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MATIAS ARBOL: A VUELTAS CON EL FUTURO DE LA EMPRESA!

INTRODUCCION

En una mafiana anormalmente calurosa del mes de abril sevillano de 2024, Juan Ramdn
Arbol, director general y copropietario con sus tres hermanos? de la empresa familiar
Matias Arbol, S.L.3, viendo desde su despacho el trasiego de camiones que salian de sus
instalaciones, se sentia orgulloso de lo que su familia y él personalmente habian logrado
para la supervivencia, crecimiento y profesionalizacién de su empresa en los ultimos afios.
No habia sido facil, pero ahi estaban los frutos.

Consciente del tiempo que requiere madurar las ideas y ponerlas en practica, Juan Ramoén,
a sus 59 afios, estaba seguro de que habia llegado el momento de que las conversaciones
con sus hermanos en torno a la continuidad de su empresa debian empezar a ser un tema
de trabajo formal y sistematico en las reuniones de su consejo de direccion/administracion;
habia que idear, planificar, documentar y llevar a cabo un plan razonable y posible. Creia
tener claro que la siguiente generacion® no queria trabajar en la empresa y dudaba sobre si
qguerrian o podrian llegar a ser buenos duefios. Asi las cosas, consideraba que en su posible
ecuacion de futuro también debia estar la alternativa de la venta del negocio en la
modalidad que fuese mds conveniente. Sin dejar de pensar en ello, Juan Ramdn decia:

“La empresa funciona razonablemente bien y su futuro parece estar asegurado con
nosotros, pero hay que prepararla para un proceso de sucesion o para un proceso de
venta. Por eso tenemos aun muchas cosas que hacer en la profesionalizacion y
estructuracion de la empresa para darle vida propia, si los hermanos queremos
jubilarnos a una edad razonable”.
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2 Matias, José y David Arbol

3 https://www.matiasarbol.com/

4Ver arbol genealdgico en el Anexo 1
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HISTORIA'Y HECHOS PRINCIPALES

El negocio familiar nace en Bailén, provincia de Jaén, a finales de los afios setenta del siglo
XX. Matias Arbol padre trabajaba como camionero independiente que vendia, en Sevillay
Huelva, ladrillos, baldosas rusticas y tejas drabes que compraba en las ceramicas de Bailén y
alrededores. Completaba su negocio con portes de retorno a su lugar de residencia de
diversos materiales necesarios en su zona de influencia; se esforzaba para proporcionar a su
familia un nivel de vida razonable que permitiese estudiar una carrera a todos sus hijos.

Los primeros pasos

En 1983 su hijo mayor, Matias, deja los estudios con 18 aiios. En ese momento Matias padre
decide cambiar de profesion y de residencia. Vende el camién de transporte; alquila una
nave de 400 m? en Camas, Sevilla; compra un camidn de reparto; y, con la ayuda de su hijo
mayor, se convierte en almacenista de materiales de construccion.

En 1984 José, tercer hijo de Matias, deja los estudios sin terminar el bachillerato. Por eso la
familia amplia el negocio y compra una nave de 1.500 m2.

En 1985 un impagado importante de una empresa constructora con buenas referencias
bancarias da al traste con la sociedad limitada desde la que operaba Matias. Con lo poco
gue pueden salvar de la empresa, los cuatro hijos constituyen una nueva sociedad limitada
para dar continuidad al negocio familiar. En esta ocasion con el firme propdsito de asegurar
toda la venta con una compafiia especializada en riesgos comerciales para no volver a tener
problemas de impagados.

En 1987 Juan Ramodn, mellizo de Matias, termina su carrera de empresariales y se incorpora
a la empresa. Compra el primer ordenador de la compafiia y se hace cargo de la
administracion y las finanzas. En esa época Matias padre se dedica a la venta; Matias hijo,
a la venta y atencién a clientes; y José, al almacén.

De 1987 a 1992 las cosas van viento en popa: contratan a cinco personas, compran una nave
anexa, un terreno cercano, dos camiones para reparto y tres traileres, con los que se retoma
el negocio de transporte para terceros.

La crisis de 1993 produce una reduccion de ventas superior al 20%. Las cuentas se saneany
equilibran con una drdstica reduccion de gastos y ajustes de plantilla. Y se inicia la retirada
de Matias padre de la primera linea de responsabilidad del negocio.

Entre 1994 y 1995 empieza la recuperacién de la empresa Matias Arbol por la disminucién
natural de la competencia, la intensificacién de la labor comercial y el crecimiento del
negocio de transporte. Luego vendria la recuperaciéon general del sector.




santelmo Fi-107

Juan Ramédn, buscando una visién mds amplia de la direccién de empresas, participa en
2001 en un curso de direccién para empresarios. Al afio siguiente su hermano Matias
seguird el mismo curso. Fruto de esa formacion, empiezan el afio 2003 confeccionando su
primer presupuesto formal, centrado en la cuenta de resultados y elaborado como
evolucién natural de datos histéricos (ver procedimiento en Anexo 2).

Matias Arbol padre, transportista de toda la vida, ve que la empresa de materiales de
construccion se podia complementar con un negocio de transporte. En 2005 deciden
entonces ampliar la flota de camiones y montar su propia agencia de transportes; fichan a un
vendedor especializado y a David Arbol que, después de estudiar Historia del Arte y trabajar
como profesor interino en Huércal-Overa (Almeria) y Algeciras (Cadiz), se incorpora a la
empresa familiar. En esta ocasidn se busca que la empresa de transportes tenga vida propia,
con independencia de la actividad que pudiera hacer para la empresa de materiales de
construccion —aunque inicialmente significd una parte importante del trabajo.

En 2006 la empresa se incorpora al grupo BigMat>, para reforzar la gestién de compras,
tener mejores precios y una organizacién en la que mirarse para llevar mejor su negocio. En
2008, aprovechando una permuta urbanistica, se construye una nueva nave con 6.500 m?,
con vistas al crecimiento futuro. La operacién se financia con un préstamo hipotecario de
dos millones de euros, que se espera poder pagar cdmodamente en quince anos. La
construccion se termina en diciembre de 2008 y se ocupa en enero de 2009.

La crisis que cambia las cosas

Justo en ese momento, comenzo la crisis econdmica y, con ella, el descenso drastico de las
ventas. A partir de entonces empezaba una lucha titdnica de economia de guerra para
sobrevivir. Sin renunciar a la filosofia de no vender nada a crédito que no esté asegurado por
una compafia especializada, pagaban puntualmente a los proveedores, cumplian los
compromisos de pago con los bancos, prescindian de las ventas que no eran seguras y
concentraban sus esfuerzos en reducir al limite la plantilla y todos los gastos —incluidos los
salarios, los suyos también. Hasta los gastos mas insignificantes se redujeron como dura
practica ineludible. Por supuesto, las inversiones se ajustan al minimo imprescindible. La
situacion llegd a ser realmente insostenible: las ventas seguian bajando, trabajaban de sol
a sol, con equipamiento apenas mantenido, con menos personal del necesario y con un
salario exiguo para ellos.

5> BIGMAT ( https://www.bigmat.es/almacenes-de-construccion-BIGMAT_IBERIA ). Una asociacién de
empresas distribuidoras de materiales de construccion, ferreteria y bricolaje, aunando experiencias,
conocimientos y capacidad de compras y ventas. En Espafia, en 2006, el grupo ostentaba en torno al 7 % de
la cuota de su mercado.






