Las ‘food trucks’ que
nacen en Cantabria

Serisan ha fabricado ya un centenar de furgonetas equipadas para cocinar y vender
alimentos en la calle, una linea de negocio que comenzo a desarrollar a finales de
2016 a partir del encargo de uno de sus clientes y que aporta ya el 30% de la
empresa cantabra. Las conocidas también como ‘gastronetas’, que fisicamente son
una réplica de las historicas Citroén HY, se comercializan como remolque o como
quiosco transportable, y con el nivel de equipamiento que se solicite en cada caso.
Ambos modelos son la punta de lanza de la empresa dentro de la gama de estructu-
ras autoportantes para el punto de venta, que incluye otros formatos y que se
encuentra en plena fase de desarrollo, con pedidos procedentes de toda Europa.

la comunicacién gréfica ha abierto

un amplio abanico de posibilidades
a un mercado que siempre se ha co-
racterizado por su dinamismo, pero
que en los Gltimos afios ha ensanchado
sus fronteras de forma sorprendente.
Con mds de cuatro décadas de trayec-
foria en este sector, y con la innovo-

I-c incorporacién del concepto 3D a

cidas como ‘food trucks’, o gastronetas
para quien prefiere evitar el anglicis-
mo, son una tendencia imparable en el
mercado hostelero y también, pese al
su aspecto tradicional de las furgone-
tas, una oportunidad de innovacién
para una empresa que, como Serisan,
estd habituada a dar respuesta a cual-
quier necesidad relacionada con los

Serisan tiene capacidad para fabricar hasta tres
unidades a la semana produciendo en serie, pero eso no
es lo habitual. El objetivo de la empresa es seguir
mejorando los plazos de respuesta, y hacerlo teniendo en
cuenta la falta de estandarizacion y la estacionalidad del
mercado, muy condicionado por la temporada de verano

cién integrada en sus procesos desde
su nacimiento, ha estado a la van-
guardia a la hora de utilizar las tres di-
mensiones para acercar las empresas
a sus clientes, un concepto que desde
hace un afio ha puesto en préctica en
su sentido mds literal: fabricando las
furgonetas que permiten cocinar y ven-
der alimentos en plena calle. Las cono-

puntos de venta. Ese fue precisamente
el punto de arranque para poner en
marcha la linea de fabricacién de es-
tructuras autoportantes —en la que se
integran las ‘food trucks’-y que en po-
co mds de un afio ha puesto en las ca-
lles mds de un centenar de estas gas-
tronetas, abriendo un mercado que
ahora mismo es el que presenta un po-

tencial de crecimiento mds elevado en-
tre los que atiende la empresa cdnta-

bra.

Como suele suceder en ofros dmbi-
tos relacionados con la innovacién, la
puesta en marcha de la nueva linea de
fabricacién tuvo su punto de partida
en el encargo de un cliente, al que se
dio respuesta de una forma diferente a
la que este esperaba. En el caso de Se-
risan, el cliente fue Unilever —multina-
cional que fabrica y distribuye més de
400 marcas, entre ellas Frigo o Carte
d'Or- que queria dotarse de un vehi-
culo para vender sus productos en la
calle. La idea inicial estaba abierta a
cualquier tipo de solucién, pero con
varios condicionantes que llevaban a
pensar en la restauracion de vehiculos
antiguos como férmula més adecuada:
“No querian una flota de furgonetas
nuevas, querian algo ‘vintage’ y nos
piden algo en esa linea. Restaurar
una furgoneta antigua es costoso,
hay una limitacién clara en el nomero
de unidades y, una vez en uso, obliga
a pasar ITV cada seis meses. Les ofre-
cimos otra posibilidad: fabricar una
reproduccion de la furgoneta y mon-
tarla sobre un remolque que pudiera
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todo mientras se fabricaba la furgone-
ta que serviria como unidad piloto, o
demo que ensefiar a los clientes. Toda
la fabricacién, con la Gnica excepcién
del remolque, la asume Serisan, que
vende la furgoneta con la instalacién
eléctrica y las tomas de agua necesa-
rias para su uso como ‘food truck’. A

A la izquierda, los (iltimos trabajos de acabado sobre una gastroneta, en su
versién quiosco, no remolcable por tanto. Arriba, uno de los carritos de bicicle-
ta, otro de los productos de la linea de estructuras autoportantes para el

punto de venta.

asume toda la

gestién con los

proveedores y se

ocupa de instalo-

cién, de manera

que la gastroneta se vende lista para

comenzar a funcionar. Dependiendo

de las versiones, los precios oscilan en-

tre los 15.000 y los 30.000 euros por
unidad.

Aquel primer prototipo de gastro-

neta de Serisan —que sigue estando en

las instalaciones de la empresa, como

El punto de partida de la nueva linea de negocio fue un
encargo de Unilever, multinacional que fabrica y
distribuye marcas como Frigo o Carte d’Or, pero desde
entonces la cartera de clientes ha crecido, tanto dentro

partir de ahi, cada modelo se vende
con el equipamiento que pida cada
cliente en mobiliario ~también fabrica-
do por Serisan-, y todo el equipa-
miento hostelero —placas, campanas
extractoras, fregadero- que se solicite.
En el caso de estos equipos, Serisan

como fuera de Espana.

"food truck’ de muestra para los clien-
tes— dio pie al desarrollo de 11 versio-
nes distintas, y también fue el primer
paso para dar forma a una gama que
ha ido amplidndose desde entonces.
Primero con un modelo idéntico en to-
do a ese primer desarrollo, pero no re-

molcable. Se cubrian asi las necesida-
des de quienes precisan movilidad,
aunque no de forma constante, como
sucede con los productos de tempora-
da -helados en zonas de playa, por
ejemplo—, pero que no quieren renun-
ciar al disefio en forma de ‘food-truck’.
A los dos modelos de gastroneta se
unié después un punto de venta en for-
ma de contenedor —de 3, 4 y 6 metros
de largo, por 2,5 0 2,75 de ancho-,
carritos de bicicleta para venta ambu-
lante y, mds recientemente, un remol-
que-quiosco hexagonal de techo eleva-
ble, fécil de transportar y con amplias
posibilidades de uso gracias a su altu-
ra una vez instalado.

La variedad de soluciones es indi-
cativa del potencial de crecimiento que
tiene la nueva linea de estructuras au-
toportantes, cuya gama los responsa-
bles de Serisan no dan por cerrada, ni
en lo relativo a los modelos, ni a las ca-
racteristicas de los mismos: “No esta-
mos en la fase de buscar crecer en
produccion, lo que planteamos ahora
es mejorar los procesos y la calidad,
incorporar mejoras... El objetivo es se-
guir innovando para ofrecer algo dis-
tinto a lo que hay en el mercado, no
desarrollar un modelo y producirlo en
serie”.



El desarrollo de producto y la con-
figuracién de la gama no se limitan a
la cuestion de las grandes familias —las
gastronetas remolcables o no, los con-
tenedores, los carros de bicicleta o los
quioscos remolcables—, sino al detalle
de cada uno de ellas y al disefio de los
procesos. En el caso de las gastrone-
tas, que de alguna forma son también
una referencia del resto de estructuras,
uno de los condicionantes con los que
se maneja Serisan -y una de las claves
de diferenciacién frente a la compe-
tencia- es la no estandarizacién de las
unidades, de manera que cada cliente
pueda definir no solo equipamientos,
sino fambién cuestiones como la aper-
tura de las puertas o defalles del dise-
fio. La experiencia de Serisan en el dm-

bito de la comunicacién gréfica ~tanto
en lo relativo a sus profesionales como
en lo que tiene que ver con sus medios
de produccién- se ha trasladado de
forma natural a la nueva gama, lo que
ha facilitado enormemente el desarro-
llo de la nueva linea de negocio.

Un producto distinto, pero una
evolucién natural

Serisan lleva muchos afios traba-
jando con disefios en fres dimensiones
para productos como los expositores
personalizados para el punto de venta,
el packaging o el mobiliario y los
stands en cartén. Las gastronetas impli-
can trabajar sobre materiales distintos
y oforga un mayor protagonismo a
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UNA GAMA EN PLENO CRE-
CIMIENTO- Serisan tiene
previsto ampliar su gama de
gastronetas con la incorpora-
cién de nuevos disefios. El uti-
lizado hasta ahora (enla
foto, las versiones remolca-
ble y quiosco en cada una de
las pantallas) reproduce la
histrica furgoneta Citro&n
HY, uno de los modelos més
usado como ‘food truck’. Los
disefiadores de la empresa
trabajan actualmente con la
legendaria Volkswagen de
los afios sesenta, otro mode-~
lo que reponde a caracteristi-
cas similares —cardcter vin-
tage y dasicismo—y que
serfa una alterativa mds
frente a la restauracién y los
vehiculos en circulacién.

cuestiones como el peso —sobre todo
en el caso de las estructuras remolca-
bles, en la que el limite estd en los 750
kilos que puede arrastrar un turismo- o
la resistencia a la corrosién, pero en
cuestiones como la ingenieria y la fa-
bricacién las diferencias no son tantas.
El equipo de profesionales con que
cuenta la empresa cantabra incluye in-
genieros y disefiadores industriales y
grdficos, metalirgicos, carpinteros, es-
pecialistas en fratamiento de pintura y
acabados e instaladores. “Un equipo
muy bien coordinado, que trabaja con
criterios de calidad muy exigentes”,
subraya el gerente de Serisan.

Sobre esa base técnica y profesio-
nal es sobre la que se desarrollé el pri-
mero profotipo, y también sobre la que



ahora se sigue avanzando para confi-
gurar una oferta capaz de llegar al
mercado en las mejores condiciones
para responder a lo que piden los
clientes. Produciendo en serie, Serisan
tiene capacidad para fabricar entre
dos y fres gastronetas a la semana pe-
ro, por encima de ese dato, los res-
ponsables de la empresa consideran
fundamental agilizar al méximo los
procesos para responder en el menor
plazo de tiempo a cualquier pedido,

vos en precio, pero en lo que tenemos
una mayor posibilidad de diferencia-
cion es en calidad, el cliente hace una
inversiéon importante, y reclama un
producto duradero y que, ante cual-
quier incidencia, le ofrezcan una solu-
cién rapida”, explica Angel Manuel
Gbmez Herrera, que pone el ejemplo
de la sustitucién de los amortiguadores
de las puertas de varias unidades ven-
didas a un cliente britdnico, resuelta en
apenas 48 horas por los propios técni-

Trabajos de acabado en una de las unidades fabricadas por Serisan.

aunque esté fuera de los esténdares
que permiten la fabricacién seriada.
Todo con la dificultad aiiadida de que
la demanda tiende a la temporalidad,
con picos de pedidos en primavera y
con un parén tras el verano.

En esa configuracién de la oferta
que actualmente estd dibujando Seri-
san, y relacionado con la estacionali-
dad del mercado, la empresa da servi-
cio de recogida, reparacién y almace-
naje de los remolques y quioscos fuera
de temporada. El objetivo es cubrir to-
do el abanico de necesidades del
cliente, algo que también se refleja en
el compromiso de dar soporte con res-
puesta inmediata. “Somos competiti-

10 negocios,

cos de Serisan, desplazados para ello
a Londres y Liverpool.

Las gastronetas de Serisan han en-
contrado mercado fuera de Espafia
desde el arranque del proyecto, y de
forma cada vez més acusada con el
paso del tiempo. En su condicién de
multinacional, Unilever ha sido un mo-
tor para la internacionalizacién, el des-
tino de buena parte del centenar largo
de unidades fabricadas ya y también
una magnifica carta de presentacién
de los productos de la empresa canta-
bra, aunque el mercado empieza a
crecer también fuera de ese marco. La
Gltima venta cerrada fuera de Espafia
ha sido con Podiocom, una empresa
francesa especializada en el alquiler
de vehiculos para eventos, que ha en-
cargado ya seis unidades —en versio-

nes remolque y quiosco- de las ‘food
trucks’ de Serisan.

La operacién con Podiocom es un
buen ejemplo de las ventajas competi-
tivas que puede hacer valer la empre-
sa canfabra frente a los productos de
otros fabricantes, o frente a la alterna-
tiva de la restauracién: “Antes de ce-
rrar el contrato, una delegacion de la
empresa francesa visité nuestras ins-
talaciones —explica el gerente de Seri-
san—, les gusté especialmente que

nosotros nos responsabi-
lizaramos de todo el pro-
ceso de fabricacion, que
todo lo haciamos aqui,
poder tratar directamen-
te con el fabricante”. Po-
diocom opera una flota
de mds de 220 vehiculos,
entfre turismos, camiones y
autobuses, entre ellos los
que siguen la caravana
del Tour de Francia apor-
tando, por ejemplo, los
podios donde se entregan
los premios al final de ca-
da etapa. “Es una empre-
sa muy potente y quieren
que colaboremos mas en
el futuro”.
la linea de fabrico-
cién de estructuras auto-
portantes para el punto
de venta aprovecha bue-
na parte de los equipos
de Serisan, lo que hace
dificil cuantificar las inversiones reali-
zadas para su puesta en marcha. En
términos de empleo generado sucede
algo parecido, aunque la plantilla ha
crecido en cuatro personas —hasta su-
mar 45, enfre empleos directos e indi-
rectos— desde que se sacé al mercado
la primera gastroneta, el afio pasado.
En volumen de negocio, las estructuras
autoportantes para venta aportan en
torno al 35% de la facturacién de Se-
risan, una proporcién notable si tene-
mos en cuenta el poco tiempo que ese
producto lleva en el catdlogo de la em-
presa. El objetivo, apunta el gerente de
Serisan, es que la nueva linea de ne-
gocio siga creciendo, aunque no tanto
en volumen como en diversidad de la
oferta. “Todavia hay mucho campo
para seguir innovando”.





