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SOREN KOHNKE DIRECTOR GENERAL DE SPEAKEASY ESCUELA DE IDIOMAS

“En Speakeasy, aprender un idioma es como
construir casa: hay que comenzar por la base”

Speakeasy es una escuela de idiomas especializada en ofrecer cursos de espafol
para extranjeros que se ha convertido, con el tiempo, en una de las referencias
del sector en Barcelona. Para conocer con mas detalle su filosofia y su oferta, ha-
blamos con su Director General, Soren Kohnke.

¢Como nacio Speakeasy?

La escuela naci6 como una inicia-
tiva muy personal. Llegué a Barcelo-
na en el aflo 2000 para trabajar en
un proyecto que, desafortunada-
mente, durd solo unos meses. Me
quedé sin trabajo y se abrieron ante
mi dos opciones: volver a Dinamarca
0 montar un negocio propio en una
ciudad que me atrapé y donde habia
comenzado a montar mi vida.

Y cred la escuela...

Si, en 2001. Empecé yo solo ha-
ciendo de todo: vendiendo, mante-
niendo las instalaciones, creando la
estructura para poder dar clases... Y
poco a poco la cosa fue asentdandose
y creciendo.

¢Por qué espafiol para extranjeros
y no otros idiomas para ptiblico lo-
cal?

Durante un tiempo intentamos
impartir también clases de inglés,
pero pronto me di cuenta de que,
aunque se trate de ensefiar idiomas,
son dos aprendizajes que no tienen
nada que ver. No es tanto que el idio-
ma es diferente, el problema es que
el cliente es muy diferente y, por lo
tanto, el marketing también. El pro-
yecto de ensefiar inglés era como
abrir una escuela nueva empezando
de cero y presentdndonos a un mer-
cado donde nadie nos conocia. Fl
marketing para conseguir un estu-
diante ruso que vive en Moscu es to-
talmente diferente al marketing que
necesitas para vender un curso de
inglés a un cataldn que vive en la ca-
lle Balmes de Barcelona. Es decir,
dos business units sin sinergias com-
partidas. Eso nos llevéd a apostar por
el espafiol para extranjeros y es lo
que hacemos ahora, lo que conoce-
mos bien y el servicio por el que se
nos conoce

¢ Qué elementos definen la filosofia
de la escuela?

Creo que hay varios aspectos que
nos definen muy bien. El primero de
ellos es nuestra metodologia de en-
seflanza, que hemos bautizado co-
mo Casa Program. Consiste en una

visién que equipara el aprendizaje
del espariol a la construccion de una
casa: hay que comenzar por la base
y a partir de ahi, una vez consolida-
da, ir levantando las siguientes plan-
tas superiores. En el caso de Casa
Program hemos definido seis niveles
para que todo el mundo pueda evo-
lucionar de forma progresiva y para
que cualquier alumno encuentre un
nivel donde encajar perfectamente y
seguir aprendiendo.

Paso a paso...

Asi es. Cada nivel tiene unos con-
tenidos y unos objetivos determina-
dos y el alumno solo pasa al siguien-
te cuando los ha asimilado.

Hablaba de varios aspectos dife-
renciales...

Otro de ellos es el nivel de calidad
de nuestras clases. Desde el afio
2010 disponemos del certificado
que nos avala como Centro Acredita-
do por el Instituto Cervantes, algo
muy importante para nosotros. A to-
do ello hay que afiadir que siempre
trabajamos enfocandonos en las ne-
cesidades del alumno. Queremos
que aprenda el idioma, pero tam-
bién que resuelva otros aspectos co-
mo el alojamiento o su vida social.
Por eso les ayudamos y organizamos
multitud de actividades donde pue-
den interactuar con otros estudian-
tes y con el entorno en el que viven:
salidas a la Costa Brava, a esquiar o
al Camp Nou, acudir a fiestas... He-
mos creado una comunidad muy vi-
va que no solo hace que los estu-
diantes aprendan espafiol, sino tam-
bién que disfruten haciéndolo y lo
pasen bien. De hecho, muchos de los
nuevos alumnos que nos llegan lo
hacen por recomendacion de quie-
nes ya han pasado por Speakeasy.

¢A qué perfil de alumno se dirigen?

Por lo general se trata de gente
joven que viene a estudiar o a traba-
jar. La media de edad se sittia en tor-
no a los 24 afios y, si hablamos de
origenes, el 40% son europeos, el
40% asidticos y el 20% del resto del
mundo.

¢Se puede innovar en el mundo de
la ensefianza de idiomas?

No solo se puede, sino que es im-
prescindible hacerlo. Nosotros nos
hemos dado cuenta a medida que la
escuela ha ido creciendo. Le decia al
principio que en los inicios yo me
ocupaba de todo, pero con una es-
tructura de 50 personas como la que
tenemos hoy es necesario delegar y
profesionalizar muchas cosas. He-
mos invertido en tecnologia, en do-
tar a las aulas de pizarras digitales,
en un sistema informatico muy po-
tente que nos facilita la gestién y la
comunicacion con los alumnos, en
material didactico como la bibliote-
cay los DVDs, en presencia digital y
en redes sociales... Y vamos a seguir
haciéndolo porque es la tinica forma
de crecer.

Y apostando por el equipo docente...
Sin duda. Al final, por mucha tec-
nologia y estructura que tengas estas
vendiendo el tiempo y sobre todo el
talento de los profesores. Por eso ha-
cemos una completa evaluacién de
todos los profesores que incorpora-
mos a nuestro equipo, donde tene-
mos una excelente mezcla de la expe-
riencia que dan los afios y el dinamis-
moy el empuje de los mds jévenes.

¢ Ofrecen servicio al cliente corpo-
rativo?

Todavia no, pero es algo que te-
nemos en mente. Hay empresas que
nos envian alumnos para que apren-
dan espafiol, pero atin no hemos cre-
ado la estructura comercial y de
marketing necesaria para salir a ven-
der ese servicio de una forma ade-
cuada. A medio plazo, la idea es ha-
cerlo.

¢Cudles son los retos de futuro de
Speakeasy?

Tenemos varios proyectos para el
futuro. Uno de ellos es crear la base
adecuada para prestar servicios al
cliente empresarial, algo que hare-
mos en un plazo no muy lejano. El
otro gran proyecto es poder ofrecer
nuestros cursos también en la moda-
lidad online. La idea es que estén en

marcha en 2019, de modo que du-
rante este afio lo prepararemos todo,
tanto los formatos como la platafor-
ma tecnoldgica que nos permita im-
plementar ese tipo de formacién a
través de Internet. A largo plazo, es-
tudiamos la posibilidad de llegar a
alguna otra ciudad espanola.

¢El objetivo es crecer?

Si, aunque no siempre es fécil, so-
bre todo en una ubicacién tan céntri-
ca como la nuestra. Hoy tenemos 25
aulas y siempre estamos buscando

opciones para ampliar la capacidad
y dar respuesta a la demanda que te-
nemos por parte de nuevos estu-
diantes. Pero, mas alla de crecer, el
reto es hacerlo manteniendo los ni-
veles académicos, el nivel de éxito y
la filosoffa que nos ha convertido en
una de las escuelas de espafiol para
extranjeros mas reconocidas de Bar-
celona.

www.speakeasybcn.com




SOFIA PARIENTE FUNDADORA DE BCN LIP LANGUAGE SCHOOL

“Aprender un idioma es una de las experiencias
mas enriquecedoras y completas que existen”

En el corazon del Barrio Gotico de Barcelona se encuentra BCN LIP Language
School, un proyecto muy personal de Sofia Pariente que se ha convertido ya en
una referencia en la zona. Hemos hablado con ella para conocer las razones de
su éxito y cuales son sus retos de futuro.

¢Como nacié BCN LIP?

Pues naci6é como una iniciativa
personal en el afio 2008. La idea era
ofrecer cursos de espafiol y cataldn
para extranjeros para dar respuesta a
una necesidad del barrio. El Gético
ha sido siempre una mezcla de diver-
sas nacionalidades, de gentes veni-
das de otros paises que precisaban
aprender las lenguas locales. Asi co-
mencé y poco a poco la voz se fue co-
rriendo y la escuela empezd a andar.

Y a incorporar otras lenguas...

Asi es, pero también esa amplia-
cién fue por peticion de los habitan-
tes del propio barrio. El origen de la
metodologia y de nuestros progra-
mas de inmersidn estaban enfoca-
dos para extranjeros que querian
aprender espafiol o cataldn, pero
siempre tuvimos presente un fuerte
espiritu internacional. De hecho, no
solo somos una referencia en la zo-
na, sino que mds de la mitad de
nuestros estudiantes nos contactan
desde el extranjero y muchos de
ellos solicitan un visado en el consu-
lado para estudiar con nosotros. Hoy
tenemos en BCN LIP a gente de todo
el mundo: Azerbayan, Brasil, Tur-
quia, Rusia, Ucrania, China, Viet-
nam, Corea, Estados Unidos, Austra-
lia, Sudéfrica, Japon, Kazajistan...
La lista es enorme.

¢ Qué hace diferente a BCN LIP de
otras escuelas?

Aunque tenemos la fortuna de ser
la tinica escuela de idiomas del ba-
rrio, hay varios elementos que nos
hacen distintos. Siempre comparo el
funcionamiento de nuestra escuela
con lo que necesita una planta para
vivir y crecer. La tierra son nuestras

instalaciones, que pronto van a verse
ampliadas con seis nuevas aulas en
un edificio vecino. El conocimiento y
la implicacién de los profesores es el
oxigeno que necesitamos para respi-
rar, mientras que el dinamismo y la
vitalidad de las escuela jugaria el pa-
pel del sol. Por dltimo, el agua que
alimenta y riega toda la escuela es
todo lo relativo al factor emocional y
a la empatia que se genera entre es-
cuela, profesores y estudiantes.

cA qué se refiere?

A que la forma en que enfocamos
la relacién entre todos va més alld
del aprendizaje tradicional. Eviden-
temente, quien se inscribe en BCN
LIP lo hace con la idea de aprender o
perfeccionar un idioma, pero lo que
encuentra es mucho més. El progra-
ma de inmersién que hemos disefa-
do incluye la celebracién de un
evento cada mes donde profesores y
estudiantes interacttian en situacio-
nes reales y en un ambiente ltdico y
donde todos estan invitados a parti-
cipar. Musicales, eventos culina-
rios... Los alumnos disfrutan de este
tipo de eventos al tiempo que se re-
lacionan en un ambiente muy inter-
nacional.

Ahti es donde entra el sol, ese dina-
mismo que comentaba...

Asi es. Ademas, el sentimiento de
comunidad que hemos creado en
torno a la escuela hace que los pro-
pios alumnos propongan actividades
a la hora de organizar esos eventos
mensuales. Ese buen feeling se tra-
duce en actividades originales, di-
vertidas y que ayudan en todo el
proceso de aprendizaje de un idio-
ma, pero también a nivel de relacio-

nes sociales. De alguna manera,
ofrecemos una version de Barcelona
mucho mds viva y auténtica gracias
a un grupo de gente que ha sido ca-
paz de integrar a personas de mu-
chas nacionalidades para formar al-
go parecido a una familia. Estamos
muy orgullosos de eso.

¢Por qué el Barrio Gotico?

En primer lugar, porque vivo aqui
y adoro el barrio, pero también por-
que es un ejemplo claro de cémo Bar-
celona es capaz de integrar muchas
culturas diferentes. Estoy convencida
de que la escuela no tendria la perso-
nalidad que tiene en otro lugar. El
Gotico forma parte de nuestro ADN.

Decia antes que comenzo sola.
¢Cudl es la estructura de la escuela
actualmente?

El equipo de BCN LIP esta forma-
do por 27 personas. Se trata de un
grupo estable de grandes profesio-
nales muy implicados con el proyec-
to y donde reina el espiritu de equi-
po. Ademads, cada profesor tiene voz
dentro de la escuela y participa acti-
vamente en su funcionamiento. Des-
de la direccién procuramos que todo
el mundo se sienta valorado y a gus-
to con nosotros porque no solo es
bueno para el equipo, sino también
para los estudiantes, que reconocen
las caras y no se sienten un ntimero
como ocurre en otros lugares.

Y esa forma de trabajar ha desem-
bocado en una ampliacién...

En los préximos meses vamos a
abrir un nuevo local en la calle Com-
tessa de Sobradiel, un espacio que
nos permitird disponer de seis aulas
mds, porque lo cierto es que en la es-
cuela de Aviny6 comenzaba a faltar
sitio. Serd un nuevo local que man-
tendrd la filosofia de la escuela de

“Nuestra idea es
mantener la esencia
original de la escuela 'y
crecer poco a poco sin
perder eso que nos
hace distintos: el factor
humano”

siempre, pero con la originalidad de
algo nuevo. Para nosotros, el am-
biente donde se aprende un idioma
y donde la gente se relaciona es muy
importante, de modo que lo cuida-
mos mucho. Haremos que quien
venga a Avinyé o vaya a las nuevas
aulas se sienta como si estuviera en
su casa.

¢Seria posible un modelo de escue-
la de idiomas asi en otra ciudad?
Serfa dificil, porque nuestra es-
cuela recoge el espiritu de Barcelo-
na, una ciudad pequefia en compa-
racién con otras capitales pero, por
el contrario, acogedora y muy com-
pleta en la oferta que pone a disposi-

ci6én de quien decide venir aqui. Bar-
celona es una ciudad llena de sor-
presas, como también lo es BCN LIP
para quien se acerca a nosotros por
primera vez.

¢Como ve el futuro de BCN LIP a
medio plazo?

Nuestra idea es mantener la esen-
cia original de la escuela y crecer po-
co a poco sin perder eso que nos ha-
ce distintos: el factor humano. Cual-
quier aprendizaje —sobre todo el de
un idioma- es una experiencia vital
y enriquecedora que potencia la agi-
lidad mental y las habilidades socia-
les. Te permite entender a personas
de otras culturas, conocer gente
nueva y nuevos valores... Aprender
un idioma te rejuvenece mental-
mente, y eso es algo que es muy ne-
cesario en estos tiempos. Por eso
queremos seguir ayudando a las per-
sonas a que lo hagan y a que mejo-
ren el modo en que se comunican
con su entorno.

www.bcnlip.com



JAVIER SANCHEZ DIRECTOR DE LA FILIAL DEL GRUPO AISLUX EN CATALUNA

Creando tendencias
en iluminacion natural

Con ya practicamente tres décadas a sus espaldas, el Grupo Aislux
puede presumir hoy en dia de crear tendencias vy liderazgo. Reco-
nocidos lideres en la industria de la iluminacion natural representan
el maximo exponente en calidad y servicio en el mercado. Estacio-
nes, estadios, polideportivos, piscinas, hospitales, colegios y un lar-
go etcétera llevan su marca.

Javier Sanchez, director de la filial del grupo en Catalufa, nos ex-
plica el porqué de esta larga travesia y como vislumbra el futuro.

Observamos que, en los til-
timos aios, se ha generali-
zado el concepto de edifi-
cio sostenible.

El concepto de la sosteni-
bilidad hace muchos afios
que evoluciona. Quizas,
ahora mds que nunca, nos
encontramos con un mun-
do que reconoce sus limita-
ciones energéticas futuras y
se impone a s{ mismo una
serie de normas de uso y li-
mitacién, de recursos pere-
cederos o contaminantes.
Ahora se investigan y utili-
zan nuevas fuentes de energia que, como no,
garanticen un futuro mas ecolégicamente soste-
nible.

¢Cudl es la respuesta de Aislux a esta de-
manda?

Nosotros tenemos la suerte de desarrollar
sistemas de captacién y uso de la energia mas
eficiente y ecoldgica que existe... La luz natural.

Nuestra misién es contribuir a construir edi-
ficios plenamente eficientes y con el menor gas-
to energético posible.

¢Cudl es el sistema?
Nosotros estamos ahi, desde el momento
justo en el que nace el proyecto; en el que la
idea empieza a tomar forma. Arquitectos e in-
genieros tienen en Aislux un aliado fiel. Desde
el inicio les entregamos, perfectamente cla-
ros, todos los datos relativos al comporta-
miento de nuestros lucernarios: llumi-
nacién, clima, sonido, detalles
constructivos. Son parametros
que van a conocer sobre el
papel, pero que luego, una
vez construido el edificio, se
verdn perfectamente refleja-
dos en él.

CUBRIENDO EXPECTATIV AL

¢De alguna manera anti-
cipan resultados?

En cierta forma si. Tantos
afios de experiencia dan mu-
cho de si. Nuestro conoci-
miento del producto es muy
profundo. Todo eso unido a
un cuidado sistema de dise-
fio y produccién de produc-
tos innovadores y de méaxi-
ma calidad hacen el resto.

Me comentaba usted con
anterioridad que su em-
presa marca tendencias en
el mercado.

Efectivamente. Contemplamos con agrado
que importantes empresas del sector imitan
nuestra metodologia.

¢Con agrado?

Por supuesto. Por un lado, indica que no lo
estamos haciendo tan mal y por otro, que son
partidarios de seguir nuestra linea de calidad
absoluta y eso siempre es bueno para todos.

¢Muchas novedades para el 2018?
Efectivamente, las hay. Y muy importantes.

Recientemente hemos expuesto alguna en el

certamen Architec Work en Barcelona.

Cuéntenos alguna...
Le contaré un secreto. Para mi, la mas impor-
tante e innovadora es el haber logrado sinteti-
zar un filtro, que hace que nuestras placas
dejen pasar practicamente toda la luz na-
tural que reciben, pero que a su vez no
transmiten una parte muy impor-
tante del calor asociado a dicha
luz natural. Sin lugar a du-

A I S L U x da, un gran paso.

Www.aislux.com

GuiadePrensa.com

Especialistas en gestiéon de monograficos en prensa.

Campanfas publicitarias personalizadas

Guiadepransa.com &3 ung web de Gupe HORO, editora de monograficos parg |a prensa nacianal, Tel.902 0246 111



Entrevista VICENT CORNET GERENTE DE TALLERS CORNET

Cien anos apostando por la calidad
v el enfoque hacia el cliente

Tallers Cornet nacio en
1920 como taller de repa-
racion de motores para
embarcaciones. Hoy en
dia, esta empresa, situada
en Sant Carles de la Rapi-
ta, es un referente en la
ZONa y dan servicio a em-
barcaciones y motores
industriales practicamen-
te desde El Port de la Sel-
va hasta Oropesa.

Tallers Cornet estd cerca de cele-
brar su centenario y se ha ido rein-
ventando continuamente para
cumplir con las demandas de un
mercado que también evoluciona-
ba. ¢Cudles han sido los principa-
les hitos que han conseguido en es-
te largo camino?

Para nosotros ha habido muchos.
No sabria muy bien por dénde em-
pezar ya que el taller se inici6 con
mi abuelo Rafael, en un pequefio al-
macén cerca del puerto, en el que
trabajaba él solo y exclusivamente
para embarcaciones de pesca. Hoy
en dia disponemos de unas instala-
ciones de mds de 3.000 m2 que in-
cluyen taller, oficinas, almacén de
repuestos, aula de formacion, expo-
sicion, etc. , somos mas de 20 perso-
nas en el equipo y aunque seguimos
teniendo una relacién muy estrecha
con los pescadores, trabajamos tam-
bién para embarcaciones de recreo,
motores industriales, trabajos de
caldereria, electricidad, electrénica,
etc. Supongo que el mayor hito ha
sido ir adaptandonos a los cambios
tecnoldgicos. Cuando mi abuelo
empezd, la mayoria de barcos ni si-
quiera tenfan motor, muy poca elec-
tricidad y ninguna electrénica a bor-
do. Hoy en dia, en cambio, es im-
pensable que un barco de pesca
pueda salir a faenar sin todos sus
aparatos electrénicos, su motor
(que también es electrénico), su
magquinaria de a bordo, etc.

La empresa nacio de las manos de
Rafael Cornet. ¢Cudl ha sido la po-
litica y la filosofia que se ha im-
plantado desde el origen y que les
ha permitido llegar hasta el dia de
hoy con tan buena salud empresa-
rial?

Desde siempre, hemos apostado
por la calidad y el enfoque hacia el
cliente, adaptandonos continua-
mente a sus nuevas necesidades y
deseos y nuevos tipos de clientes que
requieren estrategias especificas.
También, contando con un gran
equipo de personas que nos acom-
pafian en esta travesia, muchos des-
de hace més de 30 afios.

Tallers Cornet sigue localizada en
Sant Carles de la Rapita, ¢cudl es
la estructura actual de la empresa?

Actualmente, ademas de nuestra
actividad propia como taller de repa-
racion y construccion, representa-
mos varias marcas de referencia en
motores. Por ejemplo, en el caso de
Volvo Penta somos distribuidores pa-
ra la zona entre Barcelona capital y

Oropesa. En esta zona existe una
gran red de talleres independientes
que son Agentes Volvo Penta con los
que colaboramos para dar soporte
logistico, asistencia técnica, etc. Ello
ha supuesto cambios importantes en
nuestra estructura interna.
Antiguamente la proporcién era
de una persona en la oficina y 10
técnicos en taller. Esta persona era
suficiente para atender a los clientes,
gestionar el stock, atender a los ope-
rarios, preparar las facturas y hacer
todo lo necesario. Actualmente, so-
mos practicamente las mismas per-
sonas en oficinas (facturacion, aten-
cién al cliente, repuestos, almacén,
etc.) y en taller, ya que todo se ha

vuelto infinitamente mds complejo.
Solo para la red de Agentes VP
necesitamos un formador, un res-
ponsable técnico, un especialista en
repuestos y programas de Volvo, res-
ponsable de almacén para envio y
recepcion de materiales, etc.

¢La innovacion ocupa un lugar im-
portante en la estrategia empresa-
rial de Tallers Cornet?

Por supuesto. Por un lado, tene-
mos la innovacién a nivel de empre-
sa. Con los afios, hemos pasado de
trabajar con un grupo de clientes
muy concreto y una cartera de servi-
cios muy limitada a trabajar para va-
rios grupos de clientes, muy distin-

tos entre ellos y con una cartera de
servicios muy amplia. Ello ha su-
puesto una innovacién continuada
tanto para nuestra estructura como
para las personas que formamos par-
te de ella. Por otra parte, tenemos la
innovacion a nivel tecnoldgico, en la
que vamos de la mano con las mar-
cas a las que representamos.

¢Cudles son los servicios que pro-
porcionan a sus clientes?

Como resumen, podriamos decir
que somos un taller de reparacion,
venta y mantenimiento de embarca-
ciones, motores, instalaciones eléc-
tricas, grupos electrégenos y maqui-
naria en general.

Si entramos un poco mas en deta-
lle, ofrecemos servicios que no son
faciles de encontrar en otros talleres,
por ejemplo: construimos y repara-
mos lineas de ejes; hacemos estudios
de hélices, las reparamos, cambia-
mos el paso, etc.; reparacion de tur-
bocompresores; transmisiones mari-
nas (reductoras, colas, Saildrive,
IPS, etc.); soldaduras especiales en
aluminio, acero inoxidable y bronce;
reparacion de cascos de acero y alu-
minio; etc.

Al final, como ya hemos comen-
tado anteriormente, se trata de estar
enfocados al cliente.

¢Cudles son los principales clientes
de Tallers Cornet?

Por el tipo de sectores para los
que trabajamos, tenemos 3 0 4 gran-
des clientes, pero lo demds son mu-
chisimos clientes y muchisimos tra-
bajos pequefios.

Para tener una idea, atendemos,
de media, 160 llamadas y abrimos
10 Ordenes de Trabajo al dia (25 en
temporada alta y 5 en temporada
baja), contando con una cartera de
mads de 700 clientes activos.

Podemos establecer algunos
grandes grupos de clientes como
barcos de pesca, embarcaciones de
recreo, la red de Agentes VP y otros
talleres con los que colaboramos.

Una eficiente logistica proporcio-
na una rdpida respuesta a las ne-
cesidades de sus clientes. ; Qué re-
cursos tiene la empresa en este
apartado?

Dedicamos muchos recursos y
tiempo ya que es un pilar fundamen-
tal de nuestra organizacién. Por el ti-
po de trabajo y averias no se puede
realizar mucha planificacion, pero si
que hemos adoptado una serie de
estrategias para poder reducir en la
medida de lo posible nuestro tiempo
de respuesta. Como ejemplos: dispo-
nemos de un stock de méas de 30.000
referencias, para disponer de forma
inmediata de las piezas utilizadas
con mayor frecuencia. Actualmente,
mucha informacién técnica se en-
cuentra rdpidamente en internet,
pero no siempre es asi, disponemos
por ello de un archivo fisico de ma-
nuales técnicos (aunque lo estamos
pasando a digital) organizado por
marcas, motores, aplicaciones, etc.
con un buscador que nos permite lo-
calizar rdpidamente lo que necesita-
mos. Cada operario dispone de un
vehiculo, perfectamente preparado
para realizar intervenciones fuera
del taller con todas las herramientas
mds habituales. Ademds, cada ope-
rario dispone de su zona propia de
reparacion en el taller, donde espe-
ran otras herramientas para realizar
sendos trabajos propios de taller.

Por supuesto, hay muchos mas
factores que intervienen...

¢Cudles son los proximos objetivos
de Vicent, Angel y Pau Cornet y de
Tallers Cornet?

Seguir en la linea de mejorar la
calidad del servicio y la atencién a
nuestros clientes, estando siempre
pendientes de las nuevas necesida-
des que les puedan surgir.

Tallers
Cornet, s.l.

www.tallerscornet.com



TERESA REXACH Y JORDI SOLER RESPONSABLES DE ADEAS HR

“Somos una empresa que siente
pasion por las personas”

ADEAS Hr es una consulto-
ria especializada en la selec-
cion y evaluacion de perso-
nas fundada por Teresa Re-
xach, su actual CEO, hace
catorce afos. Hemos ha-
blado con ella 'y con Jordi
Soler, Director General de la
empresa, para conocer cual
es la filosofia de trabajo de
la empresa.

¢Qué servicios ofrece ADEAS Hr?

TR:: Ofrecemos a nuestros clientes
un servicio integral en materia de selec-
cién y evaluacién de personas para cu-
brir las vacantes o necesidades de su
empresa. Nuestro planteamiento estd
basado en las PERSONAS, donde la
proximidad con los actores del proceso
esclave.

cAqué serefiere?

J.S.: A que todo lo que hacemos esta
pensado en las PERSONAS. Y cuando me
refiero a las personas quiero decir a los
clientes, a los candidatos y también a los
miembros de nuestro equipo. No entien-
do nuestro trabajo sin ser conscientes que
trabajamos con y para las PERSONAS, en
definitiva con PASION.

¢Cudl es la estructura de la empresa?

TR.: Actualmente somos un equipo
formado por 14 personas, todas ellas mu-
jeres con la tnica excepcion de Jordi.
Nuestra sede central se encuentra en Bar-
celona y desde el pasado mes de mayo
disponemos también de una oficina en
Madrid.

cA qué perfil de cliente se dirigen?

T.R.: Trabajamos para todo tipo de
empresas —desde pymes hasta multina-
cionales— de multitud de sectores: ban-
ca, finanzas, farmacéutico, alimenta-
cién, inmobiliario, quimico... A los mas
de 260 clientes que tenemos les ofrece-
mos una filosoffa basada en tres valores:
CONFIANZA, COMPROMISO y CALI-

DAD. La Confianza nos permite conocer
al cliente y visualizar cudles son sus ne-
cesidades, orientando en todo el proce-
so a la toma de decisiones. El Compro-
miso, nos lleva a establecer una comuni-
cacion fluida y transparente que nos per-
mite visualizar en todo momento la evo-
lucién del proceso de seleccién y a no
cesar en nuestra implicacién hasta que
el cliente tiene el profesional deseado
para incorporar a su organizacion. La
Calidad, nos obliga a trabajar con eleva-
dos estandares de excelencia, para re-
clutar al talento que mejor encaje con el
perfil de la vacante, esto comporta no
trabajar exclusivamente con BBDD, sino
con la bisqueda permanente de candi-
datos en el mercado laboral.

¢Es eso lo que diferencia a ADEAS Hr de
sus competidores?

J.S. Tenemos una estructura lo sufi-
cientemente agil y flexible para hacer or-
febrerfa en la seleccién de personas.
Nuestros procesos se basan en la comuni-
cacion constante, en la confianza que es-
tablecemos con el cliente y en la implica-
cién de nuestro equipo, nuestro principal
activo. Nuestra filosofia de trabajo basa-
da en el compromiso, no solo comprome-
ternos con nuestros clientes, con nuestro
trabajo, sino también con la sociedad, re-
alizando de forma recurrente acciones
solidarias por y para las PERSONAS.

¢Se puede innovar en un sector como el
de los recursos humanos?

J.S.: Se puede, sin duda. A modo de
ejemplo, somos la tinica consultora es-
pafiola que realiza los anuncios de los
puestos de trabajo en video. ¢La razdn?
Por un lado, el canal de informacion que
mas se consume es el online, y resulta
mas facil ver un video de un minuto que
leer con detalle una descripcion al uso.
Proximidad, transparencia y adaptacién
a las nuevas tecnologias nos permites
estar mas cerca de nuestros candidatos,
en definitiva del Talento.

Y actualmente estamos trabajando
en la incorporacién de la Gamificacién
en nuestros procesos de seleccion, la Ex-
periencia del Candidato nos preocupa y
creemos que puede ser un elemento dis-
ruptivo en el proceso de seleccion.

cQué planes futuros se ha marcado
ADEAS Hr?

TR.: Consolidar nuestro crecimiento
en dos lineas de trabajo, en mayo del
2017 abrimos la delegacién de Madrid,
de manera que la intencién es consoli-
dar nuestra presencia en un mercado
donde existe un gran potencial de creci-
miento. Y a nivel internacional, forma-
mos parte del grupo Future Manager
Alliance, que tiene presencia en mas de
18 paises y que nos permiten dar servi-
cio a nuestros clientes con delegaciones
internacionales y también a los clientes
internacionales que se quieren estable-
cer aqui.

Pero por encima de todo, el reto es
seguir trabajando para conseguir la ex-
celencia, siendo una consultoria de se-
leccién y evaluacion capaz de ofrecer la
madxima calidad para mantener los nive-
les de fidelidad y confianza de nuestros
clientes.

www.adeashr.com

MIGUEL A. MARQUEZ ADMINISTRADOR/GERENTE

“La vocacion y la empatia son aspectos
fundamentales en nuestra profesion”

A todos nos preocupa envejecer y cuando pensamos en ello nos
asaltan muchas preguntas.En esta entrevista hablamos con Miguel
A. Marquez, gerente de varios centros asistenciales, tres de ellos re-
sidencias para ancianos situadas en la provincia de Tarragona, para
gue nos explique su propia vision del sector de la geriatria.

Actualmente es gerente de 4 residencias, pe-
ro ¢cudndo empezo su experiencia profesio-
nal en este sector?

Mi vocacion nacié a los 17 afios, tras un cur-
so de auxiliar de geriatria. A partir de ese mo-
mento comencé a formarme de manera ininte-
rrumpida. A lo largo de mi carrera profesional,
me he ido especializando en este sector acu-
mulando diversas titulaciones universitarias
tales como la carrera de enfermeria, la especia-
lidad en el campo de la geriatria y diferentes ti-
tulos posteriores en salud mental y direccién y
gestion de residencias de la tercera edad. De
hecho, en la actualidad estoy cursando un
master oficial en gestion y liderazgo de la Uni-
versidad de Barcelona. Soy también profesor
asociado en la Universitat Rovira i Virgili de
Tarragona y docente en la Fundaci6 Pere Ta-
rés, y a todos mis alumnos les insisto en la im-
portancia de la vocacién y la empatia en nues-
tra profesién. A mi entender, es la clave de un
buen servicio.

¢Cudles son las 4 residencias que dirige y
donde estdn ubicadas?

Los centros que dirijo estan en la provincia
de Tarragona. Tres de ellos estan destinados al
publico de la tercera edad y el cuarto es un cen-

tro especializado en Trastorno Mental Severo:
Llar d Avis Mar i Sol, en Creixell; Residencia Ba-
1lts, en Valls; Residencia La Marquesa, en El Pla
de Santa Maria y, por ultimo, Residencial Fonts-
caldes en Fontscaldes, en Fontscaldes, una pe-
quefia pedania de Valls, donde sus vecinos nos
brindaron una cdlida acogida y aceptaron como
conciudadanos a un vulnerable colectivo fre-
cuentemente estigmatizado a nivel social y con
pocos recursos econdmicos y asistenciales a su
alcance como es el enfermo mental.

Segtin su experiencia, ;qué elementos im-
prescindibles debe reunir un centro de estas
caracteristicas para poder cumplir con las
necesidades especiales de sus residentes?

El elemento principal es contar con un buen
equipo, consciente y entregado al colectivo a
asistir. Otro de los elementos indispensables es
conocer las necesidades de cada uno de los
usuarios. De hecho, la excelencia en el servicio
va dirigida hacia la Atencién Centrada en la
persona. Segtin mi experiencia personal, el nd-
mero de usuarios por centro o por unidad ayu-
da a optimizar recursos al mismo tiempo que
individualiza los cuidados haciendo que el
usuario no se sienta un nimero sino lo que es,
una persona.

¢ Qué capacidad tienen sus residencias? ; Qué
personal cualificado hay en cada centro?

Disponemos de una capacidad de unas
200 plazas de residencia asistida. Ademas
de residencia, los centros cuentan con unas
25 plazas de centro de dia y algunas de co-
medor social. Contamos con gerocultoras,
limpiadoras, cocineros, médicos, enferme-
ras, trabajadoras sociales, educadoras so-
ciales, fisioterapeutas, psicélogas, terapeu-
tas ocupacionales, podélogo y demads, los
cuales son todos igual de importantes e im-
prescindibles para ofrecer un servicio de al-
ta calidad.

A parte de unas instalaciones adecuadas y
comodas, el factor humano es fundamental.
¢Qué nos podria decir acerca del papel del
personal de enfermeria?

La profesion enfermera es una gran desco-
nocida para la sociedad y, por tanto, carece de
un reconocimiento que la sitie donde real-
mente merece estar. El personal de enfermeria
es autonomo en sus funciones, colaborando
con otros profesionales del equipo interdisci-
plinar y asumiendo importantes roles asisten-
ciales y docentes, y situandose de forma alta-
mente cualificada en el marco de la investiga-
cién y la gestion. Serfa de suma importancia la
presencia de este colectivo en el &mbito politi-
co para ayudar a posicionar el campo de la sa-
nidad en un lugar prioritario, tal y como le co-
rresponde, y puesto que son los profesionales
de enfermeria son los que cuidan y conocen las
necesidades de las personas y familias que
atienden.

RESIDENCIA
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http://www.residenciaballus.com
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http://www.residencialfontscaldes.com
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JOSE LUIS FERNANDEZ DIRECTOR DE EXPANSION DE KURZ&GUT

“Kurz&Gut prevé abrir 25 nuevos
restaurantes en los proximos tres aiios”

Fmae— "
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Pedro Pinazo, CEO y José Luis Fernandez, Responable de Expansion

Kurz&Gut es una marca consolidada con un alto potencial de crecimiento. Con
mas de veinte afos de experiencia en el sector de la restauracion vy la franquicia,
y un equipo de profesionales motivado e implicado, Kurz&Gut aporta la credibili-
dad, solidez y rentabilidad para que cualquier emprendedor o inversor que esté
pensando en iniciar su propio proyecto empresarial pueda hacerlo realidad.

¢Como empezo todo?

Comenzamos en 1995 reinventan-
do el concepto de fast food para ofrecer
productos de calidad, en un nicho espe-
cifico situado entre las grandes cadenas
y los locales modestos.

¢Cudles consideran que han sido las
claves del éxito para contar con cada
vez mds adeptos a Kurz&Gut?

El conocimiento de nuestros clien-
tes y la adaptabilidad a sus gustos han

sido las claves. La evolucion que ha su-
frido Kurz&Gut desde sus inicios creo
que asi lo demuestra; hemos pasado
de ser un concepto aleman de fast fo-
od especializado en la venta de todo ti-
po de salchichas y cervezas de impor-
tacién a ubicarnos dentro del sector
del “casual dining”, reinventdndonos
como cerveceria-restaurante donde
ofrecemos un servicio asistido a mesa,
cuidado y eficaz, y donde el cliente ac-
cede a una dieta mediterrdnea con

productos de calidad, sana y equilibra-
da, combinada de manera creativa e
innovadora que puede degustar en un
ambiente cdmodo y atractivo a unos
precios razonables.

El 60% de los nuevos
restaurantes Kurz&Gut
se abriran bajo el
modelo de franquicia

¢Con cudntos locales cuentan en la
actualidad?

Contamos con diez locales en ubica-
ciones repartidas entre los principales
centros comerciales y zonas urbanas,
tanto en Madrid como en Barcelona.

¢Como podemos abrir una franquicia
Kurz&Gut?

El perfil de franquiciado que busca-
mos en Kurz&Gut, ademds de que ten-
ga capacidad de inversion, es el de una
persona con ilusién, implicacién, com-
promiso y espiritu emprendedor. No
tiene por qué venir del sector de la
hosteleria ya que los conocimientos
necesarios para gestionar eficiente-
mente su restaurante los adquirird du-
rante el proceso de formacién previo a
la apertura.

CONXITA FERRERONS RESPONSABLE DEL HOTEL Y RESTAURANTE SOLINEU

“Solineu traslada su caracter familiar,
proximo y directo a sus clientes”

El Hotel Solineu es una de las referencias del sector
en La Molina. De caracter familiar, ofrece una amplia
variedad de alojamientos para quienes decidan pa-
sar unos dias de asueto en el Pirineo catalan. Habla-
MOos con su responsable, Conxita Ferrerons.

¢Cudles son los origenes del hotel?
Adquirimos el hotel Sol i Neu en
1995. Anteriormente tenfamos ex-
periencia como agencia inmobiliaria
en La Molina y decidimos dar el pa-
so. Durante los primeros afios lo al-
quilamos a un tercero para que lo

gestionara y explotara hasta que en
el afio 2004 optamos por ocuparnos
de forma directa y lo transformamos
completamente.

¢En qué consistio esa transforma-
cion?

Lo tinico que dejamos como esta-
ba fue la fachada y la estructura, pero
cambiamos el hotel por completo. Re-
modelamos todas las habitaciones,
hicimos algunas nuevas, creamos e
instalamos un spa... El hotel de hoy y
el que era tienen poco que ver.

¢Como definiria la filosofia del es-
tablecimiento?

El nuestro es un negocio fami-
liar que dirigimos mi hija y yo, y
procuramos trasladar ese caracter
proximo y directo a los servicios
que ofrecemos, desde la recepcion

hasta la comida, casera y de cali-
dad, pasando por el equipamiento
de las habitaciones y las zonas co-
munes. El nivel de fidelidad que
nos muestran nuestros clientes —al-
gunos vienen sin falta cada afio—
nos indica que hacemos las cosas
bien, aunque siempre trabajamos
para mejorar.

Pero no es la tinica oferta de aloja-
miento que gestionan en La Molina...

Es cierto. Disponemos de varios
apartamentos que se alquilan por
temporada y también de un apart-

Desde el primer contacto, asesora-
mos y ayudamos en la eleccion de la me-
jor ubicacién, elaboramos el business
plan y realizamos un seguimiento ex-
haustivo y de estrecha colaboracién du-
rante todo el proceso previo a la firma
del contrato. Todo el equipo de
Kurz&Gut se pone a disposicién del fran-
quiciado ayuddndole en todo lo necesa-
rio para la apertura y la gestion diaria de
su restaurante, con visitas periddicas de
asesoramiento por parte de nuestros su-
pervisores, buscando siempre rentabili-
zar al maximo la inversion realizada.

¢Qué inversion inicial y local son ne-
cesarios?

La inversion necesaria para poder
abrir un restaurante Kurz&Gut ronda
los 1.200 € /m? canon de entrada in-
cluido. Nuestro retorno de inversion se
sittia en torno a los tres afios en ubica-
ciones que cumplan con las caracteristi-
cas descritas.

Por ultimo, ¢cudl es el crecimiento
que estiman en los proximos dos
aitos?

La estrategia de expansion para los
préximos tres afios pasa por consolidar
nuestra presencia en calle a nivel nacio-
nal, priorizando las capitales de provin-
cia, pero sin dejar de lado las ubicacio-
nes en centro comercial o incluso las
poblaciones inferiores a 50.000 habi-
tantes.

Nos hemos fijado la apertura de 25
nuevos restaurantes para los proximos
tres afios; un 60% seran bajo el modelo
de franquicia, por lo que ya hemos em-
pezado con la busqueda de ubicaciones
y la seleccién de candidatos.

www.kurz-gut.com

hotel de 50 apartamentos mas, en
este caso en régimen de media pen-
sién, lo que nos da una capacidad
total de 400 plazas. El aparthotel
estd comunicado con el hotel me-
diante un pasillo cubierto que da
acceso al restaurante y que nos per-
mite, si el cliente lo desea, ofrecer el
mismo servicio que en el hotel tam-
bién en los apartamentos. Me refie-
ro a servicio de habitaciones, cam-
bio de ropa de cama...

¢A qué perfil de cliente se dirigen?

Nuestra clientela es muy variada.
Tenemos familias que vienen en
temporada alta de esqui, turismo de
fin de semana, grupos de adultos y
de gente mayor... En este sentido, la
llegada de grupos de la zona de Mur-
cia, Almeria y otras zonas del sur
después de Semana Santa nos per-
mite tener abierto el hotel durante
todo el afio, también en temporada
baja, algo que otros establecimientos
de la zona no pueden hacer.

¢Cudles son los retos de futuro de
Solineu?

No tenemos mads reto que seguir
trabajando para ofrecer a nuestros
clientes una experiencia inolvidable
en cualquiera de nuestros aloja-
mientos. Y eso pasa por continuar
mejorando, por mantener el trato di-
recto y adaptado a sus necesidades y
por incorporar aquellos servicios
que nos permitan consolidar nuestro
posicionamiento en la zona.



MARC GUIU GERENTE DE IMPULSA SALVAESCALERAS

“Impulsa tu calidad de vida”

Impulsa Salvaescaleras
es una empresa cata-
lana especializada al
100% en la venta, insta-
lacion y mantenimiento
de sillas salvaescaleras.
Fiabilidad vy eficacia
siguen siendo las sefas
de una compafia que
aporta soluciones per-
sonalizadas para cada
cliente. Hablamos con
su gerente, Marc Guiu.

Se puede instalar una silla
Salvaescaleras Impulsa en la
escalera de mi casa?

Féciles y rdpidas de insta-
lar, nuestros productos son un
sistema universalmente acep-
tado y con muchos afios de
historia. Practicamente cual-
quier escalera -sea recta, cur-
va o dividida en diferentes
segmentos- tiene un modelo
de silla que puede adaptarse a
ella. si el usuario tiene cual-
quier duda, en Impulsa le
ofrecemos asesoramiento téc-
nico sin compromiso: nues-
tros expertos valoraran las di-
ferentes opciones, tomaran
medidas exactas de su escale-
ra o hueco y le aconsejaran
sobre el salvaescaleras que
mejor se adapta a sus necesi-
dades.

¢En cudnto tiempo se instala
una silla salvaescaleras?
Dependiendo de las carac-
teristicas de su hogar, la insta-
lacion del salvaescaleras pue-
de conllevar desde un par de
horas, para escaleras rectas,
hasta varias horas mas en es-
caleras con curvas o cambios
de inclinacién. De todas ma-
neras, en Impulsa intentamos
que el tiempo de montaje sea
el minimo posible para que
usted pueda disfrutar de su
nuevo salvaescaleras. Antes
de salir de su casa, nos asegu-
raremos de que su salvaesca-
leras funcione perfectamente
y le haremos una demostra-
cién del funcionamiento has-
ta estar seguros de su comple-
ta satisfaccién. Evidentemen-
te, nos comprometemos a de-
jar la estancia tan limpia co-

—

“Impulsa Salvaescaleras,
lider en Catalunya ofrece
las mejores soluciones
para la escalera de su hogar”

mo la hemos encontrado al
llegar.

¢Qué soluciones brindan a
sus clientes?

Siempre tratamos de ir un
paso por delante delresto de
empresas en materia de cali-
dad y servicio,de ahi que tra-
bajemos inicamente con las
mejoresmarcas. Nuestro tra-
bajo ha ayudado a que mu-
chaspersonas consigan la li-
bertad de movimientos que se
merecen en su vida diaria do-
méstica. somos especialistas
en salvaescaleras y ofrecemos
una amplia gama de solucio-
nes a todas aquellas barreras
arquitectonicas exteriores e
interiores que impiden la ac-
cesibilidad, tanto de los ma-
yores como de personas con
movilidad reducida.

¢Cudnto cuesta un Salvaes-
caleras Impulsa?

Lejos de ser un producto
de lujo, los salvaescaleras Im-
pulsa estan al alcance de to-
dos. Sabemos que disponer
de estas ayudas en casa es vi-
tal para muchas personas en
nuestro pais, de ahi que dis-
pongamos de soluciones para
todos los bolsillos. dado que
nuestros productos se adap-
tan a necesidades concretas,
los precios varfan dependien-
do de las caracteristicas espe-
cificas de cada proyecto, de
los modelos y las opciones
elegidas. Quien lo desee pue-
de disfrutar de una silla para
moverse entre las diferentes
plantas de su vivienda a partir
de sélo 2.700€.

] fh,

¢ Qué garantia ofrecen en sus
productos?

Todos nuestros salvaesca-
leras tienen 2 afios de garan-
tla directa del fabricante. No
obstante, nuestros productos
son instalados y manipulados
por contrastados profesiona-
les de la materia y dispone-
mos de un servicio de mante-
nimiento rapido y eficaz que
le permitird estar tranquilo y
seguro con el buen funciona-
miento de su salvaescaleras.
SOMOs Un equipo comprome-
tido, nos gusta nuestro traba-
jo y sabemos como atender
las necesidades de cada uno
de nuestros clientes, porque
en la mayoria de los casos, de
nosotros depende su calidad
de vida.

En Impulsa podemos ayu-
darle a encontrar la mejor so-
lucién para las escaleras de su
hogar, si usted tiene todavia
alguna pregunta o no le ha
quedado claro algiin concep-
to, por favor visite nuestra
web o llame a uno de nues-
tros expertos al teléfono 902
050 250.

Nuria (Gava, Barcelona)
“Estoy muy contenta con esta solucion. La habitacion esta
en la segunda planta y ahora podemos movernos por la
casa de una forma facil y segura”.

Joan (Palafrugell, Girona)

“Probamos con un salvaescaleras recto y estabamos tan
contentos vy satisfechos que hemos decidido instalar uno

curvo para subir todas las escaleras”.

Antonio (Reus, Tarragona)

“Antes no podia salir de casa debido a las escaleras de en-
trada, desde que tengo mi salvaescaleras Impulsa puedo

disfrutar mas de la vida”.

Roser (Agramunt, Lleida)

“Son muy profesionales vy el salvaescaleras funciona de
maravilla. Si los necesitamos para cualquier consulta siem-

pre nos atienden muy gustosamente”.

Montserrat (Ripoll, Girona)

“El acabado es fantastico, la guia se adapta perfectamente
a la escalera. A penas se nota, y ocupa muy POCO espacio.
Ahora tengo un salvaescaleras a medida y sin obras.”

‘

IMPULA

SALVAESCALERAS
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Mas informacion

Telf. 902 050 250

www.impulsa.cat
impulsa@salvaescales.cat



