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‘“Una tragedia une y te hace mas fuerte”

Con 18 afios y tras la muerte de su padre, Francisco Pons se puso al frente de Point, marca fundada por su abuelo en 1920. Sin
experiencia previa, asumio, junto a sus hermanos, la gestion de esta marca que hoy es lider del sector del mobiliario exterior.

Emelia Viafia. Madrid

En 1980 falleci6 de forma repentina
Juan Bautista Pons Leyda. Sus cua-
tro hijos (José Juan, Francisco, Vi-
cente y Antonio) tuvieron que hacer-
se cargo de un negocio que apenas
conocian. El mayor de ellos, José
Juan Pons, tenia 25 afios y atin estaba
estudiando. El pequefio de estos cua-
tro hermanos, Antonio, era un ado-
lescente. “Tuvimos que tomar las
riendas del negocio familiar sin saber
nada sobre él. Fue duro y superamos
momentos muy dificiles, pero nues-
tra unién sali6 reforzada. Tragedias
como ésta te hacen mis fuertes y te
ensefian a valorar las cosas impor-
tantes de lavida, y la familia es la mas
importante”, sefiala Francisco Pons
(Gata de Gorgos, Alicante, 1962), di-
rector de exportacién de Point, una
de las empresas que lidera el rinking
mundial del sector del mobiliario pa-
ra exterior y que fue fundada por su
abuelo José Pons en 1920.
—Tampoco éllo tuvo ficil.

Mi abuelo emigré a Argentina
siendo un adolescente y alli aprendio
las técnicas para tratar el mimbre y el
ratin. Cuando volvié a Espafia, fund6
un taller de muebles y formd a sus ve-
cinos como artesanos. Fue muy ge-
neroso al compartir un conocimien-
to que enriqueci a todo el pueblo
—Gata de Gorgos- y por el que hoy
somos conocidos en todo el mundo.
— De hecho, el sector lo dominan
marcas espafiolas o italianas,

Hay pocas empresas en el norte de
Europa que se dediquen a este nego-
cio y es precisamente porque en Es-
pafia o Italia disfrutamos de muchas
horas de sol. Ellos no han sentido
tanta necesidad de pasar un rato en
unaterrazaoenunjardin enun mue-
ble comodo como nosotros. Sin em-
bargo, gastan mas dinero en mesas,
sillas o sillones para sus viviendas.

- Pero ahora estin alli algunos de
sus mejores clientes —exportan a

A nuestro sector le ha beneficiado
mucho el turismo. Cuando los belgas,
alemanes o noruegos vienen a nues-
tro pais y prueban los muebles de
nuestros hoteles o restaurantes se
dan cuenta de la importancia de que
éstos cumplan con el objetivo de con-
fort que persiguen también en sus vi-
viendas. Es nuestro mejor escaparte.
—Unadelas cosas que llamala aten-
cién de Point es que no tiene CEQ o
presidente. ;Como se las arreglan?

En la siguiente generacion habra
una estructura més légica porque sa-

Francisco Pons dirige Point, una marca centenaria que factura nueve millones de euros y que exporta a mas de 70 paises.

bemos que es la forma de garantizar
la viabilidad del proyecto. Los cua-
tro hermanos nos llevamos estupen-
damente, aunque a veces nos tire-
mos los trastos alacabezaen el con-
sejo de administracion, y no nos ha
hecho falta més. Cada jefe de 4rea,
sea parte de la familia o no, debe ren-
dir cuentas ante el comité de direc-
cién. Somos conscientes de que este
sistema ralentiza la toma de decisio-
nes, pero las racionaliza y reduce el
riesgo de cometer un error, al tener
que consensuarse las grandes lineas
del negocio.

- Entonces, jser un poco mis lento
ha sido una ventaja?

Una de las claves del éxito de
Point ha sido nuestra capacidad pa-
ra adaptarnos a cualquier circuns-
tancia. Esa forma de tomar las deci-
siones también nos ha permitido ser
flexibles y mas valientes, es la forma
de competir con los grandes. No te-
nemos su capacidad econdmica, pe-

‘ ‘ No se lo vamos a
poner facil a la siguiente
generacion. Tendran que
dar el callo para demostrar
que estan preparados”

‘ ‘ Si quieres competir
con los grandes, tienes
que hacer lo mismo que
ellos y ser constante.

No dar bandazos”

ro tampoco nos movemos por el an-
sia de ganar dinero. Nosotros tene-
mos otros objetivos como la satisfac-
cién de trabajar en lo que nos gusta,
ver crecer la empresa, expandirla
por el mundo, adaptarla a los nuevos
tiempos... y hacerlo rodeado de gen-
tealaqueaprecias.

- La tragedia del fallecimiento de
su padre les obligé a tomar las rien-
das de la empresa, pero fue suma-
drela quelesunid.

Nuestra madre nos machacé con
la necesidad de que debiamos traba-
jar unidos, teniendo en cuenta nues-
tras diferencias, nuestros puntos de
vista distintos, pero intentando que
cada uno desarrollara el papel para
el que estaba preparado. Es algo que
siempre hemos tenido muy presen-
te. A veces es dificil no inmiscuirse
en las dreas de gestién de otro, pero
es un ejercicio de disciplina que nos
hemos impuesto a nosotros mismos
¥ que ha funcionado. Los comenta-

rios o las criticas que queramos ha-
cer solo tienen cabida cuando cele-
bramos un comité de direccion.

- Su padre fue un pionero por mu-
chos motivos. ;Ha sido dificil man-
tener el nivel durante estos afios?

Mi padre exportaba en los afios
setenta cuando no existian los conte-
nedores. Mandaba los muebles por
piezas y terminibamos de montar-
los en destino, teniamos incluso una
planta de ensamblaje en Estados
Unidos que abrimos en la década de
los cincuenta. El transporte salia mas
caro que el producto. Eraunalocura,
pero nuestros muebles eran de tanta
calidad que a los clientes les com-
pensaba. Cuando se murié, nos tocd
acometer toda la revolucion indus-
trial que se produjo en los afios
ochenta en este pais sin tener expe-
riencia ni en la gestién ni en la fabri-
cacion, y tuvimos que hacerlo con la
presion de mantener la calidad que
habia impuesto nuestro padre.

- Fue cuando decidieron que de-
bian elegir su posicionamiento en
elmercado.

Nos dimos cuenta de que no po-
diamos competir con los fabricantes
de muebles baratos y decidimos de-
dicarnos a la alta calidad. De hecho
es por lo que seguimos siendo reco-
nocidos y aunque los procesos de
produccion han cambiado nuestros
muebles siguen siendo artesanos.
Cada sofi trenzado de Point requie-
re cuarenta horas de un minucioso
trabajo y cada silla, no menos de seis.
- ¢(Cree quelasiguiente generacion
lo tendra mas ficil?

La cuarta generacion ya se ha in-
corporado al negocio y ni se lo he-
mos puesto ni se lo vamos a poner fi-
cil. Existe un protocolo familiar que
regula los pasos que se deben seguir
para la légica transicién generacio-
nal, pero tendrdn que dar el callo pa-
ra demostrar que estin preparados.
- Una de sus decisiones més exito-
sas fue apostar por el disefio. ;El
mueble, aunque sea artesano y de
calidad, nose vende si esfeo?

Es muy dificil hacerle entender al
cliente la necesidad de que se gaste
un poco mas de dinero en un mueble
bueno si estéticamente no es bonito,
por eso nosotros apostamos por el
disefio. Es algo que aprendimos a ba-
se de ir a ferias internacionales y ver
lo que estaban haciendo otros fabri-
cantes. Si quieres competir con los
grandes, tienes que hacer lo mismo
que ellos y ser constantes. No dar
bandazos.



