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“Se podria decir que Ford
nos ha descubierto”

ENTREVISTA DOMINGO OCHOA Presidente de Industrias Ochoa/ Al lograr el certificado Q1, tras
44 anos de proveedor, esta empresa espera necesitar pronto una tercera fabrica.

J.Brines. Valencia

Hay puntos de inflexion en la
vida de las empresas que su-
ponen un antes y un después.
En el caso de Industrias
Ochoa, fabricante de matrices
y utillajes para la produccion
en serie, fundamentalmente
para la automocion, la sensa-
cién es que ese momento es
justamente ahora. La razon:
harecibido la certificacion Ql,
que le habilita para fabricar
productos directamente para
Ford. La multinacional ya era
el destino indirecto de la ma-
yoria de sus productos, a tra-
vés de proveedores, pero este
diploma abre mas puertas. El
fundador de la empresa, Do-
mingo Ochoa, explica los pla-
nes para la fase que ahora vie-
ne en la empresa, que el afio
pasado facturd 33 millones.

- ¢Qué representa la certifi-
caciéon Q1?

Significa que hemos cum-
plido todos los requisitos para
ser proveedor directo de
Ford, aunque hasta ahora tra-
bajamos para todos los pro-
veedores del sector. Antes te-
niamos que estar dependien-
do de un tercero. Se podria
decir que nos han descubier-
to. Es importante, porque
Ford esta apostando bastante
por Valencia, quiere aumen-
tar su capacidad y esta pidien-
do mejoras en los costes. Y en
la region tampoco hay mu-
chasempresas que puedan fa-
bricar lo que nosotros esta-
mos haciendo, ni tantos clien-
tes. Nosotros llevamos traba-
jando 44 afos y tenemos cin-
co grandes clientes, lo cual su-
pone de media un cliente
nuevo cada diez afios.
-;Como se hacen los clien-
tes?

No es un negocio de hacer
publicidad, se trata de asistir a
ferias, a misiones e ir entran-
do en clientes de segundo o
tercer nivel. Asi hemos ido
haciendo camino. Eso nos ha
dado un nombre y una garan-
tia. Ahora vamos a hacer todo
lo posible para trabajar direc-
tamente para Ford y tendre-
mos la necesidad de ampliar
capacidad para hacerlo.
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Domingo Ochoa y Miguel Castellanos, fundadores de Industrias Ochoa.

— ¢Donde tienen las plantas
de fabricacion?

Tenemos nuestra planta en
Ribarroja (Valencia) y acaba-
mos de poner en marchalade
México, en el estado de Que-
rétaro. Elegimos México por-
que la fabricacién de los nue-
vos modelos de automdviles
se hainstalado alli. En México
no tenemos que ir a buscar el
trabajo, alli viene a buscarte.
Suministramos piezas que se
destinan a General Motors y
de forma indirecta a Nissan,
Honda y Ford, entre otros.
Lleva unas semanas, pero el
proximo afo empezard a fun-
cionar en buenas condicio-
nes.

- ¢En qué medida es distinto
trabajar en México?

Estamos en un entorno en
el que no hay empresas pe-
quenas. Estamos en un area
que tiene veinte parques in-
dustriales y solo dos millones

INSERCION

Desde 1992, Ochoa
tiene trabajadores
en la carcel de
Picassent. Se
emplea a unas 300
personas, en dos tur-
nos, que cobran por
las piezas que reali-
zan, sobre todo mon-
taje y estampacion,
que reciben forma-
cidén y supervision.

de habitantes. El unico pro-
blema es que no hay paro, es
el estado con mayor inmigra-
cion de México.
- ¢Como van aampliar capa-
cidad?

Tenemos que prepararnos
para el trabajo que nos pueda
venir, pero se requiere mucha
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inversion, ademas de perso-
nal cualificado. Para eso se re-
quiere musculo,y cuando esté
consolidado lo de México ne-
cesitaremos una tercera plan-
ta. Eso seria dentro de tres a
cinco afios y no estaria en Es-
paiia. Podria ser el Este de Eu-
ropao el Norte de Africa.

- ¢Han pensado en dar en-
trada a nuevos socios para
apoyar el crecimiento?

No nos hemos cerrado
nunca a que hubiera entrado
otro socio, pero seguimos so-
los y podemos seguir solos, no
sabemos hasta cuando. He-
mos soportado la crisis y eso
nos hareforzado.

Empezé en un pequerio bajo en Chirivella

Domingo Ochoa y Miguel
Castellanos empezaron

en 1970. “Teniamos un bajo
de 72 metros en Chirivella

y haciamos trabajos por
encargo’, explica Domingo
Ochoa. “Un dia, alguien nos
pidié trabajos de matrices y
moldes para inyeccion, pero
yo soy fresador y tuvimos que
empezar a contratar gente.
Empezamos a aprender de lo

que hacen los demas”. Ese fue
el germen de la empresa, que
hoy tiene en sus fabricas 220
empleados, aparte de los que
trabajan desde el centro
penitenciario.

Pronto empezaron a realizar
sus propios disefios y
desarrollos de productos.
Ahora han disefiado sus
propios sistemas de
monitorizacion para toda

la produccién y gestion.

Los dos hermanos
fundadores han incorporado
ya a cinco hijos, integrantes
de la segunda generacion,
llamados a tomar las riendas
de la compariia a medio plazo.
Uno de los hijos de Domingo
es actualmente la persona
que esta a cargo de la nueva
planta de produccién

de México.
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CONSEJOS DEL JURISTA

Nuria Arenas Montaiiana

Cuando los descuentos
son anticompetitivos

a competencia basada en los precios se ha agudizado

L por la coyuntura de crisis econdmica. En los tltimos

afios, hemos presenciado la aparicion o la consolida-

cion en el mercado de una amplia oferta de todo tipo de bie-

nes y servicios de bajo coste (en el sector turistico, en servi-

cios profesionales, etc.). A veces, una de las reacciones del

sector tradicional es cuestionarse la legalidad de dichos ne-

gocios y si tales precios pueden ser acusados de excesiva-
mente bajos, predatorios, anticompetitivos o desleales.

Pero nada mas lejos de larealidad, pues en un mercado de
libre competencia como el nuestro, los precios y descuentos
son libres, salvo contadas excepciones; una de ellas es, por
ejemplo, cuando la empresa que los aplica dispone de cierto
poder de mercadoy obedecen a una estrategia abusiva.

Un casoreciente que ilustra este ejemplo hasido lasonada
sancién (de 1.060 millones de euros) que impuso la Comi-
sion Europea a la empresa Intel y que el pasado 12 de junio
confirmo el Tribunal General de la Union Europea. Intel, fa-
bricante de microprocesadores con una cuota de mercado
del 70% y posicion dominante, realizé descuentos a cuatro
destacados fabricantes de ordenadores (Dell, Lenovo, HP y
NEC) con la condicion de que le compraran la totalidad o la
casi totalidad de sus procesadores y efectud pagos para que
la empresa Media-Saturn vendiera exclusivamente compu-
tadoras equipadas con sus sistemas. Asimismo, pago a tres
fabricantes de ordenadores (HP, Acer y Lenovo) para que
retrasaran o cancelaran el lanzamiento comercial de pro-
ductos que contenian procesadores de su competencia.

Tanto la Comisién Europea como el Tribunal de Justicia,
consideraron que este comportamiento constituia una es-
trategia a largo plazo que

pretendia cerrar a su com-

petidor (AMD) el acceso a Un desc"_'e“to puede
los canales de venta més Ser abusivo y
relevantes. Por lo que to-  vulnerar las normas
dosesosdescuentosdeex- de defensa de la
clusividad y pagos por fi- competencia

delidad, reducian la capa-
cidad de otras empresas
para competir con Intel.

Los descuentos por exclusividad concedidos por una em-
presa en posicion dominante pueden ser restrictivos, dado
que a sus competidores, para poder presentar una oferta
atrayente, no les basta con ofrecer buenas condiciones res-
pecto a las unidades a suministrar, sino que también deben
compensar el descuento por exclusividad que el cliente se
arriesga a perder al elegir como proveedor al competidor.
Por ello, un descuento de estas caracteristicas ofrecido por
una empresa en posicion dominante puede restringir la
competencia al excluir del mercado a sus competidores.

Asunto similar fue el caso Michelin, que tuvo lugar en
2001, cuando la Comisién Europea declard, y dos afios des-
pués confirmd el Tribunal de Primera Instancia, que la com-
paiiia francesa habia abusado de su posicion dominante en
el mercado francés de recambio y recauchutado de neuma-
ticos de vehiculos pesados, al aplicar rebajas y descuentos,
por lo cual le impuso una multa de 19,76 millones de euros.
Ambos consideraron que los descuentos por volumen apli-
cados por Michelin eran anticompetitivos, por el caracter de
fidelidad, al no ser equitativos y por generar compartimen-
taciony efectos exclusionarios.

Por el contrario, los descuentos cuantitativos, vinculados
unicamente al volumen de compras efectuadas a una em-
presaen posicién de dominio, generalmente no producen el
efecto de restringir el acceso al mercado de los competido-
res. Se ha considerado asimismo que no son, en principio,
susceptibles de provocar efectos anticompetitivos los des-
cuentos realizados durante un periodo de referencia de me-
nos de tres meses, sin obligacion de exclusividad, aunque de
ellos pueda inducirse ala adquisicion de hasta un 50% de los
requerimientos alaempresa en posicion de dominio.

Abogada. Area de Competencia Broseta Abogados



