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Entrevista XAVIER PINOSA FUNDADOR Y CEO DE PINESGA

“Nuestra gama de biodegradables da respuesta
a las nuevas necesidades del mercado”

El Grupo Pinesga esta especializado en la comer-
cializacion y distribucion de envases para el sector
alimentario y material de un solo uso para la hoste-
lerfa. Para conocer con mas detalle en qué consiste
su labor, hablamos con Xavier Pinosa, Fundador y

CEO de la compafia.

¢Cudles son los origenes del Gru-
po?

Creamos Pinesga en 2006 y fue
la primera empresa del grupo en
echar a andar con la labor de ofre-
cer productos dirigidos a los gran-

des grupos de restauracion. En
2014 lanzamos Pick the Pack, cuyo
publico objetivo eran los grupos pe-
quenos y medianos del sector, que
tienen otras necesidades en térmi-
nos de cantidad.

Pero el producto es comun...

Si, pero cambia el enfoque. Pi-
nesga trabaja con pedidos minimos
de una caja, mientras que Pick the
Pack permite a los clientes realizar
compras de menores cantidades.
Ademas, Pick the Pack cuenta con
un punto de venta fisico y con un
canal de e-commerce que estd cre-
ciendo mucho en los dltimos tiem-
Ppos.

¢Cudl es la estructura actual de la
empresa?

Ademas del punto de venta de
800 m2 de Montcada i Reixac, dis-
ponemos de un almacén central si-
tuado en Castellar del Vallés que
nos ofrece 2.500 m2 de superficie. A
nivel humano, nuestro equipo esta
compuesto por 15 personas y por
dos agentes comerciales.

¢A qué perfil de cliente se dirigen?

La suma de ambas empresas nos
permite llegar a clientes de cual-
quier tamario. A nivel de sectores si
hay tres canales bien diferenciados:
la hosteleria, la industria alimenta-
ria y el retail, en este caso a través
de los supermercados. Este afio he-
mos comenzado a trabajar con la

gran distribucién y la intencion es
profundizar en ese camino en 2019
con Carrefour.

¢Se puede innovar en un mercado
como este?

Sin duda. La innovacién estara
muy relacionada con la sostenibili-
dad y nosotros ya trabajamos con
productos biodegradables que den
respuesta a las nuevas necesidades.
Piense, por ejemplo, que en Francia
entrara en vigor en 2020 una ley
que prohibira el uso de plasticos en
productos de un solo uso como va-
sos, platos, cafiitas... El sector debe
ser capaz de responder a esa nueva
situacién.

¢De qué manera lo hace Grupo Pi-
nesga?

Aprovechando la oportunidad
que representa un cambio de este
tipo y apostando por materias pri-
mas que nos permitan ofrecer pro-
ductos que aporten valor afadido
al cliente, al consumidor y al medio
ambiente. Nuestra gama de biode-
gradables, por ejemplo, se basa en
el uso de materias primas como la
cafna de azucar, la hoja de palmera
o al acido polilactico (PLA), mate-

riales que pueden compostarse si
después de su uso se depositan en
el contenedor orgdnico. Para ello
convendra concienciar a las empre-
sas de las bondades de este tipo de
productos, pero también cambiar el
modo en que los consumidores en-
focan el modo en que se deshacen
de los residuos de los productos de
un solo uso.

¢Cudles son los retos de futuro de
la empresa?

El futuro pasa por desarrollar
productos que den respuesta a las
nuevas necesidades de la mano de
nuestros partners industriales, aun-
que no descartamos fabricar algu-
nos a medio plazo. Por otra parte,
queremos consolidar nuestro creci-
miento (Pick the Pack crecié un
40% en relacion a 2017) e incidir
en el canal online, que esta alcan-
zando unos resultados operativos
muy buenos.

www.pickdpack.com

Cart Service Soluciones integrales
de envasado para Proauctos frescos

Creada en 1996, Cart Service forma parte del Grupo Novacart, una cor-
poracion italiana fundada en 1926 con gran experiencia y trayectoria en
la concepcion, diseho y produccion de envases de papel en el campo
de la pasteleria industrial, artesana e industria alimentaria y Unica con

ciclo completo de produccion.

ctualmente Cart Service

es una compaiiia que di-

sefia y comercializa enva-

ses y embalajes para el
negocio de la alimentacién, provee a
la gran distribucién de envases para
uso interno y disefia soluciones de
packaging para la industria
alimentaria.

Proveedor de soluciones

Cart Service se define co-
mo un proveedor de solucio-
nes en el campo del packa-
ging para productos frescos.
Segtin la direccién de la com-
pafifa, “Cart Service es un
operador que pretende hacer
avanzar el sector hacia una
mejora en las funciones, apli-
caciones y caracteristicas de
los productos, ofreciendo un
mayor valor afiadido del pro-

ducto envasado y, en consecuencia,
en una mayor calidad del producto
para el consumidor final”.

Para ello, la compaiiia ha aposta-
do por una politica de constante
reinversién que ha desembocado en
una continuada vocacién innovado-

——

ra donde prima

la calidad, el ser-
vicio al cliente, el
respeto por el en-
torno y la implica-
cién y el cuidado de su equipo hu-
mano. Su objetivo es buscar, inven-
tar, disefar, crear y
producir los mejores
elementos de envase y
embalaje de productos
frescos para que nues-
tros clientes obtengan
el beneficio de la mejor
presentaciéon de sus
productos.

Dirigida a cualquier
cliente que tenga la ne-
cesidad de envasar pro-
ductos frescos y busque
una alternativa diferen-
te, de calidad y sosteni-
ble, Cart Service apues-

ta por un amplio abanico de solucio-
nes estandar o a medida que aporten
un valor diferencial. En este sentido,
la participacion en el grupo Novacart
le permite, tal y como reconocen des-
de la direccion, “aprovechar la activi-
dad de investigacion, desarrollo e in-
novacién llevada a cabo por el grupo
mediante su equipo de ingenieros”.

Estructura

Actualmente, Cart Service cuenta
con 2.000 m2 de instalaciones situa-
das en Barberd del Vallés, donde se
hallan tanto los almacenes como la
unidad de manipulacién y personali-
zacion, ademas de todas las oficinas

con sus correspondientes departa-
mentos. En conjunto, la empresa dis-
pone de una plantilla media formada
por 25 personas comprometidas con
el proyecto y que le ha permitido lle-
gar tanto al mercado espafiol, su ra-
dio natural de accién, como a diver-
sos paises de la Unién Europea y Lati-
noamérica. “En Cart Service cuida-
mos a nuestro equipo y colabora-
mos en el desarrollo personal de
los trabajadores, tanto en ma-
teria de formacién como a la
hora de conciliar la vida la-
boral y personal”, sostie-
nen desde la direccion
de la empresa.

De cara al futuro,
la empresa estd tra-
bajando para dar res-

puesta a las préximas me-
didas que a nivel interna-
cional van a aplicarse para limitar los
residuos pldsticos y potenciar mate-
riales mds nobles como el papel, el
carton, las fibras vegetales y los pro-
ductos biodegradables o composta-
bles. En palabras de los responsables
de la compafiia “Cart Service se ha
identificado siempre con el sector del
papel y el cartdn, pero la obligacién
de eliminar los pldsticos nos ha lleva-
do exportar nuestra experiencia a
campos y sectores donde la empresa
no estaba presente. Y eso es un reto
importante”.

=T

www.cartservice.es
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OSCAR CANALS ENOLOGO Y CUARTA GENERACION DE LA FAMILIA CANALS & MUNNE

L.a mejor burbuja

para estas Navidades

Canals & Munné, es una empresa peguefa y familiar dedicada a la
elaboracion de vinos y cavas de calidad Reserva y Gran Reserva des-
de 1915, cuando José Canals Capellades inauguro la finca. Actualmen-
te, la empresa dispone de la bodega nueva dedicada a la elaboracion
de los caldos vy la bodega vieja dedicada al enoturismo. La bodega
comercializa unas 250.000 botellas tanto a nivel nacional como in-
ternacional, llegando asi hasta 15 paises. Recientemente ha sido ga-
lardonada con la Gran Medalla de Oro como mejor cava del mundo.

i}
i
:

¢Qué filosofia define a Canals &
Munné en el marco de la elabora-
cion de vinos y cavas? ; Qué rasgos
les distinguen como bodega?

Somos una pequefia bodega,
donde la propia familia elabora vi-
nos y cavas con mucha dedicacién y
esmero, anteponiendo siempre la
calidad a la cantidad. A parte de ela-
borar buenos caldos, nos distingui-
mos también por el enoturismo, que
realizamos en nuestras bodegas to-
doslos fines de semana del afio. (Ca-
va Vieja y Cava Nueva).

Desde su punto de vista, ;cudles
son las claves para conseguir un
buen vinoy un buen cava?

La clave es partir de una buena
uva (madura y sana) y luego dejar
reposar el caldo varios afios con pa-
ciencia en lo mas profundo de las ca-
vas, controlando una temperatura
baja y una buena humedad.

¢Qué productos llevan actualmen-
te al mercado? ¢Cudles proponen

especialmente para las proximas
fiestas de Navidad?

Actualmente disponemos de 8
diferentes cavas (3 Reservas y 5
Gran Reservas). En cuanto a los Re-
servas: Insuperable Brut, Dionysus
Brut Nature Eco, y Lola Rosé Pinot
Noir-Brut. Y en Gran Reservas: In-
signia Brut GR, ADN Canals GR,
Reserva de I'Avi, 1915 by C &M y
Gran Duc.

Para estas fechas navidenas y
Afo Nuevo, recomendamos brindar
con nuestro cava Gran Duc, que es
un cava de 5 afios, con un coupage
especial de Xarel.lo y Pinot Noir, con
una presentacion especial tnica...
Vaya, jespectacular!

¢Organizan actividades en torno a
la actividad de la bodega? Cuen-
tan con restaurante propio...

Si, organizamos visitas y catas en
la bodega, durante los fines de se-
mana y festivos, donde el visitante
se puede convertir en endlogo por
undia.

MANUEL FREIRE FUNDADOR DE THUNDERLINE

Comprometidos con el éxito
de las marcas de textil-moda

En marcha desde 1998, Thunderline es una agencia co-
mercial que trabaja con el objetivo claro de alcanzar la
excelencia tanto en las marcas de moda a las que repre-
senta como en el servicio que presta a los clientes, ha-
ciendo de su trabajo una experiencia de vida amable.

¢Cudndo se inicia su vinculacion al
sector textil?

Mi vida siempre ha estado vincula-
da al sector textil, gracias al esfuerzo
de mi padre, al que desde aqui le rindo
mi pequefio homenaje. A él y a tantos
compaifieros suyos que hicieron que
un joven “desnortado” como era mi

caso, adquiriera la cultura del esfuerzo
y del amor al trabajo, la responsabili-
dad y el afan de labrarse un futuro. Es-
tos conceptos, tan claros en la mente
de la generacién “baby boom”, son los
que hicieron que los hijos de clase
obrera, con pocos recursos pero gran-
des dosis de teson y de abrirse paso en

aquella sociedad, seamos los que aho-
ra sostenemos gran parte del tejido
productivo del pais, al frente de
pymes, como Thunderline. Este afio
hemos cumplido dos décadas de tra-
yectoria y seguimos trabajando con el
afan de servir a nuestros clientes siem-
pre desde la premisa de la implicacién
con ellos y con nuestros proveedores.

¢A qué empresas representa?
Thunderline esta muy especializa-
da en la comercializacién de marcas,
la mayoria de ellas internacionales,
tanto de hombre como de mujer, y con
amplia difusién en el mundo, como es
el caso de Antony Morato, Salsa Jeans
o Molly Bracken, presentes en més de
70 paises. Otras tienen menos presen-
cia internacional, pero no por ello son
menos importantes, como SH by Sil-
vian Heach, XT STUDIO o My Brand,
todos ellos proyectos mas noveles en
el tiempo pero respaldados por gran-

des empresas y con un gran futuro por
delante. Y no me quiero olvidar la fir-
ma italiana S.Q.S By Orza Studio, a la
que tengo un carifio especial dado que
hace 19 afios que la represento y por-
que fue la primera coleccién con la
que me adentré en el segmento medio
— medio/alto en el que llevamos in-
mersos ya tantos afios.

¢Donde tiene Thunderline su sho-
wroom?

En el barrio de PobleNou (Barcelo-
na), también conocido como el 22@,
donde nos trasladamos hace 12 afios.
El hecho de que numerosos showro-
oms de moda ahora también se estén
instalado en el 22@ hace que la zona
sea un importante punto de encuentro
con los clientes, lo que les facilita mu-
cho elegir las colecciones para sus ne-
gocios. Por otra parte, en Thunderline
hemos introducido nuevas herramien-
tas de trabajo, como el B2B, que apor-
ta inmediatez y capacidad de reponer
stock, estableciendo via online una re-
lacién fabricante —comerciante muy
efectiva. Otra interesante herramienta
que ponemos a disposicién de nues-
tros clientes es un software CRM que
nos permite centralizar en una base de

Thunderline esta especializada en la
comercializacion de marcas. Antony Morato,
Salsa Jeans, Molly Bracken, Pati Conde y S.Q.S
By Orza Studio son algunas de ellas.

Ademas, disponemos de nuestro
propio restaurante, ubicado en la ca-
va vieja. Los clientes podran disfru-
tar de un espacio que cuenta con
una gran barbacoa de lefia con co-
mida tipica catalana: las mejores car-
nes y pescados, asi como los tradi-
cionales calgots, xato, caracoles o ro-
vellones, todo ello regado con los
mejores vinos y cavas de Canals &
Munné.

*

Canals £ Munné

www.canalsimunne.com

datos todas las interacciones empresa
—clientes a lo largo de cada campaiia.

El sector vive de nuevo momentos de
cambio...

Si, por eso debemos estar atentos
en todos los sentidos. El auge de la ro-
pa deportiva, la bonanza de las marcas
de Iujo en contraposicién al low—cost,
la busqueda de una cada vez mayor
conciencia social por parte del consu-
midor, asi como la investigacién en te-
jidos nuevos buscando la sostenibili-
dad, hace que se abra un amplio aba-
nico para un futuro. Esto nos hace
pensar que surgirdn nuevas oportuni-
dades, inimaginables hoy.

www.thunderline.es
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Entrevista PAU XICOLA Y MANUEL MARTIN FUNDADOR Y DIRECTOR GENERAL DE ASIAN SOLUTIONS, RESPECTIVAMENTE

Empresa de referencia en la distribucion
de productos europeos en China

Fundada en 2007, Asian Solutions
(AS) esta especializada desde 2013
en comercializaciones en China, pri-
mero en el sector de Food and Beve-
rage, representando a Gurpegui Mu-
ga, empresa de vino, vy Estrella Damm.
En 2014 inicia su trabajo con Shad,
empresa de accesorios de moto.

En el caso de Estrella Damm, consi-
gui6 multiplicar casi por 10 sus resul-
tados en 4 afios, decidiendo abrir em-
presa propia en China, proceso en el
que AS también colabord. Actualmen-
te AS esté focalizada en la distribucién
de accesorios de moto, contando con
distribuidora propia en el pais asiatico:
AS Distribution.

¢Qué acciones pone en marcha AS
para viabilizar una implantacion
rdpida y efectiva de empresas euro-
peas en Asia?

La primera accién que realizamos
es la de formacién/adaptacion de la
marca interesada al mercado chino.
Trabajamos para que comprendan sus
singularidades e igualmente importan-

te es revisar qué
adaptaciones
pueden necesi-
tar sus produc-
tos y politicas
comerciales. Al ser un mercado tan
grande y particular, cualquier empresa
interesada en vender tendra que ser
consciente que el proyecto precisara
tiempo e inversion.

No importa el tamafio de la empre-
sa interesada: nosotros siempre opta-
mos por un crecimiento sostenido y s6-
lido, porque la velocidad en China es
especialmente peligrosa.

¢Cudles son sus puntos fuertes?
Una estructura propia en China,
con equipo local; una red comercial

con representacion en mas del 90%
de las provincias en China; una sélida
estructura logistica; y experiencia de
14 afios en toda la cadena de valor en

el pais.

N
S

ASIANSOLUTIONS

www.asiansolutions.es

El caso de Shad

<cCoOmo ha conseguido Asian
Solutions incrementar su negocio?

En un inicio centramos todos los esfuerzos en crear una red
de distribucion lo mas amplia y controlada posible, a través de
un intenso trabajo tanto con Shad como con nuestra red de
distribucion. Luego disefiamos una estrategia comercial: la cla-
ve residia en entender las necesidades de Shad v las posibilida-
des reales del propio mercado chino para elaborar unos objeti-
vOs ambiciosos v, al mismo tiempo, realizables. Finalmente, re-
mMarcamos como clave de nuestro éxito la anticipacion a las ne-
cesidades de un mercado joven como es el chino. Gracias a la
fluida comunicacion con la red de distribucidn hemos innovado
constantemente en dreas como la fidelizacion de tanto de
clientes finales como de distribuidores, redes sociales, control
de precios y ventas paralelas, etc. Con todo ello, hemos conse-
guido gue en 4 anos China se convierta en el primer mercado a
nivel mundial para Shad, de entre los mas de 70 paises en los
gue venden; asi como que dos marcas lideres en el sector, co-
mo son Abus, lider mundial en candados vy sistemas de seguri-
dad de motos, y Remus, una de las empresas lideres de tubo de
escapes, hayan elegido AS como su empresa de distribucion en
China.

El objetivo es seguir sumando marcas de referencia en el sec-
tor y mantenernos como referente en la distribucion en China.

%= Instalaci n in situ en cualquier parte @er muedaro equipo
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SANTOS LASERNA DIRECTOR TECNICO DE TESLEC NORTE

“El publico no se cree que nuestras bombillas
inalambricas funcionen sin bateria”

Dentro de pocos anos, las bombillas ya no se en-
roscaran a un casquillo; solo habra que depositar-
las sobre una superficie bajo la que haya un cable
eléctrico, y la luz se encendera. En realidad, este
revolucionario sistema ya existe, lo fabrica la em-
presa espafola Teslec Norte y se esta aplicando en
vias publicas de toda Espana.

¢Qué significa TESLEC?

Para entender el nombre de nuestra
marca comercial, e incluso el propdsito
general de la compafifa, hemos de citar
a Nikola Tesla, coetaneo de Thomas Al-
ba Edison, con quien tuvo grandes y co-
nocidas disputas tecnoldgicas y comer-
ciales. TESLEC deriva de Tesla Lighting
Electronic Concept, “el concepto de ilu-
minacion de Tesla”, y es que el inventor
croata se caracterizo por su aversion a
las conexiones eléctricas con cable. De
hecho, es considerado el fundador de
todo lo que hoy lleva el calificativo de
inalambrico, como la radio, los teléfo-
nosy los mandos a distancia.

¢Quiénes lo fundaron y con qué obje-
tivos?

TESLEC nace hace cuatro afios en
Bilbao, gracias a la unién de varios in-
genieros que queriamos hacer realidad
uno de los suefios que Tesla no pudo
llevar a cabo, la iluminacién sin contac-
tos eléctricos. Desde entonces, hemos
disefiado, patentado y puesto por pri-
mera vez en el mercado, a nivel mun-
dial, las bombillas inalambricas con
tecnologia led, capaces de alumbrar sin
necesidad de conectarse al cable eléc-
trico. Lucen con sélo acercarlas a las
proximidades de un cable de corriente,
que puede estar detras de la pared, bajo
las baldosas del suelo o sobre el techo.
Esto implica un grado de seguridad sin

parangdn, ya que nunca mas habra ca-
bles sueltos a la vista en las lamparas.
Con nuestra tecnologia, cambiar una
bombilla es tan facil como levantarla
de su base de plastico y sustituirla por
otra apoyandola de nuevo en su sitio.
Sin riesgo alguno. Se pueden cambiar
incluso dentro del agua. Creo que es
una revolucion muy parecida a la que
sucedi6 con los smartphones, que han
reemplazado en muy pocos afios a los
teléfonos convencionales.

¢ Cudles son las ventajas de este siste-
ma?

Tenemos una gran ventaja en la ilu-
minacion de exterior. Primero, la ausen-
cia de conexiones con cables hace que
la instalacién sea un 50% mas barata.
Incluso podemos transformar una ins-
talacion convencional a inalambrica y
acabar con las averias que se repiten ca-
da invierno. Segundo, ventajas en man-
tenimiento: hacemos balizas de carrete-
ras que si pasa un quitanieves y arranca
una, sdlo tiene que ir un pedén y colocar
otra nueva, sin tocar un solo cable, pues
éste se oculta bajo el asfalto. Y tercero y
muy importante, la seguridad, porque
la ausencia de contacto con polos eléc-
tricos elimina la posibilidad de un inci-
dente eléctrico. Ademas, al no estar co-
nectadas, nuestras bombillas son com-
pletamente herméticas, y se pueden co-
locar sin riesgo bajo el agua. Estamos

tan seguros de la calidad y durabilidad
de nuestros productos, que garantiza-
mos durante cuatro afios todos los pro-
ductos que TESLEC fabrica, el doble de
lo que la ley obliga. Y esto tanto en lam-
paras o balizas de exterior, como sumer-
gibles, escenarios donde otras marcas
ponen muchas pegas a la hora de apli-
car la garantia debido a la presencia de
hielo, sal, polvo, nieve o cualquier cir-
cunstancia meteoroldgica adversa.

¢Con qué perfil de clientes estdn tra-
bajando?

Nuestros clientes actuales son prin-
cipalmente instituciones publicas. Va-
rios ayuntamientos prescriben ya nues-
tras balizas inaldmbricas como tnica
opcion en los concursos para baliza-
miento de pasos de peatones, rotondas

y vias publicas, por el componente de
seguridad y de durabilidad. Nuestras lu-
ces ya alumbran monumentos, decoran
el fondo de estanques, se aferran a pare-
des de cascadas, o lucen escondidas
dentro de jardines por toda Espaiia,
aunque principalmente en nuestra zo-
na, en el norte. El problema es que al ser
algo tan innovador tenemos que hacer
una extenuante labor de divulgacion,
porque el ptiblico no se cree que real-
mente nuestras bombillas inaldmbricas
funcionen sin alguna bateria oculta, o
truco, a pesar de que usamos la misma
tecnologia “contactless” empleada para
la carga de teléfonos mdviles. Ese es el
gran reto que debemos superar para lle-
gar finalmente al mercado doméstico,
que es nuestro objetivo prioritario.
Nuestra filosofia es muy clara: trabajar,
perseverar y divulgar sin descanso acer-
ca de la revolucion tecnoldgica que
nuestros productos representan.

cY tienen ya alguin cliente fuera de Es-
fa?

Fuera de Espafia estamos vendiendo
nuestra tecnologia. Tenemos mas de 60
patentes, pero no pretendemos aplicar
esta exclusividad. Queremos divulgarla
y cobrar por ello, pero sin poner muros
en este revolucionario campo. Casual-
mente, y lo digo por el nombre, la em-
presa americana fabricante de vehicu-
los eléctricos “Tesla Motors “, ha libera-
do también todas sus patentes. La ce-
sién de tecnologia es por tanto nuestra
tercera linea de negocio, tras la venta y
la instalacién de nuestros productos.
Cuando un fabricante de 1dmparas con-
vencionales conoce nuestra tecnologia,
sabe que es el futuro. Y asi, estamos
vendiendo nuestro “Know how” al ma-
yor fabricante de balizas de aeropuerto
del mundo. Balizas que tienen rigurosas
exigencias en seguridad y que deben

aguantar todo tipo de inclemencias.
También tenemos un acuerdo de cesién
de tecnologia con el mayor fabricante
de Europa de sistemas de guiado lumi-
noso de vehiculos.

cQué recursos destinan a I+D+i?

Destinamos mas del 70% de nues-
tros recursos a [+D+i, el 50% de la
plantilla y el 100% de los beneficios.
Hagamos lo que hagamos, la i de inno-
vacion siempre esta presente. Este mer-
cado va a ser gigantesco, y nuestra prin-
cipal ventaja son los cuatro afios que lle-
vamos de ventaja sobre los grandes fa-
bricantes.

¢Qué novedades tienen entre manos?
Para el sector de la hosteleria acaba-
mos de presentar esta semana en Ma-
drid, las primeras sillas y mesas que in-
corporan luz led decorativa, pero sin
enchufes ni cables, y que recogen la
energia de forma inalambrica del suelo.
Tenemos miles de ideas novedosas, co-
mo linternas sin bateria para buceado-
res, que se encienden al tocarlas con el
guante de buceo, o ldmparas flotantes,
que acompafian a los nenufares en un
estanque. Y te contaré un secreto en ex-
clusiva: tenemos ya funcionando en fa-
se de prototipo, un asiento luminoso pa-
ra estadios de fuitbol, que luce con sélo
atornillarlo o pegarlo a la grada. Y si al-
gun barbaro lo arranca, no pasa nada,
porque no lleva ni un solo cable de co-

nexion!

TESLEC

CONTACTLESS ELECTRICITY

www.teslec.com
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totalmente automatizada.

J Forwarder inici6 sus opera-
ciones en 1995 como transi-
taria local de ambito regional.
Naci6 con la ambicién de dar
un servicio de calidad a exportadores
e importadores de la regién de Mur-
cia, y se basaba en la experiencia ad-
quirida previamente por Juan José
Pujante Lépez, uno de sus socios fun-
dadores, y en el profundo conoci-
miento de sus necesidades logisticas.
Una experiencia que fue fundamental
para sortear la crisis econdmica y se-
guir creciendo hasta hoy.
Como operador logistico integral,
JJ Forwarder ofrece a sus clientes
asesoramiento en comercio exterior y
realiza todos los trdmites aduaneros
en flujos de importacion, exportacion
y transito, transporte maritimo, aé-
reo o terrestre, almacenaje, repacka-
ging para determinados tipos de mer-
cancias y distribucion. Cada cliente
es diferente, no hay dos que deman-
den el mismo tipo de servicio. Por
eso, para JJ Forwarder es fundamen-
tal saber escuchar sus necesidades y
adaptarse a ellas.
Precisamente para res-
ponder a esas necesidades,
en los tres ultimos afios, la
compaiifa ha invertido 4,5
millones de euros en la crea-
cién y montaje de dotacio-
nes avanzadas; entre ellas,
instalaciones para dar solu-
cién al problema del forma-
to de determinados envases
en el sector alimentario. Y es
que sus nuevas instalacio-
nes de repackaging, de for-
ma automatizada, solven-
tan un problema relevante
para el importador, que pre-
cisa que sus mercancias lle-
guen a sus clientes finales
en un formato adecuado pa-
ra su cadena de produccion,
que es distinto del formato
de compra.

Este tipo de instalaciones requieren
un esfuerzo inversor en I+D+i, que JJ
Forwarder asume destinando recursos
a un departamento encargado de pro-
yectar nuevas maquinas que les ayu-
den a facilitar la logistica a sus clientes.
De él han surgido ya dos patentes a ni-
vel europeo.

Una de las caracteristicas que mas
sorprenden de JJ Forwarder, al tratar-
se de una mediana empresa de carac-
ter familiar, es que en sus dotaciones
no se aprecia una gran diferencia res-
pecto a los grandes operadores logisti-
cos. La compaiiia cuenta con mas de
23.000 metros cuadrados de almace-
nes, mil metros cuadrados de oficinas,
sistemas de IT de tdltima generacién
recientemente renovadas, 21.000 me-
tros cuadrados de campa de operacio-
nes, cuatro maquinas para movimien-
to de todo tipo de contenedores mari-
timos, 70 semirremolques portaconte-
nedores, instalaciones tecnoldgica-
mente avanzadas para almacenaje y
repackaging...

cumple 23 anos
como operador logistico internacional

Como operador logistico integral desde hace 23 afios, JJ Forwarder ofrece a
clientes de todo el mundo los servicios logisticos que requieren para gestio-
nar de forma optima sus traficos internacionales de mercancias. En todo este
tiempo, esta empresa familiar no ha dejado de crecer, atendiendo a la de-
manda de sus clientes, para los que acaba de abrir una planta de repackaging

La tramitacion de transitos, expor-
taciones e importaciones requiere de
habilitaciones que JJ Forwarder ha
ido obteniendo por méritos y gracias
a un ejercicio profesional y eficaz. Las
mercancias deben llegar a su destino
cumpliendo con la legalidad vigente
en materia aduanera de la Unién Eu-
ropea y con una serie de requeri-
mientos adicionales, también en ese
ambito, establecidos por nuestro pais
que, como estado miembro, hace uso
de sus prerrogativas para ello.

Estas exigencias convierten a la
compafiia en el filtro ante la Adminis-
tracién de toda la documentacién
que presentan sus clientes relaciona-
da con la mercancia que mueven. En
exportacion, por ejemplo, el conteni-
do de un contenedor debe ser fiel y
exacto respecto a esos documentos, y
JJF tiene que coordinar cuidadosa-
mente con el exportador como ope-
rador econémico autorizado y repre-
sentante aduanero frente a la Agen-

cia Tributaria, que deposita su con-
fianza en su trabajo. Su firma respal-
da que el trafico de exportacion de la
mercancia estd cumpliendo la nor-
mativa en todo momento, por lo que
la compaiiia asume una responsabili-
dad importante. En las importacio-
nes, vela por la aplicacién de las pre-
ceptivas medidas impuestas por la
Unién Europea y por nuestro pais en
la introduccién de mercancias. Por
eso, procura trabajar siempre con
clientes que tienen una buena trayec-
toria empresarial , firmas conocidas y
con actividad real contrastable de las
que no cabe esperar traficos ilicitos o
falsedades documentales.

La seguridad también es
importante en el transporte
de mercancias. El plan nacio-
nal de seguridad es la herra-
mienta que establece los re-
quisitos que se deben cum-
plir en cualquier transporte
el aéreo, que desde los aten-
tados del 11-S ha endurecido
la normativa y los controles.
JJ Forwarder es uno de los
pocos agentes que estan cer-
tificados por el Ministerio de
Fomento dentro de este plan
nacional de seguridad para
el movimiento aéreo de mer-
cancias. Y es que la compa-
ffa es la responsable de ga-
rantizar que esas mercancias
cumplen las mismas medi-

das de seguridad que se establecen
cuando un viajero va al aeropuerto,
pasa un escanet, sus maletas son revi-
sadas, etcétera.

Pero las mercancias peligrosas no
solo viajan por avion, y también hay al-
gunas que estan prohibidas en determi-
nados paises, y otras que no pueden
viajar en unas cantidades determina-
das. Para controlar todos esos detalles,
tres empleados de JJ Forwarder estan
certificados por IATA (la Asociacién de
Transporte Aéreo Internacional, en sus
siglas en inglés) en los conocimientos
de mercancias peligrosas para poder
hacer las declaraciones de expedidor,
etiquetaje, embalaje, etcétera.

Después de abrir su nueva planta de
repackaging, JJ Forwarder prevé abor-
dar en breve otra ampliacién de sus ins-
talaciones de almacenaje, siempre ins-
pirada por las necesidades que plante-
an sus clientes.

En estos 23 afios, esta empresa fa-
miliar ha logrado poner a Murcia en el
mapamundi del transporte internacio-
nal de mercancias. Un tiempo en el que
la compafifa ha crecido y se ha ido
adaptando a los nuevos tiempos y a las
necesidades de sus clientes para ofrecer
mas y mejores servicios. Esos clientes, y
también sus proveedores, han deposita-
do y siguen depositando su confianza
en esta empresa, que seguira creciendo
agradecida con ellos y con el esfuerzo
diario de sus empleados, un extraordi-
nario capital humano del que se mues-
tra especialmente orgullosa.
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JUAN JOSE PUJANTE LOPEZ SOCIO FUNDADOR Y ADMINISTRADOR DE JJ FORWARDER

““La ventaja para el exportador o importador
es tener un unico interlocutor para todos
sus servicios logisticos”

Juan José Pujante, socio fundador de JJ Forwar-
der, repasa las fortalezas que le han permitido in-
ternacionalizar un empresa familiar y medirse con
los grandes operadores logisticos del mundo.

¢Como ha evolucionado la empre-
sa desde su fundacion?

El pasado mes de octubre cele-
bramos nuestro 23 aniversario y,
francamente, estamos orgullosos
por cuanto la evolucién ha sido de
crecimiento sostenido tanto en vo-
lumen como en diversificacién en
la prestacion de servicios logisticos;
satisfechos, aunque nuestra ambi-
cién por dar soluciones logisticas
de calidad a nuestros clientes sigue
siendo una constante.

¢Cudl ha sido el secreto de su éxi-
to?

Desde nuestro punto de vista, no
hay secretos para el éxito. Lo nues-
tro es cultura de esfuerzo, de ejerci-
cio profesional, de transparencia y
de reinversién de los frutos obteni-
dos, es lo que ha presidido y preside
nuestra filosoffa empresarial y tra-
yectoria. Siempre hemos considera-
do que nuestros clientes deben de-
dicar sus esfuerzos y energia al ob-
jeto de su negocio y que JJF esta
para que la logistica no sea un obs-
taculo o una preocupacion. Por otro
lado, el éxito es un valor muy relati-
vo para evaluar a un operador lo-
gistico. Cuando la economia se de-
prime, el consumo se frena y la ca-
dena de suministro es la primera en
evidenciarlo. El operador logistico
esta en primera linea sufriendo el
bajén en servicios y no es que deje
de tener éxito, es que es un termo-
metro especialmente sensible al es-
tado de salud de la economia. La
prestaciéon de servicios logisticos
opera con margenes muy peque-
fios. Detras de cada servicio presta-

do y cada euro facturado hay mu-
cho esfuerzo y desvelos. En 2017
alcanzamos una facturacién a
clientes de 11,4 millones de euros
que este afio, a 31 de agosto, ya ha-
biamos igualado, aunque la econo-
mia parece haberse ralentizado en
los dltimos meses. Nuestro modelo
de gestidon nos ha permitido supe-
rar con holgura los avatares sufri-
dos por las crisis econdmicas, cuyas
consecuencias sufre en primera fila
un operador logistico.

¢Como han contribuido y contri-
buyen a la economia de la region
de Murcia?

Durante 23 afios hemos desarro-
llado y desarrollamos una actividad
econémica empresarial transparen-
te, que ha generado puestos de tra-
bajo estables. La plantilla de JJF a
final de 2017 era de 44 personas, la
misma que a 31 de agosto, lo que
evidencia la estabilidad de la cifra
de empleo. Por afiadidura, la cali-
dad de nuestros servicios logisticos
es reconocida tanto en el &mbito re-
gional como nacional e internacio-
nal. Todo ello, asociado al nombre
de nuestra regién, entendemos que
contribuye al desarrollo de Murcia.

¢En qué servicios y sectores estdn
especializados?

Nuestro fuerte es dar un servicio
de calidad al cliente que lo deman-
da, independientemente de la via
por la que transcurra el flujo de sus
mercancias. La globalizacién es un
hecho. La cadena de suministro es
eminentemente multimodal. La
ventaja para el exportador o impor-

tador es tener un tnico interlocutor
para la prestacion de todos los ser-
vicios logisticos que requiera su ca-
dena de suministro. En JJF estamos
especializados en servicios logisti-
cos. Cualquier sector puede de-
mandarlos y, en todo caso, estudia-
mos la necesidad del cliente para
ofrecerle la mejor y mas segura op-
cién en la ejecucion de sus traficos
de mercancias. Dicho esto, si cabe
destacar que nuestros servicios son
muy demandados por los sectores
alimentario, petroquimico y meta-
largico.

¢Qué aporta ofrecer también el
servicio de aduanas y el almace-
naje?

El importador y exportador ha-
bitual conoce del valor de una bue-
na gestién aduanera, no quiere do-
lores de cabeza ulteriores al despa-
cho de sus mercancias. Nuestros
depésitos, temporal, aduanero y
distinto del aduanero, permiten al
cliente importador soportar de for-
ma gradual los gravdmenes de sus
aprovisionamientos de importa-
cion. Los clientes que usan estos
servicios optimizan sus flujos teso-
reros con ello y lo valoran positiva-
mente, por supuesto. Como repre-
sentante aduanero, estamos certifi-
cados por la Agencia Tributaria co-
mo operador econdémico autoriza-
do completo (AEOF), lo cual se tra-
duce en dos valores neurdlgicos en
comercio exterior: seguridad y con-
fianza. La figura del operador eco-
némico autorizado tiene mas rele-

vancia cada dia. En la cadena logis-
tica, tiene un marcado papel como
detector de irregularidades, asi co-
mo la obligacion de notificar cual-
quier sospecha a la autoridad com-
petente. En almacenaje y posterior
distribucién, nuestras instalaciones
y sistemas son de ultima genera-
cién. Estamos especialmente prepa-
rados para almacenajes intensivos.
La calidad de nuestros servicios de
almacenaje y distribuciéon también
ha sido testada y contrastada, y ha
obtenido la certificacién IFS Logis-
tics con calificacion “higher level”.
Nuestros clientes del sector alimen-
tario tienen claro lo que esto signifi-
ca y nos lo refrendan confiandonos
sus mercancias afio tras afio.

¢Qué caracteristicas les diferen-
cian de sus competidores?

En JJF estamos muy centrados
en nuestro dia a dia, en qué hace-
mos y en hacerlo con los estandares
de eficacia y calidad que nos autoe-
xigimos. No entramos en las dina-
micas que sabemos que son el ori-
gen de una competencia desleal
que existe y dafia gravemente al
sector logistico. Esto, sin duda, nos
diferencia radicalmente de algunos
competidores. Por otro lado, somos
profesionales de la logistica y por
ello plenamente conscientes de que
la cadena de suministro es larga,
multimodal y compleja. La globali-
dad exige, precisamente, coopera-
cién con otros operadores. En JJF
somos muy exquisitos eligiendo a
nuestros cooperantes y para ellos,

trabajar con JJE es también un
marchamo de calidad. En traficos
que nos llegan rutados desde ori-
gen, hemos podido testar cuanto
puede repercutir al destinatario fi-
nal no haber elegido bien a los dis-
tintos actores intervinientes en la
cadena de suministro.

¢Cudl es el secreto para fidelizar
a sus clientes?

No hay secretos. El cliente se fi-
deliza s6lo cuando aprecia que su
operador logistico es el artifice de
que su cadena de suministro fluya
como la seda, que cuida sus flujos
y mercancias como si fueran pro-
pios, que escucha y solventa sus
necesidades logisticas. En definiti-
va, cuando no eres un proveedor
de servicios al uso sino un valor
afiadido para su empresa. El equi-
po humano que forma JJF estd
profundamente imbuido de nues-
tra filosofia y el cliente lo nota.

I FORWARDER Sl

% IFS

Logistics

www.jjforwarder.com
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Entrevista JOSE LUIS SANCHEZ GERENTE DE FRIALSA LOGISTICA

“Ofrecemos un servicio integral en
transporte a temperatura controlada”

Frialsa Logistica es una
empresa especializada
en el mundo de la logisti-
ca a temperatura contro-
lada. Para conocer con
mas detalle en qué con-
siste su labor, hablamos
con su Director General,
Joseé Luis Sanchez.

¢Cudndo inici6 su andadura
Frialsa Logistica?

Frialsa naci6 en 1995 como here-
dera de la actividad de Transportes
J.L. Sanchez. En un principio conta-
bamos con un tnico vehiculo dedi-
cado al transporte frigorifico para
grandes superficies como Continen-
te, Galerias Primero y Sabeco. Con el
tiempo, algunas de las companias de
gran distribucién mas importantes
tanto a nivel nacional como interna-
cional han acabado por confiarnos
su logistica. Hablo de marcas como
Dia, Simply o Alcampo, de produc-
tores como El Pozo y de empresas de
distribucién de congelado a nivel
nacional como Logifrio o Carbd.

FRIALSAs |

Cuarte de Huerva - Zaragona
Mawil 608 091735

¢ Qué servicios ofrecen actualmente?
Nuestra actividad principal se
centra en dar servicio de recogida,
clasificacion, transporte, entrega y
distribucién de cualquier producto
con temperatura controlada, tanto
de refrigerado como de congelado.
Ofrecemos otros servicios comple-
mentarios, pero nuestra especializa-
cién es el transporte de productos
refrigerados desde las plataformas
de distribucién de las grandes su-
perficies a los puntos de venta, asi
como la entrega de producto conge-
lado desde diversas centrales a dis-
tribuidores locales y regionales.

¢Con qué estructura cuentan hoy
en dia?

En la actualidad contamos con
una flota de 25 vehiculos que nos
dan cobertura para cualquier volu-
men de carga. Segun la necesidad
del cliente, contamos con equipos
de frio Bi-temperatura con tabi-
ques separadores moviles que per-
miten adaptarnos al transporte o
distribucién de producto fresco y
congelado. Pero sin ninguna duda,
nuestra principal estructura es y
ha sido siempre nuestro equipo
humano, formado por 33 perso-
nas. Algunas de ellas llevan ya mu-

chos afios con nosotros, lo que les
aporta una gran experiencia en el
sector y auna complicidad con los
objetivos de la empresa. Para nos-
otros, ellos son uno de los pilares
fundamentales que forman la ver-
dadera estructura de la empresa.

¢En qué mercado geogrdfico tra-
bajan?

Podemos ofrecer servicio en to-
da la Comunidad Europea, pero no
es ese nuestro cometido habitual.
Al estar afincados en Zaragoza es-
tamos practicamente equidistantes
entre Madrid-Barcelona o Bilbao-

Valencia, lo que nos permite reali-
zar trayectos de ida y vuelta en el
dia con un sé6lo conductor. Nuestro
principal mercado es todo Aragén y
provincias limitrofes.

¢ Qué diferencia a la empresa de
sus competidores?

Alo largo de los 23 afios que lle-
vamos en el sector hemos visto apa-
recer y desaparecer muchas empre-
sas de transporte. Nosotros naci-
mos desde cero, hemos ido crecien-
do poco a poco para ser la pequefia
empresa que somos hoy y nos man-
tenemos en el mercado a base de
sacrificio, esfuerzo, seriedad y res-
ponsabilidad y de mejorar nuestra
calidad de servicio dia a dia, lo que
nos hace tener disponibilidad para
nuestros clientes 363 dias al afio.

¢Cudles son los planes de futuro
de la empresa?

Son momentos dificiles para el
sector del transporte en general,
que se ha visto afectada por la cri-
sis. Nuestros planes no contemplan
realizar ninguna expansion, sino
consolidar la relacién con los clien-
tes actuales y atender las demandas
de los nuevos que puedan surgir.

www.frialsa.com

uiadePrensa.com
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SANTIAGO CALLEJA DIRECTOR GENERAL DE LOALCO

Especialistas en logistica

desde Aragon en u

La llamada logistica de
Ultima milla ha adqguirido
en los ultimos tiempos
una importancia vital. La
entrega del producto al
usuario final es el Ultimo
eslabon vy esta ha de ser
perfecta, sin incidencias
porque, si No, puede ser
la causa de reclamacio-
nes, pérdida de clientes y
pérdida de confianza.
LOALCO, empresa zara-
gozana experta en este
campo, es el partner en
el gue ya confian la parte
final de su logistica im-
portantes marcas. Ha-
blamos con su director
general, Santiago Calleja.

¢Como empezo la andadura em-
presarial de LOALCO?

LOALCO, Logistica Almacenaje y
Comercializacion, inicia su andadu-
ra hace unos quince afios empezan-
do a colaborar con la empresa Am-
bar - La Zaragozana. Empresa de
servicio retail en el mundo de la hos-
telerfa y restauracion en Zaragoza.

Una vez ya consolidada esta via
de negocio, el objetivo de LOALCO
es el crecimiento controlado en otras
unidades de negocio siempre relacio-
nadas con la calidad, servicio y exce-
lencia en la entrega en ultima milla.

Arrancamos colaboracién con Pi-
kolin, para la que realizamos labores
de reparto y montaje de equipos de
descanso. Actualmente abarcamos
todo Aragén, Soria, Logrofio, Pam-
plona, etc.

Una vez consolidadas estas vias
de negocio y siempre sin perder el
ADN de LOALCO que es la calidad,
iniciamos unidad de negocio con Na-
cex, empresa lider en el mundo de la
mensajeria y el servicio Courier, sien-
do LOALCO colaborador con tres de-
legaciones en Zaragoza (dos delega-
ciones urbanas y una interurbana).
Actualmente cubrimos un 70% del
volumen movido en Zaragoza.

La tltima via de negocio que he-
mos emprendido es con grupo Dia.
Nuestra experiencia es muy satisfac-
toria ya que no conociamos el mun-
do del transporte en temperatura
controlada y en tan poco tiempo la
colaboracién con Dia ha sido muy
fructifera. Actualmente, en esta mo-
dalidad de transporte hay mas part-
ners con los que estamos en nego-
ciacion.

tima milla

Ellos NOS CONFiAN su ULTIMA MILLA

logistica

www.loalco.com

CERVECEROS INDEPENDIENTES

¢Cudl es el compromiso que LOAL-
CO adquiere con sus clientes?

El compromiso que adquiere LO-
ALCO con sus partners es el de la ca-
lidad y la fiabilidad en los servicios
contratados. La tinica forma de tra-
bajar que entendemos es esa. LOAL-
CO busca para sus partners siempre
la excelencia logistica.

¢Cudles son los desafios de la tilti-
ma milla logistica, es decir, aquella
que se centra en la entrega del pro-
ducto al cliente final?

Los desafios son muchos, el re-
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parto urbano con todas sus compli-
caciones, el montaje domiciliario
con su casuistica, la entrega domici-
liaria en el servicio Courier y la en-
trega en supermercados ya que aqui
vamos con horarios y siempre res-
petando este condicionante para la
descarga.

La calidad del servicio de LOALCO
estd avalada por su 0 % de inciden-
Haciendo una valoracién general,
nuestro servicio estd en el 0'4% de
incidencia.

Por ejemplo, en la via de negocio
de Pikolin que tiene montaje a do-
micilio, desde nuestros inicios ha-
bremos realizado unos 35.000 do-
micilios con una ratio de montaje y
entrega satisfactorio de 99,3%.

En Nacex tenemos una ratio de
eficiencia en primera entrega del
99,7% y movemos mensualmente
unas 20.000 entregas.

Importantes empresas confian en
LOALCO para la entrega de sus
productos. ;Qué lineas de negocio
cubren actualmente?

Las lineas de negocio que cubri-
mos son:

- Bebinter - Ambar: Entrega en hos-
telerfa y restauracion

- Pikolin: Entrega y montaje de
equipos de descanso

- Nacex: Gestion y control de dele-
gaciones Courier

- Dia: Distribucion de producto re-
frigerado a grandes supermerca-
dos.

¢ Qué servicios afiadidos ofrece LO-
ALCO que suponen un valor extra
para estos clientes?

LOALCO es consciente de la com-
plicacién en la entrega urbana y, co-
mo conocedores de este tema, apos-
tamos por la entrega limpia 100%.
LOALCO apuesta por los vehiculos
ecoldgicos y ya cuenta en su flota
con vehiculos GNC y GLP

Procuramos que nuestro equipo
de personas sea estable ya que, al ser
el ultimo eslabdn de la cadena, crea-
mos una relacién muy personal con
todos nuestros clientes.

¢Con qué infraestructura cuenta
LOALCO para dar un servicio 100
% eficaz?

Actualmente disponemos de tres
ubicaciones, todas en Zaragoza. En
cuanto a vehiculos contamos con
un total de 20, desde furgonetas pa-
ra el servicio rdpido Courier hasta
camiones frigorificos de grandes di-
mensiones.

Nuestro equipo humano esta
compuesto por 60 magnificas perso-
nas y profesionales, quienes hacen
que LOALCO funcione y de las cua-
les me siento muy orgulloso.

¢La zona geogrdfica que LOALCO
cubre se centra en la comunidad de
Aragon exclusivamente?

La zona principal es Aragoén, aun-
que también trabajamos en Logrofio,
Pamplona, Soria etc.

En el crecimiento de LOALCO es-
ta el pensar en expandirnos a otras
regiones siempre con la bandera de
la calidad y el servicio en todo lo que
hacemos.

¢Cudl es el reto al que se enfrentan
las empresas logisticas ante el au-
mento del ecommerce?

El crecimiento del ecommerce es
evidente y lo vivimos en LOALCO dia-
riamente. Nuestro trabajo debe ir en-
focado hacia la excelencia en la pri-
mera entrega, primera entrega que
no necesita mas gestion. Todo lo que
no sea entrega satisfactoria no es posi-
ble en la mentalidad de LOALCO.

cY cudles son los proximos objeti-
vos de LOALCO?

LOALCO quiere ser el colabora-
dor logistico de confianza. Traba-
jamos con mensajes muy claros pa-
ra todos nuestros colaboradores:
LOALCO S.L. es sinénimo de cali-
dad, servicio y dedicacion.

www.loalco.com
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Entrevista MANUEL JESUS ORTEGA GERENTE DE SG RED

SG RED: Excelencia para la Coordinacion de Actividades Empresariales

““No nos marcamos limites, haremos todo
aquello que seamos capaces de hacer bien”

SGr=o

Sisterna de
Gestidn

IS0 9001:2015
1S0 27001:2013

TUVRheinland

CERTIFICADD

W, tuv. com
1D 9105080015

Una década de experiencia avalan la calidad empresarial de SG Red, especialistas
en la gestion documental de la Coordinacion de Actividades Empresariales. Ha-
blamos con Manuel Jesus Ortega, su maximo responsable, para quien “innovacion
y compromiso con los clientes” son los valores que les han proporcionado el éxito.

¢Como definen en SG RED el compro-
miso con sus clientes, hasta donde
son capaces de llegar?

Para SG Red el compromiso signi-
fica dirigir nuestro trabajo y nuestros
esfuerzos a convertirnos en un part-
ner tecnoldgico y de servicios de la
maxima confianza. Para ello conta-

mos con un software propio de altas
prestaciones y una plantilla altamen-
te cualificada, ademas de disponer
de las certificaciones ISO 9001:2015
e ISO/IEC 27001:2013 que nos ayu-
dan a asegurar la calidad y seguri-
dad de nuestros servicios.

Con el tiempo hemos evoluciona-

do y hemos pasado de ser una em-
presa desarrolladora de software a
una empresa mixta, en la que los ser-
vicios de gestién documental han
ganado gran relevancia. Hoy dia no
solo gestionamos la documentacién
propia de la Coordinacién de Activi-
dades Empresariales, sino que, por

ejemplo, gestionamos también para
algunos clientes la documentacién
inherente a los Procesos de Homolo-
gacién de Proveedores.

No nos marcamos limites, haremos
todo aquello que seamos capaces de
hacer bien.

¢Qué caracteristicas tiene el software
de gestion documental que ofrecen?

Las principales caracteristicas de
nuestro software, de tecnologfa "SaaS",
son su arquitectura modular, su escala-
bilidad ilimitada, su sencillez de uso (a
pesar de sus enormes prestaciones) y
su seguridad y fiabilidad.

Entre los mddulos disponibles,
destacamos por su importancia el de
Control de Accesos, desde el que en
tiempo real se controla el acceso y se
verifica el cumplimiento de los re-
querimientos documentales de los
empleados de empresas subcontra-
tadas mediante tarjetas RFID, codi-
gos QR u otros medios biométricos.
El sistema permite la conexién con
tornos, molinetes o puertas de acce-
so, asi como la obtencién de creden-
ciales personalizadas.

Cabe hacer mencién asimismo al
modulo de gestion de Recursos Pro-
pios, mediante el cual y en base a una
definicién de puestos de trabajo, se
pueden gestionar las necesidades for-
mativas del personal, tanto iniciales
como periddicas, asi como definir los
equipos de proteccién individual que
deben ser entregados y el seguimiento
del consumo de estos.

También hay otros médulos dispo-
nibles, como el de gestién de Actas de
Coordinacién o el de Gestién de la Pre-
vencién de Riesgos Laborales.

En cualquier caso, cada cliente tie-
ne la libertad de configurar su espacio.

cCon qué infraestructura cuentan
para cubrir las necesidades especifi-
cas de cada uno de sus clientes?

Actualmente contamos con dos
grupos de servidores de alta disponibi-
lidad que tienen capacidad para sopor-
tar tres veces nuestro volumen actual,
eso sin contar con la posibilidad de
ampliacién de los mismos.

¢Cudles son los proximos objetivos de
SG Red como empresa?

Crecer ordenadamente, avanzar e
innovar, eso esta en nuestro ADN. No
nos asustan los nuevos retos, de hecho,
estamos trabajando en algo realmente
innovador, pero me va a permitir que
guarde discrecion.

http://sgred.com

{NECESITA

INFORMACION?

GuiadePrensa.com

El directorio de empresas mdas completo de Internet.

Guiadeprensa.com es una web de Grupo HORO, editora de monogrdaficos para la prensa nacional, Tel.902 026 111
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EVGEN SOPIN CEO DE COMMERCEGATE EUGENIO CALDERON PM DE COMMERCEGATE

“COMMERCEGATE la primera institucion financiera en
Espaina especializada en pagos internacionales en linea”

CommerceGate es una compahia especializada en
PAagos seguros online que esta a punto de conse-
guir la licencia de institucion financiera. Hablamos
con Evgen Sopin (CEO) v Eugenio Calderon (PM)

para saber como trabajan.

Evgen Sopin

¢Cudles fueron los origenes de la
compaiiia?

CommerceGate se fundd en el
2006 para proporcionar una pasarela
de pagos segura y sencilla ante la cre-
ciente demanda de venta online, de
modo que ya tenemos mas de 12
afios de experiencia como proveedor
de servicios de pagos internacionales.

Hoy contamos con un equipo in-
ternacional con sede en Espafia.
También tenemos oficinas en Irlanda
y nuestro centro de I+D estd en Eu-
ropa del Este y aceptamos cualquier
tipo de negocio, incluidos los que re-
quieren un alto grado de confianza
para procesar.

¢En qué consiste su labor?

Dicho de un modo sencillo: co-
nectamos al comprador con el pro-
ducto de manera segura, a través de
una experiencia de compra sin fric-
ciones. Esto incentiva al usuario a
completar la venta e incrementa el
volumen de negocio de nuestros
clientes.

Eugenio Calderén

Comprometidos con la seguridad...

Asi es. Hace mds de 10 afios que
estamos autorizados por Visa y Mas-
terCard para poder hacer operacio-
nes de cualquier nivel de riesgo, in-
cluso el méaximo. Siempre hemos ob-
tenido la maxima certificacién en la
auditoria anual de mas alto nivel,
exigida por el Consejo de Pago con
Tarjeta: el PCI DSS de Nivel 1. Y cada
afo superamos con éxito la audito-
ria que el equipo de MasterCard rea-
liza directamente en nuestra oficina
de Barcelona. Para cumplir con to-
dos estos requisitos y autorizaciones
contamos con la asesoria de dos
grandes empresas como son KPMG y
GARRIGUES. Un ejemplo de nuestra
excelencia en seguridad es que fui-
mos embajadores en cyber-seguri-
dad durante el "Mock Retail Cyber
Hack 2016", organizado por la uni-
dad de delitos cibernéticos de EU-
ROPOL, en su sede central de La Ha-
ya (Paises Bajos).

¢Como evoluciona el comercio elec-
tronico en Espafia?

El eCommerce sigue creciendo en
nuestro pais por encima del 20% res-
pecto al afio anterior, al igual que en
el resto del mundo. Y se prevé que en
el futuro siga creciendo al mismo rit-
mo. Se han eliminado muchas inco-
modidades en el proceso de compra
y la gente ya estd muy acostumbrada
a este medio de pago por su comodi-
dad y agilidad. Este crecimiento tie-
ne, ademas, un fuerte componente
cultural reforzado por las redes so-
ciales, que ya incluyen opciones de
compra integradas en muchos casos.

¢Es entonces una oportunidad pa-
ra CommerceGate?

Si, puesto que el mercado poten-
cial de nuestros clientes a través de
la venta online se internacionaliza.
Al ofrecer cuentas en mas de 20 ban-
cos conseguimos que los precios por
transaccion se reduzcan y se incre-
mente el éxito de ventas.

Estdn a punto de obtener la licen-
cia de Institucion Financiera...

La solicitamos en diciembre de
2017 para continuar con nuestra ex-
pansién. Hemos decidido obtenerla
en Espafia por los altos estandares y
claridad en la legislacion y regulacio-
nes, ademas de la experiencia y pre-
disposicion al didlogo del Banco de
Espafia y los participantes en este
proceso. Creemos que cumplimos to-
dos los requisitos y podremos operar
como tal a finales de este afio, pu-
diendo ofrecer nuevos servicios inte-
grados a nuestros clientes.

¢Como definiria la filosofia de la
empresa?

Desde el principio hemos conta-
do con diferentes tipos de negocios y
sabemos adaptar nuestros servicios
a las caracteristicas de cada produc-
to y comprador. La plataforma de
CommerceGate acepta cualquier ti-
po de venta, siempre que sea legal,
desde cualquier pais y mediante

Los sistemas son cada vez mas seguros pero la informacion
también estd cada vez mas conectada. Esto permite conseguir
mas datos cuando se accede fraudulentamente a la cuenta de
un usuario. “En CommerceGate tenemos sistema de inteligencia
artificial que evalua factores asociados al dispositivo, al compra-
dor y sus tendencias de compra para detectar cuando los datos
han sido robados y rechazarla la operacion.”, explica Eugenio
Calderon, quien aflade que “Nuestro consejo es no facilitar nunca
datos de tarjetas por email, pagar Unicamente a través de sitios
webs seguros que muestren el producto y el precio correcta-
mente y tener una contrasefa distinta para cada sitio web. Hoy
en dia existe una gran variedad de herramientas para adminis-

trar varias contrasefas.”.

Contacto

éQuieres saber como podemos ayudarte a crecer con las ventas online?
sales@commercegate.com

éEstas interesado en formar parte de nuestra red de socios?
partners@commercegate.com

www.commercegate.com

cualquier divisa, permitiendo al
usuario realizar pagos o recibir dine-
ro de forma totalmente segura, facil
y rapida. Nuestra estrategia es la de
colaborar con tantos bancos como
sea posible, manteniendo los altos
niveles de Riesgo y Cumplimiento,
para ofrecer los precios mas compe-
titivos y los ratios de conversién mds
altos del mercado.

¢Y respecto al conocimiento y em-
pleados?

En este entorno complejo y cam-
biante en el que trabajamos, cree-
mos que la mejor manera de seguir
creciendo es a través el desarrollo
interno y la capacitacion. Por eso el
promedio de tiempo en la empresa
es de 8 afios y los maximos respon-
sables tienen mds de 15 afios de ex-
periencia en el drea de pagos. Ade-

ﬂ CommerceGate

iLA SOLUCION DE PAGO
A NIVEL MUNDIAL PARA SU NEGOCIO!

Q i

Obtén mas de una unica
asoclaclén

Formularios de Pago Optimizades

para Mavil Transparents

Sistemna de Facturacién

§| CommerceGate

Herramientas para la Gestion
de Rieage y Fraude
Camoinames la

APl Completas y Faciles
de Utilizar

mas, 3 miembros de la junta direc-
tiva suman mas de 50 afios de ex-
periencia en pagos, con 42 de ellos
en posiciones de gestion del mas al-
to nivel en la Industria de Pagos Eu-
ropea.

¢ Qué ventajas ofrece Commerce-
Gate frente a sus competidores?

Facilitando una cuenta de nego-
cio conectada a mds de 20 bancos
podemos garantizar la mayor flexi-
bilidad en los procesos de compra a
nuestros clientes, ya que no esta-
mos atados a una unica entidad. Y
contamos con una amplia red de so-
cios internacionales que respaldan
a nuestros clientes para operar a ni-
vel mundial. Tenemos un excelente
ratio de conversion gracias a nues-
tro redireccionamiento inteligente y
nuestro sistema de inteligencia arti-
ficial para la deteccién de fraude y
realizamos la aplicacién de des-
cuentos automadticos en funcién del
volumen procesado y del riesgo
asumido. Asi podemos ofrecer los
precios mas competitivos del merca-
do. Finalmente, nuestra experiencia
en el ambito de cumplimiento legal
nos permite trabajar de manera agil
con los socios bancarios y aceptar
nuevos tipos de negocio, como los
asociados a Cryptocurrencies y
Blockchain. A todo esto hay que su-
mar que a principios del afio que
viene tendremos un sistema de re-
porting totalmente transparente e
integrado con las ventas, indepen-
dientemente del método de pago
utilizado y del banco a través del
cual se hayan procesado.
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ROGER PLANAS CEO DE LATERAL THINKING

““Construimos marcas culturalmente

relevantes”

Desde 1999, Lateral Thinking trabaja conectando
Marcas y personas a traves de experiencias interac-
tivas en forma de espacios, acciones y contenidos
vinculados a iniciativas urbanas de gran impacto co-
municativo. Lateral Thinking hace que sucedan co-
sas relacionadas con el momento, con las tenden-
cias culturales y sociales mas significativas vy el lifes-
tyle mas actual. Por eso, su CEO afirma que puede
“contar lo que hemos hecho pero no lo que hare-

mos. En Lateral Thinking el futuro no tiene un plan”.

La industria de la comunicacion ha
cambiado mucho en los tltimos
tiempos... ¢Donde se ubica Lateral
Thinking?

Lateral Thinking nace en 1999 de
mi propia inquietud vital que me em-
pujé a emprender en lo que me apa-
sionaba. En paralelo, la industria de
la comunicacién empezaba a enten-
der que la publicidad debe plantearse
desde dos vertientes: above the line,
que serian las acciones, estrategias y
técnicas de marketing que se desarro-
llan en medios de comunicacién con-
vencionales, y below the line, que se-
rian acciones mas directas, con un al-
to grado de creatividad y participa-
cién que emplean medios como pue-
den ser los eventos. Ahi es donde La-
teral Thinking se ubicé. Por mi back-
ground empresarial, entiendo las ne-
cesidades de las marcas; y por mi
background personal, estoy conecta-
do con la cultura urbana, la musica,
los deportes extremos... Uniéndolo
todo, desde entonces ayudamos a las
marcas a generar cultura, a interrela-
cionarse con las personas y los espa-
cios para conseguir que suceda lo ex-
traordinario y todo ello ayuda a
construir marcas culturalmente rele-
vantes.

El nombre de la agencia ya da una
pista sobre su enfoque...

Si. En Lateral Thinking aborda-
mos la solucién de los problemas des-
de una ldgica no lineal. Nuestro nom-
bre ayuda a entender que no somos
una agencia o una productora con-
vencional, sino que buscamos la co-
nexion con la contemporaneidad,
con el publico joven y lo que es ten-
dencia a través de la musica, del de-
porte, la moda. El contacto directo
con estas comunidades nos aporta in-
sights tnicos y asegura la autentici-
dad y credibilidad en todo lo que ha-
cemos. Ayudamos a las marcas a ge-
nerar experiencias ¥, al tiempo, ayu-
damos a las iniciativas culturales a
encontrar recursos para poderse des-
arrollar.

cA través de qué acciones?
A través de tres &mbitos de actua-
cién: Action, Space y Content. Desde

El impacto repetitivo
de un logo es la
comunicacion del
pasado. Las marcas
deben aportar algo
mas a nivel de
experiencia

el &rea de Action creamos acciones de
marca en vivo, que hablan a personas
y no a targets y convierten a los es-
pectadores en protagonistas, de ma-
nera que la marca deja de actuar para
si misma y se vuelve relevante social-
mente. En Space nos enfocamos en
retail. Content se ocupa del ambito
digital: generamos contenidos de
marca y los amplificamos a través de
las redes sociales. Es una forma de
ver la comunicacién desde la pers-
pectiva de lo que estd pasando, co-
nectada a lo que es relevante en cada
momento.

En 2005 trabajando ya con mar-
cas lideres, desarrollamos iniciativas
innovadoras como brand spaces, tan-
to permanentes como efimeros. Se
trata de conceptos en los que somos
expertos y seguimos desarrollando
desde entonces. El cliente ve en nos-
otros, ademds de un trabajo muy pro-
fesional, una forma de ver y entender
la vida. En este sentido, destacar que
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trabajamos con Nike desde 2002. En
Lateral Thinking, Nike ha encontrado
implicacién en el trabajo, honestidad
en el desarrollo de los proyectos y esa
btisqueda de la innovacion a la que
me referfa. Todo ello de la mano de
un equipo de gente muy joven. Con-
fiamos mucho en el talento de la ju-
ventud. Y son este talento, alma y
btisqueda de la excelencia lo que nos
ha permitido desarrollar grandes pro-
yectos, ya sea construyendo un par-
que de espejos para Red Bull, organi-
zando la llegada de Uniglo a Espafia,

creando una campafia internacional
de moda sostenible para Pepe Jeans o
construyendo un caleidoscopio gi-
gante en una tienda de Bershka en
Milan.

Ademds de su vertiente comercial
como agencia ¢También desarro-
llan proyectos propios?

Si, entre ellos destacaria Skate
Agora, con el que buscamos reconci-
liar la ciudad con el skateboarding.
La transformacién urbana de los Jue-
gos Olimpicos hizo que Barcelona se
fuera convirtiendo en punto de pere-
grinacién para skaters de todo el
mundo e, incomprensiblemente, han
pasado los afios sin que la ciudad ten-
ga un skatepark a la altura de seme-
jante reputacion. No habia ninguna
instalacion de primer nivel para la
practica del skate, hasta que hemos
creado Skate Agora BDN, la primera
skateplaza del pais homologada para
competiciones internacionales, y es-
cuela de formacién para futuros ri-
ders.

Skate Agora no nace de un encar-
go sino de un deseo: saldar la deuda
que Barcelona tenia con el skate y
aprovechar su potencial como gene-
rador de cultura. Porque, mitad de-
porte y mitad lifestyle, el skate ha pa-
sado de la marginalidad a ser un acti-

vo para marcas e instituciones. En
2020 el skate serd deporte olimpico,
por lo que el contexto cambiara: los
skaters ya son considerados atletas.

¢Puede dar algiin ejemplo para sa-
ber como trabajan con las marcas?

Destacaria, por ejemplo, Box Bar-
celona, un espacio en el barrio de la
Barceloneta que hemos creado con
Nike con el objetivo de dar soporte a
emprendedores del deporte. Una co-
munidad local con vocacion transfor-
madora y punto de encuentro entre
deporte y cultura, que quiere dar voz
e infraestructura a jévenes empren-
dedores locales del deporte y los cam-
pos creativos. Con un programa tni-
co de actividades deportivas, una ca-
sa y agenda cultural formadas por ta-
lentos artisticos locales, se consigue
potenciar la energia del barrio de la
Barceloneta.

También resaltaria Awaken The
Phantom, evento que creamos para la
presentacion de unas botas de ftitbol
para Nike, de la mano de Coutinho,
en el marco de la estacion Gaudi, una
de las estaciones fantasma de metro
de Barcelona, con la particularidad
de que dentro del propio show el fun-
cionamiento natural del metro se co-
reografiaba con el evento. Definitiva-
mente, el impacto repetitivo de un lo-
g0 para conseguir que consumas es la
comunicacion del pasado. Las marcas
deben aportar ahora algo mas a nivel
de experiencia y ahi es donde Lateral
Thinking es fuerte.

Y el préximo 15 de diciembre in-
auguraremos Abaixadors 10, un pro-
yecto en asociacién con Primavera
Sound. Vamos a abrir un espacio en
el Borne donde alojaremos Radio Pri-
mavera Sound y una sala de concier-
tos. La radio, con un magazine diario
abierto al publico, permitira tener
una relacién mds directa con los artis-
tas, “El malecén” dard voz a musicas
urbanas, habré restaurante, tienda de
discos... Un espacio alrededor de la
musica, 365 dias al aflo.

Seguimos trabajando para gran-
des clientes dirigiéndonos a ser una
empresa relevante a nivel internacio-
nal con nuestro lema tatuado: Ma-
king extraordinary happen.

Lateral

Thinking

Making
raordinary

Mas informacién
lateral-thinking.net



