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Andrés se realizan fuera 
de España. Tras su paso 
por IME Business 
School, Guillermo 
Blanco Martín es el 
International Manager 
de la empresa 
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Redacción / Word.  Guillermo 
Blanco Martín es el International 
Manager en Neumáticos Andrés 
(Grupo Andrés), empresa líder en 
la distribución de neumáticos en 
España, que opera ya en más de 
30 países desde su sede central 
en Salamanca. Tras su paso por 
IME Business School, Guillermo 
Blanco Martín comenzó su anda-
dura en esta importante compa-

ñía de la industria automovilísti-
ca y, actualmente, está al frente 
de la Gestión del Comercio Inter-
nacional. El Departamento de In-
ternacional de Grupo Andrés ha 
logrado una destacada proyec-
ción internacional, aumentando 
progresivamente sus cifras de ex-
portación. En la actualidad, la dis-
tribución de Neumáticos Andrés 
llega a más de 30 países, a toda 
Europa, a China, a Marruecos y 
a varios Latinoamericanos. Más 
de 20% de las ventas que cierra 
anualmente Grupo Andrés se rea-
lizan fuera de España, atendien-
do las necesidades de talleres 
profesionales extranjeros que so-
licitan neumáticos de todas las 
gamas de vehículos y segmentos.  
-Guillermo, ¿cuál fue el aspec-
to diferenciador que introdujo 
en el sector esta empresa?  
-La principal fortaleza que tiene 
nuestra compañía es su capaci-
dad de innovación y la reconver-
sión. Por eso ha sido posible su 

exitosa transformación de un ne-
gocio tradicional en el sector de 
la automoción a una empresa tec-
nológica plenamente actualiza-
da y en continua evolución. El 
punto de partida y el trampolín 
fundamental fue la implementa-
ción de una plataforma de nego-
cio B2B en el año 2008, que fue 
una revolución en el sector de la 
distribución en España. Hoy día 
la plataforma ya ha realizado más 
de 6 millones de pedidos online. 
-En los inicios, esto se abría paso 
en el mercado como una idea de 
negocio novedosa, que ha lle-
vado a la empresa hacia el éxi-
to. No obstante, es un éxito que 
se mantiene porque habéis sa-
bido evolucionar con el tiempo. 
¿Cómo se ha construido este pro-
ceso de cambio y hacia donde 
se dirige la empresa ahora? 
-Hace 50 años, nuestro fundador 
Eustaquio Andrés trabajaba en 
Salamanca en una tienda de re-
cambios y como todo visionario 

que sabe aprovechar las oportu-
nidades del mercado y nichos de 
mercado, casi de la nada, sem-
bró el germen de lo que es hoy 
uno de los distribuidores más im-
portantes de neumáticos en Eu-
ropa. A lo largo de los años, se 
han ido sucediendo grandes cam-
bios entre los fabricantes, los dis-
tribuidores, los talleres y el usua-
rio final. 
Neumáticos Andrés ha llegado 

a asentar las bases y el desarro-
llo del sector de la distribución 
independiente en España. Los 
tiempos que se avecinan son 
tiempos de transformación, los 
cuales están asociados hacia la 
nueva movilidad y de una mane-
ra sostenible. Saber adaptarse a 
los cambios y aprovecharlos para 
crecer y mejorar ha sido la esen-
cia del desarrollo de negocio en 
Grupo Andrés. Se acaba de pro-
ducir el relevo generacional en la 
Dirección Ejecutiva de la compa-
ñía, con los hijos del fundador 

al frente, se consolidará la diver-
sificación de las líneas de nego-
cio, la expansión internacional 
con un formato cada vez más tec-
nológico y escalable para seguir 
liderando el mercado. Hemos es-
trenado nueva imagen, abrimos 
almacenes en más puntos de Es-
paña, contamos con nuevas ins-
talaciones, una nueva sede cen-
tral recién construida, en la que 
habrá más neumáticos, más per-
sonal, más comodidad y desde 
donde podremos dar aún mejor 
servicio a los talleres profesio-
nales, más ágil y eficaz. La suma 
de todo esto da una idea de ha-
cia dónde se dirige esta empre-
sa. 
-Es evidente que estáis en pe-
riodo de expansión en todos los 
sentidos. De hecho, no se pue-
de hablar de Grupo Andrés, sin 
hablar de internacionalización, 
¿es cierto?  
-Así es, en los comienzos la dis-
tribución se desarrolló a nivel lo-
cal, provincial, regional, nacio-
nal. En 1982 se envió el primer 
neumático a Portugal, donde ya 
somos líderes de distribución, y 
desde entonces la proyección in-
ternacional ha sido imparable. 
Tanto el presente como el futu-
ro de la empresa no se entiende 
sin la internacionalización, de he-
cho, la adquisición de 30.000 m2 
para la construcción de la nueva 
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sede central nos da una capaci-
dad de stock al nivel de los dis-
tribuidores más importantes en 
Europa. 
Me gustaría destacar la gran 

apuesta por la creación de un de-
partamento internacional, allá 
por el año 2014, por parte del 
Staff de Dirección de la empre-
sa. Fue un salto cualitativo y rom-
pedor, que exigió mucho esfuer-
zo. Por aquel entonces, a nivel 
general, la internacionalización 
no era un paso natural, como lo 
puede ser hoy en día para prác-
ticamente cualquier empresa que 
quiera desarrollar modelos de ne-
gocio escalables o simplemente 
acceder a mayor cuota de mer-
cado. 
-Y en la actualidad, Guillermo, 
eres International Manager en 
Neumáticos Andrés desde hace 
ya 3 años, con un total de 8 años 
trabajando en el Grupo. ¿Qué es 
lo más importante que has 
aprendido en este camino? 
¿Cuántas personas lideras a día 
de hoy?  
-Hace ya 8 años tuve la suerte de 
crear el departamento desde sus 
inicios y he desarrollado habili-
dades de gestión y dirección, que  
me han permitido consolidar un 
departamento internacional que 
funciona prácticamente como una 
pequeña empresa independien-
te por su complejidad en todos 
los ámbitos del día a día.  
Durante los primeros años tuve 

la suerte de trabajar muy de cer-
ca y obtener una gran formación 
por parte del Equipo Directivo, lo 
que me ha permitido impregnar-
me del conocimiento y de la am-
bición que caracteriza a esta em-
presa. 
En cuanto al Departamento In-

ternacional, hemos desarrollado 
subdepartamentos como postven-
ta, logística, atención al cliente, 
comercial, pricing, análisis de cré-
dito, ferias y comunicación. Es-
tas áreas ya existían en la empre-
sa para el mercado nacional, pero 
hemos adquirido un grado de es-
pecialización óptima para dar el 
mejor servicio al cliente más allá 
de nuestras fronteras. 
Mi mayor aprendizaje ha sido 

el poder desarrollar todos estos 
subdepartamentos junto con un 
capital humano de 16 trabajado-
res que, con su gran trabajo, for-
man parte del éxito de departa-
mento. Sin embargo, el apren-
dizaje es continuo ya que nos en-
frentamos cada cierto tiempo a 
nuevas situaciones llenas de in-
certidumbre, como el Brexit, la 
crisis de los contenedores, fluc-
tuaciones de cambios de divisas, 
incrementos del coste de las ma-
terias primas y de la energía, dis-
minución de producción por par-
te de los fabricantes, pandemias, 
cambios en los comportamien-
tos de los consumidores, etc., 
que requieren un nivel de plani-
ficación y estrategia a la altura 
de los acontecimientos, además 
de un equipo comprometido y 

motivado. 
Por último, destaco la oportu-

nidad de haber podido asistir a 
ferias internacionales y viajes de 
negocios por medio mundo, lo 
cual esperamos poco a poco ir 
recuperando después de la pan-
demia ya que es una parte fun-
damental de nuestro negocio. 
Estar presente en las ferias in-

ternacionales del sector es muy 
importante para este departa-
mento. En Neumáticos Andrés 
consideramos eventos muy im-
portantes  The Tyre Cologne (Ale-
mania), TyreXpo Asia (Singapur) 
o Autopromotec (Italia). 
-En la construcción de este equi-
po, sois varios los miembros que 
se han formado en IME Business 
School. Tú mismo fuiste alum-
no en la Escuela de Negocios de 
la Universidad de Salamanca en 
el curso 2014-2015. ¿Cómo re-
cuerdas aquella experiencia? 
-Así es, yo también fui alumno 
en IME Business School. Recuer-
do la experiencia de manera muy 
intensa ya que por las mañanas 
acudía a la oficina en Neumáti-
cos Andrés y, por la tarde, tenía 
largas jornadas lectivas en el más-
ter, donde debía de aprovechar 
al máximo la formación y el tiem-
po con los distintos ponentes y 
profesores. 
-En tu caso cursaste el MBA en 
Dirección de Empresas Familia-

res (MBA DEF), que ya ha com-
pletado 12 ediciones. ¿Dar ese 
paso ha marcado tu recorrido 
profesional?  
-Por supuesto que sí, ya que ad-
quirí una visión completa de la 
empresa familiar de la cual has-
ta esa fecha no disponía. Las em-
presas familiares son un motor 
imprescindible en la economía, 
porque su forma de trabajar y su 
estrategia de negocio se desa-
rrollan unos valores específicos, 
que no solo mejoran la calidad 
del servicio que prestan, sino que 
también fortalecen la sociedad 
en su conjunto. La empresa fa-
miliar es un agente dinamizador 
económico y social indudable. 
-Como sabes, actualmente el 
IME cuenta con otros másteres 
como el Global MBA, un máster 
100% en inglés, orientado a for-
mar a futuros profesionales en 
el ámbito del comercio interna-
cional. ¿Cómo les prepara esto 
de cara a trabajar en una em-
presa como la vuestra? 
No cabe duda de que para un 

departamento internacional como 
el nuestro, el IME aporta un va-
lor extra ya que pone a nuestra 
disposición candidatos con un 
alto grado de especialización en 
comercio internacional. Además, 
el hecho de que se imparta com-
pletamente en inglés para noso-
tros es una garantía del tipo de 
profesionales a los que podemos 
recurrir para ampliar nuestros 
equipos de trabajo. 
-Como se ve en la foto, algunos 
alumnos de las últimas edicio-
nes ya forman parte de vuestro 
equipo. ¿Qué papel tiene el IME 
en vuestros procesos de selec-
ción?  
-La imagen habla por sí sola y 
dice mucho de la relación entre 
Neumáticos Andrés y el IME, des-
de hace muchos años ya segui-
mos colaborando juntos. Para 
nosotros es una fuente de adqui-
sición de capital humano funda-
mental en los últimos tiempos. 
Trabajar con el IME en la selec-
ción de nuevos perfiles nos ge-
nera confianza y buenos resul-
tados. 
-Tanto el IME como vosotros es-
táis situados en Salamanca, co-
nocida por ser ciudad de cultu-
ra, ciudad universitaria… hoy 
sabemos que también hay lu-
gar para la industria. ¿Existen 
oportunidades laborales en Neu-
máticos Andrés? 
-Considero que tanto en Neumá-
ticos Andrés como en el resto de 
las empresas más importantes 
de Salamanca hay oportunida-
des laborales. Sin embargo, las 
empresas cada vez tienen nece-
sidades y departamentos más 
especializados y buscan a los 
candidatos que más encajan en 
determinados puestos. Por ello, 
tanto la formación continua como 
la especialización representan 
unos valores añadidos determi-
nantes para la consecución de 
cualquier puesto de trabajo.

«Recuerdo la 
experiencia de manera 
muy intensa ya que por 
las mañanas acudía a 
la oficina en 
Neumáticos Andrés y, 
por la tarde, tenía 
largas jornadas lectivas 
en el máster» 

«Gracias a mi paso por 
el IME adquirí una 
visión completa de la 
empresa familiar de la 
cual hasta esa fecha no 
disponía» 

«No cabe duda de que 
para un departamento 
internacional como el 
nuestro el IME aporta 
un valor extra » 

«Trabajar con el IME en 
la selección de nuevos 
perfiles nos genera 
confianza y buenos 
resultados»
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