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“Somos una empresa joven pero, en solo seis anos, nues-
tra evolucion ha sido espectacular y, en los Ultimos anos,
estamos creciendo a un ritmo superior al 20%, senala el
consejero delegado de Palibex. Colsa fundé la empresa
en 2012, en plena crisis, respaldado por su experiencia
internacional tras trabajar en grandes multinacionales

como UPS, Christian Salvesen o DB Schenker. Actualmen-
te, tienen 70 delegaciones repartidas por Espana, con
una flota que supera los 500 camiones y agrupa a mas
de 650 empleados. “Coordinamos una media de 3.200
palés por noche desde nuestras instalaciones centrales
en Madrid y atendemos a unos 15.000 clientes”.

Jaime Colsa, fundador y consejero delegado de Palibex

“liste ano nuestra facturacion conjunta
superara los 42 millones de euros”

H Mercedes Cobo

— Después de mas de dos déca-
das trabajando en multinaciona-
les, en 2012, posiblemente el peor
afno de crisis econémica, fundé
Palibex. ¢(Cémo fueron los
comienzos?

— Emprender nunca es facil pero
existia una buena oportunidad de
negocio, la del transporte exprés de
palés, y, sobre todo, supe rodearme
de un buen equipo. No hablo solo
de buenos profesionales sino, fun-
damentalmente, de buenas perso-
nas con una actitud positiva y entu-
siasta. La mayoria no eran expertos
en transporte, sino que procedian
de otros ambitos como el disefio,
las finanzas o la comunicacion, y lle-
gaban con muchas ganas de apor-
tar nuevos aires al sector. A pesar
de que el momento no era favora-
ble, estabamos convencidos del éxi-
to de nuestro modelo de negocio
porque ya habia triunfado en otros
paises europeos y podia replicarse
en Espafa atendiendo a las pecu-
liaridades de nuestro mercado.

— Son una empresa 100% espa-
nola.¢Es dificil mantenerse asi?
— Al principio nos sentimos como
David luchando contra Goliat ya que
el resto de redes de transporte
urgente dependian de grandes mul-
tinacionales extranjeras, pero teni-
amos claro que nuestra apuesta era
el mercado nacional y lo sigue sien-
do. Nuestra forma de ganar tama-
flo y ser mas competitivos es lo que
nosotros llamamos logistica colabo-
rativa, es decir, la unién de distintas
empresas de transporte para crecer,
no solo en cobertura geogréfica, sino
también en calidad de procesos y
servicios, experiencia en el merca-
do local y conocimiento del cliente.
La clave es mantener una relacion
muy estrecha tanto con nuestros
franquiciados, como con emplea-
dos, clientes, proveedores o puntos
de entrega.

— ¢Como es el funcionamiento
de la empresa? Han creado una
red de franquicias...

— Agrupamos a firmas logisticas
espanolas bajo un mismo paraguas,
algo que no es habitual en un sec-
tor caracterizado por una tremenda
atomizacién. A través de una formu-
la de franquicia, les ofrecemos apo-
yo en todas las areas de la empre-
sa (comercial, sistemas, finanzas,
marketing, etc.), procesos y proce-
dimientos con éxito probado en
nuestro sector, cobertura e imagen
de marca. Lo que hace Unico a
nuestro modelo de red es que, a
diferencia de otras, no funcionamos
con una estructura de aspa, en el
que todos los franquiciados tienen
que pasar por la central para coor-
dinar sus mercancias, sino que estan
interconectados y pueden mante-
ner relaciones directas. Eso fomen-
ta la colaboracion y les hace mas
rentables y competitivos.

— ¢Quiénes son sus principales
competidores y cual es su rela-
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Jaime Colsa
(Torrelavega,
Cantabria, 1972),
estd vinculado al
mundo del transporte
y la logistica desde
que era muy joven.
Ha trabajado en
grandes
multinacionales del
sector como UPS,
Christian Salvesen o
DB Schenker en
paises como
Alemania, Inglaterra,
Francia o Italia. Una
experiencia
internacional que,
unida a su caracter
emprendedor,
resultaron clave para
fundar Palibex.

cioén con ellos?

— Palibex esta constantemente
innovando y hemos puesto en mar-
cha servicios tan urgentes que no
los ofrece ninguna otra red. Para tra-
ficos mas estandar, hay otras dos
compafias especializadas en el
transporte urgente de mercancia
paletizada y otras generalistas que
incluyen esta linea de negocio entre
sus actividades. Lo que nos gusta-
ria es que los clientes conocieran
las ventajas de confiar sus envios a
empresas especialistas y que nues-
tro subsector siguiera creciendo a
buen ritmo en beneficio de todos.

Estudio ingenieria
industrial en la
Universidad de
Cantabria, Marketing
en ESIC y Executive
MBA en el Instituto
de Empresa (IE),
donde también se
especializ6 en
Direccién de
Empresas de
Transporte Terrestre y
fue premiado por el
Mejor Proyecto de
Creacion de
Empresa. No
entiende la vida sin
arte. Coleccionista y
mecenas, es socio
fundador del Club
Matador, miembro de
la Asociacion de

Coleccionistas 9915
e impulsor de Truck
Art Project, una
propuesta que
convierte camiones
en lienzos. Es uno de
los principales
embajadores en
Espana de
Movember, fundacion
internacional que
lucha por la
prevencion e
investigacion de
enfermedades
masculinas como el
cancer de prostata.
Su lema empresarial
es que hay que
rodearse de un buen
equipo “formado por
buenas personas”.

Afortunadamente, los fabricantes
empiezan a conocer y a confiar el
palé como formato para transportar
productos de mayor valor afiadido.

— ¢En qué momento se encuen-
tran?

— Sin duda, estamos en un gran
momento. Somos una empresa
joven pero, en solo seis afios, nues-
tra evolucion ha sido espectacular
y, en los ultimos afos, estamos cre-
ciendo a un ritmo superior al 20%.
También juega a nuestro favor el
auge de la paleteria y la recupera-
cion que esta viviendo el mercado

“La coleccion Truck Art
Project es una iniciativa
de caracter filantrépico
que pretende mostrar el
arte de vanguardia a
bordo de camiones”

“La clave es mantener una

relacion muy estrecha
tanto con nuestros
franquiciados como con
empleados, clientes,
proveedores o puntos de
entrega”

del transporte y la logistica en gene-
ral, que cuenta con buenas perspec-
tivas de empleo para los préximos
anos. De todas formas, no solo nos
importan los resultados de Palibex,
sino todo lo que estamos haciendo
por innovar y modernizar nuestro
sector.

— Financial Times les ha incluido
entre las mil empresas que mas
rapido han crecido en los ultimos
cinco ainos en Europa y la que
mas deprisa lo ha hecho en su
sector.....

— Hemos sabido aprovechar los
cambios que esté viviendo la logis-
tica para prestar servicios muy espe-
cializados y responder a la necesi-
dad que tienen muchas empresas
de enviar palés con servicios cada
vez mas urgentes. Hemos logrado
diferenciarnos gracias a un nuevo
modelo de red mas directo y cola-

borativo, a unos servicios mas rapi-
dos que antes no existian y a una
operativa mas limpia y segura que
evita que las mercancias se rompan.
Por ejemplo, entregamos antes del
mediodia, incluso antes de las diez
de la mafana, lo que nos convierte
en la mejor opcion para los clientes
mas exigentes. Todo ello, unido a la
importancia que damos a las perso-
nas que se relacionan con nosotros
y, en concreto, a nuestros emplea-
dos, son las claves que nos estan
ayudando a crecer.

— ¢Me puede hablar de sus prin-
cipales cifras?

— Actualmente tenemos 70 delega-
ciones repartidas por Espafia, con
una flota que supera los 500 camio-
nes y agrupa a mas de 650 emple-
ados. Coordinamos una media de
3.200 palés por noche desde nues-
tras instalaciones centrales en
Madrid y atendemos a unos 15.000
clientes, con 26.000 puntos de
entrega. Este afio moveremos mas
de 600.000 palés y nuestra factura-
cién conjunta como red superara los
42 millones de euros.

— ¢Cuales son sus previsiones?
— Nos esperan afos de consolida-
cién y crecimiento de la red. Desde
el punto de vista operativo, segui-
remos extendiendo nuestra cober-
tura geografica, instalaremos nue-
vos hubs regionales como el que
vamos a abrir en Barcelona y crea-
remos corredores y rutas directas
para dar soluciones a los franquicia-
dos y adaptarnos mejor a las nece-
sidades de nuestros clientes. En ese
sentido, prevemos seguir reducien-
do los tiempos de transito de las
mercancias con nuevos servicios
que nos consoliden como la red de
transporte mas rapida del mercado.

— ¢Cuales son sus principales
objetivos?

— El principal reto de la compaiiia
es modernizar el sector del trans-
porte a través de la innovacién, el
compromiso social y, sobre todo, de
las personas. A medio y largo pla-
z0, nuestra meta es tener la mejor
compania de transporte del pais gra-
cias a un modelo basado en los
empleados y conseguir que el sec-
tor del transporte y la logistica sea
mas visible y atractivo para que los
mejores profesionales quieran tra-
bajar con nosotros.

— Uno de sus camiones ha sido
portada de “The New York Times”
y tienen la coleccién de arte urba-
no, PBX Creativa, mas importan-
te de Espana... {Qué supone para
usted esta faceta?
— El arte es muy importante para
mi y traslado esta pasién a todos
mis proyectos porque creo que el
arte nos hace mejores personas. En
esta faceta de mecenazgo, lo que
pretendo es hacer el arte mas acce-
sible y que llegue a un publico mas
amplio. La coleccion Truck Art Pro-
ject es una iniciativa de caracter
filantropico que pretende mostrar el
arte de vanguardia a bordo de
camiones. En estos momentos, hay
25 camiones con obras de artistas
de reconocido prestigio circulando
por las carreteras espafolas mien-
tras realizan sus rutas comerciales.
Y el hecho de haber sido presenta-
do en la Feria Arco y de haberse
convertido en portada del periodi-
co The New York Times es la mejor
muestra del caracter innovador y
revolucionario de este proyecto que
esta consiguiendo sacar el arte de
museos y galerias y llevarlo a la calle.
No es el Unico que estamos pro-
moviendo para llegar a publicos y
entornos que no estan familiariza-
dos con el arte. Otra propuesta muy
interesante es PBX Creativa, una
coleccion de arte que nos convier-
te en pioneros dentro del mundo de
la logistica por albergar dentro de
nuestras instalaciones obras de los
mejores artistas del momento.





