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DAVID TRABAL GENERAL MANAGER DE FANUC IBERIA

Soluciones globales de automatizacion

THE FACTORY AUTOMATION COMPANY

El fabricante japonés FANUC es lider mundial en pro-
ductos para sistemas de automatizacion, con una
presencia muy importante en el mercado espanol. Su
variedad de producto y su reconocida fiabilidad le ha
permitido también situarse lider en el mercado local.

¢Desde cudndo opera FANUC en Es-
paia? ; Qué ofrece la compaiiia en el
mercado espariol?

FANUC opera en Espafia desde
1992. Originalmente, por razones co-
merciales de introduccién en el mer-
cado europeo, la compaiiia fue esta-
bleciendo entidades y estrategias dis-
tintas para dar soporte a cada una de
las tres divisiones de producto: FA
(para controles numéricos CNC y La-
ser, tanto de tecnologia CO2 como de
Fibra); Robética Industrial; y Robo-
Machine (maquinaria especializada
con centros de mecanizado, maqui-
nas de electroerosion de hilo y maqui-
nas de inyeccién de plastico).

En el afio 2014, FANUC Iberia (pa-
ra el mercado espafiol y portugués)
decidi6 fusionar todas estas entidades
en una sola compaiifa, pudiendo
aprovechar sinergias y globalizar un
soporte cada vez mas demandado por
nuestros clientes.

¢El objetivo que les mueve es ayudar
a sus clientes a optimizar sus proce-
sos de produccion a través de la au-
tomatizacion?

FANUC no se dedica simplemente

SR. DANIEL CORCOLES GERENTE DE OK STATIC SOLUTIONS S.L.

“La electrostatica aumenta los niveles
de produccion en la industria”

La electrostatica estudia las cargas eléctricas en
equilibrio. Esta definicion, seguramente, no nos diga
mMucho, pero si pensamos en el cabello electrizado al
ser cepillado o en el efecto que se produce al separar
las bolsas de basura empaquetadas en rodillo, pode-
Mos empezar a entenderlo mejor. La electrostatica
(electricidad estatica) no se ve, ni tampoco se toca,
pero puede ser determinante en la industria.

¢Como podemos explicar de qué
forma puede influir la electrostdti-
ca en la industria?

Todos hemos tenido alguna expe-
riencia con la electrostatica, por
ejemplo, al entrar en el coche y sen-
tir una sensacién de picor, o al cepi-
llarnos el cabello y notar que se elec-

triza. Sin embargo, lo que pocos sa-
ben es que la electrostatica es una
energia que, en ocasiones, es incluso
mas potente que la gravedad. De-
pende de muchos factores externos
aleatorios, y aunque no es determi-
nante en nuestro dia a dia, es en la
industria cuando realmente se mani-

fiesta, especialmente al trabajar con
materias plasticas. El problema lo
encontramos cuando surge en la in-
dustria y no se comprende lo que
ocurre, pudiendo disminuir drastica-
mente la produccién y/o afectar a la
seguridad de la fabrica.

En ese momento de incertidumbre
es cuando el equipo de OK Static
entra en juego...

Asi es. El trabajo de OK Static,
junto a la firma lider Meech que dis-
tribuimos en exclusiva para Espafia
y Portugal, es tratar de hacer enten-
der a los industriales qué les esta pa-
sando para darles una solucién efec-
tiva. Aunque contamos con mds de
1.000 referencias, no solo vendemos

a la venta de equipos de automatiza-
cién industrial. Entendemos que
nuestros clientes confian en FANUC
porque hay un trabajo muy importan-
te de asesoramiento en la mejora de
cualquier proceso productivo, el cual
estudiamos conjuntamente para valo-
rar la viabilidad o no del proyecto. Es-
to nos ha ayudado a establecer rela-
ciones de confianza y de largo plazo
con nuestros clientes.

¢Qué distingue a FANUC de otras
empresas que ofrezcan en Espaiia el
mismo tipo de soluciones?

FANUC ofrece soluciones globales
de automatizacion, gracias a sus tres
divisiones de producto que, aunque
distintas, son cada vez mds comple-
mentarias entre si. Todos nuestros
productos se diferencian sin duda
por su gran fiabilidad y por el equipo
técnico que da soporte a todos estos
productos. Entendemos que el servi-
cio es clave y, por ello, casi el 50% de
las personas de nuestra organizacién
son ingenieros destinados al soporte
técnico, sea a nivel de asesoramiento
previo a la venta, o bien servicio de
post-venta.

sistemas, solucionamos sus proble-
mas gracias a una concienzuda labor
previa de asesoramiento y a los pro-
ductos de Meech, la marca lider en
el sector.

¢Cuesta mucho que los industriales
relacionen la solucion a su proble-
ma con un sistema electrostdtico?

Muchas veces no entienden qué
es lo que estd pasando, lo que puede
suponerles un auténtico problema.
Por explicarlo de forma sencilla; se-
rfa como si usted y yo saliésemos un
dia a navegar y nuestro barco queda-
se varado en la arena con marea ba-
ja. Si desconocemos que estas mare-
as tienen relacién con fenémenos as-
tronomicos, dedicariamos esfuerzos
ingentes a mover nuestro barco mar
adentro; pero, si alguien nos dijera
que transcurridas unas horas podria-
mos volver a navegar cuando suba la
marea, la solucién que encontraria-
mos seria mucho mds sencilla...

Con la electrostética en la indus-
tria ocurre algo parecido. Cada ma-
quina es un mundo, pero nosotros
tratamos de entender “las mareas”
que afectan a cada una de ellas para
dar con la mejor solucién, no solo en
cuanto al sistema electrostatico a
utilizar, sino también respecto al lu-
gar en el que situarlo, aspecto suma-
mente importante.

Al final, ¢por qué el cliente elige
FANUC?

Como comentaba antes, hemos te-
nido siempre una clara idea de esta-
blecer relaciones a largo plazo con
nuestros clientes. Y esto solo se consi-
gue con un soporte y apoyo conti-
nuos. Esta filosoffa, junto con la fiabi-
lidad y calidad de nuestros productos
y servicios, y el soporte a nivel mun-
dial son factores importantes por los
cuales el cliente elige FANUC.

Ademas, y a diferencia de algunos
de nuestros competidores, FANUC
siempre intenta dar el mejor soporte
tanto a grandes cuentas como a clien-
tes de menor tamafio. Es importante
tener clientes que puedan dar un vo-
lumen de trabajo, pero también lo son
clientes mas pequefios en volumen,
pero que se han mantenido fieles a
FANUC durante afios, y que merecen
todo nuestro apoyo. La clave del éxito
de FANUCG, que nos sitiia en todas las
divisiones como lideres de mercado,
ha sido el mix de cliente, el adecuar
nuestra organizacion para dar solu-
cién a las necesidades de una gran va-
riedad y tipologia de cliente.

FANUC

www.fanuc.es

Una vez el cliente entiende lo que
estd pasando y confia en la solu-
cion que le proponen, ;qué venta-
jas puede obtener?

Serd capaz de entender el proble-
ma real que tiene su maquina, po-
dra aumentar sus niveles de produc-
cién y solucionar problemas de se-
guridad que tenga en planta. Sin
duda, la electrostatica aumenta sig-
nificativamente los niveles de pro-
duccién de la industria. Por poner
un ejemplo real: un impresor de bo-
binas de film ha logrado aumentar
su velocidad de produccion de 120
m/min a 400 m/min incorporando
los sistemas electrostdticos que dis-
tribuimos.

Tokstatic

SOLUCIONES ELECTROSTATICAS

Meech
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www.okstatic.com
www.meech.com



DAVID SANS DIRECTOR COMERCIAL DE HABASIT HISPANICA

“En un mercado tipo nicho con fuertes
competidores la diferencia reside en el servicio”

La empresa Habasit Hispanica se fundo en febrero
de 1968, por lo que este 2018 cumple 50 ahos de his-
toria como fabricante de bandas y correas a medida
destinadas fundamentalmente al sector alimentario.
La empresa tuvo una evolucion positiva hasta la lle-
gada de la crisis, tocando fondo en 2009. Sin embar-
go, desde entonces no ha parado de crecer y au-
mentar su cuota de mercado. De hecho, el pasado
ano alcanzo una facturacion superior a los 10 millo-
nes de euros, duplicando la situacion de ventas de
hace seis anos.

Este afio celebran su 50 aniversa-
rio. Si echamos la vista atrds,
cqué valores y filosofia conservan
desde sus inicios?

Habasit siempre se ha definido
por la honestidad, la integridad y
los valores humanos como los mds
importantes puntales de nuestra vi-
sion. El equipo humano que forma
Habeasit es el principal activo de la
compafiia. Nuestro objetivo es dar
soluciones con el producto adecua-
do y la maxima rentabilidad a
nuestros clientes, el servicio es el
driver para toda la compafiia y la
satisfaccion del cliente nuestro ma-
yor interés.

¢En qué han evolucionado? ;De
qué forma han logrado ser inno-
vadores dentro del sector?
Habasit Hispédnica compra las
bobinas de nuestras productivas en

“Habasit Hispanica
dispone de la mejor
red de distribucion
en relacion a nuestros
competidores”

Suiza, Italia o Estados Unidos, y
con este material fabrica las bandas
y correas a medida que nos piden
nuestros clientes. Por tanto, nuestra
innovacion se basa mas en la mejo-
ra de flujos productivos, adecua-
cién de stocks, reduccién de plazos
de entrega y busqueda de la exce-
lencia a nivel de todos los departa-
mentos. En un mercado tipo nicho
con fuertes competidores y niveles
de calidad similares, la diferencia la
dan las personas, el servicio.

¢Cudles son los productos mds
destacados dentro del extenso ca-
tdlogo de Habasit?

La gama de Habasit abarca todas
las necesidades que requiera cual-
quier unidad productiva en térmi-
nos de transporte y transmision de
potencia. Los grupos mas impor-
tantes de producto son los siguien-
tes: bandas de transporte; correas
de transmision; timing belts; clean-
drive; modular belts y habachain.

¢ Qué servicios ofrecen?

Habasit se ocupa de ofrecer a
nuestros clientes una solucién com-
pleta, es decir, nuestro departamen-
to técnico (compuesto por dos inge-
nieros) se ocupa de la elaboracién
de proyectos y soluciones a medida,
escogiendo para cada aplicacién el
producto o sistema mas adecuado.
Una vez definida la mejor y mds
rentable solucién, procedemos a su
fabricacién en nuestro taller, cum-
pliendo con los altos estandares de
calidad auto exigidos y con el obje-
tivo de enviar el producto requerido
en las fechas fijadas. Finalmente, es
importante destacar que Habasit
dispone de un Servicio de Urgen-
cias 24hrs. real que trabaja los 365
dias del afio, gracias a un equipo de
cuatro operarios, para cumplir con
las necesidades de los clientes.

¢A qué diferentes industrias se di-
rigen? ¢En cudles de ellas tienen
un mayor impacto?

En cualquier empresa hay una
banda, una correa o una timing
belt. Dicho esto, el sector en el cual
tenemos mayor presencia, siendo
ademas el sector mdas dinamico, es
el FOOD. Dentro de este grupo en-
contramos: carne, pescado, pana-
deria, galletas, lacteos, frutas y ver-
duras, etc.

¢En qué mercados geogrdficos tie-
nen presencia en la actualidad?

Habasit Hispanica tiene una
fuerte presencia en Espafia y Portu-
gal, abarcando todo el territorio.
Cubrimos la geografia de forma di-
recta a través de personal de ventas
de la compafifa, y también de for-
ma indirecta de la mano de nues-
tros distribuidores; en este ultimo
caso el servicio se ofrece también a
través de ellos. Habasit Hispdnica
dispone de la mejor red de distribu-
cién en relacion a nuestros compe-
tidores.

¢Qué otros mercados pretenden
abrir en el corto-medio plazo?
Aparte de consolidar los merca-
dos existentes y alcanzar niveles
de presencia altos con todas nues-

tras nuevas lineas de producto, se
ha definido un Plan Estratégico
2025 en el que se definen las proé-
ximas acciones a seguir para con-
seguir todos nuestros objetivos.
Evidentemente, se trata de un te-
ma reservado.

La calidad en los productos y en
los servicios es la base con la que
trabajan desde Habasit. ; Con qué
certificaciones de calidad cuen-
tan?

Desde abril de 2004 el sistema
de gestion de Habasit es conforme
con la norma ISO 9001, en sus dis-
tintas actualizaciones, que es la ba-
se del Sistema de Gestién de la Cali-
dad - SGC. Esto nos permite tener
un sistema de gestion efectivo para
administrar y mejorar la calidad de
los productos y servicios. Ademas,
nos mantiene posicionados como
una empresa que cumple con las
exigencias de un mercado cada vez
mas competitivo.

¢Cudles son sus politicas en mate-
ria medioambiental?

Desde nuestro punto de vista, de
no produccién, siempre contrata-
mos a empresas de reciclaje, a fin
de que todas las mermas y residuos
plasticos que generamos sean trata-
dos de acuerdo con la normativa
oficial vigente.

“El mayor éxito de
Habasit esta en manos
de sus empleados”

“Actualmente Habasit
Hispanica busca nueva
sede debido a los
crecimientos en todas
las lineas de produccién
y la necesidad de
incrementar la
madquinaria productiva”

Con mds de 3.800 empleados, 17
plantas de produccion a nivel glo-
bal, y presencia en 70 paises, ;qué
les queda por hacer? ¢ Cudl es la ho-
ja de ruta de Habasit Hispdnica?
Como filial en la Peninsula Ibéri-
ca (una de las mds antiguas, por
cierto) consideramos que el futuro
a medio y corto plazo nos depara
muchos y fantdsticos retos, tanto a
nivel de compafifa, como a nivel de
retos futuros como lideres mundia-
les en nuestro sector. Nuestra hoja
de ruta estd clara y definida para
los préximos afios, y como siempre,
el mayor éxito de Habasit estd en
manos de sus empleados.
Actualmente Habasit Hispdnica
busca nueva sede debido a los creci-
mientos en todas las lineas de pro-
duccién y la necesidad de incre-
mentar la maquinaria productiva.

www.habasit.com



MASSIMO VATTERONI DIRECTOR GENERAL DE TESSI DIAGONAL

Expertos en la puesta
en valor de los activos inmobiliarios

Tessi Diagonal se crea en Barcelona el ano 1997 como sociedad de gestion hipo-
tecaria y desde entonces ha seguido una linea ascendente que le ha llevado a la
diversificacion de servicios innovadores y plataformas tecnoldgicas, asi como a
la implantacion en Latinoamérica. A finales de 2015 la compafia paso a integrar-
se dentro del grupo francés Tessi que le ha permitido consolidar su plan de ex-

pansion y oferta de servicios de BPS de valor afadido.

El sector del BPS (Business Pro-
cess Services) cada dia es mds co-
mun entre las empresas que ne-
cesitan externalizar determina-
dos procesos y asi poder centrar-
se en lo que realmente conforma
su core business. ¢ Desde cudndo
el grupo internacional Tessi lide-
ra el BPS?

Tessi S.A. se cred en Francia ha-
ce algo mas de 45 afios habiendo
estado brillantemente gestionada
por la familia Rebouah (de hecho,
Marc Rebouah ha sido su presi-
dente durante 35 afios). Tiene su
sede en Grenoble y cotiza en la
bolsa francesa, en el Euronext Pa-
ris. Es lider en Francia en procesos
de BPS en dreas como la gestion
documental, los proyectos de
transformacion digital, el marke-
ting promocional, consultoria e IT,
medios de pago, contact center
con soluciones multicanal, inter-
cambio de divisas y mercado del
oro, procesos de back-office. Ope-
ra en diversos sectores, como ban-
ca, compafifas de seguros, sani-
dad, telecomunicaciones, “utili-
ties” y administraciones publicas.
Cuenta con mas de 7.000 emplea-
dos en todo el mundo y genera
una tercera parte de su factura-
cién a nivel mundial. En el afio
2017 su facturacién ha superado
la cifra de 426 millones de euros.
Tessi estd presente en Portugal,
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Chile, Colombia, México, Inglate-
rra, Suiza, Alemania, Austria y Es-
pafia. En nuestro pafs, la estructu-
ra del grupo se asienta sobre tres
compafiias principalmente: Tessi
Graddo (especialista en gestién
documental con més de 30 afios
de experiencia y 1.000 empleados
en plantilla), Tessi Diagonal y Tes-
si BPO Solutions (especialista en
contact center de valor afiadido,
con 10 afios de experiencia y 300
profesionales en plantilla).

Tessi S.A., por su parte, ha sido
adquirida por el Grupo HLD (Pixel
Holding) en el afio 2017. HLD
Europe tiene vocacién de perma-
nencia a largo plazo en las empre-
sas en las que invierte a fin de
apoyar la expansién global, mejo-
rar el rendimiento operativo y
consolidar el liderazgo de estas.

Tessi Diagonal centra su princi-
pal actividad en el sector finan-
ciero y real estate. ;Qué tipo de
servicios ofrecen?

Tenemos tres areas principales
de negocio: hipotecario, legal y re-
al estate. Desde el drea de hipote-
cario, gestionamos para los ban-
cos y sus clientes el proceso com-
pleto de formalizacion de présta-
mos hipotecarios incluyendo los
trabajos previos a la firma, la asis-
tencia a firma y todas las tramita-
ciones posteriores. En el drea legal

NAL

proporcionamos asesoramiento
juridico para bancos y otras enti-
dades, incluyendo servicios como
la gestién integral de testamenta-
rias, la preparacién de demandas,
la realizacién de bastanteos, el
cierre de cuentas o la gestion de
oficios, embargos o requerimien-
tos. Por ultimo, en el area de real
estate proporcionamos un servicio
“extremo a extremo” (“end to
end”) para sociedades/fondos in-
mobiliarios/servicers; colabora-
mos en el asesoramiento previo a
la compra de la cartera, colabora-
mos en la depuracién del présta-
mo fallido o del activo (depura-
cion juridica, administrativa o/y
fisica) y, por tltimo, contribuimos
sustancialmente a su posterior co-
mercializacion facilitando la venta
o gestionando el alquiler.

Como expertos en el tema, ;don-
de radica la importancia que es-
td adquiriendo el BPS para sec-
tores como el inmobiliario?

El estallido de la burbuja inmo-
biliaria y el posterior cambio nor-
mativo impuesto por los diferen-
tes entes reguladores ha provoca-
do que los bancos se estén des-
prendiendo de la mayoria de car-
teras crediticias y activos inmobi-
liarios para sanear sus balances.
Estos activos estdn siendo com-
prados por diferentes sociedades

inversoras especializadas y fondos
inmobiliarios internacionales que
precisan ponerlos en valor de una
manera acelerada. Estos fondos
normalmente tienen estructuras
de recursos humanos ligeras y
precisan la ayuda de empresas de
BPS especializado, como noso-
tros, que entiendan sus necesida-
des a la perfecciéon y que sean ca-
paces de ir adaptando sus servi-
cios de manera &gil y flexible sin
perder de vista su filosofia de in-
versién y los KPIs que les exigen
sus accionistas. En Tessi Diagonal
somos reputados expertos en todo
el proceso de depuracién y puesta
en valor de los activos (inicial-
mente, desde el andlisis previo de
las carteras, hasta la resolucion fi-
nal del proceso con la venta o la
gestion integral del alquiler). Adi-
cionalmente, los activos adquiri-
dos por estos fondos se encuen-
tran distribuidos por todo el terri-
torio espafiol y ahf nuestra exten-
sa red de delegaciones comercia-
les es un factor diferenciador y
clave del éxito.

Para dar solucion y servicios a
todas las exigentes demandas de
sus clientes, y con un abanico de
servicios tan amplio como el que
ofrece Tessi Diagonal, la infraes-
tructura humana y de medios ha
de ser importante...
Efectivamente, el desafio no es
pequeiio y nos exige buscar la ex-
celencia en diferentes frentes. Por
una parte, estd el frente de la ges-
tion del talento, que nos permite
ir contando cada vez mas con con-
sultores cualificados y comprome-
tidos para ser excelentes prestan-
do un servicio en constante cam-
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bio. Por otro lado, necesitamos
cada vez mas una plataforma tec-
noldgica potente que nos permita
ser eficientes en la prestacion de
servicio y sobre todo “medir”
KPIs. En este punto concreto, no
cabe la menor duda que el ser pro-
pietarios de una empresa de soft-
ware, tecnoldgicamente muy
avanzada y altamente especializa-
da, como ISYC, es otro factor to-
talmente diferencial que nos otor-
ga una ventaja competitiva muy
importante.

¢Podemos decir que Tessi Diago-
nal se encuentra en un momento
importante de expansion y creci-
miento?

En los afios posteriores a la cri-
sis originada por el estallido de la
burbuja inmobiliaria, ya iniciamos
un importante proceso de expan-
sion gracias a la diversificacion de
productos y servicios y al creci-
miento fuera de Espafia. No obs-
tante, no cabe duda de que, en un
sector en constante cambio, como
es el nuestro, siempre estamos in-
mersos en procesos expansivos
que en gran medida vienen de la
mano de las necesidades origina-
das por los nuevos servicios que el
mercado sin duda demanda y, a su
vez, siempre con mayores niveles
de exigencia, proactividad y exce-
lencia en los resultados.

¢El objetivo de Tessi Diagonal es
aspirar a convertirse en socio
principal de las mayores entida-
des financieras y plataformas in-
mobiliarias?

No me gustaria pecar ni de so-
berbio ni de pretencioso, pero,
hoy en dia, considero que somos
un socio clave de practicamente
todos los bancos que operan en
Espafia en servicios hipotecarios y
legales. De la misma manera, en-
tiendo que tenemos una posicién
estratégica relevante en lo que se
refiere a servicios para fondos,
plataformas y servicers inmobilia-
rios, al ser considerada Tessi Dia-
gonal por la mayoria de ellos co-
mo un referente en el sector. Des-
de esta posicion, lo que nos estan
demandando nuestros clientes es
que seamos capaces de proporcio-
nar servicios de mas valor afadi-
do, ser mds proactivos proponien-
do nuevos servicios y en ese senti-
do estamos trabajando. El objeti-
Vo es ser un socio que dia tras dia
les dé mas y mds valor.

-

tessi DIAGONAL

www.tessidiagonal.com



Calidad vy servicio integral

en construccion y servicios Inmobiliarios

Besiete, S.A. es un grupo de empresas especializada en el mundo de la
construccion y el sector inmobiliario, donde presta diferentes servicios.

os origenes del grupo

se remontan a 1953,

cuando Joan Alsina

Mir6 puso en marcha
Construcciones Arguto, S.A.,
una empresa constructora que
aun esta operativa y sobre la
que se edificaron el resto de ac-
tividades y sociedades que
componen este conglomerado
empresarial catalan. “En sus
inicios, Construcciones Arguto
trabajaba ejecutando proyec-
tos de construccion para terce-
ros, pero con el tiempo se ini-
ci6 en el mundo de las promo-
ciones propias y fue ampliando
su abanico de servicios”, expli-
ca Joan Alsina.

Calidad de futuro
Uno de los elementos que
definen la filosofia de trabajo

del grupo Besiete, S.A. es la clara apuesta por la calidad,
tanto en los materiales, disefios y acabados de sus obras co-
mo en el servicio que ofrece a sus clientes. “Somos una em-
presa seria que es capaz de ofrecer productos diferenciados
tanto en el segmento residencial como en el de las naves

spais Ondara es la empre-
sa que se ha ocupado de
realizar una promocion de
39 pisos de lujo situados en un
emplazamiento inmejorable de
la localidad ilerdense de Tarre-
ga. Orientados al sur y total-
mente soleados, se han cons-
truido en una finca privada to-
talmente cerrada con jardin ex-
clusivo y piscina. Se trata de una
edificacion de alta calidad cui-
dada hasta el mas minimo deta-
lle y con una fachada ventilada
que le confiere un aislamiento
Unico y acabado con marmol.
“Hemos procurado volcar to-
da nuestra filosofia de calidad
en esta promocion, algo que es
un sello distintivo de nuestra

empresa”, nos cuenta Merce Al-
sina. Como muestra de esa
apuesta por la calidad, toda la
construccion estd hecha con
obra, las viviendas disponen de
ascensor OTIS directo desde el
parking, cocina cerrada total-
mente amueblada y equipada
con electrodomeésticos de la
casa Bosch, sanitarios y cerami-
ca de la firma Roca, parquet,
carpinterfa Technal y otros aca-
bados con marcas de primer ni-
vel. “Todo ello hace que se trate
de una finca Unica en Tarrega,
capaz de ofrecer una calidad,
sistemas de seguridad y un
confort que a lo largo de los
anos se agradece”, concluye
Mateu Mird.

industriales. Y eso ha sido posi-
ble gracias a una politica de
control absoluto de las inver-
siones y los gastos que nos per-
mite ser una empresa saneada
y autofinanciada”, afirma Joan
Alsina.

Es precisamente esa forma
de trabajar y gestionar la com-
paiiia lo que permite al grupo
Besiete contemplar con opti-
mismo el futuro. “Disponemos
de suelo para nuevas promo-
ciones industriales en diversas
localidades catalanas, como
Polinya, Castellbisbal o Santa
Perpétua de Mogoda y otras,
de manera que a medida que
vemos la oportunidad adecua-
da ponemos en marcha nuevos
proyectos. Y lo mismo pode-
mos decir a nivel residencial,
donde tenemos buenas pers-

pectivas en un mercado tan dificil como el de la provincia
de Lleida”, explica Mercé Alsina, responsable del grupo.

“Trabajamos formando un equipo familiar y humano
muy implicado en el buen funcionamiento de la empresa y
con vision de futuro”.

a empresa SBD-CEAR se constituyd con el
objetivo de potenciar construcciones de
caracter industrial, naves, factorias y com-

plejos industriales.

Este proyecto estd ubicado en Sant Fruitds de
Bages y cuenta con una situacion privilegiada en
primera linea de la carretera C-16

El poligono dispone actualmente de 155.000 m?
de superficie y esta totalmente urbanizado con
suministros a pie de puerta. De ellos, 25.000 m? se
encuentran ya edificados vy repartidos en 30 na-
ves comerciales que ofrecen una superficie de en-
tre 750 y 1.000 metros cuadrados. “La extension
restante esta a disposicion del cliente para ser edi-
ficada seguin su necesidad y también en prevision
de la futura construccion de nuevas naves indus-
triales”, explica Mateu Mird, uno de los responsa-
bles de la compafiia.

ctualmente, el grupo estad formado por
cuatro sociedades, cada una de las cuales
Se ocupa de un tipo de servicio concreto.

Es la sociedad en torno a la que gira toda la acti-
vidad empresarial del grupo. La empresa se ocupa
de rehabilitar naves industriales que han quedado
fuera de normativa para adaptarlas a la normativa
actual y, posteriormente, una vez acabadas y do-
tadas de un nuevo valor anadido, lanzarlas de nue-
vo al mercado de alquiler. Asi como nuevas cons-
trucciones.

BESIETE, S.A.

PROMOCIONES INMOBILIARIAS

Es una promotora de viviendas de nueva crea-
cién que acaba de finalizar una promocién de 39
viviendas de alto nivel en Tarrega (Lleida). Se trata
de tres blogues de viviendas de (de 20,10 y 9 uni-
dades, respectivamente) con jardin privado vy pis-
cina totalmente cerrada para uso exclusivo de los
propietarios de la comunidad de viviendas.

ESPAIS
ONDARA, S.L.

Es una sociedad que centra su actividad en la
promocion de poligonos industriales. Su ultimo
proyecto, actualmente en una primera fase, es un
poligono de 30 naves industriales en Sant Fruitds
de Bages (Barcelona), junto a Manresa. Una vez fi-
nalizada esa primera etapa, la empresa cuenta con
diversos solares adicionales para realizar nuevas
promociones.

SBD-CEAR, S.L.

PROMOCIONES INMOBILIARIAS

Es la empresa mas
veterana del grupo. Se CONSTRUCCIONES
trata de una construc- AHGUTO!SA
tora que daba forma a
todas las propuestas
del resto de socieda-
des del grupo y que
hoy trabaja también
para terceros.

BESIETE, S.A.
C/. Lacy, 91-109 Esc. C Bxs. 12 08202-Sabadell

Tel. 937274737
www.besiete.com



ALBERT ARGEMI FUNDADOR DE ATURVITE

‘“Comercializamos los mejores dispositivos
de emergencia existentes hoy en dia”

Aturvite se cred en el ano 2004 con la patente de un dispositivo de
emergencia, con el tiempo se ha especializado en aportar tecnologia a
la seguridad en el trabajador, y en ser el referente en este ambito. Ac-
tualmente, la empresa tiene implantado el sistema de homibre muerto
para trabajos en solitario en mas de 400 multinacionales y o mismo
sucede con el sistema desarrollado en el afo 2008, el sistema anti
atropello, creado para evitar incidentes entre carretillas y peatones.

El numero de accidentes laborales
sigue siendo preocupante y la segu-
ridad en el puesto de trabajo ha de
ser una prioridad para las empre-
sas. ¢Cudl es la mision de Aturvite?

Nuestra mision es la de aportar la
mejor tecnologia disponible para la
seguridad minimizando asf estos ac-
cidentes. Nuestros sistemas son de la
maxima calidad para evitar generar
falsas alarmas, permitiendo
que tanto la empresa como
los trabajadores puedan
operar con la maxima
efectividad en su dia a
dia al percibir estas he-
rramientas como siste-
mas fiables.

Representa  una
gran responsabilidad
para Aturvite que la im-
plantacién de los sistemas
se realice con éxito. No hay
peor cosa que vender seguridad
y que los sistemas implantados para

este fin provoquen falsas alarmas
continuadas, creando desconfianza
en los equipos de trabajo.

¢Con qué productos y dispositivos
logran minimizar los riesgos?
Comercializamos los mejores dis-
positivos de emergencia existentes
hoy en dia. En caso de que una per-
sona detectara una incidencia, solo
pulsando el botén rojo
se activaria au-
tomatica-
men-

te el protocolo de
emergencia esta-
blecido por la em-
presa. Por otro lado,
en el caso de que la
persona sufra un ac-
cidente, gracias a
los sensores del dis-
positivo  activara
también el protoco-
lo de emergencia.
Todo esto permite
ofrecer una respuesta

rapida y segura en caso de acciden-
te minimizando los riesgos deriva-
dos del mismo.

¢Hablamos de soluciones disefia-

das y creadas a medida para
sus clientes?

P*  Efectivamente, nuestras so-
4 luciones se adaptan a todo tipo

de clientes independientemente

de la actividad que desarrollen,

implantando nuestro sistema tan-

Un referente en el mundo
delallavey la cerrajeria

>

'rEc.‘No-KEY

SERRALLERIA | SISTEMES DE S!BI.IRET.WI'

Tecno-Key es una empresa especializada en el mundo de la cerrajeria, el duplica-
do de llaves y todos los servicios vy productos relacionados con la seguridad.

os origenes de la empresa
se remontan a 1985, cuan-
do José Ibdfiez y Montse
Berdin pusieron en marcha
un proyecto empresarial que llama-
ron ROID MaQ y que fue pionero en
la fabricacion de llaves de gorjas en
estampacion en Catalufia, una acti-

dad que complementaban con la
venta de llaves, maquinas duplica-
doras y productos de menaje. “Fue
en 1991 cuando constituyeron la
mercantil Tecno-Key, S.L. en el cora-
z6n del barrio de Poblenou, que se
dedicé desde sus inicios a la distribu-
ci6én de productos JMA’, explica Ivan

Ibafiez, responsable de la empresa.
“Lo hicieron poniendo a la llave co-
mo el producto lider en la planifica-
cién de la venta, tanto al mayor co-
mo al detalle, y formando un equipo
técnico y cualificado preparado para
solucionar al cliente cualquier in-
quietud”.

tw g
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to en pequefias empresas como em-
presas con grandes dimensiones.

¢Cudles son los principales sectores
para los que trabaja Aturvite?
Aturvite tiene como clientes a la
mitad de las farmacéuticas espafio-
las, casi la totalidad de las empresas
cerveceras, alimentacién, siderurgi-
ca, energéticas, seguridad, etc. Ha-
biendo cumplido gran parte de
nuestro objetivo con las principales

Una empresa en evolucion

Desde los inicios, Tecno-Key ha
apostado por situarse a la van-
guardia en el sector, de modo que
se ha dotado de los productos y
de las maquinas mds avanzadas y
novedosas para poder duplicar
cualquier tipo de llave y mandos.
Actualmente ofrece a sus clientes
mas de 6.300 referencias entre ce-
rraduras, mandos, buzones, cajas
fuertes, manetas, llaves, cierra-
puertas y otros productos. Gracias
a esa filosofia de trabajo, la em-
presa comenzd a crecer. Lo hizo
primero en 2005 inaugurando un
punto de venta en Sant Adria del
Besds que se ha convertido en
una referencia para todas las fe-
rreterias y cerrajeros de Sant
Adria, Badalona y Santa Coloma
de Gramenet.

En 2010, Ivan Ibafiez decidié
dar un nuevo impulso a la empre-
sa, renombrandola como PO-
BLE9KEY, S.A., cambiando sus co-
lores corporativos y ddndole un
aire innovador que, segin expli-
ca, se tradujo también en la ofer-
ta: “afiadimos a nuestro catdlogo
una amplia gama de productos
relacionados con la domdtica, la
biometria y la apertura de puer-
tas mediante sistemas electréni-
cos”, afirma.

Crecimiento

El cambio supuso para esta
empresa barcelonesa un creci-
miento importante que le llevé a
abrir una nueva tienda en Nou
Barris y la primera franquicia, si-
tuada en Terrassa con la idea de
ofrecer servicio a todos sus clien-

fabricas de Espafia, seguimos am-
pliando nuestro sistema en un nuevo
proyecto mediante el que dar a co-
nocer este tipo de dispositivos para
el uso particular y en entornos no in-
dustriales.

¢La empresa espaiiola entiende la
importancia que adquiere la inver-
sion en la seguridad para prevenir
y minimizar riesgos?

En un principio fueron las multi-
nacionales con sede en el extranjero
las que implementaron nuestros sis-
temas, dado que en estos paises ya
eran usuarios habituales de los mis-
mos. Hoy en dia la empresa espafio-
la se ha sensibilizado mucho en esta
materia y estd en la misma linea que

en otros paises.

www.aturvite.com

tes de la zona del Valles. “El éxito
que hemos conseguido a dia de
hoy es fruto del esfuerzo y la de-
dicacién de un equipo joven, im-
petuoso, luchador y con una per-
manente ambicién por superarse
dia tras dia. Este buen hacer se
refleja en el contacto diario con el
publico, con el que mantenemos
una relacién estrecha y de amis-
tad”, explican desde la direccién
de la empresa.

En efecto, Tecno-Key es reco-
nocida por ofrecer un servicio de
calidad especializado en la cerra-
jeria, duplicados de llaves y siste-
mas de seguridad, tanto a parti-
culares que necesitan duplicados
de llaves, cajas fuertes, buzones,
mandos o cerraduras, como a fe-
rreterias y cerrajeros a nivel local
y nacional. Ademads, la compaiiia
cuenta con un servicio propio de
cerrajeria especializado en el
montaje de cerraduras, puertas
blindadas y acorazadas y trabajos
en comunidades (puertas, buzo-
nes, etc).

De cara al futuro, los responsa-
bles de Tecno-Key apuestan por
potenciar la venta online enfoca-
da al mayor y al particular a tra-
vés de una plataforma innovado-
ray préctica.

www.tecno-key.com

Poblenou: Pujades, 233
Nou Barris: Pii Molist, 25
Sant Adria: Avda. Maragall, 18
Terrassa: Rambla Egara, 33



PERE TABERNER DIRECTOR GENERAL DE WELBILT IBERIA

“Los chefs se plantean como trabajar
de un modo distinto y estamos a su lado”

Welbilt es un grupo pio-
nero e innovador. Desde
1929, ano en el que fabri-
co la primera cocina co-
mercial, mantiene intacta
SuU vocacion por aportar
soluciones al mundo de
la cocina profesional.

En la era de la eficiencia energética
y del mdximo desarrollo tecnologi-
co, ¢qué ofrece Welbilt a la indus-
tria de la restauracion?

La eficiencia energética no debe-
ria traducirse solo en un consumo
menor. Es un concepto mucho mds
global. Cualquier proceso en una co-
cina profesional influye también en
el lugar de trabajo y en el producto
que se cocina. El Advanced Closed
System se patent6 hace ya mas de
20 afios para el horno mixto Convot-
herm. Hoy en dia, con mucho mas
software de gestién, permite cocinar
mas rapido, a menor temperatura y
sin emitir aire caliente al ambiente.
Como resultado, se obtiene una mer-
ma de producto inferior al 10% en
asados (1/3 menos que con un siste-
ma de coccion abierto).

¢Cudles han sido los factores que
han proporcionado a Welbilt Inc. el
éxito como grupo internacional?

Tener la tecnologia grabada a fue-
go e invertir como prioridad en
I+D+i. Estas son sin duda nuestras
ventajas competitivas y lo consegui-
mos de dos formas. En primer lugar,
colaborando estrechamente con
grandes cadenas de restauracion.
Con procesos de trabajo con mucho
volumen, requieren soluciones que
les aseguren calidad en la repeticién.
Aprendemos muchisimo. En segundo
lugar, gracias a la revolucién que vive
hoy la gastronomia. Los chefs se plan-
tean como hacer su trabajo de una
forma distinta y estamos también a su
lado. En nuestras cocinas de desarro-

llo en Europa (6 en Espafia) acerca-
mos nuestra tecnologia a los chefs.

Marcas de prestigio tan reconoci-
das como Convotherm, Merrychef
y Frymaster han conquistado el
mercado. ;Qué cualidades retinen?

Son el resultado de afios de inves-
tigacién. Convotherm combina va-
por y aire caliente con un nivel de
control y flexibilidad tinicos en su es-
pecie. Permite realizar cualquier pro-
ceso de coccion con una calidad re-
petible e incontestable. Merrychef es
velocidad pura. Cocinamos 15 veces
mas répido. Y Frymaster es el resulta-

ORIOL FIGUERAS GERENTE DE MAS PATOXAS

““Los clientes valoran la tranquilidad y el
servicio personal del Camping Mas Patoxas”

Mas Patoxas es un cam-
ping tranquilo y de am-
biente familiar situado en
Pals, en el corazon de la
Costa Brava. Para cono-
cerlo con mas detalle,
hablamos con su geren-
te, Oriol Figueras.

¢Cudles son los origenes de Mas
Patoxas?

El camping lo puso en marcha mi
abuelo hace ahora 32 afios. Fl era de Sa-
badell y tenia como actividad principal
la construccién, pero siempre le interesd
el mundo del camping. Buscd terrenos
en varios puntos de Catalunya y al final
encontrd en Pals lo que estaba buscan-
doy construyd el camping Mas Patoxas.

cAbren todo el afio?

Aunque la temporada fuerte se ini-
cia en Semana Santa y llega hasta bien
entrado octubre, tenemos abierto todo
el afio. Unicamente cerramos unos di-
as por navidad.

¢Como definiria la filosofia de traba-
jo de Mas Patoxas?

Siempre hemos querido proporcio-
nar a nuestros clientes un trato proxi-
mo y familiar para que se sienta cémo-
do y a gusto con nosotros, de manera

que hemos ido mejorando afio a afio
las instalaciones y los servicios del
camping. Viendo el nivel de fidelidad
de la clientela creo que lo hemos con-
seguido. Por otra parte, Mas Patoxas
tiene una peculiaridad en relacién a
otros campings de la zona.

Yes...

Que al contrario que la mayoria, no
estamos en primera linea de playa, si-
no a unos cinco kilémetros. Para mi,
esto no es un inconveniente, sino una
ventaja, puesto que nos convierte en
un excelente punto de partida para
que quien se aloja con nosotros puede
conocer mejor el territorio y playas y
lugares como Pals, Begur, Calella o Lla-
franc, por ejemplo.

\& E

¢A qué perfil responden sus clientes?

El cliente de temporada es sobre to-
do extranjero y procede mayoritaria-
mente de paises como Francia, Bélgica
y Holanda. En cuanto al cliente de pro-
ximidad, la mayor parte de ellos vie-
nen de las provincias de Girona y Bar-
celona. Todos tienen en comun una co-
sa: es un publico familiar que valora
aspectos como la tranquilidad y ese
servicio personal del que le hablaba
antes.

¢ Qué tipos de alojamiento ofrecen en
Mas Patoxas?

El camping tiene una capacidad pa-
ra 3.000 personas que pueden elegir
entre las parcelas tradicionales (con
agua y electricidad incluidas) para ins-

do del estudio de los procesos de fri-
tura, el aceite y las grasas. Las exito-
sas freidoras FilterQuick suponen un
ahorro de aceite del 30%, ademas de
medir la acidez del aceite e incluso
avisarnos de cudndo hay que susti-
tuirlo. Ahorro, en energia y aceite,
pero también en protector gastrico.

¢ Qué infraestructura tiene Welbilt
en Espafia para poder dar un serv-
cio de calidad a sus clientes?
Disponemos de un equipo de pro-
fesionales muy completo que incluye
un equipo culinario de primer nivel,
de operaciones y servicio técnico. Ade-

talar su tienda y su caravana o autoca-
ravana, hasta bungalows y mobil ho-
mes para quienes prefieren un aloja-
miento de este tipo, donde prima el
maximo confort.

¢Y si hablamos de servicios adicio-
nales?

Hemos trabajado para que si cliente
lo desea, no tenga que salir del camping
durante sus vacaciones. Le ofrecemos
restaurante, supermercado, bar, anima-
cién y actividades para nifios y adultos,
piscina, pistas de tenis, baloncesto y vo-
ley playa, campo de ftitbol, gimnasio...
Todo estad pensado para que nuestros
clientes encuentren en todo momento
lo que necesiten dentro de nuestras ins-
talaciones.

mas, nuestra oficina en Barcelona ac-
ttia como hub para el sur de Europa.

¢Cudl es la ultima novedad que
Welbilt ha presentado al mercado?
No por novedoso, sino por la gran
acogida que estd teniendo en el mer-
cado, destacaria el horno de coccién
acelerada Merrychef. Fusiona tres
tecnologias: microondas, conveccion
e impingment (aire caliente forzado
a presion). Los resultados son espec-
taculares, tanto en velocidad como
en calidad. En nuestras master clas-
ses hemos conseguido cocinar y ser-
vir a 15 comensales en 6 minutos, es
decir, en solo 25 segundos por plato.

¢Cudl es el objetivo que se ha pro-
puesto alcanzar Welbilt para este
afio 2018 en nuestro pais?
Cotizamos en bolsa y tenemos
importantes objetivos financieros,
pero lo més relevante es cémo con-
seguirlos. Asistiremos a casi todas las
ferias y jornadas gastronémicas en
Espafia y realizaremos 60 master
classes culinarias con nuestra tecno-
logia. jEspero veros en la cocina!

S’ WELBILT

www.welbilt.com

¢Cudles son los planes de futuro del
camping?

Seguir ofreciendo un servicio perso-
nal y de la méxima calidad que no pier-
da el caracter familiar que siempre ha
definido a un camping que hoy esta diri-
gido por la tercera generacion. Més alla
de eso, queremos ampliar y mejorar
nuestros servicios y; en la medida de lo
posible, también nuestras instalaciones
para ser un camping de referencia en la
Costa Brava.

MasPaloxas

WwWw.campingmaspatoxas.com



JOSEP PUIG DIRECTOR GENERAL IVAN BERGES DIRECTOR COMERCIAL Y AGUSTI PUIG DIRECTOR DE OPERACIONES

“AGUA KMZERO revoluciona la forma
eh que consumimos el agua”

KMZERQO, la marca que
esta revolucionando el
mundo del agua vy la for-
ma en la que la consumi-
Mos, Nnace con el objetivo
de aportar una solucion a
las necesidades plantea-
das a nivel de residuos en
el canal HORECA.

¢Qué significa la palabra sostenibi-
lidad para Agua KMZERO?

La sostenibilidad es un concepto
muy amplio y cambiante, que final-
mente se estd analizando e introdu-
ciendo en los grandes debates socia-
les y econdmicos de nuestro pais, ge-
nerando diferentes puntos de vista y
enriqueciendo el concepto.

Para KMZERO la sostenibilidad
es la responsabilidad empresarial
que debemos tener al crear produc-
tos, que aseguren las necesidades de
nuestro presente sin comprometer
nuestro futuro.

¢Cudles son las principales cuali-
dades de Agua KMZERO?

La principal caracteristica de
Agua KMZERO es la optimizacién
que conseguimos del sabor del agua
procedente de la red publica, consi-
guiendo que el usuario pueda dis-
frutar del sabor de su propia agua al
beberla.

Se trata de un agua de proximidad
envuelta por una filosofia muy cla-
ra. ;Como podriamos resumirla?

Si, nuestra filosofia es clara, utili-
zar los recursos de cercania, en este
caso nuestra agua local, optimizan-
do sus caracteristicas organolépti-
cas, a través de nuestros sofisticados
sistemas de filtracion KMZERO, an-
tes de servirla al cliente final. Crean-
do asi un proceso sostenible desde el
origen hasta su consumo.

¢En qué consiste el proceso de fil-
tracion que siguen los equipos KM-
ZERO

Primero debemos decir que el
agua de abastecimiento publico que
llega hasta nuestros establecimien-
tos cumple con los criterios de pota-
bilidad que establece el Real Decreto
140/2003.

El tratamiento necesario se basa
en un analisis fisico quimico de de-
terminados parametros del agua
de red que se encuentra relaciona-
do con la percepcién que general-
mente poseen los consumidores
del sabor de la misma, como puede
ser la salinidad, concentracion de
cloro, etc.

Segun los pardmetros en particu-
lar y concentraciones de la misma se
aplican distintas tecnologias para el
tratamiento del agua, que van desde
la filtracion hasta el tratamiento de
0smosis inversa, que nos permitiran
obtener un AGUA KMZERO.

Otra de las caracteristicas que lla-
ma especialmente la atencion es el
envase. ;Qué buscan transmitir
con estas botellas?

jExacto! La verdad que es la parte
mads divertida, poder escoger la bo-
tella que estard en cada una de las
mesas y disefiar la imagen que quie-
ren mostrar a sus clientes.

Al final lo que buscamos es ofre-
cer una herramienta mds para poder
comunicarse con el cliente, siendo
hoy la clave de cualquier experiencia
como consumidor.

Se han convertido en una gran
mejora en la imagen y sostenibilidad
de los establecimientos ya que son
envases totalmente reutilizables y
reciclables.

¢Qué importancia tiene envasar el
agua en vidrio?

Utilizando vidrio conseguimos al-
macenar el agua en un material
100% inerte que nos permite aislar el

agua de cualquier sustancia téxica.
El vidrio tiene también la caracteristi-
ca de mantener intactas las propieda-
des organolépticas del agua.

¢ Qué servicio brindan a los estable-
cimientos que utilizan KMZERO?

Brindamos una cobertura 360°,
es decir, nos encargamos de todo lo
referente al agua para que ellos se
puedan dedicar a lo que realmente
saben hacer bien, que es producir
experiencias gastrondmicas para sus
clientes.

Todos nuestros clientes saben que
del agua nos encargamos nosotros,
para ello contamos con la colabora-
cién de nuestro servicio técnico Mas-
ter Cold, Nagol (Andorra), Cowater
(Baleares) que nos permiten ofrecer al
cliente una asistencia 365 dias/24h.

¢ Qué controles deben pasar antes
de que AGUAKMZERO pueda ser
consumida? ;Como logran garan-

tizar la calidad, seguridad e higie-
ne alimentaria?

Principalmente, nuestro proceso
de calidad se divide en tres fases:
cumplimiento y certificacién, APPCC
y formaciones en buenas practicas.

AGUA KMZERO vy sus sistemas
cumplen todos los requisitos estable-
cidos en la normativa RD140,/2003
as{ como la certificacion bajo la nor-
ma UNE14910 que nos permite ase-
gurar que la calidad de nuestros
equipos y de nuestra agua estan to-
talmente garantizados.

Todos los establecimientos que
sirven Agua KMZERO tienen im-
plantado un andlisis de puntos criti-
cos y de control (APPCC) segtin Re-
glamento Europeo 852/2004. Entre
las medidas de control destacan
nuestro plan de revisiones, manteni-
mientos e higienizacién de todos
nuestros equipos.

¢Donde  podemos encontrar
AGUAKMZERO? ;En qué estableci-
mientos gastronomicos?

KMZERO se puede encontrar en
establecimientos que tienen respeto
por los productos que utilizan, asi
como una conciencia sostenible en
sus procesos: LAntic Moli - Estrella
Michelin-, Arume (Barcelona), Cal'u
(Vic), Ca La Maria (Girona), Hotel
Barceld Raval (Barcelona), Casa Bo-
nay (Barcelona), Breathe (Malaga),
Fera (Mallorca), Hotel Piolets Park
(Andorra), Hotel Grau Roig (Ando-
rra), Can Manel (Andorra) i Mar-
quet (Andorra).

Por tiltimo, ¢cudl es vuestro objeti-
vo mds inmediato?

KMZERO se ha convertido en
una revolucién adoptada por hoteles
y restaurantes, pero estamos al prin-
cipio de un largo camino, lo cual nos
ilusiona extremadamente.

http://aguakmzero.com
info@puigmon.com
9311266 71




