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Francesc Gimeno, Director General de Roto Frank, S.A.

“Roto Frank crea valor en 1a ventana”

Roto Frank es un grupo
multinacional de origen
aleman que cuenta con
12 centros productivos y
40 filiales en todo el
mundo. Con una plantilla
de 4100 empleados y una
facturacion de 641 millones de euros en
2010, estd considerada como la firma mas
innovadora del ambito de los herrajes para
ventanas y puertas, de hecho, su fundador
Wilhelm Frank fue el inventor de la venta-
na oscilo-batiente ya en 1935, siendo lide-
res mundiales en este mercado.

¢Cuales son las principales lineas
de negocio de Grupo Roto?

La actividad principal de Grupo Roto es
el disefio, fabricaciéon y comercializacién
de herrajes para ventanas, puertas y gran-
des aberturas. Nuestros tres pilares princi-
pales son:

- Herraje para ventanas: para PVC, alu-
minio, madera y acero.

- Puertas de entrada: con altos estandares
de seguridad.

- Herrajes para grandes aperturas como
balcones, terrazas, patios o jardines (de
tipo corredera, elevabable o plegable).

Ademas tenemos una division dedicada en
exclusiva a las ventanas de techo, también
lider en muchos mercados centroeuropeos.

¢A quién dirigen estos productos?

Nos dirigimos principalmente a dos ca-
nales: distribuidores de herraje y fabrican-
tes de puertas y ventanas.

¢Desde cuindo estian presentes en
Espana?

La presencia de Roto Frank en nuestro
pais se remonta al afio 1992. En estos mo-
mentos contamos con un equipo integrado
por 29 profesionales con una facturacion
anual de 8 millones de euros en el mercado
nacional. También desde Esparia gestiona-
mos el area econdémica del sur de Europa,
formada por Francia, Italia, Portugal y
Grecia.

¢Cudles son los objetivos de 1a filial
espaiiola para el ejercicio 2012?

Una de las decisiones estratégicas toma-
das el pasado 2011 fue consolidar nuestra
posicion en el mercado del PVC y la made-
ra, asi como potenciar los productos donde

L co— —

Ventanas de seguridad para estancias que han de estar permanentemente controladas

La gama Patio Life le posibilitara grandes Aperturas en cualquier estancia de su hogar

hemos detectado una oportunidad de ne-
gocio. Por ejemplo con la nueva divisién
“AluVision” donde queremos trabajar con-
juntamente con gamistas, extrusores y ar-
quitectos brindando soluciones de calidad
y valor afiadido en grandes proyectos y edi-
ficios singulares.

¢Qué soluciones de valor aiiadido
aporta Grupo Roto a la vivienda?
Roto Frank no fabrica ventanas, pero
proporcionamos soluciones de valor afia-
dido a nuestros clientes en cuestiones tan
fundamentales en un cerramiento como
son la estanqueidad y la insonorizacion, es-
to se traduce en un incremento de la cali-
dad de vida, del confort y de las prestacio-
nes para el usuario final, asi como en una
disminucion del consumo energético..

¢Y en cuanto a diseiio y seguridad?

Por lo que respecta al disefio disponemos
de sistemas de herrajes ocultos que posibi-
litan la elaboracion de ventanas con perfi-
les mas estrechos que incrementan la lu-
minosidad de las viviendas y favorecen que
el usuario final disponga de unas vistas
completas del exterior, sin ningdn tipo de
obstaculo o limitacion. En cuanto a la segu-
ridad, por citar algiin ejemplo, disponemos
de ventanas y puertas que dificultan en

gran medida la posibilidad de que se pro-
duzcan robos o que los nifios puedan abrir
una ventana en un descuido de sus padres
o cuidadores y se precipiten al vacio. En
definitiva, Roto Frank crea valor en la ven-
tana para nuestros clientes. Toda esta in-
formacion ampliada esta disponible en la
Web www.historiasdeventanas.com. Ani-
mamos a todas las personas que estén inte-
resadas en rehabilitar las ventanas y puer-
tas de su hogar a que visiten nuestro portal.
Ademas comentar que disponemos de sis-
temas domoticos para crear viviendas inte-
ligentes por ejemplo posibilitamos la aper-
tura automatica de una ventana cuando la
estancia alcanza un determinado grado de
humedad, o la apertura automatica de la
puerta de entrada de nuestra vivienda,
cuando detecta el Bluetooth de nuestro te-
1éfono movil.

¢En qué medida les ha afectado la
crisis de los ltimos aiios?

En los afios 2008 y 2009 se vivi una si-
tuacion complicada a todos los niveles
dentro de la compaiiia, con reajustes tanto
a escala local como mundial. Sin embargo,
los ejercicios 2010 y 2011 han sido muy po-
sitivos como resultado del gran trabajo re-
alizado por toda la empresa durante los
afos anteriores, con un importante incre-

“Proporcionamos
soluciones de valor
anadido a nuestros
clientes en cuestiones
como estanqueidad e
insonorizacién”

“Queremos convertirnos
en lideres del segmento
del herraje parala
ventana en Espana”

mento de las ventas y una consolidando
nuestra cartera de clientes.

¢Cuales son sus proyectos de futu-
ro mas importantes?

Ahora mismo somos la firma lider a nivel
mundial en nuestro sector por lo que que-
remos seguir incrementando la cuota de
mercado en Espafiay asi convertirnos tam-
bién en lideres del segmento del herraje
para ventana en nuestro pais. Del mismo
modo seguiremos ofreciendo soluciones y
nuevas lineas de productos que presenta-
remos en la Feria de Nuremberg 2011, la
mas importante del sector a nivel mundial.

Roto

Roto Frank, S.A.
www.roto-frank.com

Ventanas Confort para hacer una vida mas ficil a personas con movilidad reducida
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German y Patricia Hernandez, gerentes de Hiper Aluminio

“Suministramos perfileria de aluminio
normalizada al mayor y detalle”

iper Aluminio, S.A. es una
empresa dedicada a la co-
mercializacion de perfiles de
aluminio normalizados, tan-
to parala industria, la cons-
truccion como el bricolaje.
Hablamos con sus gerentes,
Patricia y Germdn, para que nos expliquen cudles
son las lineas maestras de su filosofia de trabajo.

¢Cuando nacio Hiper Aluminio?

Laempresallevamas de cuarenta afios presente
en el sector del aluminio. La primera generacion
se dedicé al anodizado de aluminio, y poco a poco
fueron evolucionando para, a final de los afios
ochenta, comenzar a comercializar perfiles nor-
malizados, tanto en bruto como en diversos aca-
bados anodizados ylacados.

Actualmente, ademas de esa labor de distribu-
cion de perfiles -que sigue siendo nuestra
principal actividad- también comercializamos
carpinteria de aluminio, accesorios, chapas,
falsos techos, mamparas de bario, placas para
porteros electrénicos y otros productos rela-
cionados con la carpinteria metalica.

¢A qué perfil responden sus clientes?
Trabajamos tanto para industriales que
requieren grandes cantidades de perfileria,
como para auténomos y usuarios particula-
res que necesitan otro tipo de servicio. En
este sentido, somos capaces de suministrar
tanto barras de perfiles al mayor, como pie-
zas para pequefios trabajos de bricolaje o de
mantenimiento del hogar. Ademas de las re-
ferencias que disponemos en nuestro cata-

logo podemos suministrar bajo pedido per-
files especiales.

¢En qué ambito geogrifico estin
trabajando?

Suministramos a clientes de toda Esparia, aun-
que el mercado principal de Hiper Aluminio se
encuentra en Barcelonay, por extension, en todo
el territorio catalan. Para poder abarcar un merca-
do tan amplio, disponemos no solo de lasede y el
almacén central de Barcelona, sino también de
una nave logistica en Sant Sadurni d’Anoia en la
que tenemos un stock permanente de practica-
mente todas las referencias que componen nues-
tro catdlogo: chapas, perfiles, angulos, tubulares...
Esto nos permite realizar entregas a nuestros
clientes en 0-48 horas en los acabados habituales.

¢Qué diferencia a la empresa de otras
competidoras?

Lo que mejor nos define es no solo la calidad
de productos que comercializamos sino sobre
todo el servicio que somos capaces de ofrecer.
Disponemos de existencias permanentes de to-
das las referencias que constan en nuestro cata-
logo, ya sea un industrial que precise grandes
cantidades o un usuario particular. En este senti-
do la capacidad de logistica de la empresa nos
permite responder rapidamente y de forma ade-
cuadaa cualquier necesidad.

Por otra parte, somos una empresa familiar y eso
se nota en el trato que ofrecemos a nuestros clien-
tes. Si es necesario, les asesoramos acerca de la
mejor solucion a sus consultas, con un trato direc-

toy personal que nos ha reportado un buen nivel
de fidelidad entre nuestra clientela. Se trata de
usuarios que valoran la experiencia de 40 afios de
laempresa del sector del aluminio.

¢Cudles son los objetivos del futuro de
Hiper Aluminio?

Desde el primer dia apostamos por la diversifi-

cacion, y no por centrarnos en un sector tan con-
creto como el de la construccion. Trabajar para
clientes tan diversos como los aficionados al bri-
colaje, los instaladores de ventanas o los particula-
res nos ha permitido subsistir en un sector que ha
visto como muchos talleres y almacenes han teni-
do que cerrar a causa de la crisis de la construc-
cion. Nosotros tenemos claro que queremos se-
guir trabajando para un segmento de clientes lo
mas amplio posible.

Por otra parte, en cuanto la situacion econdmica
comience a repuntar, no descartamos aumentar
nuestra gama de productos asi como invertir en
magquinaria que nos permita ofrecer valor afiadi-
do en lamanipulacién de aluminio. Tenemos la
estructura, el conocimiento, la experienciay la
confianza de nuestros clientes para poder hacerlo.

;Emm AL LIRS

MAS INFORMACION
Corcega, 561- 08025 BARCELONA

_ Tel.933474856
www.hiperaluminio.com

Marc Guiu, Gerente de Impulsa Salvaescaleras

“Impulsa tu calidad de vida”

mpulsa Salvaescaleras es una empresa
catalana especializada al 100% en la
venta, instalacion y mantenimiento de
sillas salvaescaleras. Fiabilidad y efica-
cia siguen siendo las sefias de una com-
paiifa que aporta soluciones personali-
zadas para cada cliente. Hablamos con
su gerente, Marc Guiu.

Se puede instalar una silla Salvaes-
caleras Impulsa en la escalera de mi
casa?

Faciles y rapidas de instalar, nuestros produc-
tos son un sistema universalmente aceptado y
con muchos afos de historia. Practicamente
cualquier escalera -sea recta, curva o dividida en
diferentes segmentos- tiene un modelo de silla
que puede adaptarse a ella. Si el usuario tiene

Impulsa Salvaescaleras
lider en Catalunya ofrece
las mejores soluciones
parala escalera de su hogar

cualquier duda, en Tmpulsa le ofrecemos aseso-
ramiento técnico sin compromiso: nuestros ex-
pertos valoraran las diferentes opciones, toma-
ran medidas exactas de su escalera o huecoy le
aconsejaran sobre el salvaescaleras que mejor se
adapta a sus necesidades.

¢Qué soluciones brindan a sus clientes?

Siempre tratamos de ir un paso por delante del
resto de empresas en materia de calidad y servi-
cio, de ahi que trabajemos unicamente con las
mejores marcas. Nuestro trabajo ha ayudado a
que muchas personas consigan la libertad de
movimientos que se merecen en su vida diaria
doméstica. Somos especialistas en salvaescale-
ras y ofrecemos una amplia gama de soluciones
atodas aquellas barreras arquitectonicas exte-
riores e interiores que impiden la accesibilidad,
tanto de los mayores como de personas con mo-
vilidad reducida.

¢Cuianto cuesta un Salvaescaleras
Impulsa?

Lejos de ser un producto de lujo, los Salvaesca-
leras Impulsa estan al alcance de todos. Sabemos
que disponer de estas ayudas en casa es vital para
muchas personas en nuestro pais, de ahi que dis-
pongamos de soluciones para todos los bolsillos.
Dado que nuestros productos se adaptan a necesi-

dades concretas, los precios varian dependiendo
delas caracteristicas especificas de cada proyecto,
de los modelos y las opciones elegidas. Quien lo
desee puede disfrutar de unasilla para moverse
entre las diferentes plantas de su vivienda a partir
desdlo2.700€.

¢Qué garantia ofrecen en sus
productos?

Todos nuestros salvaescaleras tienen 2 afios
de garantia directa del fabricante. No obstante,
nuestros productos son instalados y manipula-
dos por contrastados profesionales de la mate-
ria y disponemos de un servicio de manteni-
miento rapido y eficaz que le permitira estar
tranquilo y seguro con el buen funcionamiento
de su salvaescaleras. Somos un equipo compro-
metido, nos gusta nuestro trabajo y sabemos co-
mo atender las necesidades de cada uno de

TESTIMONIOS SATISFECHOS

Nuria (Gava, Barcelona): “Estoy
muy contenta con esta solucién.
La habitacién estd en la segunda
planta y ahora podemos mover-
nos por la casa de una forma facil
y segura”.

Joan (Palafrugell, Girona): “Proba-
mos con un salvaescaleras rectoy
estdbamos tan contentos y satis-
fechos que hemos decidido insta-
lar uno curvo para subir todas las
escaleras”.

Antonio (Reus, Tarragona): “Antes
no podia salir de casa debido a las
escaleras de entrada, desde que
tengo mi salvaescaleras Impulsa
puedodisfrutar masdelavida”.
Roser (Agramunt, Lleida): “Son
muy profesionales y el salvaescale-
ras funciona de maravilla. Silos
necesitamos para cualquier con-
sulta siempre nos atienden muy
gustosamente”,

nuestros clientes, porque en la mayoria de los
casos, de nosotros depende su calidad de vida.

IMPULSA

SALVAESCALERAS

MAS INFORMACION
Tel. 902 050 250
www.salvaescales.cat
impulsa@salvaescales.cat
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Albert Ripoll Sugraiies - Director General

Cres Catalan, pasado, presente y futuro
de una tradicion centenaria

lolargo de estos 100 afios y tras
el paso de cuatro generaciones,
Gres Catalan ha sabido mante-
nerse en el mercado mundial
gracias a la capacidad de inno-
var, de ofrecer soluciones, de
invertir continuamente en la
busqueda de los materiales méas modernos, adap-
tables, seguros y estéticamente bellos, creandose
un prestigio entre profesionalesy particulares,
siendo una referencia en el sector y uno de los
principales motores econdmicos de las comarcas
centrales de Catalunya.
“Cumplir 100 afios no es tarea facil. Si ademas
coincide el mismo afio que los cumples en que la
empresa estd amenazada por la coyuntura actual
del mercado, la baja demanda, los costes energé-
ticos alaalzay una competencia feroz, hace falta
unabuena dosis de fe, esperanzay coraje para se-
guir adelante”. Estas son las palabras de la direc-
cion de Gres Catalan, que nos ha abierto sus
puertas para demostrarnos como han logrado
mantenerse en 12 linea en estos tiempos que co-
rrenen el sector.

sCual es el secreto?

GRES CATALAN cree en el futuro porque cree
ensus productos, cree ensu equipo humanoy cree
que latradicion no se hereda, sino que se conquista
cadadiaconel esfuerzoy el trabajo de todos.

Mucho hallovido en estos cien afios...
Los inicios se remontan a principios del siglo
XX, que se tenga conocimiento, pero seguro que

la tradicion es muy anterior ya que el fundador
provenia de una familia ceramista afincada en
Reus (Tarragona), y que por motivos generacio-
nales se traslad6 a Odena (Anoia) y posterior-
mente a Calonge de Segarra, cerca de Calaf
(Anoia), donde se afincd, y construyo en el afio
1911 un horno primitivo para la coccion de piezas
de cerdmica.

Hacia los afios 60 empez a especializarse en pa-
vimentos de terracota y toba catalana elaborada
mecanicamente y con un tratamiento especial en
la misma linea de produccion que anulaba la alta
porosidad de estos productos e impedia la apari-
cion de eflorescencias después de su colocacion,
al mismo tiempo que lo hacia resistente alas man-
chas. Fue la primera innovacion importante en si-
glos de utilizacion de este tipo de producto.
También Gres Catalan fue la primera fabrica del
pais en producir GRES, material que ya existia en
Alemania e Ttalia, y que ahora nos suena muy fa-
miliar, pero que en los afios 70 fue una auténtica
revolucion. Un producto revolucionario, inaltera-
ble alas manchas, al desgaste, alos productos qui-
micos, basicamente un material eterno, que alo
largo de las décadas posteriores se fue perfeccio-
nandoy embelleciendo, hasta llegar a nuestros di-
as como el auténtico rey de los materiales de de-
coracion constructiva.

Evolucionando con los tiempos. ;Y cuil
es el presente dela firma?

Actualmente Gres Catalan dispone de tres fa-
bricas para producir tres tipos de producto: gres
porcelanico, gres natural y stonita (cemento de

altas prestaciones), y, aunque el denominador co-
mun es el de los pavimentos y revestimientos, los
tres ofrecen un aspecto muy diferente entre si'y
estan creados y pensados para satisfacer las dife-
rentes exigencias del mercado actual, primero
de estética y decoracion y segundo de las presta-
ciones técnicas que exige la arquitectura 'y cons-
truccién actual.

Presente en mas de 86 paises, Gres Catalan ha
sabido consolidar sus productos en los cinco
continentes, y colocar sus materiales en proyec-
tos de gran envergadura como es, por ejemplo,
en La Palmera de Dubai, pavimentando todas las
terrazas de los edificios que componen la macro
urbanizacion.

Y ademds existe una consciencia so-
cial, un compromiso con el medio
ambiente...

Sensibilizados también por el cambio climatico
y apostando por las energias renovables, Gres Ca-
talan y Sun Systems Energias Renovables firma-
ron el pasado 29 de Septiembre de 2011 un acuer-
do para la instalacion fotovoltaica de 2 MW de
potencia sobre los 40.000 m2 de cubiertas indus-
triales de sus naves. Se instalaran aproximada-
mente 13.000 paneles solares que produciran
unos 2.720.000 Kw,, lo que hara de ésta una de las
instalaciones solares sobre cubiertas mas grandes
de Catalunya. Esta instalacion ahorrara a la at-
mosfera 1.200 toneladas de CO2 al afio, equiva-
lentes a la absorcion que realizan 100.000 arboles
010 ha. de bosque, ademas de suministrar energia
eléctricaa mas de 650 hogares, aprovechando asi

un potencial que puede ser clave para solucionar
los problemas energéticos del pais.

+Cémo afrontan el futuro?

Conscientes de las dificultades, pero alentados
por el espiritu joven y renovado de la quinta gene-
racion que ha entrado con fuerza en lanueva di-
reccion, se seguira luchando dia tras dia con valor
yespirituemprendedor parasuperar los retos que
la crisis mundial impone, para alcanzar la satis-
faccion de todos los clientes, y, confiando en el
equipo humano, para consolidar los objetivos ba-
sados en los valores fundamentales de integridad,
calidad, creatividad y dinamismo.

b RTINS
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MAS INFORMACION
T-93 86998 00O
www.grescatalan.com

Sergio Ferrandez, Gerente de Midel Composite

“El tinico fabricante de Freedom Pools
en Europa es Midel Composite”

idel Composite es, des-
de hace 8 afios, el tinico
fabricante en Europa
de lamarca de piscinas
de poliéster y spas Fre-
edom Pools. Sus pro-
ductos exclusivos son
elaborados en base a los mismos estandares de
calidad y protocolos tecnologicos del lider aus-
traliano, por lo que ofrecen una garantia de 35
afios con cada una de sus creaciones.

¢Qué posicionamiento tiene en el mer-
cado Freedom Pools?

Freedom Pools es una compaiiia australiana
que cuenta con una trayectoria de 40 afios en
el campo del disefio y fabricacion de piscinas
de poliéster y spas, siendo en estos momentos
el lider absoluto en su pais, donde ha recibido
numerosos premios y galardones, y la firma
del sector que esta adquiriendo una mayor ex-
pansion en el mercado europeo. Su prestigio,
reconocimiento y presencia a escala mundial
son cada vez mas destacados.

¢Quién fabrica sus productos en
Europa?

El tnico fabricante de los productos Freedom
Pools en Europa es, desde hace 8 afios, Midel
Composite, una empresa espafiola con una ex-
periencia de mas de 2 décadas en el ambito del
poliéster. Sus instalaciones estan situadas en la
provincia de Alicante, donde se aplican los mis-
mos procesos de produccion, estandares de ca-

“Freedom Pools es el
lider absoluto en
Australia y la firma del
sector que esta
adquiriendo una mayor
expansion en el mercado
europeo”

lidad y controles especificados por la casa ma-
dre australiana. Desde aqui comercializamos
las piscinas y spas alo largo de Europa, norte de
Africay Emiratos Arabes.

¢Qué aceptacion esta teniendo Freedom
Pools en Espaiia?

Hasta la fecha estamos teniendo una buena
aceptacion, ya que nos dirigimos a un ptiblico
que busca un producto tnico y exclusivo, que se
instale de manera rapida y profesional, elabora-
do en alta calidad y que proporcione total tran-
quilidad y seguridad durante muchos afios.

¢Cuiles son los principales valores dife-
renciales dela marca?

En primer lugar sus acabados, con una tecnolo-
giapropia denominada Marble Tech™ que otorga
una similitud asombrosa con el marmol. Esta dis-
ponible en 15 colores diferentes y ninguna otra
compatiiia del sector ha sido capaz hasta ahora de
crear nada parecido. También nos distinguimos
por nuestros disefios, que incorporan una zona de
hidroterapia para combinar el bafio con el masaje
y el bienestar, ademés de superficies antideslizan-
tes en toda la superficie pisable de la piscina, sin
olvidar que aplicamos en cada producto una capa
de gel con una resina impermeable al agua que
protege contra la osmosis y permite que siempre
podamos ofrecer garantias de 35 afios. Por tltimo,
los bordillos se fabrican con un método que evita
larealizacion de los funchos de hormigdn que re-
quieren la mayoria de constructores de poliéster,
por lo que eliminamos procesos, abaratamos cos-
tesy agilizamos el trabajo de instalacion.

¢Cuiles son sus proyectos de futuromas
destacados?

Los objetivos mas inmediatos estan centrados
en seguir invirtiendo en I+D para incorporar a
nuestras piscinas nuevos disefios que aporten el
maximo bienestar al bafio. También nos encon-
tramos en plena fase de expansion tanto en los
mercados europeos como en los emiratos arabes.

Qﬂ*ﬁ. il
reedon
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MAS INFORMACION
www.midelcomposite.es
info@midelcomposite.com
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Fernando Campos y Guillermo Muiioz, Socios fundadores y gerentes de espai ITER arquitectura

“Ofrecemos un servicio integral de proyectos
en Urbanismo, Arquitecturay Gestion”
ASCENSORES ENINTER

= a
=

agestion integral del proyecto es el
rasgo diferenciador de espai ITER
arquitectura, un estudio con un
equipo joveny multidisciplinar per-
fectamente capacitado para reali-
zar cualquier trabajo de urbanismo,
arquitecturay gestion.

¢Cuindo se cred este despacho?

FC- Tanto Guillermo como yo contabamos con
una trayectoria de 12 y 15 afios en el campo de
la arquitectura, realizando obras y reformas. En
2007 decidimos iniciar nuestra propia aventura
empresarial y creamos espai ITER arquitectura.

¢Cudles son sus principales lineas de
negocio?

GM- En espai ITER arquitectura ofrecemos
una gestion integral del proyecto a partir de tres
lineas de negocio: Urbanismo - planeamiento,
proyectos de urbanizacion y gestion urbanistica
-, Arquitectura - proyectos de obra nueva, reha-
bilitacion e interiorismo - y Gestion, con las me-

jores ingenierias y bufetes de abogados, en el ase-
soramiento ante administraciones y sociedades
publicas o privadas. Incluyendo el desarrolloy la
creacion de nuevas lineas de negocio.

¢Cuales son sus principales valores
diferenciales con respecto a otros
despachos?

FC- Nos diferenciamos por tener la capaci-

dady el know how necesarios para dar respues-
ta a cualquier demanda del cliente. Para ello,
disponemos de un equipo de profesionales al-
tamente cualificados y con los mejores colabo-
radores externos para dotar a los proyectos de
la maxima calidad posible.
GM- Ademas, proporcionamos un servicio y una
atencion personalizada a cada cliente, con el valor
afadido paraellos que, através de un tinico interlo-
cutor, gestionen y solucionen la totalidad de fases
que se incluyen en el desarrollo de un proyecto.

¢Qué perspectivas tienen de cara al fu-
turo en un momento tan critico como
el actual para su sector?

GM- Tenemos muy claro que el modelo tra-
dicional de despacho de arquitectura actual esta
agotado. En espai ITER arquitectura estamos
permanentemente atentos a cualquier oportu-
nidad de negocio, moviéndonos en aquellas di-
recciones que presenten mayores potencialida-
des de trabajo, buscando el negocio y
convenciendo de la necesidad de creacion del
mismo. Por eso ofrecemos un servicio integral

y tenemos una cartera de
clientes muy diversificada.
FC- Nuestras perspectivas
son buenas y estan centradas
en mantener la misma politi-
ca de empresa que nos ha
permitido posicionarnos en

A

nuestro sector de manera fir- ;
me. Actualmente, nos encon- - \
tramos en fase de expansion, =
aunquesinperderenningin =

momento nuestra estructura |

de proximidad y confianza
haciael cliente.

¢En qué proyectos es-
tan trabajando en es-
tosmomentos?

GM- En el 2011 realiza-
mos el proyecto del Nuevo
Auditorio y Centro Cultural de Laudio-Llodio
(Alava), en UTE con el despacho de
Espinet/Ubach arquitectos. El proyecto mas
importante para el 2012 es la Sede central de
ASCENSORES ENINTER, la principal empre-
sa nacional de instalacion y mantenimiento de
ascensores, que se ubicard en Cornella de
Llobregat (Barcelona), y que se encuentra ac-
tualmente en construccion. Se trata de un edi-
ficio industrial de 14.000 m? divididos entre fa-
brica y oficinas, que agrupara los centros
productivos de la firma, dando trabajo a mas de
550 personas.

L
ﬂrﬁ CENTRALASCENSORES ENIN@ Al

El proyecto mis importante para el 2012 es la Sede central de
ASCENSORES ENINTER, la principal empresa nacional de instalacién
y mantenimiento de ascensores. Actualmente en construccion
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www.iterarquitectura.es
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Tel. 902252209

Delovirtual aloreal

No es lo mismo imaginarse coémo es algo que comprobarlo viéndolo
con nuestros propios ojos. Esta afirmacién, que tiene aplicacién en
todos los ambitos de 1a vida, cobra especial importancia en el desa-
rrollo de nuevos productos y en la ingenieria de proyectos. Gracias a
Ingenieria SILSA 3D, una empresa especializada en disetio 3D, po-
dras tener en tus manos el prototipo exacto de un nuevo producto
antes de fabricarlo, o valorar un proyecto arquitecténico sobre ma-
queta antes de emprenderlo. Toda la informacién que necesitas para
una toma de decisiones acertada.

acida en 2010 de la

mano de Daniel San-

chez y Diego Silva,

dos ingenieros for-

mados en Colombia,
Venezuela y Espafa con amplia ex-
periencia tanto en instalaciones de
automatizacion y control como en
proyectos de arquitectura de inte-
riores y domotica, Ingenieria SILSA
3D se perfila como una empresa de-
dicada al disefio grafico en 3D,
orientada por un lado a ingenierias
que necesitan disefar y fabricar pie-
zas que cumplan con requerimien-
tos mecanicos y dinamicos especifi-
cos,y también a disefiadores 0 en ge-
neral cualquiera que precise ver o
mostrar fisicamente lo que ha crea-
do por ordenador.

En el marco de la fabricacion de
prototipos, Ingenieria SILSA 3D
cuenta con un servicio de impre-
sién digital 3D que permite crear
modelos tangibles de los disefios
que el cliente ha realizado. Esta li-
nea de trabajo, nos explican los dos
socios del despacho, estd orientada
a disefladores industriales, arqui-
tectos, ingenieros, modelistas y
cualquiera que quiera ver y tocar
sus propios disefios. En el apartado
de disefio mecanico e ingenieria, el
despacho esta en condiciones de
prestar una asesoria personalizada
en el disefio de piezas. En el caso de
modelos que vayan a ser utilizados
como piezas finales dentro de una

El equipo de
Ingenieria Silsa 3D
es experto en
modelaje3Dyenla
fabricacion de
prototipos

maquina o un proceso, Ingenieria
SILSA 3D lleva a cabo simulaciones
que permitan determinar si el dise-
flo cumple con los requerimientos
exigidos, ya sean de presion, tem-
peratura o fuerzas mecanicas. Esto
es, comprobar si las piezas fisica-
mente van a funcionar como se es-

Disefio del interior de una tienda de lenceria de hogar para posterior fabricacion

de maqueta

pera. En uno o dos dias pueden fa-
bricar tus piezas.

El despacho trabaja también en el
modelado tridimensional, ya sea de
modelos mecédnicos como de espa-
cios interiores y exteriores y, como
actividad complementaria, puede
ayudarte a promocionar tus produc-
tos a través del disefio de paginas
web y animaciones, muy ttiles tam-
bién para presentaciones ante inver-
sores 0 como justificacion para lare-
alizacién de su proyecto. Para ello
cuenta con una alianza estratégica
con la empresa Layoutsoursing de
Venezuela.

Ingenieria SILSA 3D reune en su
cartera desde disefiadores de ju-
guetes hasta grandes ingenierias
que fabrican maquinaria industrial,

pasando por despachos de arqui-
tectura. Y es que el secreto de su
éxito es su capacidad para conver-
tir lo virtual en real, lo cual aporta
valor en multiples sectores, tanto
en Espafia como en Colombiay en
Venezuela, que es donde por el mo-
mento se concentran sus clientes.

Of=40]
&= : www.silsazd.com

MAS INFORMACION
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Ambros Martinez, Director General de Natur System

“Ofrecemos al cliente calidad,
solvencia y servicios de valor anadido”

atur System es una empresa
constructora con mas de me-
dio siglo de experienciaen la
realizacion de trabajos de re-
habilitacion de edificios y en
la restauracion de patrimo-
nio histérico-artistico. Para
conocer con mas detalle cudl es la filosofia de la
empresa, hablamos con Ambros Martinez, Direc-
tor General de la compatiia.

¢Cudles son los origenes de Natur
System?

La empresa nacio hace algo mas de cincuen-
taafios y en un principio se dedicaba a la pintu-
ra de edificios. Poco a poco fue ampliando sus
servicios, primero con la restauracion y rehabi-
litacion de fachadas -una labor que continua-
mos haciendo- y después con otro tipo de tra-
bajo que configuran una oferta singular que nos
diferencia de la competencia. Desde el afio 2006,
Natur System forma parte de Grupo Copisa.

¢Cuil es esa oferta dela que habla?

Para resumirlo en pocas palabras, ademas de
realizar obras de rehabilitacion integral de edi-
ficios y de restauracion del patrimonio histé-
rico-artistico, también ofrecemos un servicio
de gestion constructiva de edificios hoteleros y
turisticos, trabajamos en el campo de la eficien-
cia energética de los edificios, ofrecemos pla-
nes de mantenimiento de edificios a 10 afios o
llevamos a cabo rehabilitaciones puntuales en
fachadas, cubiertas, viviendas o locales comer-

ciales, tanto para el sector publico como, so-
bre todo, para el privado.

¢Como definiria 1a filosofia de trabajo de
la compaiiia?

Creo que los aspectos que mejor nos defi-
nen son la calidad en el trabajo, la solven-
cia que nos aporta la integracion en Copisa
y el servicio al cliente. En el primer caso con-
tamos no s6lo con una larga experiencia en
el sector, sino con un equipo técnico que es
capaz de acometer cualquier proyecto de res-
tauracion con todas las garantias, indepen-
dientemente de su complejidad. Algunas
muestras de nuestro trabajo son las restau-
raciones de la Biblioteca Nacional de Espana
(Madrid), el Ateneo Barcelonés, la Catedral
de Girona, los patios del Palau de la
Generalitat o el Estadio Olimpico de
Barcelona, por citar s6lo algunos ejemplos.
Ademas de disponer de sistemas de gestion
de calidad (ISO 9001), medio ambiente (ISO
14001) y seguridad laboral (OSHA 18000),
nuestra empresa estd certificada con la ma-
xima clasificacion en restauracion, K7E de
la Junta Consultiva de Contratacion
Administrativa.

Mencionaba también el servicio...

Asi es. Hay dos productos que ofrecemos y
que reflejan bien esa vocacion de servicio. El
primero de ellos es lo que llamamos PM10, que
consiste en un plan de mantenimiento de cu-
biertas y fachadas a diez afios que ofrecemos

después de haber realizado las obras de reha-
bilitacion. Natur System interviene una vez al
afio durante ese periodo decenal para asegurar
al propietario no sdlo que el edificio estara igual
que el primer dia, sino que se evitara asi cual-
quier problema y ahorrara entre un 30 y un 40%
en el mantenimiento de la finca. El segundo ser-
vicio es lo que llamamos la gestion constructi-
va de edificios turisticos y hoteleros.

&En qué consiste?

En un servicio que ofrecemos en colabora-
cion con consultores turisticos, arquitectos y
empresas de EF & E (suministradores de mo-
biliario, equipamiento e interiorismo de hote-
les) y que consiste en lalocalizacion de un edi-
ficio desocupado que pudiera ser destinado a
uso turistico (hotel, casino, etc.), realizar el es-
tudio de viabilidad y ofrecer al inversor -gene-
ralmente, cadenas hoteleras- un proyecto inte-
gral. Es un segmento de mercado en el queremos
profundizar en los proximos afos.

¢Cuadles son los objetivos de futuro de
Natur System?

Nuestra intencion es seguir creciendo en el
sector privado, tanto en el campo de la restau-
racion y rehabilitacion como en el turisticoy de
eficiencia energética. No dejaremos de lado al
cliente publico, pero creemos que sera la inicia-
tiva privada la que ayudara a dinamizar el sec-
tor. Tanto en un caso como en otro, la intencion
es ofrecer al cliente un trato directo, personali-
zado y profesional, independientemente de si

se trata de un proyecto menor en una comuni-
dad de propietarios o de una gran intervencion
en un edificio emblematico.

A medio plazo no descartamos trabajar fuera
de Espafia, ya que formar parte de Grupo Co-
pisa podria abrirnos muchas puertas. No obs-
tante, nuestro plan estratégico no pasa por ahi,
sino por consolidarnos en el territorio espafiol
y por ofrecer aquellas lineas innovadoras que
puedan suponer un valor afiadido para nues-
tros clientes, como PM10 o el servicio de ges-
tion turistica.

@ natursystem

MAS INFORMACION
www.natu rsystemcom

40 anos de construccion
modular preindustrializada

Fundada hace mas de 40 afios, Normetal es
una empresa especializada en el mercado de la
construcciéon prefabricada, siendo considerada
en la actualidad una de las empresas lideres
del sector industrializado modular en Espana
y Portugal, y con demostrada experiencia en el
mercado de la exportacién. No en vano, ha de-
sarrollado proyectos en gran niimero de paises
de Africa (Mozambique, Mali, Mauritania, Se-
negal, Cabo Verde, etc.), y ha abierto reciente-
mente una filial operativa en Angola.

ormetal dispone de 2

centros  productivos

(Oporto y Madrid), 7 de-

legaciones comerciales y

120 profesionales, capa-

ces de trasladar la cadena de valor del

proceso industrializado a todos los pro-

yectos, tanto nacionales como interna-

cionales. Actualmente, Normetal perte-

nece al EBN banco en un 90%, entidad

financiera que le permite afrontar el fu-

turo con nuevos proyectos con garantia
en términos de solvencia financiera.

Laactividad productiva de Normetal

ha evolucionado desde el modulo o pro-

ducto estandar y los conjuntos modula-

res, a proyectos mas elaborados como la
construccion de colegios, hospitales, co-
medores, casas clubes de centros depor-
tivos, viviendas residenciales u oficinas
de ventas de alto standing, como la que
construyo6 en 2005 en La Finca de Somo-
saguas (Pozuelo de Alarcon, Madrid) pa-
ra comercializar las viviendas de la em-
presa MerGara.

Otro hito de la empresa fue la cons-
truccion enladécada de los 90 de més de
60 chalets independientes en la urbani-
zacion Nuevos Pefascales en Torrelodo-
nes, Madrid, con un sistema de cons-
truccion prefabricado de hormigon has-
taentonces poco conocido.

Merced a esta experiencia, Normetal ha
sabido evolucionar de nuevo en plena cri-
sis mundial y ha creado en junio de 2011
una nueva division de viviendas residen-
ciales de disefio bajo la denominacion de
NORHOGAR (www.norhogar.com).
Esta nueva actividad permite ala fir-
ma ofrecer bienes inmuebles modulares
en cualquier parte de Espafia en un
tiempo récord, a precios muy economi-
cos y con una financiacion personaliza-
da. Estos “Hogares de ensuefio” estan te-
niendo una gran aceptacion en el merca-
do hasta el momento, debido a que los

precios y plazos de entrega son cerrados
(4 - 5 meses) y aque eliminan las incerti-
dumbres de la construccion tradicional.

Una de las grandes aportaciones de Nor-
hogar es el producto "Llave en mano” que
permite al cliente adquirir un chalet com-
pleto con parcela por un precio cerrado,
incluidos todos los costes de la obra civil y
el pago de licencias, sin tener que adquirir
la parcela desde un principio. Todo ello,
gracias a un novedoso sistema financiero
que puede demorar la adquisicion de la
parcela mediante Escritura Publica hasta
la finalizacion de lavivienda.

El éxito de esta nueva linea negocio
nos ha obligado a ampliar nuestro catélo-
go de viviendas de los 5 modelos de cha-
let en una planta iniciales, a las nuevas
versiones de chalet de dos plantas y 250
m2 construidos.

El sistema constructivo de Norhogar, as-
pecto que nos diferencia del resto de em-
presas, se podra apreciar en un chalet pi-
loto que estard abierto al pablico a finales
de este mes en Torrelodones, Madrid.

Los clientes de las viviendas de Nor-
hogar se resumen en dos tipologias. El
cliente finalista de vivienda residencial,
que demanda un producto mas persona-
lizado y de calidad, y 1as empresas pro-
motoras y constructoras, que han descu-
bierto que nuestro producto es una ga-
rantia para sus clientes por su calidad y
plazos de entrega.

AN

anhngm
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www.normetal.es
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NEOCASAS

Viviendas modulares que se adaptan
al ritmo de la sociedad actual

Neocasas Espacio
Sostenible fue fun-
dada en el ano 2.004
por profesionales
que procedian de di-
versas organizacio-
nes relacionados con
el sector de la cons-
truccién. Desde sus
origenes, la empresa
quiso darle un enfo-
que diferente a sus
proyectos. De esa
forma, ademas de
proyectar y construir
viviendas singulares
por métodos tradi-
cionales, tenian
como objetivo buscar
soluciones eficientes
y a medida de las ne-
cesidades actuales de
vivienda.

os cambios econémicos que

vienen produciéndose en

nuestra sociedad demandan

nuevos sistemas constructi-

vos. Mas dinamicos y creati-
vos, mas econdmicos y mas racionales.
Las viviendas modulares toman el re-
levo de los modelos tradicionales ofre-
ciendo a sus usuarios una alternativa
econdmica y sostenible, que contribu-
ye, sin lugar a dudas, a crear viviendas
mas accesibles para todos.

El gerente de Neocasas, Luis Andrés
Cogollos, nos explica que “nuestras vi-
viendas estan disefiadas bajo los princi-
pios basicos del desarrollo sostenible:
ecoldgico-ambiental, economico y social.
Hemos considerado la relacion que exis-
te entre el bienestar social, el medio am-
biente y labonanza econdmica, para me-
jorar el nivel de vida y que ese desarrollo
pueda perdurar en el tiempo”.

SOSTENIBILIDAD AMBIENTAL

Actualmente, nuestra sociedad dispone
de latecnologia y de los materiales ade-
cuados para construir nuevas casas que
consuman menos energia reduciendo los
costes adicionales. En Neocasas Espacio
Sostenible buscan soluciones sencillas y
completas que, sin apenas mantenimien-
to, redunden en la calidad de vida de sus
habitantes. Sus viviendas modulares es-
tan disefiadas para reducir el consumo
energético durante toda su vida util.

SOSTENIBILIDAD
ECONOMICA

Los expertos insisten en que los
sistemas constructivos y los ma-
teriales empleados deben ser fi-
nancieramente posibles y renta-
bles. Neocasas utiliza sistemas
constructivos basados enla prefa-
bricacion y la industrializacion
que permiten, no solo el control
de la calidad del producto, sino el
control previo de los costes de fa-
bricacion.

Durante afos la prefabricacion se ha
asociado a construccion efimera de baja
calidad. Nada mas lejos de la realidad. El
gerente de la firma, Luis Andrés, apunta
que “laindustrializacion permite desa-
rrollar nuevos modelos de produccion
mas modernosy eficientes, que apoyados

por buenos sistemas de logistica y distri-
bucién, lograran estandares de gran cali-
dad conun coste mas reducido”.

SOSTENIBILIDAD SOCIAL

Uno de las grandes preocupaciones de
la sociedad actual es la sostenibilidad
del planeta. Los recursos no son ina-

gotables y, por ello, es evidente que se
debe concienciar a las personas para
no malgastarlos.

Desde este nuevo enfoque hay que de-
sarrollar sistemas constructivos flexibles,
con disefios atractivos y econdmicos que
permitan edificar viviendas con bajo im-
pacto medioambiental, funcionalmente
eficientes, con poco mantenimiento y
conun precio justo.

PROYECTOS DE CASAS
MODULARES

Destacaremos las dos propuestas mas
importantes de Neocasas:

- Proyecto 3X3. Se configura a partir de
la combinacion de modulos de 9 m2.
En él, las viviendas se forman por la
combinacion de 8 tipos de mddulos.
Casas que permiten a sus habitantes
configurar a la carta su vivienda y

adaptarla a sus necesidades si és-
tas varian afiadiendo nuevos mo-
dulos.

- Proyecto 7x7. Estabasado en
mddulos de 49 m2. Un contene-
dor y una unidad interior permi-
ten dar cobertura a las necesida-
des habitacionales de una vivien-
damodular. Pueden ampliarse es-
pacios afiadiendo nuevos conte-
nedores y unidades interiores.

MAS INFORMACION
WWW.NEe0Casas.es
info@neocasas.es

Telf. /Fax: 915187436

Entrevista: Sebastian Utiel, Gerente de ANDIMAC

“ANDIMAC es una empresa lider en obra maritima”

NDIMAC cuenta con
una amplia experiencia

en el ambito de la cons- |+ .]
truccion de cajones ar-

mados para obra mariti-
ma, tanto en manipula-
cion de ferralla (corte,

..p.'lril.

e N

elaboracion y montaje) como en vertido y
vibrado del hormigén. Para ello dispone de
profesionales muy cualificados en tareas de
fondeo de cajones, hormigén sumergido y
cualquier otra clase de trabajo submarino.

Ademas de estar especializados en
obra maritima, ;tienen experiencia
en otros sectores?

® Tenemos experiencia en otros sectores de
la construccién, como por ejemplo edifica-
cidn, infraestructuras, obra civil, urbaniza-
cion... ANDIMAC es una empresa competi-
tivay con un gran compromiso a la hora de
llevar a cabo cualquier propuesta.

¢Qué parametros definen su politi-
ca corporativa?

® Como constructores especializados, po-
nemos nuestro conocimiento al servicio de

ANDIMAC es una
empresa competitiva y
con un gran compromiso
ala hora de llevar a cabo
cualquier propuesta

*""’ e -_"'“ Tl
1 -

larealizacion de obras con todas las garanti-
as, estudiando la totalidad del proceso bajo
los mas avanzados métodos y equipamien-
tos y garantizando la ejecucion del plazo
con la maxima exigencia en seguridad, cali-
dad y respeto medioambiental.

¢Qué posicionamiento ocupan ac-
tualmente en el mercado?

® El conocimiento que tenemos acerca de
todos los diques flotantes que poseen las
grandes empresas por las que somos sub-
contratados para ejecutar las obras y la ex-

periencia probada de nuestro personal ha-
cen de ANDIMAC una empresa lider en
nuestro sector.

¢Para qué perfil de cliente suelen
trabajar?

© Nuestra cartera de clientes estd integrada
por las grandes empresas constructoras,
puesto que son quienes disponen de los di-
ques flotantes para las construcciones o am-
pliaciones de los puertos maritimos. Algu-
nos ejemplos importantes son SATO (Gru-
po OHL), DRAGADOS, FCC, etc

¢Cual es su area geogrifica mayori-
taria de actuacion?

© ANDIMAC ofrece sus servicios tanto a ni-
vel nacional como internacional. Dispone-
mos del personal especializado, los medios
humanos y la maquinaria necesaria para
ejecutar cualquier tipo de proyecto en base
anuestra experiencia probada. Nuestras ofi-
cinas centrales se encuentran situadas en la
ciudad de Terrassa (Barcelona), y reciente-
mente hemos iniciado una fase de expan-
sién internacional con la apertura de una
primera oficina en Brasil: FERRABRAS FE-
RRAGENS E CONCRETO, LTDA., ubicada
en el estado de Minas Gerais. Con esta em-
presa estamos dispuestos a contribuir en el
crecimiento de este gran pais.

MAS INFORMACION

www.andimac.es
andimac@andimac.es

www.farrebras.com.br
comercial@farrebras.com.br
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Entrevista: Alfonso Herranz Muinioz, Gerente de Eco-aislamientos Herranz

Eco-aislamientos Herranz, especialistas
en aislamientos térmicos y acusticos
100% naturales

ndada en Segovia en 2.007, Eco-

islamientos Herranz es una em-
presa especializada en el aislamien-
to térmico y actstico de edificios y
en el ignifugado de estructuras. Sus
aplicaciones, totalmente naturales y
respetuosas con el medio ambiente,

son idéneas para cualquier tipo de construccion.

¢Qué tipo de materiales utilizan para
aislar térmica y aciisticamente una
vivienda?

© Los materiales, y también el método de aplica-
ci6n, varian segtin sean para una obra nueva o pa-
rauna reforma. En las nuevas edificaciones pro-
yectamos celulosa de la marca Isofloc L o lana de
roca. En los pisos ya construidos, también utiliza-
mos celulosa Isofloc, pero, en este caso, insuflada
envez de proyectada.

Cuando se trata de reformar una vi-
vienda, ;como realizan la aplicacion
del aislante?

© Depende de sila casa tiene camara. En el casode
que si que la posea, y de que tenga un grosor mini-
mo de 3,5 cm, lo que hacemos es realizar cada dos
metros un agujero circular de 8 10 cm de didme-
troa 30 cmdel techo. Después, con unamanguera
rellenariamos la cdmara con celulosa insuflada
por aire. Cuando la cdmara este llena, simplemen-
te tendriamos que tapara los agujeros para que las
paredes recuperen su aspecto habitual.

¢Se tarda mucho en aislar una casa con
estemétodo?

© En absoluto. Un piso de unos 100 m2 estaria
completamente aislado en un solo dia de tra-
bajo. Y, ademas, con unos resultados realmen-
te positivos. Con una camara de 5 a 7 cm esta-
mos consiguiendo reducir las facturas en un
30%, a la vez que aumentamos la temperatura
minima del hogar en unos 4 grados.

¢Esmuy caro?

© Para nada. El coste de aislar todas las pare-
des exteriores de una vivienda de 100 m2, se-
ria de 700 a 1.000 €. Adem4s, si tenemos en
cuenta el importante ahorro energético que
conseguiran las familias, en solo tres o cuatro
inviernos estara amortizada la inversion.

¢0ué ventajas ofrece 1a celulosa respec-
toa otros materiales?

® Las ventajas que presenta respecto al po-
liuretano, que es su Unica competencia real,
son evidentes. Para empezar, la capacidad
térmica de la celulosa es tres veces m4s alta,
ademads de que es capaz de aislar acustica-
mente las viviendas. Ademas, también de-
bemos destacar que es un material ecologi-
€0 y que evita que aparezcan humedades
por condensacion.

Por su parte, en lo que se refiere a las obras
nuevas, las principales diferencias son que la
celulosa se limpia mucho mejor que el poliu-
retano y que, como es ecoldgico, los obreros
pueden trabajar en la misma planta en la que
se esta aplicando.

¢Y sila casano tuviese cimara?

© Enese caso, proyectamos corcho sobre la propia
pared que aislara térmicamente la vivienda y la
impermeabilizara. El acabado es similar a un go-
telé y se puede escoger entre una amplia gama de
colores.

El corcho es un material que también aplica-
mos por el exterior de la casa para aislarla tér-
micamente e impermeabilizarla, a la vez que
larehabilitamos.

Y por tiltimo, jen qué casos utilizan la
lanaderoca?

© La usamos, sobre todo, para ignifugar techos y
estructuras.

ECO-AIELA MIENTOS
HERHANZ

MAS INFORMACION
WWW.ecoaislamientosherranz.com
Tels. 9211712 51- 630 05 32 51

Entrevista: Marcos Serrano, Gerente de TALION, S.L.

“Nos distinguimos por el trato directoy
cercano que mantenemos con el cliente”

n trato directo y cerca-
no con el cliente consti-
tuye el principal valor
diferencial de TALION,
S.L., una empresa ega-
rense dedicada desde
hace mas de 25 afios al
ambito de la construccion, donde ha logra-
do un s6lido posicionamiento y un impor-
tante prestigio gracias a su elevado nivel de
especializacion a la hora de solucionar pro-
blemas de humedad, sobre todo en trabajos
verticales.

¢Cémo ha evolucionado TALION,
S.L. desde sus origenes hasta la
actualidad?

® TALION, S.L. es una empresa familiar
dedicada desde hace mas de 25 afos al
campo de la construccion, en concreto a
la solucién de problemas relacionados con
la humedad y, sobre todo, en trabajos ver-

ticales, como pueden ser tabiques pluvia-
les, cubiertas o impermeabilizaciones.

¢Cualles suelen ser las principales
causas de la presencia de humedad?
o Las tres principales causas por las que
nos suele llamar un cliente son las filtra-
ciones debidas a las lluvias, las condensa-
ciones ocasionadas por las bajas tempera-
turas y la falta de aislamiento, tanto en
paredes como en cubiertas planas e in-
clinadas.

¢De qué manera suelen afrontar es-
tos trabajos?

® Tras inspeccionar detenidamente el pro-
blema, estudiamos cuales pueden ser las
soluciones Optimas y asesoramos al clien-
te acerca de las distintas alternativas po-
sibles para que ellos elijan la opcién que
mas les interese segun parametros de ca-
lidad y de precio.

¢A qué perfil de cliente se dirigen?
¢Cual es su drea mayoritaria de ac-
tuacién?

© Nuestra cartera de clientes esta com-
puesta por constructoras, promotoras, par-
ticulares y comunidades de vecinos den-
tro de un ambito geografico en el que
cubrimos a toda Catalufia, aunque también
hemos llevado a cabo actuaciones espora-
dicas en otras zonas de Espaiia.

¢Cuales son sus principales rasgos
diferenciadores?

® En TALION, S.L. nos distinguimos por
el trato directo y cercano que mantene-
mos con el cliente. Al ser una empresa
pequena, familiar y especializada en are-
as tan concretas del ramo constructivo,
nos encargamos personalmente de rea-
lizar la totalidad de fases del proceso,
desde la elaboracion de presupuestos
hasta la finalizacion de la obra, por lo que

“Estamos especializados
en solucionar problemas
relacionados con la
humedad, sobre todo en
trabajos verticales”

el cliente solo tiene que tratar con un tni-
co interlocutor.

¢Tienen algan proyecto de futuro
destacado?

o Estamos en estos momentos iniciando
los tramites necesarios para ampliar nues-
tro catalogo de servicios con la inclusion
de una nueva linea destinada a la retira-
da de amianto, un elemento cancerigeno
que requiere permisos muy especiales, asi
como ropa, herramientas e higiene some-
tidas a tratamientos muy precisos.

MAS INFORMACION
www.talion.es - talion@talion.es
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Tomas Duran, Director General de Permastop

“Permastop ha hecho una gran
apuesta por la innovacion”

ermastop Technologies es una
empresa dedicada al desarrolloy
aplicacion de productos de imper-
meabilizacion para hormigon, ac-
tividad que desarrolla en todo el
territorio nacional desde hace ya
cuatro afios. Hablamos con su Di-
rector General, Tomas Duran.

¢Cuando se cred Permastop?

La empresa nacio el afio 2008, aunque la expe-
riencia de sus fundadores en el sector se remonta
quince anos atras en el tiempo. Hoy formamos
parte de un grupo de empresas llamado Evolucio-
na, que agrupa a companias de muy diferentes
sectores.

¢A qué perfil responden sus clientes?
Nos dirigimos a empresas constructoras, tanto a
las grandes compafiias que se dedican ala obra ci-
vil (tineles, lineas de ferrocarril, etc.) como a pe-
quenas empresas que realizan trabajos de meno-
res dimensiones. También prestamos servicio a
comunidades de propietarios, en este caso dando
respuesta asus necesidades alahora de imperme-
abilizar las cubiertas y el parking de sus edificios.

¢Qué diferencia a la empresa de sus
competidores?

Hay tres aspectos muy importantes para noso-
tros que nos hacen distintos de otras empresas. El
primero es que tenemos el certificado DAU (Do-
cumnto de Adecuacion de Uso) otorgado a nues-
tro sistema. Se trata de un documento que no to-
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Permastop tiene
acuerdos de colaboracion
en materia de I+D

con la UPC

das las empresas tienen, y que supone una impor-
tante ventaja competitiva. El segundo aspecto di-
ferenciador es que somos suministradores en ex-
clusiva para Catalunya y también para el resto de
Espafia de los productos Vandex, una empresa
suiza de gran prestigio en el sector que nos esco-

gi6 como partner tras realizar un profundo estu-
dio de mercado antes de introducirse en el merca-
doespatiol.

Hablaba de tres aspectos...

Asi es. El tercer aspecto diferencial es la innova-
cion. En este sentido, colaboramos con la Univer-
sitat Politécnica de Catalunya en la innovaciony el
desarrollo de nuevos productos. Uno de ellos esta
patentado yaanivel internacional y consiste enun
hormigém proyectado con fibras metélicas que
ofrece un mas grandes prestaciones en imperme-
abilizacion, reduciendo el precio de las obras, am-
pliando el espacio de las mismas, y también dis-

munuyendo los costes de hormigon hasta en un
25% sin perder prestaciones. Este sistema lo em-
pleamos ya en muchas obras con gran éxito y lo
ofrecemos por defecto aquellas empresas que se
muestran interesadas en aprovechar sus ventajas.
El segundo gran fruto de la colaboracion con la
UPC son unos iglis de polietileno que nos permi-
ten disponer de una solucion impermeabilizado-
ra de gran éxito. Se puede emplear tanto para so-
leras como para sistemas de elevacion de superfi-
cies sobre estructuras ya construidas, reduciendo
el peso que soportan y eliminando las posibles hu-
medades gracias a que incorporan un sistema de
ventilacion que las evita. También es un sistema
patentado en el que tenemos depositadas muchas
esperanzas.

¢Cudles son los planes de futuro de la
empresa?

Nuestra intencion es seguir trabajando en las

obras que estamos llevando a cabo con nuestros
clientes, pero sobretodo fomentar la exportacion
de nuestros sistemas patentados, tanto el hormi-
g6n bicapa proyectado con fibras metalicas como
los iglts. En este sentido, tenemos previsto cola-
borar con Vandex para llevar nuestros productos
alos principales mercados europeos.
Por otra parte, mantendremos nuestra vocacion
innovadora y seguiremos colaborando con la
UPC para crear sistemas y productos que nos si-
gan posicionando como uno de los referentes
dentro del sector de laimpermeabilizacion.
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Pau y Laura Nuiiez, socios en www.planreforma.com

“Nunca comparar presupuestos
para una reforma fue tan facil”

Te imaginas poder recibir diferen-
tes presupuestos ya comparados
para la reforma que tienes en men-
te a través de una simple gestion
online? Pues no lo imagines. Con
PlanReforma.com ya es posible.
Este portal especializado permite
en un solo vistazo conocer la mejor oferta con
su innovador “Comparador” y acceder a toda
la informacion de sus Técnicos, Arquitectos y
Decoradores, de una manera agil, totalmente
gratuita y sin compromiso. Conocemos como
funciona de la mano de sus responsables.

¢Presupuestos en apenas unos clics?
Laidea es genial... ;Como surge?
Somos arquitectos, conocemos por tanto las
necesidades de profesionales y clientes, y ade-
mas sabemos desde dentro como esta el mer-
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cado. Después de afios trabajando en el despa-
cho de nuestro padre, el también arquitecto
Ulises Nuiiez, hemos pensado que podiamos
aportar valor al sector actuando como una pla-
taforma de contacto entre el cliente que quiere
hacer una reforma, construirse una casa o cual-
quier otro proyecto y nuestra red de Técnicos.

¢Cémo obtiene el cliente la oferta
econdémica?

El cliente detalla su proyecto completando
un sencillo cuestionario online. Convertimos
esta informacion en partidas de obra para que
nuestros Técnicos puedan elaborar un presu-
puesto personalizado y enviarlo a nuestros
clientes. Resultado: El cliente recibe los presu-
puestos ordenados en nuestro “Comparador”
asi como toda la informacion y referencias de
obras realizadas de los Técnicos candidatos en
el Listado de Fichas Profesionales. De esta for-
ma solo tendra que ocuparse de decidir cual se
ajusta mas a sus gustos y a su bolsilo.

¢Sobre qué pilares se asienta el éxito
de planreforma.com?

Diriamos que sobre cuatro fundamentales:
el primero es nuestro Comparador de presu-
puestos, que permite al cliente evitarse el pro-
blema habitual de tener que comparar presu-
puestos con formatos distintos. Por otra parte,
esta el Listado de Fichas Profesionales, cuya
informacion acerca al cliente a quien realiza la

propuesta econdmica, le permite ver algunos
de sus proyectos ya realizados e incluso acce-
der al CV o pagina web. El tercer pilar seria el
valor de contar con un tnico interlocutor que
coordine todo el proyecto y a todo el equipo de
industriales, evitando los dolores de cabeza de
gestionar una obra. Por ultimo, y no por ello
menos importante, PlanReforma.com se sus-
tenta en la calidad, que empieza antes de la to-
ma decision con sus servicios online de aseso-
ramiento, durante, con la contratacion de uno
de sus Técnicos y después, con su sistema de
valoraciones.

¢Pero contratar a un arquitecto no
encarece mucho la reforma?

En absoluto. Ciertamente este es un pensa-

miento bastante generalizado, pero que no se
ajusta a la realidad. Mas bien al contrario. Gra-
cias a sus conocimientos, un arquitecto puede
aportar soluciones mas econdmicas, negociar
presupuestos y optimizar tiempo y costes con
su gestion.
Ademas, para quien dude sobre si plantearse o
no la reforma por cuestiones econdmicas,
ofrecemos el Presupuesto Express y el Presu-
puesto Detallado, una innovadora y practica
herramienta que permite conocer el coste
aproximado de tu proyecto gratis y de inme-
diato, para que puedas hacer las pruebas que
quieras antes de pedir un presupuesto a nues-
tros Técnicos.
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PlanReforma.com pone
en contacto a quien
quiere hacer una
reforma de calidad con
quien puede realizarla

En estos tiempos de crisis, ¢Planre-
forma.com es también un aliado pa-
ra el profesional?

Por supuesto. Nuestro portal es una plata-
forma que ayuda a conseguir trabajo a los pre-
fesionales del sector de la construccion como
Arquitectos, Arquitectos Técnicos y Decora-
dores en un momento en el que esta todo muy
parado, enviandoles proyectos y dandoles la
oportunidad de contactar con clientes, dejan-
do en nuestras manos la busqueda de nuevos
clientes.

MAS INFORMACION
www.planreforma.com
planreforma@planreforma.com
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Jordi Soler, Gerente de Tra¢ Cuines

“La cocina debe transformarse igual
que se transforma nuestra vida”

rac Cuines es una empresa es-
pecializada en el disefio y la re-
forma de viviendas y, mas con-
cretamente, en el ambito de la
cocinay el cuarto de bafio. Para
saber de primera mano cual es
su oferta, hablamos con su ge-
rente, Jordi Soler.

¢Cuiandonacid Tra¢ Cuines?

Hace alrededor de treinta afios que mi padre
puso en marcha la primera tienda, que por enton-
ces se hallaba en la calle Tarragona. Posterior-
mente abrimos una segunda en Mataro, y hace
quince afos que decidimos unificar toda la es-
tructura de la empresa en nuestro emplazamien-
to actual, en el niimero 6 de la calle
del Doctor Ferran.

¢éQué servicios ofrece la
empresa?

Estamos especializados en la
reforma de viviendas, especial-
mente en la de cocinas y cuartos
de bafio. Aunque hemos realiza-
do proyectos en diversos puntos
de Espafia, nuestro mercado na-
tural se encuentra en Catalunya
y las Islas Baleares.

¢Como definiria 1a filosofia
detrabajo deTrac?

Desde el primer momento apos-
tamos por la calidad y el servicio al

Tra¢ Cuines ofrece

un servicio personalizado
en la reforma de cocinas
y barios

cliente. La primera tiene su reflejo en los produc-
tos con los que trabajamos, siempre de marcas
punteras como Santos, Gaggenau, Miele o Gutt-
man. También distribuimos en Catalunyay Balea-
res el mobiliario de Cesar, una firma italiana de
gran prestigio en el mundo de la cocina. Pero si
hay algo que nos distingue, mas alla de las marcas,
esnuestravocacion de servicio al cliente.

JEn qué sentido?

Todos los proyectos de reforma de cocina que
abordamos estan pensados para responder a las
necesidades del cliente. El aspecto formal es im-
portante, pero ain lo es mas que la cocina pueda
adaptarse al uso que se le vaa dar. Piense que la vi-
damediade una cocinase estimaen tornoalos 16-
18 afios, y en ese tiempo la vida del usuario puede
cambiar mucho. Una persona puede reformarse
lacocina siendo solteroy en esos 16 afios tener pa-
rejae hijos, yla cocina debe ser lo suficientemente
flexible para resistir esos cambios sin perder fun-
cionalidad. La cocina debe transformarse igual
que se transforma nuestra vida.

Un analisis previo del cliente...

Asi es. Cuando un cliente llega a
la tienda, le formulamos diveras
preguntas: cuantas veces come en
casa, cuantos miembros compo-
nen lafamilia, si congela mas o me-
nos alimentos... ese tipo de cosas.
Cuando tenemos un perfil claro de
su dia a dia es cuando nos pone-
mos en marcha para disenar ese
espacio y optimizamos al maximo
lacocina.

¢Qué diferencia a Tra¢ Cui-
nes de otras empresas del
sector?

Ademis de ese trato personali-
zadoy del asesoramiento al publi-
co, ofrecemos algunas ventajas

adicionales, como la garantia de devolucion del
importe correspondiente ala firmay aceptacion
del presupuesto que realizael cliente.

Este detalle, que es muy importante paralos tiem-
pos que corren de tanta inestabilidad empresarial,
es gracias a la obtencion del reciente sello de cali-
dad De Lab Kitchen Project, que nos reconoce
dentro de una red de estudios de cocina seleccio-
nados por su profesionalidad y fiabilidad.

¢A qué perfil responden sus clientes?

Nos dirigimos a un perfil de cliente medioy me-
dio-alto, personas que valoran la calidad de las
marcas con las que trabajamos y que aprecian el
valor anadido que podemos ofrecerles.

¢Qué planes de futuro se ha marcado la
empresa?

Seguir apostando por la calidad y el servicio al
cliente, tal como llevamos haciendo desde hace
treinta afios. Y trabajar también para que las admi-
nistraciones pongan en marcha algunas iniciativas
que ayuden a dinamizar el sector, como la reduc-
cion del IVA en la adquisicion del mobiliario o la
supresion de la obligacion de los promotores de
instalar las cocinas en las nuevas obras, lo que per-
mitiria al cliente hacerse su cocina a su gusto y no
tener que vivir con la que propone el constructor,
que muchas veces no responde a sus necesidades.
En comunidades como Galicia, Euskadi, Navarra,
Extremadura o Andaluciayase hadado ese paso,y
esperamos lograr que también se dé en Catalunya.
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TRAC CUINES
Doctor Ferran, 6-8 - 08034 BARCELONA
Tel. 9320630 40 - Wwww.traccuines.com

Ana Aranda, responsable de www.telodecoramos.com

“Mi interiorismo esta al alcance de todos”’

spafola de nacimiento, Ana
Aranda creci6 en Carmel-By-
The-Sea, un pequeno pueblo de
la costa californiana cuya arqui-
tectura y desarrollo urbanistico
se han ganado renombre por los
preceptos de ecosostenibilidad
sobre los que se ha regido desde los afios 60. Es-
te entorno, refugio de toda una generacion de
artistas bohemios y arquitectos, ha marcado de
una manera decisiva su interés por el medio
ambiente y su inclinacion hacia el interiorismo
sostenible, en el que los materiales naturales y
elementos reciclados cobran protagonismo.
Nos acercamos a su propuesta en la siguiente
entrevista.

¢Como llega una Licenciada en Cien-
cias Bioldgicas, con Master en Cien-
cias Ambientales y en Educacion Am-
biental al mundo del interiorismo?

Por pasidn y, ya mas concretamente, al inte-
riorismo sostenible por mi trayectoria como
ambientalista. Me ha acompafiado siempre
una fuerte vocacion e influencia ecoldgica. Del
pueblo donde creci, recuerdo por ejemplo sus
casas perfectamente integradas en el entorno
natural, marcado por un paisaje de bosque que
llega hasta la orilla de la playa. Una maravilla
que inspira a cualquiera con un poco de sensi-
bilidad por el medio ambiente, un lugar en el
que se respirabay se respira arquitectura soste-
nible. De hecho, el arquitecto Frank Lloyd
Wright construy6 una casa maravillosa en la
costa de Carmel-By-The-Sea que aun hoy si-
gue siendo un referente en la historia de la ar-
quitectura americana.

“La clave esta en una
estrategia con 4 R’s:
Reutilizar, Redisenar,
Reciclar y Reemplazar”

¢Como integras el concepto de soste-
nibilidad y medioambiente en tus
proyectos?

Trato de decorar con ideas que estén en con-
sonancia con el medio ambiente. Mis proyec-
tos tienen una fuerte carga ecoldgica porque
muchos de los materiales que incorporo son
reciclados. Otros son lo que podrian denomi-

narse vintage, recuperados del olvido, de des-
vanes, muebles de familia o incluso encontra-
dos en tiendas especializadas. Y, como no podia
ser de otra manera, en mis proyectos tanto los
electrodomésticos como la iluminacién son de
maxima eficiencia energética, con el fin de po-
tenciar un consumo mas acorde con el ahorro
energético.

La clave esta en recuperar para nue-
VoS usos... ¢Eso abarata el coste?

Si, la clave estd en una estrategia, que podria-
mos resumir con 4Rs: Reutilizar, Redisefiar, Re-
cliclar y Reemplazar. Muchas de las cosas que
nos rodean nos permiten trabajar un interioris-
mo de mucho encanto y confort y ademas, efec-
tivamente, rebajando costes. Recuerdo, por

ejemplo, que de un expositor antiguo de una
tienda, que tenia una madera excelente, creamos
una estanteria magnifica para un salon. Sosteni-
bilidad, ahorro econémicoy conservacion del
medio ambiente van en este caso de lamano.
Busco combinar lo ecoldgico y lo vanguardista
dentro de mi forma de decorar y, a su vez, inten-
to que se integre en el medioambiente. Otro
ejemplo es la utilizacion de palets de madera pa-
ra decorar. Los hemos utilizado como encimera
enun cuarto de bafio, con un resultado muy bue-
no tanto en funcionalidad como decorativamen-
te. Y es que, acompariado de los detalles adecua-
dos, casi cualquier material, sin necesidad de ser
caro, puede aportar en positivo aun ambiente.

¢La democratizacién ha llegado al in-
teriorismo?

Mis proyectos si estan al alcance de todos. Mi
idea es poder acercar el disefio a la poblacion ge-
neral. Muchos interioristas tienen ideas magni-
ficas pero sus presupuestos quedan fuera del al-
cance de muchas personas. Ahi es donde entra-
mos nosotros, ofreciendo propuestas que van
desde el asesoramiento en la redistribucion de
los muebles de una habitacion ala eleccion de al-
gun elemento decorativo original o materiales
reciclados que determinen un cambio significa-
tivo en la decoracion de una estancia o bien un
proyecto que distribuya los espacios para conse-
guir amplitud y funcionalidad. Nuestro objetivo
es ofrecer servicios de decoracion sencillos y
asequibles, con el anadido de la concienciacion
ecoldgica.

MAS INFORMACION
www.telodecoramos.com
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LONDON GALLERY

Mobiliario inglés a tu alcance

Nacia hace dos décadas como una pequefia tienda de antigiiedades de origen brita-
nico y hoy sus productos se comercializan y distribuyen en toda Europa. No en va-
no, London Gallery se ha convertido en el lider europeo en mobiliario inglés, con
piezas fabricadas integra y artesanalmente en Inglaterra. Lo dicho, mobiliario in-

glés a nuestro alcance.

1 contrario de lo que

pueda pensarse a prio-

ri, el fundador de Lon-

don Gallery no fue un

inglés, sino un francés
afincado en Bruselas, de nombre
Bryan Benys, de origen britanico,
eso si, y amante del estilo inglés. Lo
que en su dia fue una pequefia tien-
da en el corazon de Bruselas que
vendia muebles antiguos, crecid y
amplié su gama de productos para,
siempre dentro del estilo clésico in-
glés, proponer una mayor oferta.
Asi llegaron los nuevos Chester-
fields, fabricados arte-
sanalmente en Inglate-
rra, y gran diversidad de
muebles de despacho a
medida.

La firma cuenta actual-
mente con un experto
equipo de anticuarios que
recorren asiduamente las
salas de subastas inglesas
para surtir a London Ga-
llery de lo mejor al mejor
precio. Por otra parte, sus ta-

lleres, tanto de muebles en madera
como de sofas y mobiliario Chester-
field en piel, son artesanales. Su tra-
dicion ha pasado en London Gallery
de generacion en generacion.

MUEBLES

MADE IN ENGLAND

El catdlogo de London Gallery es
hoy referencia imprescindible en el
especifico sector del mueble inglés,
respetando la fabricacion artesanal
en Inglaterra. Ni en China ni en Es-
pafia. Todo en London Gallery es
made in England. De

hecho, sus muebles cuentan con cer-
tificado de origen.

London Gallery cuenta con talle-
res en varios puntos de la geografia
inglesa. Su almacén principal estd en
Bruselas, donde se realizan los con-
troles de calidad y desde donde par-
ten a diario envios a toda Europa. La
oficina comercial de London Gallery
para Espana esta en Madrid. Alli un
equipo de profesionales atiende al
cliente, ofreciéndole servicios de de-
coracion, asesoramiento personali-
zado y presupuestos sin compromi-
so. London Gallery entrega sus mue-

bles a domicilio en todo
el territorio europeo.
Productos de la maxi-
ma calidad y mejores ma-
terias primas son los pa-
rametros basicos sobre
los que se asienta esta fir-
ma: maderas nobles y piel
de vacuno escocés proce-
dentes de los mas reputa-
dos curtidores ingleses y
trabajados por expertos
artesanos. El concepto London Ga-

llery es, definitivamente, proponer
auténticas antigiiedades, muebles
de época a precios competitivos, al
tiempo que ofrecer las maximas po-
sibilidades en muebles de nueva fa-
bricacién ;Un Chesterfield en piel
purpura? Sin problema. Como haria
un sastre, London Gallery realiza
Chesterfields a medida, en mas de
200 colores distintos entre los que
elegir.

INNOVANDO

ENLO CLASICO

Clientes particulares amantes de lo
clésico, profesionales liberales que
buscan un toque de distincion para
sus despachos, clinicas privadas,
embajadas, hoteles y restaurantes de
lujo que buscan una imagen elegan-
te para sus zonas comunes... Cada
vez hay mas espacios en los que el
mobiliario inglés es protagonista. Y

que nadie se equivoque, también un
Chesterfield es capaz de aportar
modernidad a una estancia. De he-
cho, estos sofas estan de plena moda,
como demuestra el hecho de que los
veamos en producciones de cine, te-
levision y hasta en videos musicales.

Pensando precisamente en un pu-
blico mas joven y moderno, London
Gallery ha incorporado a sus disefios
acabados en pieles peculiares, con
brillos metalicos, dorados y colores
intensos nunca antes aplicados a es-
te tipo de muebles. Es la innovacion
aplicada a un sector clasico que se
adapta alos nuevos tiempos.

MAS INFORMACION
A www.londongallery.net

ESPAIS I FORMES COMERCIALS

Porque vender mas también
es cuestion de imagen

En épocas de crisis econdémica como la que estamos viviendo, uno de los sectores que sufre
mas es el del pequetio comercio. Por eso, para este tipo de empresas puede ser interesante re-

currir una herramienta que agilice las ventas y que ayuden a fidelizar a sus clientes. Espais i
Formes Comercials es una firma especializada en ayudar a este tipo de negocios.

sta empresa catalana se

ha especializado en dise-

flar proyectos de mobi-

liario comercial, aprove-

chando paraellolaversa-
tilidad de los muebles italianos de la
marca Gibam (distribuidores en Es-
pafia) y su experiencia y conocimien-
to del mercado. A lo largo de su tra-
yectoria, Espais i Formes Comercials
ha realizado diversos proyectos de
decoracidn e interiorismo comercial
en todo tipo de negocios, desde estan-
cos a farmacias, pasando por tiendas
de moda, establecimientos gourmet,
cadenas de electrodomésticos y otro
tipo de negocios minoristas, por citar
s6lo algunos ejemplos.

LA ULTIMA MUESTRA:
REDBULL

El mas reciente caso de éxito hasido el
proyecto realizado por la empresa en
lalocalidad de Reus, que consiste en
disenar e instalar lo que se ha converti-
do en el primer espacio comercial te-
matico de Red Bull Racing en toda Es-

pafia. El espacio, que se encuentra
dentro de una tienda de moda, recoge
la filosofia de la marca y despliega en
todo su esplendor la capacidad técnica
y creativa del equipo de Espais i For-
mes Comercials. Paqui Quesada, ge-
rente de laempresa, nos cuenta que “el
reto de este proyecto consistia en tras-
ladar a un espacio concreto el ambien-
te que destila la marca Red Bull, muy
ligada al mundo del deporte tanto en
su dia a dia como en las prendas que
comercializa. Creemos que el resulta-
do -que puede verse junto a estas line-
as- hasido muy bueno”.

RETORNO DE INVERSION

El sector del pequeiio comercio se ca-
racteriza por la gran competitividad
entre los distintos tipos de negocio. La
oferta que el consumidor tiene a su dis-
posicion es tan amplia que el inico mo-
do de fidelizar a un comprador es, ade-
mas de la calidad de la oferta, ofrecerle
un espacio diferente en el que se sienta
comodoy que logre asociar esa compra
con una experiencia positiva. “Lograr

Formes ha realizado
la primera tienda
red bull Racing en
Espana

ese resultado -explica Quesada- no tie-
ne por qué ser costoso. La inversion
que nuestros clientes realizan en rede-
corar sus tiendas puede recuperarse
rapidamente con el incremento de
ventas que se logra, y que algunos estu-
dios situan en cifras nada desprecia-
bles. En nuestro caso, ofrecemos una
ventaja afiadida, y es que nos ocupa-
mos del proyecto de interiorismo llave
en mano, desde el disefio y 1a distribu-
cion del espacio hasta la ejecucion de
las obras, pasando por el suministroy la
personalizacion del mobiliario”.

PERSPECTIVAS

De cara al futuro, la direccién de Es-
pais i Formes Comercials apuesta por
dar a conocer sus servicios a los pe-
quefios comerciantes y por divulgar

las ventajas que puede aportarles la
diferenciacion de la competencia a
partir del interiorismo de sus tiendas.
“Los consumidores han variado la for-
maen que comprany buscan algo mas
que un lugar donde adquirir un pro-
ducto, y las tiendas no pueden dar la
espalda a esa realidad. Lo que tal vez
desconozcan es que no es precisa una
gran inversion para lograr que su ne-
gocio sea algo diferente y con perso-
nalidad propia. Espais i Formes Co-
mercials dispone de los medios, la ca-
lidad y la experiencia para ayudarles a
conseguirlo”, afirma Paqui Quesada.

for m mes

Espais | farmes comerciale 5.0
%:':H: IFROGIBAM

ESPAIS | FORMES COMERCIALS
Cargol,2Nave EP.I. Coll de
Montcada - 08110 MONTCADA |
REIXACH-Tel. 935751192
www.formes2010.com
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El diseno
que cobra vida

Neuronal Design, una empresa especializada en proyectos de mar-
keting en el punto de venta, que poco a poco ha ido haciéndose un
hueco en el mercado y ganandose la confianza en el sector de la de-
coracién comercial de lujo, colaborando con algunas de las mas
prestigiosas firmas de sectores como la alta costura o la cosmética.

1 secreto de su éxito, segin
nos explica Cristdbal, crea-
dor y Disefiador Industrial,
radica “en que contamos
con perfiles complementa-
rios, desde la formacién en bellas ar-
tes, que nos permite aportar a los pro-
yectos la vertiente mas creativa, hasta
la experiencia en el disefio industrial,
que nos facilita un analisis mas tecno-
légico. La suma de la experiencia del
equipoy el hecho de conocer las sensi-
bilidades de quienes lo componen nos
facilita el abordaje de cada proyecto”.

Otra de las peculiaridades de Neuro-
nal Design es la implicacion total en
cada proyecto. En este sentido, la fir-
ma ofrece a sus clientes un servicio in-
tegral que no se circunscribe al mero
disefio de un stand en una feria, de un
escaparate o de un corner en una tien-
da, sino que cubre todas las fases del
trabajo, desde la creacion de la idea
hasta la finalizacién de la instalacion,

pasando por la seleccion de materiales
o de los equipos de montaje. “Trabajar
con firmas iconograficas del mundo
de lamoday en el sector del lujo, hace
que debamos ser capaces de afrontar
cada proyecto como si fuera propio.
En definitiva, estamos trabajando con
laimagen de esas firmas y con lo que
los clientes veran cuando pasen por un
punto de venta. Por eso debemos ser
capaces de interiorizar el mensaje de
cada marca, de disefiar un espacio que
se adapte a ella y de evitar al maximo
cualquier posible error”, nos dice
Charly, Responsable del Departamen-
to grafico y multimedia.

Mas alld de la experiencia técnica y
creativa de los responsables de Neuro-
nal Design, hay otro aspecto que juega
a favor de la empresa: la consolidacion
de un equipo de colaboradores y pro-
veedores fidelizados que entienden el
modo de trabajar de la firma y que se
ocupan de la ejecucion de los proyec-
tos tanto en Espafa como en cualquier
punto de Europa. “Para nosotros es vi-

tal contar con profesionales que ten-
gan experiencia y conocimientos, pero
también que sean capaces de tener
una disponibilidad total, porque nues-
tro trabajo no entiende de horarios.
Muchas veces -aiaden- la tienda cie-
rra a las ocho de la tarde y el nuevo es-
pacio debe estar perfectamente acaba-
do aprimera hora del dia siguiente, co-
mo si surgiera por arte de magia. Y no
hay mas arte ni mas magia que el tra-
bajo bien pensado, disefiado, planifica-
doy ejecutado. En Neuronal Design
valoramos tanto el trabajo creativo co-
mo las manos del artesano que fabrica
el mueble que hemos disefiado, por-
que al fin y al cabo es quien va a tradu-
cir una idea no en un objeto, sino en
una parte de la imagen de marca de
nuestro cliente”.

Para mantener los estandares de cali-
dad que definen a Neuronal Design
desde el primer dia es preciso llevar a
cabo un minucioso trabajo de actuali-

Neuronal Design
trabaja para algunas
de las principales
firmas de cosmética
y alta costura

zacioén en todos los aspectos. “Acudi-
mos a ferias de todo el mundo para co-
nocer aquellos productos y sistemas
que puedan ayudarnos en nuestro tra-
bajo, ya se trate de tecnologia visual
3D, de iluminacion o de logistica; todo
cuenta y no dejamos ningtin cabo suel-
to. La perfeccion no existe, pero no de-
jamos de intentar acercarnos a ella lo
maéximo posible”, sostienen.

De carta al futuro, Neuronal Design
apuesta por seguir las pautas que se
marcaron cuando decidieron crear el
estudio, desde su experiencia y voca-

¢ion, hace poco mas de un afo. “Conti-
nuaremos proporcionando a los clien-
tes un servicio integral para ofrecer
una vision global del proyecto que se
adecue a sus necesidades y que res-
ponda a las expectativas que deposi-
tan en nuestro trabajo. Debemos ser
capaces de seguir actuando como in-
térpretes de lo que los directores de
marketing tienen en mente y hacer
que esa idea cobre vida en un proyecto
que, lamayoria de las veces, tiene una
vida efimera”, concluyen.

NeuRenajbesicn

NEURONAL DESIGN
Www.neuronaldesign.com
info@neuronaldesign.com

Vicen¢ Morant, arquitecto técnico

“Es posible poner al dia las fincas k
sin grandes derramas puntuales” |

icen¢ Morant Aparisi diri-
ge el gabinete de asesoria
técnicay gestion de obras
que lleva su nombre. He-
mos hablado con él para
conocer de primera mano
qué servicios ofrece a sus
clientes y cudl es su filosofia de trabajo.

¢Cuando nacid la empresa?

Hace alrededor de dos afios y medio. Du-
rante toda mi vida laboral, dada mi condi-
cion de arquitecto técnico y project manager,
he desempenado funciones de jefe de obras,
project manager y de director de contrata-
cion en diferentes empresas, tanto construc-
toras como promotoras, hasta que la situa-
cion del sector hizo que decidiera estable-
cerme por mi cuentay poner mi experiencia
y conocimientos al servicio del pablico.

¢A qué perfil de cliente se dirigen?
Segun sus necesidades, hemos definido
cuatro tipos de cliente. El primero es el for-
mado por los usuarios particulares, personas
que necesitan un profesional que les asesore
sobre cualquier aspecto relacionado con la
salud de su vivienda, tanto sea un proyecto de
reforma, una mejora en el ahorro energético,
una geston documental, o el disefio del inte-
riorismo. Otro grupo, son los promotores in-
mobilarios, ejerciendo de Project Manager
gestionamos una promocion desde su fase de
projecto hasta su fase de postventa, aunque la

situacion actual del sector ha hecho que casi
desparezca su nivel de demanda. El tercer
gran grupo lo componen los profesionales,
arquitectos y constructoras, con los que cola-
boramos como agentes externos en la prepa-
racion de documentaciones técnicas necesa-
rias para acudir a concursos publicos. Por al-
timo, la que hoy por hoy es el objetivo princi-
pal de nuestro despacho, las comunidades de
propietarios, a quienes ofrecemos un servicio
que se encauza a través de los administrado-
res de fincas: la gestion técnica integral.

¢En qué consiste?

Se trata de un producto pensado y adapta-
do alas necesidades de cada comunidad y
parte de un principio muy claro: el manteni-
miento es ahorro.

¢Puede explicarlo con mais detalle?
Este servicio parte de la realizacion de un
diagnostico del estado real de cada finca pa-
ra conocer sus principales problemas y los
trabajos que en ella se ha de realizar para
ponerla al dia. Una vez conocida esa situa-
cién, disefiamos programaciones quinque-
nales -tanto técnica como econémica- prio-
rizando las actuaciones en funci6 de su im-
portanciay grabedad. Esto ofrece a las co-
munidades una gran ventaja: en lugar de te-
ner que realizar derramas puntuales de un
montante econémico alto para solucionar
una urgencia, con una buena programacion
de mantenimiento y su seguimiento perio-

dico, el coste se reduce considerablemente,
de manera que el edificio se va poniendo al
dia sin que los propietarios deban afrontar
desembolsos de gran importancia.

Y todo parte de un analisis técnico...

Asi es. Nuestra empresa asigna un técnico
cualificado como responsable de la salud
del edificio, como un médico de cabezera,
que es quien inspecciona la finca y diagnos-
tica cualquier anomalia y, al mismo tiempo,
determinara qué trabajos deberian llevarse
a cabo para prevenir futuros problemas. A
partir de este informe técnico se confeccio-
na el cuaderno de prevencion del edificio,
donde quedan reflejadas en un programa
temporal todas las tareas necesarias para un
correcto mantenimento de la finca, y su pre-
vision de coste. Asi el cliente sabe quando y
que tarea se va a realizar, y lo mas importan-
te, cuanto le cuesta.

¢Qué ventajas supone para el
propietario?

Ademas de un conocimiento previo de su
inversion anual, el servicio de gestion técnica
integral cumple un doble objetivo: por un la-
do, el mantenimiento de la finca; por otro, su
actualizacion. Aspecto este ultimo muy im-
portante debido a la constante innovacién en
el sector, tanto a nivel de nuevas tecnologias,
materiales o sistemas para una mayor eficien-
cia energética, y que de no planificarse bien,
su puesta al dia puede resultar muy costosa.

¢Cuiles son los objetivos de futuro
del despacho?

Nuestra intencion es potenciar los servi-
cios alas comunidades de propietarios, aun-
que sin descuidar el resto de clientes, espe-
cialmente los particulares. Para lograrlo, he-
mos configurado un equipo flexible y técni-
camente muy preparado, al que se suma una
red de colaboradores externos que nos per-
miten ofrecer la maxima calidad y seriedad
en cada proyecto. Estoy convencido que el
futuro de este sector pasa por la rehabilita-
cién, de manera que pondremos toda nues-
tra experiencia en lograr que nuestros clien-
tes se beneficien de nuestro modo de traba-
jar y de nuestra experiencia a la hora de
mantener sus fincas en perfecto estado de
salud.

ARGERLDMIE TECAO R | R GESTS COONES @
I T R

ASSESSORIATECNICA | GESTIO
D'OBRES
Galileu, 275 Local 2 - 08028 BARCELONA

Tel. 9349078 29
WWww.morant.cat
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Entrevista: Jordi Puig, Director de Propiedades Singulares de CBRE

“El sector residencial debe
aprovechar el tiron de Barcelona”

Py
PGA Catalunya Golf Resort, Caldes de Malavella

BRE Real State es lanueva deno-
minacion de CB Richard Ellis,
una de las mayores firmas del
mundo en el campo de la consul-
toria y los servicios inmobiliarios.
Recientemente, la compafiia ha
creado Propiedades Singulares,
una division que pretende centrarse en el seg-
mento de la vivienda prime. Hablamos con su Di-
rector Nacional y Subdirector de CBRE Barcelo-
na, Jordi Puig, para conocer cudl es la filosofia de
este nuevo proyecto.

JPor qué nace Propiedades Singulares?

© En los tltimos afios, CBRE se ha caracterizado
por configurar una oferta de servicios que van
mucho mas alla de la mera intermediacion inmo-
biliaria. Desde hace tiempo, priorizamos activida-
des como la consultoria integral de servicios, o la
administracion y gestion de activos inmobiliarios,
donde se incluyen centros comerciales, edifica-
cién vertical o tareas como las tasaciones y las va-
loraciones. Esa diversificacion es la que nos ha
permitido seguir obteniendo buenos resultados y

Apartamento en Paseo de Gracia

El segmento alto
recupera poco a poco
su nivel de precios

consolidarnos en el sector, aunque existe un seg-
mento concreto del mercado residencial, el que se
conoce como pritie, que ofrece buenas oportuni-
dades anivel de comercializacion.

¢Cuales son los motivos?

o En su dia comprobamos que el segmento de la
vivienda de gama alta fue el iltimo al que afect6 la
crisis, y estoy convencido de que sera también el
primero en comenzar a repuntar. En otras ciuda-
des europeas como Paris y Londres ya ha ocurrido
€s0,y creo que también pasard en Espatia. Para que
se hagaunaidea, los precios a dia de hoy estan ani-
veles del afio 2004, excepto en barrios como Sa-
rria-Sant Gervasi y Pedralbes, donde estan un 10%
por encima. Se trata de un producto que tiene muy

poca oferta y en el que los precios, pese a haber
descendido también, tienen un papel secundario.

dEnqué sentido?

© La compra de una vivienda de este tipo respon-
de enun alto porcentaje a un aspecto que no exis-
te en el resto del sector residencial: las emociones.
El precio puede ser mas o menos tenido en cuen-
ta, pero lo que hace que un cliente prime adquiera
una casa, una villa o un piso de este tipo es el as-
pecto emotivo: cumplir un suefio, una ilusion... de
algtin modo, se enamora de esa propiedad en con-
creto, mas alla de que se trata de una primera ne-
cesidad, que nosuele serlo.

Y ahi entra en juego Propiedades
Singulares...

® Exacto. En un principio nos centramos en gran-
des fincas, cotos, cortijos... Pero nos hemos dado
cuenta que existe una cierta demanda entre este
tipo de clientes de propiedades de caracter urba-
N0 pero que tengan esos Mismos requisitos: un
emplazamiento concreto, una altisima calidad,
acabados de primer nivel, unas dimensiones con-
cretas, parking y unos espacios comunes que res-
pondan a esos criterios.

Donde estan operando actualmente?

o Fundamentalmente, en Barcelona y Madrid,
aunque el hecho que CBRE tenga siete oficinas en
Espana hace que podamos llega a otros puntos del
pais. En el caso de la capital catalana, por poner un
ejemplo, nos movemos en los barrios de Sarria-
Sant Gervasi, Tres Torres, Pedralbes o el Paseo de
Gracia. Fuera del ambito urbano, tenemos ejem-
plos de producto de una singularidad excepcio-
nal, por su calidad, su emplazamiento estratégico
y suriqueza paisajistica, como es el caso del PGA
Catalunya Resort, el que serd nombrado el mejor
campo de Golf de Espana en 2011 (ahora ya osten-
tala 22 posicion) y el 7° mejor de Europa, que pro-
pone una oferta inmobiliaria con villas, casas y
apartamentos que responden a nuestros criterios
de exclusividad en productoy servicios. U otraen
Ibiza, frente a las marinas de la “milla de oro” del
prestigioso arquitecto Jean Nouvel.

Un mercado muy concreto...

© Asi es. Este segmento nunca serd un mercado
de masas, y por eso hemos decidido apostar fuerte
por él, y hacerlo poniendo énfasis en el servicio al
cliente 0 en el modo de presentar las propiedades.
Por eso hemos creado una web muy atractivay
elegante en constante mejora y actualizacion, que
permite al usuario seleccionar sus intereses en el
menor tiempo posible, porque sabemos que el
tiempo es un bien muy preciado para este tipo de
clientes.

dUncliente de lujo?

© Un cliente de poder adquisitivo alto, si, pero no
hablaria de lujo. el lujo es un valor relativo; no
siempre el lujo implica precio alto ni el precio alto
tiene por qué ser sindnimo de Iujo.

Por qué Barcelona y Madrid?

© Porque son dos ciudades muy valoradas a nivel
mundial a todos los niveles y eso es algo que debe-
mos saber aprovechar. En el caso de Barcelona,
encabezamos el ranking de ciudades mas admira-
das por modelo urbano (segtin Ernst & Young), es
la segunda preferida por la Asociacion Interna-
cional de Congresos y Convenciones, el segundo
destino -junto con Madrid- para ir de compras en
Europa, la segunda que mejor se promociona in-
ternacionalmente (segtin el European Cities Mo-
nitor) la décima del mundo en visitantes recibi-
dos... el atractivo es muy amplio y tenemos que sa-
ber aprovecharlo en muchos sentidos, uno de
ellos el residencial.

¢Qué objetivos de futuro se ha marcado
lanuevamarca?

© Propiedades Singulares es un proyecto muy re-
ciente, de modo que la intencion es darlo a cono-
cer en este 2012 y consolidarlo como una division
mas dentro de la oferta de CBRE. Estamos con-
vencidos de que existe un mercado vivoy dindmi-
o en este segmento y queremos ser un actor acti-
voenél.

¢{ncluso en una dinimica como la que
atraviesa el sector?

© Conviene matizar mucho los mensajes que to-
davia se lanzan al mercado respecto a la situacion
del sector inmobiliario residencial. Es momento
de ser mas preciso y generalizar diciendo que los
precios de la vivienda seguiran bajando no es del
todo riguroso; han caido hasta en un 35-40% en
lugares y segmentos de mercado concretos, pero
en el segmento de vivienda prime Barcelona o
Madrid -como el que ocupa a Propiedades Singu-
lares- los precios ya han caido lo suficiente y la es-
casez de producto no permite mayores caidas, ley
de ofertay demanda. Es momento de ser riguro-
sos segmentando los mensajes acerca de la reali-
dad inmobiliaria.

CBRE

MAS INFORMACION

Avda. Diagonal, 6os 82 Planta
08028 BARCELONA

) Tel. 9344477 06
www.propiedadessingulares.com
www.cbre.es
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25 ainos de calidad en marroquineria

25 anos de trayec-
toria y una clara
apuesta por la ca-
lidad han permi-
tido a Lecerf posi-
cionarse sélida-
mente en el sec-
tor de la marro-
quineria, tanto
en el mercado na-
cional como en el
internacional, al
que exporta desde
hace mas de una
década.

fan por el trabajo

bien hecho y una

marcada personali-

dad en su estilo han

hecho de Lecerf

una firma muy bien considerada

en su sector, el de la fabricacién

de accesorios de piel para sefio-
ray caballero.

Desde pequefia marroquine-

ria (billeteros, carteras, porta-

monedas, fundas de teléfonos,
fundas PC, tarjeteros, llaveros...)
a piezas grandes (bolsos, maleti-
nes, carpetas portadocumentos,
cinturones...) Lecerf fabrica fiel
a su propio estilo, interpretando
la moda a su criterio. Esta forma
de actuar le permite crear pro-
ductos que no dejan indiferente
a quien los ve y los compra, lo
que fomenta una clientela fiel a
la marcay a sus disefios.

Su condicion de fabricante per-
mite a Lecerf estructurar su ac-
tividad en varias lineas de nego-
cio, de manera que su producto
llega al mercado tanto con mar-
ca propia como con la de terce-

ros. Y no solo en Espaifia, puesto
que Lecerf fabrica también arti-
culos de marroquineria para
marcas extranjeras, con capaci-
dad para adaptarse a las necesi-
dades y preferencias de cada
mercado.

Sus productos con marca Le-
cerfllegan al cliente final en Es-
pafia por los canales tradiciona-
les del sector, trabajando ade-
mas con distribuidores que re-
presentan a la marca en cada
pais.

En 2011 Lecerf iniciaba una
nueva linea de negocio centrada
en la adquisicion de licencias del
mundo del fatbol, a fin de poder
fabricar productos de marroqui-
neria bajo dichas marcas. Asi,
desde el pasado mes de junio Le-
cerf es licenciatario oficial del
F.C. Barcelona, para la fabrica-
cién y distribucion de la tipolo-
gia de productos que la empresa
fabrica habitualmente bajo su
propia marca. “Aunque se trata
todavia de un proyecto muy em-

El producto Lecerf
llega al mercado con
marca propiay con la
de terceros

La empresa es licen-
ciataria oficial del
Barca para articulos
de marroquineria

brionario de solo 6 meses de tra-
yectoria —afirma David Ubifiana,
director de Lecerf- , no escati-
maremos esfuerzos para poder
ofrecer a los seguidores del
Barca un producto que les satis-
faga e identifique plenamente
con el club”.

— -

L ECEEF

MAS INFORMACION
www.lecerf.net

Josep Oriol, gerente de Neteges Oriol

“Cada dia abrimos mas nuestro
abanico de servicios de limpieza”

eteges i Abrillantats Oriol,
S.L. es una empresa especia-
lizada en ofrecer soluciones
integrales de limpieza, con-
servacion y tratamientos di-
versos en el campo del man-
tenimiento . Para conocer de
primera mano cudl es su ofertay cudles sus venta-
jas frente a la competencia, hablamos con su Ge-
rente, Josep Oriol.

¢Cuando se cred Neteges Oriol?

La empresa se fundd en el afio 1983 en Iguala-
da (donde atin tiene su sede), y en un principio
se centro en el mercado de la comarca de I'A-
noia. Poco a poco fuimos creciendo hasta cubrir
un ambito geografico que abarca también el
Baix Llobregat, el Baix Penedés y la comarca del
Garraf, aunque puntualmente realizamos traba-
jos en otros puntos de Catalunya si un cliente
nos losolicita.

¢A qué perfil responden sus clientes?
Siempre hemos apostado por la diversifica-
cién como estrategia empresarial, de manera
que no estamos centrados inicamente en un ti-
po de cliente ni en un sector concreto. Damos
servicios a industrias, a instituciones, a ayunta-
mientos y sus instalaciones (colegios, dispensa-
rios, polideportivos, etc.), a empresas Construc-
toras i de servicios. En definitiva al sector priva-
do en general y también al sector publico. El aba-
nico es muy amplio y creo que es una de las razo-

nes que nos ha permitido mantenernos en la
brecha durante casi treinta afios.

Variedad de clientes, variedad de
servicios.....

Asi es. Cada cliente tiene su necesidad concreta,
y para nosotros todas son importantes, indepen-
dientemente de si se trata de una limpieza indus-
trial, de una obra nueva o de una limpieza de cris-
tales de una tienda. No discriminamos un trabajo
por motivos de tamafio, sino que procuramos
ofrecer soluciones a problemas y necesidades, se-
ansimples o complejas.

¢Como definiria 1a filosofia de Neteges
Oriol?

Somos una pyme y, como tal, tenemos una vi-
si6n muy concretay practica de como debemos
realizar nuestro trabajo. Esa vision contempla as-
pectos como la proximidad, 1a flexibilidad, la rapi-

dez de respuesta o el trato personalizado. Cual-
quier cliente sabe que si tiene un problema puede
contactar con el responsable directo para ofrecer-
le unasolucionlomasinmediata y eficiente, siem-
preenlalinea del servicio dptimo.

¢Hasta qué punto puede innovarse en
este sector?

Se puede, naturalmente. De hecho, en nuestro
caso lainnovacion llega tanto a través de procesos
muy novedosos como la limpieza criogénica co-
mo mediante la creatividad e iniciativa a la hora
de buscar soluciones a problemas concretos. En
cuanto al servicio criogénico, se trata de emplear
hielo seco carbonico para realizar algunos traba-
jos de limpieza especificos, un producto que es
respetuoso con el medio ambiente, no desgasta el
material que debe ser limpiado y, entre otras ven-
tajas adicionales, permite reducir e incluso anular
el tiempo de paro de una maquina en una indus-
tria. Hay pocas empresas que lo hagan, pero nues-
tro servicio va ganando adeptos gracias a su efica-
ciayversatilidad.

Hablaba también de creatividad e
iniciativa...

Esa funcion la cumple perfectamente un equipo
humano muy preparado entre los que figura un
ingeniero de carrera en Ucrania, que es el respon-
sable de nuestras instalaciones y del servicio téc-
nico. Es, por tanto, el Know How de nuestros res-
ponsables y directivos el que aporta las ventajas y
la capacidad de resolucion de los problemas que

surgen sobre lamarcha en algunos proyectos real-
mente complejos, y también el que nos permite
encargarnos del mantenimiento de nuestra pro-
piamagquinariay flota de vehiculos.

¢Cuales son los planes de futuro de la
empresa?

Cada dia abrimos mas nuestro abanico de servi-
cios, de manera que la intencion que tenemos ac-
tualmente es la de potenciar mas la limpieza crio-
génicay también lo que denominamos obras me-
nores, donde se incluyen servicios de pintura, res-
tauracion de interiores y fachadas, mantenimien-
to de zonas verdes y otros trabajos que estan liga-
dos con nuestra actividad inicial como son la res-
tauracion de suelos y superficies en general. Tam-
bién tenemos la intencion de seguir incrementan-
donuestralabor como distribuidor e instalador de
productos y sistemas higiénicos (dispensadores,
secadores...) y apostar fuertemente por los con-
cursos ptblicos como via de crecimiento. Y todo,
naturalmente, con los mismos parametros de sos-
tenibilidad, seguridad y calidad que nos han ca-
racterizado desde el primer dia.

ORIOL

MAS INFORMACION

www.naturnet.es - vvww.netegesoriol.com
1ISO 9001:2008
Clasificacion Empresarial: GrupoU. Subgrupo1. Categoria D




VIERNES, 20 DE ENERO DE 2012

MONOGRAFICO ESPECIAL 15

VIP SELECCION

SACOS HIDALGO

Sacos de confianza

Con mas de medio siglo de trayectoria, Sacos Hidalgo es hoy un re-
ferente en el mundo de los sacos. Los fabrica en una enorme varie-
dad, tanto en materiales y acabados como en medidas, atendiendo
a un igualmente variado perfil de cliente que desde hace ya dos ge-
neraciones tiene en esta empresa a su proveedor de confianza.

a empresa nacia en

1945 de la mano de

Angel Hidalgo Velaz-

quez, padre de los ac-

tuales responsables,
como un negocio especializado
en el alquiler de sacos. Mas tar-
de, y gracias a la confianza que le
renovaban sus clientes, decidi6
dar un paso mds y fabricar sus
propios sacos... y con esta activi-
dad ha llegado a la actualidad,
teniendo a sus hijos, Fernando y
Angel Hidalgo Sousa, al frente
desde hace ya 15 afios.

Con mas de 5500 clientes de
toda Espafa en cartera a lo largo
de su trayectoria, Sacos Hidalgo
se posiciona entre las empresas
de referencia en su sector, aten-
diendo al cliente de una manera
muy personalizada y con clara
vocacién de servicio, tratando
siempre de adaptarse a cada ne-
cesidad concreta. Su experien-
cia, su amplio catalogo y su con-
dicién de fabricante permite a
Sacos Hidalgo proporcionar al

Como especialista,
ofrece sacos y big
bags para
transportar
cualquier producto
en las mejores
condiciones

cliente exactamente el producto
que necesita.

Otro de los valores afiadidos
de esta empresa es la celeridad
con que atiende sus pedidos.
“Nos distingue la inmediatez -
asegura su gerente- E1 70-80%
de los pedidos se sirven en un
maximo de cinco dias. Trabaja-
mos para ser los mejores en ser-
vicio y en calidad”. Y debe ser
que lo consiguen, porque Sacos
Hidalgo puede presumir de te-
ner una cartera de clientes muy
fidelizada que aprecia su forma-

lidad y profesionalidad a lo largo
de todos estos afios.

SACOS Y BIG BAGS

La produccion de Sacos Hi-
dalgo se orienta principalmente
a medianas y pequefias empre-
sas de todos los sectores. Y es
que el catalogo de productos de
esta compaifiia aglutina, entre
otras referencias, sacos y big
bags casi para cualquier uso. Asi,
ofrece desde big bags y sacos es-
tandar para graneles, piensos,
harinas, alimentacion, aridos y
jardineria a otros especifica-
mente disenados para el trans-
porte de residuos, fibrocemento,
planchas de uralita, productos
micronizados, polurientos, fito-
sanitarios y ADR. Como especia-
lista en este tipo de producto,
Sacos Hidalgo tiene ademas re-
ferencias especiales para pro-
ductos quimicos, sacos y big
bags de comportamiento estan-
co, de comportamiento barrera
solar, conductivos, farmacéuti-

cos y también para contener
fluidos y liquidos. Igualmente, la
empresa incluye en su catalogo
big bags y sacos con ventilacion,
microperforados, para el ade-
cuado mantenimiento del pro-
ducto; con tensores interiores,
para aprovechar el maximo de
carga; y también con apertura
total de fondo.

La empresa provee ademas de
estructuras metélicas desmon-
tables para el apilado y transpor-
te de big bags. Y todo ello con un
stock muy alto, lo que le permite
servir, insistimos, con gran rapi-
dez a sus clientes en todo el te-
rritorio nacional. Complemen-
tariamente, sacos Hidalgo ofre-
ce al cliente ademas sacos de te-
jidos naturales, como el yute y el
algodén; asi como toldos en di-
ferentes materiales.

Definitivamente, Sacos Hidal-
go tiene una solucién adecuada

para cada cliente, permitiéndole
transportar materiales y pro-
ductos dentro de sacos en las
mejores condiciones. Todos los
envases de Sacos Hidalgo cuen-
tan con homologacién y registro
sanitario para consumo alimen-
ticio. La empresa dispone de
mas de 40 homologaciones de
diferentes productos.

SACOS
HIDALGO__

MAS INFORMACION
www.sacoshidalgo.com
info@sacoshidalgo.com

Telf. +34937841933
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Entrevista: Pedro Nogueroles y Armando Perales, Responsables de Sistem Car

“Tenemos excelentes perspectivas y
proyectos para el nuevo ejercicio 2012”

urante el pasado afio
2011 se conmemoro
el 25° aniversario de
la constitucion de
Sistem Car, una em-
presa dedicada al di-
seflo y comercializa-
cién de equipos e instalaciones de pin-
tura para tratamientos de superficies,
ademas de sellantes y adhesivos, espe-
cialmente para la automocion y la in-
dustria en general. Para conocer mas
detalles acerca de sus actividades he-
mos conversado con Pedro Nogueroles
y Armando Perales.

Tras estos primeros 25 aiios de
trayectoria, ¢;cuiles son sus
principales mercados actuales?
® PN- El perfil de cliente mayoritario
de Sistem Car se corresponde con em-

presas pertenecientes a la industria
en general y, especialmente, al sector
de la automocién. Nuestro ambito ge-
ografico de actuaciones abarca a todo
el territorio espafiol, destinando un
pequeiio porcentaje de las ventas ha-
cia mercados exteriores.

¢Qué parametros definen su es-
trategia corporativa?

® AP- Nos distinguimos por adaptar cada
proyecto a las necesidades concretas y

“Las tres principales
firmas con las que
trabajamos son CRACO,
LacTec® e ITW”

LINEAS DE NEGOCIO

“Estamos a punto de
terminar un proyecto de
desmoldeantes al agua
en colaboracion con el
CD

particulares de cada cliente, lo cual im-
plica que cada una de nuestras instala-
ciones es diferente segtin sean los reque-
rimientos que presenta la empresa
contratante. Es por este motivo por el
que nos gusta decir que hacemos insta-
laciones a medida o soluciones llave en
mano para nuestros clientes.

Eso significa que el departamento de
I+D+I de Sistem Car tiene una impor-
tancia capital.

PN- En efecto, destinamos grandes es-
fuerzos a la potenciacion de nuestro de-
partamento de I+D+I con la finalidad
de ofrecer el maximo grado de satisfac-
cion a cada cliente. Para ello, contamos
con un equipo de profesionales de ele-
vada experiencia y cualificacion, ade-
mas de disponer de unas instalaciones
divididas entre unas oficinas centrales
situadas en Sant Joan Despi (Barcelo-
na) y un centro técnico de disefio ubica-
do enlalocalidad de Sant Esteve de Ses-
rovires (Barcelona), donde llevamos a
cabo el estudio de nuevos procesos y re-
alizamos ensayos, tests, cursos, semina-
rios y demostraciones précticas.

AP- En este sentido, me gustaria desta-
car un proyecto de desmoldeantes al
agua que estamos a punto de terminar
en colaboracion con el CDTL.

¢Con qué firmas comerciales
suelen trabajar?

® AP- Las tres principales firmas con
las que trabajamos son GRACO,
LacTec® e ITW (Binks, Devilbiss,
Ransburg) .

¢Cuales son sus proyectos de fu-
turo mas destacados?

® PN- Tenemos excelentes perspecti-
vas y proyectos para el nuevo ejerci-

Las tres principales lineas de ne-
gocio de Sistem Car son:

Instalaciones

- Instalaciones completas llaves
en mano

- Circuitos transportadores

- Hornos estaticos y en continuo

- Grupos de aporte

- Cabinas de pintura

-Tuneles de pretratamiento

- Sistemas de tratamientos
COV’s

- Modificaciones en instalacio-
nes existentes

- Mantenimientos preventivos

- Asesoramientos, Cursillos y
Optimizacién de procesos

Finishing
- Circulatings y salas de mezclas

Multicomponente
y monocomponente
- Equipos electrostaticos
- Copas de alta velocidad
- Aplicacién de pinturas al agua
- Reciprocadores electrénicos
- Robots de pintura
- Aplicacién automatica o
manual
-Trasvase
- Lubrificacién

Sellantes y adhesivos

- Soluciones para medir, dosifi-
car y dispensar materiales de
1Ky 2K

- Materiales con una amplia ga-
ma de viscosidades, relaciones
de mezclay tiempos de curado

- Aplicaciones “hot melt”

-Bombas de trasvasey
suministro

-Ram’ hidraulicos y neumaticos

- Valvulas dispensadoras

- Mesas de tres ejes con control
numeérico

cio 2012. Nos encontramos en una fase
de crecimiento y expansion, por lo que
incorporaremos nuevos empleados a
los departamentos comercial y técni-
co y también queremos incrementar
nuestra presencia en los mercados
exteriores.
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