
36 IDEAS & NEGOCIOS MARZO 2006

empresa del mesempresa del mes

Araceli Hernández / Fotos: Jorge Moreiro

Volkswagen, Ford,
Renault, El Corte
Inglés, Grupo San-
tander, La Caixa,
Leche Pascual,

Nestlé… Son muchas las empre-
sas que sueñan con incorporar a
su cartera de clientes a estos pri-
meros espadas de la economía,
pero pocas las que lo consiguen.
Tratécnica, una pyme madrileña
con una extensa trayectoria en el
mundo de la tecnología, es una de
ellas. Dos ingenieros, Pedro Te-
jedor y Enrique Rovira , vis-
lumbraron la utilidad de desarro-
llar sistemas electrónicos de pa-
go basados en tarjetas inteligen-
tes. Y así, por ejemplo, los em-
pleados de la Ciudad Financiera
del Santander cuentan con la tar-

jeta corporativa Campus Boadi-
lla que integra un monedero elec-
trónico dela red 4B. La política
sin efectivo que rige estas insta-
laciones permite el consumo de
refrescos, tentempiés o cafés en
más de 225 máquinas de distri-
bución automática o el acceso a
los comedores, gestionando in-
cluso la aplicación de bonos de
comida. Además, desde el pasa-
do septiembre en que se inaugu-
ró La Tienda, la plantilla puede
realizar compras de artículos de
primera necesidad y contratar ser-
vicios. Y, en breve, podrán tam-
bién hacer uso de las instalacio-
nes del hotel y del campo de golf.

Chip con marca española
Detrás de estas tarjetas inteli-

gentes están la tecnología y el soft-
ware desarrollados por Tratécni-
ca, que ha dado lugar a los siste-
mas Atlas y Cosmos. “Basados en
tarjetas con microprocesador de
alta seguridad, dan acceso a todos
los procesos sometidos a control
dentro de una empresa: entrada,
presencia, uso de fotocopiadoras
y ordenadores, firma digital... Ade-
más, guardan los registros y faci-
litan la obtención de informes so-
bre todas las actividades”, explica
Pedro, socio fundador. Acciones a
las que se añade “su uso como mo-
nedero electrónico para adquirir
productos o servicios dentro de la
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Pedro Tejedor es
el fundador, junto
a Enrique Rovira,

de esta singular
pyme tecnológica

española.

empresa, incluso cuando la ofer-
ta proceda de distintos operado-
res”, comenta. De momento, la fir-
ma ha emitido más de 1.150.000
tarjetas de usuario y ha instalado
alrededor de 16.000 terminales pa-
ra su uso, que también son de di-
seño y fabricación propia. La prin-
cipal baza de sus sistemas es que
son “de altísima seguridad. Atlas,
el de más altas prestaciones, in-
corpora un sistema de encripta-
ción de datos que le sitúa al mis-
mo nivel de seguridad que el de
un banco. Además, la fórmula de
doble reconocimiento, personal y
por tarjeta, no permite la realiza-

ción de operaciones fraudulentas
ni la falsificación de tarjetas”. Pe-
dro cuenta la anécdota de que en
algún chat han encontrado peti-
ciones de ayuda de internautas pa-
ra reventar sus códigos, “pero no
lo han logrado”.

El éxito obtenido con la acti-
vidad de esta división animó a los
propietarios a adquirir una em-
presa familiar especializada en la
fabricación de maquinaria para
procesar efectivo. “Compramos
Hispacounteren 1992, el año de
la Expo y las Olimpiadas, un mal
momento porque el frenazo que
sufrió la economía a partir de sep-

Tratécnica

T R AT É C N I C A  E N  C I F R A S

Año de creación 1968 (distribuidor), 1977 (productos propios) 

NO empleados 70 

Líneas de negocio 3: sistemas electrónicos de pago, maquinaria para
procesar efectivo (Hispacounter) y sistemas de 
filtración para la industria 

Sede central Madrid

Delegaciones Barcelona, Bilbao, Valencia y Sevilla

Clientes Volkswagen, Mercedes, Nissan, Ford, Renault, 
Rover Bosch, Citroën, Leche Pascual, Nestlé, 
Danone, Acerinox, Cepsa, El Corte Inglés, La Caixa,
EMT de Madrid, EMT de Barcelona,  Endesa,
Centro Penitenciario Can Brians (Barcelona),
Las Rejas Club de Golf de Majadahonda (Madrid)

Productos estrella Atlas y Cosmos (sistemas electrónicos de pago)

Inteligencia
electrónica

El gran conocimiento técnico y el know
how acumulado en tres décadas son

sus principales bazas. Las mismas que
han permitido a esta pyme madrileña,

dedicada al desarrollo de sistemas
electrónicos de pago, seducir a las

empresas líderes de la economía
española. Sus tarjetas inteligentes

sirven como llave de acceso o
monedero de pago en el entorno de

trabajo de estas grandes firmas. Unas
tarjetas, a cuyas prestaciones sólo

pone límite la imaginación del cliente.

Inteligencia
electrónica



tiembre nos salpicó de lleno; en
la empresa no sonaba ni un telé-
fono”, recuerda Pedro.

Aún así, la decisión fue un
acierto, “las sinergias entre las em-
presas eran claras; sus clientes
–firmas de vending, casinos, trans-
porte de fondos o transporte ur-
bano para depósito de recauda-
ciones–, nos permitían comple-
mentar nuestra cartera y también
ampliar la oferta en un área que
no nos era desconocida”.

De esta forma, Tratécnica abría
no su segunda, sino su tercera lí-
nea de negocio, porque desde su
fundación también opera en el cam-
po de los sistemas de filtración in-
dustrial. Primero, como distribui-
dor en exclusiva de marcas ex-
tranjeras; pero ahora también in-
vestigando y desarrollando mate-
riales en su propio laboratorio.

Posición destacada
Automoción y laminación, pe-

troquímico y alimentación son los
sectores a los que proveen de es-
tos materiales utilizados en diver-
sos procesos industriales para fil-
trar todo tipo de sustancias. Es un
mercado donde las grandes com-
pañías llevan la voz cantante, pe-
ro han conseguido hacerse su hue-

co: “Ocupamos una posición sin-
gular, que logramos mantener por
el gran conocimiento técnico que
poseemos y por el know how que
acumulamos”, aseguran.

Lo cierto es que, por ejemplo,
son los proveedores en exclusi-
va de los sistemas de filtración
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para el Grupo Volkswagen en
toda España y trabajan, prácti-
camente con todas las grandes
marcas del sector. “El Grupo
Nissan y, más recientemente,
Rover Bosch, se han incorpo-
rado a nuestro portafolio”. En
el caso de este último, para su
factoría de Portugal.

Y aunque ésta no será su pri-
mera pica en el exterior, “es un
ámbito en el que preferimos ir
despacio”. Explica Pedro que
éste es “uno de los temas pen-
dientes de resolver, porque pro-

mocionar productos en el ex-
tranjero es caro y el éxito es di-
fícil de predecir. Nuestros sis-
temas necesitan un apoyo téc-
nico directo y cercano, por lo
que pese a la confianza que te-
nemos en los productos somos
conscientes de la dificultad. He-
mos intentado introducirnos en
mercados como el ruso o el po-
laco con escasos resultados”.
No obstante, no descartan dar
el salto; de hecho, actualmente
realizan gestiones con una fir-
ma con la idea de implantar el

sistema electrónico de pa-
go Atlas en cuatro univer-
sidades de Colombia.

Nuevos modelos
Y si ésta es una asignatura
aún pendiente, no lo es el mer-
cado doméstico. Desde la ofi-
cina de Madrid y las delega-
ciones de Barcelona, Bilbao,
Valencia y Sevilla concen-
tran esfuerzos en diversificar
su gama de máquinas de cam-
bio. “En 2005 tuvimos un pe-
queño bache en la factura-
ción porque el sector del trans-

empresa del mesempresa del mes
La bicefalia

en la pro-
piedad se

ext iende
también a la
dirección de

la empresa.
Eso sí, con una

división de funciones. Mien-
tras Pedro presta mayor aten-
ción a las áreas de sistemas
electrónicos de pago e Hispa-
counter, Enrique supervisa el
de filtros industriales. En to-
do caso, “siempre sin interfe-
rir, sino colaborando, en la to-
ma de decisiones con sus res-
ponsables”. Además, celebran
reuniones trimestrales, a las
que se convoca al personal pa-
ra dar a conocer objetivos, es-
trategias e intercambiar expe-
riencias: “Lo que también nos
sirve para alimentarnos de ideas
que, muchas veces, son el ori-
gen para arrancar nuevos pro-
yectos”, apuntan.

Ambos propietarios son
conscientes de que su prin-
cipal debilidad, “sobre todo,
en el campo de la filtración,
es nuestro tamaño; hoy en
este segmento del mercado
se están creando grandes cor-
poraciones con las que es di-
fícil competir, pero contamos
con la ventaja de ser más fle-
xibles en la respuesta al clien-
te”, comentan.

Por otra parte, aseguran
que su principal valor, reco-
nocido por el mercado, es “el
conocimiento técnico que po-
seemos tanto de los produc-
tos como de sus aplicacio-
nes”. Una circunstancia en
la que abunda la experiencia
con la que cuenta gran parte
de la plantilla: “Lleva mu-
chos años trabajando con no-
sotros, lo que nos permite dar
soluciones que otras firmas
no están en condiciones de
ofrecer”, aseguran.

Gran conocimiento técnico

AÑO FACTURACIÓN % CRECIMIENTO

2002 9.400.000

2003 8.800.000 -6,8

2004 9.100.000 3,3

2005 8.900.000 -2,2

2006* 11.400.000 22

* Previsión. Cifras en euros. 

EVOLUCIÓN DE LA FACTURACIÓN

ALFONSO MORCILLO
El director financiero se incor-

poró a esta firma hace ya 23
años, procedente de un des-

pacho de abogados madrileño.
Formado en ingeniería por

ICAI y en Dirección y Adminis-
tración de empresas por el Ins-
tituto de Empresa, cuenta con

siete personas a su cargo.

●●
ENRIQUE ROVIRA
Ingeniero industrial, fue el primer
empleado de la empresa cuando llegó
a Madrid desde su Barcelona natal. Es
socio de Tratécnica y se ocupa de la
búsqueda de nuevos negocios y la
gestión de grandes proyectos. Ha tra-
bajado para el INI, bancos como el
Atlántico y el Urquijo, y fue, durante
16 años, director financiero de CASA.

●
MANUEL FERNÁNDEZ
De 54 años de edad, este
ingeniero técnico se incorporó
a la empresa en 1974. Hoy es
el director de la división de Fil-
tración y bajo su responsabili-
dad también recae el control
de las delegaciones y de las
compañías a las que represen-
tan en España.

De capital es-
pañol, Tra-
técnica fue en

sus orígenes propiedad de tres
socios. Actualmente su accio-
nariado se reparte al 50% en-
tre Pedro Tejedor y Enrique
Rovira, quienes actúan como
consejeros de la firma. En 1992,
“para completar nuestra acti-
vidad en sistemas electrónicos
de pago vimos la oportunidad
de adquirir Hispacounter”. Es-
ta empresa familiar, dedicada
a la fabricación de maquinaria
para procesar dinero en efecti-
vo, está participada al 50% por
Tratécnica y Pedro Tejedor. 

A lo largo del tiempo se ha
ido conformando un equipo di-
rectivo para el que ha servido

de cantera la propia empresa.
Manuel Fernández, al frente
de la división de Filtración, Al-
fonso Morcillo, a cargo de las
finanzas, y Andrés Martínez,
como director comercial, han
hecho carrera dentro hasta al-
canzar sus actuales puestos.
Precisamente, la alta cualifi-
cación profesional de sus man-
dos es una de las variables que
están considerando los funda-
dores ahora que estudian el re-
levo generacional, pese a que
en el grupo trabajan dos hijos
de Pedro: Eduardo y Santiago.
“Contamos con personal muy
bien preparado, que tiene las
mismas posibilidades que cual-
quiera de los miembros fami-
liares”, explican.

Cambio generacional

Son proveedores

en exclusiva de los

sistemas de

filtración para el

Grupo Volkswagen

en España

El nivel de seguridad que presentan los
sistemas electrónicos de pago de la esta
empresa son similares a los de la banca.
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empresa del mesempresa del mes
porte de fondos redujo sus inver-
siones y también disminuyeron los
pedidos de máquinas de la banca
para sus oficinas, pero este ejerci-
cio contrarrestaremos ofertando un
nuevo modelo que amplía las pres-
taciones”. En sus previsiones fi-
gura un crecimiento del 22%, lo
que les llevaría a facturar 11,4 mi-
llones de euros.

En ello están, con proyectos co-
mo el que acaban de finalizar: la
instalación de los sistemas de ven-
ding en la fábrica que la marca au-
tomovilística Seat tiene en Marto-

rell. Un total de 200 máquinas de
distribución automáticas y 20 re-
cargadoras de efectivo.

Otro proyecto a impulsar este
año es la introducción de sus sis-
temas electrónicos de pago en los
campos de golf, donde son una so-
lución eficiente para la gestión de
reservas, acceder al recinto, ad-
quisición de bolas en los campos
de entrenamiento, pagos en res-
taurante y cafetería, entre otros mu-
chos servicios. El Club de Golf Las
Rejas de Majadahonda (Madrid)
ha sido el primero en adoptarlo.

Si han sabido dotar de inteli-
gencia a las tarjetas, a buen segu-
ro también sabrán llegar hasta el
final de sus objetivos.

La capacidad téc-
nica es la cualidad
imprescindible pa-

ra trabajar en esta py-
me. Ahora bien, como

apunta Enrique, “busca-
mos cada vez más perso-
nas que acompañen este

perfil técnico con dotes co-
merciales”. Una exigencia im-
puesta por la competitividad
que rige el mercado. Pero la re-
levancia que para los fundado-
res de Tratécnica tiene la plan-
tilla va más allá, porque “en una
empresa de nuestro tamaño es
vital la capacidad de convi-
vencia e integración”; de ahí

que a la hora de seleccionar per-
sonal, sobre todo para puestos
clave, los candidatos tengan que
pasar por una entrevista con los
dos propietarios. “Es la mejor
fórmula para valorar su calidad
humana”, comentan.

Actualmente trabajan 70 per-
sonas, cuya media de edad ron-
da los 35 años. Ingenieros de
diversas especialidades es el
perfil dominante, así como téc-
nicos con formación profesio-
nal. La actividad tecnológica
que soporta la firma también
requiere conocimientos de in-
glés, por lo que de forma per-
manente el personal realiza cur-

sos de este idioma, “que casi
en su totalidad financia la ca-
sa. Y digo casi, porque ellos
hacen una pequeña aportación
a fin de incentivar el interés”,
matiza Pedro.

Otra área que requiere de
formación continua es la de fil-
traciones; “cada vez que se lan-
za una línea nueva, organiza-
mos charlas, visitas al fabricante
y cursos en sus sedes con el ob-
jeto de conocer en profundidad
los productos”. Y es que en el
conocimiento exhaustivo de lo
último que se lanza al mercado
reside su principal baza frente
a la competencia.

Calidad técnica y humana

En el laboratorio investigan y 
desarrollan mejoras  para sus 

sistemas de filtración industrial.

Prevén aumentar la

facturación el 22%

con el lanzamiento

de nuevas

máquinas de

cambio de efectivo


