he impulsado
la creacién de una nueva cate-
goria, integrando IA y compor-
tamiento humano en soluciones
aplicables a multiples sectores,
como medios, telecomunicacio-
nes, seguridad, salud o educa-
cién, entre otros muchos. He li-
derado la transicién desde un
modelo de consultoria a una
compaiiia tecnolégica con desa-
rrollo propio, orientada a pro-
ducto y escalabilidad.

Este giro estratégico se ha
acompanado de la expansion in-
ternacional hacia Estados Uni-
dos, con presencia en Silicon Va-
lley y acceso a los principales
ecosistemas de innovacion. Des-
de esta posicion, Neurologyca
trabaja con grandes corporacio-
nes como WPP Media, Atresme-
dia, Verisure, Telefénica u Ogury,
y avanza en acuerdos con lide-
res tecnolégicos globales como
Google, Oracle, Perplexity o Lin-
kedIn, reforzando su posiciona-
miento internacional.

Mas allé de los resultados, mi
enfoque contribuye a una evolu-

naurologyca

cién de la tecnologia hacia mo-
delos mas responsables y huma-
nos, centrados en comprender
mejor a las personas y mejorar
la toma de decisiones en organi-
zaciones y en la sociedad.

La transformacién de la com-
pafia —con impacto directo en
facturacién— desde un modelo
consolidado de servicios a la
construccion de una compania
tecnoldgica escalable fue un cam-
bio asumido con alto riesgo y res-
paldado por inversores estraté-
gicos. Para ello he alineado al
equipo en torno a una vision am-
biciosay de largo plazo. En otras
palabras: estamos trabajando
para renunciar a lo seguro para
construir el futuro de la inteli-
gencia artificial.

En este empefio, he construi-
do un equipo multidisciplinar
que integra perfiles cientificos,
tecnoldgicos y de negocio, ope-
rando de forma coordinada en-
tre Europa y Estados Unidos. La
cultura se basa en la exigencia,
la autonomia y la responsabili-
dad compartida, fomentando la
participacién activa en proyec-
tos estratégicos.

Ademas, he apostado por con-
seguir que la compaifia tenga una
fuerte conexion con universida-
desy programas formativos, con-
tribuyendo al desarrollo de ta-
lento en areas
emergentes
CcoOmo compor-
tamiento hu-
mano e inteli- £
gencia artificial. E

MAR DE LAS HERAS
MUNOZ

DIRECTORA GENERAL
ADJUNTA

PROCESIA

* Incremento de
la facturacion en 2025
1714%

* Evolucion del Ebitda
58,16%

 Crecimiento de la plantilla
3,84%

El sector publico, concreta-
mente el drea de Justicia, su-
puso el comienzo de nuestro
camino. Mas de una década
después, hemos sumado
areas como Empleo o Defen-
sa, con una creciente activi-
dad en el ambito privado. Uno
de nuestros dltimos hitos ha
sido la firma de un importan-
te contrato para ejecutar el
bastionado automatizado en
la Administracién con nues-
tra rompedora herramienta
KeepArmor, que cumple con
marcos regulatorios de ciber-
seguridad tan exigentes como
el Esquema Nacional de Se-
guridad (ENS). Otro nos lle-
v6 a acompafiar, simultdnea-
mente, amas de 40 entidades
publicas para cumplir el ENS
en colaboracién con la Agen-
cia Estatal de Administracién
Digital (antigua SGAD).

Desde mi puesto, he con-
tribuido a nuestra aporta-
cion en el &mbito de la IA,
donde hemos desarrollado
soluciones que hacen mas
eficientes a las organizacio-
nes, como ShellPods, plata-
forma de IA agéntica para
migrar, generar y mantener
software que esta transfor-
mando el mercado.
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ANTONIO
ESPINOSA
DE LOS MONTEROS

CEO
LIUX

- Prevision de facturacion
para 2026
4 millones

* Previson de Ebitda
0,4 millones

* Prevision de plantilla
77 empleados

Liux es la startup que he fun-
dado junto a David Sancho
para fabricar vehiculos urba-
nos mas ligeros, mas eficien-
tes y asequibles para un futu-
ro neutro en carbono. Esta-
mos revolucionando Ila
produccién de vehiculos a tra-
vés de materiales de base bio-
légica, la modularidad y la im-
presion 3D. Con este objetivo
hemos desarrollado, homo-
logado e industrializado el co-
che mas sostenible del mun-
do, el LIUX BIG, con tecnolo-
gia propia de ‘powertrain’ y
de biocomposites, y con nues-
tra propia fabrica montada
en Azuqueca de Henares, que
tendra capacidad para fabri-
car 15.000 vehiculos al afio a
partir de 2028 y cuenta con
una superficie de 5.550 m2.

Nos hemos abierto paso
en el mercado europeo, con
acuerdos de distribucion ya
en Italia, Espafia y Francia
y con grandes operadores de
flotas. El impacto sosteni-
ble de nuestra propuesta es
evidente, con una reduccion
masiva de la huella de CO,
en el ciclo de vida completo
del coche de entreun 30y
un 90% con respecto a turis-
mos estandar.

JUAN TOMAS HERNANI
CEO

SATLANTIS

- Incremento de la facturacion
en 2025
81,74%

* Evolucion del Ebitda
73,35%

 Crecimiento de la plantilla
42,75%

Mi visidn estratégica se ha cen-
trado en acelerar la internaciona-
lizacién con un crecimiento sos-
tenible y el desarrollo de talento.
Desde nuestra sede de origen en
la Universidad de Florida, Satlan-
tis USA ha impulsado, bajo la mar-
ca ‘By Satlantis, la adquisicién de
SuperSharpy la apertura de filia-
les como Satlantis France y Satlan-
tis Astrabudua, consolidando su
presencia en mercados estratégi-
cos. Esta expansion se ha refor-
zado con la participacién en pro-
gramas de la European Space
Agency y la European Commis-
sion, como el programa Coperni-
cus CCM (deteccién global de emi-
siones de metano), asi como en
eventos internacionales B2By
B2G y foros cientificos, fortale-
ciendo nuestras capacidades tec-
nolégicas y generando nuevas
oportunidades de crecimiento.
La innovacién continua de nues-
tra tecnologia impulsa el desarro-
llo de soluciones de alto rendi-
miento y satélites de tiltima ge-
neracion, evolucionando desde el
desarrollo de ‘payloads’ 6pticos
haciala creacién de misiones sa-
telitales completas orientadas a
resolver retos como la monitori-
zacién climética y la transicion
hacia energias verdes. Nuestra
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SATLNTIS
e

tecnologia de cdmaras de muy alta
resolucién permite medir emisio-
nes de CO y fugas de metano con
alta precision, contribuyendo ala
lucha contra el cambio climatico
y apoyando la toma de decisiones
de gobiernos y organizaciones.
Estos desarrollos refuerzan nues-
tra posicion en contratos estraté-
gicos del sector espacial, inclu-
yendo colaboraciones con com-
panias estadounidenses de Oil &
Gas, que generan un impacto real
en sostenibilidad, alineando in-
novacion, rentabilidad y compro-
miso ambiental bajo los ODS.
Nuestro liderazgo se basaen la
transparencia, la cohesion de equi-
posy el desarrollo del talento. Im-
pulsamos iniciativas como ‘Meet
the CEOQ’ yjornadas de empresa
semestrales, donde se comparten
avances y resultados para alinear
atodala organizacion. Ademads,
organizamos una convencién
anual de dos dias centrada en la
innovacion y la generacion de nue-
vos proyectos. Complementamos
estas acciones con charlas en uni-
versidades para atraer talento jo-
ven y promover la diversidad, y
reforzamos nuestra cultura cor-
porativa mediante iniciativas de
impacto social y deportivo, como
el patrocinio de equipos femeni-
nosy la participacién en causas
solidarias. Ademas, fomentamos
activamente la
igualdad de E E
oportunidades ﬁ-
atravésdenues- TV,
tro Plan de
Igualdad. E

REYES
ESTEVEZ SANTIAGO

CEO
LINEAS Y CABLES, S. A.

* Incremento de
la facturacion en 2025
20%

* Evolucion del Ebitda
38%

 Crecimiento de la plantilla
47%

En Lineas y Cables S.A. ofre-
cemos soluciones fiables en
ingenieria y desarrollo, dis-
tribucion e instalacién en di-
versas areas: Telecomunica-
cion, IT, IOT, Energia, Defen-
sa, Climatizacion, Seguridad,
PCI, Aguay Gas. Disefiamos,
planificamos, asesoramos y
ejecutamos las soluciones 6p-
timas para cada proyectoy
cada cliente. Nuestro equipo
comercial estd formado inte-
gramente por ingenieros, ofre-
ciendo una atencién técnica
adecuada a cada proyecto.
Desde mi incorporacion a
la compafia he procurado de-
sarrollar una nueva vision cul-
tural y organizativa que nos
ha llevado a mas que dupli-
car la facturacién en 5 afios
(crecimiento del 156%). En el
plano tecnolégico he impul-
sado, entre otros hitos, un
cambio del sistema informa-
tico de la compaiiia, la digi-
talizacion del archivo y he-
mos logrado la obtencion de
certificado ENS de seguridad
alto. En el ambito del talento,
implementamos la jornada
intensiva todo el afio para fa-
vorecer la conciliacion, ade-
mas de proporcionar mas au-
tonomia a los equipos.




INVEST IN MADRID PARA TOP100

Vista cenital de las ‘cuatro torres’ de Madrid, el drea de negocios mas moderna de la ciudad.

MADRID COMO ENCLAVE
ESTRATEGICO PARALA
CREACION Y LA EXPANSION

DE EMPRESAS

Invest in Madrid es una iniciativa que busca la atraccion de inversion
extranjeray el impulso al tejido empresarial de la Comunidad de
Madrid, como motor econdmico, de empleo y de atraccion de talento.

as alld de dar con una buena
M idea de negocio y trabajar en

su desarrollo, cuando se tra-
ta de poner un proyecto en marcha, o
bien de hacerlo crecer, resulta funda-
mental contar con aliados estratégicos
en los que confiar. En un mundo cada
vez mds competitivo y globalizado,
el lugar donde establecer o expandir
un negocio marca la diferencia entre
crecer con éxito o quedarse atras. Por
eso, Invest in Madrid reivindica el pa-
pel de la Comunidad de Madrid como
uno de los destinos mds atractivos de
Europa para la inversién extranjera.
Pero no basta con decirlo, también
hay que demostrarlo. Por eso, el prin-
cipal cometido de este organismo es
acompafiar a cada empresa en ese ca-
mino de crecimiento. Actian como la
puerta de entrada y el punto tnico de
contacto de las empresas o emprende-
dores internacionales con interés en
instalarse, crecer o consolidar su pre-

sencia en la regién. Para ello, cuentan
con un sélido equipo de profesionales
que prestan su asistencia tanto a pro-
yectos emergentes como a empresas
ya establecidas a fin de impulsar su
crecimiento. Por supuesto, de manera
gratuita y confidencial.

ACOMPANAMIENTO EN CADA ETAPA
DEL PROYECTO

El objetivo de Invest in Madrid es im-
pulsar la llegada de inversién extran-
jera a la Comunidad, como motor de
crecimiento econémico y para la ge-
neracion de empleo. Para ello, brin-
dan acompafnamiento a cada inversor
o empresa durante toda la vida de su
proyecto, desde los tramites iniciales
hasta la instalaciéon y la expansion.
Ofrecen soporte personalizado y es-
pecializado segtin el sector y las nece-
sidades especificas de cada proyecto,
lo cual contempla aspectos adminis-
trativos, legales, operativos y estraté-

gicos, actuando como un socio local
implicado desde el primer dia.
También conectan alos empresarios
con otros agentes clave del ecosiste-
ma, como administraciones publicas,
centros tecnoldgicos o redes de talen-
to, brindan asesoramiento sobre la
localizacién estratégica de la empresa
y actian como un canal directo con la
administracion, resolviendo obstdcu-
los regulatorios y acelerando proyec-
tos. Ademads, la Comunidad de Madrid
estd trabajando en la primera Estra-
tegia de Internacionalizaciéon con un
doble propésito: atraer inversion a la
region y acompaifar la internacionali-
zacion de empresas espafnolas.
Asimismo, disponen de estrategias
para impulsar el crecimiento de las
empresas, como ayudas a la inversién
para la creacién, ampliaciéon o moder-
nizacion de instalaciones; programas
de I+D+i; incentivos para la formaciéon
y contratacién de talento; y apoyo a
proyectos de sostenibilidad, descarbo-
nizacién y transformacion digital.

¢POR QUE ESCOGER MADRID?
Madrid es un referente internacional
desde el punto de vista del empren-
dimiento y el crecimiento econémico.
Esta regién destaca por su economia
robusta, la seguridad juridica, la agi-
lidad administrativa y los incentivos
fiscales para las inversiones extranje-
rasy el emprendimiento. Cabe resaltar
otro pilar esencial, y es que la Comu-
nidad de Madrid atesora un nutrido
talento que da forma a una fuerza la-
boral diversa, preparada y con apetito
por las nuevas oportunidades.

Prueba de todo ello es que Madrid es
el motor econémico de Espafia, apor-
tando casi un euro de cada cinco de
PIB. También es la segunda region de
la Unién Europea en cuanto al empleo
relacionado con la tecnologia y fue li-
der en la creacion de nuevas empresas
en 2025 a nivel nacional.

Otras fortalezas de esta regién son
su ubicacidon geoestratégica privile-
giada, sus potentes infraestructuras
fisicas y digitales y la garantia de un
proyecto de vida mas alla de lo laboral.
Abundan las oportunidades labora-
les, pero también de ocio, amén de su
riqueza cultural, su variada gastrono-
mia y su atmoésfera cosmopolita. En
definitiva, si estds pensando en dar el
salto internacional con tu empresa,
Invest in Madrid es la respuesta como
hub estratégico en Europa.

L
INVEST 1 +/MADRID
N
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INIGO, FERNANDEZ
DE PIEROLA

CEO
NEURONUP

* Incremento de
la facturacion en 2025
43%

* Evolucion del Ebitda
40%

 Crecimiento de la plantilla
43%

He impulsado una estrate-
gia basada en la innovacion,
la digitalizacion y la expan-
sién internacional, integran-
do datos e inteligencia arti-
ficial para crear soluciones
digitales eficientes y escala-
bles en nuestra plataforma
web de neurorrehabilitacion
y evaluacién. Durante 2025,
consolidamos nuestra pre-
sencia en 75 paises —con
foco en Espafia, Latinoamé-
ricay Europa— alcanzando
un impacto de mas de 3.500
clientes, 7.000 profesionales
y 200.000 usuarios.
Nuestra gestion financie-
ra y operativa ha fortaleci-
do la facturacion, los contra-
tos estratégicos y el empleo
cualificado, respaldada por
tecnologia propiay la certi-
ficacion ISO 27001. Asimis-
mo, reforzamos el compro-
miso cientifico con més de
20 estudios publicados y 20
investigaciones activas jun-
to a universidades de refe-
rencia. Ademas he promovi-
do una cultura corporativa
de alto rendimiento funda-
mentada en la autonomia, el
talentoy el proposito social,
logrando anticiparnos a las
necesidades del mercado.

PEDRO INFANTE PERALTA
CEO

COANDA / KYOCERA

- Incremento de la facturacion
en 2025
13,31%

* Evolucion del Ebitda
T47%

 Crecimiento de la plantilla
64,78%

Somos una compafia especiali-
zada en sistemas de impresion
que ofrece soluciones avanza-
das para empresas que buscan
optimizar su productividad. A
lo largo de mi trayectoria he im-
pulsado el crecimiento de la com-
pafiia mediante decisiones es-
tratégicas orientadas a mejorar
la rentabilidad, ampliar nuestras
capacidades y consolidar un mo-
delo de negocio mdas competiti-
vo 'y escalable. Mi enfoque se basa
en identificar oportunidades, op-
timizar recursos y desarrollar
nuevas lineas de negocio que re-
fuercen nuestro posicionamien-
toy permitan responder de for-
ma eficiente a las necesidades
de clientes y mercados en dife-
rentes regiones.

En este contexto, operaciones
estratégicas como la incorpora-
cién de Coanda-Rof Servicio Le-
vante han supuesto un paso cla-
ve para reforzar nuestra capaci-
dad operativa y presencia en
nuevas zonas geograficas, con-
solidando ademads nuestra cer-
canfay capacidad de respuesta
al cliente. Asimismo, la creacion
de la nueva unidad de negocio
Coanda Technologies Solutions
representa una evolucion natu-
ral dentro de la compania, orien-
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SETTRAS [ IPRESON - CISTON COCLMINTI

tada a ampliar nuestra propues-
ta de valor mas alla del 4rea tra-
dicional de impresion. A través
de esta nueva linea, acompafa-
mos a las empresas en procesos
de automatizacién, gestién do-
cumental, consultoria IT y trans-
formacién digital, reforzando
nuestro posicionamiento como
partner tecnolégico integral.

El aumento del equipo huma-
no ha permitido ampliar capa-
cidades internas, sobre todo en
el periodo del 2021 al 2023. Me-
jorando los tiempos de respues-
tay afrontando nuevos proyec-
tos con mayores garantias de ca-
lidad, eficiencia y continuidad.
La compania ha apostado por
incorporar perfiles especializa-
dos en areas clave como tecno-
logia, soporte técnico, consulto-
ria, automatizacion de procesos,
gestién documental y desarro-
1lo de negocio, alineando asi su
crecimiento organizativo con
las nuevas demandas del mer-
cado y la transformacion digi-
tal de las empresas.

Gracias a esta estrategia, la
compafiia mantiene una evolu-
cién positiva y sostenida del
Ebitda durante los taltimos ejer-
cicios, superando en 2025 10s 1,6
millones de euros. Estos resul-
tados reflejan la consolidacion
del crecimiento operativoy la
capacidad de la
empresa para E - E
seguir generan- =
do rentabilidad
de forma recu-
rrente.

ANTON FERNANDEZ
GUTIERREZ

CEO
NAECO GROUP

* Incremento de
la facturacion en 2025
511%

* Evolucion del Ebitda
9,34%

 Crecimiento de la plantilla
16,04%

Puse en marcha Naeco Group
impulsado por una profunda
vocacién medioambiental y
una firme voluntad de mejo-
rar el mundo en el que vivi-
mos. La vision a largo plazo
yla capacidad para tomar de-
cisiones estratégicas en en-
tornos de incertidumbre han
sido determinantes para con-
vertir la compaiia en un re-
ferente de la economia circu-
lar. Tras haber liderado per-
sonalmente cada fase de
transformacién del negocio,
la decision méas ambiciosa del
altimo ano ha sido la puesta
en marcha de Naeco Fibers,
con laidea de transformar el
residuo plastico procedente
de botellas en fibras discon-
tinuas de poliéster.

En 2025, la compaiia ha
evitado mds de 39.000 tone-
ladas de CO,, ha reciclado 361
millones de envases del con-
tenedor amarillo y 14.465 to-
neladas de residuo plastico
han sido transformadas en
nuevas soluciones sosteni-
bles. En esta trayectoria he
moldeado un estilo de lide-
razgo humano, basado en la
conviccion de que las perso-
nas son el mejor activo que
se puede tener.




MARIQ )
FERNANDEZ MARTIN

CEO
WARDEM

* Incremento de
la facturacion en 2025
100%

* Evolucion del Ebitda
120%

 Crecimiento de la plantilla
60%

Lidero una compafiia que
acompafia a otras empresas
y organizaciones en su creci-
miento digital, con proyectos
para multinacionales como
en los casos de Suzuki,Lam-
borghini o Iberdrola BP Pul-
se en el sector privado. Tam-
bién somos proveedores de
tecnologia en el sector publi-
co. Ademads, somos uno de
los principales partner del
sector fashion y turismo pyme
de Espafa.

En los dltimos meses, he-
mos logrado posicionarnos
en paises como México, Co-
lombia e Italia. Ademads, he-
mos sido pioneros en apli-
cacién de técnicas de apren-
dizaje federado y AI Data
Grounding permitiendo el
end-to-end en la implemen-
taciéon de soluciones de IA.
Estas nuevas palancas su-
ponen ya méas del 35% de
nuestro crecimiento.

Llevo anos impulsando un
modelo hibrido de trabajo con
el objetivo de conseguir el
equilibrio tanto en horarios,
como en formacioén, objeti-
vos... Con ello, he logrado que
$eamos una empresa con una
retencién de talento superior
al 95.%.

PABLO LINZ
COFUNDADOR Y CEO

IMMFLY

- Incremento de la facturacion
en 2025
10%

* Evolucion del Ebitda
200%

 Crecimiento de la plantilla
3%

Desde el primer dia, mi visién del
modelo de negocio ha sido clara:
transformar la experiencia a bor-
do mediante un ecosistema digi-
tal capaz de evolucionar al ritmo
de laindustria. Esa ambicién ha
guiado cada etapa del crecimien-
to hasta su consolidacién como
referente global en digitalizacion
abordo. A lo largo de trece afios
hemos pasado de ser una empre-
sa centrada en publicidad a con-
vertirnos en un proveedor de so-
luciones digitales modularesy
escalables, evolucionando nues-
tra tecnologia para permitir a ae-
rolineas de todos los tamafios in-
tegrar servicios digitales de for-
ma agil, eficiente y sin inversiones
complejas. Hoy dia estamos pre-
sentes en Europa, Norteamérica,
Latinoamérica y Asia-Pacifico,
con una infraestructura que nos
permite desplegar soluciones con-
sistentemente en diversas flotas.

Uno de los avances recientes
mas significativos ha sido la com-
pra de Data Clarity, fortaleciendo
nuestra capacidad analitica y con-
solidando una estrategia basada
en datos para mejorar eficiencia,
ingresos y toma de decisiones.
Esto ha permitido a Immfly am-
pliar su propuesta de valor y ofre-
cer alas aerolineas una visién

IMMFLY

completa del rendimiento de sus
operaciones digitales. Los resul-
tados son tangibles: més de 50 ae-
rolineas, presencia en 2.800 aero-
naves y un alcance anual de 400
millones de pasajeros, con acuer-
dos estratégicos con aerolineas
lideres como Iberia, KLM y China
Airlines, posicionandonos como
socio tecnoldgico clave en un mer-
cado muy competitivo.

La sostenibilidad también ha
sido un eje central. Hemos desa-
rrollado soluciones que reducen
el uso de papel, optimizan con-
sumos y minimizan hardware.
Las aerolineas que adoptan nues-
tra tecnologia han logrado una
reduccion de hasta 20% de resi-
duos gracias a la digitalizacién
de procesos y un ‘provisioning’ a
bordo mas eficiente. Ademas, he-
mos mejorado la rentabilidad
mediante modelos basados en
datosy servicios digitales que re-
ducen costes operativos para
Immfly y para nuestros clientes.

En Immfly hemos consolida-
do una cultura corporativa basa-
da tanto en la transparencia
como en la colaboracién. Hoy so-
mos un equipo multicultural dis-
tribuido entre Espafia, Reino Uni-
do, Norteamérica y Turquia, con
mas de 20 nacionalidades que
aportan diversidad, talento y una
vision global, compartiendo una
identidad co-
mun centrada E E
en la innova-
ciony el impac-
toreal enlain-
dustria.

ELENA )
FERNANDEZ SANCHEZ

FUNDADORAY CEO
MORFEO

* Incremento de
la facturacion en 2025
34%

* Evolucion del Ebitda
40%

 Crecimiento de la plantilla
0%

He convertido a Morfeo en
una marca de referencia del
descanso premium en Espa-
fia, con crecimiento sosteni-
do en facturacién y rentabi-
lidad y apertura simultdnea
de canales clave. Desde un
canal iinico DTC a una arqui-
tectura multicanal con pre-
sencia internacional en me-
nos de doce meses.

En los tltimos meses he
abierto el canal Maisons du
Monde Francia, negociado
con Vente-Privée para ‘ful-
filment’ europeo y he lanza-
do BePure, una linea pre-
mium para hosteleria, posi-
cionada en hoteles boutique
y de lujo. En paralelo, he in-
tegrado IA generativa (GPT-
4, Gemini, n8n) en operacio-
nes de marketplace, atencion
al cliente multilingiie y au-
tomatizacion de procesos ad-
ministrativos, reduciendo
tiempos y costes operativos.
También hemos apostado
por el rediseniado de nuestra
plataforma Shopify con es-
tética editorial premiumy el
desarrollo de contenido op-
timizado para indexacion en
motores generativos (LLMs),
anticipaindome al cambio de
paradigma SEO.
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MARCOS
FERNANDEZ SOUTO

CEO Y FUNDADOR

SOMETHING
BEAUTIFUL, S. L.

ALVARO
GARCIA CANO

CEO
THE CONCRETE HOME

FERNANDO
GARCIA MOYA

DIRECTOR GENERAL
CRESTANEVADA

ANGEL GARCIA-
MUNOZ RODRIGO
CEO

ATICAREDEXS.L.

* Incremento de
la facturacion en 2025
24%

- Evolucion del Ebitda
56%

* Crecimiento de la plantilla
21%

* Incremento de
la facturacion en 2025
1,38%

* Evolucion del Ebitda
18,76%

 Crecimiento de la plantilla
10,53%

* Incremento de
la facturacion en 2025
38%

- Evolucion del Ebitda
100%

* Crecimiento de la plantilla
63%

* Incremento de
la facturacion en 2025
44%

* Evolucion del Ebitda
100%

 Crecimiento de la plantilla
10%

En mi empresa nos apasiona
lamoda, las tendenciasy te-
nemos especial debilidad por
las cosas bonitas. Sabemos
que un bdsico no necesita
nada m4ds, son una parte
esencial de nuestra propues-
ta, pero también disefiamos
colecciones especiales, llenas
de colory personalidad, pren-
das versatiles y alegres para
que las puedas tener en tu ar-
mario por mucho tiempo.

Hago especial hincapié en
conseguir resultados soste-
nibles, combinando tanto
crecimiento como eficiencia
y responsabilidad, para lo-
grar, y mantener, un impac-
to medible en negocio, en-
tornoy sociedad, en un tra-
bajo colectivo que nos ha
llevado a un crecimiento
sostenible con innovaciény
digitalizacién, impulsando
eficiencia y expansion inter-
nacional con entrada estra-
tégica en Portugal.

Considero que es esencial

poner a las personas en el
centro, y asi lo hacemos en
Something Beautiful: impul-
sando talento, compromiso
y bienestar con impacto en
productividad y desarrollo
alargo plazo.

Mi visién estratégica se cen-
tra en tomar decisiones que
nos permitan escalar la com-
pania sin perder eficiencia ni
control. Por eso, estamos im-
plementando distintos siste-
mas CRMy ERP integrados
con IA en todos los departa-
mentos. El objetivo es opti-
mizar procesos internos, re-
ducir costes y mejorar la toma
de decisiones en tiempo real.
Esto nos permite ser mas agi-
les, anticiparnos a problemas
y dedicar mds recursos a lo
realmente importante: el
cliente. Logramos asi reducir
la demanda energética, me-
jorar el confort interiory ga-
rantizar una eficiencia que se
traduzca en ahorro para el
cliente y menor impacto am-
biental. Utilizamos sistemas
constructivos industrializa-
dos que permiten mayor con-
trol, menos residuos y mejo-
res prestaciones térmicas.

Apostamos ademas por el
talento joven, integrando per-
files en practicas que, tras su
periodo formativo, pasan a
formar parte de la empresa
con contrato indefinido y un
plan de carrera definido, fo-
mentando asi la retencién y
el desarrollo interno.
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Crestanevada, dedicada ala
compra/venta de vehiculos
de ocasién, ha pasado, en los
ultimos cinco afios, de ope-
rar inicamente en Granada
a contar con mas de 40 cen-
tros a nivel nacional. Desde
el inicio, mi apuesta ha sido
utilizar la tecnologia como
elemento diferencial en un
mercado histéricamente poco
digitalizado.

Hemos desarrollado solu-
ciones digitales que impac-
tan directamente en toda la
cadena de valor y en las dis-
tintas unidades de negocio.
Destaca una app de tasacio-
nes con motor de IA, utiliza-
da por el 8% de los concesio-
narios de Espafa, asi como
una aplicacion de fideliza-
cién y postventa con mas de
4.000 clientes activos.

Ademads, hemos integrado
inteligencia artificial en pro-
cesos clave para optimizar
compras y generar econo-
mias de escala. Bajo el lema
‘Felicidad de serie” he impul-
sado una cultura basada en
la confianza y en los resulta-
dos. Este crecimiento ha sido
reconocido por el Financial
Times Top1000Europe y Best
Place to Work 22/23.

En Atica Redex hemos traba-
jado dia a dia hasta conver-
tirnos en la principal empre-
sa europea proveedora de ser-
vicios especializados para
distribuidores de maquina-
ria industrial, agricolay de
construccion. Mi enfoque es-
tratégico es que la compafiia
opere como una central que
agrupa volimenes de com-
pra de productos o servicios
e informaciéon comunes, con
el fin de conseguir mejores
condiciones de compra. Asi,
hemos logrado que las em-
presas asociadas (90) compi-
tan sin complejos con las
grandes multinacionales.

Somos también la prime-
ra marca de maquinaria sin
fabrica y estamos trabajan-
do en las posibilidades de la
IA aplicada a la reparacion.
También apostamos por la
electrificacion de la maqui-
nariay la robética (equipos
autéonomos). Con estos pa-
rametros, he conseguido que
la compaiia alcance los 16
millones de facturacién y un
Ebitda de 800.000 euros. Y
estos resultados han llega-
do acompanados con una va-
loracién de nueve en clima
laboral ISO 9001.




LUIS GARCIA-
TORREMOCHA

CEO
MOVILEX

* Incremento de
la facturacion en 2025
34%

* Evolucion del Ebitda
30%

 Crecimiento de la plantilla
43%

He liderado una de las trans-
formaciones empresariales
mas relevantes del sector:
convertir una compaiia que
nacié como desguace en una
empresa lider en reciclaje,
RAEE, logistica inversa y eco-
nomia circular. Mi visioén es-
tratégica ha consistido en an-
ticipar la evolucién del mer-
cado y entender que el residuo
tecnolégico no es el final de
un ciclo, sino el inicio de una
nueva cadena de valor. He-
mos invertido en capacida-
des industriales, procesos
avanzados, innovacion ope-
rativa y posicionamiento, con-
solidandonos como operador
integral en un mercado cada
vez mas regulado y exigente.
Mi gestién ha generado
un impacto tangible en cre-
cimiento, empleo, rentabili-
dad y sostenibilidad. Y lo he
hecho construyendo Movilex
sobre una cultura de confian-
Za, COmpromiso y crecimien-
to interno. En una compafia
con apenas 16 anos, el 80% de
su comité de direccién esta
formado por profesionales
promocionados internamen-
te, un dato que refleja una for-
ma de liderar basada en la es-
tabilidad y la meritocracia.
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JUAN MIGUEL MiNGUEZ
DIRECTOR OPERATIVO

MILFSHAKES

- Incremento de la facturacion
en 2025
97,3%

* Evolucion del Ebitda
10,7%

 Crecimiento de la plantilla
71,43%

Partiendo de cero estructura em-
presarial, disefié e implementé
todas las dareas funcionales ac-
tuales sobre un modelo que hoy
demuestra solidez en los resulta-
dos. Entre 2024 y 2025 duplica-
mos la facturacién, pasando de
1,14 a 2,29 millones. Y cuadrupli-
camos el Ebitda, con un margen
que escal6 del 4,96% al 10,07%. He
visto a empresas decepcionarse
por objetivos inalcanzables; te-
nemos claro que el crecimiento
debe ser sostenible para proyec-
tar sostenible a futuro. Aun asf,
seguimos creciendo a ritmo fuer-
te, y apuntamos allegar alos 4
millones este aflo, multiplican-
do el equipo por cuatro.
Nuestro modelo tiene cuatro
lineas de negocios: ecommerce
DTC fashion, ecommerce DTC de
items (desde experiencias hasta
productos muy limitados y varia-
dos como relojes, tartas de que-
S0, U otros), agencia creativa / co-
llabs de marcay distribucién POS
y wholesale internacional. Esa ar-
quitectura permite diversificar
riesgo, optimizar margenes por
canal y generar sinergias que una
marca de una sola linea no pue-
de alcanzar. Este afio el foco es
fortalecer la cultura de control fi-
nanciero en tiempo real que im-

pregna todas las areas del equi-
po. Hemos construido un equipo
desde cero, definido estructuras
que funcionan con independen-
cia de personas concretas y esta-
blecido procesos replicables que
nos permiten operar con agilidad.

Otro sesgo de sostenibilidad e
innovacion es uno de los elemen-
tos més distintivos de MilfSha-
kes: la concepcion del packaging
como parte integral del produc-
to. Nuestros embalajes estan di-
sefiados con el mismo nivel de cui-
dado y detalle que el producto en
si, pensados para tener una se-
gunda vida y reducir el impacto
de residuos. Un ejemplo es la co-
leccion ‘Save the Turtles, en la que
vendimos ropa en latas reutiliza-
bles, un formato que combiné hu-
mor, sostenibilidad y creatividad,
y que llegd a manos de Will Smith.

En dos afios, hemos liderado
colaboraciones con marcas como
SEAT, Mahou, Alex Cordobés,
McDonalds y MediaMarkt, desa-
rrollando proyectos de cobran-
ding que generan valor econémi-
coyreputacional. Cada alianza
ha sido concebida como parte de
una estrategia de posicionamien-
to alargo plazo. Dirigir MilfSha-
kes demuestra que una DNVB es-
panola no solo goza del poder de
una pre-comunidad, sino que pue-
de competir, innovar y destacar
con fundamen-

tos solidos, sin E E

renunciar a la

creatividad ni a

L
losvalores que =
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JORGE
GOMEZ BENITO

CEO
GRUPO UREKA

* Incremento de
la facturacion en 2025
16%

* Evolucion del Ebitda
4%

 Crecimiento de la plantilla
18%

Mi estrategia al frente del
Grupo Ureka ha estado cen-
trada en impulsar la digita-
lizacion de procesos clave y
en orientarnos hacia la inter-
nacionalizacion, al integrar
soluciones innovadoras de
rehabilitacion energética que
nos posicionan como refe-
rente en sostenibilidad y ac-
cesibilidad en el sector de la
construccién. Hemos logra-
do asi un crecimiento soste-
nible y una rentabilidad su-
perior. Ademas, hemos cerra-
do contratos estratégicos
para rehabilitar barrios com-
pletos, lo que fortalece nues-
tra posicion en el mercado.
El compromiso con el medio
ambiente se refleja en la in-
tegracion de tecnologias sos-
tenibles, como la aerotermia
ylainstalacion de paneles
solares en proyectos de reha-
bilitacion.

Priorizo el desarrollo de
talento con un proceso de be-
carios y/o perfiles Junior. Los
incorporamos en etapas de
formaciény, si superan las
evaluaciones, les asignamos
posiciones dentro de la em-
presa. Un modelo que permi-
te retener talento y crear un
equipo comprometido.
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EMILIO-ALVARO
GOMEZ GARCIA

DIRECTOR GENERAL
IMP CONSULTORES

* Incremento de la facturacion
en 2025
6%

* Evolucion del Ebitda
0%

 Crecimiento de la plantilla
1%

Desde 1994, he construido en
IMP Consultores un modelo
de liderazgo exigente y cer-
cano, donde el rendimientoy
el desarrollo de las personas
son inseparables. Mi enfoque
estratégico se basa en antici-
par las necesidades reales de
las empresas, estructurar so-
luciones aplicables y garan-
tizar su ejecucion con disci-
plina operativa, transforman-
do la estrategia en resultados
tangibles. Bajo esta filosofia,
he liderado proyectos en més
de 1.000 organizaciones, im-
pulsando la productividad,
reduciendo costes y profesio-
nalizando el tejido empresa-
rial, especialmente a las
pymes. Esta aportacion de va-
lor real y medible nos otorga
una alta recurrencia de clien-
tesy un crecimiento sosteni-
do del 15-20% anual.

Actualmente dirijo un
equipo de quince profesiona-
les técnicamente sélidos. Para
potenciar su talento, he im-
plantado planes de carrera,
formacién continua y un mo-
delo de ‘salario emocional’,
consolidando una cultura cor-
porativa fuerte basada en la
responsabilidad y la mejora
continua.

ABEL NAVAJAS
CEO Y COFUNDADOR

STAMP

* Incremento de la facturacion
en 2025
219%

* Evolucion del Ebitda
-748%

 Crecimiento de la plantilla
150%

Con STAMP he contribuido a
crear la nueva generacién del
Tax Free global, estableciéndo-
nos como referente mundial y
alternativa real al modelo de de-
volucién posterior a la compra
que han operado durante déca-
das los dos grandes incumben-
tes de la industria, Global Blue
y Planet. Sin cambio regulato-
rio, hemos desarrollado una tec-
nologia que activa el beneficio
fiscal en el momento del pago,
eliminando intermediarios, co-
las y comisiones opacas.

Desde Madrid, con hub en Va-
lencia (Lanzadera) y operacio-
nes en Milan, he internaciona-
lizado el modelo en menos de
tres aflos a Espafia, Italia y Por-
tugal. Somos partners estraté-
gicos de WeChat Pay y Alipay, la
solucion lider para el turista chi-
no en Espafa. En 2024 fuimos
nombrados Mejor Fintech de Es-
pafia por Expansién y en 2025
ganamos el Fashion StartUp
Contest con Mango, EY e ICEX.
La inteligencia artificial es el nd-
cleo de nuestra escalabilidad ha-
cia el Tax Free del futuro.

En menos de tres afios, he-
mos cerrado acuerdos con mas
de 1.500 comercios activados en
Italia, hemos lanzado operacio-
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nes en Espafa y Portugal, y con-
tamos con FC Barcelona y Thi-
baut Courtois como inversores
estratégicos a través de Barca
Innovation Hub y NXTplay.
En enero de este afio cerramos
una ronda de cuatro millones
de euros liderada por Dozen con
participacién de Ebisu Digital
y business angels internaciona-
les. Somos B Corp certificada
—una de las pocas startups es-
pafolas con menos de tres afios
en conseguirlo—, lo que acredi-
ta nuestro impacto medible en
personas, comunidad y me-
dioambiente.

En el ambito del talento, en
menos de tres anos he consegui-
do construir un equipo multidis-
ciplinar desde cero en tres pai-
ses, combinando perfiles de tec-
nologia, operaciones, finanzas y
negocio internacional. Como
CEOQ, he apostado por una cultu-
ra donde la inteligencia artificial
no sustituye el talento humano,
sino que lo amplifica: nuestras
herramientas de inteligencia ar-
tificial liberan al equipo de ta-
reas operativas para que cada
persona pueda enfocarse en de-
cisiones de mayor valor. Imple-
mentamos OKRs trimestrales,
feedback continuo y planes de
desarrollo individualizados.
Estoy convencido de que cons-
truir empresa
con impacto
real empieza
por cémo tratas
alas personas
de dentro.

ESMERALDA
GOMEZ LOPEZ

FUNDADORAY CEO

ESMERALDA GOMEZ
LOPEZ S.L. (ECONOKY)

* Incremento de la facturacion
en 2025
40%

* Evolucion del Ebitda
20%

 Crecimiento de la plantilla
10%

Soy fundadoray CEO de tres
empresas, coordinadora aca-
démica, inversora, escritora
y comunicadora. Como fun-
dadoray CEO de Econoky, la
primera red social de econo-
mia del mundo, lidero un eco-
sistema empresarial y educa-
tivo disefiado para redefinir
la salud financiera de la so-
ciedad. Dirijo proyectos jun-
to ainstituciones, universi-
dades y corporaciones para
transformar la relacién de las
personas con el dinero desde
la educacién, la tecnologia y
el impacto social.

Este ecosistema es extre-
madamente 4gil, escalable e
internacional, basado en la
automatizacion inteligente,
la diversificacién estratégica
de perfiles y la capacidad de
iteracién constante. Mi tra-
bajo ha convertido la educa-
ciéon financiera en una herra-
mienta real de transforma-
cién social y patrimonial, con
acciones que han alcanzado
amas de diez millones de per-
sonas. No construyo solo em-
presas: construyo libertad fi-
nanciera, patrimonio y cam-
bio cultural duradero en la
forma en que la sociedad en-
tiende y utiliza el dinero.




EL COMERCIO EN ZARAGOZA:
LOCAL, CERCANO Y

CON RECORD DE VENTAS
ANO TRAS ANO

El comercio, la hosteleria, las pymes y los autonomos reconocen en el
Ayuntamiento de Zaragoza a un aliado de confianza, comprometido y
con un profundo espiritu innovador que ha contribuido a construir una

ciudad preparada para el futuro.

olver a la cafeteria donde nada
\ / mas entrar saben lo que vas a
pedir, volver a la fruteria don-
de te aconsejan con carifio lo que esta
mejor ese dia, volver a esa tienda pe-
quefia de electrodomésticos donde te
preguntan por la familia. Volver al ba-
rrio, a lo cercano, a los negocios a pie
de calle que construyen, cada vez que
suben la persiana, la identidad de una
ciudad.

En Zaragoza el verbo volver es una
idea con un impacto real. Volveremos,
el programa impulsado por el Ayunta-
miento, ha logrado algo poco frecuen-
te: convertir el apoyo al comercio local
en un hdabito compartido por miles de
ciudadanos.

‘VOLVEREMOS’ PARA APOYAR AL
COMERCIO DE PROXIMIDAD

Ha revolucionado la escena comercial
de Zaragoza: se trata de Volveremos, la
iniciativa del Ayuntamiento de Zara-
goza que nacié en 2020 como respues-
ta a los efectos que produjo la pande-
miay la fuga de clientes hacia la venta
online. Un programa de fidelizacién
para que el consumidor compre en el
comercio local a través de incentivos

al consumo. Una iniciativa que se ha
convertido en un fenémeno social, en
una referencia para los consumidores
y comerciales locales y desde 2025 ya
se extiende por la mayoria de los mu-
nicipios de Aragén.

Mediante Volveremos, las compras
en los comercios adheridos generan
un reembolso para seguir compran-
do con descuento en otros estableci-
mientos de los comercios adheridos
de la ciudad, exclusivamente peque-
flo comercio gestionado por auténo-
mos y pymes locales. Las cifras ava-
lan su éxito: desde 2020 ha generado
casi 300 millones de euros de ventas
adscritas a este programa, con mds de
100.000 usuarios activos y batiendo
siempre récords anuales. En 2025 se
generaron mas de 81 millones de eu-
ros en ventas y la media mensual por
comercio de ingresos a través de Vol-
veremos en Zaragoza supero los 3.200
euros. O lo que es lo mismo: cada euro
municipal invertido estd generando
mads de 18 euros en compras que di-
rectamente impactan de manera po-
sitiva en las cuentas de resultados de
este tejido comercial.

Pero reducir el compromiso del

AYTO. ZARAGOZA PARATOP100

Ayuntamiento de Zaragoza con el te-
jido econdémico local dnicamente a
Volveremos seria quedarse corto. La
apuesta también se traduce en lineas
de apoyo dirigidas a modernizar mer-
cados, impulsar la innovacién comer-
cial, respaldar a auténomos, acompa-
flar nuevos proyectos emprendedores
o facilitar el relevo generacional en ne-
gocios, reforzando asi un ecosistema
donde comercio, hosteleria y pequefa
empresa encuentran un aliado estable.

EL IMPULSO AL AUTONOMO QUE DA
CONTINUIDAD AL COMERCIO LOCAL
Fortalecer el comercio local no con-
siste solo en atraer clientes, también
implica acompafar a quienes levan-
tan la persiana cada dia, facilitar nue-
VOS comienzos y evitar que negocios
con historia desaparezcan por falta
de relevo. Desde esta perspectiva, el
Ayuntamiento de Zaragoza abri6 hace
un afio la Oficina de Impulso al Auté-
nomo, que trabaja para asesorar, de
manera gratuita, a todo el que necesite
escuchar una voz autorizada en cual-
quier proceso de los que se producen
en el dia a dia de los auténomos: des-
de la puesta en marcha de un nuevo
negocio o la resolucion de dudas ad-
ministrativas hasta procesos de tras-
paso, relevo generacional o inicio de
actividad.

A través de una pagina web, el Ayun-
tamiento de Zaragoza propicia el
“Match” entre la oferta y la demanda,
propietarios que se jubilan o dejan su
puesto en un mercado o en su tienda, y
quienes aspiran a sucederlos. De esta
forma, casi 30 negocios de la ciudad
han encontradola continuidad que ne-
cesitaban, con una actividad rentable
y que sostiene el servicio a los clientes
de su barrio. Ademads, una nueva linea
de subvenciones creada en 2025 y do-
tada en 2026 con 500.000 euros acom-
pafard a estos nuevos auténomos a
cubrir una parte de la inversion inicial
necesaria para emprender un negocio.

Dentro de la transformacién que
estd experimentando la ciudad, con
una profunda renovacion de la escena
urbana y con inversiones millonarias
en puntos clave de Zaragoza, también
aparece la mano tendida del consisto-
rio con una subvencién a aquellos ne-
gocios que hayan visto mermados sus
ingresos por la presencia de obras de
larga duracion en la calle. Los benefi-
ciarios perciben 1.200 euros trimestra-
les desde el pasado otofo.

€] Zaragoza
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LARA GUERRERO
FUSTER

CEO
PEPINA PASTEL

RUBEN )
HERNANDEZ PEREZ

CEO
GRUPO NANI

EDUARDO W.
JORGENSEN

CEO
MEDICSEN

JESUS
LOPEZ CONDE

GERENTE
ALUMINIOS GALISUR

* Incremento de
la facturacion en 2025
19,20%

- Evolucion del Ebitda
15%

* Crecimiento de la plantilla
6%

* Incremento de
la facturacion en 2025
10%

* Evolucion del Ebitda
0,5%

 Crecimiento de la plantilla
14,99%

* Incremento de
la facturacion en 2025
28,2%

- Evolucion del Ebitda
385%

* Crecimiento de la plantilla
20%

* Incremento de
la facturacion en 2025
3,05%

* Evolucion del Ebitda
70%

 Crecimiento de la plantilla
10%

Pepita Pastel es un negocio
de tartas artesanales en el que
he impulsado una visién es-
tratégica orientada al creci-
miento, la eficiencia y la me-
jora continua, tomando deci-
siones que han permitido
profesionalizar procesos, op-
timizar recursosy elevar la
calidad del servicio. Mi capa-
cidad para detectar oportu-
nidades me hallevado a in-
troducir nuevas formas de or-
ganizacion, comunicacién y
gestion que han mejorado el
funcionamiento del equipo y
la experiencia del cliente.

He apostado por la inno-
vacién practica: herramien-
tas digitales, procesos mds
agiles, control de costes, pla-
nificacién operativa y mejo-
ra dela productividad sin per-
der la esencia humana. He tra-
bajado con mentalidad
expansiva, buscando que la
marca tenga una identidad
sélida, diferenciada y prepa-
rada para crecer maés alla del
entorno local. Mi enfoque une
creatividad, anélisis y ejecu-
cioén, convirtiendo el esfuer-
zo diario en resultados visi-
bles, equipos comprometidos,
clientes satisfechos y una
marca con futuro.

Mi enfoque estratégico se ha
basado en intentar anticipar
los cambios que experimen-
ta el mercado y convertirlos
en oportunidades de creci-
miento, apoyandome en la
innovacion como palanca de
eficienciay en la expansion
como via de consolidacién
empresarial.

Mi gestion se ha orienta-
do a obtener resultados tan-
gibles, combinando renta-
bilidad con una visién sos-
tenible en nuestro negocio
de movilidad, venta, posven-
tay servicio para todo tipo
de vehiculos y motorizacio-
nes, asegurando el creci-
miento a largo plazo sin
comprometer la eficiencia
ni el entorno.

Alolargo de mi trayecto-
ria profesional siempre he
procurado impulsar mode-
los de gestion centrados en
las personas, alineando el
crecimiento empresarial con
el desarrollo del talento y la
creacién de entornos inclu-
sivos. Mi enfoque combina
vision estratégica con ejecu-
cién practica, logrando re-
sultados medibles tanto en
rendimiento como en cultu-
ra corporativa.

Mi camino en la innovacién
comenzd hace 15 afios en la
préctica clinica, al ver que la
medicina necesita soluciones
mas humanas y accesibles. El
punto de inflexién fue cono-
cer a una nifla que rechaza-
ba su bomba de insulina por
el miedo alas agujasy el es-
tigma del catéter. Ahi enten-
di que mi vocacion era resol-
ver problemas de raiz a esca-
la global uniendo medicinay
‘deep tech’ Desde entonces,
he fundado tres compaiiias
biosanitarias. Como director
de Medicsen, he captado mas
de 10 millones en financia-
cion, lidero un equipo de 20
profesionales, he consolida-
do acuerdos con farmacéuti-
cas internacionales y desa-
rrollo productos patentados.

Mi trayectoria ha sido re-
conocida por el MIT y For-
bes. Hoy, a través de Medic-
sen y Kanara, mi compromi-
so va mas all4 de la diabetes:
buscamos eliminar miles de
millones de agujas como re-
siduo. Me postulo como un
directivo comprometido con
que la innovacion espafiola
sea el estandar mundial de
una medicina sostenible y
humana.

Con mas de 45 afios de expe-
riencia, nuestra premisa siem-
pre ha sido dar un servicio ex-
celente en la distribucién de
perfiles de aluminio y acce-
sorios destinados al sector
de la carpinteria de aluminio.
La estrategia para el creci-
miento de la empresa ha te-
nido varios focos. Al tiempo
que hemos iniciado la expan-
sién por Norteamérica, he-
mos potenciado nuestras ca-
pacidades tecnolégicas im-
plementando un laboratorio
de ensayos con ttnel de vien-
toyaguayautomatizando
los procesos. Ademaés, hemos
incrementado el personal
cualificado y reforzado nues-
trared de distribucién con
almacenes propios.

La sostenibilidad estd en
nuestro foco. Producimos 1,3
megavatios hora con luz so-
lar, lo cual nos permite el ple-
no abastecimiento de nues-
tra fabrica durante el dia. Y
hemos sustituido los hornos
de combustién por eléctri-
cos. Hemos desarrollado
ademads un proyecto tinico
en el mundo en el proceso
de anodizado con una plan-
ta compacta con menor im-
pacto medioambiental.
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STEPHANIE
MARIN

FUNDADORAY CEO
WORKYOUR FACE

* Incremento de
la facturacion en 2025
15%

* Evolucion del Ebitda
15%

 Crecimiento de la plantilla
23%

La visién estratégica que he
desarrollado en Work Your
Face se ha basado en redefi-
nir el cuidado facial desde
un enfoque innovador, com-
binando técnica manual, bie-
nestar y tecnologia para
crear una nueva categoria:
el ‘facial workout’ A nivel de
innovacién hemos integra-
do protocolos propios y una
linea de skincare made in
Spain y vegana, que acom-
pafa los resultados y dife-
rencian claramente nuestra
propuesta en el mercado. En
cuanto a internacionaliza-
cién, hemos iniciado la ex-
pansion fuera de Espafna con
la apertura de nuevos mer-
cados como Portugal, repli-
cando un modelo de nego-
cio sélido y adaptable y sen-
tando las bases para futuras
aperturas.

He consolidado asi un
modelo de negocio sélido, ba-
sado en una alta fidelizacién
del cliente y una experiencia
diferencial que impulsa la re-
currencia. Hemos alcanza-
do una ocupacién media cer-
cana al 60% y un crecimien-
to sostenido del ticket medio,
reflejo de la confianza y el
valor percibido.

INMACULADA POSE PARRA
DIRECTORA GENERAL

FAEMA SALUD MENTAL AVILA

- Incremento de la facturacion
en 2025
9,41%

* Evolucion del Ebitda
6,84%

 Crecimiento de la plantilla
7.75%

Mi trayectoria en FAEMA Salud
Mental comenzé en el afio 2001
desde la base, como voluntaria,
una etapa fundacional que me
permitié comprender a fondo
las necesidades reales de los
usuarios y de sus familias. Des-
de entonces, he tenido el gran
privilegio de liderar un creci-
miento sélido, estratégico y sos-
tenido dentro de la organiza-
cién, logrando consolidar un
equipo de 170 profesionales al-
tamente comprometidos con la
misién social de la entidad.

Alolargo de estos veinticin-
co afios de dedicacién ininte-
rrumpida, he impulsado con éxi-
to la creacion, financiacion y de-
sarrollo de servicios clave para
nuestro ecosistema asistencial,
tales como centros de dia, vi-
viendas supervisadas, asisten-
cia personal, programas de in-
sercion laboral y la gestion in-
tegral de un centro especial
de empleo que hoy es un refe-
rente.

Mi estilo de liderazgo, carac-
terizado por ser cercano, empa-
tico y participativo, se funda-
menta en la escucha activayla
toma de decisiones consensua-
da, un enfoque que ha favoreci-
do la cohesién interna, el orgu-

g

llo de pertenencia y la retencion
del talento dentro de la entidad.
Para mi, el capital humano es el
pilar fundamental; por ello, he
promovido de forma prioritaria
politicas activas de igualdad me-
diante la implantacion de pla-
nes especificos, medidas reales
de conciliacién y flexibilidad la-
boral, protocolos de lenguaje no
sexista y herramientas firmes
parala prevencién de cualquier
tipo de acoso.

Considero que esta gestion
transformadora al frente de FAE-
MA Salud ha tenido un impacto
estratégico y especialmente re-
levante en el fomento del empleo
femenino y en la inclusion labo-
ral de personas con discapaci-
dad, logrando una especial inci-
dencia en los entornos rurales
de nuestra regién, donde las
oportunidades suelen ser histo-
ricamente mas limitadas y la vul-
nerabilidad es mayor.

Mi compromiso con las per-
sonas no es solo un valor cor-
porativo plasmado en papel,
sino una realidad diaria que se
traduce en oportunidades tan-
gibles de desarrollo profesional
y bienestar personal dentro de
la organizacién, demostrando
que una gestion eficiente, la via-
bilidad econémica y el impacto
social positivo no solo son to-
talmente com-
patibles, sino
que deben ir
siempre de la
mano en el ter-
cer sector.

BELEN
MARTI JUNCO

CEO

CHARHADAS
CREATIVA

* Incremento de
la facturacion en 2025
2,27%

* Evolucion del Ebitda
18%

 Crecimiento de la plantilla
30%

Somos una agencia creativa
y productora audiovisual, es-
pecializada en estrategias
360°, donde aportamos nues-
tra autenticidad, fidelidad,
confianzay creatividad. Creo
que hemos sido capaces de
ofrecer una comunicacion dis-
tinta, cercanay efectiva en
cada proyecto. Considero que
nuestro trabajo tiene un se-
llo inconfundible, sin perder
la esencia de cada cliente. En
los dltimos meses, hemos
dado un paso adelante tecno-
l6gico con el uso de laIA para
disefary crear piezas audio-
visuales de forma més agil y
sostenible, optimizando re-
cursos, reduciendo tiempos
y minimizando el impacto
ambiental. La integraciéon de
campanias en grandes grupos
tecnolégicos halogrado am-
pliar el espectro de actuacién
ofreciendo nuevos servicios
que complementan nuestro
compromiso con las marcas.

Avances que se apoyan en
el cuidado del talento, con
politicas como programas
de mentoria, liderazgo feme-
nino, flexibilidad, espacios
creativos y redes de apoyo
que impulsan el desarrollo
profesional y la diversidad.
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REYES MARTIN
DE LAS MULAS BAEZA

CEO
MAYORES VIDA

* Incremento de
la facturacion en 2025
26.36%

* Evolucion del Ebitda
37,93%

 Crecimiento de la plantilla
25%

Frente al desafio de una Es-
pafia con la piramide pobla-
cional invertida, lideré un pi-
votaje estratégico hacia la
hiperespecializacion en de-
pendencia. Mi visién ha sido
consolidar un modelo 100%
independiente: somos una
empresa puramente priva-
da, sin financiacién de fon-
dos de inversién ni ayudas
publicas, creciendo de for-
ma organica gracias a la ex-
celencia en el servicio. Esta
soberania financiera nos per-
mite priorizar la dignidad
del paciente sobre el creci-
miento agresivo basado en
capital externo.

Para escalar esta persona-
lizacién, hemos desarrollado
sistemas tecnolégicos pro-
pios que optimizan la gestion
operativa. Esta infraestruc-
tura in-house nos permite ser
un 40% mas agiles que la com-
petencia tradicional, garan-
tizando una respuesta inme-
diata sin perder el factor hu-
mano. El impacto de mi
gestién (y de mi socio/herma-
no) se traduce en un modelo
de crecimiento 100% organi-
€0, con un incremento anual
sostenido de entorno al 30%
en los dltimos afios

IRENE PRIETO RODRIGUEZ
CEO

ESSAE

- Incremento de la facturacion
en 2025
29%

* Evolucion del Ebitda
100%

 Crecimiento de la plantilla
5%

Hace mas de 20 afios que fundé
ESSAE con el propésito de trans-
formar la formacién profesional
sanitaria en Espafnay conectar la
educacion con oportunidades la-
borales reales. Desde entonces,
he liderado un proyecto que se ha
convertido en la mayor platafor-
ma de talento sanitario especia-
lizado en formacién de auxiliares
técnicos en Espafia, con centros
en Madrid, Barcelona, Zaragoza,
Valencia, Alicante, Mdlaga, Sevi-
llay A Corufia. Mi contribucién
se ha centrado en crear un mode-
lo de educacién innovadory fle-
xible adaptado a las necesidades
del mercado laboral, lo que nos
hallevado a establecer una red
sélida de colaboracion de més de
20.000 acuerdos con empresas del
sector sanitario, del bienestary
del deporte. Esto permite a nues-
tros estudiantes hacer practicas
en entornos reales, como hospi-
tales, clinicas, aseguradorasy cen-
tros especializados.

Una de las claves de nuestro
crecimiento ha sido nuestra ca-
pacidad para adaptarnos cons-
tantemente a un sector tan dina-
mico como el sanitario. Contamos
con 143 programas formativos que
combinan formacién propia y For-
macién Profesional oficial, con
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ESSAE

soluciones que dan respuesta a
las nuevas demandas sociales y
profesionales. Ademas, garanti-
zamos las practicas profesiona-
les por contrato. Gracias a esto,
hemos conseguido que mas de
50.000 alumnos hayan pasado por
nuestras aulas en dos décadas de
historia y afianzar un modelo edu-
cativo de enorme impacto social.

También he impulsado un cre-
cimiento sostenido y rentable. En
2025 alcanzamos una facturacion
de 10,1 millones de euros, reflejo
de la solidez del proyecto cons-
truido sobre la innovacién edu-
cativa, la cercania al alumnoyla
conexién con el mercado laboral.
Ademas, siempre he entendido el
liderazgo desde una perspectiva
profundamente humanista, un
enfoque clave para construir un
equipo formado actualmente por
90 profesionales entre docentes,
tutores y asesores pedagégicos,
que comparten la misma voca-
cion y excelencia educativa.

Mi objetivo es seguir expan-
diendo ESSAE a nivel nacional
(préximamente abriremos en Bil-
bao) e internacional, reforzando
nuestro papel como referente en
formacién sanitaria. Creo firme-
mente que la sanidad serd uno de
los grandes sectores estratégicos
de las préximas décadas y quiero
que ESSAE siga liderando esa
transforma-
ciéon desde la
formacion, el ta-
lento y la gene-
racion de opor-
tunidades.

SERGIO ;
MARTINEZ VALTUENA

CEO
ZEBRAVENTURES S.L.

* Incremento de
la facturacion en 2025
203%

* Evolucion del Ebitda
5,28%

 Crecimiento de la plantilla
500%

Lidero la evolucién de la
compailia hacia una nueva
etapa: convertirnos en el
partner de transformacion
hacialaIA, apostando por la
mejora continua. Mi vision
estratégica se articula en tor-
no a un enfoque diferencial:
personas, procesos y tecno-
logia como un sistema inte-
grado, no como elementos
aislados.

Bajo mi direccién, la em-
presa ha desarrollado solu-
ciones de software con IA a
medida, centradas en auto-
matizacién de procesos y di-
gitalizacion de operaciones,
acompanando a sus clientes
desde el diagndstico hasta
la implantacién. Entre el cie-
rre de 2024 y el cierre de
2025, la empresa triplico su
facturacioén, un resultado ex-
cepcional que refleja la soli-
dez del modelo de negocio
en un mercado altamente
competitivo. Este crecimien-
to no es tinicamente finan-
ciero, el equipo ha crecido
de 2 a 20 profesionales espe-
cializados en la IA y trans-
formacion digital a dia de
hoy, contrayendo una orga-
nizacion escalable y con ta-
lento de alto nivel.




CRISTINA MENENDEZ
TORRALBA

CEO

INDUSTRIAL PRO
THINKING BEYOND

* Incremento de
la facturacion en 2025
14.31%

* Evolucion del Ebitda
-13,2%

 Crecimiento de la plantilla
0%

Somos una central de com-
prasy servicios especializa-
da en el sector de los sumi-
nistros industriales, ferrete-
rias y bricolaje. Trabajamos
paralas pymes, y por eso en-
tiendo la transformacién di-
gital como una responsabili-
dad ética para garantizar su
supervivencia. Mas que ins-
talar tecnologia, he liderado
una evolucién centrada en op-
timizar procesos, tomar de-
cisiones basadas en datos y
mejorar infraestructuras cri-
ticas. Este proceso lo he guia-
do bajo una estricta pruden-
cia financiera, integrando la
sostenibilidad econémicay
ambiental, controlando el en-
deudamiento y buscando la
solvencia a largo plazo.

Para mi, el pilar clave es el
factor humano. He prioriza-
do la estabilidad del empleo,
protegiéndolo incluso en mo-
mentos de reorganizacion. Mi
liderazgo se basa en la con-
fianza mutua, la autonomia
y la diversidad, promovien-
do el talento femeninoyla
conciliacién. No busco crecer
a cualquier precio, sino cons-
truir una organizacion agil,
humana y sélidamente pre-
parada para el futuro.

CARLOS SANCHEZ CASTILLO =

CEO
BEALION

- Incremento de la facturacion
en 2025
1%

* Evolucion del Ebitda
6,8%

 Crecimiento de la plantilla
12,5%

Si hay algo que ha definido mi
trayectoria es la conviccién de
que las empresas no crecen so-
las, crecen las personas que las
forman. Ese aprendizaje lo fui
construyendo en etapas clave
de mi carrera en Vocento y
PRISA Brand Solutions, lo puse
en practica como emprendedor
en Animal Maker y actualmen-
te en BE A LION.

Siempre he creido en traba-
jar con «gente buena y buena
gente». No es solo una frase,
es una forma de construir cul-
tura. En BE A LION hemos con-
vertido los valores —familia, in-
novacion, inconformismo, rigor,
compromiso y pasién— en una
herramienta real de crecimien-
to para el equipo, los clientes
y la compafiia. Nuestro objeti-
vo ha sido crecer sin perder
la esencia, manteniendo una
cultura sé6lida incluso en mo-
mentos de expansion y trans-
formacion.

Esto nos ha permitido impul-
sar el talento interno (80 % de
promociones), incorporar jove-
nes profesionales y mantener
una rotaciéon muy por debajo
del sector, con un 95 % de ratio
de recomendacion. Nuestra en-
cuesta de clima laboral, realiza-

da en marzo de 2026, refleja una
valoracion global de 8,71, des-
tacando especialmente el am-
biente, la calidad humana de las
personas, la flexibilidad y una
cultura cercana que forma par-
te del ADN de la compafiia. Todo
ello se complementa con planes
de bienestar, formacion y desa-
rrollo de carrera.

Al mismo tiempo, la innova-
cién ha sido siempre una cons-
tante en mi forma de entender
el negocio. Hoy es la gran palan-
ca para crecer y evolucionar. Por
eso, en BE A LION hemos apos-
tado por integrar tecnologia,
creatividad y datos desde el ini-
cio, desarrollando proyectos pio-
neros como Alba Renai, la
primera influencer virtual his-
panohablante creada y entre-
nada con IA generativa bajo un
codigo ético propio desarrolla-
do junto ala Universidad de
Mailaga.

Todo esto tiene sentido si se
traduce en resultados. Desde
2018, hemos crecido mds de un
700% en ingresos y EBITDA,
manteniendo una base sélida y
sostenible. Pero, més alld de las
cifras, me quedo con haber cons-
truido un proyecto donde las
personas quieren estar, crecer
y desarrollarse. Ademas, he que-
rido devolver a la industria par-
te de lo que me
ha dado, asu-
miendo por ter-
cera vez la pre-
sidencia de IAB
Spain.

ANA MESONERO
CASTILLA

CEO
ASLAM

* Incremento de
la facturacion en 2025
30,93%

* Evolucion del Ebitda
16,16%

 Crecimiento de la plantilla
22%

En Aslam he guiado una es-
trategia que combina inno-
vacion tecnolégica e interna-
cionalizacion para lograr un
crecimiento sostenible. He
enfocado la compafiia hacia
el desarrollo de producto pro-
pio y la consolidacién de un
departamento de I+D+i espe-
cializado en inteligencia ar-
tificial aplicada a la salud,
creando sistemas de detec-
cion temprana de patologias
cardiacas que impactan di-
rectamente en la calidad de
viday salvan vidas. Nuestra
capacidad nos permite abor-
dar proyectos de alta comple-
jidad, desde sistemas para
controladores aéreos hasta
soluciones para grandes re-
des hospitalarias, consolidan-
donos como proveedor pre-
ferente en sectores exigentes.
En paralelo, hemos aborda-
do una sélida expansion en
Latinoamérica

Al frente de un equipo de
120 profesionales, he conso-
lidado una cultura basada en
la estabilidad, el desarrolloy
la equidad, apostando por
contratos indefinidos y pro-
yectos de largo recorrido que
fortalecen el talento interno
y reducen la rotacion.
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AARON MOLINA
GALAN

COFUNDADORY CTO
HOTTA

* Incremento de
la facturacion en 2025
201%

- Evolucion del Ebitda
-45%

* Crecimiento de la plantilla
62%

Hotta es una innovadora
startup espafiola nacida en
Soria que fusiona el sector
tecnoldgico con el de la efi-
ciencia energética. Desde mi
posicién de Chief Technology
Officer he contribuido a con-
solidar un proyecto que se
centra en el disefio y fabri-
cacion de sistemas de cale-
faccioén e instalaciones mo-
dulares, cuya tecnologia prin-
cipal radica en reutilizar el
calor residual generado por
servidores informaticos y
centros de datos de tltima
generacion. A través de su
sistema de refrigeracion por
inmersion liquida, en Hotta
conseguimos transformar
este calor en energia térmi-
ca limpia para producir agua
caliente y calefaccién, logran-
do reducir drésticamente el
coste energético tanto en ho-
gares como en industrias.

Respaldada por entida-
des como el CDTIy el grupo
Mondragén, nuestra compa-
fiia se posiciona como un re-
ferente de economia circu-
lar, digitalizacion sostenible
y descarbonizacién, ofrecien-
do una alternativa innova-
dora frente a las calderas tra-
dicionales.

ANA MOLINA
JURADO

CEO
ODDERS

RITA
MONREAL URZAIZ

CEO
MAS HUMANOS

ALVARO
MOZON BLANCO

CEO
DEUSENS

* Incremento de
la facturacion en 2025
16,7%

* Evolucion del Ebitda
120,6%

 Crecimiento de la plantilla
1,4%

* Incremento de
la facturacion en 2025
38.8%

- Evolucion del Ebitda
65%

* Crecimiento de la plantilla
28%

* Incremento de
la facturacion en 2025
64,3%

* Evolucion del Ebitda
31,5%

 Crecimiento de la plantilla
62,5%

En 2019, impulsé una deci-
sién estratégica poco habi-
tual: concentrar Odders ex-
clusivamente en realidad vir-
tual (VR) y extendida (XR).
Esa apuesta temprana ha per-
mitido lanzar seis productos
en seis afios, construir un
know-how dificil de replicar
y situar a una empresa espa-
fiola en las principales plata-
formas XR internacionales:
Meta, PlayStation, Steam,
PICO, Apple y Android XR.
Bajo mi direccién, Odders ha
pasado del gaming inmersi-
vo al fitness XR con Les Mills,
y en 2025 hemos abierto una
nueva linea estratégica en rea-
lidad aumentada (AR) y smart
glasses con respaldo estraté-
gico de CaixaBank DayOne y
Axon Partners Group.

La compailia ya integra
agentes de IA, AR y movi-
miento inteligente para crear
experiencias de entrena-
miento més adaptativas, es-
calables y globales. Nuestra
visién no sigue el mercado:
intentamos anticipar el si-
guiente dispositivo y desa-
rrollar productos nativos
para él, posiciondndonos
como el lider de fitness en
AR a nivel internacional.

o ~
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Mi gestién al frente de una
empresa de RR. HH ha logra-
do un giro financiero histé-
rico. Recibi una empresa con
un Ebitda negativo de -29.793
euros en 2022y, mediante
una reestructuracién opera-
tivay comercial, he proyec-
tado un Ebitda de casi
330.000 euros para 2025. He
logrado transformar un ne-
gocio local en una operado-
ra con presencia en ocho co-
munidades. Las decisiones
estratégicas han priorizado
la eficiencia tecnoldgica, con
una digitalizacién propia. Ac-
tualmente lidero el desarro-
1lo de una plataforma tecno-
l6gica exclusiva para digita-
lizar la seleccion y fidelizacion
de talento, permitiendo esca-
lar el modelo de negocio sin
perder cercania humana.

He posicionado mi gestion
por encima de las multina-
cionales con una estrategia
de personalizacién y agilidad,
logrando ratios de cobertura
de vacantes inferiores a 48
horas. Y he logrado generar
empleo para méas de 3.000
personas desde 2023, con una
media de 400 contrataciones
mensuales, muchas de ellas
de colectivos vulnerables.

DeuSens es una agencia es-
pecializada en servicios de
realidad virtual y realidad au-
mentada, creacion de solu-
ciones interactivas y explo-
racion del metaverso. En 2025
he logrado que la compafiia
dé el salto internacional, cons-
tituyendo DeuSens Hyperxpe-
rience Italia S.R.L., nuestra
primera sociedad fuera de Es-
pafa, con estructura propia
y country manager dedicado,
replicando en Europa el mo-
delo que la ha convertido en
la mejor empresa XR de Es-
pafia. Esta implantacion res-
ponde a un roadmap de ex-
pansion europea con vision
alargo plazo. También hemos
sido seleccionada por la
Unesco para desarrollar Dive
into Heritage, plataforma de
exploracion virtual del Patri-
monio Mundial en Estados
Arabes, y por Aena para si-
muladores de formacion en
realidad virtual.

Hemos cerrado asi un afo
con resultados histéricos: 2,76
millones de facturacion, Ebit-
da de 347.000 euros (+31,5%)
y plantilla de 39 profesiona-
les, todo ello con recursos
propios, sin financiacion ex-
terna ni deuda.
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LA DEMANDA DE
FINANCIACION DE LAS
PYMES CRECE POR
PRIMERA VEZ DESDE 2021

La XV edicion del ‘Informe de Financiacion de la Pyme en Espana’ de
Cesgar revela que mas de la mitad de las empresas recurrieron al crédito
en un ejercicio en el que las SGR inyectaron 3.084 millones de euros

B.RODRIGO

T 112025, aumentaron las necesi-
— dades de financiaciéon de las
A ___Ipymes espafiolas a la vez que me-
joraron las condiciones de acceso a las
mismas y se produjo un destacado as-
censo en la demanda de financiacién
destinada a circulante por parte de las
empresas. Estas son algunas de las prin-
cipales conclusiones de la XV edicién
del ‘Informe de Financiacién de la Pyme
en Espafia) elaborado por la Confede-
racion Espafiola de Sociedades de Ga-
rantia (SGR-Cesgar) de manera anual.
Maés de la mitad de las pymes (51,2%),
mas de 1,8 millones de empresas, necesi-
taron algin tipo de financiacion en 2025.
Por su parte, la exigencia de garantias a
las empresas que han obtenido financia-
cién bancaria disminuy¢ ligeramente,
del 40,3% en 2024 al 39,2% en 2025, pero
se sigue manteniendo en niveles eleva-
dos. El informe sefiala también una evo-
lucién favorable en el acceso a financia-
cién bancaria, con un mayor porcentaje
de pymes que la han obtenido y acepta-
do: 92,8% en 2025, frente al 90% en 2024.

Este informe ya es un referente en el
sector «gracias a su andlisis en profun-
didad sobre las necesidades de financia-
ciény el acceso a esta por parte de las
pymesy, resalta el presidente de SGR-Ces-
gar, José Pedro Salcedo. En esta edicion
del estudio hay datos positivos, como el
relativo a la situacién econémica de las
pymes, con un mayor nimero de empre-
sas en situacion de estabilidad financie-
ra, 48,6% frente al 43,6% en 2024, con pers-
pectivas de crecimiento moderadas.

Sin embargo, también muestra que,
tras una senda descendente en la deman-
da de crédito iniciada en 2021, en 2025 se
produjo un repunte significativo. Se pasé
del 47,7% registrado en 2024 al ya referi-
do 51,2% en 2025. Tal y como resalta Ma-
ribel Martinez, directora de Abay Analis-
tas, «este repunte es bastante importan-
te para darse en un solo afio». Desde
SGR-Cesgar se marcan como objetivo en
2026 «incrementar la financiacion faci-
litada a pymes y autébnomos, y asi contri-
buir ala mejora de la situacion financie-
ra de este sector fundamental para el te-
jido productivo de nuestro pais», matiza
su presidente.

Las conclusiones del informe sobre la evolucion del crédito a las pymes se presento recientemente en Madrid | Julia Robles

Pese ala mejora en el acceso al crédi-
to, la falta de garantias solicitadas es uno
de los grandes obstdculos para las pymes,
segun el informe. «El papel de las socie-
dades de garantia sigue siendo impres-
cindible para que las pymes consigan la
financiacion que necesitan, ofreciendo
mejores condiciones en los plazos de de-
volucién y tipos de interés, entre otras
ventajas», recuerda Salcedo. En 2025, las
SGR inyectaron 3.084 millones a pymes
y auténomos, a partir de 25.075 avales
formalizados. «Esto supuso un incremen-
to del 14% en el importe facilitado con res-
pecto a 2024», anade. El presidente de
SGR-Cesgar considera positivo que, tam-
bién segin indica el informe, el grado de
conocimiento de las sociedades de ga-
rantia entre las pymes haya crecido en el
altimo afio, incrementdndose entre las
empresas que han tenido necesidades de
financiacion, y «mds atin entre las que
han solicitado financiacién bancaria».

MODERADO OPTIMISMO

En el informe se observa una modera-
cién en las perspectivas de crecimiento
de las pymes, aunque siguen siendo po-
sitivas: e1 39,8% de las empresas prevé
que su facturacion aumente en los proé-
ximos doce meses. Por su parte, aumen-
ta de manera notable el peso de las em-
presas que consideran permaneceran es-
tables (50%) y se reduce el de las que creen
que su facturacion va a decrecer, del 12,4%
al 10,2%. Estas perspectivas de crecimien-
to en la facturaciéon no se trasladan al em-
pleo, que sigue mostrando un comporta-
miento moderado. Un 83% de las pymes
considera que no aumentara su plantilla
y que el empleo permanecerd estable en
los préximos doce meses. Mientras, un
12,2% afirma que creara nuevos puestos
de trabajo, un porcentaje ligeramente su-
perior al registrado en 2024 (10,8%).
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CARLOS
MOSQUERA

CEO

GLOBAL
GEOSYSTEMS S.L.

ROMINA MOYA LOPEZ
DIRCTORA GENERAL
GESTION DE AREAS

INDUSTRIALES BY
ROMINA MOYA - GAIN

JUAN RAMON
MUNOZ MONTARNO

DIRECTOR GENERAL

PROTEOS
BIOTECHS.L.

LIDIA NAVARRO
CUESTA

CEO
MANC RECYCLAPLAST

* Incremento de
la facturacion en 2025
15%

- Evolucion del Ebitda
20%

* Crecimiento de la plantilla
20%

* Incremento de
la facturacion en 2025
12%

* Evolucion del Ebitda
9%

 Crecimiento de la plantilla
50%

* Incremento de
la facturacion en 2025
-2,76%

- Evolucion del Ebitda
30,28%

* Crecimiento de la plantilla
-54%

* Incremento de
la facturacion en 2025
33%

* Evolucion del Ebitda
40%

 Crecimiento de la plantilla
33%

Llevo mas de 25 afios lideran-
do una empresa especializa-
da en soluciones topografi-
casy de precision para los sec-
tores de la construccion, la
ingenieria yla geomatica. La
clave de mi visién estratégi-
ca es apostar por el equipo
humano, con las mejoras en
sueldosy sobre todo en con-
diciones de jornada y hora-
rios. Tenemos jornada labo-
ral de 35 horas semanales, sin
cambio de condiciones y con-
tratos a 40 horas. También
jornada continua, para faci-
litar la conciliacion.

He procurado construir
relaciones cercanas con nues-
tros clientes, ofreciendo no
solo tecnologia avanzada, sino
también un acompafiamien-
to técnico y humano. Mi en-
foque une innovacion, aten-
cién personalizada y una
comprension profunda del
trabajo de campo. Asi ayuda-
mos a ingenieros, topégrafos,
fabricantes y otros profesio-
nales a trabajar con la mayor
precisién y seguridad. Una
estrategia que nos permite ya
sumar mas de 50 empleados,
alcanzar 15 millones de fac-
turacion y lograr un Ebitda
de més de 22 millones.

E1100% de la gestion de la
empresa estd digitalizada a
través de un software desa-
rrollado por la propia mar-
cay ajustado alalabor de
gestion de areas industria-
les generando una herra-
mienta comercializable (a
través de la marca Industrial-
Tech, propiedad de Grupo
GAIN) y totalmente perso-
nalizable para otras compa-
fifas, asociaciones o auténo-
mos dedicados al sector. Mi
empresa ha impulsado la
creacién del 37% de las En-
tidades de Gestién y Moder-
nizacién de dreas industria-
les activas en la Comunidad
Valenciana y gestiona mas
del 30%. Nuestro trabajo ha
permitido a los poligonos
multiplicar sus inversiones
en infraestructuras y servi-
cios y desarrollar proyectos
de seguridad industrial.

En 2025, el 50% de nues-
tros trabajadores se forma-
ron en la empresa a través de
convenios con universidades
publicas y empresas de ges-
tion de talento. Las mujeres
ocupan el 87% de la plantilla
incluidos puestos interme-
diosy dos de los tres puestos
en el comité de direccién.
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Somos una empresa biotec-
nolégica productora de enzi-
mas de uso en biomedicinay
cosmética. Mi estrategia en
2025 se centroé en tecnologia
e internacionalizacién, con el
desarrollo de una IA interna
orientada a homogeneizar
mensajes cientificos y comer-
ciales, capacitar a la fuerza de
ventasy facilitar su uso en
cualquier idioma mediante
una plataforma multilingte.
Esta herramienta refuerzala
coherencia global de PBSe-
rumy mejora la transmisiéon
de conocimiento en todos los
mercados.

En 2025 impulsé también
la apertura en nuevos paises,
con Brasil como referente
mundial en medicina estéti-
ca, la expansién en Latinoa-
meéricay el avance en merca-
dos del sudeste asiatico, jun-
to con la entrada en Singapur.
Destaco, ademas, la firma de
un acuerdo estratégico con
un gran distribuidor de
EE.UU. y Canada.

En Proteos Biotech, el lide-
razgo humano orienta cada
decision. Las mujeres repre-
sentan el 67,02% de nuestra
plantilla y ocupan el 83,33%
de los puestos directivos.

He impulsado la evolucién
de Manc Recyclaplast hacia
un modelo de partner indus-
trial en economia circular,
enfocado en transformar re-
siduos en materias primas
recicladas de alta calidad. La
compaiia ha apostado por
lainnovacién y la digitaliza-
cion, avanzando hacia un
modelo de industria 4.0 me-
diante la implantacion de
sistemas de trazabilidad di-
gital, un proyecto reconoci-
do con el premio Goldpack
por su contribucién a la me-
jora de procesos.

En un entorno marcado
por cambios legislativos cons-
tantes, una de nuestras cla-
ves ha sido anticiparnos,
adaptando procesos y siste-
mas antes de la entrada en
vigor de los requisitos. Ade-
mas, participamos en proyec-
tos de I+D+i financiados y en
colaboracién con centros tec-
noldgicos y empresas del sec-
tor, lo que nos permite seguir
desarrollando nuevas aplica-
ciones y mejorar nuestra pro-
puesta de valor. Esta estrate-
gia se ha materializado en la
puesta en marcha de nuevas
capacidades productivas con
mejoras tecnoldgicas.




PACO NICOLAS
‘PACONI’

CEO
PACONIHUBS.L.

* Incremento de
la facturacion en 2025
300%

* Evolucion del Ebitda
33,33%

 Crecimiento de la plantilla
75%

Inicié mi camino en 2015 en
el marketing digital y la re-
presentacion de creadores,
viviendo desde dentro el na-
cimiento de una industria en
constante evolucién. Tras tra-
bajar en varias agencias, en
2021 fundé Paconi Hub. Des-
de el inicio, tuve claro que re-
presentar talento no es solo
gestionar campafas, sino
construir relaciones reales a
largo plazo, ayudandoles a
crecer como personas, perfi-
les digitales y marcas.
Mirol vamas alld de la
gestion tradicional; me in-
volucro activamente en la
estrategia de contenido y ne-
gocio, centrando mi dia a dia
en el youtuber Plex y sus
proyectos. Busco aportar vi-
sién y soluciones globales,
lo que nos ha llevado a di-
versificar con proyectos pro-
pios como nuestra marca de
café de especialidad, Pa-
coffee, ademds de nuevos
lanzamientos este afio. Con
un equipo auténomo alinea-
do con esta filosofia, me
enorgullece formar parte de
la primera generaciéon que
profesionalizo este sector en
Espafia, donde sigo innovan-
doy aprendiendo cada dia.

PAULA SANCHEZ COLLADO

FUNDADORAY CEO
COCIRCULAR

* Incremento de la facturacion
en 2025
33%

* Evolucion del Ebitda
200%

 Crecimiento de la plantilla
15%

Junto a mi equipo he impulsado
una transformacion estratégica
basada en la digitalizacion de un
sector tradicionalmente manual
y opaco como la gestion de resi-
duos. La principal decision que
he tomado junto a mi socio Leo
ha sido desarrollar una platafor-
ma tecnoldgica propia (SaaS 360°
Advisor) que integra inteligen-
cia artificial y trazabilidad en
tiempo real, convirtiendo un pro-
ceso operativo en un sistema efi-
ciente, medible y escalable. Ade-
mas, ha impulsado un enfoque
innovador al dirigirse al produc-
tor del residuo —y no a las ges-
toras—, generando un cambio
estructural en la toma de deci-
siones del sector.

En paralelo, hemos promo-
vido la diversificacion hacia sec-
tores como industria y energias
renovables, y hemos sentado las
bases de nuestra internaciona-
lizacién comenzando a operar
en Portugal. Estas decisiones
han permitido mejorar la efi-
ciencia operativa, reforzar la
competitividad y construir un
modelo de crecimiento sélidoy
replicable.

Esta estrategia ha demostra-
do un impacto real combinan-
do crecimiento econémico y sos-

tenibilidad. CoCircular ha mul-
tiplicado su facturacién, conso-
lidando un modelo B2B con mas
de 200 clientes, entre ellos al-
gunas de las constructoras y
promotoras mas importantes
del pais

En términos ambientales, el
impacto es igualmente tangi-
ble: més de 6,3 millones de to-
neladas de residuos valoriza-
dos, superando el 90% de recu-
peracion frente al 30% de media
en Espafia, evitando méds de
94.000 toneladas de diéxido de
carbono y preservando mads de
766.000 metros cuadrados de
suelo natural.

Ademas, nuestro modelo per-
mite a las empresas reducir cos-
tes (hasta un 26%), mejorar
su eficiencia operativa y cum-
plir con la normativa, demos-
trando que la sostenibilidad
puede ser rentable, medible y
escalable.

La compania estd liderada por
una mujery el 57% de la plantilla
son mujeres. Al ser una empresa
con ADN en impacto medioam-
biental tenemos un equipo muy
sintonizado con la misién y eso
hace que hayamos podido desa-
rrollar una cultura de empresa
muy centrada en el cuidado de
nuestro entorno, haciendo que
los empleados sientan que su tra-
bajo contribuye
a algo mds gran-
de que el propio
beneficio de los
clientes o los ac-
cionistas.

CRISTIAN
NOCITO

CEO
MR. NOK CATERING

* Incremento de
la facturacion en 2025
27%

* Evolucion del Ebitda
33%

 Crecimiento de la plantilla
50%

Mr. Nok naci6 con el objeti-
vo claro de ofrecer una res-
puesta fresca, agil y de ma-
xima fiabilidad a la restau-
racion corporativa. En el afio
2025 he conseguido conso-
lidar el modelo de negocio:
superamos los 100 eventos
y reforzamos el crecimien-
to, posiciondndonos como
colaborador habitual de las
principales agencias nacio-
nales e internacionales. Ac-
tualmente, mi estrategia se
centra en consolidar la com-
pafiia como el catering de re-
ferencia en Madrid.
Destaco nuestra versatili-
dad operativa: gestiono des-
de grandes producciones in-
ternacionales y congresos ma-
sivos hasta comités de
direccién que requieren alta
confidencialidad. Mi valor di-
ferencial es actuar como un
partner estratégico. No im-
pongo menus cerrados, sino
que adapto la gastronomia,
la estéticay el servicio a cada
cliente, integrandome en su
marca. Ademas, planifico mi-
nuciosamente semanas an-
tes junto a los organizadores
para analizar flujos y aspec-
tos técnicos, eliminando la
improvisacion,.
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LUIS OLARTE
SANZ

CEO
ENTROL

OSCAR PEREZ
FERNANDEZ
CEO

BESS GROUP

TAMARA |
PEREZ HERNANDEZ

CEO
GRUPO TRECECASAS

JOSE MARIA
PLANAS RODRIGUEZ

PROPIETARIO
Y DIRECTOR GENERAL

JOSE COMBALIA, S.A.

* Incremento de
la facturacion en 2025
39%

- Evolucion del Ebitda
151%

* Crecimiento de la plantilla
25%

* Incremento de
la facturacion en 2025
3.23%

* Evolucion del Ebitda
23.91%

 Crecimiento de la plantilla
17.65%

* Incremento de
la facturacion en 2025
1%

- Evolucion del Ebitda
28%

* Crecimiento de la plantilla
15,38%

* Incremento de
la facturacion en 2025
6,1%

* Evolucion del Ebitda
85,5%

 Crecimiento de la plantilla
2%

Desde su fundacién en 2005,
en Entrol hemos consolida-
do la internacionalizacion
con mas de 140 simuladores
entregados en 40 paises de
los cinco continentes. He li-
derado un modelo competi-
tivo que se basa en el desa-
rrollo de tecnologia propia y
soluciones a medida para es-
cuelas de vuelo, operadores
y organismos publicos. Esta
estrategia ha permitido ex-
pandir el catdlogo de cuatro
amas de 25 simuladores, al-
canzando hitos como la en-
trada en el segmento de los
Full Flight Simulators (FFS)
e integrando realidad exten-
diday sistemas visuales LED.
A nivel organizativo, he-
mos crecido hasta superar
los 70 profesionales, impul-
sando un proceso clave de
profesionalizacién estructu-
ral. Para acompaifar esta ex-
pansién, hemos optimizado
la comunicacion interna con
planes de onboarding, trans-
misién de conocimientoyla
definicion de procesos cla-
ros. Asi, unimos la excelen-
cia técnica en seguridad ae-
rondutica con una cultura de
colaboracién, mejora conti-
nuay planes de carrera.

En BeSS he impulsado una
estrategia basada en la inte-
gracién de procesos, tecnolo-
gia y operaciones para trans-
formar la logistica publica.
Actuamos como integrado-
res de grandes cuentas, co-
nectando clientes y provee-
dores para garantizar una ges-
tion unificada y eficiente de
la cadena de suministro. De-
sarrollamos soluciones pro-
pias 'y comercio electrénico
B2G en contratos estratégi-
cos para el Ministerio de De-
fensa, donde llevamos mas
de una década aportando he-
rramientas clave como la ges-
tién de materiales reparables
bajo modelos de economia
circular. Nuestro esfuerzo por
la sostenibilidad ha sido res-
paldado por las certificacio-
nes ISO 9001, 14001 y 27001.

Entiendo nuestro negocio
desde una perspectiva huma-
na. Cultivamos una cultura
flexible y de confianza, con
una plantilla mayoritariamen-
te femenina (63%) y fuertes
politicas de conciliacién, re-
tribucién flexible y bienestar.
Asimismo, canalizamos nues-
tro impacto social mediante
planes de RSC en colabora-
cion con diversas ONG.
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En Trececasas he impulsado
una forma distinta de enten-
der el negocio. Hoy, el grupo
funciona como una empre-
sa de servicios para el hogar,
con cuatro lineas principa-
les: servicios inmobiliarios,
arquitectura e interiorismo,
alquiler vacacional en Costa
Blancay el desarrollo de un
centro comercial previsto
para 2027. También he tra-
bajado una propuesta espe-
cifica para el cliente interna-
cional, pensada para acom-
pafarle en gestiones como
en los casos de banca, sumi-
nistros o educacion, y captar
asi demanda directa.

En paralelo, he llevado la
marca a entornos estratégi-
cos como el deporte profesio-
nal y como los acuerdos con
multinacionales, acercando-
nos a clientes de alto valor.
El canal digital propio tam-
bién ha ganado peso, supe-
rando los 108.000 seguido-
res, y situando a la compafiia
en una destacada posicion en
el top 3 nacional del sector.
Todo esto se apoya en una
cartera seleccionada, visitas
mejor preparadas y servicios
que contintian después de la
operacion.

Dirijo la empresa desde el
2007, pasando de una factu-
racién de 14 millones de eu-
ros a una prevision de casi
30 millones de euros el 2026,
convirtiéndonos en un re-
ferente en Europa en cuan-
to ala fabricacién de tapo-
nes corona.

Con un claro proyecto de
futuro, tengo definido el ob-
jetivo de buscar la excelen-
cia productiva en cuanto a
productividad, calidad y ser-
vicio, incorporando todos
los avances tecnolégicos que
pueda ofrecer el mercado.
Siempre con el objetivo de
conseguir la satisfaccién de
nuestros clientes.

Ademads de exportar cer-
ca del 40% de nuestra pro-
duccion, los grandes embo-
telladores de este pais han
decidido apostar fuertemen-
te por nosotros, asignando-
nos hasta el 80% de sus ne-
cesidades con contratos en
algunos caso a tres afios vis-
ta. En cuanto a sostenibili-
dad somos Empresa Residuo
Zero y estamos comprome-
tidos con los objetivos mar-
cados porla ONU, y con el de
reducir nuestras emisiones
en un 30% de aqui al 2030.

)




JOSE ANGEL _
PLAZA GARCIA

DIRECTOR MADRID
INTERTRANSIT, S.A.

* Incremento de
la facturacion en 2025
81%

+ Evolucion del Ebitda
12%

= Crecimiento de la plantilla
57%

Al frente de la delegacién de
Intertransit, S.A. en Madrid,
y tras mas de 25 afos de ex-
periencia como director, he
desarrollado un modelo de li-
derazgo centrado en las per-
sonas como eje del crecimien-
to sostenible y la transforma-
cién del negocio. Entre 2024
y 2025, la delegacién de este
operador logistico, que tam-
bién tiene presencia en Bar-
celonay Valencia, ha experi-
mentado un crecimiento sig-
nificativo, pasando de 14 a 22
profesionales (+57%) y aumen-
tando la facturacién un 8,1%,
acompafiado de una mejora
en la productividad y en los
margenes operativos.

En el ambito estratégico,
destaco la consecucion de la
certificacion Operador Eco-
némico Autorizado (OEA), lo-
grada con la participacion ac-
tiva en un proyecto colabora-
tivo a nivel compaiiia. Este
hito refuerza nuestra compe-
titividad en el &mbito logisti-
co internacional. Asimismo,
se ha impulsado el crecimien-
to con el aumento de contra-
tos internacionales, fortale-
ciendo nuestra presencia en
mercados exteriores y diver-
sificando fuentes de ingresos.

DAVID SANTIAGO VICENTE
CEO Y FUNDADOR

PCEX SOURCING INDUSTRIES SLU

- Incremento de la facturacion
en 2025
13%

+ Evolucion del Ebitda
10%

= Crecimiento de la plantilla
10,20%

Desde el inicio, mi visién ha sido
la de transformar un sector tra-
dicional como el recambio de au-
tomocion a través de la tecnolo-
gia y la internacionalizacion.
Apostamos por el desarrollo de
herramientas propias, como nues-
tro comparador inteligente de
precios y la plataforma B2B inte-
grada con clientes, que han per-
mitido automatizar procesos, me-
jorar la eficiencia y ofrecer ma-
yor transparencia y valor afiadido.
Esta digitalizacién nos ha dado
una ventaja competitiva sosteni-
ble, reflejada en el crecimiento
del canal online, que ya represen-
ta cerca del 60% de la facturacion.
En paralelo, hemos construido
una estrategia internacional s6-
lida, operando en 37 paises y con
mas del 97% de nuestra factura-
cion procedente de exportacio-
nes. Nos hemos especializado en
mercados complejos, apoyando-
nos en alianzas locales que nos
permiten adaptarnosy crecer de
forma sostenida.

Creo que en PCEX Group he
construido un modelo de creci-
miento sélido, alcanzamos en
2024 una facturacion superior a
44 millones de euros. Pero nues-
tro impacto no se mide solo en
resultados financieros, sino en

(@7 PCEX
v AUTOMOTIVE

nuestra capacidad de transfor-
mar el sector. En este sentido, he-
mos impulsado proyectos estra-
tégicos como TERA Batteries (em-
presa que pertenece al mismo
grupo), con una inversion previs-
ta de 1,5 millones de euros e in-
cluido en el Plan Estratégico de
la Industria Valenciana. A través
de TERA, desarrollamos solucio-
nes en torno a la bateria para mo-
vilidad eléctrica y almacenamien-
to energético, contribuyendo a la
descarbonizaciény ala creacion
de un nuevo ecosistema indus-
trial sostenible.

Entiendo que el crecimiento
sostenible solo es posible a través
de las personas. En 2024 incre-
mentamos nuestra plantilla en un
50 %, con el 100 % de contratos in-
definidos, apostando por la esta-
bilidad y el desarrollo a largo pla-
7o del talento. La igualdad es un
pilar real de nuestra cultura. He-
mos impulsado la incorporacion
de talento femenino, con un cre-
cimiento del 44 %, en un sector
tradicionalmente masculinizado.
Ademads, garantizamos equidad
retributiva basada en méritoy
contribucion, con datos que refle-
jan incluso diferencias salariales
a favor del talento femenino en
determinados departamentos. He
reforzado politicas de concilia-
cion, como la flexibilidad horaria
y mejoras en
bienestar labo-
ral, y aumenta-
doun129 % la
inversion en for-
macion.

PILAR
PUERTOLAS

CEO
SANMY S.L.

* Incremento de
la facturacion en 2025
5%

+ Evolucion del Ebitda
0%

= Crecimiento de la plantilla
7%

Hace mds de 32 afios comen-
cé mi trayectoria en la empre-
sa familiar, como parte de la
cuarta generacion de la fami-
lia Puértolas al frente de la fa-
brica de refrescos. Alos 29
afios asumi la gerencia con la
voluntad de aportar una for-
ma de trabajar mas partici-
pativa y cercana. En aquel
momento éramos 25 perso-
nasy ahora la compafia suma
69 profesionales.

Una vez asumi la direccién
general, me centré en la ver-
tiente comercial para identi-
ficar nuevas oportunidades.
La empresa paso de una fa-
bricacion centrada en sifo-
nes, gaseosas de vidrio y al-
gunos refrescos orientados
al canal horeca, a abrirse tam-
bién al gran consumo. En este
proceso, reinventamos nues-
tro producto mas iconico, el
sifén de vidrio, con un nue-
vo sistema de botella mds sos-
tenible. En los dltimos diez
afnos, la compaiia ha cuadru-
plicado su facturacion, y ya
estd presente en 25 paises.
Actualmente, se ha incorpo-
rado la quinta generacién, im-
pulsando la digitalizacién y
reforzando nuestros pilares
estratégicos.
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REYES |
QUERALTO

CEO

QUELTON VENTURES /
GRUPO R. QUERALTO

* Incremento de
la facturacion en 2025
98%

* Evolucion del Ebitda
196%

 Crecimiento de la plantilla
3%

Bajo mi vision estratégica, he
redefinido por completo el
modelo de negocio de la com-
pafiia, transformdandola de
una organizacion tradicional
de venta hospitalaria en una
entidad altamente digitaliza-
da, donde el comercio digital
representa mas del 90% de
nuestras ventas. Asimismo,
hemos expandido nuestras
fronteras geograficas desde
el mercado nacional hacia pai-
ses europeos clave como Ale-
mania, Francia, Italia y Pai-
ses Bajos, e iniciado opera-
ciones en Emiratos Arabes
Unidos y Estados Unidos. Este
crecimiento se sustentaen la
tecnologia, especialmente en
el desarrollo de nuestro soft-
ware propio, Rolando Digital.
En la dltima década, el im-
pacto de Grupo R. Queraltd y
Quelton Ventures ha sido s6-
lido, multiplicando por diez
la facturacion hasta alcanzar
los 30 millones. Esta consoli-
dacion se apoya en alianzas
de alto valor con empresas
como Bidafarma, Cruz Roja
y Amazon. Todos estos logros
nos han valido el reconoci-
miento en los premios
Cepyme como una de las me-
jores pymes de Espafa.

RAFAEL VAZQUEZ CALLEJA
GERENTE

ASTEX

- Incremento de la facturacion
en 2025
5,43%

* Evolucion del Ebitda
64,29%

 Crecimiento de la plantilla
33%

ASTEX nacié en 1992 con un pro-
pésito muy claro que hoy sigo
abanderando desde la direccién:
especializarnos en la segunda
transformacion del tomate y en
la creacién de salsas de alto valor
afiadido. Ubicados estratégica-
mente en Villafranco del Guadia-
na, en pleno corazén de las Vegas
del Guadiana —una de las princi-
pales zonas productoras de toma-
te industrial de Europa—, opera-
mos desde el primer dia trabajan-
do con materia prima de
proximidad y la més alta calidad.

Mi estrategia al frente de la
compania ha estado centrada en
tres pilares: la innovacion cons-
tante, la internacionalizacién y la
sostenibilidad logistica agroin-
dustrial. A través de este enfoque,
nos orientamos de manera prio-
ritaria hacia el desarrollo de so-
luciones a medida dentro del seg-
mento de productos terminados,
con destino principalmente al sec-
tor retail internacional. Esta es-
pecializacion nos ha consolidado
bajo modelos B2B y de marca pri-
vada como el socio estratégico
ideal para las grandes cadenas de
distribucion europeas.

Como miembro de la segunda
generacion familiar, he impulsa-
do la consolidacion de nuestra
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oferta, que hoy suma un catélogo
sumamente diversificado que in-
cluye desde recetas tradicionales
e infantiles hasta bases de pizza
y desarrollos personalizados para
laindustria. Mantener la confian-
za de los gigantes del mercado nos
exige una inversién continua en
automatizacion, sistemas avan-
zados de envasado y un fuerte de-
partamento de I+D+i. Gracias a
este esfuerzo, entre los ejemplos
de cadenas que histéricamente
aparecen como clientes o distri-
buidores de nuestros productos
destacan firmas como Lidl, Aldi,
Auchan o Intermarche, junto a
marcas de alimentacion de la ta-
lla de Panzani y Pastas Gallo.

Nuestra gran ventaja compe-
titiva, y la que considero nuestra
mayor fortaleza hacia el cliente,
radica en la tranquilidad y segu-
ridad que ofrecemos al mercado.
Actualmente somos una compa-
nia plenamente integrada verti-
calmente; controlamos exhaus-
tivamente todo el proceso desde
la planta en el invernadero has-
ta el producto listo para comer,
lo que nos permite asegurar una
calidad excelente y una trazabi-
lidad total del producto desde el
inicio de la cadena. Con todo ello,
he logrado posicionar ASTEC
como una empresa referente, con
una propuesta diferencial y vo-
cacion de lide-

razgo en el sec- E
tor de las salsas 1
preparadasy so- 1
luciones alimen-
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tarias globales.

PABLO
RAMOS PEREZ

CEO Y DIRECTOR GENERAL
RAMOS STS

* Incremento de
la facturacion en 2025
1,2%

* Evolucion del Ebitda
190,71%

 Crecimiento de la plantilla
5%

Desde nuestra internaciona-
lizacion en Polonia (2008), he-
mos logrado nuestra expan-
sion a Portugal y Marruecos,
y actualmente validamos so-
luciones en la mineria chile-
naylaindustria farmacéuti-
ca egipcia. Aunque no conta-
mos con un area formal de
I+D+i, considero esencial la
anticipacion a las necesida-
des del mercado, con foco en
la sostenibilidad con tejidos
compostables y programas
de economia circular. Desta-
co, ademads, la consolidacion
de nuestro compromiso me-
dioambiental sumando la cer-
tificacion ISO 14001 a las exis-
tentes. Como especialistas en
vestuario de proteccién dese-
chable (EPI, CleanRoom y pro-
ducto sanitario), responde-
mos ante catastrofes natura-
lesy crisis sanitarias globales.
Esto nos posiciona como so-
cio estratégico para la indus-
triay la defensa.
Mantenemos la esencia de
empresa familiar promovien-
do laigualdad, captando ta-
lento joven y valorando la ex-
periencia sénior (aplazamos
jubilaciones mediante pro-
gramas adaptados para rete-
ner su valioso conocimiento).




BBVA PARATOP100

presas operany compiten. En este esce-
nario, la inteligencia artificial se conso-
lida como una palanca clave para ganar
escala y afrontar nuevos retos», afirma
el responsable de Pymes de BBVA en
Espafia, José Luis Serrano.

El plan ChatGPT Business incluye
acceso a modelos avanzados de inteli-
gencia artificial, capacidad de trabajar
con documentos, navegacién web y un
entorno colaborativo pensado para
equipos, con garantias especificas en
materia de proteccion de datos empre-
sariales. Estas funcionalidades permi-
ten a las empresas incorporar la inte-
ligencia artificial en tareas cotidianas
sin necesidad de contar con perfiles
técnicos especializados.

Esto encaja ademads con una apuesta
estratégica mds amplia. Porque el mo-
vimiento de BBVA hacia la inteligencia
artificial no se limita a ofrecer herra-
mientas puntuales, sino que forma par-
te de unavision de transformacion mas
profunda. La entidad se ha convertido
en socio fundador de OpenAl Deploy-
ment Company, la nueva compafiia im-
pulsada por OpenAl para ayudar a ace-
lerar el despliegue de soluciones de IA
en empresas. Esta colaboracion entre

BBVA ACERCA LA INTELIGENCIA
ARTIFICIAL A LAS PYMES

La alianza estratégica entre BBVAy OpenAl abre una nueva etapa
en la que las pymes también pueden acceder, de forma practicay
segura, a herramientas capaces de transformar su manera de trabajar.

en Espafay que se ha desarrollado con
el objetivo de que las empresas experi-
menten con esta tecnologia, entiendan
suimpacto real y puedan aplicarla para
mejorar su productividad. «La buena
acogida de esta iniciativa refleja un
cambio de tendencia dentro del tejido
empresarial espafiol, donde la digita-
lizacién ya no se limita a la adopcion
de herramientas, sino que empieza a
transformar la forma en la que las em-

a inteligencia artificial ya no es
Luna conversacion de futuro sino
una herramienta con aplicacio-
nes reales en el presente empresarial.
Desde automatizar tareas repetitivas
hasta agilizar procesos administrati-
vos, analizar informacién o mejorar
la atencidn al cliente, esta tecnologia
empieza a abrir nuevas posibilidades
para negocios de todos los tamaios.
De hecho, las pequefias y medianas
empresas, que representan el 99,8 %
del tejido empresarial de la Unién Eu-
ropea segin el Informe anual sobre
las pymes europeas 2024/2025 de la
Comision Europea, estdn incorporan-
do tecnologias, como la IA, que hasta
no hace mucho parecian limitadas a

LA COMBINACION DE ACCESO
ATECNOLOGIA
y acompanamiento formativo
busca facilitar una incorporacion
progresiva a la inteligencia

las grandes corporaciones. Y es que artificial. BBVA y OpenAl demuestra que una re-
en el contexto actual dar el salto hacia lacion basada en cocreacion, desarrollo
la digitalizacién ya no es una opcion, B conjunto e implementacién practica,
sino una necesidad para mantenerse LA DIGITALIZACION puede acelerar la transformacion de
competitivo. INTELIGENTE una gran organizacion.

«La inteligencia artificial se ha con-
vertido en una palanca clave de trans-
formacién que nos ayuda a redefinir
la relacion con nuestros clientes, evo-
lucionar nuestra propuesta de valor y
acelerar la toma de decisiones con im-
pacto real en el negocio», asegura José
Luis Serrano, responsable de Pymes
de BBVA en Espana.

Esta digitalizacion inteligente per-
mite a las empresas adaptarse con
agilidad a un mercado cambiante, in-
tegrando tecnologias disruptivas que
optimizan procesos y potencian la ex-
periencia del cliente. Esto supone una
revolucion total en la gestion diaria de
las pymes.

LAIALLEGA A MAS DE 6.000 PYMES
DE LA MANO DE BBVA

BBVA ha puesto en marcha una pro-
puesta pensada precisamente para pe-
quefias empresas: facilitarles el acceso
a inteligencia artificial aplicada al ne-
gocio con dos licencias de ChatGPT Bu-
siness gratuitas durante un afo, acom-
pafiadas de contenidos formativos
para aprender a utilizarla con un en-
foque préctico. Una iniciativa a la que
ya se han sumado mds de 6.000 pymes

permite a las empresas adaptarse
con agilidad a un mercado
cambiante

BBVA
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EDUARDO
RUIZ JARA

GERENTE
ANEDILCO S.L.

* Incremento de
la facturacion en 2025
12,75%

- Evolucion del Ebitda
8,03%

* Crecimiento de la plantilla
0%

Mi objetivo ha sido ofrecer
una vision estratégica sélida
en un momento de profunda
transformacion del canal de
distribucién de alimentacién
congelada en hosteleria. He
impulsado planes para adap-
tar Aneldico a un entorno mas
exigente, competitivo y orien-
tado a la especializacion, pro-
moviendo nuevas lineas de
crecimiento en seco, refrige-
rado y 5* gama, asi como mo-
delos comerciales mas profe-
sionalizadosy alineados con
las necesidades de los distri-
buidores y del cliente final.
Creo que hemos conseguido
evolucionar desde un mode-
lo mds transaccional hacia
uno de mayor valor afiadido.
En la gestién de personas,
dirijo un equipo directo inte-
gramente femenino, con un
dato excepcional de absentis-
mo 0 en los dltimos 6 afios,
reflejo de compromiso, clima
laboral y organizacion. Tam-
bién he impulsado una forma
de direccion en la que resul-
tado y sostenibilidad se re-
fuerzan mutuamente. Ese en-
foque se concreta en una RSC
aplicada y presupuestada, con
aportaciones anuales a pro-
yectos de impacto real.

JAVIER SALAS
ISEQUILLA

FUNDADORY CEO

GLOBARTIA SERVICIOS
GENERALES S.L.

* Incremento de
la facturacion en 2025
100,6%

+ Evolucion del Ebitda
282.04%

 Crecimiento de la plantilla
20%

En Globartia he implementa-
do en Espaifa una nueva for-
ma de asegurar la garantia
mecdanica obligatoria de vehi-
culos mediante tecnologia e
inteligencia artificial propias.
Nuestro sistema automatiza
la contratacién conectando
directamente con la DGT a
través de la matricula, y nues-
tra analitica avanzada de IA
resuelve de forma inmediata
el 60% de los siniestros. En
solo dos afios, esta innova-
cién nos ha permitido dar ser-
vicio a mas de 2.500 profesio-
nales y liderar el mercado de
particulares, proyectando ya
nuestra expansion a Portu-
gal, Francia e Italia. Reduci-
mos drasticamente las recla-
maciones aportando sopor-
te asegurador y juridico. Por
ello, grandes brokeres y gru-
pos de automocién confian
en nosotros.

Internamente, apuesto por
un organigrama horizontal
donde el talento impulsa el
crecimiento bajo valores de
honestidad y determinacion.
Reflejando este compromiso
con el talento, el 21% de nues-
tros empleados participa di-
rectamente de los beneficios
del grupo.
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CARMEN SAN MARTIN
DIR.* GRAL / CEO
HIJOS DE ALBERTO

GUTIERREZ (BODEGAS
DE ALBERTO)

ELENA SANCHEZ
ESCOBAR

DIRECTORA CLINICA
Y DE OPERACIONES

YEES!

* Incremento de
la facturacion en 2025
3%

- Evolucion del Ebitda
5%

* Crecimiento de la plantilla
0,4%

* Incremento de
la facturacion en 2025
53%

* Evolucion del Ebitda
49%

 Crecimiento de la plantilla
30%

Me incorporé en junio de
2012 a la empresa fundada
en 1941 por mi bisabuelo, que
arrastrada por la crisis de
2007 atravesaba el peor mo-
mento de su historia recien-
te. Fueron afios complica-
dos, y en los que resultaron
claves la reestructuracion fi-
nanciera de la deuda y la ges-
tiéon de los RRHH. Gracias a
la reorganizacién interna y
ala progresiva entrada de
un nuevo equipo de profe-
sionales se dio un giro radi-
cal. La firma se transformo,
y ahora estd entre las diez
bodegas mas exportadoras
de la D.O. Rueda.

Creo que la innovacion a
veces es también mirar al pa-
sado. Y por eso apostamos
por recuperar unos vinos ol-
vidados, los histéricos Do-
rados y Pdlidos. Esa apues-
ta por la diferenciacion ha
concedido una enorme visi-
bilidad, con un irrepetible
palmarés de premios donde
destacan los 100 Puntos
Atkin otorgados a nuestra
altima creacion, De Alberto
VORR. Pero la cultura de la
innovacién estd implantada
en una empresa tan tradi-
cional a todos los niveles.

He sido clave en la evolucién
de Yees! hacia un modelo in-
tegral de bienestar emocio-
nal en las organizaciones, pa-
sando de intervenciones reac-
tivas a estrategias preventivas
basadas en datos y experien-
cia de usuario. He liderado el
disefio e implementacion del
programa PETRA, un mode-
lo innovador de prevencion
de la conducta suicida en el
entorno organizacional, re-
conocido por el Instituto Re-
gional de Seguridad y Salud
en el Trabajo (IRSST). El pro-
grama integra sensibilizacion,
deteccion precoz y actuacion
estructurada, posicionando
alas organizaciones como
agentes activos en la protec-
cién de la salud mental.
Ademas, he desarrollado
programas como los ‘Mental
Health Mentors’ y protocolos
especificos para la deteccion
precoz del sufrimiento emo-
cional en entornos laborales,
integrando la psicologia en la
estrategia empresarial. Mi en-
foque une evidencia cientifi-
ca con aplicabilidad real, po-
sicionando el bienestar emo-
cional como palanca clave
para la sostenibilidad y el ren-
dimiento organizacional.




NOEMi SANCHEZ
FERNANDEZ

DIRECTORA GENERAL
AUTOCINES

* Incremento de
la facturacion en 2025
96%

* Evolucion del Ebitda
68%

 Crecimiento de la plantilla
35%

Mi estrategia se basa en un
crecimiento a través de nues-
tros propios recursosy vision
amedio plazo, diversifican-
do el negocio de forma trans-
versal. Comenzamos en 2017
y hoy somos un espacio de re-
ferencia nacional en ocio y
cultura con aforo para mas
de 5.000 personas, especiali-
zado en grandes eventos y
eventos corporativos.
Ademas de explotar to-
dos los servicios del recin-
to, contamos con una pro-
motora propia de concier-
tosy festivales generando
lineas de ingresos adiciona-
les. En 2021 abrimos un se-
gundo recinto en Malaga con
capacidad para 12.000 per-
sonas, y en 2026 inaugura-
mos The Garage, recinto in-
door de referencia en Ma-
drid para méas de 5.000
personas, posicionado en
pocos meses como el espa-
cio de moda de la capital.
En 11 anos hemos pasado
de facturar 800.000 euros a
casi 10 millones, consolidan-
do nuestra escalabilidad y
diversificando a través de
tres sociedades para la ex-
plotacién de recintos, pro-
duccién y food & beverage.

FRAN VILLALBA SEGARRA
CEO

INTERNXT

- Incremento de la facturacion
en 2025
50%

* Evolucion del Ebitda
100%

 Crecimiento de la plantilla
40%

Mi visién estratégica para Internxt
se define por la anticipacién tec-
nolégica. Hemos liderado la tran-
sicién hacia la encriptacién post-
cuantica, una innovacion pione-
ra que nos sittia por delante de
gigantes como Google o Microsoft
frente a las amenazas de la com-
putacién cudntica. Esta ventaja
competitiva ha sido avalada por
el CDTI con 1,4 millones para I+D+i.
Con una facturacién que crece al
100% anual y una valoracion de
40 millones de euros, nuestra es-
trategia ha sido la internaciona-
lizacion desde el primer dia: el 95%
de nuestros ingresos proviene del
mercado exterior, sirviendo a mas
de un millén de usuarios. Haber
atraido el respaldo de inversores
como Juan Roig (Lanzadera), Pro-
segur, Notion Capital y Teleféni-
ca consolida nuestra decision de
competir globalmente desde Va-
lencia, demostrando que la sobe-
rania digital europea es una rea-
lidad estratégica y tecnoldgica-
mente superior.

Internxt demuestra que la ren-
tabilidad y la responsabilidad son
inseparables. Estamos creciendo
nuestro ‘net revenue’ en un 100%
cada afio de forma rentable. He-
mos alcanzado hitos tangibles
como el Premio de la Agencia Es-

pafiola de Proteccién de Datos y
contratos estratégicos con enti-
dades como PcComponentes,
ESET, Vodafone y Prosegur. Nues-
tro impacto ambiental es central;
operamos con centros de datos
donde mas del 90% de la energia
es renovable, utilizando refrige-
racion liquida para optimizar el
consumo de agua y energia. Nues-
tro compromiso para 2025 es eli-
minar totalmente los residuos en
vertederos y depender exclusiva-
mente de energias limpias. Pro-
porcionamos una nube sosteni-
ble que reduce la huella de carbo-
no digital, generando un impacto
positivo real tanto en la seguri-
dad de los datos como en la pre-
servacion del planeta.

Mi liderazgo se basa en la re-
siliencia y la ética, valores que tras-
ladan la transparencia de nues-
tro producto ala cultura interna.
Hemos formado un equipo de 40
profesionales, fomentando un en-
torno de alta cualificacién donde
la formacién continua es priori-
taria. Impulsamos la retencién de
talento con un modelo de traba-
jo flexible y basado en la confian-
za. Como joven emprendedor,
apuesto por el talento emergente
yla diversidad, rompiendo barre-
ras generacionales en el sector
tecnoldgico. Nuestra cultura cor-
porativa busca crear un internet
ético, mision
que acttia como
el mayor factor
de orgullo de
pertenencia
para el equipo.

MAURICIO
SANCHIS CANO

CEO
LARIMIDE

* Incremento de
la facturacion en 2025
57,69%

* Evolucion del Ebitda
89,30%

 Crecimiento de la plantilla
17,03%

Mi visién estratégica para la
industria cosmética susti-
tuye el marketing por resul-
tados reales, mediante un
sistema integrado de pro-
duccion y formulacion. Con-
tamos ya con presencia en
mas de 80 paises en clinicas,
retail y online, ofreciendo
soluciones que abarcan des-
de sérums faciales hasta cos-
mética para mascotas y tin-
tes de culturismo. Nuestro
sérum de pestafias es un éxi-
to mundial, con més de un
millén de unidades anuales
desde 2020.

Fundé la empresa en el
aflo 2012 con tan solo tres
personas y gracias a un
préstamo de 60.000 euros.
Conseguimos superar las li-
mitaciones iniciales y pos-
teriormente el impacto del
Covid adaptando nuestro
modelo, 1o que me valié el
premio a la resiliencia de la
Camara de Comercio de Ali-
cante. Procuro basar mi li-
derazgo en el ejemplo direc-
to y la eficiencia. En estos-
momentos dirijo a sesenta
personas y alcanzamos una
facturacion superior alos 7
millones de euros entre La-
besp y Larimide.

II
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ALFONSO SANTOS
SANCHEZ

CEO

GRUPO LOGISTICO
SANTOS

CARLOS
SANZ RAMIREZ

GERENTE
ELECTROSANZ

ROBERTO
URENA PEREZ

CEO
GRUPO SERCON

GREGORIO DAVID
VALLE RODRIGUEZ

DIRECTOR GERENTE

METALURGICA
MADRILENA, S.A.

* Incremento de
la facturacion en 2025
2%

- Evolucion del Ebitda
-0,9%

* Crecimiento de la plantilla
10,3%

* Incremento de
la facturacion en 2025
15%

* Evolucion del Ebitda
10%

 Crecimiento de la plantilla
15%

* Incremento de
la facturacion en 2025
10%

- Evolucion del Ebitda
22%

* Crecimiento de la plantilla
12%

* Incremento de
la facturacion en 2025
5,04%

* Evolucion del Ebitda
18.72%

 Crecimiento de la plantilla
5,80%

Sin duda, la inversion en tec-
nologia es lo que mas puede
generar un cambio en la for-
ma de trabajar y en la rapi-
dez de mejoras que podemos
trasladar al cliente. Por ello,
y de la mano de dos socios
potentes, he apostado por
implantar las soluciones mas
idoneas de IA y de tecnolo-
gia aplicada a la gestion de
flotas y TMS. La mejora la
vemos en el dia a dia de
nuestro trafico y en la capa-
cidad de absorber nuevas pe-
ticiones de los clientes.
Nuestro negocio es la car-
ga completa por carretera, y
el consumo de combustible
es inherente a esta actividad.
Lo que no quiere decir que
no se pueda ir paulatinamen-
te haciendo cambios como
la utilizacion de HVO, la me-
jora de consumos eléctricos
con fuentes 100% renovables
o mejorando la flota y for-
mando a los chéferes en con-
duccién eficiente. Somos am-
biciosos pero moderados con
las acciones referentes a la
sostenibilidad. De este modo,
hemos conseguido nuestra
estrella Lean & Green y que-
remos seguir siendo aban-
derados de esta certificacion.

Somos una empresa con 80
afios de historia centrada en
los recambios de automocién
multimarca. Mi posiciéon en
la empresa como tercera ge-
neracion es no sélo salvaguar-
dar el legado, formas y mane-
ras de Electrosanz, también
impulsar a futuro la empre-
sa. La apuesta es por las per-
sonas que forman los equi-
pos, con una perspectiva de
carrera a largo plazo. Tanto
es asi que contamos con per-
sonal que lleva 20 y 30 afios
trabajando en Electrosanz.
Ademas, lidero un proyec-
to de expansion con la aper-
tura de nuevos puntos de ven-
ta en la region de Madrid. Esta
expansion se realiza consoli-
dando equipos humanos en
las 4reas elegidas; no es una
expansion rapida, la prefe-
rencia es realizarlo priorizan-
do la capacidad de atencion
al cliente y servicio, alcanzan-
do cierto nivel antes de plan-
tear la siguiente apertura. Asi-
mismo nuestra transforma-
cién digital se ha acelerado
en los dltimos cinco afios. Con
esta estrategia hemos logra-
do un crecimiento sostenido
de dos digitos constante des-
de hace mas de una década.
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La estrategia que he liderado
se centra en evolucionar des-
de un modelo tradicional de
servicios de seguridad hacia
soluciones mas eficientes, es-
calables y apoyadas en entor-
nos remotos. Hemos desarro-
llado e implantado sistemas
de control y supervisién no
presencial, que permiten ges-
tionar operativas en tiempo
real. Este enfoque ha mejora-
do la eficiencia, la trazabili-
dad yla capacidad de respues-
ta, aportando mayor valor al
cliente. Paralelamente, he im-
pulsado la diversificacién ha-
cia servicios tecnolégicos y
de gestion remota, amplian-
do nuestro posicionamiento.
Esta transformacion nos si-
tda en una posicion diferen-
cial dentro del sector.

Entre los principales lo-
gros de esta estrategia desta-
co el crecimiento progresivo
del volumen de negocio,
acompafiado de una mejora
de margenes mediante la op-
timizacién de recursos y la
implantacion de sistemas de
control que permiten una ges-
tién mas precisa. Asimismo,
se halogrado accedery com-
petir en contratos de mayor
complejidad técnica.

En el objetivo de convertir a
mi compania en referente en
la fundicion de acero he abier-
to nuevos mercados y secto-
res. Ya exportamos el 77.4%
de la facturacién, en un sec-
tor con barreras de entrada
muy altas. Hemos ampliado
la base de clientes, vendien-
do piezas a 67 empresas de
diferentes tamafios. También
hemos colaborado en la pues-
ta en marcha de proyectos de
investigacion para el uso de
arenas de moldeo y aglutinan-
tes mds avanzados y sosteni-
bles. Y hemos iniciado inves-
tigaciones con tratamientos
térmicos innovadores para
mejorar las propiedades me-
canicas del acero.

Destaco la participacion
en el proyecto europeo Green
Life Casting, con centros de
investigacidn, asociaciones
y empresas de cinco paises.
Su objetivo es demostrar la
viabilidad técnica y ambien-
tal del uso de nuevos agluti-
nantes inorganicos, en lugar
de los organicos tradiciona-
les, en fundiciones de hierro
y acero, permitiendo una re-
duccion en la liberacién ala
atmodsfera de compuestos

peligrosos.
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