JUAN Luis Ruiz NUNEZ
)E EQUIPOS NUCLEARES, S.A.

PRESIDENTE

El personaje que hemos tenido la oportunidad de entrevistar para
este primer numero de la Revista de 1995 conjuga diversas
caracteristicas especialmente interesantes. Por un lado, ha asumido
recientemente la méaxima responsabilidad gjecutiva de una empresa
insignia del sector nuclear espafiol, Equipos Nucleares, con lo que
esto supone de reto profesional. Por otra parte, su procedencia de
un campo diferente nos permite tener una interesante referencia del
sector nuclear desde una perspectiva distinta a la habitual.

a carrera profesicnal de Juan Luis
Ruiz Nufez, desde sus inicios en
1963 en la Sociedad Espafola de
Construccion Naval en Sestao, le
hacen un excelente conocedor del sector
de bienes de equipo espariol. Es Doctor
Ingeniero Industrial y diplomado en
Direccion General de Empresas por el |E-
SE. En 1967 pas6 a Construcciones y

Auxiliares de Ferrocarril (CAF) hasta 1973,
donde llegd a subdirector de la fabrica de
Zaragoza. Desde 1973, y hasta 1985, de-
sarrollé su carrera profesional en RENFE,
donde desempefi¢ diversos cargos, lle-
gando a ser Vicepresidente, con la respon-
sabilidad ademas de la Direccién General
de Explotacion.

«En el afio 73, RENFE tenia una dimen-

sidn de cerca de 70.000 personas que
luego fue reduciendo poco a poco, preci-
samente por la implementacion de mode-
los de explotacion y de mantenimiento
mas modernos. Salvo la primera época,
del 73 al 76, y en el 78, que hubo un pro-
grama de inversiones relativamente im-
portante, fue una etapa en la que RENFE
no tuvo los recursos suficientes para ha-
cer una gran mejora tecnoldgica del servi-
cio ferroviario, mientras los otros medios,
tanto la aviacion como el transporte por
carretera, si se fueron desarrollando de
una forma notable. Fue una época apa-
sionante de mi vida profesional, larga y
muy intensa». Después de esta experien-
cia, fue Presidente de IBERRAIL una
temporada corta y en el afio 76 paso a
ser Presidente de Santa Barbara desde el
86 hasta el 94, época en la que desempe-
né también la presidencia de algunas de
sus filiales.

Suponemos que los afios transcurridos
en Santa Barbara, que coincidieron con el
final de la guerra fria y el movimiento de
desarme internacional, debieron constituir
también una experiencia interesante para
Juan Luis Ruiz NUfez. «La industria de
defensa también es otro mundo complica-
do, con unos rasgos tan distintivos como
el campo nuclear. Efectivamente, fue una
época muy dificil; yo “debuté” en Santa
Barbara teniendo que establecer un plan
estratégico para ir acomodando la dimen-
sion de la empresa a las necesidades re-
ales del mercado, tanto nacional como in-
ternacional. En Espafa, por ejemplo, el
peso gue tenia la inversion del presu-
puesto de defensa sobre el PIB, que llegd
a alcanzar la cota del 2%, fue bajando
hasta llegar al 1,3; esa pérdida de 7 déci-
mas es una cantidad de dinero suficiente-
mente importante como para que el
Ministerio no tuviera recursos suficientes
para acometer los planes de moderniza-
cién en equipamiento y en material: en
definitiva, fue también una temporada
complicada».

EL SECTOR NUCLEAR ESPANOL

La primera reflexion que nos hacemos
con nuestro entrevistado es cdmo evaliia
un profesional proveniente de otro campo
la forma de ser y de actuar del sector nu-
clear.

«Desde mi punto de vista, el sector nu-
clear tiene muchas ventajas; la primera es
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que la gente se conoce bien, son profesio-
nales que han trabajado durante muchisi-
mos afos juntos y eso da tranquilidad, ya
que, debido a la mucha experiencia de
contactos anteriores, se corren pocos
riesgos a la hora de establecer una deter-
minada relacion. Sin embargo, es un mer-
cado muy limitado, en el que cualquier
decision de tipo politico influye muchisi-
mo; ademas, hay pocas oportunidades de
seguir viviendo fuera del mercado natural,
mientras otras empresas del sector de
bienes de equipo, mas universales, pue-
den contar con que si se les cierra un
mercado se les puede abrir otro. De cual-
quier forma, si es cierto que el clima ge-
neral dentro del sector es muy agradable,
la relacion entre personas y entre empre-
sas es muy transparente y amistosa.
»Debo reconocer que el sector es mejor
gue como la gente lo percibe desde fuera,
desde todos los puntos de vista: humano,
tecnologico, profesional y comercial; es
un sector muy sano. Sin embargo, hay un
desconocimiento de todo lo gue es nu-
clear. La opinién publica esta bastante in-
fluenciada por las malas noticias, y creo
que el sector es un poco timido en el sen-
tido de no dar las buenas noticias. Desde
mi punto de vista, ha adoptado la tactica
de pasar lo mas desapercibido posible, y
lo que sucede es gue aparecen solo las
noticias negativas y sin embargo se aire-
an poco sus fortalezas y virtudes.

»Sin duda este es un sector que, por su
propia caracteristica cientifica y técnica,
es muy complicado y especializado. En
general es bastante facil hablar de otros
campos sobre los que mas o menos todo
el mundo sabe algo: el guimico, el del au-
tomovil o el de la alimentacién. Pero
cuando ie tropiezas con la palabra nu-
clear, el desconocimiento causa una cier-
ta prevencion. Es un sector tremenda-
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mente complejo desde el
punto de vista técnico y
tecnoldgico, en el que con
mucho esfuerzo y bastan-
te tiempo se aprende un
poco; eso lo estoy experi-
mentando yo personal-
mente, y €so que tengo
unos maestros fantésticos
en esta casa».

EL SECTOR DE BIENES
DE EQUIPO EN
ESPANA

La amplia experiencia
de nuestro entrevistado lleva, de una
manera logica, al analisis del sector de
bienes de equipo espafiol, el “pobre
sector de bienes de equipo” como él
mismo lo califica, a través de cifras de
absoluta actualidad provenientes del
avance de 1994 elaborado por SER-
COBE.

«El anélisis del pericdo 90-93 nos mues-
tra que ha sido uno de los peores de los
Ultimos anos. En términos constantes, en
este periodo la produccion cayd un 10%
en el conjunto del sector, la contratacion
cay6 un 13% y el empleo se redujo en un
22%:; la exportacion subié un 47% y la im-
portacion se redujo en un 14%. Esto es
bastante representativo de lo mal que lo
han pasado las empresas del sector de
bienes de equipo en este periodo 90-93.
»Sin embargo, la evolucion 94-93 nos
permite ser un poco mas optimistas. La
produccidn ha crecido un 2,65%, la con-
tratacion un 5%, la exportacién un 31%,
la importacién ha crecido un 15% y el em-
plea se ha reducido un 2,5%.

»A la vista de esto, desde luego lo que no
hay duda es que el 94 representa ya un
cambio de tendencia con respecto al cua-
trienio anterior, y esto abre una cierta
sensacion de optimismo. Lo peor es que
en el afo 1994 estamos en un nivel de
produccion, en el conjunto del sector de
bienes de equipo, inferior al de 1990, y
es0 quiere decir que tenemos una infrau-
tilizacidén de la capacidad productiva.
»Con respecto a los mercados internacio-
nales, hay que decir que es absolutamen-
te necesario exportar y el sector esta re-
accionando muy bien en ese aspecto.
Creo que hay que felicitar a todos los em-
presarios del sector por el esfuerzo que
estan haciendo de posicionarse en mer-
cados internacionales, fundamentalmente
en paises en vias de desarrollo y en pal-
ses con tasas de crecimiento muy altas.
»Sin embargo, los mercados exteriores
estan muy endurecidos, los precios de
venta estan en los umbrales de rentabili-
dad y, en mi opinion, esta es una de las
cosas que fuerza a gue las importacicnes
crezcan, porgue no es que se importen
bienes de equipo totalmente terminados,
sino que el fabricante, el integrador de
bienes de equipo, tiene que importar
componentes en otros mercados muy ba-
ratos para poder llegar a un precio inter-
nacional compatible con las condiciones
de mercado.

»Hay también alguna incertidumbre que
se abre al futuro. La primera de todas es
el cambio de tendencia que han tenido
los tipos de interés en los Ultimos dias, ya
gue un tipo de interés alto es una preocu-
pacion evidente para el sector. Otra duda
es la paridad de la peseta y, aunque tam-
poco viene mal que la peseta tenga una
posicion mas favorable para la exporta-
cion, crea una cierta incertidumbre. Y la
tercera incertidumbre que yo diria que
hay en este momento es la tasa de infla-
cion. Ahora estamos cerrando el afio 94
en un 4,3, pero vamos a empezar el ano
95 en una situacién un poco preocupante
con la subida del IVA, la gasolina, la tarifa
eléctrica, etc.

»En todo este conjunto de cosas ;qué re-
tos tiene el sector de bienes de equipo?.
Creo que el primero es seguir incremen-
tando su nivel de competitividad, no solo
consiguiendo una reduccién de costes
(ahi influyen mucho los incrementos de
productividad, la contencion de los costes
salariales y una adecuada politica de
compras), sino también mirando la com-
petitividad desde otros puntos de vista,
con la incorporacion de avances tecnolo-
gicos y con el incremento de calidad, ade-
mas de seguir progresando en el estable-
cimiento de eficaces servicios postventa.
Y otro tema que es muy importante es
conseguir unas cendiciones de financia-
cion para la exportaciéon que permitan ali-
near las ofertas espafiolas con respecto a
lo que pueden hacer otros palses compe-
tidores.

»Otro problema que tienen las empresas
del sector es alcanzar unas dimensiones
que contribuyan a mejorar su posicion
competitiva; no hay que olvidar que hay
una infrautilizacién de capacidades.
Paraddjicamente, para llegar a una di-
mension critica suficiente, lo primero que
hace falta es incrementar el volumen de
negocio y para ello hay gue exportar mas,
porgue no se prevé que el mercado do-
méstico crezca mucho. Een este aspecto
es muy importante, en mi opinién, llegar a
tener mecanismos agiles que consientan
una flexibilidad laboral suficiente; no
podemos olvidar que el empleo es un
bien escaso y hay gue entender que su
creacion pasa porque el empresario pue-
da asumir ese riesgo sin hipotecar su fu-
turo. En este punto, tanto las normas co-
mo su aplicacién, sumado a la posicion
de las centrales sindicales, van a ser muy
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importantes. Luego, por supuesto, es ab-
solutamente necesario seguir con la inter-
nacionalizacién, no sélo incrementando
las exportaciones sino también entrando
en una politica de alianzas internaciona-
les, no s6lo comerciales sino también tec-
nolégicas e, incluso, mas profundas de
participacion en grupos industriales mas
potentes multinacionales, que permitan
llegar a una dimension critica suficiente
para competir en un mercado tan duros.

PERSPECTIVAS DEL SECTOR
NUCLEAR

El Presidente de Equipos Nucleares da
muestras de un buen conocimiento de la
historia del sector nuclear espafol, desde
la construccién de las primera centrales
nucleares. «Creo que todos tenemos que
estar muy agradecidos al enorme esfuer-
Z0 gue en los primeros momentos hizo el
entonces incipiente sector nuclear espa-
fiol para, en muy poco tiempo y en un
sector tan complejo, ser capaz de hacer
una asimilacion de tecnologifa, impregnar-
se en la cultura de calidad que no abunda
y menos en esos afos, con la creacién de
equipos humanos con una formacién muy
intensa, normalmente fuera de Espafia; la
respuesta que dio el sector nuclear espa-
fiol al reto que significaba la construccion
de las centrales nucleares fue magnifica.
»Luego viene una segunda etapa, desde
la moratoria hasta ahora; el sector ha te-
nide que hacer un esfuerzo muy fuerte
para en poco tiempo ponerse en linea,
ha tenido que hacer unas inversiones
importantes y de ‘repente se encuentra
con gue el mercado doméstico e interna-
cional se reduce. En este periodo, las
empresas tienen que hacer unos esfuer-
zos absolutamente increibles para so-
brevivir, y en ese sentido también creo
que tenemos que agradecer a los em-
presarios y a los accionistas por mante-
ner esa potencialidad y seguir mejoran-
do tecnoldgicamente».

»Como consecuencia de esta situacion, y
teniendo en cuenta que en Europa occi-
dental no hay oportunidades importantes,
salvo quizé Sizewell C (si definitivamente
este proyecto sigue adelante), todo pare-
ce indicar que hasta el afio 2000, el tema
va a seguir estando muy complicado. En
cuanto a reposiciéon de componentes nu-
cleares, tampoco parece que vaya a ha-
ber muchas oportunidades. Equipos
Nucleares se esta beneficiando de una
oportunidad muy importante en Espafia,
que fue la reposicién de los 12 generado-
res de vapor, que esta constituyendo
nuestra carga de trabajo basica y que du-
rard hasta mediados del afio 96. Pero no
parece que vaya a haber un mercado de
reposicion de componentes importante.
De esta forma, las oportunidades se es-
tan concentrando en el Extremo Oriente,
pero con una competencia durisima.

»Por otra parte, como complemento ab-
solutamente necesario de la actividad
principal que es la de fabricacion de cen-
trales o grandes compenentes, hay algu-
nas empresas, entre otras Equipos

Nucleares, que tienen que intensificar
mucho su presencia en el sector de servi-
cios a centrales en explotacién y en todos
los temas de tratamiento y almacena-
miento de residuos, y desmantelamiento
de instalaciones.

»A partir del afio 2000, creo que el pano-
rama puede ser un poco mas optimista;
no hay que olvidar que la industria nu-
clear en su conjunto, durante todos estos
anos de travesia del desierto, ha seguido
haciendo un esfuerzo impresionante, tan-
to desde el punto de vista tecnoldgico co-
mo desde el financiere, consiguiendo
unas realizaciones que del afio 2000 en
adelante es previsible que puedan y de-
ban dar fruto.

»Ademas, habra instalaciones que a par-
tir de esa fecha entren en los limites de
su vida util y, como consecuencia, habra
que replantearse su sustitucion. Hay que
tener en cuenta que deben cumplirse los
objetivos de Rio en cuanto al contenido
de didxido de carbono, y sera muy dificil
si no se mantiene el porcentaje de pro-
duccion de energia eléctrica de origen nu-
clear; ademas, las centrales de gas estan
muy condicionadas a la garantia de sumi-
nistro y al precio del combustible, en el
cual también hay bastantes incertidum-
bres, lo mismo que al volumen global de
reservas de gas. En definitiva, creo que a
partir del afo 2000, el escenario sera
también mas favorable para la industria
nuclear. Pero hay que pasar estos cinco
anos uno a uno y dia a dia, en un merca-
do muy pequefio en oportunidades y muy
duro en cuanto a competencia. Y, mien-
tras tanto, no podemos perder el paso de

la mejora tecnoldgica y de los niveles de
eficacia y de competitividad=.

EQUIPOS NUCLEARES.
SUS FORTALEZAS

Equipos Nucleares se enfrenta a estos
préximos afios con el primer objetivo de
llegar, y llegar bien, a esa reactivacion del
mercado nuclear, conseguir que la em-
presa siga funcionando con rentabilidad,
incrementando sus potencialidades. Para
conseguir eso, su Presidente ha hecho un
analisis en profundidad, vy reconoce que
«Equipos Nucleares es una empresa que
tiene muchas fortalezas en las que puede
apoyarse para superar esta mala época.
La primera, gue se ve enseguida cuando
uno entra en esta casa, es su bagaje tec-
nologico, unido a la ventaja de conocer
muchas tecnologias (Westinghouse,
General Electric, Siemens) por el hecho
de no estar entroncado con ningln siste-
mista; esta situacién, que podia represen-
tar una posicion de debilidad, se ha trans-
formado en un aspecto positivo por haber
tenido la habilidad suficiente y haber dedi-
cado el esfuerzo necesario a asimilar tec-
nologias diversas.

»La segunda fortaleza que tiene la em-
presa es un personal altisimamente cuali-
ficado a todos los niveles, no sélo en
cuanto a personal técnico superior que
esta formado magnificamente y, ademas,
con muchos afios de experiencia, sino
también en los niveles siguientes, de téc-
nicos de grado medio y de técnicos de ta-
ller y operarios. Es un personal muy alta-
mente cualificado y con una larga
permanencia en la empresa, lo cual le da
una experiencia muy seria a la hora de
hacer las cosas y hacerlas bien. Esta for-
taleza no se puede en absoluto despre-
ciar, yo creo que es basica; las empresas
son lo que es la envolvente de la gente
gue las compone. Ademads, cuenta con
unas instalaciones productivas modernas,
que estan muy al dia y que tienen un ni-
vel de eficacia muy alto; en el capitulo de
equipamiento industrial no tenemos que
envidiar nada a nadie que pueda competir
con nosotros.

»Por otra parte, Equipos Nucleares tiene
una dimensién que calificaria de correcta;
es lo suficientemente grande como para
tener una capacidad de produccién im-
portante y una gama de producto amplia,
y lo suficientemente pequefia como para
poder adaptarse a las caracteristicas del
mercado. Ademas, y ahf tenemos que
agradecer el esfuerzo a nuestro accionis-
ta INI-TENEO, presenta una situacion pa-
trimonial sélida que le permite aguantar
las situaciones que puedan venir, maxime
teniendo en cuenta que ya lleva unos
afos generando beneficios que el accio-
nista no estd exigiendo y que van entran-
do en las reservas de la compariia.

»Una de las cosas que me ha sorprendi-
do en esta casa es que, siendo tan pe-
guefos, tenemos un prestigio internacio-
nal muy alto, nos conoce, nos reconoce y
nos aprecia todo el mundo, los grandes
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tecnoélogos, los grandes fabricantes, los
grandes suministradores, los grandes
clientes. Y por ultimo, tampoco hay gue
olvidar que Equipos pertenece al Grupo
INI, el primer grupo industrial de este pais
y esto también da bastante tranquilidad,
primero porque tienes un accionista que
sabes que te va a ayudar, y segundo por-
que estas integrado en un grupo industrial
en el cual se producen sinergias».

ESTRATEGIAS

«Lo que nos planteamos en esta progra-
macion a medio plazo es, apoyandonos en
estas fortalezas, seguir incrementando
nuestro nivel de competitividad. Yo no es-
toy insatisfecho de la posicion competitiva
de ENSA, pero creo que es susceptible de
mejora, y ademas de una mejora impor-
tante en los proximos afios, a base de ha-
cer un esfuerzo muy serio, de incrementar
todos los factores que intervienen en la
mejora de ese concepto tan usado pero
tan importante como es la competitividad.
»Por supuesto que también tenemos que
intensificar nuestras relaciones con los
sistemistas, nos tenemos que mover en la
misma linea a la que me referia para el
sector de bienes de equipo, en esa inter-
nacionalizacién que puede pasar por la
participacién en consorcios internaciona-
les y en aglutinamiento de esfuerzos, lo
mismo en el campo de componentes, co-
mo en el de los servicios y en el del trata-
miento de residuos; hay que ir a esa inter-
nacionalizacién, a esa proyeccion
internacional, todavia con mas fuerza.
»Por otra parte, no podemos olvidar gue
las otras actividades de la empresa, el
servicio a centrales, el tratamiento y al-
macenamiento de residuos, hay que po-
tenciarlas al maximo. Por supuesto hay
una voluntad decidida de incrementar el
esfuerzo en tecnologia e [+D.
»Finalmente, otra estrategia importante
que quiere desarrollar la empresa es pasar
del papel de fabricante, muy prestigiado y
prestigioso, al papel de coproyectista fabri-
cante, y esto es un salto cualitativo impor-
tante para el cual la empresa esta dispues-
ta a hacer esfuerzos de todos los tipos; es
decir, queremos dar un paso mas gue nos
permita pasar esta época dura, y llegar al
final en una mejor posicién de la que tene-
mos ahora, y en la cual ENSA estara mu-
cho mas fortalecida si tiene una buena ca-
pacidad para entrar como coproyectista y
no s6lo como fabricante».

Una estrategia
importante gue
gquiere desarrollar
f,,ci, (2}44}&7’(65’;1
es pasar del papel
de fabricante al
de Co;b?ol{ectigtﬂ,
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REORGANIZACION

Para llevar adelante estos proyectos, se
ha llevado a cabo en ENSA una reorgani-
zacién que nos explica su Presidente.
«Lo mas significativo que tiene la nueva
estructura es gue se han creado dos di-
recciones de apoyo directo a la presiden-
cia, precisamente para poder ir configu-
rando el posicionamiento estratégico de
la compafiia. Estas dos direcciones son la
Técnica, cuyo titular es Luis Palacios, y la
de Estrategia, llevada por José Antonio
Espallardo. Ambos tienen una experien-
cia y unos conocimientos enormes sobre
esta industria, y son los que tienen, con-
juntamente con el presidente, que dedi-
carle mucho tiempo a reflexionar y a ana-
lizar como se estan moviendo un sector y
un mercado tan complejos.

»La Direcciéon Comercial la ocupa José
Maria Zubimendi, que tiene la ingrata ta-
rea de ir llenando nuestra cartera de pedi-
dos, y que le exige légicamente un es-
fuerzo muy serio, porgue como hemos
dicho antes los mercados estan muy en-
durecidos. Y luego hay una Direccion de
Servicios Econdmicos y Control que ocu-
pa Carmen Escaja y que se ha ubicado
en Madrid, para llevar todos los aspectos
econdmicos, financieros y de control de
gestién de la empresa, y una Secretaria
General que ocupa Javier Simén. La
Direccién de Fabrica, localizada en
Maliafio, Santander, la ejerce Eduardo
Gonzéalez Mesones, y esta estructurada
en divisiones: organizacion y recursos hu-
manos, econémica y control de costes, y
tecnologia e ingenieria, las tres en posi-
cion staff con respecto al director de la fa-
brica. En linea estan la division de fabri-
cacion, la de garantia de producto, la de
aprovisionamientos y la de servicios, que
ahora también depende de la direccién de
fabrica.

»La nueva estructura intenta, por una par-
te, potenciar la capacidad de la empresa
para la toma de decisiones estratégicas y
de otra parte unificar en la Direccién
Comercial todo el negocio comercial de la
empresa, tanto de componentes nucleares
como de servicios y de residuos, ademds
de concentrar en la fabrica de Santander
la responsabilidad de la ejecucion de todos
los trabajos que sean contratados por la
Direccion Comercial, con lo cual hay una
mayor claridad en la definicién y en el es-
tablecimiento de responsabilidades. Lo
mas importante es que le hemos dado mu-
cha trascendencia a tener personas de al-
tisima cualificacion, y con tiempo suficien-
te, para dedicarse a las tareas de
definicién y de planeamiento estrategico.
»La casa funciona con un Comité de
Direccion integrado por €l presidente y los
directores y que toma decisiones colegia-
das, con el derecho y la obligacion de to-
dos de opinar sobre los temas que se
abordan; es un estilo que me ha dade
muy buenos resultados siempre, con un
didlogo muy abierto, de manera que el
presidente reciba diferentes opiniones,
para analizar el problema desde épticas
distintas y que luego, colegiadamente, se
tome una decision.

Sn la circunstancia en

qgue nos encontitamos, Y
para poder llegar donde
Gueremos, hay gue ser
modetado en (415’
peticiones y genertoso en
las aporttaciones.

»Queremos implantar en la compafnia un
estilo muy participativo. Creo que es muy
importante que antes de tomar una deci-
sion la Direccién haya recibido previa-
mente informacion positiva y constructiva
de los niveles inferiores, donde muchas
veces hay ideas magnificas de gente que
tiene mucha experiencia. No se puede
perder ninguna opinién, lo que hay que
hacer es canalizarlas y organizarlas bien,
para que el proceso no se convierta en un
buzoén de sugerencias.

»En este estilo de participacion que que-
remos implementar, de forma profunda y
urgente, es absolutamente fundamental el
papel que jueguen las centrales sindica-
les, porque al final todos, la direccién y la
representacion del personal, tenemos que
remar en el mismo barco y para ir en la
misma direccién. Creo que las centrales
sindicales se tienen que dar cuenta que
en la circunstancia en que nos encontra-
mos, y para poder llegar donde quere-
mos, hay que ser moderado en las peti-
ciones y generoso en las aportaciones.
Lo que hay que buscar es eficacia, y la
eficacia pasa por conseguir un nivel de
competitividad adecuado, por tener un
prestigio internacional reconocido, pasa
por tantos factores que es imposible con-
seguirla si no hay una perfecta sincroni-
zacion de todas las fuerzas que compo-
nen la empresa. El fin Gltimo es asegurar
el futuro de la empresa y para que las
empresas tengan futuro, lo primero que
tienen que ser es rentables.

»Lo que si me hace estar optimista es
que estoy consiguiendo un apoyo increi-
ble por parte de toda la gente de esta ca-
sa, tanto en los niveles directivos como
en los demés niveles y en el Comité de
Empresa. Hasta este momento, lo cierto
es que estoy viendo un clima de mucha
responsabilidad general y de mucho cari-
fio a la empresa. También es motivo de
&nimo comprobar la buena relacién que la
empresa mantiene y el buen trato que re-
cibe de sus clientes.

»Finalmente, tengo que demostrar mi
agradecimiento a mis antecesores que,
atravesando periodos muy dificiles, han
llevado a Equipos a la buena situacion en
la que se encuentra en estos momentos.
Yo me he encontrado con una empresa
que tiene unas fortalezas que hacen via-
ble cualquier proyecto de futuro, porque
puede iniciarse pisando firme»



