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La relación con la 
Agencia Tributaria

E l pasado octubre se celebró en Sevilla el XVII Con-
greso de Inspectores de Hacienda, donde este colec-
tivo volvió a reclamar el desarrollo, por parte del Go-

bierno, del Estatuto de la Agencia Tributaria, según consta 
en documento publicado en su web (www.inspectoresde-
hacienda.org). El documento recoge lo que podríamos lla-
mar, atendiendo a la proximidad de las fechas navideñas, “la 
carta a los Reyes Magos” de la asociación profesional. 

El mantenimiento del estado del bienestar exige unos in-
gresos públicos mínimos a los que todos, en función de nues-
tra capacidad económica, debemos hacer frente. Y para la 
gestión de todo sistema recaudatorio es indispensable una 
agencia tributaria dotada de medios, e independiente de los 
vaivenes políticos de cada momento. Así, coincido con gran 
parte de las reclamaciones que constan en el citado docu-
mento, a saber, independencia y estabilidad de la Agencia, 
neutralidad en la gestión del sistema tributario, coordina-
ción de las administraciones tributarias autonómicas, etc. 

Sin embargo, otras cuestiones plasmadas en dicho docu-
mento deberían ser objeto de un profundo debate, no vaya a 
ser que las prerrogativas pretendidas para luchar contra el 
fraude fiscal de una minoría, acaben malogrando los dere-
chos fundamentales de la mayoría. Así, la pretensión de los 
Inspectores de aglutinar a su alrededor no solo el control del 
fraude fiscal, sino de otros muchos delitos (contrabando, co-
rrupción, blanqueo de capitales,…) solicitando la inclusión 
de miembros del Ministerio Fiscal en la Agencia y la crea-
ción de una policía fiscal; la posibilidad de que se permitan 
actuaciones por parte de la inspección sin conocimiento for-
mal de los contribuyentes, o la posibilidad de que se pueda 
pagar a confidentes a cambio de denuncias de delitos o ilíci-
tos fiscales, entre otras, son cuestiones que afectan a muchos 
derechos de los ciudadanos que deben ser suficientemente 
ponderados antes de llevar a cabo la reforma reclamada. 

En este pretendido escenario debería replantearse com-
pletamente, por tanto, la 
relación entre el adminis-
trado y la Agencia, princi-
palmente en el seno del 
procedimiento de inspec-
ción de los tributos, de tal 
manera que muchos de 
aquellos derechos esen-

ciales que amparan a los investigados en el proceso penal 
(asistencia letrada; no declarar contra uno mismo; guardar 
silencio;…) quizás debieran igualmente predicarse para el 
ámbito tributario, ya que éste puede ser antesala de un pro-
cedimiento penal, y no solo por eventuales delitos fiscales. 

Pero, al margen de lo anterior, uno observa, con cierta tris-
teza y mucha intranquilidad, la concepción policial que los 
inspectores de hacienda tienen de su propia función, con 
una aparente visión de todo contribuyente como sujeto po-
tencialmente defraudador. Así, el documento se centra en 
conseguir los mayores ingresos posibles, priorizando la re-
caudación, el ensanchamiento de bases imponibles, la lucha 
contra el fraude… Se está insistiendo en la indispensable co-
laboración, voluntaria o impuesta, de los contribuyentes, sin 
hacer apenas referencia a un aspecto esencial: la recíproca 
colaboración de la Agencia Tributaria con estos.  

Deberíamos empezar a pensar en cómo dotar a los contri-
buyentes de un marco estable y objetivo que permita hacer 
frente a sus obligaciones tributarias sin temer que una in-
tempestiva actuación de la Administración pueda interpre-
tar de forma distinta lo realizado, con el objeto de “ensan-
char sus bases imponibles”.  Por ejemplo, que los contribu-
yentes, o al menos las empresas, tuvieran un equipo inspec-
tor “de cabecera” al que pudieran acudir ex ante para asegu-
rarse de que cumplen correctamente con sus obligaciones, y 
así evitar actuaciones ex post. Esto ahorraría recursos y re-
duciría litigiosidad, pudiendo dedicar esos recursos a luchar, 
entonces sí, contra el verdadero fraude.

Se observa con 
tristeza la concepción 
policial que los 
inspectores tienen 
de su función

Socio de Broseta.

LOS CONSEJOS DEL JURISTA

Enrique Beaus

Quimi Romar ha realizado 
importantes inversiones 
recientemente en 
maquinaria. En el año 2016 
fueron dos millones y medio 
de euros y este año, otros 
cuatro millones. Se está 
cambiando actualmente 
todo el proceso de 
fabricación, y esperan  
que esté operativo en abril. 
Por otra parte, estuvo  

la reestructuración de  
la cartera de productos. 
“Cuando llegué teníamos 
1.500 referencias  
y las tuvimos que reducir  
a la mitad, porque  
era ingestionable”. 
En térmicos de cultura, 
también hay cambios. 
“Había que mejorar la 
productividad y hacer una 
reestructuración comercial, 

incorporando personal  
y eso tiene un coste”. Tiene 
240 empleados y podría 
terminar el año en 270.  
Y también quiere aumentar 
capacidad. “Tenemos otro 
terreno, a unos 300 metros 
de la planta, en Náquera, 
que ocupa 15.000 metros,  
y que nos gustaría destinar 
a poner una planta dedicada 
a aerosoles”.

Inversiones de seis millones, y pensando en crecer más

“Hay espacio entre la marca 
blanca y la marca líder”

Julia Brines. Valencia 
Quimi Romar es una empresa 
valenciana creada hace casi 
medio siglo por la familia 
Martínez Panadero. Hace 
cinco años fue adquirida por 
el fondo de capital riesgo y en 
los últimos dos años ha dado 
una vuelta a su cúpula direc-
tiva. Su presidente ejecutivo, 
Luis Gil, que ocupa este cargo 
desde 2015, explica cómo la 
compañía fabricante de pro-
ductos de droguería y perfu-
mería se ha hecho un hueco 
en el segmento de low cost, 
dentro de un sector de consu-
mo que está muy polarizado 
entre la marca blanca y las 
primeras marcas. Sus ense-
ñas Amalfi, Agrado y Sairo en 
perfumería, y Destello, Ro-
mar y Mayordomo en dro-
guería, compiten en los linea-
les con las de los grandes dis-
tribuidores. 

Tiene presencia en la gran 
distribución, tiendas multi-
precio y en los mercados in-
ternacionales, que represen-
tan la mitad de su facturación. 

“Somos muy buenos en el 
low cost, somos capaces de 
hacer un muy buen producto 
barato, por lo tanto estamos 
más cerca de la marca blanca 
que de la marca líder. Es más, 
en muchos casos en precio es-
tamos por debajo de la marca 
blanca. Nuestra proposición 
de valor es ésa: ofrecer un 
producto con un margen muy 
bueno, a un precio igual o in-
ferior al de la marca blanca”. 
Gil explica que, efectivamen-
te, hay mucha segmentación, 
“el líder, un segundo líder co-
mo mucho,  y la marca blanca. 
Y nosotros estamos al lado de 
la marca blanca. La media de 
participación de la marca 
blanca es del 40%. Por lo tan-
to, hay un 60% de personas 
que no quieren marca blanca. 
Ahí estamos nosotros. Y en 
muchos casos estamos por 
una razón de precio. Para al-
gunos clientes, el precio es la 
primera razón de compra”. 

La clave está en definirse, 
como explica el directivo. “Lo 
que sería dramático es estar 
en medio de la nada, es decir, 
muy por encima de la marca 
blanca, pero no ser líderes de 
la categoría. Esto está ocu-
rriendo en todos los sectores, 
porque las cadenas están ten-
diendo a recortar surtidos”. 

Comenta que, por ejemplo, 

en el caso de Carrefour, sus 
productos están en los linea-
les a un precio por debajo de 
la marca propia, “y nos va 
muy bien”. 

Las cifras 
Quimi Romar terminó el año 
pasado con unas ventas de 
cincuenta millones de euros,  
frente a 48,6 del año anterior. 
Este año, su presidente apun-
ta que el negocio crece a un 
ritmo del diez por ciento y 
que puede terminar en unos 
57 millones de ventas, para al-
canzar los 61 millones el pró-
ximo. El ejercicio 2016 pre-
sentó ligeras pérdidas, que se 
remontarán, según el directi-
vo, y que se explican porque 
fue un año de ajuste en diver-
sos ámbitos. Por un lado, se 
realizaron importantes inver-
siones para aumentar y mejo-
rar la capacidad de produc-
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ción un 35%. Además, se reor-
ganizó la cúpula directiva: hu-
bo nombramientos en las di-
recciones de Recursos Hu-
manos, Operaciones, el direc-
tor financiero y el director co-
mercial, para cambiar la cul-
tura de la compañía. “Ser low 
cost no significa tener mal 
atendida ni mal formada a la 
gente. Al contrario, cuanto 
más formada e integrada, más 
eficiente”, asegura. 

En cuanto a la propiedad, el 
fondo Realza llegó hace cinco 
años y Gil considera que aún 
hay tiempo para que se prepa-
re su salida. “Llegaron en ple-
na crisis y eso hace que los 
plazos difieran de un proceso 
normal, que iría entre cinco y 
siete años. Todavía nos que-
dan cosas que hacer, esperar a 
que la productividad sea me-
jor y la coyuntura de mercado 
también”.

ENTREVISTA LUIS GIL Presidente de Quimi Romar/ El fabricante de perfumería y droguería 
produce enseñas ‘low cost’ y factura cincuenta millones de euros anuales.

Luis Gil, presidente ejecutivo de Quimi Romar.

Cuando llegué hace 
dos años teníamos 1.500 
referencias y las hemos 
reducido a la mitad, 
porque era ingestionable” 

“

Tras aumentar  
un 35% la capacidad, 
queremos construir 
también una planta 
dedicada a aerosoles” 

“

Nuestra proposición 
de valor es un producto 
con margen bueno,  
a precio igual o inferior  
a la marca blanca” 

“


