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ENTREVISTA Adan Jiménez Responsable de Apark.es

“Ofrecemos soluciones de uparcamiento en aeropuertos
y estaciones del AVE para quien valora su tlempo”

Apark.es es una iniciativa pensada para faci-
litar a los usuarios de aeropuertos y estacio-
nes el aparcamiento de sus vehiculos. Habla-
mos con su creador y maximo responsable,

Addn Jiménez.

¢Cudndo nacio Apark.es?

Pusimos en marcha el pro-
yecto en mayo del afio 2002.
Actualmente contamos con
550 plazas de aparcamiento
en el aeropuerto de Madrid y
con 100 en las estaciones de
Atocha y Chamartin.

Realizamos mas de 15000
servicios al afio.

¢ Qué diferencia a la empre-
sa de sus competidores?

Hay varios elementos que
nos diferencian. El primero de
ellos es la rapidez en la reco-
gida y la entrega, ya que so-
mos los tinicos que asegura-
mos ambas acciones en me-
nos de 9 minutos. Es mas, si
tardamos mas tiempo paga-
mos a nuestros clientes por
cada minuto de espera. El se-
gundo elemento es la seguri-

dad que ofrecemos gracias a
que contamos con un seguro
con Allianz que cubre los des-
plazamientos. También ofre-
cemos una gran comodidad
para los usuarios, ya que so-
mos el unico servicio que per-
mite a los clientes dejar el co-
che en la estaciéon (Atocha o
Chamartin) o en un hotel y
recogerlo en el aeropuerto o
viceversa.

¢Cudl es el valor anadido de
la compaiiia?

La apuesta por nuestros
choferes. Cuidamos su unifor-
midad y su trato con el clien-
te, correcto pero familiar. So-
mos el primer y dltimo servi-
cio de su viaje, de manera que
les obsequiamos con unos
snack a su vuelta para que el
regreso sea mas llevadero.

Apark.es en estacion de Atocha

¢A qué perfil de cliente se di-
rigen?

Nuestro cliente es aquella
persona que valora su tiempo
y su coche. Su tiempo, porque
no quieren esperar 20 minu-
tos por ahorrarse 15 euros; y
su coche, porque mas alla del
valor econdémico del vehiculo,
lo conciben como una prolon-
gacion de su hogar. Prefieren
pagar un poco mas, pero sa-
ber que esta en manos de pro-
fesionales.

cEs el precio un factor deter-
minante en este mercado?

Para mucha gente lo es
porque no es un servicio que
experimente de forma direc-
ta; no sabe donde estd el co-
che, ni cémo lo conducen o
quién monta en él y prefie-
ren pagar lo menos posible
por el parking del coche,
hasta que les hacen esperar
20 minutos en la terminal
con frio, los nifios y las ma-
letas o les devuelven el co-
che con algin desperfecto.
Sin embargo, para nuestros
clientes que valoran su
tiempo, su comodidad y su
coche, el precio no es un fac-
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tor determinante en su elec-
cién. Piense que estamos
hablando de diferencias ma-
ximas de 20€ en estancias
de mas de 8 dias.

¢Podemos hablar de una
clientela fiel a Apark.es?
Sin duda. Para que se
haga una idea, tenemos
clientes que son hijos de
antiguos clientes y a quie-
nes sus padres reservan el
servicio. Y lo hacen porque,
como a todos los que so-
mos padres, les gusta que
sus hijos disfruten de los

meJores y mas seguros ser-
vicios.

¢Cudles son los retos de fu-
turo de la empresa?
Queremos seguir incorpo-
rando medidas, tanto de pro-
cedimientos como tecnoldgi-
cas, para mejorar el servicio y
la experiencia del cliente.
Fuimos la primera empresa
en incorporar el registro foto-
gréafico del coche del cliente,
antes que los propios conce-
sionarios, y somos la primera
empresa de Valet parking con
un canal de youtube donde
facilitamos videos de cémo
llegar a las terminales y c6-
MO SON NUEStros Servicios.
Ademads, estamos llegando a
acuerdos con talleres, conce-
sionarios e iTVs para poder
dar esos servicios a nuestros
clientes con un ahorro de
coste. Paralelamente, busca-
mos socios locales en otros
emplazamientos para dar
servicios en otras provincias.

www.apark.es

ENTREVISTA Adan Jiménez Responsable de alfredchofer.com

‘‘Conducimos el coche del cliente, evitandole multas
y ahorrandole dinero en su mantenimiento”

Alfredchofer.com es una empresa que ofrece
a sus clientes conductores profesionales pa-
ra que se ocupen de cubrir sus necesidades
de desplazamiento empleando sus propios
vehiculos. Su responsable es Adan Jiménez,
quien nos explica su filosofia de trabajo.

¢ Qué es alfredchofer.com?

Alfred es una plataforma de
servicios de chéfer bajo de-
manda a la que pronto quere-
mos afiadir la opcién de alqui-
ler de vehiculos, por horas y de
larga duracién, de modo que
estamos en conversaciones con
distintos partners.

cA quién se dirige?

A cualquiera que tenga ve-
hiculo o una necesidad de
movilidad. Entre nuestros
clientes contamos con presi-
dentes de grandes compaiii-
as, madres que necesitan que
recojan a sus hijos del colegio,
personas que no quieren o
pueden conducir, talleres u
hospitales a los que ayuda-
mos en la gestion de su flota

de vehiculos de asistencia sa-
nitaria.

En estas fechas nuestros ser-
vicios son para quienes van a
un evento o cena de empresa, y
quieren volver seguros a casa y
sin que les multen por haber
bebido.

¢Como surgio la idea de ofre-
cer este tipo de servicio?

Por una necesidad propia.
Tenia que acudir a distintas
reuniones con bastante mate-
rial de presentacién y un taxi o
un VTC, ademas de ser caro, no
me ofrecian lo que necesitaba.
Se me ocurri6 que uno de los
choferes del servicio de
Apark.es me acompariara y en
ese dia me dio tiempo a hacer
todo lo que necesitaba. Ade-

mas, mientras me esperaba, el
conductor paso la ITV de mi co-
che. Al final del dia comprobé
que el coste era mucho menor
que si hubiera usado un servi-
cio de Taxi o VIC, mds barato
que haber pagado parking v,
sobre todo, mucho mds pro-
ductivo. Pensé que habria mas
personas con mis mismas nece-
sidades y que un servicio de
conductores de confianza les
supondria una solucién, como
lo fue para mi.

cEn qué dmbito geogrdfico
actiian?

Actualmente en Madrid,
aunque realizamos traslados a

todos los puntos de Esparia.

En 2020 queremos ofrecer
servicios en otras ciudades, ya
estamos buscando acuerdos y
choferes.

¢Qué diferencia el servicio del
que pueden hacer las compa-
fitas VIC que conocemos?

Los taxis y VTC son servi-
cios para desplazamientos cor-
tos, dentro de la ciudad y parte
de la periferia. Todo lo que ex-
ceda estas distancias y tiempos
es costoso y con poca disponi-
bilidad. Y, ademds, no se puede
elegir al chéfer. En Alfred ofre-
cemos soluciones para estos re-
corridos y para los desplaza-

mientos en ciudad que requie-
ran periodos de tiempo de 1
hora o mds y lo hacemos con la
ventaja de que puedes elegir al
choéfer que va a conducir tu co-
chey que, al ser tu propio auto-
movil, el coste final es mucho
menor.

¢Coémo funciona alfredcho-
fer.com?

A través del teléfono, de la
web o de whatsapp. Estamos
desarrollando nuestra app y
también vamos a comercializar
un servicio de suscripcién, por
el que el cliente abonara una
cuota y nos ocuparemos del
mantenimiento de su coche pa-

ra que €l solo se preocupe de
disfrutarlo.

cSe trata de un servicio caro?
No. Disponemos de bonos
de uso que reducen mucho el
coste. Hemos conseguido que
empresas que utilizan a nues-
tros Alfreds para el traslado de
sus directivos hayan reducido
el coste del servicio de chofer
en un 70%, ya que solo les su-
pone un gasto cuando lo usan.

¢Qué retos se ha marcado
alfredchofer.com?

Estamos buscando partners
para incorporar el servicio de
alquiler de corta y larga dura-
cién y socios tecnoldgicos.
También queremos incorporar
al equipo técnicos, personal de
marketing y comercializacién
con experiencia en el sector de
la automocién y la movilidad.
Ademas, creemos que es un
modelo exportable y estamos
abriendo la incorporacién de
choferes en otras ciudades.

www.alfredchofer.com
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ENTREVISTA Mamerto Cabrera Gerente de CICAR

‘“La calidad y el servicio nos hacen lideres
en alquiler de coches en Canarias”

Canary Islands Car (Cl-
CAR) es una empresa es-
pecializada en el alquiler
de coches con una larga
trayectoria a sus espaldas.
Para saber con mds deta-
lle cudl es el secreto de ese
éxito, hablamos con su ge-
rente, Mamerto Cabrera.

¢Cudndo nacio CICAR?

Fue mi padre quien, en 1967, co-
menzo6 a trabajar con une pequena
flota de cinco coches de alquiler. Su
intencidn era dar respuesta a las ne-
cesidades de un sector turistico que
por entonces crecia con fuerza en las
islas Canarias y, en especial, en Lan-
zarote. No resultaron faciles aquellos
inicios, pero a base de esfuerzo y de
trabajo, aquel proyecto fue consoli-
déandose.

¢Cudl es la foto actual de la empre-
sa?

En la actualidad, CICAR cuenta
con la red de alquiler de coches més
amplia de las Islas Canarias. Dispone-
mos de mds de 12.500 coches y de un
equipo humano que, contando las
concesiones, alcanza las 1.400 perso-
nas. Después de todos estos afios, po-

Actualmente la
compaiia opera en
todo el archipiélago
canario y cuenta
con mds de 12.500
coches en sus
diferentes oficinas

demos decir que estamos orgullosos
del trabajo realizado y agradecemos
a nuestros clientes su fidelidad, que
al fin y al cabo es la responsable de
nuestro éxito y nuestra mejora diaria.

¢Como definiria la filosofia de tra-
bajo de CICAR?

Nuestra intencién siempre ha sido
ofrecer un servicio de primer nivel a
los clientes y hacerlo, ademads, a un
precio competitivo. Soy de los que
piensan que en el mundo del alquiler
de coches hay que prestar una cali-
dad méxima para lograr que el clien-
te encuentre exactamente lo que estd
buscando.

¢A qué se refiere?

A que somos muy transparentes.
Cuando un cliente hace una reserva
con nosotros tiene la certeza de que
lo que esta alquilando serd lo que re-
cibird cuando recoja el coche. Si con-
trata un vehiculo concreto, ese serd el
que conducira durante su viaje, aun-
que tenemos la costumbre de ofrecer
siempre una categoria superior. Ade-
mas, el cliente sabe que no tendra la
desagradable sorpresa de los sobre-
costes que muchas veces quedan
ocultos en otras empresas.

¢Es compatible esa forma de traba-
jar con un precio competitivo?

La Palma

La Gomera

Si. El tiempo nos ha ensefiado a
conocer el sector y a ofrecer servicio
de valor afiadido con un coste muy
atractivo para los clientes.

¢Dénde estd presente CICAR?

Somos la compaiiia de alquiler de
coches lider en las islas Canarias. Pa-
ra conseguirlo es preciso disponer de
oficinas en todos los aeropuertos y
puertos de las islas, pero también en
las principales zonas turisticas del ar-
chipiélago.

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

Se puede, sobre todo a nivel de
servicios. Con el tiempo hemos confi-
gurado una extensa red de dreas de
servicio que garantizan a nuestros
clientes una confortable y segura
conduccién. A nivel de producto, tra-

Tenerife

Gran Canaria

bajamos con siete marcas distintas, lo
que permite al usuario elegir entre
una enorme variedad de modelos pa-
ra elegir el que mejor se adapte a sus
necesidades. Otro aspecto que cuida-
mos mucho es la sostenibilidad, que
nos ha llevado también a innovar.

¢De qué manera?

En nuestra flota disponemos de
vehiculos que utilizan como combus-
tible gas licuado (GLP), una energia
mads limpia que la gasolina o el gasoil.
No obstante, queremos ir un paso
mas alld y vamos a incorporar antes
de fin de afio una importante cifra de
coches eléctricos, casi 400.

¢Por qué ahora?

Siempre hemos tenido la inten-
cién de hacerlo, pero la autonomia
que ofrecian los coches hasta hace

Lanzarote

Fuerteventura

poco era limitada a unos 100 kilome-
tros. Hoy en dia, las marcas han evo-
lucionado la tecnologia eléctrica y
disponemos ya de vehiculos que su-
peran los 300 kildmetros y los hacen
aptos para formar parte de una flota
de alquiler.

¢Cudles son los planes de futuro de
la empresa?

No queremos crecer de un modo
descontrolado, sino poco a pocoy a
partir de la experiencia adquirida en
estos mas de 50 afios en el sector. En
cualquier caso, todo crecimiento ven-
dra acompafiado de una mejora en el
servicio al cliente, tanto a nivel de
producto (los coches eléctricos son
un buen ejemplo) como de otros ser-
vicios de valor que ayuden a quien
llega a Canarias a disfrutar de las is-
las, como las audioguias y el mapa
que ofrecemos de forma gratuita a
quienes reservan un coche con nos-
otros. Se trata de un CD que explica
los principales puntos de interés mar-
cados en el mapa para explicarlos a
los ocupantes del coche. En algunos
modelos, la guia viene integrada en
el sistema de audio del vehiculo, por
lo que basta seleccionar la fuente
USB para que reproduzca las pistas
de audio.

Como ve, todo lo que hacemos es-
ta enfocado a ofrecer a los viajeros un
servicio de alquiler de vehiculos de la
maxima calidad y a un precio muy
competitivo. Ese es el reto de CICAR.

Www.cicar.com
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ENTREVISTA Fernando Rufo Director ejecutivo de Internet of Things - Sensify

‘“Llevamos las ventajas del loT
a la logistica del cliente”

Creada como integrante de un holding empresarial internacional con
marcado cardcter tecnolégicoy base en Reino Unido, Internet of Things
- Sensify basa su estrategia en ofrecer soluciones de trazabilidad de ac-
tivos, vehiculos y personas usando la tecnologia mas avanzada (10T,
Big Data, Blockchain, etc.) de forma que las empresas mejoren sus pro-
cesos obteniendo un ROl en plazos muy cortos. En Espafia, su sede cen-
tralestd en Madrid y cuenta con un centro de [+D+ien Cordoba, integra-

¢ Qué soluciones tecnologicas
ofrecen, con especializacion
en logistica?

Desde captar cualquier da-
to mediante sensores (tempe-
ratura, humedad...) a reali-
zar inventarios en tiempo real
de miles de articulos en pocos
segundos, nuestras solucio-
nes permiten por ejemplo po-
sicionar y localizar cualquier
elemento (personas, cajas,
palés, productos, vehiculos...
) en todo tipo de entornos
(interiores o exteriores) con
un control de los mismos en
tiempo real, asi como tener su

Iy do por un equipo humano que combina los conocimientos mdés avan-

zados en desarrollo de software, tecnologias loT y procesos logsticos.

trazabilidad en cualquier par-
te del mundo, proporcionan-
do datos de gran valor a nues-
tros clientes y optimizando
asi sus procesos de forma ex-
ponencial.

¢En qué lineas de negocio es-
tructuran su actividad?
Nuestros servicios se inte-
gran en cuatro puntos diferen-
ciados que son los que nos
permiten proporcionar la so-
lucién que mejor se adapta a
cada cliente: consultoria tec-
noldgica, desarrollo y desplie-
gue de soluciones hard/soft

paquetizadas y a medida, in-
tegracién de tecnologias IoT a
entornos especificos y forma-
cién tecnoldgica. De este cata-
logo de servicios nacen los
distintos productos que ac-
tualmente ofrecemos a nues-
tros clientes, enfocados a cada
actor de la cadena logistica:
productores /fabricantes, al-
macenistas, distribuidores,
transportistas y vendedores.

Sobre la base de la tecnolo-
gia que ofrecen, ;como enfo-
can su trabajo?

Internet of Things se con-

vierte en el partner tecnoldgi-
co de sus clientes, asesoran-
doles, acompafiandoles y des-
arrollando para ellos la mejor
solucidn a su entorno de tra-
bajo, buscando la optimiza-
cién de procesos por medio de
la trazabilidad de sus activos y
la consecucién de un flujo de
informacién de dichos activos
en tiempo real, lo que les per-
mite avanzar en la toma de
decisiones y la mejora de ren-
dimiento.

La clave radica en qué dato
quiere obtener el cliente de su
negocio. Nuestras soluciones

proporcionan la trazabilidad y
el célculo de las variables de
los activos, con visibilidad to-
tal en la plataforma centrali-
zada que hemos desarrollado,
o bien integrandolo en el ERP
del cliente.

¢ Qué les diferencia de otras
empresas con el mismo foco?

Nuestra mayor ventaja ra-
dica en el hecho de dominar
e integrar de igual forma tan-
to los componentes de soft-
ware como de hardware de
cada solucion y conocer en
profundidad los procesos lo-
gisticos. Esto nos permite te-
ner una versatilidad absoluta
en la definicién de producto,
sin estar limitados por des-
arrollos de terceros ni tampo-
co sujetos a un tipo de tecno-
logia o de desarrollo. Pode-
mos asimilar cualquier tecno-
logia del mercado y acoplarla
a cualquier sistema para defi-

nir una solucidn especifica y
amedida.

En nuestro sector, existen
pocas empresas con un perfil
similar al nuestro. Los entor-
nos de desarrollo de nuestra
competencia se basan en pa-
radigmas del software o del
hardware por separado y en
tecnologias muy concretas.
Integrar dichos entornos en
uno solo, con un marcado ca-
racter de especializacién en el
escenario logistico nos permi-
te diferenciarnos proporcio-
nando soluciones integrales.

www.sensingussets.net

ENTREVISTA Jorge, José y Javier Cubeles Socios-fundadores de Aragonesa de Mateados

‘“‘Nuestro objetivo ecologico es eliminar las etiquetas
de plastico de las botellas de vidrio”

Creada en 1997y posicionada actualmente como la mayor empresa
de Europa en decoracion de botellas de vidrio, Aragonesa de Matea-
dos sigue innovando para aportar cada dia mayor valor ahadido @
sus clientes. Su Ultima propuesta: la serigrafia ultravioleta como téc-
nica para imprimir sobre botellas sin utilizar plastico.

Con capacidad para elabo-
rar el acabado de aproximada-
mente 50 millones de botellas
anuales y disponiendo de un
amplio mercado nacional e in-
ternacional, esta compafifa es-
pafiola trabaja para las fabricas
de vidrio mds importantes de
Europa y los principales embo-
telladores.

¢De qué maneras distintas
pueden decorarse hoy las bo-
tellas de vidrio?

Aragonesa de Mateados
puede dar a las botellas el aca-
bado que el cliente desee, aten-
diendo a las tiltimas tendencias
y novedades en el sector. En un
principio nos centramos en el
mateado, uno de los acabados
mas duraderos y econdmicos
que se puede proporcionar a

una botella de vidrio y que se
caracteriza por ser inalterable a
los cambios de temperatura,
humedades y otros factores ex-
ternos, ya que se realiza en el
mismo vidrio y no se trata de
ninguna capa de recubrimien-
to. Hoy, ademds de mateado,
hacemos pintado (todo tipo de
coloraciones con acabados en
brillo, mate, metalizado, difu-
minado, degradado...), y seri-
grafiado.

Su ultimo avance es la seri-
grafia ultravioleta... ;En qué
consiste?

Se trata de una impresion
con tintas ultravioleta, la cono-
cida Tuz azul’ que utilizan los
dentistas para adherir los mate-
riales que utilizan. Esta técnica
permite conseguir un etiqueta-

do ecoldgico, puesto que susti-
tuye a la etiqueta de pléstico.
Hasta ahora, la alternativa para
imprimir sobre vidrio y no sobre
pldstico era el vitrificado, con la
desventaja de que necesita hor-
no. La serigrafia ultravioleta, en
cambio, es una técnica sin hor-
no, por lo que su huella de car-
bono es cero. Ademads, como el
vidrio no se somete a altas tem-
peraturas, se garantiza que
pueda mantener el 100% de
sus caracteristicas, sin deforma-
ciones ni pérdida de presion in-
terna. Y como no hay que espe-
rar dos horas de horno para ver
el resultado final, cualquier pro-
blema o defecto en la impresién
se detecta al momento, pudien-
do solventarlo.

Las tintas que se utilizan para
este tipo de serigrafiado son de

ultima generacion y cumplen
con la normativa europea, es-
tando libres de metales pesados,
como el mercurio o el plomo.

cQué les ha llevado a apostar
por esta técnica?

Muiltiples razones. La pri-
mera es una inquietud ecol6-
gica: se habla mucho de los
problemas que provoca el
pldstico en el medio ambiente
pero la realidad es que las eti-
quetas siguen en la mayoria
de botellas. Nuestro objetivo
ecoldgico es, por tanto, contri-
buir a eliminar las etiquetas de
plastico de las botellas de vi-
drio. Y hemos trabajado para
que sea posible hacerlo a un
coste accesible.

Los sistemas que hasta
ahora se han utilizado para
imprimir sobre vidrio son muy
antiguos, no son rentables y
consumen mucha energia. La
serigrafia ultravioleta es la al-
ternativa.

Y hemos conseguido utili-
zar esta técnica incluso en bo-
tellas que ya hayan sido deco-
radas con pinturas organicas.

¢Como trabajan de cara al
futuro para seguir ofreciendo
nuevas propuestas al cliente?
Estamos ampliando el nt-
mero de técnicas que realiza-
mos, nuestras capacidades y la
automatizacion, por lo que es-

tamos convencidos de que el
futuro de Aragonesa de Matea-
dos es prometedor. Hemos in-
troducido en todas las lineas de
produccidn sistemas de visién
artificial para el control de cali-
dad, para que los defectos, por
muy pequefios que sean, los
detecte la maquina durante el
proceso de impresion y no la
gente cuando tenga la botella
enlamesa.

www.aragonesademateados.com
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ENTREVISTA Jose Antonio Garcia Aroca Director Gerente de Arocam

‘“Todas nuestras lineas de trabajo tienen
un denominador comun: la calidad’’

Arocam es una empresa que, nacida del mundo de los
mecanizados, ha ido diversificando su actividad hacia
diversos sectores. De todo ello hablamos con su Director

Gerente, José Antonio Garcia.

¢Cudles fueron los origenes de la
empresa?

Arocam naci6 en Cartagena en el
afio 2000 a partir del entusiasmo y la
experiencia profesional de sus fun-
dadores. Hoy, casi 20 afios después,
la empresa cuenta con una plantilla
formada por 50 profesionales y dis-
pone de unas instalaciones de 8.000
metros cuadrados equipada con ma-
quinaria para el mecanizado de todo
tipo de piezas y materiales y equipos
de transformacion de chapa, corte
por ldser, plegado y conformado.
También tenemos de delegaciones
en Almeria, Denia y San Pedro del Pi-
natar. Esta tltima es ademas un pun-
to de venta de todo tipo de repuestos
y recambios nauticos.

Pero han ido mds alld del mecani-
zado...

Asi es. Nacimos del mecanizado
mas especializado, pero la apuesta
por las tecnologias CNC y de pro-

gramacion avanzada nos ha permi-
tido desarrollar otros mercados, co-
mo el montaje naval e industrial de
equipos mecanicos, los depdsitos
de acumulacién ACS con marca
propia (Arocam Boilers) y la fabri-
cacion de plantas desaladoras y de-
puradoras. Ademas, en 2015 nos
introdujimos en la ndutica recreati-
va de alto nivel para ser servicio
oficial de primeras marcas como
MAN, Kolher, ABT track, Yanmar o
Mercury.

¢Como definiria la filosofia de la
empresa?

La filosofia de Arocam se basa en
la formacion continuada y en fomen-
tar la ética y el trabajo en equipo pa-
ra ofrecer siempre un servicio de cali-
dad y un amplio abanico de posibili-
dades a nuestros clientes. Ese esfuer-
zo ha sido recompensado este afio
por la Confederaciéon Comarcal de
Organizaciones Empresariales de

Cartagena (COEC), que nos ha con-
cedido el Premio Excelencia Indus-
trial 2019.

¢Cudl es la oferta actual de Aro-
cam?

Tenemos diversas lineas de tra-
bajo, pero todas se centran en la ca-
lidad final del producto. Arocam
Mecanizados se ocupa de fabricar y
reparar todo tipo de piezas para los
distintos sectores; Arocam Boilers
fabrica recipientes a presion y dep6-
sitos de acumulacién ACS en acero
carbono, aluminio y acero inoxida-
ble, mientras que Arocam Indus-
trial presta servicios a la industria
como montajes, reparaciones y
apoyo con técnicos especializados
en plantas de transformacion del
sector petroquimico y aeronautico.
Arocam Naval se ocupa del monta-
je de equipos mecénicos y de su re-
paracién tanto para la Armada Es-
pafiola como para compaiiias na-
vieras. Por su parte, Arocam Nauti-
ca da cobertura a las marcas que le
comentaba antes.

cA qué perfil de cliente se dirigen?

El cliente al que nuestra empresa
esta llegando es un cliente con unos
estandares de calidad muy altos y
que necesita una implicacién eleva-
da en sus proyectos. Busca un socio
que le asegure los plazos de entrega
y la calidad de producto tanto en la
linea de montaje, como en la fabri-
cacién o en las diversas lineas de tra-
bajo en las que Arocam ofrece sus
Servicios.

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

Desde nuestros inicios en el afio
2000 siempre hemos invertido en la
maquinaria mds vanguardista y en
los ultimos y mas avanzados equi-
pos de procesos de mecanizado.
Del mismo modo, también hemos
apostado en una parte fundamen-
tal para nosotros: la formacién con-
tinuada de nuestro personal en las
ultimas tecnologias del sector naval
e industrial.

¢Qué diferencia a la empresa de sus
competidores?

Sin duda, uno de los elementos
que nos definen es la capacidad de
reaccién y la implicacion a la hora de
ejecutar los trabajos. Por otro lado,
estamos muy implicados con nuestro
entorno, lo que nos hace colaborar
con la plena inclusién de personas
con discapacidad en el mundo labo-
ral a través de ASTUS. Ademads, so-
mos socios de entidades como
AECC, UNICEF o FCC Business, en
cuya junta directiva participamos. En
resumen, procuramos esforzarnos
cada dia para intentar devolver a la
sociedad esa oportunidad que nos
brinda a diario al poder realizar lo
que mas nos llena: trabajar y satisfa-
cer al cliente. Y eso lo trasladamos
también al deporte con el patrocinio
de nuestro equipo local, el FC Carta-
gena, justo en el afio de nuestro vigé-
simo aniversario.

¢Qué proyectos tienen en mente?

Nuestro proyecto principal es se-
guir avanzando con una evolucién
constante y ofrecer siempre el mejor
servicio a nuestros clientes, ya que de
eso depende nuestra garantia de éxi-
to. Si hablamos de proyectos concre-
tos, actualmente trabajamos entre
otras grandes empresas con Navantia,
la empresa publica referente mundial
en la fabricacién y disefio de buques
militares y civiles de alta tecnologfa.
Colaboramos con ellos en el proyecto
de fabricacién de cinco corbetas para
la armada de Arabia Saudi. También
participamos en la construccién de los
motores diésel del submarino S-80 y
en otros proyectos que se llevan a cabo
en la factorfa de Cartagena.

¢Qué balance hacen del aito que ter-
mina?

El balance de este afio es muy posi-
tivo, puesto que hemos conseguido
crecer lo que teniamos estipulado y
consolidarnos como empresa de refe-
rencia industrial y naval en la Regién
de Murcia.

Una de las ultimas novedades de la
empresa es su presencia online....

Asi es. Actualmente, la pagina web
de la empresa (arocam.com) y las re-
des sociales son dos buenas herra-
mientas que nos permiten informar a
nuestros clientes y mantenerles actua-
lizados acerca de nuestro dfa a diay de
los hechos mas relevantes relaciona-
dos con nuestra empresa. La presencia
online es reciente, pero pensamos po-
tenciarla y, de hecho, ya hemos con-
tratado un community manager que
se ocupa de gestionarla.

www.arocam.com
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ENTREVISTA Javier Segura Director técnico de Zcam Sistemas

‘“Cada maquina de corte Ziind instalada
es un proyecto hecho a medida’

Desde su especializacion,enmarcada en el sis-
tema automatizado de corte Zind, laempresa
Zcam Sistemas viene trabajando desde 2011
para atender a cualquier sector en el que la
precision del corte y la optimizacion, tanto del
tiempo de produccion como de materialesy
materias primas, sea primordial para los resul-
tadosfinales de la empresa, a nivel econdémico
como productivoy de calidad.

¢Con qué enfoque trabaja
Zcam para adaptarse a las
necesidades del cliente?

Para adaptar la tecnologia
del mercado a las necesida-
des del cliente, Zcam ofrece el
asesoramiento, la formacion
y el posterior soporte. Todo
ello orientado a que nuestros
clientes consigan flujos de
trabajo mas flexibles y renta-
bles, al igual que un soporte
técnico cualificado y auditado
por Ziind para poder dar res-
puesta y resolucion de inci-
dencias en los plazos estable-
cidos por la marca.

¢ Qué ventajas cualitativas
tiene la marca Ziind que
ustedes representan?

Ziind nace en Suiza, de la
mano de Karl Ziind, en 1984.
Desde entonces, la compaiia
no ha parado de innovar en
sus sistemas de corte, herra-
mientas y nuevas maquinas,
siendo un referente mundial
en calidad, durabilidad, pre-
cisién y desarrollo de softwa-
re especificos para cada sec-
tor. En Ziind la innovacién es
constante, y actualmente fa-
brican alrededor de 1500
mesas de corte al afio.

También es importante
resefiar la implicacién de la
marca en la formacién, tan-
to en materia de ventas y
comercial como en la parte
técnica. Asi, todos nuestros
técnicos estan certificados y
auditados por Ziind, lo que
a la préctica se traduce en
un soporte que permite re-
solver cualquier incidencia
en una maquina nuestra a
nivel nacional en 24h. Esto
da seguridad y tranquilidad
a nuestros clientes, enten-
diendo que su produccion
no se va a ver afectada por
ninguna incidencia y que, si
eso ocurriera, seria durante
el menor tiempo posible.

Unicamente comerciali-
zamos maquinas Ziind, por
lo que nuestro conocimien-
to del producto es excelen-
te, asi como el servicio pos-
tventa, orientados princi-
palmente a industrias del
tejido técnico, composites,
tapizado, confeccién, auto-

Ziind es referente mundial de
calidad, durabilidad y precision en
sistemas automatizados de corte

mociodn, aeuronautica, cal-
zado y marroquineria, ense-
flanza, entre otras.

¢Como se ha comportado

Zcam Sistemas en 2019?
¢Cudles son los objetivos
para 2020?

En lineas generales,

2019 ha sido un afio muy
positivo, tanto por volumen
de trabajo como por nime-
ro de maquinas instaladas.
Cada méquina Ziind insta-
lada en casa de un cliente es
un proyecto hecho a medi-
da. No es un producto de
venta rapida, sino que con-

lleva un gran trabajo de
fondo a nivel comercial y
técnico, desde que el cliente
contacta hasta que se reali-
za la instalacion. Por ello,
estamos muy satisfechos
con los resultados.

De cara a 2020, nos con-
formamos con que todo va-
ya como este aflo, aunque
siempre nos esforzamos por
superarnos, de modo que
esperamos superar en un
10% la cifra de negocio de
2019. Como reto principal
para el 2020, vamos a po-
tenciar el sector de compo-
sites, fibra de carbono y vi-
drio y tejidos técnicos. Este
nicho de mercado es muy
versatil y complicado, preci-
sando unas maquinas que
puedan ser certificadas para
ello. En este sentido, las ma-
quinas de corte automatiza-
do Ziind son un referente en
el sistema 24/7/365. Fir-
mas muy importantes a ni-
vel nacional trabajando con
ellas cumpliendo con sus
exigentes estandares de ca-
lidad y produccién.

www.zcam.es

ENTREVISTA Rutger Willemse Director General, y Victoria Torrecilla, Directora de Ventas de EnviroGlobal Espafia

‘Tenemos la linea mas ampliade
soluciones para la gestion de residuos”

Basdndose en un modelo de empresa escandinavo, en 2013 se fundo
EnviroGlobal Espana, una empresa dedicada a la comercializacion
de maquinas para dar soluciones al reciclaje y a la gestion de resi-
duos para las empresas. Hablamos con Rutger Willemse, Director Ge-
neral, y Victoria Torrecilla, Directora de Ventas, sobre la empresa y el
estado del reciclaje en nuestro pais.

cUn modelo de gestion de re-
siduos escandinavo puede
funcionar en Espaiia?

R.W.- Los paises escandi-
navos estan muy avanzados
en la gestién de residuos e in-
tentamos implantar su mode-

lo en Espafia. La legislacion,
aunque es similar, respecto a
la practica y el control en el
reciclaje hay mucho todavia
por hacer aqui. Sabemos que
en el norte de Europa el reci-
claje de empresas es mas efi-

caz y nosotros solo vamos en
esa direccion.

VT- Las administraciones put-
blicas deben apostar mds por el
reciclaje, especialmente con cam-
pafias de concienciacién, pero
también con subvenciones para
ayudar a las empresas a poderlo
llevar a cabo, asi que poco a poco
hemos ido adaptando el modelo
a las necesidades que nos hemos
ido encontrado en este pas.

Para ello, empresas como la
vuestra serdn cada dia mds
necesarias...

V.T.- Estamos convencidos
de que si, y se ve en el creci-
miento que estamos experi-
mentando. Pero todos deben
aportar su grano de arena.

R.W.- Montamos la empre-
sa no solo porque vimos una
oportunidad, sino porque que-
riamos dejar algo bueno a la
sociedad y a las generaciones
venideras.

Y mds alld del medio ambien-
te, ¢las empresas pueden ga-
nar dinero?

V.T.- Todos los residuos tie-
nen su valor en el mercado si se
hace bien. Si desde el origen
los separamos y compactamos
ahorramos espacio y gastos de
transporte, pero también esta-

mos haciendo que tengan un
valor con el que se recupera la
inversion.

¢Qué tipos de mdquinas ven-
déis?

R.W.- Somos la empresa de
Espafia con la linea mas amplia
de soluciones para la gestion
de residuos, que es parte de
nuestro éxito y de nuestro cre-
cimiento. Vendemos prensas,
compactadoras, trituradoras,
briquetadoras, deshidratado-
ras, secadoras, recipientes y
contenedores.

V.T.- Soluciones para todo
tipo de material y ajustadas a
las necesidades del cliente, tan-
to econdmicas como de varie-
dad de residuos y volumen.
También hacemos alquileres,
rentings y leasings con opcion a
compra, para escoger lo que
mas convenga.

Y, por supuesto, el servicio
postventa...

V.T.- Tenemos un departa-
mento exclusivo de postventa
que se encarga de requerimien-
tos, piezas, revisiones... y que
cada dia crece mds.

R.W.- Hay puntos reparti-
dos por toda la peninsula y las
islas para ofrecer una asistencia
lo més répida posible. Ademads,
siempre tenemos en stock las
piezas y recambios mds impor-
tantes.

¢Habrd novedades?

R.W.- Siempre estamos bus-
cando tecnologia nueva para
introducir en Espafa, pero
también nos queremos centrar
en la produccién propia, aso-
cidandonos con talleres especia-
lizados, para empezar a expor-
tar nuevos productos.

www.enviroglobal.es
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ENTREVISTA Ihigo Bertrand CEO de EDF Fenice Ibérica

‘“‘Competitividad y sostenibilidad
al servicio de las empresas”

EDF Fenice, filial 100% del Grupo EDF, ofrece
soluciones de eficiencia energética y me-
dioambientales para la industria y el sector
terciario. Con casi 20 afios de experiencia
contrastada en Espafia, actua también en
Portugal y Marruecos, operando en mds de
25 plantas industriales gracias a la labor de
mas de 200 especialistas en energia.

¢Como se posiciona EDF
Fenice en Espafia? ¢ Orien-
tado a qué clientes?

En EDF Fenice nos defi-
nimos como el “socio ener-
gético global” de nuestros
clientes. A través de este
modelo de negocio, ofrece-
mos una solucién integral
capaz de cubrir sus necesi-
dades en materia de eficien-
cia energética y medioam-
biente, acompafiandolos en
cada una de las fases de im-
plantacion de los proyectos
y con capacidad financiera
para asumir las inversiones.

Este modelo permite a
las industrias, nuestro prin-
cipal cliente, centrarse en
sus procesos productivos y
maximizar los ahorros ener-
géticos, permitiéndoles al
mismo tiempo ser mas com-
petitivos y sostenibles.

En EDF Fenice garantiza-
mos experiencia, transpa-
rencia y total independencia
frente a fabricantes y empre-
sas comercializadoras.

¢Su objetivo es responder
a las necesidades de cada
empresa para reducir su
factura energética?

Asi es. Ayudamos a nues-
tros clientes a hacer un uso
mas eficiente de la energia,
consumiendo menos para
producir mejor, utilizando
siempre las mejores tecno-
logias disponibles. Esto se
traduce en una optimiza-

cién de la gestion energéti-
cay en una reduccion en su
factura.

;Qué gama de servicios
energéticos ofrecen?
Ofrecemos una completa
gama de servicios, adaptan-
donos a las necesidades de
cada cliente y a sus instala-
ciones, participando en to-
da la cadena de valor. Em-
pezando por una auditoria
y consultoria energética,

duos o el tratamiento de
agua; y, de forma muy rele-
vante, al autoconsumo foto-
voltaico, asumiendo, si el
cliente lo prefiere, la inver-
sién mediante la firma de
los denominados PPA.

En relacion con el auto-
consumo fotovoltaico ;qué
opinion tiene sobre la nue-
va normativa? ;Es renta-
ble la energia solar?

La nueva normativa que

“Elimpacto socioeconémicoy
medioambiental que aporta la
eficiencia energética se traduce en
un aumento de la competitividad
para las empresas”

“En EDF Fenice nos definimos
como el ‘socio energético global’
de nuestros clientes”

pasando por ejecucion de
proyectos llave en mano,
hasta la gestién de activos y
O&M. Todo esto aplicado a
soluciones de eficiencia
energética, como la ilumi-
nacion o climatizacion; a
servicios medioambienta-
les, como la gestién de resi-

EDF ©Lutt Julien

regula el autoconsumo foto-
voltaico en Espafia, junto
con la reduccién de los cos-
tes unitarios a nivel mun-
dial, ha mejorado los perio-
dos de retorno de esta tec-
nologia.

En linea con la estrategia
del Grupo EDE, en EDF Fe-
nice apostamos fuertemen-
te por esta solucién, que
contribuye a la competitivi-
dad y sostenibilidad de
nuestros clientes. Espera-
mos que sea uno de los
principales ejes de creci-
miento de la compafiia en
los proximos afios.

¢ Qué beneficios aportan a
sus clientes?

Nuestro equipo de exper-
tos trabaja para identificar y
desarrollar los proyectos
mas adecuados a las insta-
laciones de nuestros clien-
tes, garantizando ahorros
energéticos y, por consi-
guiente, econdmicos. Mds
alld de esos ahorros direc-
tos, nuestros servicios apor-
tan un menor riesgo de in-
terrupciones en el proceso
productivo, gracias a nues-
tro sistema de gestién ener-
gética digitalizado, una me-
jora del funcionamiento de
los activos y una reduccién

del impacto ambiental de
su actividad. Todo ello, cre-
emos que tiene un valor
mayor que el ahorro en la
factura energética.

¢La eficiencia energética es
una oportunidad para
mejorar la competitividad
de la industria?

Sin duda, el impacto so-
cioecondmico y medioam-
biental que aporta la eficien-
cia energética se traduce en
un aumento de la competiti-
vidad para las empresas.

Si ponemos el foco en el
sector industrial, las oportu-
nidades y el margen de me-
jora se multiplican, ya que
es uno de los principales
consumidores de energia en
nuestro pais.

¢ Qué nivel de conciencia-
cion existe en torno a ello
en Espafia?

Las empresas son cada
vez mas conscientes del po-
tencial de ahorro y de re-
duccidn de costes que apor-
ta una buena gestién de sus
consumos energéticos, pero
todavia tenemos mucho
margen de mejora si nos
comparamos con otros pai-
ses de nuestro entorno. Asi-
mismo, la reduccién de las
emisiones de CO2 y la me-
jora de la huella de carbono
de los productos que ofre-
cen al mercado, no solo
contribuyen a la proteccion
del medio ambiente, sino
que se identifica cada vez
mas como un valor afiadido
para sus clientes.

Se acaba de celebrar la
Cumbre Mundial del Cli-
ma COP25, que este afio se
ha celebrado en Madrid,
cuyo objetivo es mostrar
las medidas concretas que
los paises estdn tomando
para alcanzar emisiones
cero en 2050 ;Como puede
contribuir una empresa
como EDF Fenice a alcan-
zar dichos objetivos?

Aspiramos a contribuir,
modestamente, en la des-
carbonizacién de la econo-
mia, que forma parte de la
estrategia del grupo EDF y,
por tanto, también de nues-
tros objetivos. Creemos que
es fundamental predicar
con el ejemplo y, de forma
mas relevante, haciendo po-
sible que nuestros clientes
lo consigan a través de
nuestros servicios.

www.feniceiberica.es
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ENTREVISTA Honorio Gonzalez y Roberto Legaz Director General y Director de Renovables de ATM Esparia, respectivamente

‘“Alargamos la vida util de las instalaciones
en beneficio de la produccion”

Compania de capital portugués con 25 anos
de experiencia, ATM se crea a partir del de-
partamento de mantenimiento de Efacec,
empresa lider mundial en transformadoresy
aparamenta de alta tension. En 2015 se fun-
da como empresa independiente con el fin
de daruna repuesta mds agily eficaz en el
sector del mantenimiento, orientada al sec-
tor de la energia (parques edlicos y centrales
térmicas), industrial (principalmente refineri-
as), salud (hospitales) y terciario (desde esta-
dios de futbol a oficinas).

¢Con qué estrategia trabaja
ATM en Espaiia?

Queremos ser una empre-
sa lider en el sector de mante-
nimiento en Espafia y tam-
bién en Portugal, aportando
valor afadido para que las
instalaciones de nuestros
clientes puedan alargar su vi-
da 1til con una mejora de su
produccién, de la mano de
soluciones eficaces que per-
mitan adaptarse a los cam-
bios actuales en la transiciéon

energética y de movilidad
eléctrica que se esta produ-
ciendo en los dltimos afios.
Todo ello con una prioridad
méxima en la prevencién y
seguridad del personal de las
instalaciones.

Nuestra principal activi-
dad es el mantenimiento, pe-
ro como actividad secundaria
ofrecemos también montajes
en el dmbito industrial (apo-
yo en paradas programadas,
instalacion de nuevos siste-

mas de control...) y de la
energfa (plantas solares).

¢Como se alcanza la exce-
lencia en su sector?

En un sector de alta com-
petencia, la excelencia solo la
puede definir la satisfaccion
de los clientes. En un manteni-
miento integral, ya sea en una
planta de produccién de ener-
gfa, un edificio de oficinas o
un laboratorio, lo mas impor-
tante es garantizar el servicio

de la instalacién, pasando lo
mas desapercibidos posible: si
nadie se acuerda de la empre-
sa de mantenimiento es que lo
estamos haciendo bien.

Sobre esa base, en ATM
trabajamos la excelencia con
una gran capacitacion de
nuestro personal, con el cum-
plimiento de los plazos y la ca-
lidad en los proyectos, con una
mejora continua de procesos y
un crecimiento sostenido en la
prestacion de los servicios.

El sector de las renovables es
importante para ATM...
¢ Qué nuevas lineas de nego-
cio estdn abriendo?

Si, contamos con profesio-
nales muy especializados en
el mantenimiento de plantas
eolicas, aerogeneradores y
sus infraestructuras. Princi-
palmente hacemos manteni-
miento en edlico, con cerca
de 1.000 Mw de cartera; en
solar, en menor medida.

Como nueva linea de ne-

gocio, hace un afio venimos
trabajando en el montaje de
plantas de fotovoltaica para
autoconsumo, con instalacio-
nes llave en mano (tramita-
cién, instalacién, puesta en
marcha y legalizacién) Tam-
bién somos suministradores e
instaladores de cargadores
para vehiculo eléctrico. Y si el
cliente estd interesado, pode-
mos ser un gestor eléctrico,
reportandole un porcentaje
de los beneficios del consu-
mo eléctrico por la cesion del
espacio.

¢Como se desmarcan de su
competencia?

Teniendo un gran conoci-
miento de la tecnologia y del
cliente, mucha experiencia en
los servicios que prestamos ¥,
muy importante, un personal
muy especializado y cualifica-
do. Gracias a ello, el 92% de
los contratos iniciales son re-
novados. Actualmente tene-
mos contratos de mas de 15
anos, renovados bianualmen-
te o trianualmente.

Con oficinas centrales en
Lisboa, tenemos un Centro de
Servicios en Barreiro y oficinas
en Oporto, Gijén y Madrid.

www.atmtotal.com

ENTREVISTA Juan Carlos Aparicio Consejero delegado de Discine Gestion de Cine Publicitario

‘“Elrecuerdo deunspotencinees
siete veces superior que en television”

Discine nacio en 2002 para gestionar los anuncios que se emiten en
las salas de cine de toda Espanay hoy lidera el sector con mas del
51% de la audiencia total. En estos anos, la digitalizacion de los cines
ha requerido grandes inversiones de los exhibidores, pero al mismo
tiempo ha facilitado la llegada de nuevos anunciantes.

¢Como se planifican las cam-
parias?

Al igual que el resto de me-
dios, nuestra base son las audien-
cias y existen dos maneras funda-
mentales de planificar una cam-
pafia en cine. Por un lado, la pla-
nificacién en base al total de au-
diencia en un periodo y cobertura
determinado; por otro, acotando
en funcién de un target especifico
mediante el seguimiento de peli-
culas afines. Esto dltimo pode-
mos hacerlo con muchisima efi-
cacia dada la informacién que
disponemos de nuestra audiencia
gracias a los distintos estudios
que ha venido haciendo el medio.

¢Cudl es el perfil del anun-
ciante?

Si hablamos en términos
histéricos, distinguiriamos dos
tipos de anunciantes: los regio-

nales/locales y las grandes mar-
cas. De los primeros, podemos
decir que con las transforma-
ciones sociales en sus habitos
de vida y consumo (no entro en
el analisis complejo de esta rea-
lidad, que darfa para muchisi-
mo mas de un articulo) la capa-
cidad de inversién en nuestro
medio se ha visto reducida para
los pequefios anunciantes.

En cuanto a las grandes
marcas, dirfa que son la base de
la inversién actual y que en los
ultimos afios se han incorpora-
do clientes que tradicional-
mente no contemplaban el ci-
ne en su mix de medios, pero
que hoy lo consideran como
una de sus pantallas principa-
les. Al hilo de esto, resefiar que
nuestro medio presenta el ma-
yor crecimiento por detras de
Internet en cuanto a inversion

porcentual se refiere. Nuestro
trabajo es intentar que sea ase-
quible para cualquier marca y
que lo vean como una inver-
sién interesante por varias ra-
zones, como pueden ser la dis-
persion de pantallas a las que el
consumidor esta expuesto y la
importancia en este entorno de
la experiencia como hecho di-
ferenciador, o la calidad del im-
pacto en un marco inigualable.

Otros aspectos que sin duda
ayudan son el abaratamiento
de los costes de produccién
(desaparecido de facto el 35
mm), la agilidad de emision y,
sin duda la eficacia, del impac-
to. El recuerdo de un spot en ci-
ne es siete veces superior al de
TVy perdurable en el tiempo.
Se recuerda incluso a las dos se-
manas de visionado tal y como
demostraba el estudio Lumiere.

cPor qué es mas efectivo?

Por varias razones. Por
un lado nuestros bloques
publicitarios tienen un ma-
ximo de diez minutos que
rara vez se alcanzan (no
existe la saturacion); por
otra parte, los spots son de
mads duracién normalmen-
te, y se adaptan por ello, a
las caracteristicas narrati-
vas del cine. El tiempo en el
cine es distinto al de la tele-
visién, tanto por el formato
de pantalla como por el en-
torno de visionado. En el ci-
ne son normales spots de
treinta, cuarenta y cinco se-
gundos e incluso de un mi-
nuto de duracién. Por ulti-
mo, la otra gran cualidad
del cine reside en su capaci-
dad para resaltar la creativi-
dad de los anuncios. Por es-
tas caracteristicas, que inci-
den de modo determinante
en el retorno de la inversién
via notoriedad, podemos
concluir que nuestro medio
podria considerarse mas
econdmico que la television
a pesar de su cobertura.

¢Como ha cambiado el sector
con la digitalizacion?

La digitalizacion nos vino a
ayudar muchisimo en un mo-
mento critico de inversion en
nuestro medio. Los tradiciona-
les costes de produccién en 35
mm significan en muchos ca-
sos una gran parte de la inver-
sién de los clientes, y los tiem-
pos requeridos por los labora-
torios en el tiraje de copias y los
envios fisicos de estas, impedi-
an la agilidad de emision de
otras pantallas. La digitaliza-
cién no fue un proceso realiza-
do de la noche a la mafiana, si-
no una transformacién que im-
plico a todos los cines del mun-
do y que supuso un esfuerzo fi-
nanciero enorme por parte de
los exhibidores; pero cambio la
industria. Gracias a ella, hoy
podemos disfrutar de cualquier
estreno en cualquier rincén del
planeta y el cine, como soporte
publicitario, se ha situado co-
mo una pantalla mas.

¢Habrd mas innovacion tras
la digitalizacion?

Por supuesto que si. La in-
dustria no para de crear nuevas
tecnologias que refuerzan la
experiencia de ver una pelicula
en las salas de cine. Gracias ala
digitalizacién hemos cambiado
por ejemplo todo lo referente a

la animacién o hemos mejora-
do hasta limites insospechados
el 3D. La imagen se proyecta
actualmente en 4K y el sonido
en muchas salas es Atmos. Los
efectos sensoriales, como olo-
res, vibraciones 0 movimientos
en las butacas son cada vez
mas habituales. Los conceptos
de visionado también estdn
cambiando y actualmente ya
podemos ver una pelicula en si-
llones reclinables como si estu-
viéramos en el salén de nuestra
casa o disfrutar de nuestra co-
mida favorita como en un res-
taurante.

En cuanto a la comercializa-
cién, vamos adaptando nues-
tros productos a estas tecnologi-
as y exploramos en otros entor-
nos digitales a nuestros usua-
rios mediante el retargeting.

Discine g.c.p.

www.discine.es
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ENTREVISTA José Luis Lopez Martin Director General de Safetykleen Esparia

‘“La innovacion esta
en nuestro ADN”’

Safetykleen es una compadia pionera en ofrecer soluciones de lim-
pieza de superficies y desengrase de piezas, gestion y tratamiento de
residuos industriales y consultoria medioambiental.

¢Cudndo nacié la empresa?
De origen estadounidense
y fundada en 1954, nuestra
implantacién en Europa se
produjo en 1973 y en Espafia
en el afio 1986. Desde enton-
ces hemos ampliado nuestras
actividades a Turquia, China y
Brasil. En nuestro pais damos
servicio a nivel nacional a tra-
vés de nuestra estructura de
17 delegaciones, 250 profe-
sionales y 100 vehiculos re-
partidos en todo el territorio.

¢Como definiria la filosofia
de Safetykleen?

Nuestra filosofia de traba-
jo combina los altos niveles
de exigencia, innovacién y ca-
lidad de una compafiia inter-
nacional, con un servicio per-
sonalizado, adaptado y cerca-
no. Somos una empresa que
esta en busqueda permanen-
te de soluciones técnicas in-

novadoras y que se adelanta a
las futuras necesidades de ca-
da uno de los sectores con los
que trabajamos. Este esfuerzo
en innovaci6n tiene dos focos
principales: maquinas y solu-
ciones quimicas.

¢A qué tipo de clientes se di-
rigen?

Como lideres del mercado,
nuestra propuesta de valor se
dirige a diversos tipos de
clientes, de modo que provee-
mos a las empresas industria-
les y de servicios referentes en
sectores como la fabricacién
de vehiculos, el aerondutico y
ferroviario, la industria de
transformacién del metal,
energia, mineria, construc-
cion, industria de la alimenta-
cién, laboratorios quimicos y
farmacéuticos, industria gra-
fica, papelera y de empaque-
tado. Aportamos un valor

afiadido diferenciador debido
a que nosotros realizamos el
ciclo completo, desde la inver-
sién en la mdquina, servicio
de mantenimiento, retirada y
tratamiento del residuo. De
esta manera, liberamos al
cliente de toda carga adicio-
nal relativa al proceso.

¢Como ayuda a sus clientes
Safetykleen?

En materia de limpieza de
piezas y superficies, ofrece-
mos a nuestros clientes la so-
lucién técnica mejor adapta-
da a su necesidad que le per-
mita optimizar costes, agre-
gar valor a sus procesos pro-
ductivos y obtener la mejor
calidad. Evolucionamos al
mismo tiempo que ellos,
adaptamos nuestras propues-
tas y nuevos servicios a esa
evolucion e incluso, somos un
factor de aceleracién de la

misma como fuerza de propo-
sicién. Desde una dptica de
consultorfa medioambiental
y gestion de residuos indus-
triales, ayudamos a nuestros
clientes a adaptar sus proce-
sos de la manera mas Optima
para cumplir los requisitos le-
gales, evitar sanciones y res-
petar el medio ambiente.

¢Se puede innovar en un sec-
tor como este?

Sin duda. La innovacién
estd en nuestro ADN y en tér-
minos de mejora de producti-
vidad, nuestras maquinas de
limpieza de piezas y superfi-
cies son las mds avanzadas
del mercado. Hemos liderado
la introduccién de maquinas
de ultrasonidos, equipos que
permiten no sélo la limpieza
externa de superficies, sino
también la interna y profunda
de piezas y areas imposibles
de alcanzar por otros medios.
Por otro lado, nuestras ma-
quinas automadticas de alta
presién, proporcionan unos
resultados constantes y exclu-
sivos de calidad de limpieza.
Otra de nuestras principales
caracteristicas asociadas, es el
disefio de maquinas a medida
para cubrir las necesidades
especificas de nuestros clien-
tes. Todo ello acompafiado de
un servicio técnico capaz de
reemplazar equipos averiados
en un maximo de 72 horas.

¢ Qué diferencia a Safetykle-
en de la competencia?

Tres conceptos: innova-
cién tecnoldgica, medios téc-
nicos y conocimiento. En
nuestra linea de negocio de
servicio de limpieza y desen-
grase de piezas, Safetykleen
entrega su propia maquinaria
al cliente, le suministra los
productos de limpieza especi-
ficos y retira los residuos ge-
nerados por esta actividad.
Para suministrar el servicio,
disponemos de un amplio

parque de maquinaria inno-
vadora de limpieza (25.000
maquinas instaladas) dispo-
nible en nuestras delegacio-
nes para su instalacién inme-
diata.

A todo esto hay que sumar
el trabajo de consultoria, don-
de ayudamos a nuestros
clientes en sus actividades li-
gadas a la gestién de residuos
y administrando su documen-
tacion. Ademas, llevamos a
cabo servicios especializados
de apoyo en la implantacién y
mantenimiento de sus siste-
mas de gestién de la Calidad
(ISO 9001), de la gestién me-
dioambiental (ISO 14001),
de Sistemas de Gesti6n de la
seguridad y de la Salud en el
Trabajo (ISO 45001).

Por ultimo, nuestra activi-
dad en la gestién de residuos
nos permite situarnos como
un operador con una oferta
global de servicios.

¢En que se basa la excelencia
de los servicios que suminis-
tra Safetykleen?

Como en cualquier activi-
dad, la empresa la constitu-
yen personas y en nuestro
proyecto tenemos un know-
how depositado en profesio-
nales con muchos afios de ex-
periencia. Es uno de los pila-
res de la excelencia. Vivimos
con pasién nuestra actividad,
sus evoluciones, las nuevas
necesidades y problemadticas
de los clientes y la sociedad.
En cuanto a I+D ¢qué nove-
dades la empresa ha intro-
ducido en su actividad?

El Grupo tiene en cada
uno de los paises en los que
esta presente profesionales
dedicados a la I+D de maqui-
naria y nuevos productos de
limpieza. Toda esa labor de
desarrollo de productos qui-
micos ha conseguido que se
hayan implementado, a lo lar-
go de los afios, soluciones que
utilizan la tecnologia de ultra-

sonidos, maquinaria automa-
tica con varios ciclos de lim-
pieza o equipos que permiten
el decapado de pinturas secas
o la limpieza de 6xido y resi-
nas, mediante productos con
base acuosa reduciendo la
utilizacion de disolventes. Es-
tamos especialmente sensibi-
lizados con el desarrollo de
soluciones que contribuyan a
disminuir la huella de carbo-
no de nuestros clientes.

Por otro lado, hacemos
evolucionar todas nuestras
prestaciones aprovechando al
mdximo las ventajas que la
transformacién digital aporta
a nuestra actividad. Hemos
desarrollado aplicaciones moé-
viles que nos permiten utili-
zar todo el know-how de to-
dos los paises del grupo para
definir la opcién 6ptima para
el caso concreto de cada clien-
te.

cQué ofrecen a la sociedad
en responsabilidad social
corporativa?

Desde su creacion, la acti-
vidad de Safetykleen ha con-
tribuido a cuidar el Medio
ambiente. Desde la evolucion
de méaquinas sencillas con ba-
se disolvente hacia las nuevas
maquinas automaticas y de
ultrasonidos con base agua
actuales, hasta la consultoria
medioambiental de alto nivel
y la gestién y tratamiento de
los productos utilizados, todo
ello ha significado una contri-
bucién importante al ecosis-
tema.

www.safetykleen.eu
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SGAIM -

ESTEBAN CANALDA

Consejero Delegado SGAIM

JUAN RAM N GARCCA

Director Unidad ECM
Mejor informaci n e inmediatez
conllevan mejores decisiones

En SGAIM convertimos la informaci n en
conocimiento

En SGAIM optimizamos Qu aporta SGAIM a sus clientes en es
operativas empresariales a partitadenateria?

Nuestra losof a es mantenernos C mo afronta SGAIM el reto de los
1 deres en el sector, ofreciendoawanges tecnol gicos?
mejores soluciones a nuestros A lo largo de los 1ltimos 30 a?os, analila automatizaci n de los proceso$luestros clientes se anticipan?a los cam
clientes. Evolucionamos nuestroszar el potencial de las nuevas?tecnolog basados en el documento, prestan@dos del entorno a trav s del ecosistema
servicios a trav s de la constantg y aplicarlo a nuestro contefto de sernuestros servicios en un esquemaddenuestras soluciones digitales. Nuestra
investigaci n, innovaci n y apliedeiidy como valor real para nuestros outsourcing experiencia sectorial y tecnol?gica per
de las nuevas tecnolog as clientes, ha sido una constanta. Actual mite a las empresas ser disruptivas sin
mente el foco se centra en la aplicaci n
C mo describir a la misi n de SGaIMe@tica de la computaci n cognitiva e
La misi n de SGAIM es facilita®? aihaelégencia artificial.
presas un tratamiento m s eficiente e Cu 1 es vuestra aportaci n er? el mbi
inmediato de su informaci n y @ocuCu 1 ha sido el mayor logro durante &kiste un inter s cierto en transfer@ercompliance?
mentos, facilitando el ahorro d@e egewcricio 20192 procesos por parte de las empresafuestras soluciones tecnol gicas est n
sos y una mejor toma de decisi@neSinPduda, destacar a la aplicaei n pr &fprtunadamente, nuestra propuestdise adas para facilitar la adecuaci n de
ra ello implementamos estrateg?asgasde soluciones basadas en computa de outsourcing y pago por cCOnsumolas empresas y organizaciones & las nue
luciones y servicios de captur@, aimaceognitiva, en los proceso® de cla®prmite sortear las resistencias @€ obligaciones establecidas en materia
namiento, gesti n y consulta de@ ififomci n documental y an lisis?de infoProvocan la complejidad t cnica, &asSRGPD, suplantaciones y blanqueo de
maci n y documentos a lo largo demaocdon, permitiendo optimizar 2os ser Obligaciones normativas y las ?nvegpi®ales, aportando mecanismos de
vicios prestados a clientes. nes tanto iniciales como de mafteméntrol y auditor a, minimizand@o el im
miento. pacto en los procesos de negocio.

asumir riesgos y con un modelo?de efi

ciencia garantizado.
C mo percibe la transformaci n digital
en sus clientes?

su ciclo de vida.

Servicios BPOS orientados al intercambio
de informaci n en procesos B2B y B2C.

Estrategias, m todos y herramientas creadas para capgturar,

g
tionar e integrar informaci n y documentos relacionados coﬁ@;RTAL

procesos de gesti n de empresas y organizaciones.
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Balace Digitadrz n2019

ALBERTO LEPEE e JORDI ALBAREDA

Director Unidad I+D+i Director Unidad Digital Evidence

La innovaci n es la piedra angular sobre r i Aportamos el ingrediente de con anza
la que dise amos nuestros servicios . a la transformaci n digital

La computaci n cognitiva ha una operaci n de inventario es?muy la La posibilidad de gestionar Por volumen, obviamente la ban@a, se
revolucionado la manera en la borioso. Un enjambre de drones dotados| contratos y otros procesos de guros, log stica y retail son los sectores
que planteamos los proyectos de autonom a puede ubicar estag@ unida consentimiento, evitando recurrigye m s demandan este tipo de golucio
des documentales, reduciendo tiempos a documentos impresos, est nes pero, afortunadamente, cada vez
Cu les son vuestras 1 neas de igvestie por operaci n. actuando como catalizador de la gxigte mayor diversidad e incluso las
gaci n? digitalizaci n en las empresas pymeg y centros educativos han?aposta
Abordamos temas que redunden en lacu 1 es vuestro proyecto m s fambicio do por este tipo de soluciones durante
mejora de los servicios. Hoy en dgagp la Cu 1 es el principal bene ci® quat@Pejercicio.
mayor a se basan en la aplicaci npdeaq@ellos que hemos determinado tiene una empresa con la contrataci n
computaci n cognitiva, abarcando ggs tienen viabilidad t cnica, ?el m s &ectr nica? Existen problemas para acreditar la

de la identificaci n de intervinipan&gssenes uno de identificaci?n y aut&® la mayor a de los casos el ®nt¢gl1$de¥ren caso de litigio?
operaciones econ micas hasta dronescaci n de los intervinientes?en tran§&Por eliminar el papel pero, ungnvesntra de lo que pueda pensarse,
aut nomos para la ubicaci n de? dogdones electr nicas. En t rminds senciadoptada la soluci n, lo que m s ¥alp¥Reso de contrataci n elé@ctr ni
mentos. llos, consiste en identificar a la per&Snda posibilidad de automatizar e} B¥@ece mayor capacidad probatoria
que est comprando un producto?o con C€€SO Yy su seguimiento. La redUCCqued%n documento manuscrito. Cada
En qu consiste el proyecto de k@@tando un servicio a partir @e la do&@stes se obtiene por la suma de aBh@facci n genera m ltiples é&viden

drones? mentaci n que proporciona, grabaci n factores. cias vy no s lo se certifica eP consenti
Los centros de custodia son almacgee§ideo o fuentes externas de datos. miento sino la puesta a disposici n
con cientos de miles de cajas y hacer Qu sectores destacan en la adopgkterior del documento aceptado.

de la contrataci n electr nica?

Servicios de conservaci n y custodfa tecno El compromiso de SGAIM con sus clientes contempla 1
PRESER]ACI N 1 gica de informaci n f sica y VI S I N a innovaci n constante para ofrecer mejores soluciones
digital, aplicando la legislaci n vigente al de tratamiento documental y de informaci n.

tratamiento de la informaci n.
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ENTREVISTA Luis Pena CEO de Lurtis Rules

‘“‘Usamos la IA, la optimizacion y la simulacion
parad resolver problemas complejos”

Lurtis Rules, S.L. es una empresa especializada en el campo de la in-
teligencia artificial y la optimizaciéon y simulacion en entornos com-
plejos. Para conocerla con mds detalle, hablamos con uno de sus so-
cios fundadores, Luis Pefia Sanchez.

¢Cudles fueron los orige-
nes de Lurtis?

La nuestra es una em-
presa creada por tres docto-
res en informaética especia-
lizados en inteligencia arti-
ficial, optimizacién y simu-
lacién que teniamos a
nuestras espaldas mas de
150 publicaciones cientifi-
cas y habiamos participado
en mas de 20 proyectos de
investigacion y desarrollo a
nivel nacional e internacio-
nal. En 2014 resultamos
ganadores del premio de
emprendimiento Ac-
tuaUPM que organiza la
Universidad Politécnica de
Madrid y de ahi surgio la
empresa. De aquella inicia-
tiva que resulté vencedora
entre 300 ideas de estu-
diantes, investigadores y
profesores surgio la empre-
sa. Actualmente tenemos
presencia en Madrid y en
Oxford y contamos con un
equipo formado por 14
profesionales entre ambas
sedes.

¢Como definiria la filoso-
fia de trabajo de la em-
presa?

Desde el principio he-
mos apostado por crear
productos que ayudaran a
las empresas a través de
técnicas de inteligencia ar-
tificial y de proyectos de di-
versa indole, pero con un
denominador comun: su
alta complejidad. A nivel
de estrategia, Lurtis siem-
pre ha crecido de un modo
sostenible y ha valorado
mucho el trabajo auténo-
mo y profesional de su per-
sonal, hasta el punto que
fomentamos su formacion.

¢Sobre qué puntos se erige
la excelencia de Lurtis?
Hay varios elementos
que nos definen muy bien.
El primero, sin duda, es que
tenemos un background
cientifico muy fuerte, algo
que no tienen todas las em-
presas del sector. En segun-
do lugar, somos sinceros con
nuestros clientes: a la hora

de analizar sus demandas,
realizamos siempre estudios
realistas de viabilidad, aun-
que eso implique decir que
No a un proyecto.

¢Cudles son sus principa-
les dreas de negocio?
Aplicamos inteligencia
artificial a sectores como la
ingenieria aerondutica, ar-
quitectura/construccion,
disefio de materiales, inge-
nieria petroquimica, y
mantenimiento predictivo
de infraestructuras. En el
area de contenidos digita-
les, estamos especializados
en la creaciéon de herra-
mientas de ayuda a las pro-
ducciones de entreteni-
miento, videojuegos y ani-
macién, cuyo maximo ex-
ponente es AIKINOS. Final-
mente, disponemos tam-
bién de un 4rea de consul-
torfa en entornos comple-
jos para proyectos de Big-
Data, Data Science y Ma-
chine Learning para em-
presas de diversos sectores.

¢Qué diferencia a la em-
presa de sus competido-
res?

Realizamos proyectos
de alto valor cientifico apli-
cando técnicas novedosas y
llevando las dltimas inves-
tigaciones cientificas al en-
torno empresarial, para lo
que nos valemos de nues-
tra trayectoria cientifica
anterior. Ademas, dispone-
mos de un personal alta-

PRINCIPALES PRODUCTOS
Y PROYECTOS

- AIKINOS: herramienta de generacion
de edificios para industrias de entre-

tenimiento.

- BIMBOT: herramientas de apoyo a la
arquitectura. Optimizacion del parti-
cionamiento de espacios y estructu-
ras para arquitectura.

- Rolls Royce: proyecto para la optimi-
zacion del disefio de motores en ae-

rondutica.

mente cualificado que esta
en constante formacién y
desarrollamos herramien-
tas que han sido pensadas
y concebidas para ayudar a
nuestros clientes.

¢A qué perfil responden
sus clientes?

Cubrimos perfiles desde
start-ups innovadoras a
grandes firmas. Nuestro
punto de entrada es la apli-
cacion de inteligencia artifi-
cial, herramientas de anali-
sis, simulacién u optimiza-
cién a entornos no conven-
cionales. También trabaja-
mos para empresas que tie-
nen problemas complejos
que quieren optimizar o
que necesiten hallar nuevos
mecanismos para resolver-
los. Un tercer tipo de cliente
es el formado por empresas
de diferentes sectores (lo-
gistica, finanzas...) que
quieren incorporar a sus
procesos productivos nue-
vas técnicas de IA.

¢En qué mercado geogrd-
fico actuan?

El 90% de nuestros pro-
yectos se destinan a otros

- Optimizadores de porfolio: Promoto-
ras de construccion que desean ma-

ximizar el porfolio optimizando la

edificabilidad. Carteras de inversion
que quieren mejorar sus prediccio-
nes de inversion.

- ColdWar in the ClassRoom. Proyecto

denador.

paises, desde Estados Uni-
dos a Indonesia, pasando
por el Reino Unido o Cana-
da. Esto es asi porque ofre-
cemos soluciones globales
adaptadas a los clientes in-
ternacionales.

¢Qué importancia tiene le
drea de I+D para la com-
paiiia?

Procedemos de un ambi-
to académico y de investiga-
cién, de manera que es un
area capital para nosotros.
Por esa razén tenemos
acuerdos de investigacion y
transferencia de conocimien-
to con la Universidad Politéc-
nica de Madrid y con la Uni-
versidad de Oxford. Nuestro
equipo incluye doctores e in-
vestigadores realizando su
doctorado en la empresa y
participamos en un proyecto
EuroStars/EUREKA,  dos
proyectos nacionales en el
Reino Unido y disponemos
de una ayuda del programa
Torres Quevedo.

En la préctica, nos mo-
vemos en entornos de in-
novacién tecnoldgica cons-
tante, la empresa es muy
activa en produccion de

para llevar un simulador de Historia
con fines educativos del tablero al or-

patentes y publicaciones
cientificas.

¢Qué balance hacen de es-
te ailo que acaba?

El balance es bueno.
Hemos tenido proyectos
con firmas como Rolls
Royce (en colaboracion
con la Universidad de Ox-
ford), Kepler Finance,
BIM2VR y MORPH que
nos han hecho incremen-
tar nuestro equipo en un
50%. El reto de futuro es
crecer de modo orgdnico e
ir generando nuevos pro-
ductos en sectores relacio-
nados con el entorno digi-
tal o los sectores de inge-
nieria. Un buen ejemplo
de ello es el proyecto euro-
peo que acabamos de em-
pezar o la colaboracién
con ARIX en el sector de
inspeccién robdtica de ins-
talaciones petroliferas.

www.lurtis.com
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ENTREVISTA Antonio Vicent Presidente Ejecutivo de Mnemo Evolution

‘“‘Somos disruptivos con la ciberseguridad
para proteger la inversion de nuestros clientes”

Mnemo Evolution es una consultora especia-
lizada en el campo de la ciberseguridad,
donde atesora una larga experiencia que la
ha convertido en una referencia del sector.
Para conocer su trabajo con mas detalle, ha-
blamos con su Presidente Ejecutivo, Antonio

Vicent.

¢Cudles fueron los orige-
nes de Mnemo?

Hace veinte afios que ini-
ciamos nuestra andadura
en el mundo de la tecnolo-
gia y casi quince que inicia-
mos de forma pionera nues-
tro proceso de transforma-
cién digital para orientar-
nos al mundo de la ciberse-
guridad.

¢Cudl es la foto actual de
la empresa?

Somos una consultora
espafiola con vocacion in-
ternacional y con presencia
directa y consolidada en
Madrid, Bogota (Colombia)
y Ciudad de México. En
conjunto, contamos con un
equipo formado por 700
personas.

¢Esa vocacion internacio-
nal siempre ha estado pre-
sente en el espiritu de la
compaiiia?

La internacionalizacién
lleg6 al poco tiempo de
echar a andar, y lo hizo con
dos objetivos. EL primero,
buscar ciclos econémicos
distintos a los que viviamos
en Espafia; el segundo, cre-
ar la red que la escalabili-
dad de nuestra tecnologia
nos permitia. Desde enton-
ces no hemos hecho mas

que crecer y ya estamos

planteandonos
otros paises.

llegar a

¢En qué sectores estdn pre-
sentes?

El 50% de nuestras ac-
ciones se dirigen el sector fi-
nanciero, el 40% al ambito
publico y el 10% restante
son servicios al sector cor-
porativo que trabaja con in-
fraestructuras criticas. Para
dar respuesta a las necesi-
dades de cada tipo de clien-
te, Mnemo apuesta por for-
mar continuamente a nues-
tros equipos en materia de
ciberseguridad, por actuali-
zar nuestros conocimientos
y por innovar para ofrecer
el mejor servicio.

¢Hablamos de productos o
de servicios?

Somos una empresa con
una gran vocacion hacia la
tecnologia y la seguridad,
elementos que estdn muy
relacionados no solo con la
digitalizacién, sino también
con la globalizacién. Eso
hace que utilicemos herra-
mientas para ofrecer servi-
cios de valor a las empresas
que acuden a nosotros.

Por ejemplo...

El proceso de transfor-
macién digital que deben
llevar a cabo las empresas

es inevitable. Y muchas ve-
ces ese proceso altera su
dia a dia y necesitan inver-
tir para acoplarse a los
nuevos modelos de nego-
cios. Nuestro trabajo con-
siste en adaptar esa tecno-
logia en funcién de lo que
precisan y evitar fuertes in-
versiones sin olvidar que
estamos trabajando contra
el lado oscuro.

¢A qué se refiere?

A que la ciberseguridad
trabaja para evitar los ciber-
delitos que pueden dafar
los activos de las empresas
o del sector publico. En
nuestro caso, trabajar con
tecnologia que no es de do-
minio publico representa
una barrera adicional de
proteccion. De hecho, nues-
tra filosofia se basa en ser
disruptivos para integrar
aquellos elementos de ci-
berseguridad que protejan
cualquier inversion que el
cliente haga en este campo.

¢Unavision integral?
Cuando se habla de Ci-
berseguridad, siempre esta-
mos hablando de un ecosis-
tema excesivamente am-
plio, pero principalmente
de tecnologias, proteccién,
prevencion y globalizacién,
para ello hay que estar vir-
tual o presencialmente en
los 5 Continentes, entender
lo que esta pasando en este
mundo global en el ciberes-
pacio e integrar tecnologi-
as, fuentes de informacion,
Inteligencia de Amenazas,
etc. y también compartir ex-
periencias con la Comuni-
dad, buscando siempre ade-

lantarnos, prevenir y crear
un entorno Institucional y
Empresarial mds seguro.

cSon sensibles las empre-
sas a este tipo de proble-
mas

Cada vez mads. Las em-
presas entienden la impor-
tancia de protegerse y con-
ciben la ciberseguridad co-
mo una inversién y no co-
mo un gasto. Es un hecho
que el cibercrimen es mu-
cho mas eficiente robando
digitalmente y que puede
causar otro tipo de dafio
que muchas veces no se
contempla: el reputacional.
En Mnemo procuramos
concienciar a los clientes de
que es preciso realizar anali-
sis de vulnerabilidades y re-
dactar un plan director que
proteja tanto las infraes-
tructuras externas como las
internas, porque se sabe
que muchos de los ataques

tienen la complicidad de un
elemento interno de la or-
ganizacion. Ahora mismo,
una de las preocupaciones
mds importantes para los
CEOs de las empresas es el
compliance, es decir, que
todo se haga de forma co-
rrecta. Y eso en campos co-
mo el sector financiero es
tan evidente que el Banco
Central Europeo obliga a la
banca a invertir, entre otras
cosas, en ciberseguridad.

¢De qué manera avalan
esos resultados a los clien-
tes?

El primer aval que tene-
mos es el de la experiencia
de mas de quince afios en el
campo de la ciberseguridad
y la tecnologia. El CERT es
una gran baza para
nosotros, como lo son las
homologaciones FIRST en
México, Colombia y Esparia
o las certificaciones en siste-

mas de gestién de la seguri-
dad de la informacién (ISO
27001:2007) y las ISO
2000 yla 22301.

¢Cudles son los planes de
futuro de Mnemo?

Uno de los retos que te-
nemos en mente es la ex-
pansion a otros mercados.
La trayectoria de la empresa
ha demostrado que nuestra
base tecnolégica tiene la es-
calabilidad necesaria para
hacerlo con todas las garan-
tias. Tenemos una organiza-
cién madura y un equipo
con experiencia internacio-
nal y conocimientos de pri-
mer nivel para poder dar
ese salto.

www.mnemo.com
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ENTREVISTA Joaquin Diaz Director Comercial de Orbis Tecnologia Eléctrica, S.A.

“Orbis sigue marcando diferencias
en el sector de material eléctrico”

Fundada en 1949, Orbis Tecnologia Eléctrica, S.A. ha sabido evolucio-
nar como fabricante lider espafiol de material eléctrico y ha consoli-
dadola presencia de sus marcasy productos en mds de 60 paises. Su
marca Orbis y mas de 300 referencias de productos conforman la
mayory mds vanguardista oferta del mercado en los campos de la
instalacion eléctrica, la mediday gestion de la energia, el uso de las
energias renovables, clima y domotica, la gestion de la iluminacion y
alumbradovial, la industriay la movilidad eléctrica.

¢ Qué enfoque sigue la em-
presa como fabricante?
¢ Qué filosofia subyace en sus
productos?

En Orbis disefiamos y fabri-
camos, bajo nuestro lema
“energia inteligente”, produc-
tos y aplicaciones que mucho
tienen que ver con un nuevo
ecosistema energético inteli-
gente, responsable y eficiente,
basado en la tecnologia digital,
la gestion de datos y la movili-
dad eléctrica. Desde nuestros
proyectos de I+D+i estamos
protagonizando el desarrollo y
despliegue de los contadores
inteligentes, la interconectivi-

dad de los productos en los en-
tornos del Internet de las Cosas
(IoT), las plataformas de ges-
tion de alumbrado ptblico
(Smart Cities) y eficiencia ener-
gética, su inteligencia de datos
(Big Data) y una firme apuesta

por la movilidad eléctrica, con
cargadores inteligentes para el
vehiculo eléctrico (VE) en en-
tornos publicos y privados.

Como fabricante, ;la empre-

sa se enfrenta al reto de am-

pliary reforzar la infraestruc-

tura de recarga de vehiculos
eléctricos?

Si, y lo hacemos intro-

duciendo en el mer-

Orbis dispone de un amplio catalogo
de productos orientados a la eficiencia energética

cado la Serie Viaris, que ya se
ha convertido en el referente
de los cargadores inteligentes
para vehiculos eléctricos, des-
tacandose como producto dife-
renciador en la actual oferta
por las siguientes caracteristi-
cas: atractivo disefio y sencilla
utilizacion; comoda instala-
cién y polivalencia; capacidad
de adaptacién y modulacién
en cualquier tipo de instala-
cién; alta conectividad Wifi y
App incluidos; precio competi-
tivo; y el excelente asesora-
miento técnico-comercial y la
garantia Orbis.

¢Qué productos incluye la ga-
ma de cargadores inteligentes
Viaris?

Disponemos de tres gamas
de cargadores inteligentes:
Viaris City, para entornos pu-
blicos; Viaris Combi y el nue-

Nuevo cargador inteligente para
vehiculo eléctrico VIARIS UNI

vo Viaris Uni, para entornos
privados, comunitarios y par-
ticulares. La tendencia de fu-
turo en el sector de la movili-
dad se dirige cada vez mas ha-
cia sistemas inteligentes que
sean capaces de cubrir las ne-
cesidades de los usuarios. Por
eso, Orbis se diferencia del
resto de sus competidores
ofreciendo grandes ventajas y

soluciones para la recarga de
VE, como por ejemplo un Sis-
tema de Proteccién de Linea
(SPL-ORBIS), modulador de
carga, dispositivo de rearme
automatico, plataforma de
gestion, APP Viaris... Y todo
ello en un entorno amigable
para el usuario y con informa-
cién muy til sobre el consu-
mo energeético.

¢ Orbis va a seguir ampliando
sus soluciones en ese campo
de cara al futuro?

Queremos seguir amplian-
do nuestra gama de cargado-
res para vehiculo eléctrico, ya
que la tendencia del sector de
la movilidad eléctrica en
Espafa estd en alza de cara a
los préximos afios, ademas de
continuar en la investigacién y
desarrollo de productos que
respeten el medioambiente e
incrementen el ahorro y la
eficiencia energética.

Orbis apuesta firmemente
por el desarrollo de la digitali-
zacién doméstica e industrial.

www.orbis.es
info@orbis.es

ENTREVISTA Katsuhiko Suzuki Director general de Novalux Europe

70 anos conectando Japon
con mercados internacionales

de disefio que tenemos en Ja-
poén, con capacidad para des-
arrollo tanto de software co-
mo de hardware.

¢A qué sectores atienden
principalmente?
Nos orientamos a tres mer-

Sede europea de Shinko Shoji Co,, Ltd., firma
japonesa lider en el sector electronico con
matriz en Tokio y 67 afos de trayectoria, No-
valux Europe estd especializada en la com-
praventa de componentes electronicos de
fabricacién en diferentes paises asidticos, es-

cados principales: el sector
automovilistico, la industria y
las méquinas de juegos.

En el sector automovilisti-
co, ofrecemos soporte en el
desarrollo, siendo socios de
AUTOSAR (Automotive

pecialmente de Japony de China.

¢Con qué mision-vision tra-
baja Novalux Europe en el
mercado espariol?

Constituida en 2012, 1a mi-
sién de Novalux Europe es ser-
vir como puente de conexién
comercial entre Asia y Europa
para contribuir al desarrollo
econdmico-industrial de am-
bos continentes. Todo ello, su-
ministrando productos elec-
trénicos en las cantidades y
plazos que requieren nuestros
clientes.

Estamos a disposicion de
cualquier empresa que tenga
interés en adquirir materia-
les electrénicos de marcas ja-
ponesas o de otros paises
asiaticos.

¢Qué tipologia de productos
suministran en Espaiia?

Comercializamos pro-
ductos de primeras marcas
internacionales, como Re-
nesas Electronic, toda una
referencia en la fabricacién
de IC (microprocesadores).

Los pilares de nuestro
negocio son la venta de
componentes electrénicos;
el soporte técnico (desarro-
llo de soft/ hard); EMS (ser-
vicios de produccién elec-
tronica), con mas de 40
afios de experiencia; y un
soporte global.

En el negocio de EMS,
podemos ofrecer un servi-
cio integral (disefo, com-

“Estamos a disposicion de cualquier
empresa con interés en adquirir
materiales electronicos de marcas
japonesas o de otros paises asiaticos”

pra de materiales, montaje,
entregas), seleccionando
las fabricas y los materiales
mas adecuados para nues-
tros clientes (disponibili-
dad del servicio de EMS y

de desarrollo en Europa ba-
jo consulta previa).

Ademds de comercializar
materiales electrénicos, po-
nemos a disposicion de nues-
tros clientes los tres centros

Open System Architecture),
contando con la certifica-
cién de nivel 3 en SPICE.

¢ Qué cifras mueve la compa-

La empresa matriz estd
cotizada en la primera divi-
sién de la Bolsa de Tokio, con
un capital de 9600 millones
de JPY (80 millones de eu-
ros), la compafiia tiene una
cifra de ventas consolidadas
de 116.405 millones de JPY
(970 millones de euros).

Con una plantilla de 818
trabajadores, cuenta con 12
sucursales en Japén (tres de
ellas centros de disefio), 2 en
EE.UU, 1 en Hong Kong, 10
en China, 3 en India, 1 en
Taiwan, en Tailandia, Singa-
pur y Malasia, ademas de 1

en Europa, que es Novalux
Europa.

A través de nuestra exten-
sa red internacional, durante
67 afios hemos venido con-
tribuyendo al desarrollo in-
dustrial del sector electréni-
co en diferentes paises.

www.novalux-eu.com
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ENTREVISTA Markel Gruber Director general de Global Switch Madrid

‘‘Hiperconetividad multi-cloud para el
desarrollo de la transformacion digital”

Cadavez que nos co-
nectamos a internet,
compramos  algo,
abrimos una aplica-
cion para ver un vi-
deo, consultamos o
hacemos transferen-
cia desde una cuenta
bancaria, reserva-
mos un vuelo o un
hotel, estamos ha-
ciendo uso de data
centers como los de
Global Switch, unode
los principales prove-
edoresdeinfraestruc-
tura y conectividad
delmundo.

¢Cudl es el origen de Global
Switch?

Global Switch nacié en
1998, con el Boom de inter-
net, instalando su primer
centro en Espafia a comien-
zos del afio 2000, de la mano
de un gran Carrier con el que
se cerrd un contrato muy im-
portante. Posteriormente se
fueron cerrando grandes con-
tratos con significantes com-
pafiias del sector IT. Cabe re-
saltar que todos los edificios
que operamos son propiedad
de Global Switch.

¢ Qué rasgos definen a Glo-
bal Switch?

Global Switch apuesta
por desarrollar data centers
(CPD) neutrales, indepen-
dientes de cualquier integra-
dor o compafifa fabricante
de IT, dirigidos a integrado-
res y proveedores de servi-
cios y negocio corporativo.
Nuestra estrategia es la cons-
truccion de grandes CPD con
gran capacidad de potencia,
as{ como ofrecer un amplio
abanico de conectividad.
Nuestro objetivo es garanti-
zar la continuidad del nego-
cio a los clientes, con cinco
nueves (99,999%) de conti-
nuidad electromecanica, se-
guridad, conectividad, y co-
municaciones... todo aquello
que hace que un negocio
funcione y esté siempre co-
nectado. Firmamos contra-
tos de larga duracién que
den a los clientes la garantia
de la continuidad. Los clien-
tes cada vez precisan de mas

potencia, y muchos de ellos,
cuando comienzan a operar
en Global Switch, ya nos
adelantan que necesitan se-
guir creciendo con nosotros,
por lo que les tenemos que
garantizar su crecimiento y
expansién para afnos sucesi-
vos. Nuestro foco de negocio
esta basicamente en Europa
y en Asia. Internacionalmen-
te tenemos presencia en
Londres, Amsterdam, Paris y
Francfort, ciudades Tier 1,
asi como en Madrid; tam-
bién en Singapur, Hong
Kong y Sidney.

¢Como han evolucionado
sus CPD s en estos afios?
Internet estda basado en
tecnologia; lo que hace Glo-
bal Switch es cubrir las nue-
vas necesidades tecnolégicas
ofreciendo un servicio acorde
a la evolucién. Los servidores
e infraestructura IT cada vez
son mas potentes y a la vez
mas pequefios en tamario pe-

ro incrementan notablemen-
te el consumo de energia.
Global Switch provee las con-
diciones 6ptimas de tempe-
ratura y humedad, garanti-
zando la energia eléctrica que
demandan los equipos.

¢En qué otros aspectos se di-
ferencian de sus competido-
res?

Global Switch exclusiva-
mente se dedica a operar da-
ta centers, ofreciendo exce-
lencia en la operacion; Global
Switch nunca ha sufrido una
caida, un cero, ni ha dejado
de prestar el servicio. Ademds
de la excelencia en la opera-
cién, ofrecemos neutralidad
en la conectividad mediante
diversas plataformas de inter-
conexion para el acceso a las
nubes pblicas.

La operacién del CPD se
presta como un servicio con-
tinuo de 7x24. Siempre tene-
mos personal de manteni-
miento electromecanico en el

edificio; asi mismo siempre
hay presencia dia y noche del
personal de seguridad; ade-
mas, disponemos de un servi-
cio remoto que nos permite
monitorizar y operar el edifi-
cio desde el exterior ante
cualquier contingencia.

Es importante resaltar la
salud financiera de la compa-
fnfa, y el maximo reconoci-
miento de las agencias de ra-
ting, que son una garantia
para nuestros clientes.

ZAln pueden seguir cre-
ciendo?

El edificio de Madrid tiene
un tamafio de 21, 992m?
brutos con dos acometidas
eléctricas de 16,8 MW . El
edificio actual tiene espacio
para atender la demanda de
crecimiento de clientes exis-
tentes y atender nuevos pro-
yectos. Actualmente estamos
identificando nuevas ubica-
ciones y localizaciones para
atender expectativas de creci-

mientos y nuevas demandas
de clientes.

¢ Qué condiciones especiales
tienen estos edificios?

La infraestructura de un
CPD es algo muy complejo,
son negocios hiper criticos.
Se construyen en zonas libres
de terremotos e inundacio-
nes, todos los sistemas son re-
dundantes y tolerantes a fa-
llos para que se pueda reali-
zar el mantenimiento sin te-
ner que interrumpir ningtin
servicio. Todo esta preparado
para que pueda ser monitori-
zado perfectamente; hay mi-
les de pardmetros que nos
avisan proactivamente si pu-
diera existir alguna alerta que
tengamos que atender. Tam-
bién disponemos de seguri-
dad bajo demanda, con com-
plejos sistemas de acceso bio-
métricos y privilegios de en-
trada en las diversas areas.

;Qué empresas trabajan
con Global Switch?
Nuestros clientes son
grandes operadores de tele-
comunicaciones, integrado-
res de sistemas y proveedores
de contenidos, que buscan
ancho de banda suficiente y
bajas latencias. Cada vez son
mds importantes la banca y
seguros, asi como grandes
corporaciones que tienen sus
propios data centers y buscan

en Global Switch un centro
en el que tener una réplica,
un data center espejo.

(Qué inversion hacen en
I+D?

Contamos con ingenieros
en UK y en Madrid; el objeti-
vo siempre es buscar la ma-
yor eficiencia de las infraes-
tructuras para consumir lo
minimo. Global Switch dis-
pone de personal que ataca
continuamente ese flanco
para conseguir el mejor ratio
de refrigeracion posible ver-
sus el consumo IT; trabaja-
mos también en la prediccion
de eventos, con ayuda de la
monitorizacién de las insta-
laciones.

cQué balance hace de
2019?

El balance en 2019 ha si-
do magnifico. Tenemos una
cartera de clientes y de opor-
tunidades muy importante, y
trabajamos conjuntamente
con nuestros CPD's de
Francfort, Londres, Amster-
dam y Paris. Esto nos posicio-
na en una magnifica situa-
cion financiera y de resulta-
dos. Seguimos abriendo nue-
vos centros a demanda de los
clientes y nuestra posicion en
el mercado internacional es
sobresaliente.

¢ Qué proyectos tienen para
2020?

Nuestra estrategia va
orientada en dos direcciones:
por una parte, dar cobertura
a las grandes compaiiias de
proveedores de servicios co-
mo comentdbamos anterior-
mente y, por otra, poner el fo-
co en el programa de expan-
sién de China One belt, one
road. Nuestros clientes asiati-
cos estan viendo la oportuni-
dad de venir hacia Europa
para competir con las gran-
des corporaciones america-
nas, y nosotros somos su
puerto de llegada. Somos
puerta de salida hacia Asia
para compafiias europeas y
americanas, asi como en el
sentido inverso.

globalswitch.com
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ENTREVISTA Fernando Ofiga CEO de ReclamaTravel

‘Somos el partner tecnologico que
aporta valor a las agencias de viaje”

ReclamaTravel facilita soluciones tecnolégicas propias a las agen-
cias deviajes y clientes para reclamar a las compafiias aéreas las in-
demnizaciones por retrasos y cancelaciones de vuelos, a los que sus
clientes pueden tener derecho. Fundada en 2017 por Fernando Orii-
ga, ex directivo del Grupo Globalia (Halcon Viajes, Viajes Ecuador) la
empresa se ha consolidado este afio como referente habiendo supe-
rado las 7000 agencias de viajes y mas de 16000 clientes atendidos.
Con conocimiento detallado del trafico aéreo, abogados propios en
plantillay especialistas en el tema, su indice de éxito supera el 98%.

ReclamaTravel se presenta co-
mo el partner tecnoldgico de
las agencias de viaje, ¢cudl es
el foco de la actividad que des-
arrollan?

Desde ReclamaTravel apor-
tamos a las agencias de viajes
soluciones tecnoldgicas que
convierten el proceso de recla-
macion a las aerolineas en algo
sencillo y efectivo.

Nuestras herramientas tec-
noldgicas permiten informar a
nuestros colaboradores de cd-
mo le ha ido el vuelo a su
cliente y si este tiene derecho
a indemnizacién econdémica

con un promedio de 36 horas
tras el aterrizaje, proporcio-
ndndoles un gran sistema de
postventa y fidelizacion.

Nuestro sistema de escaneo
es vanguardia en el sector.

¢Como gestionan las recla-
maciones a las aerolineas?
Los abogados que se encar-
gan de las reclamaciones son
un servicio juridico profesional,
especialista, dedicado al 100%
asus clientes y propio de Recla-
maTravel. No externalizamos
el servicio de manera que el
cliente puede tratar directa-

mente con el especialista que
lleva su caso.

En ReclamaTravel pensa-
mos que nuestros clientes me-
recen dedicacién y atencion ex-
clusiva.

¢Qué ventajas tiene para una
agencia trabajar con Recla-
maTravel?

Nuestras enormes bases
de datos y analisis diario de
los aeropuertos europeos nos
permiten conocer de manera
detallada el trafico aéreo, por
lo que, con esta informacion
y el conocimiento de la nor-

mativa, garantizamos a la
agencia de viajes que nuestro
servicio es el idéneo para sus
clientes.

Nos encargamos de toda
la gestiéon, documentacién
necesaria y tramites legales,
llegando incluso a lo judicial
si hiciese falta.

M4s de 7.000 agencias de
viajes ya utilizan nuestros ser-
vicios.

Estamos aportando a las
agencias de viajes el mejor ser-
vicio y las herramientas tecno-
l6gicas necesarias para conver-
tir el problema del vuelo de su
cliente en solucién de la mane-
ramas agil y comoda.

cYpara los pasajeros?

En 2018 mds de 500 millo-
nes de euros se quedaron sin
reclamar de pasajeros que teni-
an derecho a indemnizacion,
muchas veces por desconoci-
miento de los derechos y otras
por no meterse en tramites bu-
TOCIaticos.

Nuestras bases de datos y

andlisis diarios de los aero-
puertos europeos permiten
al pasajero calcular su in-
demnizacién on-line de la
manera mas sencilla a través
de reclamatravel.com

La reclamacion individual
sin asistencia letrada suele re-
sultar farragosa y a efectos del
pasajero puede generar moles-
tias incluso superiores a la in-
demnizacion, ya que las com-
paiifas utilizan todas las triqui-
fuelas posibles.

ReclamaTravel les posibilita
que la mera expresién de la vo-
luntad de reclamar se convierta
en efectiva, ya que desarrolla-
mos todas las acciones admi-
nistrativas y/o juridicas necesa-
rias hasta conseguir para ellos
la indemnizacién.

Ademas, nuestro servicio es
sin riesgo, es decir, nunca co-
bramos nada por adelantado,
hacemos todos los tramites y
gestiones necesarios y solo re-
tenemos nuestra comisién por
servicio cuando conseguimos
la indemnizacién. En caso con-

trario, el cliente nunca pagara
absolutamente nada.

;Qué novedades tienen en
mente?

Como una gran novedad,
hemos lanzado el PERFECT
FLIGHT y PERFECT FLIGHT
MINI, a través de Inter Mun-
dial. Este seguro, que se podra
comprar a través de las agen-
cias de viajes, consiste en la co-
bertura de cualquier incidencia
aérea reclamable e incluye el
servicio de recuperaciéon de
equipajes.

En cuanto a expansién de la
compafiia esperamos estar pre-
sentes en el afio 2020 en Portu-
gal e Italia.

www.reclamatravel.com

ENTREVISTA Rafael NUfAez Presidente de Grupo Whiteni

Grupo Whiteni consolida su proyecto de lamano
de inversores cualificados en apenas un ano

Centrada en el alquiler de inmuebles de ofici-
nasy residencial en Madrid, Whiteni R Cajal So-
cimi ha cumplido su primer ano de trayectoria
superando sus expectativas. Esta Socimi, que
cotiza en Euronext desde marzo de este ano,
salia a Bolsa conunvalorde 19 millones de Eu-
rosy, tras sus ultimas adquisiciones, supera ya

los 30 millones de Euros.

¢Como se define Grupo Whi-
teni? ;Quién hay detrds del
proyecto?

Whiteni es una Sociedad
Cotizada Anénima de Inver-
sién en el Mercado Inmobilia-
rio (Socimi), dedicada al al-
quiler de inmuebles, concreta-
mente en Madrid. Adquirimos
activos inmobiliarios en renta-
bilidad con el objetivo de ma-
ximizar y optimizar la rentabi-
lidad para los accionistas me-
diante una gestién activa y efi-
caz del patrimonio adquirido.

Detras del proyecto esta-
mos un grupo de profesiona-
les provenientes principal-
mente del sector financiero y
de la consultoria, con amplio
bagaje acumulado en firmas
de primer orden.

¢Con qué activos arranco la
sociedad?

Empezamos con tres edi-
ficios de oficinas en la zona
de Castellana Norte, a los
que en septiembre de 2019
hemos sumado la adquisi-

ci6n de dos edificios residen-
ciales en las inmediaciones
de Plaza Esparia.

Los edificios de oficinas es-
tan totalmente consolidados,
con una ocupacién media del
89% y los de residencial se van
a rehabilitar durante los afios
2020y 2021, por lo que preve-
mos que estaran en ocupacion
total en 2022.

¢A qué clientes orientan estas
inversiones?

En los proyectos de ofici-
nas, tenemos como clientes a

las principales empresas pro-
veedoras de reparacion de
material sanitario, lo que ex-
plica que estratégicamente es-
temos ubicados frente al Hos-
pital Ramén y Cajal. También
son importantes para nosotros
en este ambito las empresas
de tecnologia y telecomunica-
ciones.

En cuanto al residencial,
vamos a dedicar el alquiler en
régimen de coliving. Pensa-
mos que el target de inquilinos
serd el de profesionales de me-
diana edad, entre 30 y 50

afios, que trabajen en empre-
sas y deseen tener un aloja-
miento a medio-largo plazo en
el centro de Madrid, con espe-
cial atencion al segmento de
los expatriados, esto es, a los
empleados de empresas ex-
tranjeras que vengan a traba-
jar aMadrid.

¢ Qué cree que les ha permiti-
do consolidar Whiteni en tan
poco tiempo?

Lo que nos diferencia:
siendo una empresa inmobi-
liaria somos un equipo con
gran expertise en temas fi-
nancieros y fiscales. Eso nos
posiciona como una inver-
sién muy atractiva para in-
versores conservadores que
buscan un crecimiento de va-
lor a medio plazo.

Superadas las expectativas
que teniamos para el primer
afio, continuamos atrayendo a
nuevos inversores para poder
seguir creciendo tanto en ofici-
nas como en residencial.
Siempre centrados en Madrid,
aunque valoraremos el centro
de otras ciudades con gran po-
tencial como Sevilla o Malaga,
asi como Valencia o Barcelona.

www.whiteni.es
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ENTREVISTA Bertrand Chevallereau Director General de la Sociedad de Centros Comerciales de Esparia

‘‘Ser pioneros en centros comerciales

europeos nos permite acompanar

a la sociedad en sus cambios”’

Desde 1973, Sociedad de Centros Comercia-
les de Espafia (SCCE) es el actor principal en
la concepcion, promocion, comercializacion
y gestion de centros comerciales en Esparia.
Actualmente gestiona'y comercializa 24 cen-
tros comerciales, con mas de 2.500 localesy
1.000.000 de m? de GLA. SCCE pertenece al
Grupo SCC, lider europeo desde 1963, con se-
des en Francia, Bélgica, Italia, Espana, y Me-

dio Oriente.)

SCCE es uno de los mayores
operadores del sector en Es-
pafia... ¢Qué trayectoria
han seguido en nuestro pais?

Es importante indicar que
nuestro grupo ha sido pionero
en el desarrollo de centros co-
merciales a nivel europeo.
Nuestro fundador, Robert de
Balkany, desarroll6 el primer
centro comercial en Europa,
“Parly 27, a las afueras de Pa-
ris, cerca de Versalles, en
1967. Posteriormente, promo-
vimos en Madrid, en 1983, el
primer gran centro comercial
bajo el concepto de “shopping
mall”: Madrid 2 “La Vagua-
da”, otro hito de concepto y
modelo de edificio comercial
en Espafia. Desde entonces, y
ya acomparfiada por un sector
nuevo del mercado inmobilia-
rio, el retail, SCCE ha sido uno
de los actores mds importan-
tes del sector.

¢ Qué aspectos hacen de su
grupo un valor seguro en
centros comerciales?

Somos promotores de
centros comerciales para
nuestro grupo patrimonial,
con nueve centros comercia-
les en cartera, y gestores de
centros comerciales para
clientes institucionales. Si
bien el sector estd muy profe-
sionalizado, creo que aporta-
mos un valor afiadido por
nuestra experiencia y trayec-
toria, que nos permite identi-
ficar las tendencias y ajustar-
nos a ellas, desde una pers-
pectiva histérica del comer-
cio y del sector inmobiliario y
con un conocimiento profun-
do de las ciudades.

¢Qué balance hace de la ac-
tividad del grupo en el aiio
que acaba?

Percibimos un crecimien-
to de nuestros indicadores

en todos los perfiles de
nuestros centros comercia-
les, en términos de afluen-
cia y ventas. Tenemos cen-
tros comerciales de caracter
regional, como Gran Plaza 2
en Majadahonda, abierto
en plena crisis econdmica
(2012); centros comerciales
muy urbanos, como el cen-
tro comercial Plaza Rio 2 en
Madrid capital; y otros cen-
tros, como Palau de Mar en
el puerto de Barcelona o La
Plaza de la Moraleja, mds
enfocados al ocio y la res-
tauracion.

¢Cudles son los proyectos
mds resefiables de cara a
2020?

Los centros comerciales
son el perfil del sector in-
mobiliario que mas debe
ajustarse a los cambios so-
ciales y estos cambios son
actualmente intensos. Los
centros comerciales cam-
bian porque la sociedad es
dinamica y cambiante. Los
cambios de sistema de mo-
vilidad, los cambios de ex-
pectativas del cliente y el
comercio electrénico son
tendencias que obligan a pi-
votar nuestros modelos.

Renovar los centros co-
merciales es una tendencia
del sector, pero no podemos
perder la perspectiva social
y del cliente en todas nues-
tras iniciativas.

¢Prevén gestionar algun
nuevo centro comercial a
corto plazo?

Siempre hemos estado en
la dindmica de buscar nue-
vas implantaciones y opor-
tunidades para promover, y
nuestros clientes a nivel de
gestién confian en nuestra
dedicacién y nuestro conoci-
miento. En definitiva, el va-

CCPlazaRio 2

CC Gran laza 2

lor afiadido que aportamos a
sus activos es nuestra mejor
tarjeta de visita.

En 2020, iniciaremos la
gestién de ampliacion de 3
centros comerciales en car-
tera.

¢Cudl es la estrategia de
SCCE a futuro?

Somos ambiciosos y
nuestra trayectoria lo de-
muestra. Fuimos una sor-
presa enorme en el sector
inmobiliario a nivel nacio-
nal cuando promovimos
nuestro centro comercial
Gran Plaza 2, en el afio
2012, iniciando las obras
en 2009. Eso era impensa-
ble, cuando nadie se atre-
via a poner un ladrillo. Pero
siempre confiamos en Es-
pafia, en su capacidad de

Y |

CC Plaza Norte 2

“Situamos al consumidor en el
centro de nuestro negocioy le
aportamos un concepto de
experiencia mas diversificada
qgue el comercio tradicional”

“Percibimos un crecimiento
en todos nuestros centros
comerciales, en términos
de afluencia y ventas”

recuperacion y en la pers-
pectiva ciclica de todos los
procesos econdmicos.
Igualmente actuamos en

2014 cuando iniciamos el
proyecto Plaza Rio 2. El
sector estaba demolido, pe-
ro nosotros persistimos

porque confiamos en nues-
tras capacidades.

Nuestra estrategia se ba-
sa en nuestra agilidad para
aprovechar oportunidades,
mediante un equipo relati-
vamente reducido pero muy
profesional.

¢A qué nivel estdn sus cen-
tros comerciales al respecto
de los europeos?

Tenemos una potencia
promotora muy fuerte en Es-
pafia, pero también en Italia,
un sector con mucha activi-
dad. Nuestro actual presi-
dente, Birger Strom, tomo la
iniciativa de acelerar nuestra
expansion en dicho pais y,
actualmente, estamos cons-
truyendo en Mildn el centro
comercial Milanord 2, uno
de los mayores centros co-
merciales de Europa, con
168.000 m? de superficie de
comercio y ocio, un gigante.
También tenemos un pro-
yecto muy importante en el
centro de Roma, el centro
Mercati  Generali, con
82.000 m? de comercio y
ocio. Francia y Bélgica son
otros paises donde tenemos
activos o proyectos en reno-
vacion completa. También
aportamos servicios en otras
regiones del mundo como
Marruecos o Emiratos Ara-
bes Unidos, con nuestra filial
instalada en Abu Dabi.

¢Qué demanda el consumi-
dor espafiol? ;A qué expec-
tativas es preciso dar res-
puesta?

El consumidor estd evo-
lucionando muy rapidamen-
te y a esta evolucion contri-
buyen el comercio electréni-
co y las nuevas tendencias
sociales. Podemos definir al
consumidor mds “aspiracio-
nal” que en otros momentos.

Nosotros siempre hemos
tenido la perspectiva de si-
tuar al consumidor en el
centro de nuestro negocio y
le aportamos un concepto
de experiencia mas diversifi-
cada que el comercio tradi-
cional. Un mayor peso en la
restauracion y el ocio aporta
ajovenes y familias una nue-
va versién del concepto de
compra, que hace que los
centros comerciales sean
nuevos espacios de encuen-
tro contemporaneos en
nuestras ciudades.

Destacaria ademads el
enorme atractivo y la vigen-
cia de los centros comercia-
les con ofertas equilibradas y
una potente gestion. Ahora
se instalan en nuestros espa-
cios marcas que antes solo se
adquirian en la red.

WWww.scce.es
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Agvar

arquitecturaquese
adapta alentorno

En el afio 2008, Jose Aguilary Matias Varona pusieron en marcha
AGVAR- Aguilary Varona Arquitectos, un estudio de arquitectura que
apuesta por la adaptacion de sus proyectos al entorno y la regene-

racion urbana.

os origenes del estu-

dio hay que buscarlos

en la colaboracién de

ambos en 2003 en un
concurso ganador de regene-
racién urbana situado en el
centro de Bilbao, ciudad que
con el tiempo se ha convertido
en su mercado natural. “Gran
parte de nuestros proyectos
estan ubicados en Bilbao y su
area de influencia, aunque a
raiz de ganar un concurso en
2014 abrimos una oficina en
Burdeos y tenemos presencia y
actividad también alli”, expli-
ca José Aguilar.

Proyectos integrados
Desde que iniciara su an-
dadura, la filosofia de trabajo

del estudio se basa, segtiin
cuenta Aguilar, en “adaptar los
proyectos al entorno para lo-
grar que asienten bien no solo
estéticamente, sino funcional,
conceptual y medioambiental-
mente. La idea es trabajar del

concepto a la realidad y conse-
guir una coherencia”. En este
sentido, Agvar comenzd a tra-
bajar con el sistema BIM en el
afio 2011 y es uno de los estu-
dios de arquitectura residen-
cial lideres en su implementa-

cién. “El cambio que ha su-
puesto para nosotros el BIM a
la hora de disefiar hace que se
mejore el resultado final a to-
dos los niveles, tanto en tiem-
po de proceso, coordinacion,
como en calidad”, subrayan
desde el estudio.

Proyectos significativos
Actualmente, Agvar tiene
en marcha diversos proyectos
en la capital vizcaina. Cuatro
de ellos en Zorrotzaurre, com-
puesto por un total 474 vivien-
das. “Estos proyectos estan si-
tuados al borde de la ria, su
Master Plan fue disefiado por
Zaha Hadid y nosotros hemos
disefiado sus primeras vivien-
das. Consta de 131 viviendas
libres, 112 VPO que se entre-
gan en los préoximos meses y el

resto son de precio tasado”,
nos cuenta Aguilar. Estos pro-
yectos junto con el edificio que
concluyeron en 2018 junto al
Museo Guggenheim que cons-
ta de un uso mixto de hotel
cuatro estrellas “Consulado de
Bilbao” y 36 viviendas, lo que
supone seguir en la senda que
comenzo Bilbao de vivir junto
alaria.

Para dar respuesta a una
clientela formada por promo-
toras privadas como Jauregui-
zar, ptiblicas como Visesa y al-
gunos de los principales fon-
dos, Agvar cuenta con un equi-
po flexible. “El nuestro es un
equipo joven, dindmico y esta-
ble que aporta todo el mimo,
atencién y carifio en cada pro-
yecto”, sostiene José Aguilar.

De cara al futuro, los res-

ponsables del estudio apues-
tan por seguir trabajando en
Bilbao y Burdeos y comienzan
a hacerlo en Madrid, haciendo
una arquitectura integrada e
integradora en el entorno. Por
ultimo comentan “Creemos
que la transformacién digital y
la gestién del Big Data van a
transformar el dia a dia del ar-
quitecto y acabara siendo un
factor importantisimo, tanto
como lo son hoy la localiza-
cién de un proyecto, el mo-
mento y el producto oportuno.
Queremos estar preparados”,
concluyen desde Agvar.

www.agvar.es

ENTREVISTA Belinda Lopez-Mesa
Investigadora responsable del Grupo de Investigacion en Arquitectura de la Universidad de Zaragoza

‘“Investigar es hoy una actividad imprescindible
en elmundo de la arquitectura”

El Grupo de Investigacion en Arquitectura (GIA) es un grupo de refe-
rencia de la Universidad de Zaragoza reconocido por el Gobierno de
Aragon desde 2017 y compuesto por doce investigadores. La investi-
gadora principal, Belinda Loépez Mesa, arquitecta por la Universidad

de Sevilla, se formd a nivel cientifico en Suecia.

¢En qué lineas trabaja un
grupo de investigacion en
arquitectura que no ten-
gan respuesta en la propia
actividad profesional?

Sin investigacién, la ar-
quitectura corre el riesgo de
convertirse en una activi-
dad puramente artistica. La
formacién en esta discipli-
na en Espafia, sin embargo,
se ha caracterizado de for-
ma tradicional por aunar
tanto los aspectos técnicos
como los proyectuales y hu-
manisticos. Esto se traduce
en la capacidad y compe-
tencia de las arquitectas y
arquitectos espafloles para
realizar propuestas creati-
vas desde una base de co-
nocimiento tecnolégico en

la préctica profesional, y
para producir herramientas
alternativas para el proyec-
to contemporaneo en la la-
bor de investigacion. Inves-
tigar es hoy una actividad
imprescindible en el mun-
do de la arquitectura, si
queremos mejorar en su co-
nocimiento, en el desarro-
llo de la técnica y en la or-
ganizacién de sus servicios
en respuesta a los retos de
la sociedad.

¢Cudles son las principa-
les lineas de investigacion
del GIA?

El GIA trabaja en soste-
nibilidad, patrimonio y en
cultura y teoria arquitectd-
nicas. Yo trabajo en la pri-

mera linea, que titulamos
Vivienda, Ciudad y Medio
Ambiente. En este campo,
estamos centrados, como
muchos grupos en Europa,
en la rehabilitacién energé-
tica de la edificacién y la re-
generacién urbana con el
fin de impulsar la descarbo-
nizacion de los parques edi-
ficatorios de las ciudades
europeas, lo que contribui-
r4 no sélo a reducir el con-
sumo energético de la edifi-
cacién (responsable del
40% del consumo de ener-
gia en Europa) y sus emi-
siones asociadas, sino tam-
bién a obtener otros benefi-
cios mas amplios, como ge-
nerar empleo, mejorar la
salud de los ciudadanos, re-

ducir los costes de la sani-
dad ptblica y hacer la ciu-
dad mas inclusiva.

¢Como abordan la trans-
ferencia de su trabajo a la
sociedad?

Tenemos un fuerte vin-
culo con la administracién
publica, que tiene un papel
muy relevante en la lucha
contra el cambio climatico
en la edificacién. A nivel lo-
cal, algunos miembros del

grupo participamos en con-
venios estables, como la
Catedra Zaragoza Vivien-
da, y en otros puntuales
con el ayuntamiento de Za-
ragoza para el desarrollo de
investigacion y su transfe-
rencia, como el proyecto
colectivo de la Escuela de
Ingenieria y Arquitectura
sobre regeneracién urbana
del poligono industrial de
Cogullada. A nivel nacio-
nal, participamos en la ac-

tualizacién de la estrategia
a largo plazo para la rehabi-
litacién energética en el
sector de la edificacion en
Espafia que debe realizar el
Ministerio de Fomento para
2020, a través del Observa-
torio Ciudad 3-R y el proce-
so participativo encargado
a GBCe. Otra forma de
transferencia fundamental
es la formacion. En nuestra
escuela ofrecemos el Mas-
ter Universitario en Arqui-
tectura, en el que trabaja-
mos cada afio en un proyec-
to de regeneracion urbana
y rehabilitacién arquitecté-
nica en colaboracién con la
administracién ptblica y
con el sector privado, de
forma coordinada entre va-
rias asignaturas.

Grupo de

nvestigacion en
: rquitectura
G"bw’m:ﬂgén

gia.unizar.es
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VERDE

Avanzando hacia la
edificacion sostenible

La certificacion VERDE es una herramienta que permite medir las me-
joras de cualquier tipo de edificio respecto a su comportamiento am-
biental, social y econdmico, compardndolo con un edificio de referen-
cia. De realizar estas certificaciones se ocupa en nuestro pais la aso-
ciacion GBCe (Consejo para la Edificacion Sostenible en Espafia).

os edificios certifi-

cados con VERDE

ofrecen diversas

mejoras que inci-
den sobre su sostenibilidad
y que se reflejan en un ma-
yor valor inmobiliario y una
expectativa mas alta de
venta y alquiler.

Jesuis Boix es consejero
delegado de Jecama, una
empresa patrimonial y pro-
motora que en los tltimos 5
afios ha iniciado 3 promo-
ciones por GBCe en la ciu-
dad de Valencia. Preguntado
sobre la certificacion VER-
DE, explica que buscan
“aportar valor sostenido en
el tiempo en los productos
que desarrollamos. Conside-
ramos que la aplicacién de
estos procesos, materiales y
tecnologias ofrecen al clien-
te final una vivienda con un
ciclo de vida superior al que
se obtiene a partir de solu-
ciones convencionales. Ase-
sorados por nuestros project
managers, Taller de Gestién
Técnica, decidimos certificar
todos nuestros activos a tra-
vés de GBCe. Creo que la
certificacién de sostenibili-
dad en la edificacién deberia
ser obligatoria para todos los
promotores”.

El certificado mas
completo

HAUS Healthy Buildings
también ha optado por cer-

tificar sus promociones me-
diante VERDE. A dia de hoy
han certificado dos proyec-
tos ya entregados y tienen
otros seis que lo hardn en el
periodo 2020-2023. Su
CEO, Ricard Santamaria,
afirma  haber elegido
VERDE porque “en el mo-
mento en que nos plantea-
mos empezar a certificar
nos parecié que era el mas
completo, el que usaba edi-
ficios de referencia mas re-
presentativos en relacién a
la tradicion, el clima, los
usos y las metodologias em-
pleadas en Espafia. Para
nosotros era muy importan-
te aprender, conocer qué so-
luciones, qué materiales y
qué sistemas nos acercaban
al impacto medioambiental
cero. Ahora disponemos de
un método que nos ayuda y
nos acompana desde la fase
inicial del proyecto a alcan-
zar objetivos de sostenibili-
dad mejores que los que hu-
biéramos logrado sin su
presencia”.

Santamaria explica que
igual que las empresas de-
ben caminar por ese camino
de la sostenibilidad, es pre-
ciso también “formar, edu-
car e instruir al futuro habi-
tante de ese edificio. Incluso
sin recibir formacion algu-
na, notard mejoras de con-
fort, de bienestar, de mejor
percepcion”.

Imagine Montessori School en el barrio La Pinada de Paterna, Valencia

Reconocido por
la administracion

Artur Garcia, director de
proyectos de Zero Consul-
ting y asociado a GBCe, ex-
plica que su empresa tnica-
mente trabaja en iniciativas
sostenibles. “Hemos trabaja-
do en muchos, pero pensa-
mos que los més destacables
son los relacionados con la
rehabilitacion, puesto que
aprovechan edificios exis-
tentes y eso, al final, siem-
pre es mucho més ecoldgico
que construir uno nuevo”.
Ademas, desde Zero Con-
sulting —firma que es eva-
luadora acreditada de
VERDE- valoran que “esta
certificacién tiene una gran
aceptacién en la administra-
cién publica y ayuda a dar
visibilidad a las medidas de
construccién sostenible que
esta lleva a cabo. VERDE se
percibe como un sello soste-
nible que no especula con el
valor de los inmuebles. En
cuanto al resultado final, la
certificaciéon permite dar
sentido y coherencia a las
medidas de sostenibilidad”.
Uno de los ultimos proyec-
tos certificados por la em-
presa es el Centre de Neteja
del Parc Joan Miré (promo-
vido por Barcelona de In-
fraestructures Municipals).

Maria Jests Gonzdlez es
arquitecta y evaluadora
acreditada de la herramien-

Torre del aulario INdUVA en el Campus de la Universidad de Valladolid. Foto: Antonio Vazquez

GBCe, impulsorde

VERDE en Espana

La certificacién VERDE esta promovida
por GBCe (Green Building Council Espa-
fia, Consejo para la Edificacion Sostenible
de Espania), una asociacion sin animo de
lucro que alina a representantes de todos
los agentes del sector para contribuir a la
transformacion del mercado hacia una
edificacion mas sostenible. GBCe perte-

ta VERDE. Para ella, lo
esencial es “introducir los
criterios de VERDE desde el
mismo momento de co-
menzar a pensar en un edi-
ficio, desde que te enfrentas
al papel en blanco. Gracias
a ella es posible valorar los
impactos ambientales que
son achacables a la edifica-
cién, y que se pueden redu-
cir. VERDE esta expresa-
mente hecha por y para
nuestro pais, nuestro clima,
nuestra cultura y nuestro
entorno. El cambio climdti-
co es un impacto funda-

Centre de Neteja del Parc Joan Mir¢, Barcelona

mental, pero también hay
otros muy importantes, co-
mo el uso del agua o los
efectos en el suelo fértil”,
explica. Gonzalez ha eva-
luado tanto edificios institu-
cionales de la Universidad
de Valladolid como vivien-
das de promocién privada.
Algunos de ellos son los de
Francisco Valbuena, arqui-
tecto director de la Unidad
Técnica de Arquitectura de
la Universidad de Vallado-
lid, que ha promovido la
certificacién de diversos
edificios universitarios. Nos

nece red global de World Green Building
Council (WGBC), presente en mas de 190
paises. Junto a sus asociados (en torno a
300 entre particulares, empresas e institu-
ciones) colabora, innova, certifica, comu-
nica y educa para asi acelerar las solucio-
nes que permitan alcanzar los objetivos
de sostenibilidad del sector.

cuenta que la certificacién
“nos permite conocer de
una forma mds objetiva el
alcance de las decisiones
adoptadas en materia de
sostenibilidad, pero sobre
todo nos obliga a mantener-
nos firmes en las decisiones
de proyecto, o incluso mejo-
rarlas, para que el resultado
final sea el grado de sosteni-
bilidad mas alto posible”.

Proximidad

Alfons Ventura, Circular
Economy Lead en Barrio La
Pinada de Valencia es eva-
luador acreditado, y asocia-
do de GBCe. Tiene varios
edificios registrados, algu-
nos de los cuales siguen su
proceso de evaluacién, co-
mo la escuela Imagine
Montessori de Paterna.
‘Ademds —explica—, estoy
tratando de enfocar el pro-
yecto del Barrio La Pinada
hacia una certificaciéon
VERDE/DGNB-System. La
cercania con el organismo
certificador se traduce en
un buen servicio de aten-
cién al cliente, y ese es un
valor que aprecio mucho”.

www.gbce.es
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ENTREVISTA Paco Bermell Arquitecto. Director de BCunoArquitectura

‘“‘La arquitectura con contenedores es
una clara opcion de futuro”

La pasada crisis hizo que muchos profesionales de todos los sectores
buscaran nuevas opciones que les permitieran ofrecer al cliente un pro-
ducto final, igualmente de calidad, pero mdas econdmico. Es el caso del
arquitecto Paco Bermell, centrado en la construccion de unifamiliares y
edificios residenciales en Valencia desde el afio 2000y convertido ahora
en un pionero en Espana en arquitectura con contenedores.

¢Como le surgio la idea de
construir viviendas con conte-
nedores maritimos?

La crisis obligaba a tener
una mayor amplitud de miras
para conseguir viviendas mas
econdmicas. Habia oido que
existian viviendas construidas
con contenedores, en paises co-
mo Francia, asi que empecé a
desarrollar un prototipo para
saber cémo utilizarlos y poder
trasladar asi esa alternativa a
clientes en Espafia. Hoy ese
proposito ya se ha hecho reali-
dad: combinando tres médulos
en distintas posiciones pode-
mos conseguir viviendas de di-
versa tipologia, desde estudios
a viviendas de cuatro habita-
ciones.

¢La estructura de la casa la
forman los contenedores?
Efectivamente. Comprende-
mos que la idea de vivir en una
estructura metdalica, de entra-
da, pueda crear ciertos prejui-
cios, pero lo cierto es que, una
vez construida la vivienda, la
diferencia no se aprecia. El efec-
to visual es el mismo que si la
casa tuviera una estructura tra-
dicional, tanto por dentro como
por fuera. Construir a base de
contenedores no implica sacrifi-
car confort ni un menor nivel
de acabados. Por el contrario,
se trata de una construccién in-
dustrializada con una mayor
precisién y calidad de ejecucion
obteniendo una clasificacién
energética hasta tipo A.

Este tipo de arquitectura es
apta para diversa tipologia de
construcciones. En Johannes-
burgo existe un edificio resi-
dencial construido con 140
contenedores, en Paris una resi-
dencia de estudiantes y en Lon-
dres un centro Comercial.

¢Cudl es el camino desde el di-
sefio a la obra?

Tomando como base los con-
tenedores maritimos, podemos
combinar los médulos (se perfo-
ran y se unen unos a otros) o
bien crear la vivienda con un
tnico contenedor de 40 pies (12
m), que es lo que estoy desarro-
llando para clientes en Francia.

El cliente elije la distribu-
cién que quiere, entendiendo

“El efecto visual, tanto por dentro
como por fuera, es el mismo que si
la casa tuviera una estructura

tradicional”

que su vivienda tiene ciertas li-
mitaciones por las dimensiones
del contenedor. De ahi no nos
podemos exceder en cuanto a
dimensiones, por lo demas, el
proyecto puede ser totalmente
personalizado. En cuanto la
obra, se trata de una ejecucién

en seco. La vivienda se constru-
ye en fabrica y después se tras-
lada a la parcela. En una sema-
na o 15 dias se completa el en-
samblaje en obra.

¢Es la industrializacion de la
construccion?

Esa es mi visién a futuro:
crear una cadena de montaje
de viviendas, igual que en la fa-
bricacién de coches. Para po-
der hacerlo habra que esperar
a tener un mayor volumen de
proyectos que permita darle
continuidad a la fabricacién.

Hemos empezado a fabri-
car este afio. Actualmente tene-
mos en marcha la construccion
de un pequefio edificio de tres
viviendas en Francia y dos vi-
vienda unifamiliar en Valencia.

¢ Qué ventajas tiene construir
con contenedores?

Un coste mds econdmico,
con una media de un 15-20%
de reduccion; la rapidez de eje-
cucién, permitiendo al propie-
tario vivir mucho antes en su
casa; y un menor impacto am-
biental de la construccion,
puesto que se construye con un
producto reciclado. Por todo
ello, la arquitectura con conte-
nedores es claramente una op-
cién de futuro.
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www.larquitectura.com/modular

ENTREVISTA Alfonso Cobo Escamilla

Director de la Escuela Técnica Superior de Edificacion de Madrid (ETSEM) de la Universidad Politécnica de Madrid

La investigacion en la Escuela Técnica
Superior de Edificacion de Madrid (ETSEM)

La universidad tiene un papel central en el
avance de la ciencia, y en la retroalimentacion
de logros tecnologicos en un didlogo constante
con la sociedad. La Comision de Investigacion
en la Escuela Técnica Superior de Edificacion
de Madrid (ETSEM) de la Universidad Politécni-
ca de Madrid (UPM) sirve de catalizador de las
actividades de investigacion del centro.

¢ Qué actividades organizan
para fomentar la investiga-
cion?

La ETSEM colabora con
destacadas empresas cons-
tructoras, inmobiliarias y de
Innovaciéon en materiales y
sistemas. Esta relacién conso-
lida la colaboracién entre la
industria y la Escuela, lo que
constituye una de las sefias de
identidad del centro. Ademas,
la ETSEM organiza tres Con-
gresos Internacionales anua-
les en materia de Innovacién
Tecnoldgica, Innovacion Edu-
cativa y Gestion. También se
editan tres revistas digitales:

Anales de Edificacion, ABE
(Advances in Building Educa-
tion) y B & M (Building & Ma-
nagement).

¢En qué proyectos estdn in-
mersos?

La Escuela lidera proyec-
tos de I+D+i que abarcan to-
do el sector de la construccién
de edificios, articulados a tra-
vés de convenios gestionados
por la Oficina de Transferen-
cia de Tecnologia de la UPM.
Los encargos se reciben en la
siguiente direccion de correo:
subdirector.investigacion.edi-
ficacion@upm.es

En el drea de innovacién
tecnoldgica se llevan a cabo
trabajos de caracterizacién y
disefio de materiales, asesoria
en aspectos legales de gestion
de empresas e instituciones
publicas, estudios y planes de
gestién de RCD de obras y
monitorizacién de edificios
para el estudio de mejoras en
el &mbito medioambiental.

En el campo de la preven-

ci6n de riesgos laborales, las
consultorias técnicas y la eva-
luacién y disefio de proteccio-
nes colectivas y medios auxi-
liares de edificacién son las
actividades mas habituales.
En el campo de la rehabilita-
cién de edificios se estd traba-
jando en la elaboracién de in-
formes técnicos de dafios,
evaluacién de estructuras
existentes, técnicas avanza-

das de reparacion y refuerzo
de estructuras y corrosién de
armaduras.

Dentro del ambito de las
instalaciones, se realizan con-
sultorias técnicas a todos los
niveles, tanto para obra nue-
va como para rehabilitacién.

La Escuela ha sido un cen-
tro pionero en la apuesta por
programas de representacion
BIM (Building Information

Modeling). También se estan
desarrollando trabajos de im-
presion 3D.

En el campo de la consulto-
ria acustica, el centro esta dota-
do del mds moderno equipa-
miento técnico para desarro-
llar trabajos de investiga-
cién y ensayos segtin la
normativa vigente.

¢Nos podria destacar
algunos proyectos que
han salido de Ila
ETSEM?

Destacaremos  la
“Consultoria técnica pa-
ra la rehabilitacion del
Palacio La logia en Pana-
ma”. En este trabajo se
realizé el andlisis de un
edificio de la época colo-
nial espafiola y la corres-
pondiente propuesta de
consolidacion.

¢Cudl es el futuro de la in-
vestigacion en la ETSEM?

Seguir creciendo a través
de lineas de actuacién como
la obtencién de proyectos
competitivos, un mayor nu-
mero de publicaciones inde-
xadas y el maximo reconoci-
miento internacional.

www.edificacion.upm.es
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ENTREVISTA Tomas Carrasco y Mariangeles Sancho Socios Fundadores de TCH Arquitectura

‘“El papel del equipo es clave
en nuestra arquitectura”

Territorio Ciudad y Habitat (TCH) es un estu-
dio arquitectura ubicado en Valencia y fun-
dado por Maridngeles Sancho Burgosy To-
mas Carrasco Roca en 1991. Hablamos con

ellos.

¢Como fueron los inicios
del estudio?

A.S.: Los comienzos
son dificiles para todos, y
especialmente cuando, co-
mo nos paso a nosotros, se
inicia una andadura profe-
sional en plena crisis eco-
némica. En esa primera
etapa los encargos eran
muy variados, pero poco a
poco el uso residencial co-
lectivo se fue imponiendo
sobre los demads y fuimos
obteniendo encargos de
mas calado y ampliando el
pequeifio estudio inicial.

¢Como definiria la filoso-
fia de trabajo de TCH Ar-
quitectura?

T.C.: Creo que lo que
mejor nos define es que la
arquitectura nos sigue

apasionando. Pero como
eso no basta, y citando a
Camilo José Cela en su
discurso de recepcion del
Premio Principe de Astu-
rias en 1987, “en Espafia,
el que resiste, gana.”. Y

nuestra filosofia siempre
ha sido la misma: hemos
sido optimistas en el
arranque y la ambicidn,
pesimistas a la hora de
prevenir futuras dificulta-
des y realistas para gestio-
nar los esfuerzos que nos
llevan al desarrollo de
nuestros proyectos.

A.S.: Cuando comien-
zas de cero siempre sur-
gen dudas como dénde
podemos encajar o quien
nos va a escuchar con sufi-
ciente interés para que se
inicie una colaboracién
profesional. Una vez en-
contrado el camino, que-
remos pensar que es nues-
tro buen hacer el que nos
ha consolidado.

¢Cudl es el concepto que
tiene TCH de la arquitec-
tura en general?

A.S.: La arquitectura
es para nosotros lo que la
musica para Bach: traba-
jo incesante, analitico, re-
flexivo y perfeccionista

Edificio AURA de 44 viviendas libres en Malilla Norte . Valencia.

Promotor Via Celere

i
Equipo de TCH

para llevar a cabo los tres
principios bdsicos Vitru-
vianos (Venustas, Firmi-
tas y Utilitas) a los que
hoy en dia debe afadirse
la sostenibilidad. Y siem-
pre comprometidos con
el usuario final.

¢Podriamos decir que
son un estudio especiali-
zado en un perfil deter-
minado de proyectos?

T.C.: Nuestra trayecto-
ria profesional nos ha lle-
vado a especializarnos en
proyectos de edificacién
residencial colectiva, in-
cluyendo también trabajos
de viviendas de proteccién
publica para alquiler y pa-
ra venta.

¢A qué teme mds un ar-
quitecto? ;al presupuesto
asignado o a las exigen-
cias del cliente?

T.C.: En realidad a nin-
guna de esas cosas. Debe-
mos proyectar adaptan-
donos a los modelos de

negocio de nuestros clien-
tes y ofrecerles las mejo-
res soluciones posibles,
aunque no podemos ne-
gar que nos gustaria tra-
bajar con presupuestos
mas abiertos.

Sostenibilidad, nuevos
materiales, tecnologias
como el BIM... ¢ Todo ello
tiene cabida en el estu-
dio?

A.S.: El estudio estd
comprometido con el con-
dicionante de la sostenibi-
lidad en los proyectos que
desarrolla y en los nuevos
materiales. La inversién
en este apartado deberd
ser creciente y estaremos
preparados para imple-
mentar nuevas soluciones
que la tecnologia nos ofre-
ce. La gestién integral de
proyectos que posibilita el
sistema BIM permite un
mejor analisis del compor-
tamiento de los edificios
frente a cuestiones am-
bientales.

Edificio ADAMAR de 54 viviendas libres en Benalua. Alicante . Pro-

motor Metrovacesa

¢Qué importancia tiene
el equipo profesional en
la organizacion de TCH
arquitectura?

A.S.: El equipo en nues-
tro trabajo es la clave; los
proyectos son una amalga-
ma de conocimiento, expe-
riencia, ilusion y trabajo en
grupo. Nuestro equipo es
muy sélido, muy constante
y la mayoria de sus compo-
nentes lleva toda una vida
profesional en TCH, aun-
que esto no esta refiido con
nuevas incorporaciones
que aportan aire fresco.

T.C.: Belén Fuster, Mi-
guel Rodriguez, Angel Pre-
tel y Luis Burgos son la ex-
periencia, el ntcleo; Anto-
nio Lozano y Clara Mas, el
siguiente escalén con ma-
yor juventud, mientras que
Francesc Mut y Victor
Monsell son la dltima ge-
neracién incorporada a
TCH. Equilibrio entre ge-
neraciones y estabilidad.
Ademas, nuestro trabajo
no seria posible sin la inter-
vencién de dos colabora-
dores claves en nuestra or-
ganizacion: Gregorio Casti-
llo en al campo del célculo
de estructuras y Ricardo
Ruiz en el campo de las ins-
talaciones, ambos son una
prolongacién de TCH Ar-
quitectura.

¢Qué importancia tiene
BIM en el desarrollo de
sus proyectos?

T.C.: En 2008, cuando la
crisis hizo escasear el tra-
bajo, decidimos dar un pa-
so de gigante en el aspecto
tecnoldgico. En ese mo-
mento era una tecnologia
acabada de aparecer en Es-
pafa e invertimos recursos
econdémicos y personales
en formacién en BIM. Se
trata de una tendencia que
se esta extendiendo entre
los diferentes actores del
negocio inmobiliario y de
la construccién, por lo que
tiene todo el sentido reali-
zar los proyecto con BIM.
Aun asi, la idea de proyec-
to en TCH se sigue inician-
do con una hoja de papel y
un lapiz.

¢Qué balance hacen de
2019?

A.S.: 2019 ha sido un
buen afio, sobre todo por
el buen nivel de encargos
recibidos y el volumen de
actividad. Ademads de los
proyectos iniciados han
comenzado las obras de
cinco edificios residencia-
les ubicados en la ciudad
de Valencia. Etapas de ac-
tividad como la actual son
las que nos permiten cre-
cer en experiencia.

T.C.: Este afilo hemos
iniciado y desarrollado
bastantes proyectos consi-
derando el tamafio de
nuestro estudio. Hemos
redactado proyectos de
edificios residenciales de
54 viviendas en Alicante,
51 en el barrio de Les Mo-
reres en Valencia, 47 mas
(29 de ellas, protegidas)
en Xirivella, 118 viviendas
(73 de proteccion oficial)
en el barrio de Campanar
en Valencia... Cada pro-
yecto tiene su personali-
dad propia y responde a
sus condicionantes parti-
culares y al trabajo codo
con codo con nuestros
clientes.

¢En qué dmbito geogrdfi-
co se mueven?

A.S.: A pesar de que en-
tre 2007 y 2017 intenta-
mos deslocalizarnos,
nuestra vocacion es ser un
despacho de pequefio ta-
mafio donde el trato per-
sonal, la calidad de los
proyectos y la asistencia
técnica prima sobre todas
las cosas. Casi de forma
natural, el entorno mas
proximo se convierte el lu-
gar de trabajo mds ade-
cuado; conocemos la zo-
na, la forma de habitar, las
normativas locales y tam-
bién los organismos publi-
cos, cruciales a la hora de
conseguir con la mayor
agilidad los permisos.

¢Qué esperan de 2020?

A.S.: Esperamos que el
afio 2020 sea igual de
bueno que el actual, don-
de estamos inmersos en la
construccion de muchos
de los proyectos ya redac-
tados. Es gratificante po-
der contribuir a la cons-
truccién de la ciudad y no
hay que olvidar que dis-
frutamos haciendo arqui-
tectura, de modo que el
Unico reto es poder seguir
haciéndola.

www.tcharquitectura.com
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ENTREVISTA José Luis Mird Presidente de Almar & Partner Consulting Firm

‘‘Los fondos internacionales han permitido
recuperar la actividad inmobiliaria”

Almar Consulting nacié en 2011 para prestar
servicios de transformacion y mantenimien-
to de activos alos bancos, que a raiz de la cri-
sis se vieron en posesion de una gran cartera
inmobiliaria. En tan sélo nueve anos, se ha
consolidado como partner de referencia de
grandes entidades financieras y fondos de

inversion.

¢ Quién prestaba antes los
servicios que hoy provee
Almar Consulting?

Los promotores tenfan
sus propios departamentos
técnicos y cuando sus acti-
vos pasaron a los bancos, no
habia empresas que presta-
ran esos servicios. Empeza-
mos trabajando con las en-
tidades financieras, luego
con los fondos internacio-
nales que empezaron a in-
vertir en Espafia, y mas ade-
lante con las grandes pro-
motoras cuando empeza-
ron a recuperar su activi-
dad. Reconocieron la cali-
dad de nuestro trabajo y
nos fueron consolidando
como empresa de referencia
técnica.

¢Como ha sido 2019 para
Almar Consulting?

En los ocho afios que te-
nemos de actividad el cre-
cimiento ha sido continuo,
y 2019 ha vuelto a ser un
afio de éxito, con un creci-
miento del 30%. La cali-
dad del trabajo que des-
arrolla el equipo, junto a la
aceptacion por parte de to-
do el mercado, hace que
todas las lineas de negocio
crezcan y cada afio tenga-
mos el reto de soportar el
crecimiento sin perder cali-
dad. Hace afos, cuando
pasamos esos requisitos
que te exigen para ser gran
empresa, quisimos centrar-
nos en asentar mas la es-
tructura, pero el dia a dia
no nos deja. Para 2020 es-
pero que nos dé tiempo a
asentarnos. Nuestra mayor
ilusién como empresa de
servicios es seguir acompa-
flando a los lideres de este
mercado. Tenemos 150
empleados y ocho oficinas
con las que cubrimos todo
el territorio nacional, y dia
a dfa vemos que fondos in-
ternacionales como Antici-
pa, Servihabitat o Haya
nos tienen como referencia
en Espafa.

Almar Consulting nacio de
cero, ;qué bagaje profesio-
nal les respalda?

Yo habia dirigido varias
empresas inmobiliarias, y
las personas que se fueron
involucrando desde el prin-
cipio son grandes profesio-
nales que vienen de cons-
tructoras y de promotoras.
Hemos aglutinado un grupo
de profesionales con una
larga trayectoria en el sec-
tor, en construccién y en
promocion, que ahora nos
dedicamos a dar servicios a
los duefios de los activos.
Creo que hay un equilibrio
muy razonable de gente con
muchos afios de experiencia
y gente joven que lleva entre
uno y ocho afios con nos-
otros y conforman una es-
tructura que nos permite ser
competitivos. Aproximada-
mente el 60% de la plantilla
son arquitectos, un 20%
aparejadores y un 10% inge-
nieros, y el resto son de so-
porte y corporativo.

¢Qué servicios ofrece Al-
mar Consulting?

La compaiiia se estructu-
ra sobre cuatro pilares: ur-
banismo, project manage-
ment, servicios y consulto-
ria técnica y asset manage-
ment. En urbanismo gestio-
namos una cartera de suelo
enorme por toda Espafia,
con servicios de gestién ur-
banistica, desde planea-
miento a gestiéon de proyec-
tos y resolucién de cual-
quier problemadtica de sue-
lo. El 4rea en la que somos
mas fuertes es la de project
management, y es también
la mds atractiva cuando ha-
blamos de proyectos. Ges-
tionamos activos en todos
los sectores de actividad,
con mucha presencia hote-
lera. Tenemos hoteles muy
significativos bajo nuestra
gestién, tanto para nuevas
construcciones como para
transformaciones. Precisa-
mente esta area ha sido con

“La compania se estructura sobre
cuatro pilares: urbanismo,
project management, servicios

y consultoria técnica

y asset management”

la que hemos hecho nuestra
primera salida internacio-
nal, la reforma del Grand
Palladium en Sicilia.

¢En qué otros sectores ha-
cen project management?
En la parte residencial te-
nemos muchos proyectos
por toda Espafia. En Ma-
drid, tan sélo dentro de la
M30, tenemos mas de diez
proyectos de nueva cons-
truccién. Uno de los logros
mas significativos este afio
ha sido ganar el contrato del
Ministerio de Economia pa-
ra hacer el plan director de
reforma del Tribunal Consti-
tucional. El mercado de ofi-
cinas es un mercado mas
duro, con mas competencia
de las grandes multinacio-
nales, y tenemos proyectos
bastante significativos como
las oficinas de Ancora 40 y
Manoteras . También esta-

mos acompafiando a los
grandes inversores, la ma-
yoria internacionales, en
centros comerciales y en re-
sidencias de estudiantes y
de la tercera edad. Desde el
principio tuvimos claro que
los centros comerciales eran
clientes de referencia para
nosotros, porque aportan in-
gresos recurrentes que en
nuestra actividad son muy
importantes. Tienen una ro-
tacion de arrendatarios per-
manente, cada vez que sale
uno hay reformas, instala-
ciones y trabajos técnicos,
que es lo que les proveemos.

¢ Qué trabajos hacen en las
otras dos lineas de negocio?

En servicios técnicos, ha-
cemos cualquier informe
necesario para reparar un
activo, ademas de proyectos
de ejecucion, proyectos ba-
sicos y todo el espectro. El

afio pasado nuestros equi-
pos ayudaron a reparar mas
de 8.000 viviendas de carte-
ras de fondos internaciona-
les dispersas por toda Espa-
fia. También asesoramos en
las compras y ventas de ac-
tivos, revisando su situacion
a la entrada y la salida de
los inversores. En asset ma-
nagement gestionamos car-
teras de vivienda en alqui-
ler, desde las incidencias de
los inquilinos hasta las repa-
raciones a su salida. En las
promociones de las entida-
des financieras que queda-
ron paradas en la crisis te-
nemos un importante por-
tafolio de promociones don-
de estamos recopilando los
documentos necesarios pa-
ra reactivarlas, ahora que el
mercado esta mas activo.

¢Como influye en el sector
la inversion de los fondos
internacionales?

La recuperacion del sec-
tor en gran medida se ha
producido por la entrada de
los fondos internacionales.
Los promotores privados
con capital espafiol todavia
tienen muchas dificultades
para acceder a la financia-
cion. Por ello, creo que seria

importante dar confort a es-
tos inversores desde la parte
regulatoria. A veces se habla
de ellos como algo malo,
cuando deberiamos agrade-
cer que hayan venido a in-
vertir en nuestro pais y a
darnos capacidad de volver
alevantar la actividad.

cvan a seguir invirtiendo
esos fondos en Espafia?

El abanico de fondos es
muy amplio, los hay que
buscan rentabilidad mds a
corto plazo, y creo que Espa-
fia ya no va a ser atractivo
para ellos. Pero no olvide-
mos que estos fondos arries-
garon su dinero y pararon la
caida de precios. Gracias a
ellos, llegaron otros fondos
mas a largo plazo que han
permitido recuperar la acti-
vidad empresarial y que
Creo que van a encontrar un
gran atractivo aqui, porque
la actividad inmobiliaria se
esta desarrollando de una
manera muy diferente.

I‘Almar

consulting

www.almarconsulting.com
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ENTREVISTA David Ramirez CEO de Increscendo Consultores

‘“‘La I+D+i nos hace ser mas que una PYME”

Perfilada como una ingenieria transversal y
colaborativa, Increscendo Consultores nace
en 2008 con el aval del bagaje acumulado
por su fundador. El proyecto, como el propio
nombre de la empresa indica, ha ido crecien-
do desde entonces, diversificando servicios y
actividades de la mano de sus clientes para
abarcar tanto la ingenieria de disefio y cons-
truccion como la consultoria técnica vy el
I+D+i, con muy buen posicionamiento en el

sectordelaenergia.

¢Como ha ido evolucio-
nando Increscendo Consul-
tores desde su creacion?
Inicialmente baso mis
servicios en los de una inge-
nieria civil tradicional, apo-
yada en el disefio de infraes-
tructuras del transporte (ca-
rreteras, autovias), estructu-
ras notables (puentes, pasa-
relas, aparcamientos subte-
rraneos), ciclo del agua (de-
positos, conducciones, de-
puradoras) y edificacién
(mdédulos hospitalarios, uni-
versitarios y uso residencial
principalmente). Son los
clientes los que van rediri-
giendo mi actividad al pro-
poner otras lineas de cola-
boracién. Asi pasé, por
ejemplo, de calcular las es-
tructuras de hormigdén y
acero de una depuradora a
hacer el proyecto completo,
incluyendo el propio proce-
so de depuracién y los dis-
tintos recintos e instalacio-
nes. Desde entonces, la em-
presa ha diversificado su ac-

tividad todo lo posible, sien-
do nuestro ntcleo de traba-
jo la obra civil y el ciclo del
agua, pero irrumpiendo con
fuerza desde 2010 en ener-
gias renovables y en 2013
en+D+i.

¢Trabajando dentro y fue-
ra de Espafia?

Si. Lavitalidad y empren-
dimiento del equipo nos lle-
vé desde el primer momen-
to a tantear colaboraciones
fuera de Espafia con nues-
tros clientes habituales, em-
pezando en paises de habla
hispana, como México, Pert
o Chile, pero al poco tiempo
desarrollando el verdadero
potencial en el mercado
Commonwealth. En esta de-
cision peso el haber obteni-
do el reconocimiento profe-
sional como Chartered Engi-
neer por el Institute of Civil
Engineers de Londres, asi
como ser Asociated Member
de la misma institucién en
Sudafrica.

El estar posicionados en
varios paises nos permitié
mantener un ritmo de creci-
miento constante incluso
durante la crisis econdmica.
A dia de hoy, hemos traba-
jado en mds de 15 paises,
participando activamente
en el disefio de muy dife-
rentes tipologias y tamarfios
de proyectos, desde vivien-
das unifamiliares en Ecua-
dor hasta plantas termoso-
lares en Sudéfrica o China,
pasando por los puentes de
una autovia en Paraguay o
un proyecto de investiga-
cién en Marruecos. No ha
habido pais, idioma, nor-
mativa de aplicacién o al-
cance de ingenieria que no
hayamos cubierto con bue-
nos resultados.

Son proyectos muy diver-
$0S... ¢Qué lineas de nego-
cio tienen hoy?

Tenemos diferentes divi-
siones de negocio, engloba-
das en los siguientes gran-
des capitulos: ingenieria de
disefio y construccién; asis-
tencia técnica, direccién fa-
cultativa y monitorizacion
durante la construcciéon de
proyectos, redactados por
Increscendo o no; consulto-
ria técnica general; e inge-
nierfa en I4+D+i, participan-
do activamente tanto en

“Nuestro cliente
eslagran
ingenieria o
constructora
espanola que
desarrolla
proyectos llave
en mano fuera
de nuestro pais”

proyectos en los que ya for-
mamos parte del equipo de
trabajo como en la bisque-
da de nuevas oportunidades
de colaboracién, incluyendo
la detecciéon, montaje y pre-
sentacion de propuestas, asi
como asistiendo a eventos
internacionales, webinars y
seminarios relacionados con
la investigacion.

¢ Qué papel juega la I+D+i
en su trabajo?

Somos una PYME inves-
tigadora. Llevamos cinco
afios desarrollando interna-
mente proyectos reconoci-
dos como I+D+i por em-
presas certificadoras y ac-
tualmente somos parte acti-
va de cuatro proyectos de
investigacién subvenciona-
dos por Europa: MOSAIC,
POLYPHEM y TANKRETE,
dentro del H2020; y TANK-
SUN, con fondos CDTI-FE-
DER.

Desde el afio 2013 he-
mos apostado por la investi-
gacion en el sector de la
energia y la construccion.
Nuestra experiencia en el di-
sefio de plantas solares en
operacion, asi como en pro-
cedimientos constructivos,
nos permitié pensar out-of-
the-box para intentar ir un
paso por delante.

Contamos ademds con
un socio investigador del
norte, Arraela. Entre ambas
empresas hemos desarrolla-
do tres proyectos I+D+i

certificados, de nombre Ci-
mentais (cimentaciones ais-
lantes para estructuras a
temperaturas >400 °C),
Batsol (baterias para acu-
mulacién de calor sensible
en sélidos a un coste infe-
rior a 1 cent/kwh) y SaltSun
(tanque optimizado para al-
macenamiento de fluidos
térmicos), todos ellos de
aplicacién directa en plantas
termosolares o entornos in-
dustriales con procesos ter-
modindmicos de altas tem-
peraturas.

Ademés, participamos en
el desarrollo de la patente
BlockFast para la construc-
cién de viviendas prefabri-
cadas mediante bloques, sin
necesidad de uso de hormi-
gones o morteros: la solu-
cién mds segura para vivien-
das en zonas de alto grado
sismico, pues disipa la ener-
gia mediante su deforma-
cién y nunca colapsan.

La investigacion abre a In-
crescendo nuevas oportu-
nidades...

Totalmente. La investi-
gacion nos ha permitido ac-
ceder a un ecosistema nue-
vo y del maximo interés pa-
ra nuestro perfil de ingenie-
ria innovadora, duplicando
el nimero de clientes poten-
ciales a los que tenemos ac-
ceso.

Ademés, nuestra apuesta
por la I+D+i ha hecho que
hayamos sido invitados a
aportar nuestro conoci-
miento a dos de las princi-
pales ferias del sector de la
energia a nivel mundial: So-
lar Decathlon Africa Moroc-
co 2019 y CSP Focus Inno-
vation Beijing.
¢Quiénes son sus clientes?

La gran empresa espafio-
la que desarrolla proyectos
llave en mano fuera de
nuestro pais, ya sean inge-
nierias, como Técnicas Reu-
nidas, Abengoa, Sener o
Suez entre otros, o construc-
toras, como Acciona, Elec-
nor, Cobra o Azvi. En todos
los casos completamos a sus
equipos de ingenieria, dise-
flando y desarrollando de
principio a fin capitulos
completos o bien colaboran-
do en partes especificas.

¢Como quieren seguir cre-
ciendo a futuro?

La estrategia a corto pla-
zo tiene dos lineas interde-
pendientes. Por un lado,
mantener nuestra red clien-
telar y de socios locales,

siendo los grandes proyec-
tos de ambito internacional
a los que queremos dedicar
mas recursos, pues nos ofre-
cen la deseada continuidad
para nuestro equipo y nos
permiten un crecimiento
sostenido. Por otro lado,
queremos consolidarnos en
el capitulo I+D+i. Aposta-
mos por seguir creciendo de
manera sostenida gracias a
nuestra participacion en
grandes proyectos y en el
desarrollo de nueva ingenie-
rfa y soluciones para
[+D+i.

En la recta final de 2019
¢qué balance hacen del
afo?

2019 ha sido especial-
mente positivo para nuestro
crecimiento, tanto por la
continuidad en grandes pro-
yectos internacionales como
por la entrada definitiva en
el sector de la investigacién
con varios frentes abiertos al
mismo tiempo.

Entre los proyectos ter-
minados este afio o ain en
curso destacamos la Planta
termosolar Kathu, en Sud-
africa, para Acciona-Sener;
la Desaladora de Agadir, en
Marruecos, para Abengoa;
cimentaciones aislantes pa-
ra tanques de sales en la
planta termosolar Urat, en
China, para CSNP; proyecto
y asistencia técnica de pasa-
relas ciclopeatonales en Se-
villa, Jerez de la Frontera y
Cafios de Meca, para la Jun-
ta de Andalucia; el Depdsito
de detencion Cuenca Oeste,
en Sevilla, para Emasesa; y
la Gestion Integral del Pro-
yecto de la nueva nave de
Iturri en Sevilla.

El balance del afio arroja-
r4 un incremento de factu-
racion superior al 35% res-
pecto al ejercicio pasado,
que a su vez venia creciendo
arazon de un 10% respecto
a afios anteriores. Estamos
muy orgullosos de que la
consecucion de los retos
venga aparejada de una me-
jora en los resultados econé-
micos, lo que nos va a per-
mitir seguir increscendo a
nuestro ritmo, sin prisa y
con estrategia de futuro.

www.increscendo.es
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ENTREVISTA José Manuel Martin Alonso Gerente de Innomaritime

‘‘La innovacion de procesos
como ventaja competitiva”

Siendo la construccion naval un sector con
una fuerte competencia en precios y plazos de
entrega, Innomaritime provee servicios enfo-
cados a apoyar los procesos criticos de nego-
cio de sus clientes, apostando por mejorar su
competitividad en un entorno globalizado.

¢Cudl es el origen y de qué
sector provienen las perso-
nas de [Innomaritime?
Nacimos con la idea de
ser un socio tecnoldgico de
astilleros en Sudamérica, en
unos afios en los que el sec-

tor en Espafia estaba bajo
minima actividad. Poste-
riormente nos introduji-
mos, sin perder esa filoso-
fia, en Alemania y Espafia.
Nuestro personal clave
son técnicos con amplia ex-

periencia previa de trabajo
en astilleros, patios “offsho-
re” y oficinas técnicas. Aspi-
ramos a reunir especialistas
con un amplio dominio téc-
nico, vocacién innovadora y
espiritu empresarial, y a
transformar sus conoci-
mientos e iniciativas en ser-
vicios comercializables a
nuestros clientes.

Se refieren a su actividad
como ‘Technological part-
nership services for the
global shipbuilding in-

dustry’. A la prdctica,
ccudles son esos servicios?
¢En qué tipo de proyectos
se concreta su ingenieria?
Aunque cada cliente es
un caso distinto, en general
proveemos servicios de in-
genieria, control de proce-
sos y pruebas de sistemas.
En su gran mayoria, tra-
bajamos en proyectos de
nuevas construcciones (bu-
ques o artefactos mariti-
mos) de alta complejidad.
Esto quiere decir unidades
que montan e integran un

gran numero de sistemas
electromecanicos. Puede
tratarse de buques de apoyo
a plataformas, buques de
guerra o subestaciones eléc-
tricas offshore.

¢Como trabajan con el
cliente para su desarrollo?
Por la propia naturaleza
de nuestros servicios, debe-
mos trabajar de forma inte-
grada con los equipos de
proyecto del cliente. De he-
cho, un nimero importante
de nuestros servicios se eje-
cuta en sus instalaciones.
Procuramos participar
(dentro del marco que defi-
ne el cliente) desde las pri-
meras etapas del proyecto.

¢Por qué Innomaritime?
¢Cudl es su principal apor-
tacion de valor en el mar-
co de su especializacion?
Con independencia de la
complejidad de los produc-
tos construidos, los astille-
ros son intensivos en mano
de obra y compiten en cos-
tes. En este contexto, cual-
quier mejora en la ingenie-
ria (entendida como medio
para abaratar costes de pro-
duccién), la fabricacién y
las pruebas de sistemas re-

porta grandes beneficios
econdmicos. Estamos des-
arrollando una “tecnologia
de procesos” que aporta
mejoras (diferenciales o in-
crementales) a las activida-
des que nuestros clientes
externalizan.

¢Cudl es el futuro de Inno-
maritime?

Nos planteamos incesan-
temente nuestro posiciona-
miento en la cadena de va-
lor de nuestro sector. El fu-
turo de buques y platafor-
mas pasa, seglin vemos, por
productos automatizados,
con gemelos digitales y
fuertes necesidades de apo-
yo a su ciclo de vida. Los as-
tilleros deberdn construir y
apoyar estos productos,
aprovechando ademas las
IT para mejorar la medicién
y el manejo exhaustivo de
datos en sus procesos. Que-
remos aportar valor en este
escenario futuro, amplian-
do los conocimientos y ca-
pacidades de nuestro equi-
po humano.

www.lminnomaritime.com

Souji Convertirel aceite usado
enjabonen un minuto

Es la propuesta de economia circular de dos jovenes madrileiios

1l de aceite usado puede contaminar hasta 1 millén de litros de agua'y
solo en Espana se llegan a generar 150 millones de litros de este residuo
cada afio, seguin el Ministerio para la Transicion Ecologica.

rar el aceite por el

fregadero ocasiona

multitud de proble-

mas: atascos en tu-
berias, altos costes en depura-
cién, plagas, malos olores, al-
tera por completo los ecosis-
temas acuaticos contaminan-
do nuestros recursos hidricos
y ocasiona la muerte de miles
de especies. Como alternati-
va, existen los puntos limpios
de recogida pero, aunque rea-
lizan una labor muy impor-
tante, también tienen sus con-
secuencias: implican trans-
porte, generacion de CO2, uti-
lizan botellas de plastico para
su vertido dentro del contene-
dor, lo que dificulta el recicla-
do de este material y se desti-
na principalmente a la fabri-

cacién de biodiesel, con los al-
tos costes energéticos y eco-
némicos que ello implica.

Por eso, después de tres
afios de investigacion con el
Instituto Quimico de la Uni-
versitat Ramon Llull, Samsa-
rapps, la sociedad que englo-
ba el proyecto liderado por
Sergio Fernandez, consiguid
lanzar al mercado Souji: Una
alternativa facil, segura y muy
util de reciclar el aceite usado
desde el origen, evitando los
costes de transporte, manipu-
lacién y medioambientales
derivados de otras practicas.

Mucho mas que un jabén
Souji es un liquido total-

mente innovador que consi-

gue reciclar el aceite usado,

transformandolo en un
limpiador un 96% menos
contaminante que un deter-
gente comun y muy biode-
gradable, segun el Instituto
de Toxicologia y Ciencias Fo-
renses de Espafia, asi como
certificado por PETA como
producto cruelty free.

Estd basado en el método
tradicional de hacer jabén na-
tural, pero con significativas
diferencias: no usa sosa
caustica, no necesita aporte
de calor externo y no nece-
sita de tiempo, siendo cémo-
do, seguro y facil de usar. Su
proceso es muy simple: solo
hay que filtrar el aceite usa-
do, mezclarlo con Souji en
las proporciones correctas,
agitarlo un minuto y listo. El

resultado es un jabon liquido
de agradable aroma y textu-
ra, muy util como detergente
de ropa, lavavajillas y friega-
suelos.

Actualmente Souji se dis-
tribuye para el sector domés-
tico en mas de 80 puntos de
venta, de la mano de tiendas
ecoldgicas con venta a granel
y dos formatos de envase en
algunas cadenas como Her-
bolario Navarro, El Corte In-
glés, Carrefour Bio y Planeta
Huerto, entre otras.

Por otro lado, después de
ser nombrado el proyecto
mas innovador del sector en
el Congreso Aecoc HORE-
CA, el equipo de SOUII traba-
ja para adaptar el producto a
este mercado. Para ello, lo ha
testado en mas de 30 restau-
rantes, con un feedback muy
positivo, y esta desarrollando
una maquina para mecanizar
el proceso de agitado. Este

desarrollo ya tiene prototipos
funcionales y se encuentra en
la bisqueda de un partner es-
tratégico con experiencia en el
desarrollo y fabricacion de es-
te tipo de maquinaria, que
acompaile a la empresa para
poder dar servicio a grandes
compaiias internacionales, ya
interesadas en distribuir el
producto en cientos de esta-
blecimientos HORECA. Y, por
otro lado, trabaja en el dimen-
sionamiento de la férmula pa-
ra dar servicio también al sec-
tor industrial.

Souji “no es un simple ja-

bon. Es un concepto comple-
to de economia circular, re-
plicable y escalable a muilti-
ples mercados. Es innova-
cion, conciencia y un nuevo
modo de gestionar nuestros
recursos”.

SOouUJrl

WWW.SoUji.es



jueves, 12 de diciembre de 2019

MONOGRAFICO ESPECIAL

INNOVACION E INVESTIGACION

Anuario 2019 - Balance Empresarial 27

ENTREVISTA Raul Sanchez Director del Area de Recursos Naturales y Clima, y Coordinador del Proyecto URBAN GreenUP

‘“‘La transformacion natural de nuestras
ciudades pasa por adoptar el biourbanismo”’

El proyecto URBAN GreenUP nacio en el cen-
tro tecnolégico CARTIF con el fin de tratar @
las ciudades como ecosistemas frente a los
efectos del cambio climatico. Con esa premi-
sa, plantea su transformacion en biociuda-
des reemplazando las soluciones del urba-
nismo tradicional por conceptos como el
biourbanismoy la tecnoecologia.

JQuién estd detrds del
proyecto URBAN Gree-
nUP?

CARTIF es un centro
tecnolégico privado y sin
animo de lucro con sede en
Valladolid. Su misién prin-
cipal es ofrecer soluciones
innovadoras a las empre-
sas para hacerlas mas com-
petitivas, impulsando pro-
yectos de I+D financiados
tanto por empresas priva-
das como con fondos pu-
blicos a través de convoca-
torias competitivas. Tene-
mos mas de cien proyectos
activos, 45 de ellos europe-
os, de los que lideramos
doce. Entre ellos estan UR-
BAN GreenUP, del progra-
ma Horizonte 2020, y My

Building is Green, del pro-
grama Life, ambos dirigi-
dos a la renaturalizacién
de espacios urbanos. CAR-
TIF estd estructurado en
13 areas de conocimiento,
organizadas en tres divisio-
nes tecnoldgicas. El Pro-
yecto URBAN GreenUP se
desarrolla dentro de la Di-
vision de Alimentacién y
Procesos, en concreto en el
Area de Recursos Natura-
les y Clima, del cual soy
responsable. Tenemos va-
rios laboratorios, y recien-
temente hemos puesto en
marcha uno de soluciones
basadas en la naturaleza,
donde trabajamos para in-
novar en el ambito de las
infraestructuras verdes, el

Algunas de las NBS a implementar en el proyecto: toldos vegetados
(Valladolid), Pop-up Forest (Liverpool) y Parklets (izmir).

Moédulo compacto de polinizadores.

Equipo del Proyecto URBAN GreenUP de CARTIF

biourbanismo y la tecnoe-
cologia.

CARTIF es ademas una
de las entidades europeas
mas activas en la iniciativa
Smart Cities, dentro de
la cual coordinamos los
proyectos REMOURBAN,
mySMARTLife y Making-
city.

¢Como surgio la iniciativa
del proyecto europeo UR-
BAN GreenUP?

URBAN GreenUP surgio
a iniciativa de CARTIE
cuando detectamos la ne-
cesidad de entender las ciu-
dades como ecosistemas,
que sufren igual que los
ecosistemas naturales los
efectos del cambio climéti-
co. Como tales, entende-
mos que las ciudades han
de mejorar sus capacidades
de proveernos de servicios
ecosistémicos como la cali-
dad del agua, del aire y del
suelo. Ahi es donde intro-
ducimos las soluciones ba-
sadas en la naturaleza, por-
que no tiene sentido sol-
ventar un problema con
aquello con lo que lo he-
mos generado. Lo que ha-

cemos es introducir el con-
cepto de biociudad, porque
la transformacién de nues-
tras ciudades pasa por
adoptar el biourbanismo
como evolucién del urba-
nismo tradicional. El biour-
banismo y la tecnoecolo-
gia, es lo que nos va a per-
mitir recuperar esos servi-
cios ecosistémicos para
acercar de nuevo la natura-
leza al ciudadano, generan-
do bioespacios mas habita-
bles de mayor bienestar.
(well-being).

¢Cudles son los objetivos
de URBAN GreenUP?

El proyecto se inicié el 1
de junio de 2017 y acaba el
31 de mayo de 2022. Su
objetivo principal es des-
arrollar una metodologia
que facilite la instalacién
de este tipo de soluciones
naturales en las ciudades.
Esta metodologia incluye el
desarrollo de un concepto
innovador, los RUP (Rena-
turing Urban Plan), como
complemento a los planes
de ordenacién urbana. Con
ese objetivo, vamos a im-
plementar con caracter de-
mostrativo mas de cien ti-
pos de soluciones basadas
en la naturaleza.

cQué entidades partici-
pan?

El proyecto pertenece al
programa H2020 en el to-
pic “Demostracién de solu-
ciones basadas en la natu-
raleza en ciudades”, con un
presupuesto aproximado
de 14,8 millones de euros,
de los que la Comisién Eu-
ropea aporta 13,9 millones.
El consorcio tiene 25 socios
de nueve paises, y entre
ellos hay universidades,
centros de investigacién,
ciudades, pymes, grandes

empresas e incluso organis-
mos sin dnimo de lucro.
Hay tres ciudades demos-
tradoras: Liverpool (Reino
Unido), Izmir (Turquia) y
Valladolid (Espafia); cada
una esta en una regién cli-
matica distinta, y también
hay diferencias notables en
cuanto a cultura y econo-
mia, para entender las dife-
rentes posibilidades de im-
plementacion de este tipo
de soluciones en Europa.

¢En qué innovaciones es-
tdn trabajando?

Algunas son soluciones
técnicas, como un electro-
wetland que se ha disefia-
do para generar electrici-
dad a pequeia escala, un
biofiltro urbano para mejo-
rar la calidad del aire, los
modulos de polinizadores y
los sistemas de drenaje sos-
tenible. También imple-
mentaremos corredores, te-
jados y fachadas verdes y
vamos a recurrir a la solu-
cién natural mas sencilla:
mas de 12.000 arboles y a
generar cerca de 130.000
metros cuadrados de nue-
vas superficies verdes en las
tres ciudades. Con todo es-
to vamos a generar unos
500 empleos verdes, que es
otro beneficio del proyecto.
Pero creo que la principal
innovacion del proyecto re-
side en que de alguna ma-
nera todas esas interven-
ciones estardn conectadas
y aplicardn conceptos de
coherencia ecoldgica, como
elegir las especies vegetales
aptas para cada clima, te-
niendo en cuenta las aler-
gias de los ciudadanos en-
tre otros aspectos impor-
tantes. Incluyendo esos
conceptos de biourbanis-
mo, hacemos que la aplica-
cién de la tecnologia a la
ecologia nos proporcione
nuevos modelos de gestién
que hagan f4cil la imple-
mentacion de este tipo de
soluciones.

¢A qué elementos urbanis-
ticos van dirigidas sus ac-
tuaciones?

Todas estas intervencio-
nes podemos aplicarlas no
solo a edificios sino a cual-
quier entorno urbano de
propiedad publica o priva-

da. Todo contexto urbano
puede naturalizarse en ma-
yor o menor medida. En es-
te sentido, el principal in-
conveniente que hemos en-
contrado son los edificios
histéricos, y para ello he-
mos disefiado infraestruc-
turas verdes méviles que se
pueden adaptar a entornos
urbanos del patrimonio
histérico de manera no per-
manente. La ciudad ya esta
ahi, y es muy dificil cam-
biarla, por eso tenemos que
adaptar este tipo de solu-
ciones. Lo ideal seria que
toda edificaciéon nueva con-
templara este tipo de inter-
venciones desde su concep-
cién o disefio inicial.

¢Como miden la efectivi-
dad de sus prototipos?

La monitorizacién de lo
que se instale es un requisi-
to de la CE, y estudiaremos
no solo su efectividad, sino
su impacto y evolucién a
través de indicadores am-
bientales e incluso sociales,
porque también tenemos
que conocer el uso que hace
el ciudadano de esos nue-
vos bioespacios. Compa-
rando esos indicadores con
la situacién previa conoce-
remos la efectividad de las
soluciones implementadas.

¢ Qué sinergias tienen con
el proyecto My Building is
Green?

Como socio técnico
cientifico, desde CARTIF
colaboramos proponiendo
y disefiando soluciones que
se van a implementar en
los tres colegios demostra-
tivos y lideramos las tareas
de monitorizacién de im-
pactos. En CARTIF el res-
ponsable es José Fermoso,
que forma parte también
del equipo de URBAN Gre-
enUP.

Estamos en continuo
contacto y compartimos
datos, disefios y experien-
cias.

https://www.urbangreenup.eu - www.cartif.com
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ENTREVISTA Salustiano Torre Casado coordinador general del proyecto europeo LIFE-MY BUILDING IS GREEN

Soluciones Naturales para adaptar
las aulas al Cambio Climatico

El proyecto europeo LIFE-MY BUILDING IS
GREEN se puso en marcha en septiembre de
2018 con el objetivo de aumentar la resilien-
cia climdtica de las escuelas y centros socia-
les mediante la utilizacion de Soluciones Ba-
sadas en la Naturaleza. Sus primeros proto-
tipos se probaran y monitorizardn en tres es-
cuelas piloto de Espafay Portugal.

¢Como nacié el proyecto
LIFE-MY BUILDING IS
GREEN?

El proyecto surge para pa-
liar un problema que tienen
muchos centros escolares y
sociales de la region medite-
rranea, que es el incremento
acusado de las Olas de calor,
que origina temperaturas su-
periores a los 32-34 grados en
su interior durante las horas
de trabajo. Este hecho afecta
al rendimiento educativo del
alumnado, y provoca una al-
teracion de las condiciones la-
borales de los educadores.
Ese problema se debe a que la
mayoria de los centros educa-
tivos, por lo menos en Espaia
y en Portugal, fueron cons-
truidos hace 30 o0 40 afios con
un minimo aislamiento térmi-
0, escasa o inexistente venti-
lacién mecanica, poca imper-
meabilizacion en cubierta, y
con unos huecos de ventana
que ocupan mas del 75% de
la superficie total de las fa-
chadas orientadas a sur, este

y oeste, con el consiguiente
incremento de la radiacion di-
recta e indirecta de la luz so-
lar y de la temperatura. En la
actualidad una de las medi-
das, que las escuelas estdn
aplicando es, bajar las persia-
nas para evitar la entrada de
luz solar directa y dar la clase
con luz artificial. Después sa-
len al recreo con cerca de 40
grados y esto provoca des-
compensaciones y cambios
en el bioritmo de los escola-
res. Si nos lo llevaramos a
nuestro ambi- to de trabajo,
seguramente estarfamos re-
clamando una solucién.

¢Como se financia el proyec-
to?

La idea surgié en 2017 y
se presentd a la convocatoria
del programa LIFE de la
Unién Europea (UE), en el
subprograma Clima y dentro
del topic “Adaptacién al cam-
bio climatico”. El proyecto se
puso en marcha en septiem-
bre de 2018 con una dura-

cién de cuatro afos y un pre-
supuesto de 2.854.102 eu-
ros, del que un 60%
(1.697.369 euros) es finan-
ciado por la UE y el resto con
medios propios.

¢ Qué instituciones partici-
pan?

El CSIC participa a través
de dos centros de investiga-
cion: el Real Jardin Botanico,
donde ejerzo mi labor y al
que corresponde la coordina-
cion y seleccion de especies
autéctonas con la participa-
ci6n del Investigador Princi-
pal, Jesus Mufoz Fuente, y el
Instituto Eduardo Torroja de
Ciencias de la Construccion,
donde los grupos de investi-
gacion de Borja Frutos y Mar-
ta Castellote, disefian prototi-
pos y monitorizan el impacto
de las soluciones naturales en
las escuelas. Ademas, el pro-
yecto cuenta con cuatro so-
cios beneficiarios: el centro
tecnoldgico Cartif, situado en
Valladolid, que participa en el
disefio y monitorizaciéon de
los prototipos, la diputacion
de Badajoz, la Comunidad
Intermunicipal do Alentejo
Central con el apoyo de la
Cdmara Municipal de Evora
(Portugal) y la Camara Muni-
cipal do Porto (Portugal). Es-
tos ultimos aportan los tres
edificios piloto donde vamos
a implementar y monitorizar
los prototipos de Soluciones
Basadas en la Naturaleza pa-
ra que si son véalidos, se pon-
gan en el mercado cuando fi-
nalice el proyecto.

¢En qué prototipos estdn
trabajan- do?

En los colegios que locali-
zamos, por ejemplo, en Por-
tugal, la mayoria de las cu-
biertas son todavia de fibro-
cemento. Lo que hacen es en-
capsularlo con una chapa
sandwich, que incrementa

aun mas la temperatura en el
interior porque es de alumi-
nio y absorbe la radiacién di-
recta del sol. Nosotros tene-
mos tres propuestas de aisla-
miento de cubiertas. Primero,
estamos desarrollando la so-
lucién que denominamos
mBIGWBOX que consiste en
una especie de bolsas blancas
impermeables que llevan una
estructura en su interior con
una ldmina nodular para al-
macenamiento de agua, sus-
trato y vegetacion, con unas
aperturas para recogida de
agua de lluvia que es la tni-
ca que utiliza para su riego.
Otra idea es disefiar un siste-
ma de bandejas independien-
tes sobre una estructura por
encima de la cubierta, que
permite su ventilacion, y en
ellas fijaremos el sustrato y
colocaremos diferentes espe-
cies autdctonas. El tercer sis-
tema al que denominamos
mBiGBOX, consiste en un pe-
queiio aljibe para recogida de
agua de lluvia y que incorpo-
ra una maceta sin fondo en el
centro que se riega por capi-
laridad con el agua de lluvia
recogida. Dichos elementos
se colocan sobre un sustrato a
base de lana de roca o de ove-
ja que permite el desarrollo
radicular para permitir que la
planta progrese. Incorporan-
do especies rastreras y ade-
cuadas para polinizadores se
puede conseguir cambiar una
cubierta de grava por otra
con vegetacion, capacidad
para ge tionar agua de lluvia
y promover la conservacién
de polinizadores y biodiversi-
dad. Este sistema es compati-
ble con cubiertas verdes ex-
tensivas o biodiversas y per-
mite aumentar la capacidad
de retencién de agua de llu-
via(aljibe) de una cubierta y
romper la monotonia de este
tipo de cubiertas con bajos re-
querimientos hidricos.

¢Como actian sobre las fa-
chadas?

En las fachadas, como las
del colegio Gabriela Mistral
de Solana de los Barros (Ba-
dajoz), vamos a implementar
soluciones pasivas y sobre
ellas vamos a colocar paneles
orientados de forma diago-
nal, en los que va a crecer ve-
getacién trepadora que som-
breard los huecos de venta-
nas. Las especies vegetales a
utilizar son autéctonas de ho-
ja caduca para que en invier-
no no impida la entrada de la
luz y facilite la ganancia tér-
mica y en primavera y verano
paralice la entrada directa e
indirecta de luz solar. Otro
prototipo son los sombrea-
dos estacionales con la colo-
cacién de toldos vegetados
en los huecos de ventana. En
la parte interior queremos
construir paneles de jardines
verticales que permitan refti-
gerar la estancia y al mismo
tiempo fijar diéxido de carbo-
no y otros contaminantes del
aire interior que se concen-
tran a causa de la mala o nula
ventilacion del edificio, por-
que hemos comprobado que
los niveles son muy superio-
res a la normativa. Otro pro-
totipo consiste en lograr una
ventilacién natural automati-
zando las ventanas, que se
abriran mas o menos segin
las necesidades del aula, la
temperatura interior y exte-
rior del edificio y la direccién
y velocidad del viento. Es ne-
cesario en estos edificios de
clima mediterraneo la aplica-
cién de protocolos de ventila-
cién natural en las escuelas,
aprovechando la bajada de
temperaturas de las noches y
facilitando la entrada de aire
fresco a consecuencia de la
humedad de la vegetacién en
el exterior del edificio.

¢Probardn otras ideas?

Si, en una parte del exte-
rior vamos a colocar pavi-
mentos drenantes con unas
baldosas que permiten la re-

cogida de agua de lluvia y su
uso para regar la vegetacion
que va a llevar asociada. Asi
evitamos que el agua de 1lu-
via se incorpore al circuito de
saneamiento  municipal.
También hemos pedido la
participacion de los profeso-
res/as, alumnos/as, padres y
madres en el proyecto para
que disefien propuestas de
soluciones naturales para el
exterior de los centros, y de
ahi han surgido ideas de jar-
dineria sostenible, marquesi-
nas con vegetacién para me-
jorar el bienestar en la entra-
da de las aulas, huertos y dre-
as de juego con acolchamien-
tos sostenibles. Ademads el
proyecto ya forma parte del
curriculum educativo de los
centros y del programa gene-
ral de actividades del profe-
sorado en los colegios. Este
afio la escuela piloto de Sola-
na de los Barros (Badajoz) ha
dedicado sus actividades al
cambio climdtico a raiz del
proyecto.

¢Cudndo se implementardn
estos resultados de forma
generalizada?

En el tercer afio del pro-
yecto ya podemos empezar
a transferir estos resultados,
pero para poder replicar
nuestras propuestas, necesi-
tamos disefiar herramientas
de gobernanza que faciliten
la implementacién de este
tipo de soluciones naturales
en otros  municipios,
desarrollar un plan finan-
ciero que analice el coste-
beneficio de estas solucio-
nes junto con la creacién de
modelos de negocio y facili-
tar la sostenibilidad de las
soluciones mediante el dise-
fio e implementacién de
prototipos viables desde el
punto de vista técnico y
econdmico.

En este sentido, la firma
de acuerdos interguberna-
mentales con los municipios
y administraciones autonoé-
micas, las convocatorias pu-
blicas del Instituto de Des-
arrollo y Ahorro de Energia
(IDAE) y la creacion de politi-
cas relacionadas con el Cam-
bio Climatico y la Bioclimati-
zacién, son de gran ayuda.

|
(@? my building is green
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ENTREVISTA Gemma Castejon y Martin Soriano Disla Coordinadores del proyecto VALUEWASTE

‘‘Obtener comida es clave porque seremos
10.000 millones de personas en 2050

Investigadores de CETENMA trabajando en laboratorio de biorrefineria

Cetenma es un centro tecnoldgico que apoya la I+D+i tecnoldgica de
las empresas, a las que ayuda a optimizar sus procesos bajo una
concepcion de economia circular, con soluciones précticas, innova-
dorasy orientadas al mercado. En el proyecto VALUEWASTE, junto @
ENTOMO, CESPAY el Ayuntamiento de Murcia convertirdn los resi-
duos sélidos urbanos en valiosos recursos.

¢Como encaja la mision del
Cetenma en el proyecto VA-
LUEWASTE?

CETENMA trata de poner la
innovacion al alcance de las
empresas que persiguen mejo-
rar su competitividad en un
mercado global donde la inno-

Aspecto del nuevo contenedor
de recogida selectiva de
organica en Murcia

i >
13 ¥
4

de organica

José Ballesta, alcalde de Murcia, presetando el nuevo contenedor

vacion y la diferenciacion tec-
noldgica suponen un impulso
definitivo. Contamos con un
amplio portafolio de proyectos
de I+D+i en colaboracién con
empresas y entidades ptiblicas
y privadas, que pretenden en-
contrar soluciones a determi-
nados retos de la sociedad y
contribuir a superar el famoso
“valle de la muerte” de la inno-
vacién. VALUEWASTE es un
claro ejemplo, es un proyecto
de investigacion colaborativa
coordinado por Cetenma y fi-
nanciado por la Comisién Eu-
ropea, en el que, junto a 17 so-
cios de seis paises europeos, va-
mos a abordar uno de los ma-
yores problemas a los que se
enfrenta nuestra sociedad: la
excesiva y creciente generacion
de residuos domésticos. Cada
ciudadano europeo genera de
media 200 kilos de residuos s6-
lidos urbanos (RSU) organicos
al afio.

En el proyecto colaboramos
con las empresas Entomo
Agroindustrial y Cespa Murcia
y con el Ayuntamiento de Mur-
cia junto a los que pretende-
mos demostrar nuevos proce-
sos de valorizacion de residuos
organicos, para obtener pro-
ductos con alto valor en el mer-
cado, de manera que se renta-
bilice su obtencion.

¢Cudles son los objetivos de
VALUEWASTE?

El objetivo principal es de-
mostrar la viabilidad técnica y
econdmica de una solucién
pionera para valorizar de ma-
nera integral la fraccidn orga-
nica de los RSU y generar pro-
ductos de alto valor afiadido.
Por otro lado, demostraremos
la seguridad de los productos
para el usuario final e identifi-
caremos nuevas oportunida-
des de mercado. Los resulta-
dos del proyecto produciran
ademads informacion util para
los responsables politicos de la
UE en términos de regulacién
de residuos y adopcién de
nuevas politicas. El proceso in-
cluye un ambicioso proyecto
piloto de implantacién de la
recogida selectiva de la frac-
cién orgdnica de los RSU (de
obligado cumplimiento para
2023 de acuerdo con la legis-
lacién europea) y la imple-
mentacion de tres cadenas de
valor innovadoras mediante
un proceso en cascada para la
valorizacion de los mismos.
VALUEWASTE se desarrollard
en dos ubicaciones europeas
muy diferentes, Murcia y Ka-

Larvas de mosca soldado negra
alimentandose con residuos
organicos

elmetia lllucens
(Mosca Soldado Negra)

dulto de

lundborg (Dinamarca), con el
objetivo de encontrar una so-
lucién tanto técnica como so-
cialmente adaptada a los dife-
rentes contextos socioecono-
micos que existen en Europa.

¢Como serdn esos proyectos
piloto?

El barrio de La Flota, en
Murcia, sera el escenario de re-
cogida de la fraccién organica
de los RSU separados en ori-
gen. CESPAy el ayuntamiento
trabajaran conjuntamente para
informar, difundir y concien-
ciar a los ciudadanos y comer-
cios sobre la recogida selectiva
y el funcionamiento del nuevo
contenedor marrdn. Los resi-
duos seran trasladados al cen-
tro de tratamiento de RSU,
donde, tras un proceso de di-
gestion anaerobia, seran utili-
zados para producir proteina
para alimentacién humana y
animal a partir de larvas de la
mosca soldado negra, y tam-
bién biofertilizantes. En Ka-
lundborg se llevard a cabo otro
piloto para obtener proteina

para alimentacién humana y
animal a partir de bacterias
metanotroficas.

¢Qué entidades participan en
este proyecto?

En el consorcio contamos
con los socios clave para supe-
rar las actuales barreras cienti-
ficas y técnicas, incluyendo
nueve entidades espafiolas, en-
tre las que se encuentran cua-
tro de la Region de Murcia. En-
tre ellas estan Cespa Murcia,
del grupo Ferrovial, que gestio-
na la planta de tratamiento de
residuos de Cafiada Hermosa
en Murcia; Entomo Agroindus-
trial, pyme innovadora con se-
de en Cehegin, donde acaban
de inaugurar un centro de in-
vestigacion pionero a nivel eu-
ropeo en el que se estudiara la
viabilidad y escalabilidad de
procesos que utilizan moscas
como bioconversores; y el
ayuntamiento de Murcia, uno
de los referentes europeos de
economia circular urbana de
residuos. CETENMA lidera el
proyecto y esta a cargo de la
gestion técnica, ademas de lle-
var a cabo tareas de andlisis de
ciclo de vida y evaluacién de la
sostenibilidad del proyecto. El
presupuesto total es de
10.863.876 euros, de los que
8.375.472 euros son contribu-
cién de la UE. Su duracién es
de 2018 a 2022; cuatro afos
para desarrollar el proyecto y
hacer las pruebas necesarias
para recopilar datos que de-
muestren la viabilidad de los
procesos y que permitan, a su
vez, contar con informacién su-
ficiente y fiable para poner en
marcha los cambios legislativos
necesarios para que los produc-
tos resultantes puedan comer-
cializarse en el futuro.

¢Qué provecho se puede obte-
ner de la fraccion orgdnica de
los RSU?

Repensar cémo obtener co-
mida y nutrientes es una cues-
tién clave en un planeta que
tendrd 10.000 millones de ha-
bitantes en 2050. El proyecto
VALUEWASTE ayudara a sa-
tisfacer las necesidades de las
futuras generaciones al gene-
rar productos de alto valor
afiadido como comida y fertili-
zantes a partir de los residuos.
Este ambicioso proyecto de
I+D propone un nuevo para-
digma, pues supone cambiar
la denominacién de residuos a
Tecursos.

¢Qué otras caracteristicas de-
finen este nuevo sistema de
valorizacion?

VALUEWASTE es la prime-
ra solucién integral de valori-
zacion de residuos organicos
para obtener productos de al-
to valor afiadido con alto po-
tencial de replicabilidad en
Europa. Entre sus caracteristi-
cas, destaca la generacion de
recursos estratégicos gracias a
la recuperacién de nitrégeno y
fosforo y la produccién de
protefnas. Aprovecharemos la
infraestructura existente de
los actuales sistemas de ges-
tién de residuos para la diges-
tién de biogds. Nuestras ideas
son econdmicamente viables
para grandes y medianas ciu-
dades. Por otro lado, es una
solucién comercialmente via-
ble, replicable y escalable, al
producir recursos con un alto
valor en el mercado. Al mismo
tiempo, disminuimos la pro-
duccion de gases de efecto in-
vernadero, la contaminaciéon
de suelo y agua y el agota-
miento de recursos y espacios.

¢Cudles son los proximos pa-
sos del proyecto?

Actualmente nos encon-
tramos un punto clave para el
proyecto pues comienza la
campana de sensibilizacion
sobre la recogida selectiva de
la fraccién orgéanica de los
RSU en Murcia. El protago-
nista va a ser el nuevo conte-
nedor, el cual se implantara
en el Barrio de la Flota a fina-
les de febrero de 2020. Los re-
siduos recogidos en este con-
tenedor, asi como los proce-
dentes de restaurantes y mer-
cados municipales, comenza-
rén a ser valorizados en la
planta piloto a finales de octu-
bre de 2020.

www.valuewaste.eu
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ENTREVISTA Elena Bou Innovation Director de EIT Innoenergy

‘Nuestro principalreto
no es tecnologico, es la
dimension humana’

EIT Innoenergy es una empresa privada fundada en 2010 con la mi-
sion de contribuir a solventar el trilema energético de Europa a traves
de lainnovacion y el emprendimiento en energia sostenible: reduc-
cion del coste de la energia; asegurar el suministro y lograr una ma-
yor independencia energética de otros paises; y reducir las emisio-
nes. Para ello, invierten en empresas y proyectos innovadores y tam-
bién en personas a través de programas educativos.

¢La sostenibilidad es mds que
reducir emisiones?

Si, hay que reducir emisio-
nes con un modelo econémi-
ca y socialmente viable. Los
ciudadanos estdn de acuerdo
en reducir emisiones, pero
queremos seguir disfrutando
de nuestro modo de vida sin
que nuestra factura suba. No
hay que considerar sélo la
tecnologia, sino que hay que
meter en la ecuacién el mo-
delo de negocio, la regula-
cién, la cadena de valor, el
mercado, y considerar tam-
bién la perspectiva humana y
la social.

¢En qué tipo de energias es-
tdis especializados?

Para nosotros lo importante
no es la tecnologia sino hasta
qué punto tenemos delante
una solucién que ayude a con-
seguir la transicién energética.
Dentro de nuestra cartera de
empresas y proyectos (mas de
400) tenemos innovaciones en
Renovables, Smart Cities y Edi-
ficios Inteligentes, Eficiencia
Energética, Transporte y Movi-
lidad Sostenible, Smart Grids,
Energy Storage, Circular Eco-
nomy... Generando impacto y
contribuyendo al crecimiento
economico de la EU, la crea-
cion de “Green Jobs” y la com-

petitividad de las empresas lo-
cales.

Con ofertas para todo tipo de
empresas...

Si, cubrimos todo el ciclo de
innovacién: desde las ideas
mas tempranas hasta proyec-
tos con socios consolidados. De
ahi que un dia podemos estar
hablando con unos investiga-
dores de IREC para ayudarles a
valorizar su IPy crear una spin-
off, al dia siguiente estar con
Northvolt, nuestra primera
“unicornio industrial” (jsi, in-
dustrial!) para levantar fondos,
o estar colaborando con IKEA
para que sus proveedores en el
este de Europa disminuyan su
huella de carbono.

¢Yla educacion?

Nuestro principal reto no es
tecnoldgico, es la dimension
humana. La educacién es clave
para el futuro de la sociedad y
el cambio climdtico. Queremos
formar los lideres del mafiana,
alos “game changers” en el sec-
tor de la energia para contribuir
a la sostenibilidad del planeta
desde la innovacién y la em-
prendeduria. Nuestros maste-
res identifican estos perfiles y
proporcionan una educacién
en conocimiento tecnoldgico y
de competencias en innovacion

y emprendeduria, que pueden
poner en practica mientras
aprenden trabajando en pro-
yectos de innovacion reales o
con start-ups. Se habla mucho
de las baterias. ; Donde esta el
cuello de botella en Europa? En
el talento. No tenemos suficien-
tes profesionales preparados
para afrontar la demanda. Ahi
tenemos un gran reto.

¢ Cudl serd la energia del futu-
ro?

Serd un mix de varias solu-
ciones, con una mayor presen-
cia de renovables (incluyendo
maritima y offshore wind don-
de vamos a ver grandes inno-
vaciones). Para conseguirlo se-
rd imprescindible solventar el
problema del almacenaje ya
que, sino, lo maximo que con-
seguiremos sera un 55% de pe-
netracion. Y, el hidrégeno y la
electrificacién también seran
necesarios en este mix.

www.innoenergy.com

ENTREVISTA Amalia Muhoz Coordinadora del Proyecto Perfect Life

‘‘Los fitosanitarios son
muy importantesen la
produccion agricola”

El nombre del proyecto Perfect Life es un acronimo en inglés de “re-
duccion del usoy emision de productos fitosanitarios al medio am-
biente mediante herramientas y tecnologias de facil uso”. Coordina-
do desde la Comunidad Valenciana, aspira a generar un ahorro de
costes alavez que evita danaral medio ambiente.

cQué entidades participan
en el proyecto Perfect Life?
Perfect Life estd coordina-
do por la Fundacién de la Co-
munidad Valenciana Centro
de Estudios Ambientales del
Mediterrdneo, y tiene como
socios a Ivia, Fisabio y Coope-
ratives Agro-alimentaries, con
sede en Valencia, asi como la
Universidad Politécnica de Ca-
talufia, La Universidad de Tori-
no (Italia), el Instituto de la Vi-
fia y el Vino de Francia y la
empresa de innovacion tecno-
légica SEADM, de Valladolid.

Tiene una duracién de cuatro
afios y estd cofinanciado por la
Comisién Europea.

¢Como se puede reducir el
consumo de pesticidas en
nuestros cultivos?

Los fitosanitarios desempe-
fian un papel muy importante
en la produccién agricola, pre-
viniendo plagas y enfermeda-
des. Los paises en los que mas
pesticidas se venden son aque-
llos con las producciones mas
altas, como Esparia, Italia y
Francia, que ademas tienen

unas condiciones ambientales
que favorecen ciertas plagas,
como las de insectos. No obs-
tante, el uso de productos fito-
sanitarios conlleva también
una serie de riesgos tanto para
la fauna (por ejemplo, para
otros insectos necesarios, co-
mo las abejas) como para la
flora y los seres humanos. Por
lo tanto, el uso de estos com-
puestos necesarios debe reali-
zarse de una manera que re-
sulte sostenible y lo menos
perjudicial posible para el me-
dio ambiente y la salud de las

personas. El proyecto Perfect
Life pretende demostrar que
es posible reducir la contami-
nacién ambiental por fitosani-
tarios y sus compuestos aso-
ciados. Dicha reduccién se
conseguird mediante herra-
mientas de ajuste del volumen
optimo (OVRA) y tecnologias
para la reduccion de las pérdi-
das en la aplicacion (deriva,
SDRT), que ademés aportaran
un ahorro econémico sin com-
prometer la produccién. Ac-
tualmente el proyecto se cen-
tra en la vifa y los citricos, dos
de los cultivos mas importan-
tes del drea mediterranea. Es-
tas herramientas permiten a
los productores obtener una
recomendacién de volumen
de caldo a pulverizar e indica-
ciones precisas para una co-
rrecta aplicacion.

¢Como realizan la transfe-
rencia de conocimiento a la
sociedad?

Como accion prioritaria, el
proyecto se centra en la difu-
sién de conocimiento y las di-
versas técnicas entre los acto-
res del sector, como agriculto-
res, investigadores, poblacién
rural y administraciones pu-
blicas. En los primeros meses
las acciones estan enfocadas a
dar a conocer las herramien-
tas a los agricultores y opera-
rios, que son la base para ha-
cer un uso sostenible de los
plaguicidas.

¢Como miden el impacto de
sus iniciativas?

Durante la ejecucién del
proyecto, se realizaran campa-
fas experimentales en parce-
las de cultivo colaboradoras

en las que se realizaran trata-
mientos tanto de manera con-
vencional como optimizada.
Se tomaran muestras de aire y
suelo y se realizardn analisis
de biomarcadores de los ope-
rarios encargados de realizar
los tratamientos. También se
instalardn maniquies para es-
tudiar la exposicion dérmica.
Se realizaran también estima-
ciones, tanto del ahorro del
consumo de los fitosanitarios
como del agua empleada para
la obtencion del caldo, asi co-
mo el ahorro del combustible
utilizado por los tractores.

perfectlifeproject.eu/es
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ENTREVISTA Tom Osborne Director General de JTI Iberia

‘‘Siempre apoyaremos las campanas para
prevenir el acceso de menores al tabaco’

Japan Tobacco International (JTI) celebra
este ano su vigésimo aniversario como una
de las principales companias internaciona-
les de tabaco y vapeo. La multinacional se
mantiene fiel a su compromiso a largo plazo
con Espana, con importantes inversiones en
agricultura, industria, innovacion, desarrollo
de talento nacional y generacion de empleo
de calidad. Propietaria de marcas globales
como Camel, Winston y Logic (su cigarrillo
electronico), JTles la tabaquera que mas ha
crecido en la ultima década y una de las me-
jores empresas de gran consumo para traba-

jarenelmundo.

¢ Qué representa Espana
para JTI?

JTI es una multinacio-
nal de origen japonés con
un marcado acento espa-
fiol. Desde que comenza-
mos a operar en Espaifia,
este mercado ha sido cla-
ve para el crecimiento de
nuestra compafifa. Somos
el tercer pais en volumen
de ventas en Europa y he-
mos triplicado nuestra
cuota de mercado en los
ultimos veinte afios. Son
resultados excepcionales,
especialmente si tenemos
en cuenta que, en merca-
dos maduros como el es-
panol, los movimientos
de cuota son muy peque-
fios y conseguir elevarla
un solo punto constituye
un gran esfuerzo.

¢Qué inversiones han re-
alizado en el pais?

El primer compromiso
de JTI con el mercado es-
pafiol es la generacién de
puestos de trabajo de ca-
lidad: estables, adecua-
damente retribuidos y
donde cada empleado
tiene la oportunidad de
desarrollar su carrera
profesional a nivel nacio-
nal o internacional. So-
mos mas de 700 profesio-
nales distribuidos por to-
das las comunidades au-
téonomas. Ademads de es-
to, hemos desplegado un
ambicioso plan de inver-
siones para reforzar sec-
tores estratégicos de la
economia. Apostamos
por producir algunas de
nuestras marcas en Espa-
fia, reforzando el sector
industrial y contribuyen-

do a su estabilidad. Nues-
tra fabrica de Tenerife
constituye el mayor cen-
tro de produccién de ta-
baco de Espafia. Con una
inversién de mds de 50
millones de euros desti-
nada a renovar esta plan-
ta y a hacer de ella un
centro puntero, hemos
conseguido incrementar
las lineas de negocio, tra-
yendo desde Rumania la
produccién de cigarrillos
en cajetilla blanda. Com-
pramos hoja de tabaco
extremefio estableciendo
compromisos plurianua-
les que otorgan seguridad
al sector primario. En los
ultimos afios hemos re-
forzado también nuestra
apuesta por el sector tec-
nolégico, convirtiendo
Madrid en un hub espe-
cializado que da servicio
a la compafiia a nivel glo-
bal a través del nuevo
centro de IT. Y pronto va-
mos a trasladar la central
comercial de las opera-
ciones de duty-free en
Europa de Atenas a Ma-
drid.

El sector vive momentos
convulsos. Varios paises
se estdn planteando pro-
hibir los vapeadores a
raiz de los fallecimien-
tos registrados en Esta-
dos Unidos supuesta-
mente tras haber consu-
mido cigarrillos electro-
nicos. ¢Estd en juego el
futuro de su sector?

Yo soy optimista res-
pecto al futuro. Nuestra
industria lleva mucho
tiempo navegando en un
ambiente de cambios y

Desde JTI, tenemos el firme
proposito de seguir apostando por
Espana, generando empleo
duradero, invirtiendo en nuestra
fabrica de Tenerife, en compra de
hoja extremena y en innovacion

constante adaptacién. Es-
te afio, por ejemplo, he-
mos cumplido con las
nuevas obligaciones de
trazabilidad de nuestros
productos. Esta siendo un
gran reto tecnoldgico y
econdmico, pero, gracias
a la dedicacion y labor de
coordinacién entre todos
los actores involucrados,
se estd implementado en
todo el territorio nacional
con total garantia de
cumplimiento. Hablamos
de monitorizar los pro-
ductos de tabaco para
evitar que se desvien del
itinerario legitimo de
venta, lo que contribuird
decisivamente a luchar
contra el contrabando
que tanto dafio nos hace
a todos. Con respecto a lo
acontecido en Estados
Unidos, es muy preocu-
pante. Estamos hablando
de casos de uso negligen-
te de cigarrillos electréni-

cos. Las autoridades sani-
tarias han comunicado
que las recargas de liqui-
do habian sido adultera-
das con productos adqui-
ridos en el mercado ne-
gro, como aceite de can-
nabis (TCH). En nuestro
caso, absolutamente nin-
guno de nuestros produc-
tos contiene dichos com-
ponentes. Entiendo la
atencién medidtica y por
parte de las autoridades
que generan estas noti-
cias, sobre todo si, ade-
mas, se ven afectados
menores, por eso creo en
la necesidad de trabajar
de manera conjunta y co-
ordinada con la adminis-
tracién. Trabajemos en
pro de una regulacion
equilibrada basada en he-
chos cientificos, lejos de
alarmismos, para que
tanto las autoridades co-
mo los consumidores
adultos puedan tomar

una decision sobre el uso
o prescripcién de estos
dispositivos de una ma-
nera informada.

En Espaiia, el Ministerio
de Sanidad ha lanzado
una campafa para aler-
tar, sobre todo a los jo-
venes, sobre el consumo
de tabaco y los vaporiza-
dores. ¢ Qué opina al res-
pecto?

Desde JTI apoyaremos
siempre aquellas campa-
fias dirigidas a prevenir el
acceso de los menores al
tabaco. Dicho esto, nos-
otros consideramos que,
respecto a los productos
sin combustién, sin ser
inocuos, existe respaldo
cientifico sobre su poten-
cial para reducir los ries-
gos asociados a fumar.
Paises como el Reino Uni-
do y Canadéd son una re-
ferencia en este campo.
Sus respectivas autorida-
des sanitarias sostienen
que los cigarrillos electro-
nicos son un 95% menos
dafliinos que los cigarri-
llos tradicionales y esto
se refleja en su guia para
la formulacion de politi-
cas sanitarias. Desde ese
convencimiento, JTI esta
invirtiendo mas de 2.000
millones de euros en in-
vestigacion y desarrollo
de cigarrillos electrénicos

y tabaco calentado con
nuestras marcas Logic y
Ploom.

¢ Qué le pide JTI al nue-
vo aio?

Nuestra ambicién es
seguir creciendo de una
manera sostenible. En
JTI, tenemos el firme
proposito de seguir apos-
tando por Espafia, gene-
rando empleo duradero,
invirtiendo en nuestra fa-
brica de Tenerife, en
compra de hoja extreme-
fia y en innovacién. Y pa-
ra ello necesitamos esta-
bilidad y predictibilidad.
Para nosotros es impor-
tante que, en materia de
imposicidn fiscal, el go-
bierno aplique una foér-
mula equilibrada que
permita el crecimiento de
la recaudacién, y que
contribuya a que los me-
nores no accedan a los
productos de tabaco. A
su vez, debe promover la
continuidad de un mer-
cado cuya aportacién en
términos de empleo y
contribucién al erario pu-
blico es muy relevante.
No olvidemos que nues-
tro sector aporta mas de
9.000 millones de euros
a las arcas publicas y to-
da su cadena de valor ge-
nera mas de 50.000 em-
pleos en nuestro pais.
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ENTREVISTA FRUTOS BARATO GARCIA Fundadory Gerente de ARTE REGAL IMPORT

‘“La creatividad y la innovacion nos han
acompanado desde los inicios”

Arte Regal Import es uno de los protagonistas
en el mercado de importaciony distribucion
de articulos de hogar. Hoy hablamos con
Frutos Barato, fundadory gerente, para que
nos hable de lo que ha significado este 2019

para la compania.

¢Con qué filosofia y valores
pusieron en marcha Arte Re-
gal Import?

La pasion es la clave, es lo
que nos ha motivado a lograr
todo, siendo capaces de ver en
detalle lo que otros no ven. Es-
to fue lo que nos hizo perseve-
rar y nos dio fuerzas para lle-
gar a cumplir muchas de
nuestras metas con constan-
cia. Estas son virtudes que ca-
racterizan a nuestra familia;
unidas forman un gran motor
que nos llevd al éxito. Arte Re-
gal se puso en marcha rein-
ventando siempre el estilo de
los hogares, pensando en lle-
nar cada rincén. Asi nace con
la filosoffa de crear hogar y
nuevas tendencias que le den
vida y lo hagan tnico y dife-
rente.

Nuestros valores son la
identidad de la empresa la
cual se encarga de dar el enfo-
que de comportamiento de la
organizacién y marca nuestra
trayectoria. Por esto, nuestro
objetivo primordial es cuidar
del cliente ya que es parte fun-
damental de la familia Arte
Regal, a través de un trato per-
sonal, adaptandonos a cada
uno de ellos de la mejor ma-
nera, y continuar trabajando
con nuestra politica y caracte-
risticas principales: calidad de
productos, costes competiti-
vos y atencién personalizada.

El pasado mes de junio inau-
guraron su nuevo centro lo-
gistico en Loriguilla. ¢Cudl
es el balance que hacen en el
tiempo transcurrido?

La apertura de nuestra
nueva nave en Loriguilla ha
sido un paso importante para
nosotros, permitiéndonos
unificar en un tnico centro lo-
gistico de mas 50.000 metros
cuadrados toda nuestra acti-
vidad, logrando asi numero-
sos beneficios, entre los cuales
destacan un servicio de distri-
bucién 6ptimo, mejoras en la
preparacién de pedidos que
NOS permiten una mejor res-
puesta.

Este afio ha sido muy posi-
tivo, siempre cuidamos nues-
tros logros, pero con la mira-
da en el futuro, intentando
capitalizar nuevas oportuni-
dades de negocio, teniendo
una organizacion y planifica-
cién continua, con lo cual po-
demos analizar cualquier si-
tuacién que se presente. La
creatividad y la innovacion
nos han acompafiado desde
los inicios, siempre fomenta-
mos en nuestro equipo estos
valores logrando con ello
ofrecer productos con cierto
grado de innovacién. Soy
consciente de que el riesgo
forma parte de este proceso
de continuo cambio, asu-
miéndolo con responsabili-
dad podemos minimizarlo y
es gracias a ello que la empre-
sa ha crecido de forma cons-
tante. La experiencia me ha
permitido realizar andlisis mi-
nuciosos de qué riesgos mere-
cen la pena tomary cudles no.

Con este movimiento estra-
tégico iniciaron el 2019, ¢se
han cumplido los objetivos

de expansion y crecimiento
propuestos?

Hemos superado todas
nuestras expectativas, logran-
do metas mayores a las traza-
das. La experiencia de cono-
cer este mercado con tanto
detalle y la toma de decisio-
nes nos permitieron guiar di-
cho crecimiento de manera
organizada sin dejar escapar
detalle alguno a pesar de for-
mar parte de un sector tan
cambiante y en constante
evolucién.

¢ Qué diferentes familias for-
man el portafolio de produc-
to de Arte Regal?

El grupo Arte Regal Im-
port, esta enfocado en la ven-
ta en diversas dreas, una de
ellas las grandes superficies,
por ello, esta formado por di-
ferentes empresas y marcas
especializadas en varios tipos
de producto para asi poder sa-
tisfacer mejor las necesidades
de nuestros clientes.

Taberseo enfocados en la
distribucién moderna de pro-
ductos para el hogar, cocina,
mesay ordenacion.

IdealCasa, dedicada al
mundo de los productos licen-

ciados y asi, bajo la marca de
Idealcasa Kids, gestionamos y
optimizamos con éxito licen-
cias de compaiiias de relevan-
cia global como Disney; Nicke-
lodeon o Sanrio.

GiftDecor, podriamos decir
que esta es nuestra marca mas
elegante y sencilla, que ofrece
productos de todos los estilos
adaptandose a toda clase de
hogares, desde los més clésicos
hasta los mas minimalistas.

Pincello nuestra marca es-
pecializada en ofrecer una ga-
ma de articulos de oficina, es-
colares y productos didacticos
que ayudan al desarrollo de
los més pequefios de la casa.

Mascow se centra especifi-
camente en las mascotas, ya
que son una parte fundamen-
tal de cualquier hogar.

Vivalto ofrece productos
de menaje de cocina fabrica-
dos a partir del vidrio, lo que
hace de ella una marca que sin
duda desprende sofisticacion
y clase.

IberGarden, para cubrir el
sector de jardin, marca espe-
cializada en los ambientes ex-
teriores, que se caracteriza por
desprender armonia, sencillez
y practicidad.

La Dehesa, con ella quisi-
mos hacer un guifio a nues-
tras raices valencianas des-
arrollando una marca que
desprendiese tradicion, cali-
dad y gastronomia. Buscamos
enfocar una parte de nuestro
mercado a la cocina valencia-
na ofreciendo productos co-
mo paelleras, para compartir
nuestra pasion por la gastro-
nomia y llevar el sabor mas
mediterrdneo a nuestros ho-
gares.

Préximamente estaremos
ofreciendo nuevas marcas,
una para productos de orde-
nacién y limpieza del hogar,
otra compuesta por fragan-
cias, velas, mikados, todos
aquellos productos relaciona-
dos con aromas y una marca
que aborda todos los produc-
tos de bafio y aseo personal.

¢Las ferias del sector son el
mejor escaparate para Arte
Regal?

Las ferias tienen gran valor
para nosotros, nos permiten
captar nuevos clientes, y 1a po-
sibilidad de que todos puedan
ver todo nuestro catalogo de
productos y las novedades en
su mdxima expresion, coloca-
dos en ambientes que aportan
ideas de decoracién y facilitan
la venta; son una ventana pa-
ra mostrarle a nuestro publico
todo lo que podemos ofrecer.

Son un espacio que nos
permite cumplir con nuestro
principal objetivo, lograr cu-
brir las necesidades de los
clientes, donde nos ven traba-
jando con la pasién que nos
caracteriza y transmitimos.

Actualmente exponemos
en tres relevantes ferias del
sector internacionalmente: In-
tergift (Madrid), Ambiente
(Frankfurt), International Toy
Fair (NUremberg).

Intergift es de vital impor-
tancia, es un lugar donde des-
tacamos todas las novedades
en decoracion e interiorismo,
NOos permite expresarnos con
el estilo que nos representa en
una superficie de exposicién
de mas de 2.000 metros cua-
drados. Hemos estado presen-
te desde hace mas de 20 afios,
es un evento que se ha vuelto
parte de nuestra empresa,
nuestros clientes dan por he-
cho que siempre estard pre-
sente Arte Regal, nuestro
equipo de profesionales ya se
han convertido en especialis-
tas en montaje y organizacion

de todo lo que respecta a esta
feria gracias a la experiencia
adquirida cada afio.

El aiio estd a punto de aca-
bar. ¢Nos puede adelantar
algo sobre el plan estratégico
de Arte Regal para el 2020?

Como principal objetivo,
continuar expandiéndonos,
seguir trabajando con dedica-
cién y constancia para poder
abarcar muchos mds paises y
hacer presencia con nuestra
variedad de marcas.

Estamos fortaleciendo el
area de marketing, nuestra
presencia on-line es un punto
fundamental para este nuevo
afio, contamos con herra-
mientas robustas, estables,
que nos permitiran fortalecer
las ventas a través del e-com-
merce. Tenemos proyectos en-
focados en dar empuje a las
ventas on-line para facilitar la
compra a nuestros clientes.

Creo que la pequefia y me-
diana empresa tiene una es-
tructura sélida y por ello ne-
cesitamos apoyo por parte de
las administraciones para
promover el crecimiento y la
competitividad. El Gobierno
deberia ejecutar medidas a
largo plazo que potencien
nuestra estabilidad. El siste-
ma tributario y la burocracia
gubernamental son factores
que no favorecen a la peque-
fia y mediana empresa e influ-
yen directamente con nuestro
desarrollo. Medidas como la
reduccién de impuestos direc-
tos a las empresas, y una ma-
yor flexibilidad y simplifica-
cién de los procedimientos
burocraticos, posibilitarian un
mejor funcionamiento y opti-
mizarian nuestro crecimiento
permitiendo asi generar mas
puestos de trabajo.

Arte Regal estd preparada
para afrontar todos los cam-
bios que se estan presentando
en nuestro sector de una ma-
nera veloz, cambios que esta-
mos anticipando para tener
respuestas y poder adaptarlos
a nuestro modelo de trabajo.
Estamos en la capacidad de
analizar y solventar los dife-
rentes retos a lo largo de nues-
tro crecimiento. Nuestra tra-
yectoria nos avala, el futuro
nos espera.

www.arteregal.es
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ENTREVISTA Mercedes Duerinckx Fundadoray gerente de Art Wanson Gallery/Group

‘Nuestra pasion por el arte nos lleva
a promocionarlo internacionalmente”

Art Wanson Group se ha dedicado desde
siempre ala promocion del arte. Desde la re-
conocida y prestigiosa Art Wanson Gallery,
ubicada durante mas de un decenio en el ico-
nico Hotel Marbella Club, Mercedes Duerinckx
y su equipo de expertos han fomentado el ar-
te en todos sus ambitos a la vez que brindan
una oportunidad a las (grandes) promesas
del arte contemporaneo del siglo XXI.

Antes que galerista, Mercedes
Duerinckx fue coleccionista
de arte, ;para usted cual-
quier obra tiene un valor
también sentimental y no so-
lo econémico?

El valor sentimental que ca-
da uno concede a una obra de
arte es algo que nace de dentro,
es muy personal y, con el paso
de los afos, uno va “entrenan-
dose” y te vas enriqueciendo de
la sensibilidad artistico-cultu-
ral. De hecho, nosotros empe-
zamos en este mundo por la
pasion que sentiamos por el ar-
te, luego, por supuesto esta
profesién te lleva a situarte
dentro de los pardmetros que
marca el propio mercado. Art
Wanson Gallery tuvo como
marca “La pasion por el arte”,
representd durante muchos
afios a artistas emergentes y re-
conocidos internacionales a los
que, siguiendo los impulsos del
corazdn, promociond, exhibid
y elevo dentro de los parame-
tros del mercado del arte.

Por la Art Wanson Gallery
de Marbella han pasado obras
de grandes maestros como Re-
noir, Cézanne, Monet, Picas-
s0... Pero ;también apuestan
por los artistas mds contempo-
rdneos? Sin lugar a duda, Ai
Weivei, Jeff Koons, Yayoi Kusa-
ma, Damien Hirst, entre mu-
chos otros, forman parte de ese
elenco de artistas contempora-
neos que ofrecemos a nuestra
selecta clientela de coleccionis-
tas internacionales.

Su pasion por el arte y su vo-
luntad de fomentarlo le ha
llevado a realizar exposicio-
nes y celebrar eventos alrede-
dor del mundo...

Si, fuimos muy pioneros
llevando el arte a paises donde
por aquel entonces no lo teni-
an'y apreciaban que se les brin-
dara esa oportunidad. Qatar
fue el primer pais en el que de-
cidimos iniciar nuestra prime-
ra exposicion internacional
apoyada por el Ministerio de la

Cultura y Patrimonio e inaugu-
rada por His Excellency Dr. Ha-
mad bin Abdulaziz al-Kuwari,
Ministry of Culture, Arts and
Heritage (2008-2016), segui-
da de més de 100 exposiciones
alrededor del mundo con artis-
tas contemporaneos interna-
cionales.

Siguiendo la linea del Hotel
Marbella Club como escena-
rio, ¢lavoluntad reside en dar
prestigio a los establecimien-
tos hoteleros usando sus pare-
des como auténticas exposi-
ciones?

Me instalé en el Marbella
Club porque la familia tenia ca-
sa en Santa Margarita, Urbani-
zacién del Marbella Club, alli
donde, en tiempos de Alfonso
de Hohenlohe, adquirieron
una residencia. También por-
que el negocio familiar procede
del sector de la hostelerfa de lu-
jo y la hospitalidad. Mi padre
regentaba hoteles de Iujo en el
norte de Marruecos y alli vivi-
mos la época dorada, la alta so-
ciedad internacional desem-
barcaba en Marruecos y cono-
€imos y Vivimos momentos ex-
traordinarios, Maria Callas,
Onassis, los Rothschild, Hassan
1T formaron parte de la clientela
que conocimos. Decidj, tras va-
rios afios como galerista, fun-
dar mi segunda empresa Art
Wanson Group y unirme a un
extraordinario grupo de exper-
to para llevar mi filosofia y con-
cepto “tailor made” a la alta
hosteleria de lujo e iniciamos
nuestra andadura expositiva
internacional en grandes cade-
nas hoteleras.

Mi visién principal era ofre-
cer a la clientela una experien-
cia tinica e interactiva con un
programa cultural de excelen-
cia adaptado a la imagen de
los hoteles, atrayendo al turis-
mo cultural de élite. La indus-
tria cultural es generadora de
riqueza, innovacién y bienes-
tar. El sector turistico y la cultu-
ravan unidos y son activos que
ayudan a posicionar a los pai-
ses como destinos culturales.
Incluir presupuestos en las
grandes cadenas hoteleras
destinados al arte generaria no
solo riqueza cultural sino tam-
bién econdmica, con el afiadi-
do de ofrecer experiencias tini-
cas tanto para clientes como
para los propios trabajadores,
dentro de un ambiente propi-
cio para la creatividad y el
bienestar.

¢ Qué hoteles ya han confiado
en Art Wanson para acoger
arte en sus espacios?

Recuerdo que, tras exponer
en cadenas hoteleras como Le-
ading Hotels of the World,
Hyatt, Ritz Carlton y otros
grandes, una reconocidisima
agencia de inteligencia se puso
en contacto con nosotros por
ser lideres en el mercado y nos
pidieron participar en una muy
exclusiva presentacion en Du-
bai para ofrecer nuestros servi-
cios artisticos a mas de 20 ca-
denas hoteleras, algunas de
ellas de las mds importantes
del mundo, como son, entre
otras, Mandarin Oriental, Lea-
ding Hotels of the World, Rose-
wood, Oberoi, Fairmont o
Hyatt.

Segtin los tltimos informes,
es buena idea invertir en arte,
este afio 2019 el mercado del
arte ha llegado a cifras que
eran impensables hace unos
afios. ¢El arte es un valor se-
guro?

Teniendo en cuenta que la
globalizacion ha derivado en
un cambio de escenarios, ha
generado una nueva clientela y
ha modificado la forma de con-
sumir el arte, este es actual-
mente la mejor forma de inver-
sién, partiendo de un buen ase-
soramiento. Las cifras dentro
de los informes mas recientes
hablan de resultados récords,
cifras que se pueden consultar
en las mas reconocidas plata-
formas del mercado del arte.

Pero como en todo, es necesa-
rio dejarse asesorar por un
buen art advisor para que no
solo tu inversion esté asegura-
da, sino que la rentabilidad
de tu inversion sea segura y

dlta... ;Esa labor también la
desarrolla Art Wanson Ga-
llery?

Art Wanson, desde su plata-
forma Fine Arts, trabaja con ex-
pertos en el asesoramiento en
inversiones en obras de arte a
grandes coleccionistas, funda-
ciones, instituciones y empre-
sas de todo el mundo que con-
fian en nuestros servicios y nos
eligen también como manda-
tarios inicos a la hora de sacar
ala venta determinadas obras.
En nuestro portafolio hay obras
de grandes maestros de la talla
de Picasso, Giacometti, Monet,
Manet, Renoir, Gauguin, Modi-
gliani, Matisse, Léger, Mon-
drian, Kandinsky, Chagall, Ma-
gritte, Fontana, Basquiat...

Las ventas online cada dia
crecen mds, este afio han tri-
plicado ya su facturacion.
cArt Wanson Gallery también
se ha sumado a este tipo de
transacciones?

Nosotros seguimos traba-
jando con una clientela muy
elitista cuyo compromiso re-
quiere una atencién muy per-
sonalizada.

Viajamos donde el momen-
to y el coleccionista, empresa o
institucién estén. Ofrecemos
un servicio muy exclusivo y
profesional. Somos fieles segui-
dores del cambio virtual y tec-
noldgico que junto con la inteli-
gencia artificial magnifican y
nos corroboran las estadisticas
globales del mercado del arte.
Trabajamos estrechamente
junto a casas de subastas y re-
conocidas plataformas en el
mercado del arte.

Estd a punto de acabar el
aiio, ;qué balance haria Mer-
cedes Duerinckx y su equipo

de asesores acerca del merca-
do del arte en Esparia? ;Ha si-
do en general un buen afio?

El mercado del arte de alta
gama se encuentra en las ciu-
dades de Nueva York, Londres,
Beijing y Hong Kong. La situa-
cién global del mercado del ar-
te se encuentra en total ebulli-
ci6n dado el crecimiento e inte-
1és suscitado por los nuevos co-
leccionistas y los potentes mer-
cados que van surgiendo como
son Japon, Sudafrica y Austra-
lia, siendo este el termdémetro
que mide el nivel de interés de
mayor a menor. Pero, sin lugar
a duda, las principales poten-
cias son Estados Unidos, Reino
Unido y China. A otra escala,
en Europa, se encuentran Fran-
cia, Alemania, Italia y, muy por
debajo, Espafia. No obstante,
en nuestro pais hubo un incre-
mento importante en el niime-
ro de empresas culturales,
aportaciones a la cultura y tu-
rismo cultural.

El desarrollo social, el bien-
estar y el entendimiento entre
culturas van intrinsecamente
ligados a la creatividad y la in-
novacion si estas coexisten, y
esto es lo que Wanson ha pro-
mocionado siempre desde su
plataforma y proyectos, “tradi-
cién, innovacion, excelencia y
pasién”, el poder de las artes y
la cultura como conductor y
generador de bienestar y de
economia social sostenible.

www.artwansongroup.com
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ENTREVISTA Pablo Casar y Javier Fernandez Codirectoresy fundadores

‘‘Cuando ves que un conejo esta
enfermo, vamos una semana tarde”

Pablo Casary Javier Fernandez eran amigos y veterinarios especializa-
dos en animales exdticos que trabajaban en distintas clinicas. Hace 4
anos, decidieron montar un hospital de referencia en Madrid, Animales
Exdticos 24 H. Pequenios mamiferos, anfibios, reptiles, aves o peces son
pasan por esta clinica, la primera de Europa especializada sélo en este
tipo de animales con urgenciasy hospitalizacion las 24 horas del dia.

Hay mads vida después de pe-
rrosy gatos...

J.E- Perros y gatos son solo
dos especies de las muchas que
hay, nosotros nos encargamos
del resto: Conejos, loros, cama-
leones, cocodrilos... Ademas,
nos estamos especializando

dentro de la especializacién:
Pablo estd mas centrado en
aves y reptiles y yo en peque-
flos mamiferos. Igual que el
resto del equipo. Todos los ve-
terinarios pueden atender a
cualquier animal, pero cada
una tiene su especialidad. Ade-

mas somos 14 entre veterina-
1ios y atvs.

PC.- Al colaborar con mu-
chos santuarios también tene-
mos que atender animales de
“granja” ya que hasta ahora no
se les trataba como al resto de
animales. También destacar
que a las asociaciones y protec-
toras de animales exoticos, no
les cobramos las visitas y las
pruebas son a precio especial,
es nuestra forma de colaborar.

Vuestra lista de servicios es in-
terminable, ¢ cudles destaca-
riais?

J.E- El primero es la hospi-
talizacién 24h, lo mas impor-
tante son los espacios separa-
dos por ejemplo si son herbivo-
ros (presas) o carnfvoros (caza-

dores) para evitar el estrés que
podria sufrir un conejo al lado
de un hurdn; y también tene-
mos otro departamento para
las enfermedades infecciosas y
terrarios o acuarios adecuados
para las especies que necesitan
unas condiciones especiales.
Después destacaria la residen-
cia, que esta en la planta supe-
rior, separada de la clinica, pa-
ra cuando los propietarios se
van de vacaciones y quieren
que su animal esté cuidado co-
mo en casa.

PC.- Siempre nos gusta es-
tar tecnoldgicamente a la dlti-
ma, por eso invertimos en los
mejores avances, material qui-
rdrgico sin sangrado, laser tera-
péutico o una maquina de eco-
grafias adaptadas a pequefios
animales. También destacar
nuestro banco de sangre para
este tipo de animales, otras cli-
nicas nos piden sangre para
trasfusiones.

Yurgencias 24 horas...
PC.- Compafieros de profe-
sién y familiares no crefan en la

idea, pero tuvimos una gran
acogida de los clientes. Piensa
que cuando ves que un conejo
estd enfermo, vamos una se-
mana tarde: son presas y es-
conden su enfermedad hasta
que no pueden mds, por lo que
es una urgencia y puede pasar
en cualquier momento del dfa.
Necesitabamos que veterina-
rios especialistas se ocuparan
de ellos por la noche también.

J.E- Tenemos mucha expe-
riencia y tenfamos claro que el
trato con el cliente era esencial:
sin agobios, sin esperas. .. Reci-
bimos muy buenas criticas en
las redes y medios de comuni-
cacion y este 2019 nos dieron
la Estrella de Oro 2019 del Ins-
tituto para la Excelencia Profe-
sional.

cQué recomendarias a los
propietarios de exdticos o a
quién esté pensando en ad-
quirir uno?

Que lo piensen bien y que
se informen porque no son un
juguete. De las cosas que mas
ilusién nos hacen es cuando al-
guien nos pide cita porque
quiere adquirir algtin animal y
antes de hacerlo viene a nos-
otros para que le informemos
de sus necesidades.

JM.-Y saber que cada espe-
cie tiene sus cuidados, sus en-
fermedades, algunos necesitan
vacunas... Y si hay algtin pro-
blema se debe acudir al veteri-
nario.

www.animalesexoticos24h.es

ENTREVISTA Cecilia Freitas Gerente de Kiero Factory

Kiero Factory: 10 anos trabajando

para sorprenderte

Por mas que avance la tecnologia, el sofa sigue siendo una pieza funda-
mental en una casa, y las telas marcan muchas veces la comodidad, la
elegancia, el confort. .. Y esta es la especialidad de Kiero Factory, la em-
presa fundada por Cecilia Freitas, gerente, y Enrique Aguilera, jefe de
ventas: que sus telas despierten sentimientos entre sus clientes.

Uno de vuestros grandes
éxitos fue la tela antiga-
tos...

Pues si. Fundamos la
empresa porque vimos
un hueco en el mercado
que consistia en proveer
al fabricante de la tela
que necesitaban, no de la
pieza entera, y solo el
primer afio ya vendimos

300.000 euros. Pero si
que es verdad que con te-
la antigatos, una tela en
la que los gatos no quie-
ren clavar las ufias y que
gusta mucho al usuario,
dimos un salto importan-
te, consiguiendo mucho
reconocimiento en el sec-
tor. Hemos hecho mds de
8.000 sofés y solo 3 ga-

tos han puesto sus zarpas
en ellos.

¢De donde sacdis vues-
tras telas?

Gran parte sale de
nuestro departamento de
I+D y las mandamos a
hacer a fabricas especia-
lizadas. Pero también
buscamos por todo el
mundo los materiales
que mas se adapten a lo
que queremos hacer. Por
ejemplo, en Egipto tie-
nen un algodén excelen-
te; Asia son unos grandes
proveedores para telas
100% poliéster; en Bélgi-
ca, de terciopelos... La
intencion es que nuestras
colecciones, su colorido

y expresividad, te inspi-
ren.

¢Qué tendencias se lle-
van ahora?

Quizas la mayor inno-
vacién sean los tejidos
que se limpian con agua
o los tejidos antiman-
chas. FEl resto son tejidos
ignifugos, texturas, olo-
res... Ahora también hay
un despunte de las fibras
naturales y de economia
circular, en la que se reci-
clan telas. Muchas de
nuestras telas llevan un
porcentaje de hilo reci-
clado y hemos consegui-
do una coleccién con un
70%.

¢Qué tipo de clientes te-
néis?

Nuestros clientes son
los fabricantes de sofas,
los colchoneros, interio-
ristas... con los que man-
tenemos una estrecha re-
lacion. Aunque también

enviamos a
las tiendas nues-
tros catalogos para
que el cliente final pueda
decidir el tejido y el color
que mas le guste. Una
vez recibimos el encargo,
el 90% de los pedidos los
servimos el mismo dia o,
como mucho, al dia si-
guiente si es en la penin-
sula. También tenemos
clientes en Portugal, Ale-
mania, Bélgica, Francia,
Grecia y Canada, y esta-
mos intentando entrar
en otros paises como Pa-
namd y Marruecos.

cY para el afio que vie-
ne?
Tenemos una tela que

estd creando mucha ex-
pectacién, que aguanta
100.000 ciclos y tiene un
6 de 8 en solidez a la luz,
su nombre es Secreto.
Ademds, queremos intro-
ducir un color nuevo, el
mango mojito, un color
anaranjado que te sor-
prendera por su lumino-
sidad.
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ENTREVISTA Roberto Ramos CFO de BeOne

‘“‘Nuestro objetivo es conciliar
deporte, vida activa y familia”

El Grupo Serviocio BeOne lo fundaron, en
1993, cuatro estudiantes de INEF con poco
mas de 20 anos, sin haber acabado la carre-
ra, pero con claras inquietudes empresaria-
les. 25 anos después, de esos primeros cua-
tro socios fundadores quedaron dos, y tras
empezar con una concesion, hoy gestionan
35 centros en toda Espana, con una plantilla
de mds de 1.200 empleados y dan servicio a

unos 175.000 socios.

Parece que cuidarse estd
cada vez mds de moda...
No deberia ser una cues-
tién de moda. La sociedad
hoy por hoy esta cada vez
mas informada y es cons-
ciente de la importancia del
deporte y la actividad fisica
en sus vidas. Precisamente
ese es nuestros objetivo,
concienciar a la poblacién
de los beneficios que una
vida activa y sana conlleva.

¢ Qué servicios ofrecéis en
vuestros centros?

En nuestros centros
ofrecemos todo tipo de de-
porte. Desde las activida-
des mas clasicas propias de

un gimnasio o una piscina
(musculacién, actividades
cardiovasculares, nata-
cién) a las ultimas tenden-
cias en actividades dirigi-
das (Zumba, Pilates, Body
Combat, Cross Training,
HIIT...). Contamos tam-
bién con instalaciones para
la practica del padel, tenis
o futbol. Ademas, en algu-
nos centros ofrecemos ser-
vicios complementarios de
salud como fisioterapia o
nutricién, o servicios para
conciliar la vida familiar de
nuestros usuarios como las
ludotecas o las actividades
y escuelas deportivas in-
fantiles.

“Queremos mantenernos entre los
lideres del sector y seguir
ofreciendo servicios de calidad a
nuestros usuarios”

En 25 afios habéis abierto
o prestdis servicio en 35
centros, ¢cudl es el secre-
to? ;Qué os diferencia?

Estar en continuo
aprendizaje. El mundo del
fitness y el deporte esta en
constante movimiento. No
puedes quedarte quieto,
tienes que estar todos los
dias atento a las nuevas
tendencias del sector, in-
troducir nuevas tecnologi-
as, escuchar a tus usua-
rios...

Tenéis tanto centros pri-
vados como concesiones
ptblicas, ;verdad?

La actividad de nuestro
grupo se centra sobre todo
en el sector concesional.
Eso si, en los ultimos 6
afios han aparecido algu-
nas oportunidades para
abrir centros privados y las

hemos aprovechado. Aho-
ra mismo contamos con
cuatro centros privados y
la experiencia estd siendo
muy buena.

En esta carrera de fondo,
ccudl es vuestra meta?

Mantenerse entre los li-
deres del sector y seguir
ofreciendo servicios de ca-
lidad a nuestros usuarios.
El sector estd viviendo
ahora mismo un proceso
de concentracion. Quere-
mos que nuestro Grupo sea
actor protagonista en esta
etapa.

www.beone.es

ENTREVISTA Trinidad Ponce Presidenta de Secoe

‘‘Nuestras cocinas estan abiertas
a los padres que quieran visitarlas”

Hace un ano, Secoe logro el premio Madrid Ex-
celente por la fidelizacion de sus clientes, y es
que, para Trinidad Ponce, lo mdas importante
es conservar a los clientes que llevan hasta 37
anos con ella. Crecer también esimportante, y
ya da de comer diariamente a 15.000 nifios de
40 colegios de la Comunidad de Madrid.

¢Coémo se siente dando de
comer a 15.000 nifios todos
los dias?

Creo que este sector no es-
ta valorado como lo que es,
porque tenemos una grandi-
sima responsabilidad sobre la
salud de los nifios. Ya por la
maflana damos un servicio
ampliado desde las 7.00 con
desayuno y actividades para
los nifios cuyos padres no
pueden llevarlos a las nueve.
También hay familias que ne-
cesitan dejarlos mds por la
tarde, y tenemos otra progra-
macion con merienda para
las extraescolares, hasta las
18:00.

¢Les han afectado los pro-
gramas de television que de-
nunciaban irregularidades
en otras empresas del sec-
tor?

Los que somos buenos,
que somos muchos, hemos
estado en el punto de mira,
ha habido mucho revuelo en-
tre los padres. Pero los pro-
gramas tenian poca credibili-
dad. Sanidad nos audita una
vez al afio, por supuesto sin
avisar, pero nosotros estamos
muy contentos porque obte-
nemos informes excelentes.
Esto es gracias a que nuestro
departamento de calidad nos
audita todos los centros al

menos tres veces al afio y
nuestro departamento de
operaciones lo hace constan-
temente. En nuestro caso
concreto, nos ha afectado
menos porque siempre he-
mos tenido mucha transpa-
rencia, nuestras cocinas estan
abiertas a los padres que
quieran visitarlas, y les invita-
mos a comer con los nifios.
Para SECOE la calidad y la se-
guridad higiénica es muy im-
portante.

¢Qué balance hace de
2019?

Hace un afio nos dieron el
premio Madrid Excelente por
nuestra fidelizacion de los
clientes. Somos la primera
empresa de nuestro sector, de
mas de 200 que somos en
Madrid, que ha obtenido este
galardon, y ha tenido un im-
pacto muy importante de ca-
ra a este curso, que hemos
mantenido todos los colegios
que teniamos y hemos suma-

do cinco. Es importante cre-
cer, pero mi mayor orgullo es
tener colegios que llevan con
nosotros desde que empeza-
mos hace 37 afios, y otros
que nacieron con nosotros. Y
la mayoria de los nuevos lle-
gan por el boca a boca.

¢;Como elaboran los mentis?

Tenemos en plantilla tres
nutricionistas que preparan
los menus con una dieta

equilibrada, forman al perso-
nal y auditan continuamente
nuestras cocinas, porque so-
mos muy conscientes de los
riesgos. Cuando publicamos
los menus, afladimos conse-
jos sobre lo que deben cenar
los nifios cada dia para com-
pletar esa dieta.

;Qué planes tienen para
2020?
Estamos invirtiendo mu-

cho en nuevas tecnologias
para la comunicacién con los
padres. Ya llevamos tres afios
trabajando en la aplicacién
movil, que tiene bastante éxi-
to, especialmente con los pa-
dres de infantil, porque pue-
den saber cada dfa c6mo han
comido sus hijos. Ahora esta-
mos lanzando en la pagina
web una zona privada en la
que los padres pueden hacer
las inscripciones de las ex-
traescolares y ver el menu.
También hemos implantado
el portal del empleado, que
€s muy importante porque te-
nemos 900 trabajadores. Por
otro lado, estamos introdu-
ciendo productos ecoldgicos
en los ments, y estamos
apostando por el producto de
kilémetro cero; por ejemplo,
compramos 9.000 kilos
anuales de garbanzos a La
Garbancera Madrilefia, que
se cultivan en Brunete y son
buenisimos. Asi contribuimos
a dar trabajo y consumir pro-
ducto local.

www.secoe.es
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ENTREVISTA Carmen Hernandez y Manuel Curto Propietarios de Ibéricos Montellano

‘“‘Nuestro objetivo es crecer de forma muy controlada,
para asegurar la misma calidad de siempre”’

Ibéricos Montellano sigue brillando con pres-
tigiosos galardones. Unos premios al com-
promiso, la calidad y la excelencia de una
empresa familiar que lleva cuatro generacio-
nes dedicadas a la produccion artesanal de
jamonesy embutidos ibéricos siguiendo los
metodos tradicionales heredados de sus an-
tepasados. Toda esa experiencia y dedica-
cion les hallevado a elaborarel mejorjamoén
de bellota. Su ubicacion en la provincia de
Salamanca, con unas condiciones de clima
ideales para la curacion de sus jamones y
embutidos ibéricos, garantiza la extrema ca-
lidad de todos sus productos.

El afio pasado ganasteis el
Golden Fork Award, ;ese
galardon ha provocado
un aumento considerable
de la demanda de vuestros
productos?

Si, hemos aumentado
ventas, y hemos abierto
nuevos mercados exterio-
res: Reino Unido (donde
hemos comenzado a cola-
borar con Selfridges, uno
de los centros comerciales
mds prestigiosos de toda
Europa), Alemania, Fran-
cia, Italia, Hong Kong,
Sudamérica, Japén... y por
supuesto en Espafia, conso-
lidando nuestra presencia
en clientes de mucho pres-
tigio, lugares donde la cali-
dad es una exigencia pri-
mordial.

Creemos que es el mo-
mento de crecer en Espafia
y la apertura a nuevos mer-
cados internacionales nos
da la garantia de mantener
clientes que buscan lo me-
jor, a quienes no les vale un
producto de calidad media.

Por lo que nos cuenta,
también ha supuesto el
despegue internacional de
la compaiiia.

Este afio ha sido magnifi-
co en cuanto a una deman-
da extranjera de nuestros
productos y hemos aumen-
tado nuestras ventas en un
importante porcentaje en el
exterior, pero en Ibéricos
Montellano llevamos mads
de 25 afios exportando, de
hecho, tenemos clientes fie-
les desde hace més de dos
décadas. La clave estd en
dar productos de calidad y
siempre con una continui-
dad para que los clientes se
mantengan fieles, dentro y
fuera de Espafia.

Ahora todo el mundo ha-
bla de la calidad y de la
excelencia, pero Ibéricos
Montellano lo ha tenido
claro desde el principio...
¢Es esto asi?

Sabemos a ciencia cierta
que para obtener la maxi-
ma calidad para nuestros
clientes hay que ser muy
exigentes y serios con los
proveedores, para asi com-
prar la mejor materia pri-
ma, aunque esto conlleve
pagar un precio mas alto.
Seleccionamos personal-
mente los mejores cerdos
ibéricos de cebo de campo
y de bellota 100%, 75% y
50% raza ibérica, contro-
lando su alimentacién en la
dehesa.

El secreto no es otro que
seguir apostando por la ca-
lidad, no cejar en el empe-
flo, ser constantes y fieles a
lo que hacemos. Usamos
las nuevas tecnologias, cé-
mo no, para garantizar la
seguridad alimentaria de
todo lo que hacemos, pero
con un respeto profundo a
la tradicién en la fabrica-
cién, y estamos auditados
por consultores indepen-

dientes que garantizan
nuestro seguimiento de la
Norma del Ibérico.

¢Y para mantener esos al-
tos estdndares de calidad
a veces hay que renunciar
a crecer demasiado?

Nuestro crecimiento no
se nos escapa de las manos
para poder mantener la for-
ma artesanal de nuestros
antepasados en lo que ha-
cemos; a pesar del éxito
que tienen nuestros pro-
ductos en el mercado, he-
mos evitado, y lo seguire-
mos haciendo, crecimientos
que mermen, a medio pla-
z0, la esencia de lo que so-
mos.

Esto lo hacemos a pesar
de la fuerte tendencia en el
sector a industrializar todos
los procesos de produccion,
reduciendo la calidad con-
siderablemente, ya que los
margenes cada dia son mas
ajustados. Ibéricos Monte-
llano sdlo sabe y puede fa-
bricar de este modo, y asi
continuaremos haciéndolo.

¢Como se plantean el futu-
ro a corto plazo Ibéricos
Montellano?

Nuestro objetivo es cre-

cer de forma muy controla-
da, para asi asegurar la mis-
ma calidad de siempre, co-
laborando con importado-
res que compartan nuestra
vision de presente y futuro,
y afianzar el trabajo con to-
dos nuestros colaboradores
en Espafia, distribuidores, y
tiendas especializadas en
productos de categoria.

¢Cudles son los valores
que definen a la compa-
iiia?

Nuestros valores se sus-
tentan en la eleccién de la
mejor materia prima, tra-
bajamos con ganaderos de
confianza desde hace déca-
das y una pequefia parte de
nuestros cerdos provienen
de la finca familiar, una de-
hesa muy bien ubicada y
con un arbolado de encinas
excelente.

La fabricacién artesanal
de nuestros productos y la
dedicacién es clave, los 365
dias del afio, abriendo y ce-
rrando ventanas para con-
trolar la temperatura y la
humedad de todas las pie-
zas que hay en nuestras fa-
bricas. En Ibéricos Monte-
llano no hay dias de fiesta,
estar enamorado de tu tra-
bajo y dedicarle todo tu
tiempo, al final, se ve refle-
jado enlo que haces.

¢Cudles son las notas que
distinguen su Jamon Ibé-
rico Montellano El Elegi-
do?

El Jamon Ibérico Monte-
llano El Elegido es un ja-
moén con un contenido en
sal muy bajo. Esto hace que
se realcen los sabores y aro-
mas que otorga la alimen-
tacién con bellotas, lo que
le da un equilibrio perfecto
entre lo dulce y lo salado,
como han sefialado varios

de los criticos gastronémi-
cos. Su curacion es muy lar-
ga, lenta y en secaderos na-
turales para que mantenga
la jugosidad y aporte todos
los matices a frutos secos
de su alimentacién. Es un
jamén con una textura sua-
ve, que se derrite en la boca
por su alto contenido en
acidos grasos no saturados
(oleico, linoleico...). Es un
jamén que, mas que gustar,
hace feliz a quien lo come.

Y este afio es el segundo
que lanzdis el Jamén Su-
preme. ;Qué lo hace tini-
co?

Algunos afios nos encon-
tramos con que cierta finca
ha reunido todas las carac-
teristicas mencionadas en
un grado excepcional: la
calidad de los cerdos, de la
bellota presente, una bajisi-
ma densidad de animales
en la dehesa...Todo esto lo
corroboramos con nuestros
analisis de acidos grasos no
saturados, catas... Es en-
tonces, cuando nos encon-
tramos con un nivel excep-
cionalmente alto, que selec-
cionamos estas pocas pie-
zas como Jamén Supreme.
Son piezas muy limitadas
en nimero y realmente ex-
cepcionales en calidad.

Pero en Montellano no so-
lo hacéis jamon...

Es cierto, y tenemos un
gran reconocimiento por
muchos otros de nuestros
productos.

Este aflo nos hemos
vuelto a presentar a los
premios Great Taste con
nuestro Chorizo Ibérico de
Bellota y ha obtenido 3 es-

trellas tras un riguroso pro-
ceso de seleccién y descarte
con catas a ciegas, llevadas
a cabo por personalidades
muy variadas: periodistas y
criticos gastronémicos, re-
conocidos chefs y responsa-
bles de compras de produc-
tos gourmet en tiendas tan
prestigiosas como Selfrid-
ges o Harrods (inicamente
208 de los mas de 12,800
productos que se presenta-
ron obtuvieron esta clasifi-
cacion).

Nuestro Jamén Ibérico
de Bellota, ademas del Te-
nedor de Oro, también tie-
ne la maxima calificacién
de 3 estrellas en el presti-
gioso  Superior  Taste
Award, premio al sabor su-
perior otorgado por el ITQL.

El lomo, el chorizo y el
salchichén de bellota han
obtenido este afio 2019, en
los premios otorgados por
la Asociaciéon de Charcute-
ros Alemanes, 3 estrellas de
Oro.

Ademas, hemos sacado
al mercado el cabecero
curado, uno con pimen-
tén y otro totalmente na-
tural, inicamente con es-
pecias naturales, sin colo-
rantes ni conservantes de
ningun tipo.

www.ibericosmontellano.com



