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NUESTRAS EMPRESAS

Axalto, tarjetas con historia
ORIOLSERRA

e
on sede en el polígono
industrial Llevant de Pa­

rets, Axalto España es la
filial que el grupo Axal-
to NV, con sede en Ams­

terdam (Holanda), tiene en

nuestro país. Se trata de una

empresa con más de cuarenta

años de experiència. dedicada
a la fabricación y distribución
de tarjetas de plástico, con o

sin microprocesador, y con

una banda magnética o un

chip con el número de identi­
ficación de la tarjeta en cues­

tión. Se trata, por lo tanto, de
herramientas como las tarje­
tas de crédito o las tarjetas
SIM, donde se almacenan las
memorias de los teléfonos
móviles. Aún así, estos son

solamente algunos de los artí­
culos que fabrica Axalto. da­
do que su catálogo también
incluye, entre otros, docu­
mentos como pasaportes elec­
trónicos, tal y como explica el
director financiero de la em­

presa, Ferran MarÍ.
Pero esto no es todo. Apar­

te de fabricar las tarjetas,
Axalto también las personali­
za, cuando el cliente así lo re­

quiere. Por ejemplo, como

explica Marí, "nosotros recibi­
mos ficheros con datos de los ban­
cos y grabamos estos datos en las

tarjetas". Actualmente, Axalto
cuenta con un tercio del mer­

cado español de su sector.

Aún así, la mayor parte de su

producción va destinada al
exterior. Concretamente, las

exportaciones suponen el
60% de su mercado. Dichas

exportaciones se destinan a

países como los que forma­
ban el antiguo bloque de Eu­

ropa del Este, los de Oriente
Medio y los de la zona medi­
terránea, "excepto Francia e Ita­

lia", donde la presencia de
Axalto es escasa.

LA HISTORIA

Los orígenes de lo que ac­

tualmente es Axalto hay que
irlos a buscar a Barcelona,
durante la década de los años
sesenta. Fue concretamente
en el barrio de la Barceloneta
y en 1964, cuando nació una

pequeña empresa familiar de­
dicada a la transformación de
plásticos. Su actividad de en­

tonces todavía distaba de la
actual, dado que se dedicaba
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a fabricar artículos como ál­
bumes de fotos. Pero a finales
de los años setenta, las tarje­
tas de crédito comenzaron a

implantarse con fuerza en

nuestro país. Aquella peque­
ña empresa disponía de la

tecnología suficiente para
producirlas, y de esta manera

entró en este nuevo mercado.
Ya en 1986, la empresa fue

vendida al grupo francés SLI­

GOS. Empezaba a crecer a un

ritmo cada vez mayor, pero a

finales de los ochenta surgió
un problema. A raíz de la

preparación de los Juegos
Olímpicos de Barcelona, el

Ayuntamiento estaba expro­
piando terrenos industriales
de los barrios del Poble Nou y
de la Barceloneta para cons­

truir lo que acabaría siendo la
Vila Olímpica. En aquel mo­

mento, SLIGOS tuvo que
buscar una nueva ubicación
para su centro de producción
en España, decidiéndose fi­
nalmente por los terrenos

que ocupa actualmente en

Parets.
De esta manera, compró di­

chos terrenos y, en 1990, hizo
construir su actual sede, que
en aquel momento ocupaba
solamente la mitad de la su­

perficie actual, es decir, alre­
dedor de 1.500 metros cua­

drados. A finales de 1991, la

planta fue inaugurada y em­

pezó a producir. Comenzaba
de esta manera una nueva

etapa. El fuerte crecimiento

experimentado durante los

primeros años de funciona­
miento de la nueva factoría
propició en 1995, tan sólo
cuatro años después de su

inauguración, la ampliación
que la haría crecer hasta sus

actuales 3.000 metros cua­

drados de superficie. Fue
también en 1995, coincidien­
do con esta ampliación, cuan­

do empezó a fabricar tarjetas
con chip.

Dos años más tarde, a prin­
cipios de 1997, SLIGOS ven­

dió su negocio a la multina­
cional petrolera norteameri­
cana Schlumberger, dedicada
a la extracción de petróleo de
los pozos y a su distribución -

es proveedora de firmas como

Repsol-. Esto supuso un im­

portante avance en el campo
de las tarjetas con chip, dado
que Schlumberger "era fuerte
en telefonía móvil", un merca­

do que por aquel entonces

comenzaba a ganar fuerza.
Pero, ya entrado el nuevo si­

glo, una serie de inversiones
fallidas habían dejado la eco­

nomía de Schlumberger en

una situación delicada, moti­
vo por el que el grupo norte­

americano decidió despren-

LOS OBJETIVOS
Al preguntarle por los obje­
tivos de Axalto de cara al
futuro, Marí afirma que la

empresa pretende "apoyar la

migración de la tarjeta magné­
tica hacia el chip". El director
financiero también recuerda
que en 2002 se invirtieron
tres millones de euros en

equipos que permitiesen
"responder con agilidad a la
demanda bancaria". Esta filo­
sofía se mantendrá, y se in­
vertirá con el objetivo de
"dar una respuesta cada vez

más ágil a mercados emergen­
tes" en algunos de los cuales
la empresa ya está presente,
como el de la antigua Euro­

pa del Este. Además, la em­

presa no se olvida de "aten­
der el mercado español, que es

altamente competitivo ", Por
este motivo, en nuestro país
se ofrecen valores añadidos.
Se trata de servicios para el
cliente como la mencionada
personalización de las tarje­
tas.

derse de todos los negocios
no vinculados directamente
con el petróleo, con el objeti­
vo de salvar la situación.

De esta manera constituyó,
entre otras, la sociedad Axal­
to, con sede social en Amster­
dam y dedicada al mercado
de las tarjetas plásticas. Axal­
to nació a finales de 2003, y
en mayo de 2004 ya cotizaba
en la bolsa de París. Schlum­
berger vendió sus participa­
ciones de la empresa a inver­
sionistas. Actualmente, el
100% de su capital se en­

cuentra en la bolsa. Una vez

fuera de Schlumberger, su

principal especialización
vuelven a ser las tarjetas con

banda magnética.
Las últimas noticias relacio­

nadas con Axalto hacen refe­
rencia a su obtención, este

mismo año, del certificado de
calidad que entrega la Funda­
ción Europea de Gestión de la
Calidad o European Foundation
for Quality Management
(EFQM). Se trata de un certí­
ficado que se entrega a aque­
llas empresas que se esfuer­
zan en conseguir la máxima
calidad de sus productos si­

guiendo métodos de trabajo
donde se tienen en cuenta las

opiniones, tanto de los clien­
tes como de los trabajadores.
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