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CASO DE ESTUDIO

Descrito para el proyecto: “The Hexagonal Leader”
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Qualica-RD es una empresa dedicada a la identificacidon y control horario y de acceso de los
trabajadores. Fue fundada en julio de 2012 en Cdrdoba por Javier Gdmez y Alejandro Godmez, un
licenciado en Derecho y un ingeniero agrénomo, que decidieron unir su experiencia en el sector de la
identificacion automatica para enfocar un proyecto vocacional. Actualmente son mayoristas en
sistemas de identificacion automatica mediante tarjetas plasticas, tags y biometria, con un modelo de
negocio innovador basado en el desarrollo de software y hardware a medida y dirigido directamente a
los distribuidores, lo que les permite estar presentes en trece paises. De este modo, han conseguido
afianzar no sélo el negocio de las impresoras de tarjetas de plastico, sino también el de los

consumibles.

Descripcion del caso de estudio (situacién / problema al que hacen frente) [max 2000 palabras]

En junio de 2012, Francisco Javier Gdmez y su hermano Alejandro, encontraron la carta de despido sobre
la mesa. "Nos utilizaron para conseguir un gran cliente y luego nos despidieron. A veces, cuando te salen
los numeros te echan. Lo pasamos mal porque nos despidieron en el peor momento", recuerda hoy
Francisco Javier. De hecho, no era el mejor momento, ni las formas debieron ser muy elegantes, pero
tampoco se lo pensaron mucho, fueron a la oficina del paro para saber cuanto les correspondia, ambos
pidieron los respectivos 15.000 euros de prestacion por desempleo en un solo pago y se fueron a casa.

"No teniamos nada. Llevdbamos afios trabajando en el campo de la impresion de tarjetas de
identificacion personal, el control de accesos y los sistemas de control horario y nos habian dejado en la
calle. Asi que la crisis fue la puerta que se nos abrid para volar solos. Para dar un salto mds y convertirnos
en fabricantes", afiade Alejandro Gémez.

Esto fue en junio de 2012, en el peor momento de la crisis econdmica de la uUltima década. Esta recesién
afectd especialmente a Espafia y fue devastadora para la creacidon de nuevas empresas. En julio de ese
mismo afo nacié Qualica R-D, un sistema de identificacion automatica mediante la impresion de tarjetas
de plastico al que se afadieron caracteristicas y desarrollos biométricos.

Lanzaron la empresa en julio de 2012. Un mes después empezaron a hacer, literalmente, su agosto.
Empezaron a exportar a Nigeria, Suecia, Portugal y Rusia. En cuanto a la obtencién de contratos, también
en el mes de verano se les encargd la realizacidn de las tarjetas de identificacién para los Juegos
Paralimpicos de Londres 2012 y la Copa América. Y por si fuera poco, consiguieron el proyecto de
instalacion de los sistemas de impresion de tarjetas de alta seguridad para la Cumbre Iberoamericana.
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Un afio después de su lanzamiento al mercado, facturaba 1,2 millones de euros y vendia en 12 paises,
ahora en 43 de cuatro continentes, con clientes del tamarfio de lkea.

Soluciones sugeridas (ventajas e inconvenientes anadidos)

La solucién fue introducir desde el principio un cambio en la visidon del mercado, descartando desde el
principio un crecimiento basado en el mercado nacional y centrandose en el desarrollo de un producto
de calidad en el mercado internacional. Hoy en dia la tendencia se ha invertido y la mayor parte de su
negocio esta en Espafia, pero la balanza se ha ido inclinando desde un punto de partida inicial marcado

por las circunstancias econémicas.

Otra solucién necesaria en un sector tan activo como el tecnolégico era la innovacion, no sélo en la
perspectiva del mercado, sino también en el propio producto. Para ello, investigaron las necesidades de
sus clientes e incluso desarrollaron sus lectores a partir de las peticiones de algunos de ellos, pensando
desde lo particular de un caso concreto hasta lo general como idea de negocio. Asi nacid "un dispositivo
biométrico, con un lector de huellas dactilares y autonomo. No hay nada parecido en el mercado,
porgue incorpora un lector de huellas dactilares con memoria, una bateria que le permite ser
autonomo y una conexion USB".

En esta linea, para que una empresa tenga éxito, un concepto es basico: ser diferente al resto. Para
Francisco Javier Gdmez, su punto fuerte es el modelo de negocio, basado fundamentalmente en los
grandes proyectos que requieren los servicios de estas imprentas, sus tarjetas y el software de la
empresa. "Ahi es donde somos muy buenos, porque somos capaces de adaptarnos a casi cualquier
necesidad del mercado", dicen desde la empresa, porque "nos adaptamos a las necesidades que ofrecen
los fabricantes de impresoras tradicionales, porque no lo dominan".

Solucion elegida

Tener una mente abierta y una vision internacional para buscar lugares donde la crisis econdmica tuviera
efectos menos profundos que en Espafia. A esto se sumd la busqueda de un producto que tuviera un
claro valor afadido en el mercado internacional, dejando en segundo plano no sélo el mercado mas
cercano sino también el nacional.

W OODWEHSHY ECIPAR %QIQWFQCO”P

INDEPCIE




- Co-funded by the
THL: 2019-1-PL01-KA204-064982 Erasmus+ Programme
hexag%r;gler 019 0 04-06498 of the European Union

La segunda solucion fue tener una mentalidad de crecimiento y estar abierto en todo momento al
desarrollo de nuevos productos y lineas de negocio.

A partir de ahi, Qualica-RD tenia dos maneras de hacer realidad su suefio. O bien convertirse en
fabricante del hardware necesario ("una impresora de tarjetas") o hacer que otros fabricaran los
dispositivos por ellos. "Optamos por la segunda opcion, que era la mas econdmica. Buscamos a los
proveedores adecuados y nos hicieron una maquina a medida", subraya Francisco Javier.

La empresa se diferencia del resto por su gama de aplicaciones y por una politica comercial que protege
los precios y garantiza la cuota de mercado y los beneficios econdmicos. De acuerdo con esta estrategia,
a nivel nacional, Qualica-RD trabaja con distribuidores y mayoristas, seleccionando los precios con mucho
cuidadoy protegiéndolos de las fluctuaciones del mercado. Por ejemplo, la eliminacidon de los descuentos
en las ventas por Internet. Asimismo, en el mercado internacional, la empresa ha buscado un unico
distribuidor por pais. "Acudimos a los mayores mayoristas y nos quedamos con ellos. Asi, cuando surge
un proyecto soélo tiene dos opciones: optar por el producto habitual con otras cinco empresas que ofrecen
lo mismo a menor precio o trabajar con nuestro producto exclusivo en el que se reserva todo el mercado
para nuestra impresora y tarjetas", afnade.

"Nos anticipamos a lo que va a hacer el mercado y hacia donde va a ir y ademas nos permite vivir de
nuestro trabajo sin inversion de terceros ya que hemos aprendido a explotar esa vision y esa capacidad
de crear productos que tienen sentido y son utiles", subraya Alejandro.

Justificacion de la decision adoptada

"Desde el primer minuto que creamos la empresa sabiamos que no estabamos en el mejor momento ni
en el mejor lugar para montarla. No era el momento adecuado y el mercado no estaba en la mejor
situacion", dice Francisco Gdmez, "asi que buscamos otro mercado con un producto adecuado para
esos paises". "En aquel momento, ese producto no era para Espafia, asi que decidimos no perder el
tiempo aunque fuera nuestro pais", afiade el fundador de Qualica RD. "Hoy Espafia es nuestro principal
cliente, pero luego tuvimos que buscar otros fuera, y gracias a ello estamos en 43 paises de Europa,
Asia, América y Africa".

Solucidn aplicada a la practica
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"La gran solucion que implementamos fue tener claro que teniamos que crecer, porque lo que teniamos
al principio no era suficiente. Introdujimos verticales significativos y nuevos productos que tenian que
ver con nuestro segmento original de una u otra manera", dice Francisco Gomez, uno de los fundadores

de la empresa.

Otra solucidn ha sido la adaptacién permanente de nuestros productos a las necesidades del mercado,
desarrollando ideas adaptadas al momento. Asi, en los Ultimos meses la empresa ha desarrollado lectores
de temperatura COVID para el control de accesos, terminales portatiles para medir la temperaturay, en
definitiva, abrir nuevas vias de negocio. "Pronto entendimos que, aunque nuestra empresa se dedicaba
a la produccion y desarrollo de tarjetas de identificacién, debiamos diversificar y no quedarnos ahi, sino
ampliarla a maquinas de produccion de tarjetas, consumibles, terminales y muchos mas productos”,
afirma Gémeaz.

De hecho, el propio modelo de negocio es una de las grandes sefas de identidad de Qualica RD y
probablemente la mejor decisién que tomaron desde sus primeros pasos. Ademads, tras hacer un
profundo estudio de mercado, esta solucién fue uno de los factores que los expertos destacaron cuando
los hermanos Gémez presentaron su empresa en la Universidad de Cambridge. "Como mayoristas,
habiamos sufrido mucho las politicas comerciales de los fabricantes, que son terribles. Dan rienda suelta
a muchos distribuidores por pais y acaban quemandose entre ellos, bajando los precios y dejandolos con
muy poco margen de beneficio. Nuestra idea fue ir a contracorriente y tener nuestro propio producto;
en este caso, nuestra propia impresora y crear una politica de distribucion diferente y muy protectora
del canal de distribucion y del propio producto, para que ninguno de los dos se queme", explica Francisco
Javier.

Leccion aprendida

La necesidad de asumir riesgos y tener una visién clara de lo que quieres que sea tu negocio y como
desarrollar una idea. Sin riesgo ni visién es imposible crecer. "La gran leccién que aprendimos fue tener
fe en una visién aunque la idea parezca una tonteria", dice Francisco Gémez, fundador de la empresa
junto a su hermano Alejandro. "Eso no tiene nada que ver con obsesionarse con una idea que no tiene
éxito, porque si no funciona, no vale la pena insistir, porque no va a funcionar. Pero si ha funcionado una
vez, puede funcionar varias", insiste, "porque hay que saber oler lo que puede funcionar o no, probarlo,
testarlo y obtener un resultado que te ayude a dar los siguientes pasos".
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Desde otro punto de vista, y antes de la puesta en marcha del negocio, uno de los principales aprendizajes
de los fundadores de Qualica RD fue la necesidad de gestionar adecuadamente las emociones ante
situaciones negativas e incluso desagradables, como en su caso fue el despido sufrido por una empresa
en la que trabajaban para familiares directos. "Sabiamos que éramos buenos en lo que haciamos", siguen
diciendo hoy, recordando un momento clave en sus vidas y carreras profesionales, el mismo dia en que
en lugar de irse a casa a lamentar su situacién decidieron emprender y dirigir su propia empresa. "Cuanto
mas fuerte te golpean, mas fuerte te levantas. Si no te eliminan, toda la experiencia negativa que has
tenido te ayuda a empezar de nuevo con mas ganas que nunca. En esos momentos no hay quien te pare",
dicen los fundadores de la empresa.

Y otro de los aprendizajes tiene que ver con la mentalidad y el hecho de venir de Cérdoba, una ciudad
pequefa con poca vocacion empresarial y con cierta fama de conformista. "La mentalidad cordobesa es
muy peculiar, ya que tiende a pensar que lo que se hace en Cérdoba no es bueno y se fia mas de lo que
se hace fuera", sefiala la empresa, aunque su experiencia internacional le ha permitido participar en
encuentros internacionales. En uno de ellos, con empresarios tecnoldgicos de Silicon Valley, pudieron
mostrar su talento y sus productos, llegando a la conclusion de que "no son ni mejores ni peores que
nosotros en cuanto a ideas o empresas, pero tienen la ventaja de tener una sociedad dindmica".

En cuanto al factor humano, una de las lecciones mas importantes desarrolladas por la empresa ha sido
la inversion en equipos y la valoracion de las personas. Desde su fundacion por los hermanos Gomez
hasta la actualidad, Qualica RD se siente especialmente orgullosa de no haber despedido nunca a nadie,
eligiendo a su personal tanto por su confianza como por su talento, lo que ha hecho que la plantilla se
mantenga y crezca a medida que la empresa aumenta de tamafio.

Conexion con las seis habilidades representadas en el proyecto

El estudio de caso representado estd alineado con algunas de las seis habilidades basicas descritas en el
proyecto The Hexagonal Leader. He aqui algunas de las mas relevantes:

- La inteligencia emocional. Aunque la gestién emocional es algo que puede considerarse bastante
alejado del ambito tecnoldgico, la gestién emocional ha estado presente en Qualica RD desde su
fundacion, cuando los hermanos Gémez tuvieron que superar la dura situacidn personal y profesional de
ser despedidos de una empresa familiar para volver a ponerse en pie y fundar su propia empresa. Al
mismo tiempo, los fundadores han sabido trasladar la importancia de las relaciones interpersonales tanto
con su propio personal como con los clientes y proveedores, lo que les ha abierto puertas por su enorme
calidad y profesionalidad, pero también por su sencillez y trato cercano.

w Oonwmsnv ECIPAR %QrowthCOOP

VELENJE SLOVENIA ing people

INDEPCIE



- Co-funded by the
THL: 2019-1-PL01-KA204-064982 Erasmus+ Programme
hexagloeggler 019 0 04-06498 of the European Union

- Toma de decisiones. Las decisiones estratégicas tomadas por los directivos han estado siempre
alineadas con los valores de contribucién a la sociedad y crecimiento constante, diversificando su
produccidon, ampliando su publico, buscando nuevos mercados en el exterior bajo una estrategia
comercial internacional y aceptando los retos que representan el desarrollo comercial y humano de la
empresa.

- Qualica RD es un claro ejemplo de mentalidad de crecimiento. Desde sus inicios, han probado cosas
nuevas, han experimentado, han cometido errores y los han corregido por el camino, rechazando lo
gue no funcionaba después de intentar ver lo que si podria hacerlo.

GrowthCoop

developing people
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