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¢Nos encontramos ante una burbuja inmobiliaria en el alquiler de inmuebles logisticos? Lo cier-
to es que se estan alcanzando niveles de ocupacion anteriores a la crisis, aunque los precios,
por el momento, no llegan a los picos anteriores. Sin embargo, desde Prologis lberia apuntan a
una posible proxima subida en los precios del alquiler logistico, incluso por encima de los nive-
les anteriores a la crisis, provocada por la cada vez menor disponibilidad de inmuebles.
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JORGE SEGURA GERENTE DE VEOSAT

‘““Una gestion de la flota se traduce en un ahorro

de costes y en una mejora del servicio”

Veosat es una compafia especializada en ofrecer so-
luciones de control y gestion de flotas desde hace
casi dos décadas. Con su gerente, Jorge Segura, ha-
blamos sobre la realidad actual de la empresa y so-
bre la oferta que ponen a disposicion de sus clientes.

¢Cudles son los origenes de Veo-
sat?

La empresa naci6 hace ahora
18 afios y desde el principio tuvo
claro que queria ofrecer al merca-
do algo distinto a lo que existia en
el ambito del control y la gestién
de flotas. En este sentido, el avan-
ce de la tecnologia nos ha permiti-
do lograr nuestro objetivo y posi-
cionarnos en el mercado.

¢De qué manera?

Ofreciendo un servicio integral
que va mucho mas alld del mero
control de flotas. Ya no basta con
saber déonde estd un vehiculo en
un momento dado o con poder de-
finir una ruta concreta, sino que es
preciso tener una visién global
que permita a las empresas opti-
mizar sus procesos. Veosat lo ha
conseguido ofreciendo una plata-
forma tecnoldgica de desarrollo
propio que es rapida, fiable y de
uso intuitivo para que las empre-
sas encuentren lo que buscan: po-
sicionamiento, rutas, lectura y

“En Veosat nos
ocupamos de analizar
las necesidades del
cliente y de
desarrollar un
proyecto a su
medida”

descarga del tacdmetro digital...
Todo ello acompafiado de un
hardware de primer nivel.

Es decir, que no se limitan al soft-
ware...

Como le decia, nuestra visién es
global. La aplicacién de software
es fundamental para poder ofrecer
el servicio que prestamos, pero es
necesario complementarla con
equipos de ultima generaciéon que
nos permitan extraerle el maximo
partido: sensores de impacto, bate-
ria y consumo, chips de localiza-
cién GPS con un margen de error
inferior a 3 metros, etc. En Veosat

nos ocupamos de analizar las ne-
cesidades del cliente y de desarro-
llar un proyecto a su medida.

¢A medida?

Asi es. La plataforma tecnoldgi-
ca tiene un nucleo estdndar, pero
al ser de desarrollo propio pode-
mos adaptarla a las necesidades
de cada cliente. Previamente, le
hacemos una demostracién gra-
tuita para que vea todo lo que po-

EDUARD COVES DIRECTOR GENERAL DE GEEVER

““Geever apuesta por una logistica urbana
sostenible y de proximidad

Geever es una empresa especializada en lo que en el
mundo de la logistica se conoce como ‘distribucion
de Ultima milla’. Para saber en qué consiste ese con-
cepto y qué ofrece a sus clientes, hablamos con
Eduard Coves, Director General de la compania.

¢Cudndo nacio Geever?

Geever es una iniciativa nacida a
partir del impulso del holding Conde-
minas y del operador logistico Distri-
center que se puso en marcha en di-
ciembre del afio pasado. Apenas seis
meses después, podemos hablar ya
de un balance positivo en su activi-
dad gracias a que ofrece un concepto
innovador en la distribucién de ulti-
ma milla.

¢De qué se trata?

Uno de los mayores retos que afron-
tamos en la distribucion de paqueteria,
es la tiltima milla, es decir, la entrega fi-
nal del envio al destinatario (ausencias,
trafico, furgonetas en doble fila,...).
El concepto que ofrecemos desde Gee-
ver soluciona parte de estas limitacio-
nes, buscando la méaxima eficiencia en
todo el proceso. Para ello hemos aposta-
do por una logistica urbana sostenible y
de proximidad, a través del uso de mi-
crohubs (delivery stations) repartidos a
lo largo de la ciudad para que siempre
haya uno a no mas de 750 metros del
destinatario. Por regla general se trata
de parkings o trasteros donde descarga-
mos los paquetes de noche para su en-
trega al dia siguiente.

¢Qué ventajas tiene el sistema?
Muchas. Para empezar, consolidar
los paquetes de forma concentrada en
las delivery stations de noche, nos per-
mite entrar a la ciudad en franjas hora-
rias con muy poca saturacion de trafi-
co, ganando eficiencia en una parte

fundamental de nuestra operativa dia-
ria. No tener que aparcar en doble fila
(los vehiculos entran en cada mi-
crohub) y colaborar a descongestionar
la ciudad, haciendo la entrega final a
pie o en patinete eléctrico, también es
un valor afiadido destacable en un mo-
mento en que el ecommerce sigue cre-
ciendo a un ritmo imparable y cada vez
se necesitan mds vehiculos de reparto
para hacer frente a la demanda. Para
nuestros clientes, un servicio asi les
permite optimizar sus costes de distri-
bucién, mejorar la experiencia de com-
pra de sus usuarios y asegurar unos ra-

demos aportar al funcionamiento
de su flota: ubicacién en tiempo
real, rutas, consumos, control de
temperaturas de carga, APP a me-
dida, estadisticas e informes... So-
mos especialistas y conocemos
bien en qué podemos ayudar a las
empresas.

Del sector del transporte y de
otros...
Asi es. Tradicionalmente, este

tios de calidad de servicio muy eleva-
dos. El hecho de que los paquetes a en-
tregar estén muy cerca de los destinata-
rios finales, nos aporta mucha flexibili-
dad y nos permite adaptarnos a su dis-
ponibilidad, pudiendo hacer, en caso
que sea necesario, mas de un intento
de entrega al difa. El usuario esta per-
manentemente informado de cuando
recibird su paquete, ya sea ese mismo
dia o al dfa siguiente, en una franja que
va desde las 18 hasta las 22 horas.

¢Por qué en esas horas?
También nos adaptamos al horario

tipo de equipos se han orientado
al mundo del transporte o de las
empresas que gestionan flotas. Sin
embargo, nos hemos dado cuenta
que también tiene aplicacién al
ambito industrial y del control de
magquinaria para llevar el control
del mantenimiento, conocer el
consumo, controlar su funciona-
miento, saber qué operarios la ma-
nejan en incluso para dimensionar
de forma adecuada el parque de
maquinas que necesita cada em-
presa. Y al final, una gestion efi-
ciente se traduce en un importan-
te ahorro de costes y en una mejo-
ra en la operatividad y en la cali-
dad del servicio.

¢Cudles son los retos de futuro de
Veosat?

El futuro pasa por crecer fuera
de Espaiia, en especial en Europa
—donde ya tenemos una presencia
importante— y en Latinoamérica.
Contamos para ello con un siste-
ma robusto que ha demostrado su
valia y con un equipo humano di-
namico y preparado para conti-
nuar haciendo que la solucién de
control y gestién de flotas de Veo-
sat siga evolucionando.

www.veosat.com

de mafiana, pero hemos comprobado
que esa franja es la que genera menos
incidencias de entrega. Generalmente
la gente suele estar en casa mas en ho-
rario de tarde. Asi es como hemos lo-
grado unos niveles de eficiencia en las
entregas superior al 96%.

¢Como se entregan los paquetes?

Tener el centro de distribucién a me-
nos de 750 metros del destinatario nos
permite hacer la entrega a pie o con la
ayuda de un patinete eléctrico, redu-
ciendo las emisiones de CO2 en més de
un 70%. Ademas, procuramos que el
reparto corra a cargo de personal del
barrio, gente que conoce la zona y que
acaba por ser reconocida por sus veci-
nos, lo que aumenta la confianza.

¢Donde estd disponible el servicio?

A finales de junio cubriremos 30 c6-
digos postales en Barcelona y la inten-
cién es tener una cobertura total de la
ciudad en octubre. Por otra parte, ya
estamos trabajando para llegar a Ma-
drid en los préximos meses. Estamos
convencidos de que es un modelo per-
fectamente trasladable a las principa-
les ciudades, que pueden beneficiarse
de una via para reducir el impacto del
transporte en sus calles y en su calidad
de vida.

www.geever.es
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“La valorizacion de los inmuebles logisticos
se encuentra en niveles record”

Prologis lberia suma mas de 17 afos de experiencia en promocion y gestion de
inmuebles logisticos en Espana. Como expertos en activos inmobiliarios para la
industria logistica, nos hablan de la situacion actual de los alquileres logisticos en
nuestro pais, poniendo el foco en la influencia del e-commerce y en el aumento

de los precios.

¢De qué forma ha aumentado el
porcentaje de ocupacion de ins-
talaciones logisticas en lo que
llevamos de 2018?

Las cifras de ocupacién se han
mantenido, y no porque la deman-
da se haya estabilizado, sino debi-
do a que han salido al mercado
nuevos productos, como nuestra
primera promocién en Prologis
Park San Fernando en Madrid,
que ha sido absorbida en su totali-
dad al poco tiempo de finalizar su
construccién.

¢Se estdn alcanzando niveles an-
teriores a la crisis?

En cuanto a niveles de ocupa-
cién, si; pero en lo que respecta a
los niveles de precios de alquiler,
aun estamos un 15-20 % por de-

“Para atraer mayor
actividad logistica e
industrial a Espaiia, es
necesaria una politica
publica de desarrollo
de suelo que nos
permita competir en
mejores condiciones”

bajo respecto a cémo estaban en el
pico del ciclo anterior. Los precios
estaban contenidos principalmen-
te por la compresion de las tasas
de capitalizacién. Pero una vez
que tienden a estabilizarse, se mi-
nimiza la disponibilidad de in-
muebles y aumenta el precio del

suelo, irremediablemente los pre-
cios de alquiler tenderan a subir a
mayor velocidad de lo que lo han
hecho hasta ahora, posiblemente
por encima del pico anterior, co-
mo sucede actualmente en mu-
chos mercados europeos.

Debido a la creciente demanda,
los precios continuan al alza.
¢Temen una burbuja inmobilia-
ria en los suelos y naves destina-
dos a la logistica?

Esperamos que eso no suceda y
que el precio del suelo se conten-
ga. Y para que eso suceda, es ne-
cesario que las administraciones
publicas racionalicen la genera-
cién y puesta a disposicién de sue-
lo al promotor privado, con el fin
de evitar este tipo de burbujas que
son muy dafiinas para la econo-
mia doméstica.

Las administraciones publicas
tienen que facilitar la creacion de
suelo a precios competitivos. Esto
es vital para la sostenibilidad futu-
ra del sector. Para competir con
otros paises y atraer mayor activi-
dad logistica e industrial a Espa-
fla, es necesaria una politica publi-
ca de desarrollo de suelo que nos
permita competir en mejores con-
diciones.

¢Qué diferentes servicios estdn
ofreciendo a sus clientes como
partner inmobiliario especialis-
ta en activos inmobiliarios para
la industria logistica?

En primer lugar, ofrecemos ca-
lidad, tanto en nuestros inmuebles
como en el servicio que prestamos
durante la estancia de los clientes
en ellos. Tenemos mas de 17 afios
de experiencia en la promocién y
gestién de inmuebles logisticos en
Espafia, y durante esos afios siem-
pre hemos buscado adaptarnos
para satisfacer las necesidades de

“En los ultimos afos,
una media del 30 % de
las operaciones de
alquileres logisticos en
Espaiia tiene relacion
directa o indirecta con
el e-commerce”

nuestros clientes, asi como inno-
var constantemente para ofrecer-
les el mejor producto tanto en ca-
lidad como en eficiencia, acompa-
fiado siempre del mejor servicio
de gestion.

La busqueda de la excelencia
estd dentro de nuestro ADN. Re-
cientemente hemos introducido el
concepto Eegle, a través de una
aplicacion que hemos desarrolla-
do en partnership con una consul-
tora tecnoldgica, con la que facil-
mente, desde un dispositivo mo-
vil, se puede gestionar la operati-
va y mantenimiento de las instala-
ciones que conforman un inmue-
ble.

Asimismo, ofrecemos un servi-
cio inmediato de respuesta a nues-
tros clientes ante cualquier inci-
dencia que pueda ocurrir, siguien-
do los procedimientos estableci-
dos en la ISO 9001 vigente para
dichos servicios. Recientemente
hemos introducido también el
concepto del Clear Lease en nues-
tros contratos de alquiler, al que
cada dia se adhieren nuestros
clientes y que simplifican al maxi-
mo el ejercicio de reconciliaciéon
de gastos y evitan incertidumbres
en sus presupuestos anuales.

Con presencia en 19 paises, ;qué
ventajas obtienen sus clientes de
estas sinergias internacionales?
El hecho de ser Prologis una
empresa global en un mundo mas
globalizado nos ha facilitado el
hecho de captar nuevos clientes,
mantenerlos y crecer con ellos en
otros paises donde operamos. Si
un cliente en Alemania o en Japén
tiene una muy buena experiencia
con Prologis en esos paises —ya sea
por la calidad de nuestros inmue-
bles, la relacién calidad-precio o el
servicio que prestamos, por ejem-
plo—, normalmente querra repetir-

la si desea establecerse o crecer en
Espafia o en cualquier otro de los
otros 19 paises donde tenemos
presencia.

Habiendo promovido alrededor
de 900.000 metros cuadrados de
inmuebles y con otros 80.000 en
desarrollo, ;en qué aspectos con-
sidera que Prologis ha sido una
empresa innovadora dentro de
su sector?

Desde que Prologis entr6 en
Europa en 1997, en cada uno de
los paises donde hemos accedido
y desarrollado nuestras promocio-
nes, nos hemos convertido en la
referencia a seguir. Antes de dise-
flar o promocionar cada inmueble
que desarrollamos, nos ponemos
en el lugar de nuestros clientes pa-
ra tratar de comprender lo que
ellos querrian. En esta direccidn,
trabajamos para que cada inmue-
ble cuente con la mayor calidad,
eficiencia energética, funcionali-
dad, confort, durabilidad y presta-
ciones para nuestros clientes, in-
dependientemente del coste de
llevar a cabo esas ideas.

¢Cudles son las pautas que si-
guen en la busqueda de suelo pa-
ra la industria logistica?

Para nosotros es objetivo cual-
quier ubicacién préxima a una
masa critica de consumo o pro-
duccién, o bien cercana a impor-
tantes infraestructuras intermoda-
les o varios nudos terrestres con
conexiones directas a las arterias
principales de transporte en Euro-
pa. Fuera de cualquiera de estos
pardmetros, no es estratégico para
nosotros.

¢De qué forma estd afectando la
explosion del e-commerce?

En primer lugar, el e-commerce
permite una mayor actividad lo-
gistica y demanda de inmuebles y
empleo con relaciéon directa al
mismo. En los ultimos afios una
media del 30 % de las operaciones
de alquiler en Espafia tiene rela-
ci6on directa o indirecta con el e-
commerce, lo que ha provocado
que el sector inmobiliario logistico
sea de los primeros en recuperarse
de la crisis.

Y, por otro lado, ha atraido mu-
cho capital inversor que antes no
invertia en nuestro sector, o bien
tenia otras preferencias de inver-
sién. Hoy en dia la gran mayoria
de los fondos de inversidn tienen
en cartera activos logisticos, y esto
es gracias al boom del e-commer-
ce. Esto ha propiciado que, actual-
mente, la valorizacién de los in-
muebles logisticos se encuentre en
niveles récord e impensables hace
tan solo 5 afios.

€, PROLOGIS’

www.prologis.com



TM2, 5 la vanguardia de la innovacion
en el sector del embalaje

iINo togques madera, confia en TM2! Una empresa que lleva mas de 25 anos dedicada al sector del embalaje
industrial, especializada en embalajes de madera, trincaje vy logistica. Situados dentro del Port de Barcelona,
punto privilegiado, son capaces de abarcar todos los servicios de la cadena logistica.

a innovacién forma parte

del ADN empresarial de

TM2, de eso no hay duda.

Cuentan con un equipo muy
proactivo que tiene la necesidad de
crecer y renovarse constantemente y
eso es sinénimo de crecimiento em-
presarial de la mano de las principa-
les innovaciones del sector.

De hecho, un ejemplo de este afan
de mejora constante es la creacién del
sistema de cajas auto-montables
Quick Packaging®, desarrollado tras
la necesidad que les planteaban sus
clientes de optimizar espacio, reducir
tiempos, riesgos y, sobre todo, costes.
“Otro ejemplo de nuestro compromi-
so con la innovacién es la reciente im-
plantacién de carretillas eléctricas en
nuestra planta, las cuales cuentan
con baterias de hierro litio y su dura-
bilidad es de por vida, obteniendo asi
una mejora en la prevencion de ries-
gos laborales y una reduccién muy
importante del impacto medio am-
biental”, nos explica Beatriz Jiménez,
directora de Marketing de TM2.

“Mi objetivo desde que llegué a
TM2 fue acercar nuestra empresa a
todos los publicos ya que, para mu-
chos, el embalaje industrial es un
sector totalmente desconocido a pe-

Beatrlz Jiménez, directora de Marketing de TM2

sar de ser consumidores de ello”,
afiade la directiva. Y lo ha consegui-
do, ya que TM2 ha logrado conectar
con el publico. “Queremos que se
N0S conozca a nosotros y no solo a
nuestro logo”, asegura.

Nuevos retos en el sector
El sector del embalaje industrial se
encuentra en constante cambio y de-

be innovar continuamente para poder
atender a las nuevas exigencias del
mercado. Este cambio es cada vez
mas agil, por lo que las empresas de-
ben permanecer atentas ante cual-
quier indicio de nueva tendencia.

“Estamos trabajando en nuevos
procedimientos més eficaces y soste-
nibles; nuevas tecnologias que nos
proporcionen agilidad en las entre-
gas; nuevos materiales con los que
nuestros embalajes sean aiin mas se-

TM2 es una empresa referente en embalaje
industrial, logistica y trincaje en Espaia y México

“unade

SIL Barcelona es una feria donde se hacen buenos negocios y muchos con-
tactos. Ese es el maximo objetivo de la organizacion y veinte anos como
Feria Lider de Logistica, Transporte, Intralogistica y Supply Chain del Sur
de Europa lo avalan. Para que este objetivo de generar negocio y contacto
se cumpla al maximo, el SIL 2018 lanza SIL Visitor Experience, una iniciativa
cuyo objetivo es poner en contacto directo a los visitantes de la feria con
las empresas expositoras de mayor interés para ellos.

1 SIL quiere conse-
guir que todos los
profesionales que
asisten a la feria
tengan una gran
experiencia de visi-

ta y para ello les pone las cosas fa-
ciles, respondiendo de forma di-
recta a sus necesidades dandoles
respuestas inmediatas.

Match & Meet, el objetivo del
SIL Visitor Experience

El objetivo del SIL Visitor Expe-
rience es emparejar (“match”) y
reunir (“meet”) a los visitantes
con las empresas expositoras que
mas les puedan interesar para su
negocio. Para ello, era imprescin-
dible contar con informacién de
primera mano sobre los intereses
y expectativas de cada visitante.
Asi, para acreditarse, cada visitan-
te debia rellenar un formulario en
el que se especifica qué tipo de

empresa busca en el SIL y qué sec-
tor es el que mas le interesa.

Una vez recibido el formulario,
el SIL se ocupaba de hacer una se-
leccion de las empresas mas afi-
nes a los intereses del visitante.
Con este listado, cada uno puede
programarse una agenda de reu-
niones. Este servicio Unico ahorra
tiempo y esfuerzo a los profesio-
nales de cara a planificar su visita.
Durante su estancia en el SIL pue-
den capturar todos los datos de
los contactos que realice en la fe-
ria a través de la APP del SIL, que
también permite exportar dichos
contactos en Excel y recibirlos en
el correo electrénico del visitante
para que éstos queden debida-
mente registrados y guardados.

Circulo Logistico,

un espacio para el Networking
Siete ediciones anteriores con-

firman que el Circulo Logistico es

un espacio donde se generan con-
tactos y negocio. SIL Barcelona
contard un afio mds con este espa-
cio exclusivo donde las empresas
expositoras podran contactar con
los directores de logistica y/o car-
gadores de empresas industriales
de alimentacién, quimica, farma-
céuticas, textil, automocion... Para
poder contactar con el maximo nu-
mero de empresas expositoras, el
Circulo Logistico organiza un “spe-
ed dating”, es decir, una serie de ci-
tas breves en las que ambas partes
tienen la oportunidad de conocerse
e intercambiar tarjetas para am-
pliar el contacto en el futuro. Ade-
mas, en el Circulo Logistico se cele-
bra un Lunch Networking donde
las partes se conocen de una forma
mas distendida.

SIL Barcelona Congress
Otro de los atractivos de SIL
2018 para los visitantes es el SIL

guros, etc. Y, por ultimo, no pode-
mos olvidarnos de las nuevas formas
de comunicacién”.

Hablar de tu a tu, clave del éxito

Con el objetivo de estar mas cerca
de sus actuales y potenciales clien-
tes, TM2 presta una importante
atencion a las labores de difusién de
la marca, siendo especialmente acti-
vos en redes sociales y en el blog cor-
porativo. “Nuestra estrategia es ser
transparentes, que nuestros provee-
dores, clientes e incluso competen-
cia sepan qué hacemos y cémo lo ha-
cemos. Cuando estds orgulloso de tu
trabajo quieres mostrarlo, y nuestro
plan de comunicacion se basa en la
cercania, la confianza y la calidad”,
afirma Jiménez.

Y de esta estrecha relacién con sus
clientes surgen ideas para crear nue-
vos productos o incorporarles reno-
vadas funcionalidades. En esta direc-
cién, el equipo de TM2 tiene en men-
te un nuevo modelo de embalaje atin
mas eficiente y respetuoso con el me-
dio ambiente. “Atin es pronto para
hablar de él, pero esperamos poder
presentarlo pronto. Igualmente, se-
guimos apostando por nuestro siste-
ma Quick Packaging®, el cual es mas
seguro, mds rapido de montar y mds
eficiente para el medio ambiente res-
pecto a los embalajes auto-monta-

bles con metal”.

www.tm2.es

as novedades de SIL Barcelona 2018
SILBARCELONA

exXpo & congress

5-7 Junio 2018

Barcelona Congress, donde mas de
200 ponentes de prestigio interna-
cional presentardn un centenar de
casos de éxito. Con el titulo “Logis-
tica e Industria 4.0, una conexién
necesaria”, el Congreso de SIL Bar-
celona 2018 centrard su interés en
coémo los fabricantes, las cadenas
de suministro y el transporte deben
afrontar aspectos tan actuales co-
mo es el caso de la transformaciéon
digital, los avances tecnoldgicos y
la sostenibilidad.

En definitiva, SIL Barcelona ha
puesto su maximo empefio en lo-
grar que las empresas participantes
saquen todo el rendimiento posible
a su visita a la feria. Para facilitarles
su llegada y su estancia, la feria
ofrece también una serie de venta-
jas como son descuentos en una se-
rie de hoteles seleccionados por su
calidad y cercania al recinto ferial,
ademds de tarifas especiales en los
viajes a Barcelona.

'/B2B

SIL es la feria lider de
Logistica, Transporte,
Intralogistica y Supply
Chain del Sur de Europa

El salon celebra

este afno su vigésima
edicién en el recinto
Montjuic-Plaza Espaia
de Fira de Barcelona

www.silbcn.com



Entrevista ANTONIO GONZALO Y XAVIER VIDIELLA RESPONSABLES DE A. PLAZAS

“Apostamos por la logistica de calidad
en el arco mediterraneo espaiol”

Hace mas de medio siglo que A. Plazas esta presente
en el mundo de la logistica vy el transporte, en los ulti-
Mos Mmeses ha abierto un Deposito Fiscal, para vinos,
espumosos vy destilados, hablamos con Antonio
Gonzalo y Xavier Vidiella, directores de Transporte y
Operaciones, respectivamente.

¢Cudles son los origenes de Plazas?

A.G.: La empresa fue fundada en
1962 por el Sr. Angel Plazas, presidente
de la compaiifa. Comenzo €l solo con
un camidn y poco a poco fue haciendo
crecer su proyecto hasta convertirlo en
lo que es hoy.

¢Con qué estructura cuentan actual-
mente?

XV.: Plazas dispone de 45 vehiculos
propios, a los que hay que sumar un
centenar largo de auténomos y empre-
sas de transporte que colaboran con
nosotros a diario. Todo ello nos permite

realizar mas de 1.000 expediciones en
las més de 150 cargas diarias de camio-
nes que llevamos a cabo. Si hablamos
de equipo humano, la empresa cuenta
con una plantilla formada por 80 tra-
bajadores.

¢En qué drea geogrdfica estdn presen-
tes?

X.V.: Desde siempre hemos aposta-
do por ofrecer una logistica diaria y de
calidad que cubre el arco mediterra-
neo espafiol desde Murcia a La Jon-
quera. Ademas, realizamos conexio-
nes diarias con las grandes zonas de
consumo, como Catalufia, Madrid,
Bilbao, Zaragoza, Valencia y el sur de
la Peninsula.

A.G.: Para ofrecer una cobertura
adecuada, Plazas cuenta con distintas
naves que suman mas de 40.000 m?2
de superficie, repartidos entre la sede

central en Subirats y la delegacion de
La Vall d'Uix6, en Castellén.

¢A qué perfil de cliente se dirigen?
X.V:: Desde siempre, como empresa
familiar que somos, la filosofia de Pla-
zas se ha basado en ofrecer una aten-
cién muy directa y personaliza a cada
uno de nuestros clientes. Dada nuestra
ubicacién, tenemos una gran tradicién
en proporcionar servicios logisticos al
sector del vino y el cava, unos servicios
que son integrales y que se han traduci-
do en el lema “Del vifiedo a la mesa”.
En este sentido, podemos ocuparnos
del transporte de uva hasta el lagar,
participando en todo el proceso de pro-
duccién, gestionando los residuos que
esta actividad se generan y terminando
con los servicios logisticos y transporte
de las bodegas mds importantes de Es-
pafia. Ademas, en nuestra cartera de

clientes figuran también Distribuidoras
de bebidas y alimentacion, fabricantes
de envases de vidrio, destilerfas y bode-
gas elaboradoras en las distintas zonas
vitivinicolas espafiolas y fabricantes de
packaging del mundo del vino (capsu-
las, etiquetas, cajas. . .).

A.G.: A todo esto hay que afadir
que el afio pasado pusimos en marcha
el Depdsito Fiscal para el almacenaje
de vinos, espumosos y destilados de al-
ta graduacion, lo que nos ha llevado a
internacionalizar nuestros servicios,
tanto para importadores como para
empresas exportadoras.

Pero no es el tinico sector que confia
en Plazas...

A.G.: No. También trabajamos para
empresas del sector de la automocion,
del chocolate, de la construccién o para
las principales fabricas de azulejo de
Castellon. A todas ellas, con mucha
profesionalidad les ofrecemos expedi-
ciones diarias a toda la peninsula y
también a las islas.

¢Cudles son los retos de futuro de la
empresa?

XV.: El futuro pasa por crecer y por
consolidarnos como referente en el
transporte hacia las grandes platafor-
mas logisticas de consumo, un creci-
miento en el que tendra un papel pro-
tagonista el servicio de Deposito Fiscal
como via para cumplir con nuestra filo-
soffa: poner las cosas faciles a los clien-
tes a la hora de realizar su distribucién.

A. Plazas
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www.aplazas.com

Aragon Plataforma Logistica conecta
el Mediterraneo y el Cantabrico

La oferta de la Comunidad lidera la propuesta nacional por su

conectividad, calidad, innovacion y formacion

ragdn avanza cada vez mas para convertirse en uno

que presenta la Comunidad de

de los puntos logisticos de referencia de Espafia y del
sur de Europa gracias a la altisima calidad de sus in-
fraestructuras, que ofrecen a las empresas que quie-
ran instalarse en Aragén multiples posibilidades para conectar
con la Peninsula. La innegable conectividad de las plataformas
ha sido respaldada recientemente por el Ministerio de Fomento
con el anuncio de que Zaragoza serd el punto de conexion entre
el Corredor Mediterraneo y el Cantébrico, un nuevo empujén
que convierte a la capital aragonesa en el centro de la distribu-
ci6én nacional.
Aragoén Plataforma Logistica (APL) es la sociedad ptiblica

Arago6n a las empresas vincula-
das al mundo de la logistica in-
teresadas en una eficiente co-
nexién por ferrocarril, avién y
carreteras con el conjunto de
Esparia y el sur de Europa, refe-
rencia ya para un conjunto de
multinacionales que han en-
contrado en ella un nudo de co-
nectividad eficiente y una
apuesta por la integracion de suelo, infraestructuras, servicios,
investigacién y formacion en logistica.

Al margen de esta puesta en valor de los medios y
las infraestructuras existentes, y de la disponibilidad
de suelo, sobre el que se trabaja en continuos planes
de mejora (particularmente en las conexiones por
ferrocarril), la oferta de Aragén Plataforma Logistica
cuenta con elementos diferenciadores que buscan la
excelencia en todos los &mbitos de la logistica. En to-
tal, Aragon dispone de un conjunto de mas de 1.700
hectareas disponibles de gran calidad, 164 conexio-
nes semanales por tren a los Puertos de Valencia,
Barcelona y Bilbao través de sus dos terminales ma-
ritimas y 34 vuelos semanales desde Zaragoza hasta
varios continentes, con conexiones directas semana-
les a Asia.

Esta apuesta, que compromete ya a toda la Co-
munidad, cuenta con el respaldo privado de las em-
presas del sector agrupadas en el cltster logistico
Alia, asi como de las casi 400 compaiiias ya instala-
das en la Comunidad, que cuentan con casi 14.000
empleados en sus instalaciones aragonesas. La ulti-

ma en sumarse a esta iniciativa, presente y de futuro, ha sido la
plataforma portuaria china de Yiwu —el principal puerto comer-
cial del mundo, Nimbao-, que se ha asociado a APL.

Firmas como Inditex, B/S/H, Pikolin o Mercadona. han con-
fiado en Aragén para sus proyectos de instalacion y de amplia-
cién. Uno de los valores mas reconocidos es la oferta en investi-
gacion y formacion en logistica que Aragon ofrece, con bazas
como la del Instituto Tecnoldgico de Massachusetts, como lider
del Zaragoza Logistics Center (ZLC), la catedra APL inaugura-
da recientemente en la Universidad de Zaragoza o centros de
innovacién como el Instituto Tecnolégico de Aragén. Por todo
ello, Aragén Plataforma Logistica esta siendo reconocida en dis-
tintos foros europeos como destino relevante para la inversion.

Aragén
Plataforma
Logistica

www.aragonplataformalogistica.es



JUAN CARLOS ORDONEZ CCO DE CEGASA

We are ENERGY, we are LITHIUM,

Cegasa lleva desde 1934 ofreciendo sistemas de al-
macenamiento electroguimico de energia, es decir,
pilas y baterias. Empresa intrinsicamente innovado-
ra, este ano presenta en el Salon Internacional de la
Logistica varias novedades para los llamados vehicu-
los industriales inteligentes (AGV), asi como para las
carretillas, apiladoras vy transpaletas.

El almacenamiento de energia es el
core business de Cegasa, y eso es lo
que llevan haciendo desde 1934.
¢Con ese largo recorrido como em-
presa especializada podemos decir
que Cegasa lidera el sector?
Cegasa, desde sus origenes, ha si-
do una empresa siempre relacionada
con el almacenamiento electroqui-
mico de energia, lo que comtinmen-
te conocemos como pilas y baterias.
Somos la inica empresa espafiola y
una de las pocas a nivel europeo con
la experiencia de haber fabricado
mas de 500 millones de celdas
anualmente, por lo que podemos de-
cir que nuestro conocimieto y expe-

riencia tecnoldgica son la de una
compafifa lider.

El sector de la energia ha evolucio-
nado a pasos de gigante, la innova-
cion ha provocado esa evolucion.
¢ Qué papel juega el departamento
de I+D+I en Cegasa?

La innovacién es una constante
vital, tanto como lo es la sangre en
una persona. Nuestro departamento
de I+D+i es nuestro ADN, sin é]l no
seriamos Cegasa. Cegasa siempre ha
invertido en I+D+i desde sus orige-
nes, hemos sido pioneros en el dise-
fio de pila alcalina y en pila Zinc-Aire,
y ahora nuevamente en Litio-Ion.

we are CEGASA

Concretamente, en el caso del Litio-
Ion, comenzamos en el afio 2000 a
investigar, cuando practicamente
muy poca gente lo conocia. Hoy
nuestro laboratorio cuenta con un
equipo de profesionales con mds de
20 afios de experiencia y con el equi-
pamiento mds avanzado. Nuestro
[+D+i es uno de los pocos a nivel
europeo que cuenta con un avanza-
do laboratorio de homologacién de
seguridad para celdas y equipamien-
tos que incorporan Litio-Ion.

¢Cudl es el eslogan de la compaiiia
que les define?

We are ENERGY, we are LIT-
HIUM, we are CEGASA. Somos
ENERGIA, somos LITIO, somos CE-
GASA, El trinomio ENERGIA-LITIO-
CEGASA define muy bien lo que so-
mos, nuestros conocimientos y nues-
tra experiencia.

Cegasa destaca la cercania que
mantienen con sus clientes asi co-
mo su servicio post-venta. ;Pode-

mos decir que ese enfoque es el pi-
lar de la compaiiia en cuanto a di-
ferenciacion?

Son dos los pilares: que nuestros
productos sean muy faciles de insta-
lar y de usar; y que nuestros clientes
sientan que han tomado la mejor de-
cisién con un buen producto y un
buen servicio. Pretendemos con
nuestros productos que los clientes
no tengan miedo a usar tecnolgias
novedosas y, si tienen dudas, que
puedan preguntarnos.

¢ Qué diferentes categorias de pro-
ductos de almacenaje de energia
ofrecen actualmente?

En Cegasa ofrecemos soluciones
de almacenamiento para equipos in-
dustriales méviles y sistemas esta-
cionarios.

¢Qué tipo de aplicaciones tienen
las baterias de Cegasa?

Las aplicaciones son muy am-
plias, destacaria las baterias de trac-
cién para carretillas y transpaletas,

la alimentacién de AGV’s, y los siste-
mas de almacenamiento para auto-
consumo.

¢Quiénes son los principales clien-
tes de Cegasa?

Es una tipologia también muy di-
versa ya que, por un lado son fabri-
cantes de equipos a los que les ofre-
cemos baterias que a su vez incorpo-
ran en sus soluciones, por otro, ins-
taladores de sistemas renovables a
los que ofrecemos soluciones de al-
macenamiento para autoconsumo, y
también empresas fabricantes y/o
mantenedoras de maquinaria indus-
trial mévil, empresas de manteni-
miento de infraestructuras, etc.

¢Estdn presentes en el Salon Inter-
nacional de la Logistica que se cele-
bra estos dias en Barcelona? ;Con
qué novedades van a sorprender a
los visitantes?

El salén es un buen punto de en-
cuentro de profesionales del sector y
en esta edicién vamos a presentar
nuestra gama eLion, las baterias pa-
ra tracciéon de Litio-Ion de Cegasa.
Se presentan seis modelos en 24V y
siete en 48V. eLion es compatible
con cualquier tipo de carretilla, api-
ladora o transpaleta. También pre-
sentaremos eNerlit, una nueva gama
de baterias especialmente pensadas
para AGV. Tanto eLion como eNerlit
son baterias totalmente libres de
mantenimiento, cuya vida 1til supe-
ralos 10 afios. Con nuestras baterias
aumenta la capacidad de trabajo de
la maquina e incorporan carga ultra-
rapida.

Www.cegasa.com



XAVIER CABANE DIRECTOR GENERAL DE CARRETILLAS TR

“La bateria de las carretillas BYD tiene unas
prestaciones inalcanzables para la competencia”

Con mas de un siglo y medio de presencia en el mercado, Carretillas TR es una
de las empresas mas veteranas del sector de la manutencion en nuestro pais.
Hablamos con su Director General, Xavier Cabané, para conocer los retos de fu-
turo de una firma que distribuye oficialmente una de las marcas que han revolu-
cionado el sector de las carretillas.

¢Cudndo nacio Carretillas TR?

La empresa se puso en marcha en
1867 en el barrio del Poble Sec de
Barcelona, donde atin permanece.
Se trata de una empresa familiar
que ha sabido adaptarse a los cam-
bios del sector durante mdas de 150
afos, algo que pretendemos seguir
haciendo.

¢Cudl es su actividad?

Nos dedicamos a la compra, ven-
ta, alquiler y reparacién de carreti-
llas elevadoras y otros elementos re-
lacionados con la manutencién. Pa-
ra ello contamos con un equipo for-
mado por 31 personas en plantilla, a
los que hay que sumar un grupo de
colaboradores externos.

Byl Yiour e

¢En qué mercados estdn presentes?

El 80% de nuestra actividad se
centra en Barcelona, mientras que
el resto cubre otras partes de Cata-
lunya.

¢A qué perfil de cliente se dirigen?

Trabajamos para cualquier em-
presa que necesite soluciones de ma-
nutencion para su logistica interna:
fabricantes de alimentacién y bebi-
das, operadores logisticos, industria
papelera... Cualquier compaiia que
necesite un equipo de calidad puede
ser cliente de Carretillas TR.

¢Qué diferencia a la empresa de
sus competidores?

Creo que hay varios elementos
que nos definen muy bien. El prime-
ro de ellos es el nivel de servicio que
ofrecemos a nuestros clientes. Para
una industria, una averia en una ca-
rretilla significa una actividad dete-
nida y una pérdida econdmica, de
modo que tenemos que ser rapidos y
flexibles a la hora de repararla o sus-
tituirla para que nuestro cliente ten-
ga el menor nimero de problemas
posibles.

El segundo gran aspecto que nos
caracteriza es la calidad de nuestra
oferta. En un mercado que tradicio-
nalmente se ha caracterizado por no
innovar demasiado, Carretillas TR
distribuye marcas que van a revolu-
cionar el mercado. Hablo de Hyster
y, sobre todo, de BYD.

Por ejemplo...

Una de las mayores innovaciones
que hemos incorporado a nuestro
abanico de soluciones son los mode-
los e BYD, una empresa a la que se
conoce como el Tesla chino y que es
el mayor fabricante de vehiculos
eléctricos del mundo. Su nivel tecno-
16gico es muy alto y lo ha aplicado
también al sector de las carretillas.

¢ Qué aportan los modelos BYD?

BYD ForKklift, por ejemplo, es una
carretilla eléctrica muy eficiente y
segura que permite al usuario aho-
rrar miles de euros sin perder efica-
cia. El secreto radica en las baterias
de tecnologia de litio hierro fosfato
desarrolladas por el fabricante, que
aportan numerosas ventajas y unas
prestaciones inalcanzables para la
competencia.

ELBCTRERERILIT |

BYD Forklift, maquina del afio 2016 y nominada a los premios
IFOY de 2018, donde luchara por vencer de nuevo a algunos de los
mads conocidos fabricantes occidentales y japoneses, es un ejemplo de
la capacidad tecnolégica de una empresa que es ya el mayor fabrican-
te de baterias recargables del mundo.

Con una facturacién de 13 mil millones de USD y 226.000 emplea-
dos, BYD no solo se ocupa del sector de las carretillas —donde ha crea-
do la primera gama completa dotada de baterias con fosfato de hierro
y litio—, sino que ademas es el creador del e-bus mas vendido del
mundo y ha comercializado mas de 5 millones de automdviles eléctri-
cos desde el afio 2003. La compaiiia estd presente también en otros
sectores como los ordenadores, la optoelectrénica, la telefonfa mévil,
los microprocesadores, la energia solar, o el mundo LED, entre otros.

Carretillas TR es distribuidor y servicio técnico oficial en Catalunya
de la gama de carretillas BYD, cuya oferta puede encontrarse en el ca-

talogo de la empresa barcelonesa.

¢Como cudles?

Disponen de un sistema ultra ra-
pido que permite cargar al 100% la
baterias en un plazo de entre 1y 2
horas. Ademas, es una bateria que
no tiene mantenimiento (no necesi-
ta agua destilada ni ser sustituida),
supera los 15 afios de vida ttil y per-
mite lo que se conoce como cargas
de biberonaje, es decir, cargas
parciales sin generar el efecto
memoria que si se produce en
otros tipos de baterias. Por dar-
le un dato, las baterias BYD se
han probado y llegan a alcan-
zar los 22.000 ciclos de carga,
mientras que las convenciona-
les se quedan en 1.500. A todo
ello hay que sumar que no pre-
sentan riesgo de explosion

o incendio y que no genera emisio-
nes, gases inflamables ni liquidos co-
ITOSIVOS.

¢Cudl es el modelo estrella de la
marca?

Sin duda, la carretilla eléctrica
ECB50 de hasta 5 toneladas de BYD
Forklift, que aventaja a su competen-
cia mas directa en mdquina de litio
ofreciendo hasta un 50% mads de tra-
bajo. Sus prestaciones son tan eleva-
das que se la conoce como la carreti-
lla “mata diésel”, puesto que permite
a las empresas reemplazar sus equi-
pos de gas, gasoleo y plomo-acido
para uso de interiores y exteriores. Y
hacerlo, ademds, contribuyendo a la
reduccién de las emisiones de CO2al
tiempo que se ahorra en costes.

Carretillas TR

www.talleresyrecambios.com



CLETO VAZQUEZ GERENT DE LA HISPANO IGUALADINA MONBUS

“Servim als viatgers i a una administracio
que vol el millor transport public”

La Hispano Igualadina és una empresa de transport regular i discrecional de viat-
gers per carretera a Catalunya amb una llarga historia al darrere. Per coneixer la
realitat de la companyia, parlem amb el seu gerent, Cleto Vazguez.

Creu que hi ha algu a Catalun-
ya que no conegui La Hispano
Igualadina?

Dificil, gairebé impossible, di-
ria jo, si no tenim en compte els
infants molt petits. L'empresa va
néixer 'any 1916 i ha estat part
fonamental de la vertebracié i el
desenvolupament de Catalunya
en aquest darrer segle, sempre
amb la premissa d'oferir als seus
clients un servei de qualitat i
adaptat, en tot moment, a les se-
ves necessitats. Des de l'any
2009, La Hispano Igualadina
forma part del grup Monbus,
amb qui comparteix filosofia de
treball.

On es troba present avui en dia
l'empresa?

Des de la incorporacié al grup
Monbus s'ha intensificat el ser-
vei discrecional i xarter, pero el
veritable punt fort de La Hispa-
no Igualadina sén els serveis re-
gulars. En aquest ambit, gestio-
nem 12 concessions i serveis ur-
bans que serveixen més de 300
poblacions de Catalunya i Ando-
rra, entre les quals destaquen les
linies d’Igualada-Barcelona, Vi-

lafranca del Penedés-Barcelona,
Reus-Tarragona i la més recent,
que és la que uneix Manresa
amb Barcelona. A més, formem
part del programa Bus Exprés en
algunes d'aquestes linies.

De quina estructura disposen
per cobrir aquesta oferta?

Avui en dia disposem, aproxi-
madament, de 800 autobusos,
entre els de La Hispano Igualadi-
naiels de la resta de linies del
grup amb que operem. Es tracta
d'una flota amb una edat mitja-
na no superior als cinc anys i que
renovem periodicament.

Com definiria la filosofia de
treball de La Hispano Igualadi-
na?

Crec que el que millor ens de-
fineix és el nostre interes a unifi-
car el servei al client i al passat-
ger amb l'optimitzacié que bus-
quen les administracions publi-
ques a l'hora de vertebrar una
xarxa de transport public eficag i
de qualitat. En aquest sentit, gai-
rebé un segle d'experiencia ens
ha permes coneixer molt bé les
necessitats del mercat en cada

moment i respondre amb un ser-
vei perfectament estudiat.

I que els ha permes créixer...
En un mén que es mou per
concessions, el creixement d'una
empresa com la nostra ha arribat
gairebé sempre per mitja de 1'ad-
quisicié d'altres companyies més
petites que ens han permes no
solament augmentar la nostra
capacitat, siné també incorporar
a la nostra oferta altres conces-
sions més petites. Qualsevol
creixement futur de l'empresa
vindra, d’una banda, gracies al
suport d'un grup com Monbus;
d’una altra, a partir d'aquest ti-
pus d'operacions i, finalment,
gracies a la concurréncia compe-
titiva a les licitacions publiques.

Es pot innovar en un sector
com el del transport ptblic de
passatgers?

Es pot innovar, tant en 'ambit
intern com en el d'operacions. El
nostre repte ha de ser acostar el
servei al public i fer que els veins
de les localitats a les quals ser-
vim vegin en el transport de viat-
gers per carretera una alternati-
va de qualitat, eficac¢ i sosteni-
ble. Per aixo treballem constant-
ment per créixer en nombre
d'expedicions i de recorreguts o
en quelcom com ara el transport
a demanda, pensat per oferir
una via de mobilitat a les locali-
tats amb poca demanda i certa
dispersié de poblacié. I, natural-
ment, s'innova aprofitant els
avencos tecnologics.

Per exemple?

L'evolucié de la tecnologia
aplicada al transport per carrete-
ra arriba, d'una banda, amb els
avencos que incorporen els vehi-
cles: avisador de canvi de carril,
control de proximitat de vehicle
o el control via satel-lit de la te-

lemetria del funcionament de

l'autocar; d'altra banda, també
I'apliquem per oferir a 1'usuari la
maxima informacié possible so-
bre el nostre servei.

No hi ha mobilitat viable sense
transport public...

Exactament. Per aix0, a La
Hispano Igualadina treballem
d'una manera molt estreta amb
les administracions publiques,
un contacte que ens permet de-
tectar noves necessitats i millo-
rar el servei. Durant la crisi, per
exemple, el nombre de viatgers
en transport public col-lectiu va
créixer notablement. Si I'usuari
té una bona xarxa que sigui fia-
ble, accessible i amplia, confia
en aquest tipus de mobilitat.

Es pot quantificar la xifra de
passatgers que fan servir La
Hispano Igualadina a l'any?

L'any passat vam transportar
5.100.000 passatgers i vam su-
perar de molt els 3.930.000
usuaris de 2016. Pel que fa als
quilometres, vam passar de
7.200.000 quilometres, el 2016,
a gairebé 7.600.000, el 2017.
Que milions de ciutadans confiin
en nosaltres per portar-los a la
feina o al seu centre d'estudis i
per portar-los de tornada a casa
és una responsabilitat, perd tam-
bé un orgull.

Parla d'implicacié amb la so-
cietat i les administracions.

Lempresa disposa d’una politi-
ca de responsabilitat social cor-
porativa?

Tant com a La Hispano Igua-
ladina com en qualitat de mem-
bres del grup Monbus partici-
pem en diverses iniciatives, com
ara la col-laboracié amb entitats
d'interes social, associacions mu-
nicipals i supramunicipals o en
el patrocini d'esports de base,
entre els quals destaca el bas-
quet. També traslladem la nostra
politica social al tracte amb el
client, que sempre és proper i
cordial.

Quins son els reptes de futur de
La Hispano Igualadina?

La nostra empresa sempre ha
mantingut un vincle molt fort
amb tot el territori catala i la in-
tencié és mantenir-lo i reforcar-
lo en els propers anys. Coneixem
bé Catalunya i la sensibilitat de
la seva Administracié amb el ser-
vei de transport de viatgers, aix{
com les necessitats de transport
dels seus ciutadans, de manera
que treballarem per donar-los
resposta i per arribar tan a prop
d’ells com sigui possible, ja sigui
amb més expedicions i freqiien-
cies, o bé adequant-les a la de-
manda real de l'usuari, per tal de
fer-li més comode, util i fiable el
seu transport diari.

www.monbus.es



