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Anytime Fithess

E

( ( Ayudar a la gente real a supe-
rar las barreras que le separan
de una vida més activa y salu-
dable”. Este es el objetivo de

los centros Anytime Fitness, lider
mundial del fitness de convenien-
cia. Para ello, la firma presentaba el
pasado mes de abril el nuevo dise-
fio de sus gimnasios, que “va mas
alla de un cambio de imagen para
abarcar una nueva manera de en-
tender el entrenamiento”, explic
durante el acto Emilio Quero, Di-

rector General para Iberia. La rueda
de prensa estuvo presidida por Raj
Kumar, Vice-Presidente ejecutivo de
la franquicia.

El nuevo espacio es una clara
apuesta por las nuevas tendencias
del mercado sin renunciar a la esen-
cia de la marca. “Han sido necesa-
rios muchos meses de estudio, ana-
lisis de tendencias, necesidades y
oportunidades, de escuchar a nues-
tros socios, franquiciados y sector
en general, para poder anticiparnos

ider mundial del fitness lanza
SU Nuevo Modelo de negocio

En el marco de un sector en crecimiento y con interesantes oportunidades de inversion, como el
del fitness, Anytime Fitness, la mayor franquicia del mundo en su ambito con 4000 clubes ope-
rativos en los 5 continentes, acalba de presentar su nuevo concepto de negocio en Barcelona.

al futuro y seguir siendo lideres en
lo que hacemos y, sobre todo, por
cémo lo hacemos. Asi hemos llega-
do al concepto que ahora presenta-
mos, eligiendo Espafia como pais
para la puesta en marcha de la
prueba piloto”, explicéd Raj Kumar,
durante el acto de presentacién. Un
mercado, Espafia, que Anytime Fit-
ness lidera por nimero de apertu-
ras desde hace tres aflos, con 46
clubes, y donde espera superar los
60 clubes a finales de 2018.

o

Democratizando la inversién
en el sector fitness

Los nuevos clubes Anytime Fitness
conseguiran “ser mucho mds eficaces
en el entrenamiento necesitando me-
nos metros, gracias a la disposicion
de sus espacios y a la incorporaciéon
de biombos actsticos que permiten
desarrollar distintas actividades diri-
gidas al mismo tiempo, sin que la mu-
sica resulte invasiva”, explicéd Emilio
Quero.

La nueva imagen y el nuevo con-
cepto Anytime Fitness “es ideal para
seguir impulsando la expansién de
nuestra franquicia, convirtiendo a
Anytime Fitness en una oportunidad
de negocio muy potente para cual-
quier inversor. Al necesitar menos es-
pacio para implantar uno de nuestros
clubes (somos capaces de hacerlo en

Anytime Fitness
democratiza la entrada
de pequeios
emprendedores

al sector

Raj Kumar, Vice-Presidente ejecutivo de la franquicia
durante la presentaciéon de su nuevo modelo de negocio

locales de tan solo 230m?, ma4s ase-
quibles y faciles de encontrar en el
centro de las grandes ciudades), con-
seguimos democratizar la inversién
en fitness, reinventando férmulas
que permiten sacar el maximo resul-
tado econémico y permitir la entrada
de pequefios emprendedores a nues-
tro sector. Seleccionamos franquicia-
dos que compartan nuestra misma fi-
losofia de situar al socio en el centro
de la experiencia y de ayudarle a in-
crementar su calidad de vida a través
del deporte: franquiciados que inte-
rioricen nuestros valores de marca y
sean capaces de trasladar al socio los
valores que han convertido a Anyti-
me Fitness en lider mundial y la fran-
quicia de mds rapido crecimiento de
la de historia”, aseguré Kumar duran-
te la presentacion.

Espafia ha sido elegido como bu-
que insignia para testar este nuevo
modelo, debido a la confianza de la
matriz en nuestro mercado.

www.anytimefitness.es

Entrevista XAVIER MARTORELL COPROPIETARIO DE CAN KIKU

“La calidad de la carne es fundamental,
venderla al mejor precio posible, también”

Casi cuatro décadas de trayectoria y dedicacion al
negocio de la carne han convertido a Can Kiku en un
referente en la provincia de Girona. Sus carnes, de
procedencia nacional e internacional, sus carnicos
elaborados vy sus embutidos artesanos marcan la di-
ferencia llevando al mercado calidad a un precio
siempre correcto, el mejor posible para cada pieza y
producto, tanto para los particulares que compran
€N sus carnicerias como para clientes de hosteleria.

Can Kiku es una empresa de segunda
generacion...

Si. La primera carniceria la abria en
1982 mi padre, Francesc Martorell a
quien todos conocen como Kiku. Junto
a mi madre, llegé a tener cuatro carni-
cerfas en diferentes supermercados.
Asi fue creciendo el negocio familiar

hasta, pocos afios después de incorpo-
rarme yo a la empresa, nos iniciamos
en el negocio de la restauracién, algo
que fue mérito todavia de mi padre.
Pasamos a tener entonces dos carnice-
rias propias a pie de calle y montamos
una sala de despiece para poder servir
a restaurantes de la zona. Ese fue el

impulso decisivo de Can Kiku, que
consolidamos en 2014 -teniendo yo ya
mds peso en la empresa-, con 5 carni-
cerias (dos en Sant Feliu de Guixols,
una en Palamos, una en Girona y una
en Llagostera) y un gran crecimiento
en la linea de negocio de hosteleria. Y
en un par de meses tendremos lista
nuestra tienda online, desde la que
serviremos pedidos a toda la provincia
de Girona y Barcelona capital.

Se definen como artesanos de la car-
ne, ;por qué?

Porque aunque los tiempos cam-
bian, nuestra planta estd dotada de
tecnologia y producimos mucho mas
volumen, pero procuramos elaborar
nuestros productos de la misma mane-
ra que lo hacia mi padre en su primera
carniceria. De hecho, mantenemos for-

mulas y tipos de elaboracién antiguos,
como nuestra catalana, cuya receta
data de 1953, o nuestra butifarra arte-
sana, en cuya elaboracién los ingre-
dientes se siguen mezclando a mano.

¢Diria que la calidad es el principal
factor de éxito de Can Kiku?

Cuidamos mucho la calidad de to-
das las carnes que ofrecemos pero pa-
ra nosotros es también muy importan-
te poder venderla al mejor precio posi-
ble. Nuestros clientes valoran mucho
el poder elegir entre diferentes calida-
des, cortes y procedencias siempre a
un precio correcto, a lo que contribuye
el volumen de carne que manejamos y
que nos permite ponerla a la venta a
un precio mds competitivo.

¢Qué variedad de productos ofrecen?
Carne

En nuestras tiendas ofrecemos todo
el producto cdrnico (al corte pero tam-
bién elaborados como hamburguesas,
butifarras, albéndigas...), embutido
(cocido y curado) y una amplia gama
de quesos. Entre las carnes, destacaria
que tenemos hasta 8 tipos diferentes
de entrecot, desde la gama mas ase-
quible de ternera de la zona de Girona,
pasando por entrecot ecoldgico, entre-
cot de vaca de pasto, tanto de ternera
gallega como de razas internacionales,
como el Angus de Nebraska o el Wag-
yu de Japén. Al respecto de los pro-
ductos elaborados, decir que practica-

Nuestros productos se
elaboran de forma
artesanal, como hacia
mi padre en su primera
carniceria

mente todos los hacemos nosotros,
tanto embutidos (en la sala de Llagos-
tera) como hamburguesas, de las que
tenemos hasta 30 tipos diferentes
(unas clésicas y otras mas innovadoras
con foie y manzana caramelizada o
cerdo ibérico con queso de cabra), bu-
tifarras, chistorras... Casi todos nues-
tros productos son libres de gluten y
lactosa. Ademads eliminamos el mdxi-
mo de conservantes para que sean
muy naturales.

¢Cudles son los proximo objetivos de
Can Kiku?

Can Kiku esta ahora en un momen-
to dlgido, con 5 tiendas y el negocio de
restauracion en pleno crecimiento, asi
que el objetivo es mantener esta sen-
da, llegando cada dia a mas clientes
no solo en Girona sino también abrien-
do mercado fuera de la provincia. De
momento, desde hace tres meses ya
vendemos a clientes de hosteleria de
Barcelona.

www.cankiku.net



Entrevista ALBERT CANELLAS FUNDADOR Y CEO DE CANELLAS PROTECCIO

‘“Detras de Caiiellas Proteccio
hay un gran equipo humano”

Canellas Proteccio focali-
za su actividad en la co-
mercializacion de Equi-
pos de Proteccion Indivi-
dual (EPIS) y en la con-
feccion de vestuario la-
boral, especialmente pa-
ra los sectores alimenta-
rio, quimico y farmaceu-
tico. El entusiasmo con el
gue trabaja el equipo hu-
mano que forma la em-
presa y la confianza que
han depositado en ellos
sus clientes, les han con-
vertido en una empresa
referente que afianza su
prestigio.

¢Donde reside la fortaleza de Ca-
fiellas Proteccié como empresa
experta en EPIS y vestuario labo-
ral?

Nos presentamos como impor-
tadores de vestuario de un solo
uso, lo cual representa un punto a
nuestro favor, ya que nos permite
tener el control de las produccio-
nes, de las calidades y de los tiem-
pos de fabricacién.

También comercializamos una
cuantiosa cantidad de productos
para los tres grandes sectores de
nuestro mercado: la industria ali-
mentaria, la quimica y la farma-
céutica. Somos una empresa com-
petente y competitiva, capaz de
buscar nuevas oportunidades en
los entornos mds complejos.

¢Como se definirian?

Nos definiriamos como especia-
listas en la distribucién de EPIS.
Nuestra experiencia y los afios de
recorrido nos han servido para co-
nocer bien las necesidades de
nuestros clientes. Gracias a la for-
macién de nuestros empleados y a
numerosos analisis individualiza-
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CANELLAS
PROTECCIO

“Somos capaces

de buscar nuevas
oportunidades

en los entornos mas
complejos”

dos de todos nuestros clientes, les
podemos ofrecer respuestas y solu-
ciones.

Debido a los requerimientos del
mercado, disponemos de taller de
confecciéon de vestuario laboral.
Personal altamente cualificado se
encarga de disefiar nuevos patro-
najes que aseguran la comodidad,
la durabilidad y el estilo de todas
las prendas.

Asimismo, como importadores de
vestuario de un solo uso, nos interesa

Caiellas Proteccio colabora con centros
especiales de trabajo para facilitar la integracion
al mundo laboral de personas con discapacidad

Un sueno hecho realidad

ras afos de intenso traba-
jo, Albert Cafellas decidio
fundar Cafiellas Proteccid

tribucion de Equipos de Pro-
teccion Individual.
Eso si, como no se puede ser

en 2012, sin temer a la crisis. De
esta forma, un suefo se hacia
realidad: crear su propia em-
presa de venta de Equipos de
Proteccion Individual y vestua-
rio laboral.

Desde su fundacion, la activi-
dad de la empresa ha crecido
de forma exponencial, intensifi-
cando las acciones comerciales
para ganar cuota de mercado e
invirtiendo para mejorar proce-
Sos que permitieran ofrecer el
servicio deseado a sus clientes.
El objetivo siempre ha estado
claro: ser los primeros en la dis-

especialista en todo, Cafiellas de-
cidioé focalizarse en la distribu-
cion de Equipos de Proteccion
Individual para la industria ali-
mentaria, guimica y farmacéuti-
ca. “Tres sectores -como afirma
el CEO de la empresa- con em-
presas innovadoras que tienen
ganas de evolucionar”. Y no les
ha ido nada mal, ya que cuentan
con el respaldo de importantes
empresas de los sectores men-
cionados. Gracias al equipo ac-
tual, comprometido y con ganas
de superar nuevos desafios, la
empresa sigue avanzando.

dar a conocer nuestra propia marca
CAPRO SAFETY: una linea de dese-
chables de calidad y a precios asequi-
bles que esta teniendo mucho éxito.

¢Cudl es el posicionamiento ac-

tual de la empresa y qué caracte-
risticas hacen que destaquen
frente a la competencia?
Podemos decir con seguridad
que somos una de las principales
empresas lideres del sector ali-
mentario a nivel nacional. Nuestro

servicio especializado nos diferen-
cia de la competencia. Somos un
equipo consolidado que vela por
satisfacer las necesidades de nues-
tros clientes. Escuchar para com-
prender y atender es nuestra maxi-
ma. Nos gusta ofrecer un servicio
personalizado y que nuestros
clientes se sientan como en casa.
De este modo, podemos entender
mejor qué necesitan y llegar hasta
el fondo de su problema para
transformarlo en una solucidn.

La base sobre la que se sustenta
toda empresa es el buen trato al
cliente. Hacemos relaciones y no
solo transacciones. La satisfaccion
de nuestros clientes es lo mds im-
portante. Sin ellos, no hay nego-
cio!

¢£Qué nos puede contar sobre las
instalaciones y la infraestructura
de la empresa?

Cuando empecé mi carrera pro-
fesional solamente contaba con un
pequefio almacén en mi propio do-
micilio. Hoy en dia disponemos de
1.500 metros cuadrados de alma-
cén.

Mediante nuestra flota de vehi-
culos propios cubrimos nuestro
ambito geografico mds préximo,
ofreciendo servicio de reparto in-
mediato a un gran nimero de em-
presas. Trabajamos también con
empresas de transporte que nos
ayudan a cubrir los repartos nacio-
nales. Para nosotros es fundamen-
tal que el cliente reciba rapida-
mente sus pedidos, sin esperas, de
una forma 4gil y cémoda.

¢Cudles son sus proyectos actua-
les y objetivos inmediatos?

Nuestro principal objetivo es lo-
grar prestigio, siempre brindando
satisfaccion a los clientes, garanti-
zando la calidad de nuestros pro-
ductos y mejorando continuamen-
te. Mantener la fidelidad de nues-
tros clientes y proveedores es pri-
mordial para nosotros.

En definitiva, tenemos que con-
tinuar con lo que sabemos hacer
bien; inicamente asi conseguire-
mos el objetivo. Estamos muy
comprometidos con quiénes nos
han hecho ser quienes somos:
nuestros clientes y empleados.

Muchas veces las empresas tien-
den a dar poca importancia a los
profesionales que hay detrds.
¢ Usted comparte esta opinion?

No, para nosotros el personal es
fundamental. Detras de Caiiellas
Protecci6 hay un gran equipo hu-
mano. Los empleados y el valor
que ellos aportan son la razén de
ser de la compaifiia y esto es lo que
realmente marca la diferencia.
Nuestros trabajadores son el rostro
de Cafiellas Protecci6.

Hemos conseguido el compro-
miso colectivo, inculcar en la cul-
tura de los trabajadores la misién y
la visién de la empresa. Asimismo,
el lider de una empresa también
juega un papel clave, ya que es €él
quién transmite actitudes y ener-
gia a toda la organizacién.

CANELLAS
FROTECCIO
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www.canellasproteccio.com



RAMON GAMBIN Y SiLVIA GAMBIN DIRECTORES DE CUBAS MALGRAT

Cubas Malgrat nacio hace mas de 30 afos en la localidad
costera de Malgrat de Mar, provincia de Barcelona. Ra-
mon Gambin, su gerente, llevaba una década trabajando
en laempresa cuando decidio comprarla en el afio 2000.
Se dedican a realizar servicios de limpieza industrial y ur-
bana, ademas del transporte de residuos. Con la inten-
cion de mantener su legado y modernizar el negocio, Ra-
Mon ha traspasado la direccion a su hija Silvia que sera la
encargada de continuar con la exitosa empresa familiar.

Con una amplia trayectoria a sus
espaldas en el sector de las limpie-
zas industriales, ;en qué aspectos
consideran que Cubas Malgrat ha
marcado la diferencia?

En la valentia para afrontar nuevos

retos y en la adaptabilidad a nuestra
demanda. Intentamos estar en actua-
lizacién constante y somos muy dina-
micos en la organizacién de nuestros
trabajos diarios. Si el cliente tiene
cualquier dificultad, ponemos todo

ubas Malgrat esta llevando a cabo
un relevo generacional efectivo”

bles. Todo ello para conseguir un re-
sultado 6ptimo y un cliente satisfecho.

nuestro empefio en cubrir sus necesi-
dades, ya sea formando a nuestro per-
sonal, invirtiendo en nueva maquina-
ria 0 adecuandonos a las nuevas nor-
mativas de la Administracién.

¢Cudles son las claves para llevar a
cabo un trabajo eficaz?

La formalidad nos ha permitido fi-
delizar una amplia red clientelar du-
rante todos estos afios. De hecho, al-
gunos de nuestros clientes confian en
nosotros desde nuestros inicios.

Apostamos por un trabajo en cade-
na que abarca desde el asesoramiento
previo hasta la profesionalidad de
nuestros operarios, sin descuidar las
posteriores recomendaciones posi-

Ramén Gambin
y Silvia Gambin

¢ Qué diferentes servicios ofrecen?
Hacemos todo tipo de limpiezas
con agua a alta presién, industriales
y urbanas para particulares, empre-
sas y ayuntamientos. Realizamos
trabajos de limpieza de la via puiblica
y de la red de alcantarillado, asi co-
mo de aljibes, dep0sitos, torres de re-
frigeracién, balsas de riego, fosas
sépticas, etc. También nos dedica-
mos al transporte de residuos liqui-
dos. Ademas, contamos con una ca-
mara de inspeccion de tuberias. Este
mecanismo permite localizar e iden-
tificar rapidamente a qué obstaculo

DANIEL MAS INGENIERO TECNICO RESPONSABLE DE PINTURES J.A. CORDOBES

“La versatilidad para realizar todo tipo de trabajos
es algo que el cliente tiene muy en cuenta”

Pintures J.A. Cordobeés, S.L. es una empresa espe-
cializada en el mantenimiento, la pintura industrial
y el tratamiento de superficies. Para conocerla con
mas detalle, hablamos con Daniel Mas, Ingeniero
Técnico y uno de sus responsables

¢Cudndo nacié la empresa?

Los inicios de Pintures J.A. Cordobés
S.L. se remontan al afio 1984. Hoy en
dia, contamos con unas instalaciones si-
tuadas en el Poligono Industrial Bufal-
vent de Manresa desde la que cubrimos
el mercado de nuestra comarca (el Ba-
ges), aunque puntualmente hemos reali-
zado proyectos tanto en otros puntos de
Espafia como en Francia, Gran Bretafia,
Alemania o Portugal.

¢ Qué servicios ofrecen actualmente?

Con el paso de los afios hemos ido
ampliando nuestra oferta de servicios,
hasta el punto que nos hemos especiali-
zado en el mundo del mantenimiento y
la pintura industrial, ademds de en el tra-
tamiento de superficies. También ofrece-
mos servicio de pintura final de obra (re-
pasos) de grandes proyectos realizados
en pintura en polvo por Pintura Indus-
trial Mestres S.L.

¢Con qué estructura cuentan para
ello?

En nuestras instalaciones dispone-
mos de 3.500 m2 de superficie destina-
das a realizar procesos de pintura indus-
trial, tanto para piezas pequefias como
para otras de gran volumen y tonelaje,
con dos puentes griia de 5 Tn y otros dos
de 10 Tn, a lo que hay que sumar ele-
mentos como carretillas y apiladores.
También realizamos tratamiento de su-
perficies mediante chorreado automati-
coymanual con granalla de acero, corin-
dén y microesfera de vidrio y ademas de
proyeccion de Zinc-Aluminio mediante
metalizacién por proyeccién. En este
sentido, es importante destacar que tam-
bién podemos ocuparnos de este tipo de

trabajos en el exterior (in situ) en aque-
llas obras o piezas que, por razones de
peso o de dimensiones, no se pueden
transportar. Es un servicio que esta cre-
ciendo mucho tltimamente y que quere-
mos potenciar.

¢A qué perfil de cliente se dirigen?

Tenemos un abanico de clientes muy
amplio, que va desde clientes particula-
res hasta sectores industriales como la
automocion, el ferroviario, las construc-
toras, los decoradores, las caldererias, las
ingenierfas, etc. Poder realizar todo tipo
de trabajos nos aporta una versatilidad
que el cliente tiene muy en cuenta.

¢Como definiria la filosofia de tra-
bajo de Pintures J.A. Cordobés?

Trabajamos con una filosofia orien-
tada a ofrecer el méaximo nivel de servi-
cio al cliente para proporcionarle la ma-
xima calidad. En este sentido, hemos
implementado recientemente la ISO
9001:2015 y 1a ISO 14001:2015, que
avalan nuestra politica de mejora conti-
nua en calidad y medio ambiente. En
pocas palabras, nuestro objetivo es lo-
grar la méxima satisfaccion de los clien-
tes, algo en lo que esta involucrado to-
do el equipo de la empresa.

¢Se puede innovar en un sector co-
mo este?

Nosotros no fabricamos nada, pero s
estamos en contacto directo con los de-

“La formalidad

nos ha permitido
fidelizar una amplia
red clientelar durante
todos estos anos”

nos enfrentamos para realizar las ta-
reas necesarias.

¢Cudl es el dmbito geogrdfico que
abarca la empresa? ;Pretenden am-
pliarlo?

En este momento operamos en to-
da Catalufia cuando se trata de servi-
cios de limpieza industrial y transpor-
te de residuos; pero estamos trabajan-
do activamente en la expansién de
nuestra oferta completa al territorio
nacional.

¢En qué nuevos proyectos estdn vol-
cando sus esfiterzos? ; Cudles serdn los
proximos pasos de Cubas Malgrat?

Estamos centrados en llevar a cabo
un relevo generacional efectivo. Que-
remos renovar la empresa y ya esta-
mos ampliando nuestra flota de ca-
miones. En un futuro cercano, vamos
a impulsar servicios relacionados con
el agua potable: gestién, transporte,
suministro y limpieza.

rubas maigrat

www.cubasmalgrat.es

partamentos técnicos de nuestros prove-
edores para realizar la prescripcién ade-
cuada a cada proyecto en funcién de las
necesidades del cliente. En este contexto
se enmarca la colaboracién que mante-
nemos con Xtrem-Polymers, una firma
experta en sistemas de recubrimiento
contra la corrosién en la industria quimi-
ca, del petréleo, aguas, etc, que fabrica
recubrimientos en forma de composite
de resinas avanzadas, reforzadas con car-
gas microceramicas y nanotecnologia.
Se trata de recubrimientos especiales pa-
ra interior de tanques y depositos de
grandes dimensiones y nosotros cuya
aplicacién —asi como el chorreado- reali-
zamos desplazandonos hasta las instala-
ciones del cliente.

CORDOBES

PINTOR

& decotatin @ industrizl B grazallais

Xtrem-Polym

en el o rreride & ity

www.pintorcordobes.com



JOSE ARTES DIRECTOR GENERAL DE CITEC GROUP

‘“Trabajamos para aportar al sector de
la griferia la tecnologia mas avanzada”

Citec Group es un grupo industrial especializado en el disefo v la fabricacion de
componentes para el sector de la griferia, donde se ha convertido en un referente
a nivel internacional. Hablamos con su Director General, José Artés, para conocer
los planes de una firma gue en los Ultimos meses ha experimentado un gran cam-
bio con la puesta en marcha de su nuevo centro de produccion en China.
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MIGUEL ROVIRA CEO DE ACO IBERIA

“Calidad de ingenieria y servicio en
soluciones para todo el ciclo del agua”

Filial de Grupo ACO, referente mundial en tecnologia
de drenaje, ACO lberia lidera el sector del disefo, fa-
bricacion y comercializacion de soluciones y produc-
tos para el drenaje, pre-tratamiento, atenuacion e in-
filtracion de aguas en los sectores de obra civil, urba-
nismo, industria y edificacion.

¢Desde cudndo opera ACO en Espa-
fia? ¢ACO Iberia unifica las actua-
ciones del Grupo para toda la Pe-
ninsula?

Efectivamente. ACO Productos
Polimeros, la sociedad espafiola de
Grupo ACO, nace en 1996, el mismo
afio que la portuguesa Lusitana
ACO. En 2013 ambas empresas se
unen para crear ACO Iberia, respon-
sable desde entonces del negocio de
la compaiifa en todo el territorio ibé-
rico. Mantenemos oficina en Portu-

gal y tenemos también en Madrid,
ademas de la sede en Macanet de la
Selva (Girona). Para ACO Iberia el
eje estratégico es Barcelona, Madrid
y Lisboa, de manera que estamos
trabajando para continuar dotando
a nuestras oficinas de mds recursos
para atender al cliente y, también de
manera descentralizada, en todo el
territorio peninsular.

Grupo ACO es una multinacional
alemana con més de 70 afios de tra-
yectoria, mas de 40 filiales y 32

¢Cudndo nacio Citec Group?

Creamos la empresa en el afio
2011, pero no partimos de cero, sino
que aprovechamos nuestros mas de 30
afos de experiencia en el sector. Por
eso podemos decir que, aunque somos
una firma relativamente joven, cono-
cemos muy bien el mercado.

¢Cudl es la actividad de la compa-
fiia?

Estamos especializados en el disefio
y la fabricacién de componentes para
sistemas de transporte de fluidos, so-
bre todo para el sector de la griferia. Lo
que hacemos es el cartucho, es decir, el
corazén interior de los grifos, que es el
lo que hace que se pueda regular la
temperatura y el caudal. Ademés, tam-
bién trabajamos el mundo de las val-
vulas, los termostaticos, distribuidores
para duchas...

¢A qué perfil de cliente se dirigen?
Nuestros principales clientes son los
mayores fabricantes de griferfa del
mundo, que valoran la calidad que po-
demos ofrecerles y la fiabilidad y segu-

plantas de produccién en el mundo,
donde trabajan alrededor de 5000
empleados. Una empresa 100% fa-
miliar que funciona con la filosoffa
de su eslogan: una gran familia en la
que se puede confiar.

¢Cudles son sus lineas de negocio?
Se nos ve como una empresa de
tecnologia de drenaje, pero esa es
solo una parte de nuestro rango de
actuaciones: ofrecemos soluciones
y dispositivos en todo el ciclo del
agua. Utilizando el potencial de
Grupo ACO a nivel mundial, ofrece-
mos en Iberia toda la cadena de so-
luciones para el ciclo del agua en
tres dreas: tratamiento de aguas su-
petficiales (drenaje, atenuacion, re-
tencién, bombeo, tapas, separado-
res de hidrocarburos y plantas de

ridad de nuestros productos. Habla-
mos de grandes grupos a nivel interna-
cional como Roca, Kholer, Grohe...

Recientemente han puesto en mar-
cha una nueva planta de produccion
en China...

Asf es. Se trata de una planta inau-
gurada este afio y que, con 28.000 m?
de superficie, nos va a permitir incre-
mentar nuestra capacidad de produc-
cién y mejorar el servicio a nuestros
clientes. El disefio y la innovacion se
genera en Barcelona y en China y la
produccién en un 90% se hace en Chi-
na no solo por motivos de costes, sino
sobre todo porque los fabricantes de
grifos se encuentran alli y es importan-
te estar cerca de ellos.

Fruto de esas inversiones ha nacido
su producto mds innovador. ;En qué
consiste?

Se trata de un cartucho electrénico
que vamos a presentar en la feria de
Shanghai y que va a suponer un salto
cualitativo tecnoldgico que entende-
mos serd disruptivo en el sector. Entre
otras cosas, el producto incorpora un
display que ofrece informacién al usua-
rio (temperatura del agua, nivel de
consumo, riesgo de legionela...), au-
menta la seguridad ante posibles que-
maduras e incluso dispondra de una
aplicacién para mévil para visualizar
todos esos datos. Es el tltimo ejemplo

tratamiento de aguas residuales...
); edificacién e industria (drenaje
en inoxidable, separadores de gra-
sas, tapas, estaciones de eleva-
cion...); y casa y jardin, que agru-
paria todos los materiales orienta-
dos a viviendas particulares, como
todo el drenaje sanitario y para uso
doméstico. En este caso se trata de
soluciones mas basicas, mientras
que las dos primeras dreas tienen
un componente de ingenieria de al-
to nivel. Ante todo, somos una em-
presa de ingenieria.

¢En qué sectores son mds fuertes?

En el de obra civil (carreteras, zo-
nas peatonales, puertos, aeropuer-
tos...), industria (sector agroalimen-
tario y de bebidas) y con fuerte
apuesta para el sector hostelero, en
grandes cadenas de hoteles y restau-
racion.

¢Cudles son sus puntos fuertes co-
mo empresa?

Sin duda, el servicio. Nos distin-
guimos por la ingenieria que ofrece-
mos y el servicio postventa, algo im-
portante porque los equipos cada
vez son mas complejos. Ademads,
desde hace un par de afios ACO Ibe-
ria ha experimentado un cambio no-
table en su filosofia, de manera que
ya no nos comportamos como un fa-
bricante sino como una empresa to-

de nuestra capacidad de desarrollo, pe-
ro en los afios que llevamos trabajando
tenemos ya 31 patentes registradas.

¢Hablamos siempre de productos es-
tdndar?

En el 90% de los casos, si. Esto es
asi porque disponemos de mas de 800
productos y es dificil que alguno no se
adapte a una necesidad concreta. No
obstante, si es preciso podemos desa-
rrollar también soluciones a medida
del fabricante de grifos.

¢Cudles son los planes de futuro de
Citec Group?

El futuro pasa por crecer y por apor-
tar al sector la mayor tecnologia posi-
ble en un producto que, como el cartu-
cho, no se ve pero es critico en el fun-
cionamiento de la griferia. Un creci-
miento organico que pensamos que
nos va a permitir duplicar la factura-
cién y el ebitda a finales de 2020.

www.citecgroup.com

talmente orientada al cliente. Quere-
mos saber qué necesita y si esta sa-
tisfecho con nosotros, para lo que
hemos implementado una mejora
de procesos que persigue la excelen-
cia en cada actuacion, cuidando a
cada agente implicado en un proyec-
to y convenciendo con nuestras ca-
pacidades y soluciones.

¢Cudles son los objetivos a futuro?
Hemos realizado fuertes inversio-
nes, preparandonos para los nuevos
retos. Al respecto, puedo adelantar
que tenemos proyectos industriales
en marcha que aumentardn nuestra
produccién en Espafia y, al tiempo,
queremos seguir creciendo incluso
mas que ahora, por lo que tenemos
planificado hacerlo incluso via acele-
radores, como pueden ser nuevas
adquisiciones estratégicas.

WWWw.aco.es
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JOAN MONRABA DIRECTOR GENERAL DE COLT EN ESPANA

“Colt ofrece a las empresas la mejor red
de telecomunicaciones del mercado”

Colt Technology Services es una compafia especiali-
zada en prestar servicios de telecomunicaciones a
las empresas. Para conocer con mas detalle cual es
su filosoffa de trabajo, hablamos con su Director Ge-
neral en Espaha, Joan Monraba.

¢Cudles son los origenes de Colt?

Colt naci6 en 1992 en Londres,
donde se comenz¢ a instalar la red
de fibra 6ptica de la ciudad. Poco a
poco fue creciendo a nivel mundial y
desembarcé en Espaiia en 1995, ob-
teniendo dos afios después la licen-
cia de operador.

¢Cudl es la estructura de la compa-
fiia?

Con 187.579 Km de fibra, Colt es-
t4 presente en 28 paises, dispone de
49 redes de drea metropolitanas, co-
necta a unas 200 ciudades y mas de
25.000 edificios de negocios, ya se-
an de oficinas o industriales. Es rele-
vante también mencionar que Colt
es la compaiiia que tiene conectados
mas centros de datos en el mundo,
alrededor de 900 y creciendo. Colt
tiene tres grandes centros de opera-
ciones, situados en Londres, Barcelo-
na e India.

Solo a empresas...
Asi es. Desde el principio, Colt
aposto por prestar servicios de tele-

comunicaciones de voz y datos al
sector corporativo, que tiene unas
necesidades muy distintas a las del
ambito residencial. Para las empre-
sas, contar con unas comunicaciones
fiables, seguras, con una baja laten-
cia y un alto ancho de banda es fun-
damental. Y eso es precisamente lo
que nosotros podemos ofrecerles: la
mejor red de telecomunicaciones del
mercado. Trabajamos en la transfor-
macién digital de muchas empresas
con necesidades muy especificas pa-
ra su negocio.

¢A qué perfil de cliente se dirigen
dentro del mundo de la empresa?
Nuestros servicios de valor afiadi-
do se dirigen sobre todo a aquellas
empresas situadas en lo que se cono-
ce como mid market, pero también a
grandes corporaciones e incluso a
pymes. Cada perfil de cliente tiene
unas necesidades concretas, ya sea
tener acceso a Internet, los servicios
en la nube o conectar sus diferentes
delegaciones repartidas por el mun-
do. Por citarle un ejemplo, somos
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una referencia para el mundo de la
banca de inversién, donde la baja la-
tencia y la seguridad de las comuni-
caciones es un aspecto critico.

¢Se puede innovar en un sector co-
mo este?

Siempre que hablamos de tecno-
logia es inevitable hablar de innova-
cion. En nuestro caso, destinamos
importantes recursos a extender
nuestra red y a mejorar sus presta-
ciones, por ejemplo, con mayor ca-
pacidad y servicios on demand. A ni-

olt

“Nuestros servicios de
valor anadido se dirigen
sobre todo a aquellas
empresas situadas en lo
que se conoce como
mid market, pero
también a grandes
corporaciones e incluso
a pymes”

vel global, en junio terminaremos la
expansion de la red en Estados Uni-
dos y comenzaremos a hacer lo mis-
mo en el este de Europa (de los Bal-
canes a Polonia), sin dejar nunca de
lado otros mercados donde ya so-
mos fuertes, como la India o el su-
deste asiatico.

¢Se traduce esa forma de trabajar
en una clientela fiel?

Para fidelizar a los clientes corpo-
rativos en un mercado maduro como
este es preciso ofrecer una experien-
cia de uso que les aporte valor, pero
también una capacidad de reacciéon
rapida ante cualquier demanda o in-
cidencia, porque hoy en dia perder
conectividad significa para el cliente
perder dinero.

¢Cudles son los retos de futuro de
la empresa?

El futuro pasa por seguir crecien-
do, algo que estamos haciendo ya en
dos digitos. Si hablamos de Espafia,
cerraremos 2018 con un importante
crecimiento en la cobertura, que pa-
sard del 15 al 60% y nos permitira au-
mentar nuestra competitividad, me-
jorar aiin mds nuestros servicios y lle-
gar a un mayor niimero de clientes.

www.colt.net

Mas de 55 anos de experiencia en electronica

Innovacion, soluciones técnicas y vocacion de servicio son las claves del éxito que
han convertido este negocio en uno de los referentes de su sector en Cataluha

esde 1961 Talleres Electro-
domésticos Laboratorios
Electrénicos S.A. (TELE-
SA), ubicada en Avenida
Doctor Fleming n°53 de Lleida, se ha
dedicado a la comercializacion de
componentes y dispositivos electré-
nicos.
Esta empresa familiar de segunda
generacion tiene como objetivo la
venta y el asesoramiento de produc-

tos a sus clientes, tanto al cliente fi-
nal como al instalador o al distribui-
dor que los integra o distribuye.
“Hoy dia el cliente busca respuestas
y se le debe ofrecer un trato persona-
lizado que nos permita encontrarle
la mejor solucién a cada problema”,
apunta la empresa.

El amplio catdlogo de referencias
permite a TELESA estar especializa-
da en diferentes familias: electrénica

y telecomunicaciones, Seguridad y
alarma , video porteros, video vigi-
lancia, sistemas de megafonia y eva-
cuacion de incendios, sonido semi
profesional, sistemas audiovisuales,
Walkies para sistemas de comunica-
ci6n profesional y semi professional,
redes informatiocas y WIFI, solucio-
nes IOT, fibra dptica, cableado es-
tructurado, conexiones y conectores
de electrénica de todo tipo, (infor-

matica, comunicaciones, television,
sonido...) y baterfas para uso pro-
fesional y doméstico.

Los clientes de Telesa, tanto los
instaladores profesionales, de indus-
tria y organismos, como los clientes
particulares conocen la capacidad de
solucién técnica y de asesoramiento
que la compaiiia ofrece.

La continua especializacion técni-
ca de su personal y la satisfaccién de
sus clientes han generado que, en la
actualidad, la empresa pueda dar
servicio a nivel de toda Catalufia y
ampliar sus puntos de venta con el

desarrollo e-commerce de telesaon-
line.com.

La empresa colabora con centros
de formacién técnica y profesional
mediante programas de La Generali-
tat con el objetivo de dar soporte a la
formacién en el sector del compo-
nente electrénico. Del mismo modo,
es patrocinador de eventos puntua-
les propios del sector.

Siendo el sector de la electrénica
uno de los campos con una mayor
evolucion y con una demanda cam-
biante del mercado, la empresa ha
sido capaz de diferenciarse de su
competencia gracias a la constante
innovaciéon de los productos que
ofrece a su clientes, las soluciones
técnicas en instalaciones profesio-
nales y a la vocacién de servicio de
su personal.

“Nuestros valores deben basarse
en una constante innovacion en el
producto y en ofrecer una solucién
al cliente aportando un valor afiadi-
do de proximidad y servicio, yendo
siempre un paso por delante en las
necesidades de nuestros clientes”,
segtin sefiala Angel Rodriguez, ac-
tual gerente de TELESA.

TELESA [i3

www.telesaonline.com



Entrevista MARC GUIU GERENTE DE IMPULSA SALVAESCALERAS

“Impulsa tu calidad de vida”

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

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

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

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

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

mo la hemos encontrado al
llegar.

¢Qué soluciones brindan a
sus clientes?

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

¢Cudnto cuesta un Salvaes-
caleras Impulsa?

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

¢ Qué garantia ofrecen en sus
productos?

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

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

Testimonios
satisfechos

Nuria (Gava, Barcelona)

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

Joan (Palafrugell, Girona)

“Probamos con un salvaescaleras recto y estabamos tan
contentos vy satisfechos que hemos decidido instalar uno
curvo para subir todas las escaleras”.

Antonio (Reus, Tarragona)

“Antes no podia salir de casa debido a las escaleras de en-
trada, desde que tengo mi salvaescaleras Impulsa puedo
disfrutar mas de la vida”.

Roser (Agramunt, Lleida)

“Son muy profesionales vy el salvaescaleras funciona de
maravilla. Si los necesitamos para cualquier consulta siem-
pre nos atienden muy gustosamente”.

Montserrat (Ripoll, Girona)

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

IMPULSA

BALVARESCALERAS
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Mas informacion

Telf. 902 050 250

www.impulsa.cat
impulsa@salvaescales.cat




