
12 / ECONOMÍA Y EMPRESAS E MPRESAS 
Vir.RNES. 2S D I ; lUl.lO DF. 20ÜÜ 

Comercializa 50 clases diferentes 

Rodatrans aglutina al 70% 
de transportistas de La Roda 

F. J . LLANA NIETO 

El Ballestero (Albacete) 

La sociedad cooperativa 
Rodatrans se constituyó 
en el año 1983 como resul­
tado de la agrupación de 
quince transportistas de 
la localidad para conse­
guir abaratar los costes. 
Durante este periodo, la 
empresa ha ido creciendo 
paulatinamente, dupli­
cando el número de so­
cios, que actualmente se 
sitúa en 34. 

Según explica el geren­
te de Rodatrans, Celedo­
nio García, la cooperativa 
agrupa a más del 70% de 
los transportistas de La 
Roda. 

Con un volumen de ne­
gocio anual cercano a los 
500 millones de pesetas es­
ta empresa de economía so­
cial se dedica al transporte 
de todo tipo de mercancía 
sólida, mediante cajas, cu­
briendo todo el territorio 
nacional, "aunque el mayor 
tráfico se registra en la zona 
centro, el Levante y Anda­
lucía", afirma Celedonio 
García. 

Todos los camiones de 
la empresa están rotula­
dos con la marca Roda­
trans, a pesar de que éstos 
son propiedad de cada 
uno de los socios. En estos 
momentos, cuenta con 
una flota de cincuenta y 
dos vehículos de gran to­
nelaje, con los que espera 
alcanzar un volumen de 
negocio similar al del pre­
sente ejercicio, ya que tal 

En el presente ejercicio tiene previsto 
incrementar su volumen de ventas un 34% 

El número de socios de Rodatrans se ha duplicado desde su constitución. 

y como afirma el gerente 
la competencia en el sec­
tor es muy grande, a lo 
que hay que añadir el in­
cremento de los 
precios de los 
carburantes, que 
va a incidir de 
forma directa en 
el incremento de 
los costes. "En 
este sentido -
añade- el princi-

Rodatrans cuenta con 
unas instalaciones de 
12.000 metros cuadrados, 
que se dedican en su ma­

yor parte 
al aparca­
miento de 
los vehícu­
los. En el 
p a s a d o 
año se pa-
v i m e n t ó 

certificado de toda la zo-
pal problema es caUdod ISO 9002 "^ '^'^ 
que se está pa- • 

La empresa está 
inmersa en el 

proceso de 
obtención del 

gando el gasóleo 
al precio del mercado, 
mientras que los benefi­
cios empresariales están 
disminuyendo constante­
mente". 

' a p a r c a -
miento. 

Además de oficinas, 
también dispone de un 
surtidor propio de carbu­
rante, un lavadero y un 
foso para el manteni­

miento de la flota de ca­
miones. 

Como sociedad coope­
rativa, Rodatrans presta 
una serie de servicios 
complementarios a sus 
socios, tales como gestión 
de cargas, seguros, gasó­
leos, lubricantes, etc.. 

Celedonio García cree 
que esta fórmula empre­
sarial es la más favorable 
para los pequeños em­
presarios, ya que -según 
afirma- el transportista 
au tónomo cada vez lo 
tiene más difícil para 
mantenerse, "en un sec­
tor como éste en el que 
no existe unión entre los 
profesionales" 

Plásticos Torrijos 
produce 250.000 
envases díanos 

ha empresa fabrica envases desde 
medio litro hasta 25 litros 
BELÉN DÍAZ del polvo y de los golpes, 

Torrijos (Toledo) n^{ como una mejor carga 

La empresa Plásticos To- y descarga de los camio-
rrijos, ubicada en la loca- nes y su posterior alma-
lidad toledana de Torri­
jos, y dedicada al sumi­
nistro de envases de 
plásticos, ha llegado a 
unos niveles de produc-
ciónde más de 250.000 
envases diarios de dife­
rentes modelos y mate­
riales. 

Tiene una ant igüedad 
de más de 20 años en es­
ta actividad fabricando 
envases desde medio li­
tro hasta los 25 litros bá­
s i c a m e n t e 
destinados a 
la alimenta-

Desde hace ción (aceites, 
v i n a g r e s , 
agua mine-
ral,etc). 

En la ac­
tualidad la 
empresa tie­
ne una plan­
tilla de 30 
empleados que realizan 
su trabajo en las dos na­
ves que conforman Plás­
ticos Torrijos. Asimismo, 
disponen de una flota de 
caminones especialmen­
te p reparados para el 

cenaje. 
En cuanto a los con­

troles de calidad, desde 
la empresa se señala que 
"son exhaustivos, verif-
cando cada dos horas la 
capacidad, las medidas y 
la resistencia de nuestros 
fabricados". 

Plásticos Torrijos dis­
pone desde hace unos 
cuatro años aproximada­
mente de nueva maqui­
naria de inyección sopla­

do de última 
g e n e r a c i ó n 
que permite 
ofertar enva­
ses diferentes 

cuatro anos 
~r. 1 como el de po-

dispone de nueva ,î ti,̂ „o «^,. 
maquinaria de terlal sobrada-

^ generación t r a o r d i n a r i a s 

p r o p i e d a d e s 
t an to .de resistencia, de 
transparencia y de ho­
mogeneidad, idóneo pa­
ra el envasado de cual­
quier clase de productos 
líquidos, ya sea carbóni­
co o no", tal y como indi-

trasnporte de su mercan- caban los responsables 
cía, así como para poder de la empresa. 

garantizar un servicio rá­
pido. 

La mercancía la sirven 
puletizada en bandejas 
de cartón y retractilada, 
lo cual garantiza tanto la 

Entre sus principales 
clientes se encuentran, 
fundamenta lmente , las 
primeras firmas del ra­
mo de la alimentación a 
los que sirven desde ha-

protección del producto ce bastante años. 

A.S. 

San Clemente (Cuenca) 

El Taller de Cerámica Ja­
vier Hernández, con más 
de 22 años de experiencia 
en el sector y conservando 
la técnica y los materiales 
empleados en la elabora­
ción de sus productos arte-
sanales, evoluciona al rit­
mo más vertiginoso de los 
tiempos actuales y a través 
de las nuevas tecnologías 
(internet), ha puesto sus 
productos en la red comer­
cial interplanetaria. 

Desde Venezuela, Sudá-
frica y otros puntos del 

Las feíias, principal motor de 
ventas de Javier Fernández 

La firma de cerámica artística acucia la falta de 
infraestructuras para poder vender en Internet 

mundo el gerente de la em­
presa, Javier Fernández, re­
cibe llamadas solicitando 
información sobre sus pro­
ductos. Pero hay un pro­
blema, la falta de infraes­
tructura para hacer llegar 
estos portes (gastos de en­
vío, embalaje,...) son un 
obstáculo que los artesa­

nos, difícilmete por su vo­
lumen de trabajo pueden 
superar de forma indivi­
dual. 

Por este motivo, Javier 
Fernández critica la falta 
de colaboración entre el 
gremio artesano para sacar 
adelante planes de comer­
cio exterior. "No hablo de 

crear cooperativas pero sí 
una estructura común con 
la que podamos trabajar to­
dos los miembros del gre­
mio". 

Su principal vía de co­
mercialización nacional 
son las ferias. De este modo 
sus productos, que van 
desde accesorios para ba­

ño, relojes, vasijas, fruteros, 
etc, son comercializados a 
nivel nacional. Asiste al 
año entre seis y nueve fe­
rias de donde saca los pedi­
dos a tienda y clientes que 
posteriormente manten­
drán la actividad del taller. 

Sus trabajos se caracteri­
zan por la exclusividad de 

los mismos, empleando lo­
za, gres refractario, barro 
rojo, esmaltes, óxidos y en-
gobes. 

La competitividad que 
se podría imaginar que ge­
neran las fábricas de pro­
ducción en serie, como las 
archifamosas de Talavera, 
Manises, etc, "no son com­
petencia como tal, ya que el 
trabajo artesano es un pro­
ducto exclusivo que nunca 
podrá competir con el in­
dustrial, pero tampoco el 
industrial lo podrá hacer 
con el artesano... el cliente 
esto poco a poco lo va dife­
renciando". 

BUM 
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