EDUARDO BARREIROS: UN EMPRENDEDOR EN LA ESPAÑA DEL DESARROLLO

- “¿Qué es lo que ambiciona usted realmente: el dinero o el poder o...?”

- “No; mire usted: yo ambiciono crear, hacer cosas”.

(Entrevista de Juan Plá a Eduardo Barreiros en Pueblo, 1 de julio de 1972.)

En 1965, el New York Times dedicaba un amplio espacio a la biografía del empresario Eduardo Barreiros Rodríguez, un selfmade-man español. Barreiros, partiendo de la nada, había puesto en marcha una empresa de motores, camiones y coches, por cuyo 40 por 100 los americanos de la Chrysler acababan de pagar más de mil millones de pesetas. Basta leer ese reportaje, donde le incluyen entre los seis hombres de negocios más importantes de Europa, para darse cuenta de que se trata de una persona y de una empresa relevantes. La Ford sigue llamándose Ford, aunque ya no sea una empresa familiar, pero la Barreiros ya no se llama Barreiros, aunque, de alguna forma, siga existiendo a través de Peugeot España y Renault Vehículos Industriales. Por eso, los jóvenes de hoy no saben quién es Barreiros, aunque en su época haya sido conocido, dentro y fuera de España, como "el Henry Ford español".

La vida de Eduardo Barreiros ilustra a la perfección lo que afirman los estudios actuales: que la iniciativa empresarial es algo diferente del aprendizaje de las técnicas de gestión. Un orensano de aldea, que no era ingeniero -o, para ser más exactos, que hasta escribía con dificultad- sino sólo un mecánico excepcional, añadía a su oficio otras cualidades importantes: claridad de ideas, tenacidad, iniciativa, dotes de mando y ambición. Con 44 años estaba al frente de una gran empresa de automoción, que había construido partiendo de un taller, con la reinversión continua de los beneficios obtenidos, y era noticia frecuente en la prensa española e internacional. Su biografía, antes y después de sus momentos de mayor gloria, muestra que esa trayectoria no fue fruto de la casualidad. Su propia explicación se resume en el "decálogo del buen empresario" que siempre contaba en las entrevistas, como "un código de conducta al que permanezco siempre fiel", y que es lo que le permitía dirigir bien a muchos hombres:

1. Hacer siempre honor a los compromisos.

2. No mirar a nadie por encima del hombro.

3. Ser muy tenaz.

4. Rodearse siempre de buenos colaboradores y amigos.

5. Convivir al máximo con los que trabajan con uno.

6. Estimularlos en la mayor medida.

7. No querer ganar para sí la última peseta.

8. Trabajar con intensidad.

9. Escuchar las sugerencias aunque procedan de gente modesta.

10. Tener vocación y fe.

A este decálogo añadía muchas veces, en las entrevistas, una afirmación clara: "¿Cuál es la condición indispensable para progresar? –Ser espléndido".

La vida de Eduardo Barreiros es apasionante desde cualquier punto de vista. Aquí vamos a elegir uno concreto: su talento empresarial. ¿Qué hubo en su vida que le hizo un genio de los negocios y; concretamente, de la fabricación de motores y camiones? ¿Cómo fue de decisiva su capacidad y su personalidad en la marcha de la gran empresa que creó? La empresa Barreiros fue un logro colectivo, de mucha gente; y la dirección y el empuje provenían de la familia Barreiros, no sólo de Eduardo. Sus hermanos Valeriano, Graciliano y Celso participaban activamente en la gestión, así como su cuñado, Ignacio de Liniers Pidal; y la vida familiar, aglutinada de forma tradicional en torno a los padres, hacía que todos sintieran como propia la empresa, fuera cual fuera su participación accionarial y su poder de decisión. Pero la contribución de Eduardo Barreiros, "el patrón", era desde una posición clara de liderazgo y de iniciativa. El uso de su figura y su personalidad como activo empresarial para la publicidad y las relaciones públicas se basaba en un hecho muy sencillo: Eduardo Barreiros era como mostraba su imagen. En las demostraciones, conducía él mismo los camiones, y lo hacía bien; lo había hecho desde muy joven, no era sólo para la foto. Había sido mecánico y conocía bien el oficio de los empleados que trabajaban en sus factorías; varias falanges de los dedos, que faltaban en sus manos, dejaban claro que había trabajado mucho en el taller. La imagen publicitaria de Eduardo Barreiros, sencillamente, era verdad.

Infancia

La infancia de un empresario no es sólo el punto obligado convencional de comenzar una biografía. Los psicólogos han estudiado los factores que hacen que unas personas desarrollen motivación y capacidad empresarial y otras no, considerando que lo esencial de esa personalidad se desarrolla en la temprana infancia. Los niños educados para valerse por sí mismos de forma independiente tienen una alta predisposición a dedicarse a los negocios. Eduardito Barreiros cuidaba de sí mismo desde muy pequeño, de su abuelo con cuatro años y de sus hermanos poco después. En el hábito de tomar sus propias decisiones, se formó desde muy niño.

Eduardo Barreiros Rodríguez nació en Gundiás, un pueblecito a once kilómetros de Orense, el 24 de octubre de 1919. Era el primer hijo de una familia muy modesta. La necesidad llevó a su padre a emigrar a Canarias para trabajar en el pequeño negocio de ferretería de un hermano; el pequeño Eduardo no le conoció hasta los cuatro años. Tras reunir un "capitalito", el padre de nuestro Eduardo se trajo a la familia a Canarias y puso un taller en Las Palmas para fabricar cedazos con que cerner la harina. De ese negocio vivieron dos años con cierta estabilidad económica. Entonces, volvieron a Gundiás para cuidar del abuelo materno, liquidando el negocio.

Eduardo Barreiros, padre, había aprendido a conducir en una academia de Las Palmas. Compró un autobús por 19.000 pesetas y comenzó a trabajar la línea Orense-Luintra, cuando todavía la línea era explotada por dos empresas. Luego, en 1927, se estableció el sistema de exclusivas, y sólo pudo conseguir en este régimen la línea Orense-Los Peares, poco atractiva para las empresas más fuertes. La familia se trasladó a vivir a este Último pueblo, un centro de comercio en la confluencia de los ríos Miño, Buval y Sil. El pequeño Eduardo empezó a ayudar a su padre como cobrador de los viajeros que se recogían en los diez pueblos por los que pasaba la línea.

Al final del trayecto se encontraba la capital de la provincia, donde el niño acudía a una academia privada. Los domingos, Eduardo realizaba el lavado y engrase del autobús.

Comprar un autobús, entonces, era asunto de mecánicos. Lo que se compraba era un camión con su motor y la carrocería de un autobús. En el caso de un empresario modestísimo, como Barreiros, todo de segunda mano. Esto suponía continuamente "mancharse las manos" con el montaje inicial, el mantenimiento y las reparaciones. Cuando había que llevar el autobús al taller, en Orense, Eduardo intentaba ayudar en las reparaciones. Le gustaba la mecánica y valía para ello. El oficial principal de este taller, Manuel Cid, se ocupó de enseñarle el oficio, y llegó a ganar dos pesetas diarias como aprendiz. A los doce años, Eduardo dejó los estudios y con quince ya sabía conducir, aunque no podía hacerlo en el negocio familiar ya que obtener el permiso requería haber cumplido los 18 años. 
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Todos estos detalles resultan simbólicos de lo que era la vida cotidiana en la época; también resultan significativos por tratarse de la sencilla historia de un personaje que en los años sesenta estaría al frente de una de las empresas más notables del país y aparecería en los periódicos más importantes del mundo.

A la luz de lo que los sociólogos han investigado sobre el origen de los empresarios, hay bastantes rasgos que encajan. Así, se ha destacado que los empresarios suelen ser personas que trabajaban o han trabajado con sus manos, y que no tienen el desdén de las clases superiores por el trabajo manual. "Los innovadores", concluye Hagen después de un amplio estudio empírico en muchos países, "son gente cuya tarea es una extensión de lo que están acostumbrados a hacer". Esto encaja perfectamente con la biografía de Eduardo Barreiros en su infancia y adolescencia: familia de modestos empresarios, conductor, mecánico, y apenas sin estudios y, por tanto, sin la prudencia que éstos dan. "Si hubiera sido ingeniero, no hubiera hecho lo que hice, transformar un motor de gasolina en uno diesel. Imposible si se analiza técnicamente", repetiría Barreiros después en las entrevistas. El lenguaje más técnico de los investigadores actuales llega a las mismas conclusiones: los empresarios que reciben mucha formación técnica se hacen demasiado conservadores.

Su primer “negocio”, según le gustaba contar en las entrevistas, fue con una vieja moto que compró por seiscientas pesetas y vendió luego, bien reparada, por tres mil. Acababa de cumplir 22 años. Después hizo lo mismo con varios automóviles y ganó un dinero importante para la época.

Luego vinieron varias incursiones en construcción de obras públicas pero su verdadera vocación y lo que lo llevo a la riqueza y a la fama fue por conseguir desarrollar un proceso que permitía transformar viejos motores de gasolina en diesel.

En España no había camiones diesel porque antes de la guerra la tecnología era todavía de gasolina. Con el Nuevo Estado, la importación se hizo prácticamente imposible por la política autárquica. Fue en 1948 cuando en su pequeño taller Barreiros decidió, en contra de la opinión de todos los expertos, transformar un viejo motor Krupp de gasolina a diesel. El gasoil no explota como la gasolina, sino que se quema cuando ha alcanzado una compresión muy alta, y para soportarlo los motores han de ser tan robustos como el viejo Krupp.

Para hacerlo, Barreiros tuvo que utilizar al máximo las posibilidades de su taller artesano, su conocimiento de motores y su capacidad innata para el diseño. El proceso incluyó componentes encargados a una fábrica de Bilbao (los pistones) y una bomba de inyección Bosch comprada en La Coruña. El motor transformado funcionó bien y permitió a Barreiros utilizar pronto en sus obras hasta siete camiones transformados, que consumían gasoil, pagado en 1950 a 1,80 pesetas el litro, frente a las 6,25 pesetas del litro de gasolina, a precio de cupón de racionamiento (12 pesetas en el mercado negro).

No tardó Barreiros en apreciar que la transformación de motores podía ser muy rentable como negocio, y terminó dedicando su taller a realizar esa transformación para los demás camioneros. Hasta seis bancos de trabajo llegó a tener implicados en esta tarea.

En España había en 1949 unos 80.000 camiones y furgonetas, de muchos tipos. La transformación a diesel era específica para cada modelo, pero había uno especialmente propicio para hacerla: el camión ruso 2IS-5 o "3HC", que es lo más parecido a ZIS en caracteres cirílicos. Había muchos de ellos, procedentes de la ayuda soviética al Ejército de la República, y eran a la vez muy robustos y ávidos de gasolina, las dos condiciones necesarias para que la transformación fuera rentable.

La transformación patentada de motores

En el decenio de 1950, Barreiros demostró ambición, ideas claras y saber moverse en los negocios de forma moderna. Desde 1951 comenzó a anunciar su producto en la prensa con mensajes sencillos pero eficaces. Pero Barreiros no sólo hacía publicidad en los periódicos. Hacia 1950 un transportista llamado Manuel Gómez Gómez, "Manoliño", comenzaría una fructífera colaboración con Barreiros. Necesitaba sustituir el motor de su camión para seguir haciendo la ruta del pescado, de Vigo a Madrid, pero no tenía dinero. Barreiros le preparó un camión a cambio de hacerle publicidad. Diariamente, "Manoliño" iba a Madrid pisando a fondo el acelerador, adelantando a los demás transportistas, con el camión de vacío, pero toldeado como si fuera cargado, y con la publicidad de Barreiros bien visible en los costados. Cada día el motor se revisaba a fondo para seguir siendo la muestra publicitaria de la eficacia del procedimiento de Barreiros en la transformación de motores de gasolina a diesel.

Cuando llevaba transformados cientos de motores, Eduardo Barreiros se trasladó a Madrid para abrirse nuevos mercados y estar más cerca de los organismos oficiales.

En abril de 1951, Eduardo Barreiros presentó la solicitud para la patente de transformación de motores gasolina a diesel, que le fue admitida y registrada.

En 1954 Barreiros da otro paso definitivo patentando y empezando a producir su propio motor diesel: el EB-6, “inspirado” en el motor P-6 de Perkins.

Aunque se le acusó de ser una copia del motor inglés, era legal, pues Barreiros se había ocupado de patentar la introducción en España de ese motor, cosa que no había hecho la empresa Perkins, al ser incapaz de imaginar que una empresa española pudiera copiarles, y menos con el nivel de calidad que alcanzó Barreiros.

Conviene recordar ahora que lo relevante en el terreno empresarial no es tanto el diseño y la innovación industrial en sí misma, sino su realización concreta y su adaptación con éxito a las condiciones del mercado. A efectos empresariales, tan malo es "poca calidad" como "demasiada sofisticación", y en un país en desarrollo, como era España, esto rige doblemente. El caso extremo de alejamiento entre la innovación tecnológica y la rentabilidad lo tenemos en el coche de carreras de ENASA (Pegaso), el Z-102, conocido como el "Pegasín", maravilla de la técnica (aunque con bastantes problemas prácticos para su uso cotidiano), producido por el genio de Wifredo P. Ricart en su CETA, pero absolutamente anti-económico. Un directivo de ENASA dijo, cuando se decidió a dar luz verde al disparatado plan: "En España somos gente pobre haciendo joyas para los ricos". En buena medida, la competencia entre Barreiros y ENASA (Pegaso) es la historia de una empresa ofreciendo lo que necesita el mercado, al precio que el mercado puede pagar, frente a otra que, disparando con pólvora ajena (la financiación no era problema para el CETA de Ricart), ofrecía unos camiones tan sofisticados que no se podían pagar y malamente conducir (tenían hasta 18 marchas). El camión de lujo de Pegaso, tecnológicamente avanzado, era mucho menos adecuado para la España de los cincuenta que el camión barato y resistente de Barreiros. 

En estos años Barreiros fue estableciendo los contactos necesarios para tener cierta influencia en los medios oficiales. El 3 de diciembre de 1955 se celebró una Junta General de Accionistas que permitió la entrada en el Consejo de Administración del teniente general Francisco Franco Salgado-Araujo, primo del Jefe del Estado y Constantino Lobo Montero, presidente del Centro Gallego de Madrid y emparentado también por matrimonio con el Generalísimo. En mayo de 1958 se añadió al Consejo José María Sanchiz Sancho, tío del único yerno de Franco, el marqués de Villaverde, y hombre de su confianza.

La empresa se fue consolidando y de la fabricación de motores pasó a fabricar camiones y tractores completos. En unos pocos años estaba pasando de ser poco más que un próspero taller familiar a convertirse en un potente grupo industrial, que reclutaba los mejores ingenieros y les pagaba los salarios más altos del mercado.

Si el paso a producir vehículos industriales completos fue una decisión acertada el siguiente paso era más discutible: Eduardo Barreiros quería fabricar turismos para llegar a la cumbre en el sector de la automoción.

Nadie se equivoca más que los emprendedores, como es natural, pero incluso dos directivos clave de Barreiros Diesel todavía hoy mantienen opiniones discrepantes sobre cómo y por qué se abordó la fabricación de turismos. Para Santiago Fernández Baquero, responsable de aspectos técnicos de producción desde diferentes puestos, una vez que se tiene toda la línea de fabricación, las instalaciones, los proveedores y la organización, pasar a fabricar también turismos no necesita más que un pequeño impulso que con una inversión no muy grande permite rentabilizar mejor todo lo demás. Por el contrario, para José Fernández Quintas, responsable comercial, la fabricación de turismos requiere mucho capital y una tecnología específica, y los accionistas con pocos recursos terminan por no poder acudir a las sucesivas ampliaciones de capital que se van produciendo y, en consecuencia, pierden el control de la empresa.

Los coches en que pensaba Eduardo Barreiro eran amplios y de lujo, tal vez influido por sus propios gustos. Si bien es cierto que los productores de turismos de esa época SEAT y FASA-Renault no ofrecían productos de gama alta por lo que se podía pensar en un cierto vacío en el segmento más alto. Lo curioso es que, con esta decisión, Barreiros no hacía sino seguir lo que antes había pensado Wilfredo P. Ricart en ENASA (Pegaso) con el deportivo Z-102.

Barreiros y Chrysler

Los años anteriores al acuerdo con Chrysler, Barreiros había tenido continuos problemas financieros, a pesar de ser una empresa rentable. Hasta el Banco de Vizcaya, que era accionista, estaba asustado por el volumen de crédito otorgado a Barreiros con motivo de las ventas a plazo. Los problemas financieros de Barreiros no eran un secreto. En la primavera de 1963, el Banco de Vizcaya, su principal banquero, decidió no incrementar los riesgos en vigor. De este modo, las negociaciones con Chrysler debieron realizarse bajo presión y con muy poco margen de maniobra. El 31 de octubre de 1963 se firmó el contrato definitivo. Chrysler entró en Barreiros Diesel con el 40 por 100 del capital, pagando más de 1.100 millones de pesetas. El contrato estipulaba que se fabricarían en España los vehículos Chrysler, y no sólo los turismos, sino también camiones ligeros Dodge de hasta cinco toneladas.

Visto desde hoy, y como comentaba el propio Eduardo Barreiros en las entrevistas muchos años después, la entrada de Chrysler parece el error crucial de Eduardo Barreiros. En los años que van de 1963 a 1967, lo único que realmente ocurre es el desarrollo de lo acordado con la entrada de los americanos. La mezcla de "compras atadas" a la matriz, mala elección del modelo y; sobre todo, del tamaño de la producción anual, iban a hacer que la empresa muy rentable que era Barreiros Diesel en 1963, aunque con problemas de tesorería por el volumen de sus ventas a plazos, se convirtiese en una empresa con pérdidas millonarias y acumulación de stocks, sobre todo de los lujosos Dodge.

En estos años es cuando Barreiros alcanza la cima de su prestigio nacional e internacional. Entre 1963 y 1966, lo que tenemos es un gran empresario que aparece en la prensa de todo el mundo, que dirige una gran empresa del sector de automoción y que aspira a comprar a su competidor ENASA (Pegaso), y no descarta incluso hacerse con SEAT. En 1965 disponía ya de avión privado, siendo uno de los primeros hombres de negocios españoles que lo utilizó. El despertar de este sueño fue muy duro, y ocurrió cuando las instalaciones quedaron terminadas y empezaron los problemas en las ventas de los coches. 

En mayo de 1969, Eduardo Barreiros presentó su dimisión, con una dura carta contra la Crysler, a la que acusaba de diversos incumplimientos.

Crysler, por su parte, se limitó en la prensa americana a explicar lacónicamente que Barreiros dimitía porque no tenía dinero para acudir a la ampliación de capital que las millonarias pérdidas de la empresa hacían inevitable.

Desde su salida de Barreiros Diesel, SA emprendió varias actividades empresariales. En una de ellas, dedicada a la financiación de promociones inmobiliarias perdió gran buena parte de su fortuna.

La última etapa en la vida de Eduardo Barreiros está marcada por su vuelta a la fabricación de motores y a la dieselización de motores rusos en Cuba no sin grandes dificultades, derivadas en gran medida de la diferente cultura cubana ante el trabajo.

El 1 de octubre de 1991 fue nombrado Doctor Honoris Causa en Ciencias Técnicas por el Instituto Superior Politécnico José Antonio Echevarría de La Habana.

El 19 de febrero de 1992, Eduardo Barreiros murió en La Habana, de forma inesperada. Tenía 72 años y una salud envidiable para su edad.

� Resumen extraido de uno de los capítulos del libro: “¡Es un motor español. Historia empresarial de Barreiros! José Luis García Ruiz y Manuel Santos Redondo. Fundación Eduardo Barreiros.
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