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L
os datos corresponden a los pri-
meros nueve meses del año. Des-
de enero hasta septiembre pode-
mos decir que las exportaciones

españolas han aumentado un 9,1%, en
comparación con los nueve primeros meses
de 2016. Es un máximo histórico para el
acumulado en este periodo. 

En cuanto a las importaciones, también
aumentaron en un 11,1% hasta situarse en
los 224.121 millones. La tasa de cobertura
(que hace referencia a las exportaciones sobre
importaciones) alcanzó el 91,7%, siendo el
tercer mejor registro de toda la serie histórica. 

Si nos fijamos en los países de nuestro
entorno, España es el país del conjunto de

El Ministerio de Economía, Industria y Competitividad regis-
tra máximos históricos en exportaciones para el acumulado
en este periodo. España es el país de la UE y de la Zona Euro
en el que mejor evolucionan las ventas al exterior, situando
así el déficit en 18.562 millones de euros.

ciones, además del sector del automóvil
(16,3% del total) que, aunque ha descendi-
do ligeramente con un 0,8% por registrar
unas menores ventas hacia Reino Unido y
Turquía, continúa siendo un motor de creci-
miento para el país. 

Pero ¿hacía qué mercados geográficos
exportan principalmente las empresas es-
pañolas? El 65,9% se dirigen hacia el res-
to de los países de la Unión Europea; el
51,7% se dirigen a la Zona Euro, y las ex-
portaciones fuera de la UE se sitúan en el
14,2%, aumentando así en un 4,9% en
los primeros nueve meses del año. Se han
incrementado las exportaciones a Ocea-
nía, América Latina, África, Asia (exclu-
yendo Oriente Medio), y a América del
Norte. Por países, China, Marruecos, Mé-
xico, Estados Unidos y Canadá fueron los
principales receptores de los productos y
servicios españoles. En el vagón de cola,
se han reducido las exportaciones hacia
Argelia y Arabia Saudí. 

Por último, las comunidades autónomas
que más han exportado desde enero hasta
septiembre han sido Islas Baleares, Canarias
y Asturias, mientras que Navarra, Castilla y
León y Cantabria han sido las que menos han
exportado, según los datos del Ministerio de
Economía, Industria y Competitividad. 

Fuente:
Ministerio de Economía, 

Industria y Competitividad

la Zona Euro y de la Unión Europea que
más ha crecido en número de exportacio-
nes en el periodo de enero a septiembre de
2017. En concreto, en la Zona Euro las ex-
portaciones subieron un 7,4% y en la
Unión Europea lo hicieron un 7,7%. Espa-
ña se sitúa por delante de Italia, Alemania
o Francia, además de exportar a mayor vo-
lumen, a nivel global, que países como Es-
tados Unidos o China. Por delante de Espa-
ña, se colocan en los puestos de salida:
Reino Unido con un 17,6% en exportacio-
nes, y fuera del continente, Japón, con un
11,3%.

LOS SECTORES 
QUE MÁS EXPORTAN

Los bienes de equipo (20,4% del total),
la alimentación, bebidas y tabaco (16,6%
del total), y las semimanufacturas no quí-
micas (10,2%del total) fueron los sectores
de actividad más prolíficos en sus exporta-

Las empresas españolas exportan 
un 9,1% más en los primeros 
nueve meses de 2017

España es el país del conjunto de la Zona Euro 
y de la Unión Europea que más ha crecido 
en número de exportaciones en el periodo 

de enero a septiembre de 2017

L
as estimaciones de la Cámara de
Comercio prevén un crecimiento
del 3,0% y 2,4% para el conjunto
del año 2017 y el próximo 2018.

Así, la economía española continuaría con
su senda ascendente de crecimiento.

La Contabilidad Nacional Trimestral
publicada hace escasas semanas por el Ins-
tituto Nacional de Estadística (INE) que
hace referencia al tercer trimestre de 2017,
apunta a que el PIB en España se mantiene
en un 3,1% interanual, lo que vemos es
una tasa similar a los tres meses inmedia-
tamente anteriores, habiendo aumentado
en un 0,8%, una décima menos que el tri-
mestre anterior. La causa de este aumento
del PIB, superior al de la Zona Euro, la en-
contramos en el aumento de la demanda
interna, aunque no únicamente en el con-
sumo de los hogares. 

En cuanto al mercado de trabajo, man-
tiene la solidez de trimestres anteriores.
Según la Cámara de Comercio de España,
en el tercer trimestre (de julio a septiem-
bre), el empleo creció un 2,9% interanual,
aunque tal y como subrayan los principa-
les sindicatos, la precarización en el em-

pleo y los contratos temporales siguen
siendo la principal lacra. 

¿CÓMO SE PRESENTA 2018?
Si atendemos a las previsiones de la Cá-

mara de Comercio, la desaceleración del
comercio mundial sumada a la inestabili-
dad política española podría afectar a los
datos de crecimiento del último trimestre
del año en el que nos encontramos, y
arrastrar esta estela hasta comienzos del
año nuevo.

Este ligero retroceso en el avance del
PIB podría también afectar a la creación de
nuevos puestos de trabajo, aunque el cie-
rre de año 2017 prevén que se salve con la
campaña navideña. De cara a 2018, la Cá-
mara determina la previsión de crecimien-
to del PIB nacional en el entorno del 2,4%,
inferior a 2017, previsto en un 3,0%. 

Según las cifras recogidas por la Cámara de Comercio de 
España, la economía de nuestro país mantiene su fortaleza en
el tercer trimestre de 2017. Sin embargo, alertan que, de pro-
longarse la incertidumbre de la política interna, “el impacto so-
bre el crecimiento del próximo año podría ser significativo”. 

AUMENTO DEL CONSUMO 
INTERNO

El consumo de los hogares ha aumenta-
do un 2,4% en el tercer trimestre del año,
aunque la principal causa del aumento del
consumo interno viene determinada por el
comportamiento dinámico de la inversión
durante este tercer trimestre de 2017, “so-
bre todo en la formación bruta de capital
en bienes de equipo, magnitud que regis-
tró un crecimiento del 6,3%, cuando el tri-
mestre previo no alcanzó el 4%”, apuntan
fuentes de la Cámara.

Fuente:
Cámara de Comercio de España

En este contexto, algunos de los princi-
pales retos para 2018 se concentran en es-
tabilizar la situación en Cataluña; alcanzar
consensos en puntos calientes como la fi-
nanciación autonómica, el sistema de pen-
siones o el funcionamiento de las Adminis-
traciones Públicas, así como la disposición
de unos nuevos presupuestos generales del
Estado. 

España podría terminar el año con 
la tasa de paro más baja desde 2008

Algunos de los principales retos para 2018 se
concentran en estabilizar la situación en Cataluña, y
en alcanzar consensos en puntos calientes como la
financiación autonómica o el sistema de pensiones
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¿Qué compromisos adquiere
Cosmos cuando nace, hace
ahora más de cuarenta años?

En sus orígenes,  Cosmos
fue una empresa centrada úni-
camente en la ejecución de tra-
bajos de albañilería, que siem-
pre hemos realizado con el fir-
me propósito de ofrecer cali-
dad, cercanía y compromiso
con el cliente, basado en la
atención continuada. Esos mis-
mos objetivos son los que hoy
hemos hecho extensivos a
nuestras divisiones de cons-
trucción y rehabilitación. 

¿Qué líneas de negocio tienen
actualmente? 

En la actualidad, la activi-
dad de Cosmos se centra en
cuatro líneas de negocio: la di-
visión constructora, la división
de rehabilitación, la división de
albañilería y la de manteni-
mientos y postventa. A desta-
car que todos los trabajos de al-
bañilería se ejecutan con perso-
nal propio, lo que aporta un
claro valor añadido a las divi-
siones de construcción y reha-
bilitación, que son en las que
más estamos invirtiendo en es-
tos momentos.

Echando la vista atrás y vien-
do lo que se ha conseguido,
¿diría que se han cumplido
los objetivos marcados y que
la esencia de la compañía si-
gue intacta?

Sin duda. El fundador y
CEO de nuestra compañía, D.
Joaquín Sánchez, se ha preocu-
pado siempre por implantar en
Cosmos una serie de valores
que hoy en día continúa trans-

mitiéndonos con gran genero-
sidad y apoyo constante. Él ha
sido una pieza fundamental
que nos ha permitido superar
las pasadas crisis y también en
el desarrollo de todos los que
formamos parte de esta com-
pañía, hoy familiar. 

¿Qué valores les han permiti-
do alcanzar el éxito empresa-
rial?

En Cosmos nos gusta ha-
blar más de aprendizaje que de
éxito. Si la compañía hoy está
donde está es porque hemos
aprendido en el camino y conti-
nuamos haciéndolo. Para nos-
otros el valor más importante
en nuestro negocio es la cali-
dad, un concepto muy recu-
rrente pero que en nuestro caso
debemos mencionar porque re-
almente está muy presente en
cada una de nuestras obras. 

Por otro lado, nuestro creci-
miento sostenido y controlado
a lo largo de cuatro décadas
nos permite seguir ofreciendo
al cliente la cercanía que nos
caracteriza. No estamos dis-
puestos a despersonalizar
nuestro servicio y perder lo
que nos define como empresa
por emprender una ambiciosa
política de expansión. Quere-
mos seguir atendiendo a cada
cliente como si su proyecto
fuera nuestro, involucrándo-
nos al máximo, cuidando to-
dos los detalles y trabajando
con vocación de excelencia, al-
go que solo podemos conse-
guir si mantenemos el alcance
que tenemos. 
A lo largo de su trayectoria,
Cosmos ha ejecutado pro-

ENTREVISTA

Cosmos lleva más de 40 años aportando calidad y expe-
riencia en proyectos de construcción, rehabilitación y alba-
ñilería de edificios singulares, viviendas, naves industriales y
hoteles, entre otros proyectos. La siguiente entrevista nos
acerca a la actualidad de la compañía.

¿Qué proyectos de los llevados
a cabo más recientemente son
especiales para Cosmos?

Realmente todos los pro-
yectos son especiales y únicos
para nosotros, pero entre los
más recientes destacaría algu-
nas rehabilitaciones emblemá-
ticas en el madrileño barrio de
Salamanca, en calles como Se-
rrano y Príncipe de Vergara; así
como de edificios singulares, es
el caso de un centro de auto-
moción de referencia en la ca-
pital, además de la construc-
ción de numerosos proyectos
de viviendas y chalets. En
cuanto a trabajos de la división
de albañilería, resaltaría dos
promociones: Somosaguas
Club (viviendas de lujo en Po-
zuelo de Alarcón) e iKasaCu-
bic, chalets unifamiliares  en
Las Rozas, ambas promociones
de iKasa destacadas  por su di-
seño y calidad. 

yectos de muy diversa índo-
le, lo que implica contar con
un equipo de profesionales
multidisciplinar y muy pre-
parado…

Por supuesto. El mayor te-
soro que tenemos en Cosmos
es el equipo de profesionales
que trabajan día a día para que
podamos crecer de la forma en
que lo hacemos, sobre la base
de los principios que nos defi-
nen: dedicación, compromiso,
entrega y constancia.  Desde
administración y contabilidad
a dirección financiera, personal
técnico, encargados, operarios
y, por supuesto, nuestras em-
presas colaboradoras que tra-
bajan codo con codo con nos-
otros para lograr los objetivos
pactados con el cliente. Sin to-
dos ellos nada de lo que hace-
mos sería posible. 

¿Qué tipo de clientes confían
la ejecución de sus proyectos a
los profesionales de Cosmos?

Principalmente clientes que
demandan calidad, se preocu-
pan por el diseño y que, a la
vez, están comprometidos con
llevar al mercado viviendas
sostenibles, englobando en ello
aspectos como la confortabili-
dad en el uso, el compromiso
con el medio ambiente y la efi-
ciencia energética. Citando es-
tos valores, es inevitable men-
cionar al cliente más  impor-
tante de nuestra compañía,
iKasa, para el que llevamos tra-
bajando más de 35 años. 

iKasa, empresa promotora,
constructora, dedicada a la ex-
plotación patrimonial y turísti-
ca y que en la actualidad ha
creado su nueva línea de nego-
cio, iK Interiorismo, nos hace
partícipes de todos sus proyec-
tos desde nuestra división de
albañilería; y hoy en día apues-
ta también por Cosmos como
constructora, en una rehabilita-
ción patrimonial en la que ac-
tualmente estamos inmersos.
Se trata de la promoción patri-
monial: Lagospark, 151 apar-
tamentos en Molino de la Hoz
(Comunidad de Madrid).

“La calidad y la vocación de excelencia están
presentes en todas nuestra obras” 

¿Qué balance hace Cosmos
del 2017? ¿Ha sido un buen
año para la compañía?

Sí, un balance más que po-
sitivo. 2017 ha sido para Cos-
mos un año de crecimiento, de
superación y de culminación
de obras importantes, como es
el caso de la rehabilitación del
edificio en la calle Serrano 85,
en la que hemos recibido la en-
horabuena y el apoyo incondi-
cional por parte de Mario Ca-
rrasco (gestor del proyecto) en
representación de Iconsa, cuyo
presidente, José Mª Carrasco,
confió en nosotros desde el pri-
mer día. Esto es fundamental
para nosotros porque da senti-
do a todo lo que hacemos. Ade-
más, hemos iniciado otros pro-
yectos que nos mantienen muy
ilusionados, como la obra en la
mencionada promoción de
apartamentos Lagospark. 

Verónica Cayuela Directora técnica- División
construcción de Cosmos

www.costruccionescosmos.com

Chalets unifamiliares independientes personalizados ikasaCubic, Las Rozas (Madrid)

Rehabilitación integral edificio Calle Serrano, 85 (Madrid)

¿Y cuáles son los retos para el
2018?

Nuestro primer reto, que se
repite año tras año, es mante-
nernos en el mercado siendo fir-
mes a nuestra esencia y a los va-
lores que nos definen. Somos
muy conscientes de que traba-
jamos en un sector cíclico y,
aunque somos una empresa
modesta, tenemos el firme pro-
pósito de seguir apostando por
nuestro crecimiento como
constructora, tanto para la eje-
cución de obra nueva como en
rehabilitación. Creemos en nos-
otros mismos, vivimos el pre-
sente y estamos convencidos de
que la actitud es clave para con-
tinuar cumpliendo objetivos.
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¿Qué características definen y diferencian a
los filtros Doulton? 

Una de las características principales
de Doulton es que fabrica sistemas
muy sencillos de instalar, de mucha efi-
ciencia y sin complicaciones. En apenas
unos minutos permiten obtener agua
limpia del grifo de nuestra cocina, sin
residuos nocivos para el organismo y
con las sales minerales naturales. Se
trata de sistemas cerámicos de ultra fil-
trado, con un baño de plata coloidal, y
en el corazón un bloque macizo de car-
bón activo. Todo en un mismo cartu-
cho de filtrado, ecológico, sencillo y
eficaz, para quitarle al agua partícu-
las en suspensión, metales pesa-
dos, cloro, químicos, pesticidas,
fenoles...

Los filtros Doulton están certificados por
NSF, WRAS y Water Quality. A diferencia de

otros sistemas, como el filtrado por ósmosis
inversa, no desperdician agua y no precisan
electricidad, obteniendo prácticamente la
misma calidad de agua. 

¿Qué beneficios aportan sus
filtros en relación a la cali-
dad del agua de consumo?
¿Contribuyen en el concepto

de vivienda eficiente? 
Vivimos en país en el que el agua es

potable, así que partimos de una buena
base pero, por desgracia, el agua que
sale por el grifo de casa nos llega con

residuos de todo tipo: cloro y
metales pesados que es mejor
eliminar. Por tanto, los benefi-

ENTREVISTA

Nacida hace casi dos siglos en Inglaterra, la empresa Doulton
distribuye hoy sus filtros de agua domésticos en más de 140
países, entre ellos España. Sus sistemas de filtrado cerámi-
cos exclusivos son de altísima calidad y eficiencia, por eso
suministran agua potable, limpia y saludable a millones de
personas todos los  días en el mundo entero.

www.filtrosdoulton.com

Tenemos tres gamas de productos: filtrado
por gravedad, filtros sobre encimera y filtros
bajo encimera. Los de gravedad son filtros que
no requieren instalación: basta con ensamblar-
lo, echar agua en el recipiente de arriba y poco
a poco, por gravedad, se obtiene el agua filtra-
da en el recipiente de abajo. Los que son sobre
encimera tampoco requieren instalación: úni-
camente es necesario enroscarlo en el final del
grifo de la cocina y listo. Los que son bajo enci-
mera requieren  una pequeña instalación, pero
nada que un profesional o alguien manitas no
pueda resolver en menos de una hora.

¿Dónde se utilizan sus filtros? 
Nuestros filtros se utilizan sobre todo en

hogares, comunidades y empresas. Las ONG’s
más importantes, como Médicos sin Fronte-
ras, Oxfam o Cruz Roja Internacional utilizan
nuestro modelo SS-2 a nivel mundial para sus
campañas.

cios directos de nuestros filtros están en que
quitan al agua todo aquello que sobra, respe-
tando las sales minerales naturales necesarias
para nuestro organismo. 

Una vivienda eficiente es aquella que opti-
miza sus recursos, no derrocha y no genera
más residuos que los imprescindibles. En este
sentido, los filtros Doulton contribuyen a ello.
Los materiales con los que se fabrican son to-
talmente naturales: cerámica, plata ionizada y
carbón activo procedente del coco. 

¿Qué instalación requieren? ¿Los filtros
Doulton se colocan tanto sobre como bajo
encimera? 

“Los filtros Doulton quitan al agua todo
aquello que le sobra para ser más saludable”
Jaime Bastos CEO Doulton Ibérica

¿Cuáles son las necesidades del sector a ni-
vel normativo?

La tecnología y la industria ya han avanza-
do, pero en España no existe aún una regula-
ción que potencie la implantación de sistemas
eficientes y seguros de gestión de las aguas
pluviales en cubiertas. La normativa debería
variar respecto al nivel mínimo exigido en las
pluviometrías, ya que se están utilizando nive-
les muy bajos que no protegen suficientemen-
te los edificios de las lluvias torrenciales. 

Desde SIFÓNIKA abogamos por una inicia-
tiva sectorial que eleve estos niveles para ha-
cer los edificios más seguros y eficientes. Los
edificios nacen de abajo hacia arriba, pero

mueren de arriba abajo; cuando las lluvias no
están bien gestionadas en las cubiertas, los
edificios envejecen y se fatiga su estructura.
Contar con un buen sistema de drenaje supo-
ne menos del 0,5% del coste total del edificio
y evita problemas muy graves. 

Después de cinco intensos años en el merca-
do, SIFÓNIKA se ha convertido en líder in-
discutible del sector con un 65% de cuota de
mercado…

En España somos líderes, pero también tra-
bajamos fuera de nuestras fronteras. En Fran-
cia tenemos una presencia cada vez más im-
portante; trabajamos en Portugal; en México

ENTREVISTA

Las indeseables filtraciones de agua en los edificios pueden
provocar graves problemas estructurales, mermando su segu-
ridad. España tiene una asignatura pendiente en el drenaje de
aguas pluviales en cubiertas. Profesionales referentes en la ges-
tión integral de estas aguas, reclaman una regulación estatal
que garantice la seguridad de las personas y la perdurabilidad
de los edificios frente a lluvias torrenciales. En nuestro país los
edificios cuentan con la mitad de protección que en Francia. 

www.sifonika.com

proyecto: desde el diseño, hasta la gestión e
instalación del sistema de drenaje Sifónika®.
Estudiamos al detalle cada edificio, atendien-
do a sus características e índices pluviométri-
cos, y desarrollamos un proyecto específico.

¿En qué consiste el sistema de drenaje de cu-
biertas Sifónika®? ¿Cuáles son sus princi-
pales ventajas?

Por citar tan sólo algunas de ellas, pode-
mos decir que protege las cubiertas del riesgo
de derrumbe y drena mejor y a más velocidad
respecto a los sistemas convencionales; limita
el riesgo de infiltración de agua en el interior
de los edificios; la instalación es más rápida y
económica (se requieren menos materiales y
obra civil), y se reducen los gastos de mante-
nimiento.

Además, es un sistema altamente sostenible…
Este sistema concentra todo el caudal de la

cubierta en muy pocos puntos o en uno sólo,
por lo que es mucho más fácil llevar a cabo el
reciclado de las aguas o una infiltración en el
terreno. Frente a los sistemas tradicionales
que cuentan con muchas bajantes y arquetas,
con Sifónika® todo se simplifica y no depen-
demos de las pendientes del terreno. No sólo
captamos el agua, sino que proponemos qué
hacer con ella. 

ya vamos por el quinto proyecto, y estamos
abriendo mercado en Marruecos y en Emira-
tos Árabes Unidos. Llevamos a cabo proyectos
de gran envergadura a nivel mundial para
clientes de renombre. Trabajamos en cubier-
tas de más de 5.000 m².  

¿Qué servicios ofrecen a sus clientes?
Aunque ya se trabajaba anteriormente con

sistemas de drenaje sifónicos, nosotros conse-
guimos ir un paso más allá. Nuestro objetivo
siempre ha sido mejorar la eficiencia y la segu-
ridad de los edificios, por lo que ofrecemos un
servicio integral llave en mano en el que un
equipo experto se ocupa de todas las fases del

“Abogamos por una mejora en la regulación
para lograr edificios más seguros”
Rafael Rojas y José Antonio Barrada
Socios fundadores de SIFÓNIKA
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¿Qué valores definen el producto de Wican-
ders®y en qué se diferencian? 

António Cruz: Los valores fundamentales
de Wicanders® son el confort y la sostenibili-
dad, y su diferenciación es la incorporación del
corcho, material único y con características na-
turales notables.

El confort, resultante de las características
de aislamiento térmico y acústico del corcho, y
reforzado por la elevada resistencia ante el im-
pacto de este material, hace que caminar en
este tipo de suelos sea mucho más agradable
que en soluciones como la piedra o la madera.

La sostenibilidad, por trabajar con una ma-
teria prima natural, en cuya obtención no se
talan árboles y que se renueva de forma natu-
ral, en bosques con una gran contribución en
la retención de CO2.

¿Qué papel juega la I+D+i en Wicanders® y
qué tecnologías han desarrollado? 

Mário Pinho: El grupo Amorim Revestimen-
tos invierte más de 7,5 M€ anualmente en
I+D+i. Dicha inversión ha permitido el desarro-
llo de las innovadoras tecnologías aplicadas en
las nuevas gamas Authentica e Hydrocork. 

Hydrocork fue el primer producto a nivel
mundial con tecnología Corktech en una versión
100 % resistente al agua. Asimismo, fue también
el primer producto en utilizar el sistema de insta-
lación Pressfit, único en el mercado. Un revolu-
cionario sistema de compresión que saca las pro-
piedades del corcho: flexibilidad, elasticidad y
compresibilidad, funcionando como un tapón de
corcho. La instalación se realiza de forma más rá-
pida y sin ruido ni polvo, lo que lo hace perfecto
para obras nuevas y reformas. 

ENTREVISTA

Wicanders® , creada en 1868, es la marca líder en suelos con
tecnología de corcho. Perteneciente a la empresa Amorim
Revestimentos, presente en más de 70 países. Wicanders®

ha desarrollado suelos sostenibles con propiedades exclusi-
vas gracias a su tecnología Corktech, que combina tecnolo-
gía de vanguardia con las características naturales del cor-
cho, ofreciendo suelos para vivir. 

www.wicanders.com/es/

corcho con otros materiales, en las que la diferen-
ciación estará en la integración del corcho en la
construcción de los suelos. La elevada calidad de
los visuales constituye también un punto clave
en los procesos de desarrollo.

En la próxima feria Domotex, se presentará
una nueva línea de pavimentos que cuenta
con las últimas innovaciones.

En 2017 se realizó una inversión superior a
los 10 M€, que supuso un aumento de capaci-
dad de 4 millones de m2y una nueva línea de im-
presión digital que permitirá un nivel de realismo
nunca antes visto.

¿Qué aporta Wicanders®al mercado español? 
Israel Feito: Wicanders® ofrece una gama de

suelos con múltiples visuales, desde madera a
piedra, que aportan los beneficios del corcho,
siendo muy confortables, además de ayudar al
ahorro energético.

Otra novedad de los pavimentos Wicanders®

es que ofrecen al mercado garantía de por vida
para Hydrocork de uso doméstico.

¿Sus propuestas se enmarcan en la construc-
ción sostenible? 

I.F.: Wicanders® apuesta por la sostenibilidad
de tres formas fundamentales: utiliza como ma-
teria prima un material 100% natural, obtenido
de forma responsable y sostenible; tiene un pro-
ceso productivo ecológico, aprovechando el des-
perdicio y creando energía a través de biomasa; y
por último, los productos Wicanders®, gracias a
esta incorporación del corcho, se traduce en be-
neficios en la eficiencia energética, la calidad del
aire interior y en el confort y bienestar.

¿Qué aspectos están trabajando en el presente
y van a potenciar cara al futuro? 

A.C.: La principal línea de evolución de los
productos Wicanders® será la combinación de

Wicanders® Confort y Sostenibilidad 
António Cruz CEO Amorim Revestimentos  
Mário Pinho Dir. Cial. Amorim Revestimentos 
Israel Feito Dir. Cial. en España Amorim Revestimentos

¿
Quieres controlar la
seguridad de tu casa
desde un mismo
punto? YALE SMART

LIVING apuesta por la domó-
tica y presenta una solución
conjunta de seguridad inteli-
gente para el hogar. Pe-
ro, ¿por qué te va a en-
cantar esta solución?

Su tecnología avan-
zada permite controlar
desde una misma app
del móvil todos sus ele-
mentos de seguridad. El
eje central de esta solu-
ción es su alarma, el
Smart Hub, que permite
agregar hasta 40 dispo-
sitivos (cerraduras inte-
ligentes, cámaras IP...)
para adaptar tu hogar a
todos los sistemas de se-
guridad que necesites.

Todos los compo-
nentes son autóno-

mos, por lo que no hay ne-
cesidad de realizar ninguna
conexión por cable. YALE
utiliza la tecnología 868
MHz para la comunicación
de sus elementos, una fre-
cuencia muy segura, lo que

Desde la oficina, de fin de semana con los amigos, haciendo
deporte… en cualquier momento y en cualquier lugar sabrás
que tu hogar está seguro y protegido.

www.yalelock.es

en el sistema como enchufes
domóticos, cámaras IP o de-
tector de humos entre otros.

Desde la app instalada
en tu móvil se puede com-
probar que la alarma está
activada, ver imágenes de
una cámara PIR o recibir
alertas de incendio en tiem-
po real. Además, tanto las
cerraduras como las miri-
llas digitales se podrán inte-
grar dentro de este sistema
y podrán ser gestionadas
desde cualquier sitio.

hogares cada vez necesitan
más seguridad y control de lo
que sucede en cada momento.
Podrás salir por ejemplo a ha-
cer deporte y recibir en tu dis-
positivo móvil cualquier notifi-
cación sobre la seguridad de tu
casa.

De la mano de YALE
SMART LIVING empezar a
convertir tu hogar en inteli-
gente es sin duda una tarea

sencilla y fácil de rea-
lizar. El kit básico
Smart Home que está
formado por tres mo-
delos SR-1110i, SR-
2100i y SR-3200i,
principalmente están
compuestos por el
Smart Hub, un sen-
sor de movimiento,
un sensor de movi-
miento con cámara,
un teclado para acti-
var y desactivar la
alarma y un sensor
de ventana. Se pue-
den ir adquiriendo
complementos suel-
tos que se integran

Haz tu vida más cómoda e inteligente
con Yale Smart Living

la convierte en un canal
más claro y con menos in-
terferencias para ayudar a
ofrecer el máximo rendi-
miento y seguridad.

Más que tecnología es una
nueva forma de vida, nuestros
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ENTREVISTA

www.pamesa.com

cada uno de ellos mantienen una sólida cultura
corporativa en la que el cliente siempre es el eje
de sus acciones. 

Tengo entendido que exportan alrededor del
80% de su producción, ¿hacia qué mercados
geográficos se dirigen?

Nos dirigimos a todo el mundo; actualmente
exportamos a más de 145 países. La excelente
relación calidad, diseño y precio nos ha permiti-
do posicionarnos en una situación de ventaja
competitiva.

¿En qué porcentaje han aumentado su factu-
ración en los últimos años?

Desde el año 2009 hasta hoy hemos aumen-
tado nuestra facturación en un 300%. Estamos
facturando 520 millones de euros. 

Por último, ¿en qué acciones se concreta la la-
bor que llevan a cabo en Responsabilidad So-
cial Corporativa?

Realizamos acciones de RSC desde un punto
de vista social, medioambiental y económico. El
compromiso social es una prioridad en Grupo
Pamesa, por este motivo colaboramos con la
Fundación Roig Alfonso de la Comunidad Va-
lenciana para ayudar a 250 personas con disca-
pacidad intelectual, además de colaborar con
clubes deportivos como el Villarreal C.F. o el Va-
lencia Basket

Actualmente, Grupo Pamesa es el séptimo fa-
bricante cerámico a nivel internacional.
¿Cuáles diría que han sido las decisiones em-
presariales que los han llevado a ser líderes?

Las resumiría en tres acciones: mucho traba-
jo; llevar a cabo una buena gestión y no haber
puesto límites a los mercados. El mundo es muy
grande y nosotros siempre hemos trabajado con
vocación internacional. 

Destacan por ser una compañía altamente
innovadora. ¿En qué se ha traducido esta in-
novación?

La innovación en Pamesa se ha traducido en
tener fabricas 4.0 y en estar siempre al día de las
nuevas técnicas de fabricación y comercializa-
ción. Innovar no es solo cuestión de avances
tecnológicos sino que comprende también el
desarrollo de innovadores, procesos de fabrica-
ción y soluciones cerámicas, estrategias de mar-
keting, métodos organizativos, etc. 

¿Qué papel ha jugado el equipo humano de
Grupo Pamesa en todo este proceso?

Sin duda, el más importante de todos. Las
personas que trabajan en una empresa siempre
son su activo principal. Nuestro equipo humano
es capaz, comprometido y en se encuentra en
constante desarrollo. Actualmente la empresa
está formada por 1.750 empleados, y todos y

“Desde 2009 hemos aumentado
nuestra facturación en un 300%”
Jorge Bauset Director general de Grupo Pamesa

Grupo Pamesa es el séptimo fabricante cerámico del mundo
por volumen fabricado, siendo el único español dentro del “top
10”.  Estar siempre al día de las últimas tecnologías y cuidar al
máximo el capital humano, ha permitido a esta empresa caste-
llonense ocupar el olimpo del sector cerámico a nivel interna-
cional. Después de más de 45 años de historia, Pamesa cuenta
con una capacidad productiva que supera los 70.000.000 m2

anuales. Además, el holding invierte en Responsabilidad Social
Corporativa para generar prosperidad en su entorno. 

¿Cuáles son los principios corporativos que de-
finen a Blachere?

Blachere nace de un negocio familiar que sa-
lió adelante gracias a una filosofía y unos princi-
pios férreos que se convirtieron en pilares de
nuestros valores corporativos: trabajo duro, ca-
lidad y transparencia. A partir de allí se han im-

plementado políticas y compromisos como el
de la excelencia en la calidad, la honestidad con
clientes y proveedores y la preservación del me-
dio ambiente. Nuestro presidente y fundador,
Jean Paul Blachère, nos ha transmitido que no
somos vendedores de luces, sino realizadores
de ilusiones. 

¿Qué actividad desarrolla exactamente el Gru-
po Blachere?

Al estar en el mercado de la iluminación or-
namental, podemos decir que todo lo que se
pueda decorar o iluminar lo puede realizar Bla-
chere. Desde la tradición de la Navidad hasta la
iluminación de grandes festivales de verano, con
la tecnología más avanzada. En el 2002 comen-
zamos a implantar la tecnología LED en nuestros
diseños y actualmente tenemos la decoración

ENTREVISTA

El mes de diciembre es el mes de las luces, millones de bom-
billas iluminan nuestras calles y centros comerciales. Nos
dejamos deslumbrar por sus brillos y diseños sin  pararnos a
pensar en todo el trabajo que hay detrás. En esta entrevista
hablamos con Paloma Robledo Reyes, directora general de
Blachere Illumination España, empresa de origen francés es-
pecialista en la iluminación ornamental desde hace más de
40 años.

www.blachere-illumination.es

la decoración muy anclada en nuestra cultura.
En España, Blachere está presente desde hace
más de 30 años y como filial desde 2004. La esté-
tica se ajusta al momento del año que ilumina-
mos, a la fiesta en particular que se celebra y por
supuesto al lugar en que se interviene. Aunque
somos la única empresa del sector con sede so-
cial en Madrid, estamos presentes en todas las
provincias de España.

Se acaba 2017. ¿Qué lectura hace Paloma Ro-
bledo de este año para Blahere España? ¿Se
han conseguido objetivos? 

Somos una empresa con objetivos ambiciosos
que nos imponen retos, aunque en ningún mo-
mento olvidamos que nuestro compromiso pri-
mario es dar respuesta a nuestros clientes en los
proyectos que se nos confían. Optamos por la ca-
lidad antes que la cantidad. En términos genera-
les los resultados de este año nos permiten enca-
rar con ilusión el 2018. Creo que en España po-
demos conciliar nuestros sueños desde la magia
de la luz, cualquiera que sea la idea que tenga-
mos sobre el origen de esa magia. 

manejada a través de programas que se implan-
tan en los smartphones con aplicaciones sencillas
que permiten interactuar con la iluminación de
cada ciudad, cada calle, cada decoración.

¿Podría mencionarnos algunos de sus monta-
jes lumínicos más destacados?

Es una larga lista, llena de rincones coloridos,
espacios de atmósfera cálida, calles, plazas, fa-
chadas, centros comerciales, hoteles, grandes su-
perficies…. Hay más de 150 países que tienen lu-
ces Blachere iluminando la Navidad, estamos en
unos 1.000 proyectos en todo el mundo y podría
decir que dentro de lo más destacado histórica-
mente ha sido la participación en la feria Mun-
dial de 1992 en Sevilla, o la Tour Eiffel desde el
cambio de siglo con los focos centellantes, la de-
coración de la Plaza Roja de Moscú, el árbol flo-
tante de Río de Janeiro, el Castillo de Mickey en
su 50 cumpleaños, Galerías Comerciales en Ja-
pón y miles de lugares que están en Europa, Áfri-
ca, América y en Asia. 

¿Desde cuándo Blachere Illumination está pre-
sente en España? ¿En nuestro país gusta la ilu-
minación ornamental al mismo nivel que en
otros países?

Sin duda existe una cultura de las luces y de

“No somos vendedores de luces, 
sino realizadores de ilusiones” 
Paloma Robledo Directora general de Blachere Illumination España
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Jaga se presenta en el merca-
do con una filosofía clara: di-
seño y eficiencia. ¿Podría des-
arrollar ambos conceptos?

Una de nuestras metas es
el respeto por la naturaleza,
en ese camino nuestra princi-
pal premisa es desarrollar
productos innovadores que
consuman menos energía y
menos combustible. Para ello
contamos con los eficientes
intercambiadores de calor
Low-H2O, el uso de motores
innovadores con un mínimo
consumo de energía en nues-
tros productos dinámicos y
sistemas de ventilación efi-
cientes que pueden reducir el
coste de la calefacción. En
nuestra búsqueda de la pro-
tección del medio ambiente,
además de reducir el consu-
mo de energía, intentamos
que nuestros productos tam-
bién sean respetuosos duran-
te su producción, su vida útil
y su posterior reciclaje. 

En cuanto a la estética, usa-
mos materiales y técnicas de
producción innovadoras. Que-
remos elevar los productos Ja-
ga de objetos de diseño a obje-
tos artísticos.En esa línea, Jaga
ha obtenido prestigiosos pre-
mios de diseño, como los IF
Awards, el Best Design Com-
pany de los premios Henri Van
de Velde, o el Reddot Design
entre muchos otros.

La eficiencia es un término
que en los últimos años es
un objetivo primordial, pero
Jaga ya apostaba por ello
hace años…

Jaga lleva más de 50 años
innovando y es pionera en los
sistemas de calefacción de ba-
ja masa y bajo contenido de
agua, los Low-H2O, que ade-
más han seguido evolucio-
nando para llegar a ser consi-
derados los radiadores más
económicos. 

En los últimos años, tanto
el CSTC belga como el BRE
británico, y ya más reciente-
mente el instituto KIWA ho-
landés, han otorgado la más

alta puntuación a nuestro in-
tercambiador de calor Low-
H2O, que obtuvo el máximo
rendimiento de emisión en las
pruebas realizadas por delan-
te del suelo radiante y otros
sistemas de calefacción. 

¿Cuáles son los valores que
han convertido a Jaga en
una de las marcas referentes
en el confort para el hogar?

En la filosofía de Jaga hay
5 valores fundamentales que
intentamos que estén presen-
tes en la mentalidad de todos
y cada uno de nuestros cola-
boradores:

- “Respect nature”, con es-
to queremos tomar el ca-
mino más respetuoso con
la naturaleza. 

-  “Awake de artista”, que-
remos convertir nuestros
productos en obras de ar-
te, para ello utilizamos
materiales y técnicas de
producción innovadoras.

-  “Dream a future”, quere-
mos soñar con un futuro
mejor, ir por delante de
nuestro tiempo. 

- “Create emotion”, una
ilusión común que cree la
emoción necesaria para
encontrar modelos de su-
pervivencia para el futuro.

- “Building bridges”,cons-
truir puentes entre el ma-
terialismo y la espirituali-
dad. 

¿Qué productos o soluciones
conforman el catálogo de
Jaga?

Podemos decir que hay
tres apartados, aunque todos
ellos interrelacionados entre
sí, son calefacción, refrigera-
ción y ventilación. En el apar-
tado de calefacción destacan
los Low-H2O que frenan el
frío procedente de grandes
superficies acristaladas. Tam-
bién ofrecemos soluciones de
radiadores decorativos y toa-
lleros. En refrigeración dispo-
nemos de modelos de pared,
de pie y empotrados en suelo
para situar delante de gran-

ENTREVISTA

El confort en el hogar o en el lugar de trabajo es un concepto
relativamente nuevo, pero Jaga lleva ya más de 50 años crean-
do soluciones y productos para calefacción, ventilación y refri-
geración. En esta entrevista hablamos con Jerry Vinkesteyn,
gerente de Jaga España, para que nos ponga al día de esta in-
novadora empresa belga desde su sede en nuestro país.

solo equipo, opcionalmente
con frío y calor. 

¿Existe conciencia de la im-
portancia que adquiere una
óptima ventilación para
nuestra salud?

Pensamos que no la sufi-
ciente. En otros países euro-
peos lo tienen muy claro, si no
ventilas tu vivienda, se crea
un clima pobre, caldo de culti-
vo para bacterias y hongos.
Esto puede causar problemas
de salud, como dificultad res-
piratoria, tos, fatiga, dolor de
cabeza...No podemos ignorar
que la ventilación es muy im-
portante para un clima inte-
rior agradable y saludable.
Tanto en los edificios nuevos
como en los ya existentes. Y
no sólo en el hogar sino tam-
bién en escuelas, oficinas, ins-
tituciones de salud, etc. Es cu-
rioso, pero mucha gente des-
conoce que cuando la calidad
de aire es deficiente, la con-
centración de las personas
disminuye hasta un 50%.

¿Cómo se adquiere un clima
interior óptimo?

Hay diversos factores que
influyen en la calidad de aire
interior, por un lado, las sus-
tancias químicas provenien-
tes de pinturas, productos de
limpieza, CO2, etc. partículas
en suspensión y microorga-
nismos. En una vivienda bien
aislada y por tanto energéti-

des ventanales, y podemos
destacar en ellos el gran con-
fort que ofrecen tanto a nivel
sonoro, como por su potencia
y por su estética. Por último,
en el apartado de ventilación,
disponemos de todo lo nece-
sario para ventilar un hogar
de la manera más eficiente,
por ejemplo, combinando el
sistema de admisión de aire
por demanda Oxygen con los
radiadores Low-H2O y nues-
tros extractores extremada-
mente silenciosos, podemos
obtener la perfección para la
ventilación del hogar.

En lo que se refiere al apar-
tado ventilación, ¿qué solu-
ciones ofrece Jaga para vi-
viendas particulares o para
equipamientos públicos?

En el apartado de vivien-
das, tenemos 2 líneas de solu-
ciones: un sistema sin con-
ductos descentralizado por
cada estancia de la vivienda o
un sistema centralizado con
conductos.

El sistema descentralizado
por estancia Oxygen es una
solución de admisión de aire
por demanda, inteligente y
controlado mediante sensores
de CO2 para ahorrar energía y
aumentar la calidad de aire
en el momento y en el lugar
donde realmente lo necesitas.
En el sistema centralizado
contamos con un recuperador
de calor e introducimos y ex-
traemos todo el aire de la vi-
vienda a la vez. Ambos siste-
mas se pueden combinar con
nuestros radiadores Low-H2O
o nuestros fancoils.

En cuanto al sector públi-
co, contamos con el recupe-
rador de calor WTU y con el
sistema Oxygen Jaga Cam-
pus para colegios u otros edi-
ficios públicos, un sistema de
ventilación descentralizada
y controlada por CO2, que
destaca por su máxima efi-
ciencia energética, calidad
de aire y bajo nivel sonoro.
Este sistema combina cale-
facción y ventilación en un

Jaga líder en calefacción, refrigeración 
y ventilación eficiente y silenciosa

camente eficiente, todos esos
contaminantes se quedan en
el interior. La mejor forma de
solucionar este problema es
implementar un buen sistema
de ventilación en la vivienda.

El nivel de CO2 es muy im-
portante para identificar la
calidad de aire interior, el ob-
jetivo para la adecuada cali-
dad de aire debería estable-
cerse entre 1000 y 1200ppm
(partes por millón) de CO2.
Se han hecho estudios que re-
velan que incluso con siste-
mas de ventilación básicos
homologados, ¡el nivel de
ppm asciende a los 3.000ppm
en el interior! Para evitar es-
tos problemas, recomenda-
mos siempre que el sistema
sea muy silencioso. Tanto una
selección exigente de la mar-
ca y su sistema como una co-
rrecta instalación son necesa-
rias. Jaga aplica la normativa
holandesa, la más exigente de
la UE, que establece un máxi-
mo de 30 dB de nivel sonoro
de los equipos. Para conseguir
estos retos, todos los elemen-
tos tienen que estar en equili-
brio. Este es nuestro compro-
miso con el usuario final y con
el instalador.

¿Cuál es la última tecnolo-
gía de JAGA?

Unas de las ventajas de
una vivienda con aislamiento
mejorado es que se consigue
un placentero silencio dentro

de la vivienda. En 2018 lan-
zaremos nuestra nueva línea
de radiadores híbridos fan-
coils, para proporcionar calor
y frío. En estos equipos he-
mos incorporado la más
avanzada tecnología para
ayudar a que la vivienda sea
lo más silenciosa posible. 

En la ventilación hemos
desarrollado un sistema de
conductos con un colector,
que absorbe ruidos y elimina
traspaso de voces entre las
habitaciones. Así se puede
evitar la colocación de con-
ductos con tes y codos. En
combinación con nuestros
equipos, nos desmarcamos
de otras marcas y el éxito es-
tá garantizado.

Jaga quiere ser el más si-
lencioso en el mercado euro-
peo con el menor consumo
eléctrico.

Jerry Vinkesteyn Gerente de Jaga España

www.jaga.info

www.jagaventilacion.com
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¿Qué ofrece El Antiguo Convento de Boa-
dilla del Monte a la hora de organizar los
mejores eventos a tan sólo 15 km de Ma-
drid?

Estamos ubicados en un entorno privile-
giado, a los pies de la sierra y a tan solo 10
minutos de Madrid. El Antiguo Convento es
un espacio increíble, lleno de historia, don-
de realizamos eventos exclusivos con total
privacidad, para ello contamos con diferen-
tes espacios que se adaptan a las necesida-
des de los clientes. Nuestra alta gastrono-
mía aporta la excelencia a todos nuestros
eventos y al contar con cocinas propias he-
mos conseguido convertirnos en un referen-
te en el sector.

¿De qué diferentes espacios disponen pa-
ra celebrar estos eventos? 

Contamos con un precioso claustro para

realizar cócteles, distintas estancias más
acogedoras para eventos íntimos como las
salas María de Vera, Inés de Zúñiga o el re-
fectorio y, por supuesto, nuestro salón prin-
cipal, El Invernadero, que puede albergar
hasta 420 personas sentadas. Todas estas
estancias y su distribución nos hacen únicos
en el mercado.

ENTREVISTA

La celebración de un evento requiere escoger un buen es-
pacio, contar con el mejor equipo de profesionales que lo
organicen y con una exquisita oferta gastronómica. El Anti-
guo Convento, situado en Boadilla del Monte, ofrece todo
esto y más. 

www.elconvento.net

gastronomía, servicios y el compromiso con
el cliente, para conseguir en todo momento
cumplir y superar las expectativas en la de-
finición y desarrollo de cualquier tipo de
evento.

La gastronomía es uno de los puntos fuer-
tes en El Antiguo Convento de Boadilla,
¿Cuáles son los platos estrella?

Tenemos una cocina propia y artesanal,
nos encargamos de todo el proceso de ela-
boración de nuestros platos, desde el origen
de la materia prima, pasando por su elabo-
ración y terminando en nuestros invitados.
Como platos destacaríamos el jarrete de
cordero confitado a baja temperatura, el
kit-kat de carnes melosas y arroz venere, y
el rabo de toro hojaldrado con parmentier.

¿Qué tipo de eventos pueden tener cabida
en estas magníficas e históricas instala-
ciones?

La perfecta conservación del Convento
nos permite realizar todo tipo de eventos,
familiares, corporativos, reuniones de em-
presa...contamos con grandes profesionales
a la hora de producir y diseñarlos, así pode-
mos ambientar nuestras instalaciones para
que tenga cabida cualquier acontecimiento.

¿Cómo han logrado posicionarse como el
lugar de referencia para todas aquellas
empresas que buscan la mejor calidad pa-
ra sus eventos?

Cuidando al detalle nuestra relación con
los clientes, los servicios que ofrecemos, ha-
ciendo que su experiencia en el convento
sea excepcional y contemplando todas las
peticiones de los mismos para hacer que el
día del evento sea todo perfecto.

Todos los eventos que organizan están to-
talmente personalizados, ¿cuál es la clave
para acertar con aquello que desean sus
clientes? 

Con una búsqueda de la excelencia en

“Todos los eventos son especiales y hay
que cuidar hasta el más mínimo detalle”
Francisco J. García director de operaciones, y 
Daniel Napal, chef ejecutivo de El Antiguo Convento

Espacios Singulares para Eventos

La comunicación ha sufrido una importante
transformación con la nueva era digital.
¿Idearium 2.0 ofrece también sus servcios en
este campo?

La respuesta evidentemente es un rotundo
si. Pero además le sumamos el enorme valor
de la experiencia, ya que dicha transformación
la hemos vivido desde sus comienzos. Idea-
rium 2.0 no se incorpora ahora a las nuevas
tecnologías. Hemos ido creciendo y evolucio-
nando con ellas y continuamos a la vanguardia
de las mismas. Nos consideramos parte activa
de esta nueva era, que no es solo digital. Es
una nueva era en la comunicación y especial-
mente en la forma de comunicarse. Sin olvi-
dar, que aún siendo hoy “las máquinas” las
protagonistas de esa comunicación, detrás del
mensaje y de quien lo recibe, sencillamente
hay personas. Todos vivimos pegados a nues-

tros móviles y portátiles, pero de lo que de ver-
dad no deberíamos despegarnos nunca es de
nuestros sentimientos y emociones. Nosotros
apostamos por no olvidarlo.

¿Cuál es la filosofía de esta agencia de publi-
cidad? ¿En qué son diferentes?

Para nosotros es primordial la importancia
del trabajo “hecho a mano”, y del cuidado por el
detalle diferenciador. Es lo que nos ha caracteri-
zado siempre, y es el tipo de trabajo que quere-
mos seguir haciendo: auténtico y artesanal, pe-
ro acorde a los tiempos que vivimos. Una apa-
rente contradicción…que funciona. 

¿Cuál es la infraestructura de la agencia para
poder abordar proyectos de grandes cuentas? 

La que sea precisa, en el momento preciso.
Nuestra trayectoria nos permite disponer hoy

ENTREVISTA

Idearium 2.0, abarca un completo portfolio de servicios en lo
que al apartado de comunicación se refiere. Asesoramiento es-
tratégico, propuesta y ejecución de campañas off/on line, pro-
ducción audiovisual, presentaciones de producto, presentacio-
nes a medios  y eventos. Hablamos con Marta Torre para que
nos dé unas pinceladas acerca de esta agencia de publicidad.

www.idearium20.com

No somos los más indicados para valorar
esta cuestión desde el punto de vista cuantita-
tivo, pero desde el punto de vista cualitativo
hemos percibido una importante reactivación
de las inquietudes por hacer cosas y, sobre to-
da, por hacer cosas innovadoras. En este año
hemos tenido la gran oportunidad de desarro-
llar interesantes y novedosas plataformas digi-
tales, originales acciones de street marketing o
colaborar en la implementación de nuevos
proyectos en marcas ya muy consolidadas que
se han embarcado en nuevos enfoques de sus
negocios. Todos ellos proyectos rompedores
que efectivamente han requerido de inversio-
nes considerables.

Pero ninguno,como el que pone broche final
a 2017, gracias al privilegio de ser la agencia de
Porsche Ibérica. Con un evento único,  Porsche
Tracks, que tiene lugar en Madrid en este mes
de diciembre: un espacio multisensorial y úni-
co, que cuenta con la presencia de su primer
concept car 100% eléctrico,el Mission E. 

¿Cuáles son los próximos retos para Idea-
rium 2.0.?

Si marcamos nuestros objetivos por priori-
dades, para el 2018, 2019, 2020…el primero,
sin lugar a dudas, es seguir contando con la fi-
delidad de nuestros clientes, algo probablemen-
te más complicado que las nuevas conquistas.
Conseguido ese objetivo, seguir embarcándo-
nos en todos aquellos proyectos que, como en
este año, nos han permitido empezar a contar
con la confianza de nuevos clientes, y que espe-
ramos también sean el  principio de una larga
amistad…

de una estructura muy moldeable y versátil.
Tenemos la experiencia, los conocimientos y la
ilusión necesarios para ello. Retarnos a nos-
otros mismos es el mejor aliciente para nuestra
creatividad.

¿Podemos decir que el 2017 ha sido un año
importante para la inversión en comunica-
ción?

“Si es complicado se consigue, 
si es imposible se intenta”
Marta Torre Directora General de Idearium 2.0.
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¿Qué ventajas ofrece Gran
Canaria para localizar los
negocios?

Las ventajas para el esta-
blecimiento de negocios o de
profesionales en Gran Canaria
son varias: por un lado, una
fiscalidad muy atractiva y
competitiva en el contexto in-
ternacional, tanto en lo que se
refiere a la tributación empre-
sarial, como al consumo. 

Por otro lado, la isla cuenta
con una excelente conectivi-
dad aérea y marítima con los
principales centros de negocio
de España, Europa y África (el
aeropuerto de Gran Canaria
tiene conexiones directas con
137 destinos y el Puerto de La
Luz, con 180 destinos europe-
os, americanos y africanos).
Además, la conectividad digi-
tal se sitúa al mismo nivel que
las capitales españolas: las
áreas urbanas cuentan con
despliegue de fibra óptica has-
ta el hogar y el acceso a redes

ultrarrápidas es factible en to-
das las áreas urbanas empre-
sariales. 

También es significativo el
tamaño del mercado interno:
a la población de la isla, en tor-
no a 850.000 personas, hay
que añadirle los casi 4,5 millo-
nes de visitantes anuales.

Más oportunidades…
Otra ventaja es el acceso a

talento local, ya que la isla tie-
ne una de las tasas más altas
de población joven de España.
Más de 23.000 estudiantes
cursan estudios universitarios
y 18.000 atienden cursos de
formación profesional en los
distintos centros públicos y
privados de la Gran Canaria.

ENTREVISTA

¿Y en términos fiscales? 
El abanico de ventajas e in-

centivos fiscales es muy am-
plio. La fiscalidad indirecta es
sensiblemente más baja que la
existente en el territorio penin-
sular. El Impuesto General In-
directo (IGIC), equivalente al
IVA, tiene un tipo general del
7% frente a un 21% en la Pe-
nínsula; los tipos impositivos
que gravan los combustibles,
el transporte, las bebidas alco-
hólicas son también sensible-
mente inferiores a los peninsu-
lares y europeos. 

Es significativo destacar la
posibilidad de disfrutar de una
baja tributación en el Impues-
to sobre los beneficios empre-
sariales o las ventajas de la Zo-
na Especial Canaria, que ofre-
ce un tipo reducido en el im-
puesto sobre Sociedades del
4%. Por otra parte, todas las
actividades productoras de
bienes agrícolas, ganaderas,
pesqueras e industriales dispo-
nen de bonificaciones del 50%
de la cuota íntegra del Im-
puesto.

Las deducciones para inver-
siones en I+D+i y produccio-
nes audiovisuales nacionales e

Por otro lado, en diversos
puntos de la isla existen polí-
gonos y áreas empresariales
aptos para actividades co-
merciales, industriales o lo-
gísticas. Asimismo, los distin-
tos enclaves del Parque Tec-
nológico de Gran Canaria
ofrecen un marco muy atrac-
tivo para start-ups y empre-
sas innovadoras. 

El coste de la vida en Gran
Canaria es también otro fac-
tor relevante: es menos de la
mitad que en Londres y casi
20 puntos porcentuales infe-
rior al de Madrid o Barcelo-
na. Además, la isla es un des-
tino internacionalmente co-
nocido por su clima y alta ca-
lidad de vida. 

Gran Canaria, hub de referencia 
para atraer a empresas de software 
y las industrias creativas

internacionales son 20 puntos
porcentuales superiores a las
del territorio peninsular.

Gran Canaria dispone tam-
bién de una Zona Franca de
aranceles e impuestos para el
almacenamiento, transforma-
ción y manipulación de mer-
cancías. 

Igualmente, además de lo
enunciado anteriormente, las
inversiones empresariales y la
contratación de personal en la
Isla se pueden beneficiar de
potentes instrumentos fiscales
y financieros.

¿Qué marco ofrece Gran Ca-
naria a la inversión?

La regulación específica
proporciona un marco muy
ventajoso para favorecer el
ahorro y la inversión empresa-
rial a través, de una parte, me-
diante la Reserva de Inversio-
nes de Canarias, que permite
reducir la carga fiscal hasta un
90% del Beneficio Empresa-
rial, siempre que se realicen in-
versiones ligadas al crecimien-
to de la empresa; y, de otra,
mediante una reducción del
impuesto de un 25% del im-
porte destinado a activos fijos
empresariales. 

Gran Canaria dispone tam-
bién de una Zona Franca de
aranceles e impuestos para el
almacenamiento, transforma-
ción y manipulación de mer-
cancías. 

Igualmente, las inversiones
en la Isla se pueden beneficiar
de diversos instrumentos fi-

nancieros, ayudas destinadas
a la inversión, I+D+i y bonifi-
caciones a la contratación de
personal.

¿A qué sectores afectan estas
ventajas para establecerse en
Gran Canaria?

La estratégica localización
y conectividad del Puerto de
Las Palmas, por su cercanía de
África, la desarrollada indus-
tria y servicios auxiliares nava-
les, unido a la excelente cali-
dad de servicios personales de
Las Palmas de Gran Canaria,
constituyen un hub de referen-
cia para atraer todo tipo de
servicios relacionados con la
industria y servicios off-shore.
Asimismo, las actividades lo-
gísticas y comerciales dispo-
nen de singulares ventajas pa-
ra ese mercado.

La industria audiovisual
encuentra también en Gran
Canaria unas condiciones
magnificas, tanto por lo
atractivo de las deducciones
fiscales como por las magní-
ficas y variadas condiciones
para la producción y desarro-
llo de rodajes. 

El software y todas las in-
dustrias de creación digital
también encuentran un mag-
nifico entorno en la isla. Este
sector encuentra una cantera
de talento basada en los con-
solidados centros universita-
rios y de formación profesio-
nal que proveen al mercado
con más de 500 profesionales
anualmente.

Además, se están impul-
sando programas ambiciosos
para el desarrollo de activida-
des ligadas a la economía azul,
en particular a la biotecnolo-
gía marina, la acuicultura y las
energías off-shore.

¿Cómo apoya la SPEGC a los
emprendedores?

El Cabildo de Gran Cana-
ria, a través de la SPEGC, la
Cámara de Comercio de Gran
Canaria y el Parque o Tecnoló-
gico de la Universidad de Las
Palmas de Gran Canaria, dis-
ponen de una amplitud de re-
cursos para apoyar a los em-
prendedores tanto para activi-
dades tradicionales, como pa-
ra aquellas con modelos de ne-
gocio innovadores y tecnológi-
cos. El apoyo que se les pro-
porciona es integral y com-
prende todos los servicios de
asesoramiento, acceso a la fi-
nanciación y oficinas e instala-
ciones en las distintas áreas del
Parque Tecnológico de Gran
Canaria. Asimismo, se dispone
de servicios específicos de apo-
yo a emprendedores que ven-
gan de fuera de la Isla.

Cosme García Falcón Director gerente de la Sociedad de 
Promoción Económica del Cabildo de Gran Canaria (SPEGC)

www.spegc.org
www.bestingrancanaria.com

Best in Gran Canaria (www.bestingrancanaria.com) es una iniciativa promovida
por entidades públicas y privadas representativas de la isla y cuyo objetivo princi-
pal es atraer empresas y profesionales a Gran Canaria y apoyarles en su instalación.
Nos lo explica uno de sus responsables. 

La isla ofrece una excelente
combinación de baja fiscalidad,
calidad de vida y entorno 
para los negocios
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A
ctualmente Frost-
trol cuenta con
dos plantas pro-
ductivas, en Cas-

tellón y en Cabanes; esta últi-
ma se encuentra en su última
fase de construcción y permiti-
rá a la compañía aumentar y
optimizar su capacidad pro-
ductiva. 

INNOVACIÓN, 
SOSTENIBILIDAD 
Y CALIDAD

Uno de los principales pila-
res en los que se fundamenta la
filosofía de Frost-trol es la inno-
vación, basada en la aplicación
de los últimos avances en refri-
geración con el fin de generar
nuevos desarrollos tecnológi- www.frost-trol.com

Por otro lado, Frost-trol per-
sigue el objetivo de ofrecer a
sus clientes muebles con un al-
to rendimiento energético que
permitan una reducción de los
costes de explotación. 

MUEBLES DE 
REFRIGERACIÓN 
PARA CLIENTES 
INTERNACIONALES

Frost-trol ofrece a sus clien-
tes muebles de refrigeración de
la máxima calidad adaptándo-
se constantemente a la exigen-
te demanda del mercado de la
distribución, a las necesidades
de todo tipo de cliente y a las
características de las diversas
superficies comerciales. La alta
capacidad de adaptación a los

cos y mejoras funcionales en
toda la gama de producto. El
resultado son unos muebles al-
tamente eficientes y medioam-
bientalmente sostenibles. Tal y
como nos detallan desde la di-
rección de la compañía: “En
Frost-trol siempre se ha trabaja-
do con los últimos avances tec-
nológicos con la finalidad de
optimizar la gestión del proce-
so de fabricación asegurando
al cliente la máxima calidad en
el producto final. En la era de la
industrialización 4.0, nuestras
investigaciones en este ámbito
se centran fundamentalmente
en el desarrollo de un sistema
scada propio que permita la va-
lidación del 100% de los mue-
bles y su correcto funciona-

miento, así como la comproba-
ción y garantía de la estanquei-
dad de los mismos, en un mo-
mento en el que el control del
ratio de fugas de refrigerante
resulta fundamental para obte-
ner una instalación de refrige-
ración comercial más eficiente
y rentable."

Otro principio clave a lo lar-
go de su trayectoria ha sido ob-
tener unos sistemas de refrige-
ración más sostenibles y respe-
tuosos con el medio ambiente,
fabricando muebles con mate-
riales reciclables, que operen
con refrigerantes naturales y
otras soluciones con un bajo
impacto ambiental, que ayu-
den a minimizar los efectos del
calentamiento global. 

Desde 1957, Frost-trol diseña, fabrica y
comercializa muebles de refrigeración
comercial para la conservación y expo-
sición de productos alimenticios pere-
cederos. El éxito de esta empresa se
debe a tres grandes principios que des-
de hace ya 60 años forman parte de su
ADN: innovación, sostenibilidad y res-
peto por el medio ambiente y calidad
en sus productos. El resultado de esta
inteligente política le ha llevado a estar
presente en más de 40 países. Especial
mención requiere la zona de Latinoa-
mérica donde Frost-trol ha realizado
una fuerte inversión estableciendo sus
primeras filiales en México y Chile. 

Muebles de refrigeración altamente eficientes
Frost-trol, soluciones flexibles basadas en la innovación tecnológica

constantes y rápidos cambios
producidos en el sector de la
distribución erige a esta com-
pañía valenciana como pionera
en el lanzamiento de solucio-
nes flexibles basadas en la in-
novación tecnológica.

Los productos de Frost-trol
se clasifican en dos grandes lí-
neas de producto, muebles con
grupo remoto (Supermarket) y
muebles autónomos (Plug-in).
Ambas líneas abarcan todas las
tipologías de productos: vitri-
nas, murales, islas, armarios de
congelación y combis. 

ISE cuenta con una gran experiencia acu-
mulada en rendimiento de plantas foto-
voltaicas en diferentes localizaciones geo-
gráficas. ¿Cuántos proyectos han llevado
a cabo hasta la fecha?

Hemos realizado la ingeniería y logrado
poner en marcha más de 85 plantas fotovol-
taicas que permanecen en funcionamiento
en muchos rincones del mundo: España,
Italia, Bulgaria, Sudáfrica, Estados Unidos,
Guatemala, Brasil y Emiratos Árabes, por
citar tan sólo algunos de ellos. En estos mo-
mentos estamos desarrollando un proyecto
en Australia. 

Para poder dar este soporte internacio-
nal, contamos con una oficina técnica muy

detallada con equipos y elementos que son
válidos en las distintas partes del mundo,
adaptados a normativas, climas, etc. 

ENTREVISTA

INGENIA SOLAR ENERGY (ISE) es una consultoría almerien-
se especializada en proyectos de ingeniería de plantas foto-
voltaicas. Ha realizado la ingeniería y ha puesto en marcha
más de 85 plantas fotovoltaicas en todo el mundo que per-
manecen en funcionamiento con una capacidad de 450 MW. 

es.ise.energy

boom gracias al abaratamiento de los mate-
riales que se emplean, los equipos, etc. La
energía fotovoltaica, unida a un buen dise-
ño de planta, reduce significativamente los
costes energéticos. 

Por último, ¿en qué avances están traba-
jando?

Trabajamos en la optimización de las
plantas. Para ello, el almacenamiento de
energía es clave. Hasta ahora, la energía fo-
tovoltaica tenía el hándicap de que sólo era
aprovechable cuando hacía sol. Sin embar-
go, se está avanzando mucho en el almace-
namiento de energía, a través del diseño y
desarrollo de sistemas de baterías que per-
miten utilizar la energía acumulada de no-
che o en días de baja irradiación. El objetivo
es que la planta fotovoltaica pueda producir
las 24 horas del día para poder ofrecer un
servicio rápido y de calidad. 

Son reconocidos en el sector por la alta
calidad de sus servicios técnicos, ¿cuáles
diría que son las principales señas de
identidad y valores de ISE?

Pienso que destacamos por la profesio-
nalidad, por nuestra amplia experiencia y
por la transparencia e independencia con la
que trabajamos. Además, tenemos una alta
capacidad para trabajar bajo presión y ofre-
cer un servicio ágil y de calidad. 

¿Qué diferentes servicios están ofreciendo?
Un abanico muy amplio dentro del dise-

ño y la puesta en marcha de plantas fotovol-
taicas. Realizamos el desarrollo de proyec-
tos (servicio de ingeniería); ofrecemos ser-
vicio de comisionado y puesta en marcha
de las plantas; llevamos a cabo un servicio
de calidad con laboratorio propio certifica-
do, y realizamos el diseño y performance de
la planta, sin olvidarnos de nuestro servicio
de almacenamiento de energía, en pleno
desarrollo. 

La energía fotovoltaica, ¿es cada vez más
competitiva?

Sí, el precio es cada vez más competiti-
vo, incluso para poder competir con la ener-
gía nuclear. La energía fotovoltaica está en
auge en todo el mundo; existe un auténtico

“La energía fotovoltaica está 
en auge en todo el mundo”
Fco. Javier Fernández del Pino
General Manager de Ingenia Solar Energy (ISE)
Grupo Gransolar
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Han logrado ser reconoci-
dos a nivel mundial, ¿cuá-
les son los pilares que sus-
tentan este éxito global?

Somos una empresa joven
que gestiona dos marcas,
Koxka y Kobol, con cincuenta
años de historia. Nuestra
compañía la componen di-
rectivos con amplia experien-
cia en los sectores de la refri-
geración comercial e indus-
trial, así como empresarios
locales que provienen del
ámbito industrial y que pose-
en una mentalidad de traba-
jo global. Al mismo tiempo,
tenemos la suerte de contar
con unos empleados con
gran implicación en el pro-
yecto. Su dedicación y esfuer-
zo, unidos a la fuerza de
nuestras marcas a nivel mun-
dial, son la clave para que
Kgroup tenga un presente
consolidado y un futuro ilu-
sionante.

¿Cuál es la filosofía que les
han acompañado desde sus
inicios?

Siempre hemos tenido
muy claro que en el centro de
todas nuestras decisiones se
encuentra el cliente. Desde
esa premisa, nuestra filosofía
está enfocada en disponer de
productos y servicios de últi-
ma generación que nos per-
mitan seguir siendo colabora-
dores de referencia de nues-
tros clientes. Buscamos per-
manentemente soluciones di-
ferenciales y únicas en el mer-
cado de la refrigeración.

¿De qué oferta de productos
estamos hablando?

Nuestra oferta incluye
muebles frigoríficos remotos
y enchufables, condensado-
res, evaporadores, baterías
personalizadas, centrales fri-
goríficas, así como solucio-
nes de repuestos y retrofit.
Gracias a nuestra dilatada
experiencia, estamos en dis-
posición de ofrecer tanto pro-

yectos llave en mano como
soluciones por separado.

¿En qué novedades están
volcando sus esfuerzos?

Estamos trabajando en
nuevos diseños y nuevas solu-
ciones. La cuidada estética de
los productos de Kgroup no se
basa únicamente en criterios
de armonía. Su funcionalidad
actúa como solución práctica
a las necesidades del cliente y
del usuario final, haciendo
más agradable la experiencia
de compra en forma y fondo,
al generar comodidad y con-
fianza en el consumidor. 

Por otro lado, el trabajo
de investigación en solucio-
nes estéticas ha conseguido
abaratar los costes del pro-
ducto final, por ejemplo, faci-
litando la capacidad de per-
sonalización corporativa de
los muebles de Koxka, que a
partir de ahora es susceptible
de ser adaptado de forma
sencilla, rápida y económica,
mediante un competente di-
seño de iluminación.

Esta investigación en dise-
ño industrial ha sido pre-
miada...

ENTREVISTA

Kgroup es el proyecto empresarial que ha logrado crecer,
evolucionar y mantenerse en la élite mundial de la refrigera-
ción comercial e industrial, gracias a la fidelidad a sus valo-
res fundacionales. Son especialmente reconocidos en dise-
ño industrial, habiendo recibido ocho importantes premios
en 2017. Ignacio Razkin, cabeza visible de la dirección del
grupo, nos explica las claves de su éxito.

Nuestras marcas Koxka y
Kobol llevan años siendo un
referente en el sector de la re-
frigeración comercial e in-
dustrial. Sin embargo, somos
conscientes de que la evolu-
ción del mercado es cada vez
más acelerada. Aspectos co-
mo las nuevas tecnologías o
las normativas, encaminadas

Así es; de hecho, este mis-
mo año hemos recibido ocho
premios de diseño que, desde
luego, son indicadores del
buen camino. En concreto,
los modelos kMultidec RPC,
kMultideck PCN, kCounter
RPF y kCounter PCS han sido
galardonados por los Europe-
an Design Awards y los Ger-
man Design Awards; dos de
los galardones internaciona-
les de mayor prestigio en el
ámbito del diseño industrial.

¿Están logrando mejorar
los niveles de ahorro ener-
gético?

Sí, estamos siempre traba-
jando en esta línea. Hay que
tener en cuenta que el consu-
mo de energía del mobiliario
del frío de un supermercado
supone el 60% de su gasto
energético. El sentido co-
mún, el compromiso con
nuestros clientes y con la so-
ciedad, y el afán de supera-
ción, nos empujan a mejorar
al máximo en cada nuevo
modelo los niveles de ahorro
de nuestros muebles.

¿Cuáles serán los próximos
pasos de Kgroup? 

“Kgroup tiene un presente consolidado
y un futuro ilusionante”

a transformar los modelos
actuales de producción en
procesos más sostenibles y
respetuosos con el medio
ambiente, van a ser factores
fundamentales en cualquier
sector industrial.

Desde Kgroup apostamos
por ofrecer soluciones flexi-
bles para acometer estos

cambios, y trabajamos firme
y constantemente en adaptar
las nuevas tecnologías a
nuestro producto. 

Destinamos el 7% de
nuestra facturación a I+D+i.
Nuestra intención es renovar
drásticamente en los próxi-
mos tres años todas las gamas
de producto Koxka y Kobol. 

Además, abriremos nue-
vas líneas de negocio que nos
permitirán fortalecer nuestra
presencia en los sectores de
la refrigeración comercial e
industrial. 

Siempre en línea con la sos-
tenibilidad…

Sí, a corto plazo seremos
capaces de comercializar sis-
temas eco-inteligentes, los
cuales, además de promover
el ahorro energético y utilizar
consumibles lo más natura-
les posibles, facilitarán la ges-
tión no sólo a los empleados
del supermercado, sino tam-
bién a los clientes finales. Lle-
vamos a cabo un importante
esfuerzo en investigación
continua, basada en la bús-
queda del equilibrio entre efi-
ciencia, ahorro, consumo y
sostenibilidad.

Por último, esta apuesta
por el respeto al medio am-
biente que mantienen desde
hace años, ¿se verá respal-
dad con la normativa euro-
pea de Ecodiseño?

El respeto al medio am-
biente es, afortunadamente,
un camino sin retorno. Lle-
vamos tiempo activando a
diversos agentes del sector
del frío para que la vocación
de respeto al medio ambien-
te vaya más allá y sea de
obligatorio cumplimiento a
nivel europeo. Este esfuerzo
dará sus frutos en 2019,
cuando entre en vigor la nor-
mativa europea de Ecodise-
ño, en base a unas imposicio-
nes con las cuales los traba-
jadores de Koxka están fami-
liarizados desde hace tiem-
po. Una vez más, nuestra
propia exigencia nos seguirá
manteniendo en las prime-
ras posiciones de calidad de
producto cuando dicha nor-
mativa entre en vigor. 

Ignacio Razkin Director general de Kgroup

krefrigeration.com

Kgroup trabaja en la creación de
un Centro Tecnológico en
Pamplona de 1.400 m2 orientado
a la investigación y validación de
nuevos componentes, productos
y tecnologías
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¿Cuáles son los orígenes de
RPK?

RPK es una sociedad coope-
rativa que inició su andadura
en Vitoria en 1974 de la mano
de 19 personas. Aquella inicia-
tiva empresarial fue creciendo
hasta convertirse en un grupo
líder en España y posicionado
entre los tres mayores provee-
dores del mercado europeo.

¿Sin perder su esencia coope-
rativa?

Así es. La sede central y la
matriz del grupo RPK sigue
siendo una cooperativa, puesto
que continuamos pensando en
las ventajas que ofrece, pese a

su compleja gestión, el trabajo
asociado, ya que los trabajado-
res son también propietarios,
con todo lo que ello conlleva a
nivel de responsabilidad y tam-
bién de implicación.

¿Cuál es la estructura actual
de Grupo RPK?

Hoy en día contamos con
un equipo formado por 650
personas y disponemos de
plantas en México, Tarragona,
India, La Rioja y una nueva
planta productiva en China
que esperamos inaugurar en el
primer trimestre de 2018. Ade-
más, el grupo participa en el
accionariado de dos start-ups.

ENTREVISTA

RPK es una compañía especializada en el
desarrollo y la fabricación de muelles y re-
sortes de alto valor añadido para el sector
de la automoción. Para conocer con más
detalle cuál es su realidad actual, habla-
mos con sus responsables, José Luis Bo-
rrajo, Josu Etxebarria y Ricardo Romo. 

www.rpk.es

ellos, de ahí que tengamos ofi-
cinas técnicas cerca de sus cen-
tros de decisión. Además de in-
geniería en las plantas produc-
tivas de Vitoria, Tarragona, Mé-
xico e India, tenemos una ofici-
na técnica en Munich (Alema-
nia) desde el año 2014 y proce-
deremos durante el 2018 a ins-
talar otra en Charlotte (USA).
Más adelante, y para tener pre-
sencia en todos los mercados,

nos estableceremos con otra
oficina técnica en Japón.

Valor añadido e innovación...
Así es. De hecho, contamos

con un centro tecnológico pro-
pio que, ubicado en Vitoria,
cuenta con una plantilla de 30
personas dedicadas a investi-
gar y desarrollar nuevas solu-
ciones que poder ofrecer a
nuestros clientes. La colabora-
ción en el desarrollo del pro-
ducto es la clave de las futuras
ventas y lo que nos abre las
puertas a nuevos proyectos.

¿Cuáles son los retos de futu-
ro de RPK?

Estudiamos cómo va a cam-
biar nuestro día a día la llegada
del vehículo eléctrico para ver
qué elementos ya no serán ne-
cesarios y obrar en consecuen-
cia. En este sentido, no descar-
tamos introducirnos en otros
sectores como el médico, don-
de pensamos que podemos
desarrollar un papel importan-
te. Y todo eso se hará sin perder
de vista nuestra esencia coope-
rativa, basada en el trabajo en
equipo y la gestión compartida,
primando el bien común y la
sostenibilidad del proyecto a
largo plazo.

¿En qué consiste esa activi-
dad?

Nos dedicamos a la fabrica-
ción de resortes para el sector
de la automoción. No se trata
de productos estandarizados ni
de poco valor, sino todo lo con-
trario; se diseñan y fabrican a la
medida de cada cliente y for-
man parte de elementos esen-
ciales como amortiguadores,
frenos o powertrains / sistemas

de propulsión. Deben ser ele-
mentos muy técnicos, ya que
inciden directamente en la se-
guridad de los vehículos.

¿A qué perfil de cliente se diri-
gen?

Trabajamos tanto para los
proveedores de primer nivel o
TIER 1 como para los fabrican-
tes. Eso hace que debamos te-
ner una relación constante con

“Producimos resortes técnicos y de alto valor
añadido para el sector de la automoción” 
José Luis Borrajo, Josu Etxebarria y Ricardo Romo Responsables de RPK

Las empresas generan gran-
des cantidades de informa-
ción ¿Diría que la gestión
documental ha dejado hoy
de ser una opción para con-
vertirse en una necesidad? 

Por supuesto. Las aplica-
ciones de gestión documental
han pasado de ser de las que
“me gustaría tener “a “necesi-
to tener “. Hoy se generan
más documentos en un día

que nunca y este fenómeno se
incrementará próximamente
gracias a los dispositivos a los
que accederemos. Viendo que
el futuro es móvil ya tenemos
disponible la OpenKM App,
que permite disponer de acce-
so a la aplicación, añadiendo
documentos, incluso captura-
dos (cámara) o recibidos
(WhatsApp) por otras aplica-
ciones.

ENTREVISTA

OpenKM es un  software de gestión documental desarro-
llado íntegramente en España  Esta empresa del mismo
nombre, de capital español, lleva más de una década en el
mercado y se ha convertido en unos de los referentes en
el sector con más de 50.000 instalaciones en todo el mun-
do. Cuenta con delegaciones en mercados estratégicos
(USA, Canadá India, Francia y otras), y su objetivo es
siempre potenciar su red de colaboradores para la crea-
ción de nuevas soluciones adaptadas a las nuevas necesi-
dades organizativas.

www.openkm.com

ción de datos (RGPD) y de se-
guridad.

La administración de docu-
mentos debe también estar
de acuerdo a las normas
ISO…

OpenKM es un software
de administración de docu-
mentos que cumple con to-
dos los requisitos y, por lo tan-
to, podría usarse para admi-
nistrar documentos y regis-

tros en organizaciones que es-
tán certificadas o buscan cer-
tificación en estos estándares
internacionales, hablamos de
las ISO 9001, 14001, 15489,
15801,27001 y 30301.

Buena parte del negocio de
OpenKM se desarrolla fuera
de España ¿Va a continuar
su expansión?

Cada vez tenemos mayor
presencia en España llegando
casi a las 5.000 instalaciones,
como en la  Junta de Andalu-
cía y la Guardia Civil, sin olvi-
dar el grueso de nuestro ne-
gocio que son las PYMES. Pe-
ro es cierto que la mayor par-
te de nuestros clientes se en-
cuentra alrededor del mun-
do, como ejemplo en lugares
como Bhutan a través de su
compañía de telecomunica-
ciones, Bhutan Telekom o las
Seychelles , en el Develop-
ment Bank Of Seychelles

Nos halaga que nuestros
clientes digan “Una vez ana-
lizado el mercado se ha con-
siderado que la mejor op-
ción por precio/prestaciones
es el gestor documental
OpenKM”.

¿Qué aporta OpenKM 
Integrar en una única

plataforma todas las funcio-
nalidades para crear y ges-
tionar documentos (tanto
para su archivo como para
su búsqueda y recupera-
ción). Apoyando la continui-
dad de las actividades de la
organización y cumpliendo
con el marco reglamentario
en la creación y manteni-

miento de documentos au-
ténticos, fiables y utilizables,
además de proteger la inte-
gridad de dichos documen-
tos durante todo el tiempo
que sea necesario. 

El próximo mes de mayo co-
menzará a aplicarse el Re-
glamento General de Protec-
ción de Datos (RGPD), que
sustituirá a la actual nor-
mativa vigente ¿Ya han
adaptado sus soluciones a
ello? 

El nuevo RGPD marca la
necesidad de que el responsa-
ble del tratamiento aplique
medidas técnicas y organiza-
tivas apropiadas a fin de ga-
rantizar y poder demostrar
ante las autoridades de super-
visión que el tratamiento de
datos es el adecuado.
OpenKM cumple con los re-
quisitos de la actual Ley espa-
ñola (LOPD) y del nuevo re-
glamento europeo de Protec-

Gaspar Palmer CEO de OpenKM

“OpenKM integra en una única plataforma
todas las funcionalidades para crear y 
gestionar todo tipo de documentos”
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iWatMotion es una empre-
sa pionera en el sector de
la Movilidad Sostenible.
¿Cual ha sido la filosofía
que les ha llevado al éxito?

Nuestra manera de en-
tender el negocio en una
época marcada por la situa-
ción económica, por la sen-
sibilidad hacía el medio am-
biente y sobre todo por el
uso de las redes sociales. En
España no se hablaba del
concepto de Movilidad Sos-
tenible hasta la llegada de
iWatMotion. Lanzamos pro-
ductos accesibles para todo
el público, divertidos, fun-
cionales y con procesos de
fabricación sostenibles.  He-
mos conseguido que cali-
dad y precio no estén reñi-
dos, trabajando para redu-
cir costes y optimizar los
procesos de fabricación y
distribución, ofreciendo el
mejor precio del mercado y
con una marca reconocida.

Pero sobre todo somos
felices con lo que hacemos,

nos gustan los productos
que ofrecemos y los disfru-
tamos como si fuéramos el
propio comprador.

¿Esperaban un éxito tan
rotundo?

Siempre se inician los
proyectos con ilusión, pero
hemos superado con creces
las previsiones más optimis-
tas. El comprador no quiere
solo un HoverBoard, quiere
un iWatBoard, incluso su-
ben fotos con productos de
otras empresas y los etique-
tan como un iWatBoard,
porque es la marca recono-
cida.

Al ser un sector descono-
cido para el gran público,
no teníamos una referencia
previa y puede que eso nos
haya ayudado a ser atrevi-
dos, desarrollando una es-
trategia de comunicación
genuina y divertida. No he-
mos tenido miedo de inno-
var y probar nuevas ideas,
incluso cada acierto que he-

ENTREVISTA

En el año 2014, las principales ferias de electrónica a nivel mun-
dial recibieron con entusiasmo la llegada de un nuevo concep-
to de vehículo eléctrico auto-balanceado, pensado para el
transporte personal: el “HoverBoard” había llegado para que-
darse y con el nació el sueño de iWatMotion, una empresa va-
lenciana en la que unos jóvenes emprendedores unieron sus
ilusiones para conformar una sociedad que se ha convertido
en una de los proyectos europeos con mayor crecimiento. Ha-
blamos con su Director de Comunicación, el Sr. David Rojas,
quien nos explica las claves del éxito de iWatMotion. 

va a adquirir, y en eso no
hay otra empresa del sector
que se acerque más al clien-
te  con fotos, videos, ma-
nuales, fichas técnicas, etc...

Otro punto a favor han
sido las colaboraciones es-
tratégicas como el proyecto
Kobiznor,  que permite a
iWatMotion la distribución
de sus productos en tiendas
físicas, ayudando a la deci-
sión de compra por parte de
aquellos clientes que toda-
vía son reacios a la venta
online.

Además hemos colabo-
rado con personalidades del
mundo del deporte y la mú-
sica, como Marc Márquez,
Álex Márquez, David Busta-
mante, Edurne y el equipo
profesional de ciclismo Bo-
raHansgrohe. También he-
mos aparecido en progra-
mas de TV como el Hormi-
guero y Got Talent.

iWatBoard es el producto
más reconocible de la mar-
ca ¿que otras soluciones de
movilidad ofrecen?

Hemos conseguido dis-
poner de una familia de
productos atractivos para
diferentes públicos. El com-
plemento para el Board, el
iWatKart está siendo un éxi-
to. Pero además de diver-
sión buscamos funcionali-
dad, hemos visto señores
con traje desplazarse al tra-
bajo con un iWatRoad o jó-
venes haciendo maravillas
con un iWatStreet de cami-
no al instituto. 

¿Que importancia ha teni-
do la inversión en I+D+i
en el desarrollo de la em-
presa?

Ha sido máxima, hemos
trabajado en el desarrollo
de nuevas soluciones en el
campo de la movilidad sos-
tenible. Nos involucramos
activamente en los procesos
de diseño y producción de
nuestros productos. Desde
mejoras en la electrónica,
hasta la incorporación de
materiales más ligeros y a la
vez más resistentes, 

Esta inversión en des-
arrollo tiene como máximo
ofrecer al cliente una expe-
riencia de compra conforta-
ble y segura. Para conse-

mos tenido ha marcado ten-
dencia en la forma de pro-
mocionar este tipo de pro-
ducto por parte de empre-
sas de la competencia.  

Sin duda estamos apro-
vechando al máximo la pla-
taforma de publicidad de
Facebook e Instagram, los
contenidos de nuestra mar-
ca gustan, se comparten y
se comentan, y sobre todo
logramos una tasa de con-
versión muy alta.

Sabemos del éxito y la vi-
ralidad que ha tenido el
HoverBoard a nivel mun-
dial, pero, ¿en qué se dife-
rencia iWatMotion del res-
to de empresas?

Haber entendido mejor
que nadie como promocio-
nar este tipo de producto a
través de internet y las re-
des sociales. En la venta on-
line el comprador necesita
“tocar” el producto con la
vista, sentir que está com-
prando exactamente lo que

“iWatMotion ha revolucionado el sector 
de la movilidad sostenible, siendo líder de
mercado gracias al Marketing Online”

guirlo, contamos con los
mejores talentos en diseño,
desarrollo de software, elec-
trónica, gestión de datos y
sistemas, capaces de dotar a
iWatMotion de las herra-
mientas necesarias para
consolidarse como una em-
presa líder del mercado.

La rapidez en la entrega se
ha convertido en una de
las claves del crecimiento
de la Venta Online ¿como
se ha adaptado iWatMo-
tion a esta demanda de los
clientes?

La rapidez en el envío es
uno de nuestros objetivos
principales, por ello trabaja-
mos en acelerar el proceso
de preparación del pedido,
reduciendo drásticamente
los tiempos de entrega.

Actualmente iWatMo-
tion cuenta con grandes
plataformas logísticas para
poder llevar a cabo nuestro
modelo de negocio y  per-
mitirnos la distribución de
nuestros productos en más
de 22 países.

Conquistado el mercado
europeo, ¿cuales son los
objetivos de iWatMotion a
nivel internacional?

Nuestros objetivos se
centran en seguir innovan-
do con vehículos eléctricos

exclusivos e introducir
nuestra marca en nuevos
mercados como USA, Cana-
dá, LATAM o Australia, ya
que ha sido una grata sor-
presa que nuestros produc-
tos despierten interés inclu-
so en regiones en las que no
nos publicitamos.

Por último y ahora que se
acerca la campaña de Na-
vidad, ¿que nos tiene pre-
parado iWatMotion?

Acabamos de lanzar dos
nuevas líneas de producto
que van a sorprender y mu-
cho. Por un lado tenemos
iWatSpace, destinado a ni-
ños de entre 3 y 8 años, y
por otro iWatSkate, un pa-
tín fabricado en madera de
Arce Canadiense y con to-
das las ventajas de la movi-
lidad eléctrica. Además co-
mo cada año dispondremos
de envíos especiales para
estas fechas.

David Rojas Director de Comunicación

www.iwatmotion.com

Marc Márquez, campeón del mundo 
de Moto GP e imágen de iWatMotion
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STI Norland lleva más de 20
años centrando su actividad
en el sector de la energía foto-
voltaica, lo que les ha dotado
de una experiencia funda-
mental que podría explicar el
éxito empresarial que viven
actualmente…

Efectivamente, la experien-
cia acumulada en toda nuestra
trayectoria, nos ha permitido
aprender de nuestros errores
pasados para construir una
empresa de éxito en el presen-
te. Las señas de identidad de la
compañía son la experiencia, la
innovación, la sencillez y la ro-
bustez en los diseños. La res-
ponsabilidad de nuestro equi-
po de trabajo es muy grande ya
que queremos no sólo mante-
ner el buen nombre y saber ha-
cer que hemos conseguido, si-
no porque, además, queremos
llevar estos valores a todos los
rincones del mundo.

Empezaron en Pamplona, pe-
ro ahora los brazos de STI
Norland llegan muy lejos.
¿Cuál es la estructura actual
de la empresa?

La empresa tiene sus ofici-
nas centrales en Pamplona, y
estamos presentes en cinco
continentes, queriendo am-
pliar nuestra presencia a nivel
mundial. 

Tenemos dos unidades fa-
briles, una situada en Talavera
La Real (Badajoz) y otra en la
ciudad de Palmas, en Brasil.
Desde estos centros producti-
vos se fabrican y ensamblan

las piezas que llamamos “cla-
ve” y que aportan mayor valor
añadido, como son los actua-
dores, las virolas, las piezas de
regulación de los seguidores
solares, etc.

A parte de estos centros
productivos, tenemos filiales
fuera de España en Chile, Bra-
sil, México, USA, Francia, Sud-
áfrica e Israel, y estamos estu-
diando (o incluso abriendo
nuevos mercados) en Egipto,
Arabia Saudí, Argentina y Aus-
tralia sin descartar, por su-
puesto, nuevas oportunidades
que puedan surgir a petición
de nuestros clientes.

¿Qué servicios están ofrecien-
do?

STI Norland se ocupa del
diseño y suministro de estruc-
turas y seguidores solares para
plantas fotovoltaicas de gran

ENTREVISTA

La energía solar está ganando compe-
titividad y ya se sitúa como una de las
principales preferencias para los inver-
sores. En el sector fotovoltaico, al igual
que en el competitivo mundo de la
Fórmula 1, una pequeña innovación,
una leve mejora técnica, puede colocar
un proyecto en los primeros puestos
de salida. Con este símil deportivo, Ós-
car Aira, CSO de la empresa navarra
STI Norland, nos explica alguna de las
claves que les han permitido desmar-
carse de la competencia y ser líderes
mundiales en diseño y suministro de
estructuras y seguidores solares para
plantas fotovoltaicas de gran tamaño.

Su alto compromiso con la in-
novación les ha llevado a con-
seguir varias patentes en el
transcurso de estos años…

Efectivamente, la innova-
ción constante es la que nos ha
permitido alcanzar el posicio-
namiento actual, además de
ser uno de los pilares de nues-
tra estrategia de desarrollo. Las
patentes desarrolladas, inicial-
mente, son una forma de con-
seguir diferenciarnos de la
competencia, pero somos ple-

tamaño. El alcance de la em-
presa puede incluir  todo lo que
denominamos el EPC mecáni-
co, que podemos desglosar en:
diseño de estructura y cimenta-
ciones; pruebas geotécnicas y
de pull-out; proyecto de fabri-
cación y ejecutivo; compras y
aprovisionamiento; fabrica-
ción; logística y suministro; y
montaje y puesta en marcha.
Estos alcances se muestran a
los clientes como un abanico
de opciones a la carta.

“El cambio de modelo energético a fuentes
renovables es una realidad imparable”

“El sentimiento
general de la
compañía, como
el de los
grandes
deportistas, es
el de seguir
trabajando muy
duro para
superar
nuestros
propios
récords”

namente conscientes de que en
un mercado altamente tecnoló-
gico como el de la energía re-
novable, la verdadera diferen-
ciación ha consistido en  inte-
riorizar, procedimentar y per-
petuar la renovación de nues-
tros modelos y diseños, así co-
mo adaptarlos a las particulari-
dades de cada proyecto.

Si me permite hacer un sí-
mil con el mundo del deporte,
a mi modo de ver, las exigen-
cias de innovación en este mer-
cado podrían, de algún modo,
compararse con las mejoras
técnicas en la Fórmula 1. La ca-
lidad del producto y la reduc-
ción de los costes de la energía
son condicionantes tan poten-
tes, que una pequeña mejora
significa que un mismo proyec-
to se posicione en los primeros
puestos de salida, o su ausencia
provocar que te quedes com-
pletamente fuera. 

¿Cuáles son los retos de STI
Norland?

Estamos tremendamente
orgullosos de haber alcanzado
la posición TOP 5 en el merca-
do de trackers a nivel global, y

lo mejor de todo es que el senti-
miento general de la compa-
ñía, como el de los grandes de-
portistas, es el de seguir traba-
jando muy duro para superar
nuestros propios récords.

Los mayores retos son am-
pliar nuestra área de actua-
ción geográfica para mantener
y aumentar el volumen de
ventas actual, seguir a la van-
guardia tecnológica de este
mercado con la liberación de
nuevos diseños, productos y
patentes o incluso con el resca-
te y mejora de soluciones exis-
tentes. Y, finalmente, otro de
los retos importantes es la
apertura de nuevas líneas de
negocio dentro del sector de
energía para minimizar el ries-
go con la diversificación de
nuestra actividad. 

Por último, ¿la energía foto-
voltaica tiene un próspero fu-
turo?

El  cambio de modelo ener-
gético a fuentes renovables es
una realidad imparable, y la
energía solar ha ganado en
competitividad hasta situarse
como una de las preferencias
de los inversores, junto con la
energía eólica. Actualmente te-
nemos la experiencia y el mo-
delo de negocio adecuados que
han demostrado ser funda-
mentales para crecer con éxito,
por lo que nos vemos, sin lugar
a dudas, liderando el mercado
como uno de los players más
importantes a nivel mundial.

Óscar Aira CSO de STI Norland

www.stinorland.com

Pasado, presente y futuro
de STI Norland 
STI Norland es una multinacional cuyo origen se remonta al año 1996. Nació en

Pamplona como empresa de ingeniería, suministro y montaje de estructuras de
acero, y fue en la capital navarra donde su buen hacer le permitió crecer de forma
solida y sostenida, consolidando el buen nombre de la empresa. 

Pero fueron las estructuras para instalaciones solares, tanto fotovoltaicas como
CPV, las que terminaron marcando el rumbo de la compañía. Actualmente se de-
dican en exclusiva al sector fotovoltaico, están inmersos en el proceso de interna-
cionalización de la empresa, y tienen en marcha una ambiciosa y motivadora es-
trategia de crecimiento. 
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¿Cuáles son los orígenes de
APPVISE?

Appvise nace de la in-
quietud de Carlos Paz, fun-
dador y presidente de la em-
presa, quien, como padre
implicado en la educación
de sus hijos, detectó la nece-
sidad de mejorar y dinami-
zar la comunicación entre el
colegio y las familias. Con
una trayectoria de éxito a
nivel internacional en el sec-
tor de las telecomunicacio-
nes, decide finalmente em-
barcarse en el desarrollo de
lo que ahora es Appvise. Se
fueron detectando otras ne-
cesidades demandadas por
la comunidad educativa que
podían plantearse y ejecu-
tarse dentro de la solución
tecnológica que se estaba
creando. Así surgió la idea
de implantar un programa
de mejora del clima escolar
en las aulas con el objetivo
de erradicar el acoso esco-

lar, lo que hoy conocemos
como bullying.

¿Cuál es, entonces, el servi-
cio que ofrece a los colegios?

Nos definimos como una
solución tecnológica avanza-
da de comunicación, gestión
y formación que ayuda a me-
jorar la convivencia en los co-
legios. Además nos adapta-

ENTREVISTA

El correcto uso de la tecnología es una
herramienta que se ha convertido en
imprescindible ya en muchos campos
y la educación es uno de ellos. En esta
entrevista hablamos con Rafael Calvo,
CEO de APPVISE, empresa creadora
de una aplicación pensada para mejo-
rar el día a día de los colegios y favore-
cer la convivencia entre todos los
agentes implicados, alumnos, profeso-
res y familias, creando comunidad.

arrollado una metodología
propia para erradicar el bull-
ying: el Método Appvise. Te-
nemos un departamento de
psicología, con expertos en
distintas áreas de conoci-
miento, que elaboran un do-
cumento de trabajo funda-
mental que es el Informe
Appvise. Se hacen pruebas en
los colegios, se trabaja con
los departamentos de orien-
tación de los mismos, se for-
ma a los profesores, se forma
a los padres, se forma a los ni-
ños y se implanta un modelo
altamente efectivo de ejecu-
ción conjunta que está dando
muy buen resultado. Estamos
implantando un estándar de
calidad para la convivencia
en los colegios.

¿Cuál es el perfil de sus
clientes? ¿Colegios con pro-
blemas de acoso?

No. Ni mucho menos.
Nuestros clientes, actuales y
potenciales, son todos los co-
legios y centros educativos
que hay. Evidentemente po-
tenciamos nuestro servicio de
formación y mejora de la
convivencia en aquellos cen-
tros en los que detectamos, o
nos señalan previamente, ca-
sos de acoso. Para nosotros es
fundamental potenciar el
proceso de prevención para
evitar llegar a situaciones tan
delicadas. Pero Appvise es
también la mejor herramien-
ta de comunicación entre pa-
dres y profesores y es una de
las más completas platafor-
mas de gestión de centros
educativos. Nacimos con una
firme vocación de servicio
para mejorar el día a día de
los colegios, el día a día de los
profesores. Tenemos un feed-
back continuo con ellos que

mos a la realidad de los cen-
tros ya que hacemos la im-
plantación a medida de sus
necesidades. Pero considera-
mos que para que nuestro
producto sea efectivo requie-
re de la implicación de toda
la comunidad escolar: profe-
sores, alumnos y padres. En-
tendemos la educación como
un proceso en el que todos
deben estar implicados y, si
existen casos de conflictivi-
dad, con mayor motivo. Por
eso aportamos inmediatez en
el contacto entre los implica-
dos en el día a día de la edu-
cación de los niños, sin olvi-
darnos de hacerles partícipes
también a ellos.

Para erradicar el bullying
de las aulas es necesario al-
go más que la aplicación de
la tecnología y una buena
comunicación con padres y
profesores.

Efectivamente este es el
motivo por el que hemos des-

APPVISE, la solución tecnológica
definitiva para centros educativos

“Nos definimos
como una
solución
tecnológica
avanzada de
comunicación,
gestión y
formación que
ayuda a mejorar
la convivencia
en los colegios”

nos obliga a no dormirnos en
los laureles y a estar conti-
nuamente mejorando. Si me-
joramos nuestro servicio, me-
joramos la calidad de nues-
tros colegios.

Entiendo que esas mejoras
implican directamente al
desarrollo tecnológico de la
plataforma.

Es fundamental. Hacien-
do un esfuerzo por no depen-
der de terceros, desde el
planteamiento inicial de la
idea de construir Appvise, se
creó un departamento de
programación propio, lo que
facilita un mejor desarrollo,
implantación y soporte. No
sólo con programación, el
resto de necesidades y recur-
sos que necesitamos cubrir
para el buen funcionamiento
de la empresa, las tenemos
en casa. Contamos con profe-
sionales en programación,
psicología, educación, finan-
zas, gestión, comercio, tele-
comunicaciones, marketing,
diseño, audiovisuales, perio-
dismo… Como te he comen-
tado, no queremos depender
de terceros para evitar cual-
quier tipo de freno en nuestra
actividad. Nuestros colegios
no nos lo permitirían.

¿Cuántos colegios han im-
plantado Appvise a su día a
día?

Actualmente trabajamos
con más de 150 institucio-
nes educativas en España,
Colombia y Chile. Pero si me
vuelves a hacer esta pregun-
ta dentro de dos meses la
respuesta variará notable-
mente ya que estamos en la
fase previa de implantación
en varios centros de los tres
países y para los primeros

meses de 2018 aterrizamos
en Argentina y comenzare-
mos la penetración a lo lar-
go de ese año en Brasil, Uru-
guay, Ecuador, Perú, México
y Estados Unidos.

Las empresas tecnológicas
emergentes (startups) tie-
nen un ciclo de vida corto en
su mayoría: 9 de cada 10
no superan los tres años.
¿En qué situación se en-
cuentra Appvise?

Pues precisamente esta-
mos llegando a nuestro tercer
año y como puedes compro-
bar estamos fuertes y con
unas perspectivas de creci-
miento muy positivas. Por
otro lado, tenemos un plante-
amiento de proyección de 15
años de desarrollo continuo y
mejora que nos posiciona
más allá del ámbito de las
startups.

¿Cómo ha sido el año 2017
para Appvise y cómo se pre-
senta el 2018?

El 2017 ha sido el año del
despegue. Tras un paso exito-
so a finales de 2016 por SI-
MO, la feria de tecnología y
educación más importante
en España, donde nos reco-
nocieron como el mejor mo-
delo de negocio y como el
mejor proyecto globalmente
presentado, tuvimos una de-
manda para el curso siguien-
te muy superior a la que es-
perábamos tener, lo que nos
hizo acelerar los procesos de
implantación y nos obligó a
crecer para poder cubrir las
necesidades que se nos re-
querían.

Rafael Calvo CEO de APPVISE

www.myappvise.com


