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ENTREVISTA Juan Pedro Alonso Salmeron CFO de GRS

‘‘Disponemos de plantas que

estamos desarrollando en Espana
hasta una potencia de 600 MW’

Debido a la eficiencia y el abaratamiento de su coste de produccion,
la energia solar fotovoltaica es la energia renovable del futuro. Con la
derogacion del impuesto al sol, y la serie de normativas y clausulas
del nuevo Real Decreto, se estdé impulsando el desarrollo de este tipo
de proyectos hasta cifras previas a la recesion econdmica. Actual-
mente, GRS cuenta con 1GW distribuido en 94 plantas construidas
entre los principales focos de accion (Australia, Espada, Italia, Sud-
africa, México, Brasil o EAU), al que hay que sumarle 1GW mds que se
encuentra en desarrollo. 2020 se antoja como un afno crucial para la
compania, no sélo porque vaya a doblar, durante los primeros me-
ses, la cifra de potencia instalada que actualmente ostenta, sino por
el desarrollo de proyectos en los paises en los que mayor estimacion
de crecimiento espera a ese respecto.

GRS cuenta con 14 aiios de
experiencia en la construc-
cién de plantas fotovoltai-
cas por todo el mundo, lo
que le permite aportar una
gran vision y perspectiva
del sector a nivel global.
¢En qué momento se en-
cuentra esta fuente de ener-
gia renovable? ;Hacia don-
de se encamina?

Es evidente que la energia
generada proveniente de
fuente fotovoltaica es una de
las mas baratas del mundo
en la actualidad y muestra
de ello son las tiltimas subas-
tas de precio de energia que
se han producido en Portu-
gal y Oriente Medio con pre-
cios cercanos a los 20
USD/MWH. Los precios de

energia podrian ser mds ba-
jos a futuro y, por tanto, este
tipo de tecnologia se va a im-
poner en paises en vias de
desarrollo y en aquellos pai-
ses desarrollados donde pue-
da sustituirse la generacién
con carbdn e incluso con gas.

Como EPCista, GRS estd en-
focado en mercados como
el espafiol, que acaba de
dar un paso adelante en es-
ta materia con un Real De-
creto mds flexible. ¢;Qué
posicion ocupa GRS en este
nuevo panorama? (;Qué
crecimiento se espera en los
proximos arios en Espaiia?
Disponemos de plantas
que estamos desarrollando
en Espafa hasta una poten-

cia de 600 MW, que empeza-
rén a construirse en el afio
2020. Asi mismo, ya hemos
empezado la construccion de
distintos proyectos en plan-
tas para terceros en diversas
localizaciones, que estima-
mos alcancen los 500 MW.

Actualmente, GRS es uno
de los principales EPCistas
espafioles a nivel mundial,
ccudles cree que han sido
las claves para granjear el
reconocimiento que hoy os-
tentan? ¢;Cudl es el truco
para alcanzar objetivos co-
mo la construccion de algu-
nas de las plantas fotovol-
taicas mds grandes del
mundo?

Tenemos la motivacién

de la excelencia en el servi-
cio que prestamos a terceros,
en cualquiera de sus &mbitos
y nuestra mision es, precisa-
mente, dejar a nuestros
clientes satisfechos con los
servicios prestados. Es im-
portante para nosotros que
nuestros clientes repitan y
nos adjudiquen nuevos pro-
yectos, precisamente porque
vean en nosotros un trabajo
de calidad y las expectativas
de los clientes cumplidas.

En ese sentido, GRS esta
finalizando en Dubai la cons-
truccién de una de las plan-
tas més grandes del mundo y
dispone de recursos huma-
nos especializados en la eje-
cucién de este tipo de plan-
tas, por lo que es cierto que

los grandes inversores inter-
nacionales cuentan con
nosotros para optimizar sus
proyectos, abaratar los cos-
tes y mantener la calidad de
unas instalaciones que de-
ben perdurar mds de veinte
afios funcionando en condi-
ciones muy severas.

GRS ha seguido una estra-
tegia de crecimiento perfec-
tamente definida, enfocada
a clientes que buscan valo-
res afadidos y proyectos
rentables, ;es esta la mejor
forma de estar en constante
evolucion como demues-
tran sus cifras?

GRS centra sus esfuerzos
en la ejecucién de proyectos
con calidad para clientes que

preferiblemente mantendran
dichos activos en propiedad
con el fin de explotarlos a lar-
go plazo. Por ese motivo,
GRS prima la ejecucién de
esos proyectos frente a otras
oportunidades donde unica-
mente se requiere la aporta-
ci6n de mano de obra, siendo
el cliente responsable por las
garantias de produccién y la
compra y funcionamiento de
los equipos principales.

A punto de alcanzar los
2GW construidos, ;como se
plantea el futuro de GRS?
¢En qué paises estdn pues-
tas las miras?

GRS se estd centrando en
este momento en Australia,
Chile, México y Espafia sin
dejar de lado otros paises co-
mo Portugal, Sudafrica, Co-
lombia y Estados Unidos. En
este sentido, se dispone de
una cartera de proyectos para
terceros de aproximadamen-
te 500 MW y 150 MW en pro-
yectos desarrollados por
nosotros para ejecutar en
2020.

Otro pilar es el de la inno-
vacion tecnoldgica. En ese
terreno, ;como se estd tra-
bajando desde GRS?

En GRS, ponemos en
practica todas las nuevas tec-
nologias que surgen en el
mercado con el objetivo de
abaratar costes e incrementar
la produccién. Siendo una
empresa meramente de cons-
truccién, creemos estar a la
vanguardia en este aspecto.

Aunque hablemos de esti-
maciones y de periodos a
medio y largo plazo, ; cudn-
to falta todavia para que el
100 % de la energia que
consumimos sea verde?

Es dificil vaticinar cuantos
afios se va a tardar, posible-
mente para 2040, pero para
ello el Estado debera racio-
nalizar los impuestos que in-
corpora al precio de la gene-
racién y permitir que la ini-
ciativa privada pueda reem-
plazar, con sus inversiones,
las plantas de generacién no
renovable.

T:GRS

https://grs.energy/
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ENTREVISTA Luis Contreras Director Ejecutivo en Yingli Green Energy Europe

‘“‘Los paneles solares Yingli permiten

crear plantas de generacion de energia
competitivas y de altas prestaciones”

Yingli Solar es uno de los mayores fabricantes del mundo de paneles
solares desilicio cristalino, posicionamiento desde el que trabaja con
la mision de proporcionar energia verde asequible para todos.

¢Qué actividad desarrolla
Yingli en Espaiia? ;Desde
cudndo?

La subsidiaria espafiola
de Yingli Solar, nacida en
2010, tiene sede en Madrid,
desde donde gestiona la ac-
cién comercial de Yingli en
Europa, Norte de Africa y
Latinoamérica. De manera
complementaria y diferen-
cial, en nuestras instalacio-
nes de San Agustin del Gua-
dalix se ubica el Centro de
Investigacién, Desarrollo y
Posventa de Yingli Solar en
Europa, que cuenta con el
Unico laboratorio fotovoltai-
co de la compaiiia fuera de
China. Esta herramienta nos
permite dar apoyo a nues-
tros clientes en la fase previa
al suministro, durante la en-
trega de equipos, as{ como a
lo largo desu vida ttil.

Por ultimo, ofrecemos a
nuestros clientes un fuerte
soporte técnico como tecnd-
logo e ingenieria, tanto en
las fases de desarrollo, como
en el periodo deconstruc-
cion.

¢Qué aportacion de valor
persigue en el mercado es-
paiiol?

El empefio de Yingli se
centra en poner a disposi-
cién de sus clientes equipos
con tecnologia de vanguar-
dia y alta calidad. Paneles
solares de silicio cristalino y
alta eficiencia que permitan

la puesta en marcha de
plantas de generacion de
energia competitivas y de al-
tas prestaciones.

Queremos contribuir a
una mayor presencia de la
energia fotovoltaica en el
mix de generacion energeéti-
ca nacional, que ofrezca a
los consumidores el acceso a
una energia limpia y asequi-
ble: sistemas que participen
de la reduccion de la depen-
dencia energética de otras
fuentes convencionales, ba-
jando los porcentajes de
emisiones de gases de efecto
invernadero y favoreciendo
asi el cumplimiento de las
obligaciones de Espafia co-
mo miembro de la Unién
Europea hacia un entorno
mads sostenible.

Yingli quiere ser participe
de la necesaria transforma-
cién energética del pais ha-
cia un modelo mas renova-
ble y, por supuesto, con un
precio de la energia que sir-
va de impulso de la compe-
titividad del tejido industrial
y de servicios.

La fiabilidad del producto
a largo plazo y el rendi-
miento son esenciales para
el éxito de un proyecto so-
lar ¢ Ofrecer tecnologia pa-
ra toda la vida es el reto?
El combustible que utili-
za nuestra tecnologia pro-
viene del Sol. Es “inagota-
ble”. Desde ese punto de vis-

ta la tecnologia es para toda
la vida. En la practica, los
modelos financieros consi-
deran ya una vida técnica de
las instalaciones fotovoltai-
cas que se fija entre los 30 y
35 afios.

El trabajo de investiga-
cién de Yingli tiene dos li-
neas claras de trabajo bus-
cando, efectivamente, un
aumento de eficiencia y re-
duccién de costes, lo que se
traduce en una mejora
constante de la eficiencia
que permita instalar cada
vez mayor potencia por
metro cuadrado, con una
durabilidad y comporta-
miento fiable en todo tipo
de entornos.

Por otro lado, hay un es-
fuerzo en la mejora de los
procesos de fabricacién que
permitan mantener altos es-
tandares de calidad, optimi-
zando costes de produccion.

¢Por qué Yingli? ;Qué hace
que Yingli sea diferente?
Yingli es sinénimo de tec-
nologia de vanguardia y ca-
lidad en sus placas solares,
hecho que se apoya en un
fuerte desempefio en inves-
tigacién y desarrollo de nue-
vos productos de alta efi-
ciencia, cuya cifra de inver-
sién alcanza los 20 millones
de euros anuales. Como re-
sultado de esa I+D+i, la
compafifa posee 2094 pa-
tentes en el pafs asiatico, asi

“En Espana, mantenemos el
objetivo de alcanzar el medio
gigawatio de venta en las regiones
en las que operamos de manera

anual”

como 13 patentes de dmbito
internacional.

Entre otras instituciones
tecnoldgicas, Yingli opera
desde China el Laboratorio
Estatal de Materiales y Tec-
nologia Fotovoltaica, parti-
cipando en la definicién y
disefo de codigos y normas
industriales internacionales.

Por ultimo, es importan-
te resaltar nuestra fuerte
orientacion hacia el cliente,
que no termina en la entre-
ga de los equipos, sino que
mantiene un contacto cerca-
no durante la vida de los sis-
temas.

¢Cudles son sus cifras?
¢Cudntos GW de modulos
tienen instalados en todo
el mundo?

Yingli arrancé su anda-
dura en la industria solar en
1998. Desde entonces, tra-
baja en la construccion de
una marca global y sélida,
con la que ha distribuido
mas de 20GW de placas so-
lares por todo el mundo,
con el objetivo de superar el
10% de cuota de mercado a
nivel mundial.

Yingli cuenta con una ca-
pacidad de fabricacién en
torno a los 4GW anuales, lo
que le permite garantizar

fiabilidad en sus suminis-
tros. Durante 2018, Yingli
encabezd la venta de tecno-
logia bifacial, alcanzandose
una cifra de venta de 2,72
GW de este tipo de mddulo.

El equipo basado en Es-
pafia mantiene el objetivo
de alcanzar el medio giga-
watio de venta en las regio-
nes en las que opera de ma-
nera anual.

¢Como trabaja Yingli para
capacitar a las comunida-
des de todo el mundo a
unirse a la energia solar
fotovoltaica?

Yingli mantiene un fuer-
te compromiso en sus politi-
cas de responsabilidad so-
cial corporativa hacia un
cambio social y ambiental
positivo. La compaiia ha
trabajado en acercar la tec-
nologia fotovoltaica a los
ciudadanos a través del
mundo del futbol: Yingli So-
lar fue patrocinador de dos
Mundiales, Sudéfrica 2010
y Brasil 2014, en los que co-
labor6 junto a FIFA en pro-
gramas de capacitaciéon y
desarrollo local.

Yingli realiza una apuesta
por la formacién con objeto
de fomentar las buenas
practicas y profesionaliza-

ci6n de un sector imparable.
Nuestras instalaciones en
San Agustin de Guadalix son
un centro certificado por la
Comunidad de Madrid para
cualificacion de profesiona-
les en el ambito de la ener-
gia solar fotovoltaica. Por
nuestras aulas pasan anual-
mente medio centenar de
futuros profesionales.

¢A qué perfil de clientes se
orientan en Espafia?

uestros clientes, por exce-
lencia, han sido los grandes
desarrolladores de energias
renovables, asi como las em-
presas de construccion en el
ambito de las renovables.
Gracias a la fortaleza de es-
tas empresas, que se han po-
sicionado como lideres mun-
diales de este sector, hemos
sido capaces de participar en
todo tipo de proyectos a ni-
vel internacional. Por otro
lado, buscamos fortalecer el
canal de distribuciéon que
nos permita alcanzar una
mayor capilaridad en el am-
bito de la generacién distri-
buida — autoconsumo - cuya
implantacién cambiard posi-
tivamente el panorama
energético nacional hacia un
sistema mas eficiente, inde-
pendiente, limpio y menos
COStOSO.

En el area de servicios,
acompafiamos a determina-
dos clientes, como tecnolo-
gos y disefadores, en el
desarrollo de sus proyectos,
asi como en la gestién de la
calidad mediante nuestro la-
boratorio fotovoltaico.

www.yinglisolar.com
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ENTREVISTA Alberto Garcia Feijoo FundadoryAdministrador

‘Estamos comprometidos
con la transicion energetica ”

Después de trabajar con las principales empresas energéticas y ate-
sorar una gran experiencia en el sector edlico tanto nacional como
internacional, Alberto Garcia decide compartir su vision que se mate-
rializa en Fe Energy, una empresa especializada en energia edlica, cu-
ya finalidad es participar en toda la cadena de valor de esta indus-
tria, contribuyendo en este momento con el desarrollo de nuevos
proyectos en Espafiay promoviendo valores que han sido la clave de

sus logros.

¢Cudles son estos valores?

Por un lado, la excelencia,
y por otro el amor. No se llega
a la excelencia a través de la
exigencia, sino de la pasién
por lo que haces. Y no solo yo,
sino todo el equipo de Fe
Energy que, como su nombre
indica, tiene fe en el proyecto
y remamos todos en la misma
direccién.

Cuéntanos mds sobre vues-
tra vision...

Creamos la empresa por-
que creemos en el cambio y
estamos comprometidos con
la transicién energética de es-
te pais. No queremos ser una

“Llevamos a cabo todo el proyecto
de una planta edlica: desde la
prospeccion hasta la explotacion”

empresa especulativa. Natu-
ralmente que buscamos el ne-
gocio, pero no somos corto-
placistas, sino que queremos
un beneficio sostenido en el
tiempo (tanto para la empresa
como para la sociedad) y
aportando valores de excelen-
cia, actitud, responsabili-
dad... Todo esto se refleja en
nuestro equipo y, en conse-
cuencia, en todo lo que hace-

mos, en todos los proyectos en
los que formamos parte.

¢ Qué ofrecéis?

Llevamos a cabo todo el
proyecto de una planta edlica:
desde la prospeccion hasta la
explotacién, si bien es cierto
que hasta ahora nos hemos
centrado en el desarrollo.
Ahora damos el salto definiti-
vo a hacer nuestros propios

proyectos (estamos hablando
del orden de 1500MW en
nuevos desarrollos), que es el
principal propésito de Fe
Energy.

1.500 MW son muchos

Depende de cémo lo mi-
res: conjuntamente, todo el
equipo, en los afios que lleva-
mos dedicados a este sector,
hemos contribuido a la gene-
racién de mas de 20.000 MW,
y en nuestros proyectos, tene-

mos todas las herramientas,
conocimientos y estrategia
por lo que somos muy eficien-
tes en los plazos, que va ser un

“No se llega a la
excelencia a
travésde la
exigencia, sino
de la pasion por
lo que haces”

tema clave para asegurar el
cumplimiento de objetivos de
transicion energética.

¢ Qué proyectos son?

Son varias plantas ubica-
das en el norte peninsular, que
es nuestra area de actuacion.
En estos momentos vamos a
iniciar una apertura para in-
versionistas interesados en
formar parte de nuestros pro-
yectos, los cuales tienen un al-
to nivel de viabilidad, ofre-
ciéndoles la oportunidad de
maximizar sus beneficios.

cY todos son proyectos edli-
cos?

Si, es nuestra especialidad.
Actualmente se esta promo-
cionando mucho la instala-
cién de plantas solares porque
tienen mds facilidades, son
mas econdmicas, la tramita-
cién y permisos son mas senci-
llos... Pero nosotros creemos
que el cambio es imposible so-
lo con energia solar. La transi-
cién energética vendrd dada
por su combinacién: la ener-
gia solar y la edlica se comple-
mentan.

fe

www.fe.energy

ENTREVISTA Rubén Ruiz de Gordejuela Fundador de Nabla Wind Power

‘“Extender la vida de los aerogeneradores es clave
para la sostenibilidad medioambiental y financiera”

Quelo nuevo no siempre supera lo ya existente es una realidad cons-
tatable en muchos sectores. En el de la energia edlica, sucede con los
aerogeneradores. Por eso, Nabla Wind Power, ingenieria edlica inde-
pendientey pionera, trabaja alargando la vida util de maquinas ya
instaladasy que pueden seguir dando excelentes resultados muchos
afios mds, aportando como grandes ventajas un notable ahorro de
costes, beneficio en inversiones ya amortizadas y sostenibilidad. Su
éxito demuestra que el enfoque de ‘life extension’ es posible.

cSobre qué idea ha perfilado
Nabla Wind Power su modelo
de negocio? ;De donde surge
su apuesta por la sostenibili-
dad de las instalaciones de
energia edlica?

Sobre la idea de que podia-
mos utilizar nuestros conoci-
mientos en disefio y fabrica-
cién de aerogeneradores para
extender la vida ttil de los ya
existentes en campo. Como in-
genieria con amplia experien-
cia en disefio y gabricacion pa-
ra varios fabricantes, tenemos
€sos conocimientos en nuestra
genética: sabemos cdmo se
han disefiado y fabricado esas
maquinas, de manera que sa-

bemos como hacer que pue-
dan seguir trabajando con un
excelente rendimiento, exten-
diendo la vida util de los aero-
generadores en campo de los
20 afos habituales a 25, 30, 35
y hasta 40 afios. Al final, el co-
nocimiento reduce riesgos y
costes. Con este convenci-
miento y poniendo en valor
nuestro pasado como fabrican-
tes, nos pusimos manos a la
obray en 2014 lanzamos Na-
bla Wind Power.

Confian en la ingenieria de
los aerogeneradores que se
fabricaban hace afios...

Si, en maquinas que dise-

faron ingenieros que hoy tie-
nen el pelo blanco y apoyan
sus gafas en la punta de la na-
riz, con mucho criterio inge-
nieril y mds margenes de segu-
ridad que quienes las disefian
hoy, que tienen una presion
brutal para la reduccién de
costes. Y luego estd la obsoles-
cencia programada.

Los aerogeneradores anti-
guos son auténticos tanques.
Esto se entiende muy bien si
trasladamos el ejemplo a los
coches: los de hace 20 y 30
aflos eran indestructibles,
mientras que los mas moder-
nos ya no duran tanto. Ade-
mas, los primeros aerogenera-

dores tienen los mejores em-
plazamientos con condiciones
de viento mas benignas. Esto
quiere decir que han estado so-
metidos a un esfuerzo menor
del que pueden soportar y que
han acumulado mucha menos
fatiga, por lo que perfectamen-
te se puede alargar su vida util.
Es apostar por no tirar tu coche
viejo que atn funciona porque
sabes que es bueno, sabiendo
que no contamina mas por ser
mas viejo y que el combustible
(el viento) es gratis.

Y porque ademds....
Porque ademas permite ex-
traer mas beneficio atn de

unos aerogeneradores ya
amortizados; porque la flota
de maquinas mds antiguas se
soporta normalmente en talle-
res de implantacién local fren-
te a los grandes fabricantes, lo
que significa apoyar al tejido
industrial regional, mante-
niendo empleo local de mante-
nimiento de las instalaciones
en los pueblos, conteniendo la
emigracion; y también porque
el coste en CO2 de fabricar una
maquina nueva es mucho ma-
yor. Alargar la vida util de las
maquinas antiguas es sosteni-
bilidad en todos los niveles.

Evaluando las condiciones
especificas del emplazamiento
de un aerogenerador en cam-
po podemos definir qué hay
que hacer para extender su vi-
daatl.

Esa es la actividad de Nabla
Wind Power...

Si, aunque ya estamos po-
niendo los cimientos para ser
una empresa de servicios glo-
bales. Empezamos por exten-
sién de vida de aerogenerado-

res pero lo que hacemos se
asemeja a un cubo, con mu-
chas caras diferentes. Enten-
der cémo las condiciones del
emplazamiento afectan a las
maquinas y conocer el com-
portamiento de los aerogene-
radores permite, por un lado,
extender vida, pero otra cara
del cubo es el aumento de
energfa. y otra es la reduccién
de costes de mantenimiento y
explotacién. En 2019 hemos
lanzado unos programas de
I4+D+i muy potentes para el
desarrollo de tecnologia pro-
pia que nos va a permitir dife-
renciarnos de nuestros compe-
tidores mas atin y alcanzar
nuestros objetivos en los pro-
ximos afios. Todo ello traba-
jando como una empresa que
utiliza los estandares mas mo-
dernos de gestion, conciliando
vida personal y profesional
con un enfoque de working
home y horarios flexibles.

nabla v wind power

www.hablawindpower.com
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Forestalia
daenergia alaEspanavaciada

Forestalia emprende una ilusionante etapa de desarrollo de nuevos
proyectos de renovables, tras su éxito en las subastas ministeriales de
los ltimos anos. Su proxima meta es aportar energia, empleoy pobla-
cion contribuyendo al desarrollo de la “Espafia vaciada”

nergia edlica, foto-
voltaica, genera-
ci6n mediante bio-
masa y produccion
de pellets componen las ac-
tividades de Forestalia. Tras
su éxito en las subastas mi-
nisteriales de los tltimos
afos, en las que resulto la
mayor adjudicataria del pa-
is, su objetivo inmediato es
la generacién de energia,
empleo, mantenimiento de
la poblacién y creacion de ri-
queza en la “Espafia vacia-
da”, muy especialmente en
Aragoén, comunidad que vio
nacer al grupo empresarial.
Con la decisiva contribu-
cién de Forestalia, Aragén pu-
ja por liderar la actividad vin-
culada a las energfas renova-
bles en Espafia y Europa. La
decisién del Gobierno de Ara-
gon de declarar como inver-
siones de interés autonémico

las actuaciones derivadas de
las adjudicaciones de las su-
bastas promovidas por el Go-
bierno de Espafia, y acortar
asi los plazos de tramitacién,
decant6 definitivamente la
balanza de Forestalia en favor
de invertir en Aragon, frente a
otras opciones. Ha sido un pa-
so muy prometedor, que au-
gura lo mejor para los nuevos
desarrollos.

Generacion de empleo de
calidad y estable, incremen-
to de ingresos municipales,
que redundan en una mejor
prestacién de los servicios
publicos; y nuevas oportuni-
dades de futuro conforman
la ecuacién de esta expe-
riencia de éxito, cuyo objeti-
vo social es claro: garantizar
el mantenimiento de la po-
blacién en unos territorios
de la Espafia interior que
han sufrido el éxodo rural.

Provincia de Teruel

Muy especialmente, Fo-
restalia quiere contribuir al
desarrollo de la provincia de
Teruel, una de las menos po-
bladas de toda Espafia y con
unas necesidades de inver-
sién acuciantes en el actual
contexto de la transicién
energética desde la mineria
del carbdn, transformacion
que, con la ilusion y fuerza
que inspira la tierra turolen-
se, hara de esa provincia un
referente internacional de
sostenibilidad ambiental y
energética.

La inversion que va a re-
alizar Forestalia es cuantio-
sa y significativa, no sé6lo
en términos econémicos.
Un hecho diferencial es que
Teruel producird energia
limpia que serd evacuada
fuera de su territorio, para
lo que se realizaran signifi-

cativas infraestructuras con
vistas a crear valor directa-
mente en la propia provin-
cia turolense.

Sélo un marco de certi-
dumbre y estabilidad juridi-
cay economica puede atraer
la inversién y, sobre todo, la
confianza de los ciudadanos
en su propio futuro. Esa es la
principal divisa de Forestalia
en Aragoén: generar confian-
za en sus gentes, proximidad
frente a la deslocalizacion,
aprovechamiento sostenible
de los recursos autdctonos e
instalaciones de calidad
frente a la obsolescencia tec-
noldgica.

Forestalia ya lo ha de-
mostrado: durante los
treinta afios de vida util de
las instalaciones edlicas y
fotovoltaicas, los ayunta-
mientos en cuyos terrenos
se ejecutan las inversiones
tienen garantizados unos
ingresos muy superiores a
los actuales, que se traduci-
rdn en mas y mejores servi-
cios ptiblicos y oportunida-
des de crecimiento. Foresta-

lia apuesta, en definitiva,
por un proyecto social am-
bicioso, que en Teruel bene-
ficia a mds de cincuenta
municipios de la provincia.
A todo ello se suma la
biomasa, con la planta de
generacion de energia lim-
pia agroforestal que se esta
finalizando en Cubillos del
Sil, en El Bierzo, una prome-
tedora alternativa ecoldgica
para otra tierra afectada por
la crisis del carbdn. La plan-
ta Arapellet, ubicada en Erla
(Zaragoza), actualmente la
de mayor capacidad de pro-
duccién de todo el pais, y la
veterana RibPellet, en Huer-

Proyecto Goya, en Azuara (Zaragoza).

Foto: ©Fabian Simon

ta de Rey (Burgos), son la
punta de lanza de Forestalia
en el sector de los pellets,
que quiere consolidar y ex-
pandir en otros territorios.
De este modo, Forestalia re-
fuerza su compromiso con la
sostenibilidad y la vertebra-
cion del territorio y apuesta
firmemente por unas energi-
as limpias, autdctonas, reno-
vables y de calidad.

7 forestalia

www.forestalia.com

ENTREVISTA Ignacio Sanz y David Miras Socios de Asic XX

‘“Optimizamos el negocio de las
comercializadoras de electricidad”

Fundada por ingenieros industriales con amplia experiencia en dmbitos
como la industria, el frio industrial y la energia, Asic XXI es una ingenieria
especializada en el back office de comercializadoras de electricidad,
ofreciendo ademas servicios de business analyst en el sector energético
eindustrialy para el desarrollo de herramientas TIC. Con sede en Zara-
goza, cuenta con oficinas comerciales en Mdlagay Barcelona.

¢En qué se concretan sus
servicios de back office para
el sector eléctrico?
Ofrecemos servicios que
cubren todos los procesos téc-
nicos de la comercializadora,
a través de un outsourcing
parcial o total, desde su pues-
ta en marcha hasta el back of-
fice de generacion, pasando
por el back office de produc-
ci6n (prevision de demanda,
disefio de coberturas, compra
de energfa, facturacion etc.)
También ofrecemos servicios
de agregacién de demanda y
representacion en mercado
eléctrico, a través de nuestra
plataforma de mercado
(NCE). Finalmente, estamos
especializados en business
analyst, en el ambito de

desarrollo de herramientas
TIC para el sector energético.

En ese marco, ¢con qué en-
foque orientan sus objeti-
vos?

Trabajamos para optimi-
zar el negocio y las operacio-
nes de nuestros clientes, con
gran capacidad y flexibilidad
para adaptarnos a las necesi-
dades de cada uno de ellos.

Nuestras herramientas de
trabajo se basan en la trans-
parencia y la comunicacion
constante con el cliente para
facilitarle la toma de decisio-
nes en su negocio. Avanza-
mos con nuestros clientes pa-
ra adaptarnos al nuevo para-
digma energético que sera re-
alidad en los préximos afios

A qué perfil de clientes
orientan su trabajo?

A empresas comercializa-
doras que tienen un buen po-
sicionamiento comercial y fi-
nanciero pero que, por otra
parte, tienen muy claro el ob-
jetivo de optimizar sus proce-
sos de operacion para asegu-
rar la rentabilidad y sosteni-
bilidad a largo plazo de su
empresa. Suelen ser empre-
sas con planes ambiciosos de
crecimiento, que ademas ne-
cesitan el tipo de servicio fle-
xible que ofrecemos para
adaptarlo a sus planes de cre-
cimiento.

En el dltimo semestre he-
mos empezado ademds a
potenciar y desarrollar servi-
cios ad-hoc para comerciali-

zadoras de tamafno medio-
grande ya asentadas y con
sus propios equipos de ope-
racién.

¢ Qué posicionamiento bus-
can?

En el sector energético es
dificil encontrar profesionales
con experiencia en operacién
real, y mds en zonas que no
sean Madrid y Barcelona. En
este segmento somos muy
competitivos por la solucién
integral que ofrecemos a cos-
tes accesibles ya que soporta-
mos toda la operacién de ini-
cio con nuestro propio soft-
ware de facturacion.

Nuestro objetivo a corto
plazo es reforzar nuestro po-
sicionamiento en el segmen-
to de volumen medio —bajo y
penetrar en el segmento de
comercializadoras de tamafio
medio con servicios ad-hoc.
También nos estamos posi-
cionando en el segmento me-
dio—alto a través del desarro-
llo de alianzas con empresas
de desarrollo de soluciones
TIC referentes en el sector.

¢Cudles son sus prioridades
a corto-medio plazo?
Actualmente estamos cen-
trados en terminar el desarro-
llo de todas las funcionalida-

des esenciales que tenemos
pensadas para nuestro ERP.
De cara a este tltimo trimes-
tre del aflo, estamos desarro-
llando las bases sobre las que
se asentaran nuestros servi-
cios futuros en lo relativo a
instalaciones fotovoltaicas y
autoconsumo.

En 2020 iniciaremos una
nueva etapa con la activacion
de proyectos innovadores re-
lacionados con la gestiéon de
la produccién y la gestién de
PPAs, para lo que estamos ce-
rrando acuerdos de colabora-
cién a largo plazo con algu-
nos partners tecnoldgicos.
2019 esta siendo un afio muy
bueno para nosotros. Por un
lado, hemos consolidado
nuestro nivel de facturacion;
y, por otro, hemos empezado
a comprobar que la estrategia
de aumentar nuestro esfuer-
zo inversor en el desarrollo
de nuestras propias herra-
mientas TIC es acertada. Ac-
tualmente estamos invirtien-
do enello un 35 % de nuestra
facturacion siendo el princi-
pal destinatario nuestro ERP
propio, BOMP. En nuestro
ADN se encuentra la constan-
te evolucién y vocacién de in-
novacion.

Www.asicxxi.es
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ENTREVISTA Ricardo Llatser Director General de TIMAC AGRO Espafia

‘‘Ayudamos al agricultor a incrementar
su rentabilidad favoreciendo
una agricultura sostenible”

Perteneciente desde 1984 al grupo frances
Roullier, confiliales en 55 paisesy mas de 9000
personas en plantilla, TIMAC AGRO recoge en
Espafa el bagaje de lo que anteriormente fue
la compania “Inabonos”, creada en 1908. Ac-
tualmente la empresa es lider en el desarrollo,
fabricacion y comercializacion de fertilizantes
especiales y de productos de nutricion ani-
mal, trabajando desde la innovacion en el
asesoramiento experto para llevar cada dia
mayor eficaciay sostenibilidad al campo.

¢ Qué objetivos mueven la
actividad de TIMAC AGRO
en Espafia?

Nuestro gran objetivo es
ayudar al agricultor a incre-
mentar la rentabilidad con
sostenibilidad, y eso lo hace-
mos a través de dos pilares.
El primero es una fuerte in-
version en I[+D+i, para lo
que contamos con un Cen-
tro Mundial de la Innova-
cién en Saint-Malo (Fran-
cia), en el que mds de cien
cientificos investigan en nu-
tricion vegetal; y; en Espafia,
con la Cétedra TIMAC
AGRO de la Universidad de
Navarra, donde trabajan
siete personas.

Nuestro segundo pilar es
contar con una red de 250 in-
genieros agréonomos en Espa-
fia, todos en plantilla, que se
dedican a asesorar al cliente
final en materia de nutricién
vegetal. Este contacto nos
permite ademas conocer de
primera mano las necesida-
des del cliente en cada mo-
mento y ajustarnos a las ten-
dencias del mercado.

¢El cliente final es el agri-
cultor?

Efectivamente. Como es-
pecialistas en nutricién, te-
nemos un contacto directo
con el agricultor dando un
asesoramiento personaliza-
do, escuchando sus necesi-
dades y ofreciendo la solu-
cién adecuada en cada mo-
mento. Actualmente aseso-
ramos a 60.000 agricultores
en Espafia. Ademas de ello,
también trabajamos de ma-
nera muy estrecha con nues-
tros distribuidores.

¢Qué potencial industrial
tiene la compaiiia en Espa-
fa?

En Espafia, TIMAC
AGRO cuenta con sede en
Pamplona y una central pro-
ductiva en Lodosa, donde
fabricamos fertilizantes tan-
to solidos (270.000 t/afio)
como hidrosolubles (15.000
t/afo) y bioestimulantes li-
quidos (10.000.000 L/afo),
que se comercializan en to-
do el mercado espafiol y se
exportan a 110 paises.

¢Qué productos ofrecen al
agricultor espariiol?

Toda la gama necesaria
de nutricién para cualquier
tipo de cultivo, desde los abo-
nos granulados tradiciona-
les, abonos hidrosolubles, y
abonos liquidos para la ferti-
rrigaciéon, que permite la
aplicacién simultanea de
agua y fertilizantes a través
del sistema de riego.

Y luego ofrecemos tam-
bién toda una gama de pro-
ductos complementarios,
bioestimulantes, con el fin de
ayudar a la planta en mo-
mentos de estrés.

¢Qué denominador comiin
tienen todos ellos? ;Qué di-
ferencia a los productos
TIMAC AGRO?

Lo que define y diferencia
a nuestros productos es su
fuerte componente en I+D.
TIMAC AGRO lleva al merca-
do productos de la gama mas
alta, mucho mads eficaces que
otros de su competencia, por
lo que al final generan mayor
rentabilidad al agricultor.

A través de nuestros es-
fuerzos en I+D+i buscamos
obtener una mayor eficacia
de los fertilizantes a nivel de
productividad y calidad,
orientados ademas a la soste-
nibilidad. Nuestra investiga-
cién persigue que las plantas

“Nuestro interés a futuro es
potenciar la agricultura bio con
gamas de productos que permitan
reducir los costes de la agricultura

ecologica”

“Los productos TIMAC AGRO
son especialmente eficientes,
minimizando pérdidas 'y
respetando el agroecosistema”

utilicen al mdximo los nu-
trientes. Promovemos las
buenas practicas en el cam-
po, aportando como fabri-

cantes, fertilizantes que sean
aprovechados totalmente
por la planta. Pensemos que
la planta absorbe como ma-

ximo el 40% de los nutrien-
tes aportados en una fertili-
zacion convencional.

¢El agricultor espaiiol estd
concienciado sobre la im-
portancia de la agricultura
sostenible?

Si, porque su cliente, que
en su mayoria es europeo,
también lo estd y, por tanto,
demanda productos finales
sin trazas de residuos. La
concienciacién del consu-
midor europeo en torno a
productos con residuo cero
es alta.

De entre el portfolio de pro-
ductos de TIMAC AGRO
¢Cudles destacaria actual-
mente?

Es muy novedosa nuestra
gama de fertilizantes liqui-

dos AVID, disefiada para zo-
nas vulnerables. Estas zonas
son aquellas especialmente
sensibles a la presencia de li-
xiviados procedentes de fer-
tilizaciones poco eficientes
por cercania a acuiferos o la-
gunas y delimitadas por la
Administracién. Usar fertili-
zantes convencionales au-
mentaria el riesgo de conta-
minacién en dichas areas.
Para evitarlo, la nueva gama
AVID, aumenta la eficacia y
eficiencia de los nutrientes
reduciendo significativa-
mente la contaminacién del
terreno fertilizado, siendo el
primer producto en el mer-
cado espafiol creado con este
objetivo.

También destaca la ga-
ma de abono granulado D-
CODER TOP, que libera los
nutrientes en funcién del
estado fenoldgico de la
planta y no de las circuns-
tancias medioambientales o
del terreno.

Y la gama VITALFIT, el
primer inductor que previe-
ne del estrés oxidativo de las
plantas mediante la activa-
cién de su sistema defensivo.

¢Cudles van a ser las prio-
ridades de TIMAC AGRO a
futuro?

TIMAC AGRO viene cre-
ciendo por encima de los
dos digitos en los tltimos 7
afos, por lo que estamos
muy satisfechos con la evo-
lucién de la compaiia. En
adelante, nuestro interés se
va a centrar en ayudar a po-
tenciar la agricultura bio,
permitiendo reducir los cos-
tes de la agricultura ecol6gi-
ca para que sus productos
sean mas asequibles a todos
los consumidores.

TIMAC AGRO sigue investi-
gando...

Seguimos investigando y
también promoviendo la in-
vestigacion a través de los
premios Innovation Awards
Roullier, para los investiga-
dores de la agricultura del
futuro. En su segunda edi-
cién, que ya hemos lanzado,
se incluyen dos becas de
75.000 euros, con contratos
de investigacion por un afio
de duracion en nuestro Cen-
tro Mundial de la Innova-
cién en Saint-Malo, de modo
que generamos conocimien-
to al tiempo que atraemos
talento a nuestra compaia.

@Timac AGRO

www.timacagro.es
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XOne

Platatorma de desarrollo de Apps
masempleada en Espana

Parece que los moviles han estado siempre en nuestras vidas, pero hace 20 anos eso No era
asi, incluso era impensable que algun dia, a través de aplicaciones, un dispositivo nos permi-
tiera estar al dia de la actualidad, indicarnos como llegar a nuestro destino, decirnos cudantas
calorias hemos gastado o donde debemos ir a cenar. Pero siempre hay visionarios que hacen
avanzar la sociedad creando lo que no existe. Eso fue lo que hizo XOne, adentrarse en 2001 en
un mercado que casi nadie crefa posible.

s que dicen que
quien golpea prime-
ro, golpea mas fuer-
te, y esta apuesta pri-

meriza por unos dispositivos
que casi nadie tenfa, ha permi-
tido a XOne convertirse en la
plataforma de desarrollo de
aplicaciones méviles mas im-
portante de Espafia y una de
las mds destacadas a nivel
mundial, tal y como sefiala la
consultora Gartner (mencio-
nada en 2019 como la tinica
plataforma espafiola de interés
en tecnologia Low Code, Mul-
tiexperience y Capacidades
Criticas ~Multiexperiencia).
Clientes como Siemens-Game-

sa, Iberdrola, Navantia, Telefo-
nica, Fujitsu, Pascual Calidad,
Cruz Roja Espafiola o Istobal, y
su presencia en sectores tan
dispares como el energético,
los transportes, las asegurado-
ras, empresas de alimentacion,
de seguridad, constructoras e,

incluso, en nuevos modelos de
negocios como el carsharing,
avalan su prestigio.

Pero llegar el primero no ha
sido el tinico mérito de XOne,
sino apostar siempre por la ca-
lidad en todos sus productos
bajo 4 maximas:

Fiabilidad, aportando la
maxima robustez en todas sus
aplicaciones que estdn testa-
das por mas de 250.000 dispo-
sitivos a diario.

Compromiso de un equi-
po altamente preparado y
una atencién al cliente ex-
cepcional.

Innovacién: apostar por la
inversién continua en [+D+i.

Liderazgo: ofreciendo una
propuesta competitiva, de ex-
celente calidad y gran valor es-
tratégico.

Con su sede central en
PCTEX (Parque Cientifico y
Tecnoldgico de Extremadura)
y con oficinas en Madrid, Bar-

celona, Valencia, Bilbao, San-
tander y Jerez de la Frontera,
sus mas de 2.000 programa-
dores estan centrados en las
necesidades del sector de
movilidad. E1 I4+D+i de XO-
ne esta volcado en desarro-
llos de Inteligencia Artificial y
Machine Learning a dos nive-
les: por un lado, la ayuda a la
programacién, para poder
desarrollar apps mas rapido y
con menos conocimientos de
programacion. De hecho,
XOne, al contrario que el res-
to de las plataformas del mer-
cado, acorta hasta en un 70%
el tiempo hasta el “go to mar-
ket”. Es, por tanto, mas rapi-
da, mas robusta y la mas se-
gura del mercado.

Por otro, nuevas funcio-
nalidades en apps del tipo
célculo de estados de salud y
vida 1util de componentes,

Apps para
el ambito
empresarial

asistencia en linea a través de
sistemas expertos, servicios
técnicos guiados por voz, se-
guimientos preventivos sobre
variables biométricas, inter-
accion con IoT, interfaces de
RA para asistencia en campo,
localizacién de elementos en
esquemas cartograficos, de-
teccion de fugas, mapas de
calor o sistemas de predic-
cién meteoroldgica.

b luone

www.xone.es

ENTREVISTA Salvador Munuera Fundador de Laboratorios Munuera

‘Pocas empresas pueden ofrecer un trabajo
certificado de laboratorio y consultoria”

Laboratorios Munuera es una de las firmas de referencia en
el mundo de los laboratorios analiticos y la consultoria. Para
conocer su labor con mas detalle, hablamos con Salvador
Munuera, fundadory director general de la empresa.

¢Cudles fueron los origenes
de la empresa?

Iniciamos nuestra activi-
dad en 1988 como laborato-
rio independiente de ensayos.
El crecimiento que experi-
mentamos y la evolucion del
mercado nos llevaron a crear
en 1994 el drea de consultoria
en areas como el agua, la sa-
lud publica, el medio ambien-
te ola calidad.

¢Como definirian su filoso-
fia de trabajo?

Desde siempre hemos
apostado por ser una empresa
innovadora. En la practica,
eso nos ha llevado a trabajar
para conocer qué caminos se-
guirdn las nuevas normativas
y anticiparnos a la competen-
cia a la hora de ofrecer servi-
cios que les den respuesta. Un
ejemplo de ello es el trabajo

en el ambito de la huella de
carbono de las empresas,
donde no solo la medimos, si-
no también ofrecemos solu-
ciones para reducirla.

¢Sobre qué pilares se erige la
excelencia de Laboratorios
Munuera?

Disponemos de cinco acre-
ditaciones diferentes otorga-
das por ENAC, contamos con
diversos certificados BPL vali-
dos en practicamente todo el
mundo y contamos también
con sistemas certificados de
gestién de la calidad (ISO
9001), medio ambiente (ISO
14001), prevencion de ries-
gos laborales (ISO 45000) y
también en el area de I+D+1,
en este caso mediante la UNE
de la serie 200000. Nuestra
consultora esta homologada
para trabajar en todo el ciclo

del agua, en medio
ambiente y también
en calidad. Ademas,
somos un laboratorio
de referencia espe-
cializado en pesca-
dos, especias y condi-
mentos como el pi-
mentén y estamos
homologados como
Entidad de Inspec-
ciéon Medioambien-
tal por diversas ad-
ministraciones. Hay
muy pocas empresas
que cuenten con to-
dos estos avales ofi-
ciales y que, ademas,
aunen el trabajo de
laboratorio indepen-
diente con la consultorfa.

Tienen también una division
ecomarind...
Asi es. Esta formada por 3

T — r,
LABORATORIOS DE ENSAYOS AGROALIMENTARIOS,
MEDIOAMBIENTALES, TRABAJOS ESPECIALES BAJO BPL

l.ab*&;gt_orios

+ 500 contratos publicos ejecutados
+3000 clientes a nivel Internacional
+ 80 profesionales a su servicio

+ 30 anos de experiencia

CONSULTARIA ESPECIALIZADA

buques oceanogréficos que
se ocupan de trabajar sobre
los emisores de depuradoras,
desaladoras o piscifactorias,
por poner algunos ejemplos.

En este sentido, te-
nemos un proyecto
que demuestra el
compromiso de la
empresa con el en-
torno. En colabora-
cién con Red Eléctri-
ca Espafiola estamos
trabajando en la re-
forestacion de bos-
ques marinos replan-
tando la planta Posi-
donia oceanica con
gran éxito. Hemos
plantado ya 6 hecta-
reas y haremos lo
propio con otras 4 en
un futuro préximo.

¢A qué perfil de
cliente se dirigen?

Trabajamos fun-
damentalmente para
las administraciones
publicas y para em-
presas del Ibex 35.
También tenemos una parte
de cliente més pequefio, pero
que recibe el mismo nivel de
calidad y servicio que el clien-
te de mas dimensidn.

¢Con qué estructura cuen-
tan para llevar a cabo todo
este trabajo?

Disponemos de 2.600 m?
de laboratorio y de la capaci-
dad fisica necesaria para dupli-
car esa superficie si fuera nece-
sario. En conjunto, nuestro
equipo estd formado por mds
de 80 profesionales, todos ellos
con un gran conocimiento téc-
nico y del sector y a quien ofte-
cemos facilidades para conci-
liar su vida laboral y familiar.

¢Cudles son los retos de futu-
ro de la empresa?

En los dltimos afios hemos
crecido a un ritmo anual cer-
cano al 13% y el reto es con-
solidar ese posicionamiento.
A nivel de proyectos, acaba-
mos de presentar en la feria
de Valencia una nueva meto-
dologia para la identificacion
de microplésticos de hasta 1
micra de tamafio. El estudio,
elaborado en colaboracién
con AEAS (Asociacion Espa-
fiola de Abastecimientos de
Aguas y Saneamiento) ofrece
unos resultados realmente sa-
tisfactorios teniendo en cuen-
ta que no hay ninguna meto-
dologia de andlisis de estos
microcontaminantes.

www.laboratoriosmunuera.es
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ENTREVISTA Pedro Coutinho, Ana Pina e Irene Rincon

Director ejecutivo de Ambidata Espafia, Responsable comercial y Responsable del area de consultoria

“LabWay-LIMS® ha nacido de
las necesidades de los laboratorios”

Hace 20 afios, un quimico portugués planted a un amigo informatico
la necesidad que habia detectado en el mercado: un programa de
software que ayudara a los laboratorios en su gestion. Las Unicas op-
ciones disponibles solo estaban al alcance de las grandes empresas
hasta que crearon Ambidata y pusieron en el mercado su herramien-
ta LabWay-LIMS®, que configuran para cada cliente.

¢En qué consiste el software
que ofrecen a los laborato-
rios?

Somos una empresa de
consultoria y de tecnologia
que no se limita a ofrecer
una herramienta a los labo-
ratorios, sino que disefiamos
un servicio especifico para su
realidad. LabWay-LIMS® es-
ta enfocado a la gestion de la
informacion y la calidad de
los laboratorios. Uno de los
lemas de Ambidata es que
todos los laboratorios son
iguales excepto en las dife-
rencias, que es donde inter-
venimos para adaptar nues-
tro software. Nosotros quere-
mos que el laboratorio saque
todo el potencial que tiene,
porque no se trata sélo de
asegurar la calidad, la segu-
ridad y la trazabilidad del
producto, lo que queremos
es que los laboratorios estén
dentro de esta revolucién di-
gital que estamos sufriendo,
y que se beneficien de todas
las herramientas disponi-
bles. LabWay-LIMS® dispone
de otras funcionalidades ex-
tra con las que les ayudamos
a crecer. Por eso, ademas de
sus necesidades basicas, les
ofrecemos soluciones trata-
miento estadistico, acceso
por dispositivos méviles y
web en tiempo real a resulta-
dos, controles, dashboards

de alertas, business intelli-
gence y scorecards. ..

¢Con qué tipo de laborato-
rios trabajan?

Tenemos clientes de mu-
chisimos sectores, trabaja-
mos para empresas que van a
sacar al mercado algo que la
gente va a comer, a beber o a
utilizar, porque hasta una si-
lla tiene cientos de analisis de
laboratorio. Los hay de todo
tipo, y para todos vale Lab-
Way-LIMS® y nuestra consul-
toria. Son diferentes, pero al
final todos siguen el mismo
patrdn, deben tener trazabili-
dad de resultados, de pro-
ductos, y es lo que buscan,
que el programa les ayude a
hacerlo.

¢Como les ayudan?
LabWay-LIMS® es una he-
rramienta que simplifica el
trabajo porque en la actuali-
dad, incluso en sectores tan
modernos como el farmacéu-
tico, siguen trabajando ma-
yoritariamente en papel. Es
muy dificil mantener todo
eso en orden, mientras que,
con nuestro programa, esta
todo a un clic y la busqueda
de datos y extraccion de co-
nocimiento es mucho mas fa-
cil. Por ejemplo, la alerta sa-
nitaria ocurrida en Espafia
hace unos meses ocurre por-

que quien ejerce el control no
tiene sistemas de alerta que
permitan detectarlo antes de
que ocurra. Un laboratorio
con LabWay-LIMS® tiene
una vision histérica de resul-
tados que le indica tenden-
cias que le pueden ayudar a
adelantarse a un problema.
Ademads, un laboratorio que
se tenga que acreditar tiene
un proceso burocratico bru-
tal y carisimo, pero si tiene
un sistema como el nuestro,
que todos los dias hace audi-
torias automaticas, en cual-
quier momento se puede ve-
rificar que todo esta bien. Y
le facilita mucho el trabajo al
auditor, que antes se encon-
traba con montafias de car-
petas, ahora lo tiene todo en
un ordenador.

cQué certificaciones ayu-
dan a obtener?

Hay dos normas funda-
mentales que marcan estan-
dares internacionales de cali-
dad en nuestro sector: la
ISO/IEC 17025:2017, que es
especifica de laboratorios, y
laISO 9001:2015, que es la
mads conocida, porque es pa-
ra todas las empresas. Los la-
boratorios que quieran cum-
plir determinados estdnda-
res y conseguir clientes im-
portantes necesitan estar
acreditados. Nosotros somos

expertos en estas normas, y
ahi es donde entra la labor
de nuestros consultores, en
ayudarles a mantener esos
estandares bajo nuestro sis-
tema digital.

¢Como ha evolucionado su
producto desde que nacio
hace 20 afios?

Al inicio era un pequefio
producto de gestion de las
actividades del laboratorio,
pensdbamos que era algo
muy peculiar, porque en Por-
tugal no habia nadie que hi-
ciera lo mismo. Hasta que
fuimos a Pittcon, la feria de
laboratorios de Chicago, y
descubrimos que lo que esta-
bamos desarrollando era un
LIMS (Laboratory Integra-
tion Management Solution).
Hicimos un estudio de mer-
cado y descubrimos que los
grandes laboratorios si utili-

zaban productos de nuestros
competidores, pero tenian
precios hasta 30 veces supe-
riores a los nuestros, y era
imposible que un pequefio
laboratorio asumiera ese tipo
de costes. Y por ahi empeza-
mos, por dar soluciones a
quien no tenia posibilidad de
acceder a las de las grandes
empresas. Y ha sido un pro-
ducto que ha nacido de las
necesidades de los laborato-
rios, porque cada vez que vi-
sitdbamos uno, aprendiamos
algo nuevo y entendiamos
mejor sus necesidades. Y lo
seguimos haciendo, porque
nuestro producto no se insta-
la sin més, lo adaptamos a las
necesidades de procesos y
flujos especificos de cada
cliente y de cada sector. Ade-
mas, como Microsoft gold
partners tenemos un produc-
to muy sencillo de usar por-
que seguimos las mejores
normas de desarrollo de soft-
ware del mundo.

¢Cudndo decidieron dar el
salto a Espafia?

Para quien tiene una em-
presa en Portugal, Espafia es
un paso natural. Ya tenfamos
algunos clientes aqui y sabia-
mos que no existia un pro-
ducto tan completo como el
nuestro. Ademas, nos mira-
ban con buenos ojos, confia-
ban en nuestro producto y te-
nia un precio muy competiti-
vo. Creamos una filial hace
siete afios, con capital espa-
flol, por una decisién pura-
mente de gestién, para poder
participar en concursos pu-
blicos y para vencer la resis-

tencia que hay en Espafia a
comprar a alguien de fuera.
Los inicios siempre son du-
10s, pero poco a poco hemos
logrado tener una cartera im-
portante de clientes y un
equipo de consultores conso-
lidado y con experiencia.

¢Cudles son los proximos
proyectos?

En Espafia hay margen de
crecimiento y seguimos invir-
tiendo en el drea comercial y
en marketing. Ademds, he-
mos entrado en el programa
Portugal 2020, de la Uni6n
Europea, para internacionali-
zar la empresa, y ya nos esta-
mos abriendo camino en La-
tinoamérica. Acabamos de
estar en Sao Paulo, en Anali-
tica Latin America, una de las
mayores ferias de laborato-
rios del mundo, donde he-
mos lanzado la nueva ver-
sién de LabWay-LIMS®, AVA,
el primer sistema cognitivo
de apoyo a los laboratorios, y
hemos presentado a nuestros
partners, las empresas loca-
les que van a representar
nuestros productos. Ya tene-
mos contratos en Chile, Cos-
ta Rica, Brasil, Guatemala,
Panamd y México.

( -
LabWay-LIMS®

() ambidata

Digital Innovetion Solutions
& Consuiting
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Anuri Oicon
Lider en estructuras metalicas gracias
alainversion entecnologia

La empresa Afiuri Oicon, después de 50 afios de experiencia en disefio y
construccion de estructuras metalicas para edificios industriales, logjsti-
cos, comerciales y deportivos, se ha situado como lider en el sector gra-
cias a su clara apuesta por la inversion en tecnologia 4.0 que les aporta
una maxima calidad a sus productos a un precio muy competitivo.

fiuri Oicdn, situa-

da en Afezcar
(Navarra), esta
estionada por la

segunda generacién de la
familia Villoslada, junto con
un experimentado equipo
técnico que les permite
mezclar con éxito la expe-
riencia y la innovacién, que
los ha situado como una de
las empresas mas importan-
tes de estructuras metdlicas
para la construccion de edi-
ficios. Sus ultimas apuestas
han sido una nueva grana-
lladora de bajo consumo
energético, una maquina de
corte y taladro por laser y
una nueva maquina SAW

de soldadura automatica
por arco sumergido, tres he-
rramientas que marcan la
diferencia con su competen-
cia, ya que les permiten una
importante reduccién de
costes y un aumento de la

rapidez y de la calidad de
sus productos finales. Tam-
bién una mayor adaptacion
a las necesidades de sus
clientes que les ha permiti-
do trabajar para las grandes
empresas del pais.

Entre las obras mas im-
portantes de Afiuri Oicén so-
bresalen el Vertedero Cana
Putxa, en Ibiza; la factoria de
Nordex Acciona en Lumbier
(Navarra); las nuevas insta-
laciones de Unolab en Getafe
(Madrid); o la nueva nave de
almacenamiento y logistica
para Cosentino. Pero no ter-
mina aqui, ya que, a parte de
las grandes obras, la empre-
sa fabrica mds de 100 estruc-
turas metdlicas cada afio pa-
ra todo tipo de clientes. En-

tre los mas importantes es-
tdn las Factorias de Renault
en Palencia y Maubeuge
(Francia), Infrico en Cordo-
ba, varias tiendas para Mer-
cadona, Centro logistico de
Aldi en Masquefa, Guardian
Glass, Iberfruta y Ultracon-
gelados Virto en Navarra,
Garlan Cooperativa Agricola
en Alava, Surexport Compa-
fifa Agraria en Huelva o los
Talleres Renfe en Madrid.
Afuri Oicon también tiene
presencia en paises como

Francia, México, Colombia y
Alemania, lo que les ha lleva-
do a ser una firma reconoci-
da internacionalmente por
su calidad y fiabilidad.

Disefos patentados

En su factoria de Navarra
(con una superficie de
25.000 m? y equipada para
el procesado de 20.000 to-
neladas anuales de hierro
gracias a las importantes in-
versiones realizadas en ma-
quinaria automatizada) pro-
ducen sus dos disefos pa-
tentados: PORTIFORT y VI-
LLOAR 2 BANCO. Los dos
presentan importantes ven-
tajas en ahorro energético,
aislamiento térmico, lumi-
nosidad natural, estética,
adaptabilidad al lay-out y
necesidades del cliente, se-
guridad y rapidez en el mon-
taje, posibilidad de obten-
cién de grandes luces con es-
pacios diafanos y sin pilares
intermedios y colaboracion
con ingenierias y estudios de
arquitectura para fabricar
seglin sus propios proyectos
o adaptar su proyecto a sus
sistemas constructivos.

Anuri Qicon

www.anurioicon.com

ENTREVISTA José Maria Torres Chicano Director de Marketing / Adjunto a Direccion de Grupo Infrico

Infrico Frio industrial de Lucena al mundo

En 1986, en la provincia de Cordoba, Infrico decide apostar por un fu-
turo independiente e innovador. Su objetivo: cubrir las diferentes ne-
cesidades de sus clientes en lo relacionado al frio comercial, compi-
tiendo por la maxima calidad en sus productosy ofreciendo un trato
cercanoy personal. Hoy estd presente en mas de 80 paises.

Hace 33 aiios nacié una pe-
quefia empresa en Lucena y
hoy estd presente en todo el
mundo...

El Grupo Infrico se posicio-
na en el mercado nacional co-
mo un referente en calidad, ti-
pologia, gama de producto y
atencion al cliente, siendo los

CEEEEEEEL RRBNEEEY

puntos que nos diferencia de
la competencia actual. Siem-
pre nos hemos basado en la
unién de varios factores: un
producto eficiente y de cali-
dad con la tltima tecnologia;
innovacién continua; solucio-
nes personalizadas; desarro-
llo de talento; un precio com-

L

petitivo; y un elemento que
cada dia cobra mds fuerza en
el grupo, la atencién al cliente
y el servicio postventa.

Hablando de atencion al
cliente, ¢ cudl es vuestro pu-
blico objetivo?

Contamos con diferentes
areas de negocio para cubrir
las necesidades del mercado:
Infrico, Impafti, Infrico Super-
market e Infrico Medcare. De
esta manera, puedemos oftre-
cer cualquier solucién al sec-
tor de la refrigeracién. Traba-
jamos con toda la red de dis-
tribuidores, instaladores y fri-
goristas del mercado espafiol,
adaptandonos a sus necesida-
des, asi tenemos en el merca-
do desde enfriadores de bote-
llas, mesas refrigeradas o ar-
marios refrigerados, hasta vi-
trinas, camaras frigorificas e,
incluso, una linea médica.

Grupo Infrico
cuenta con
diferentes dreas
de negocio con
el fin de cubrir
las necesidades
del mercado

¢En Lucena fabricdis para
todo el mundo?

La sede y fabrica principal
estd en Lucena, Cordoba,
donde acabamos de finalizar

la segunda ampliacion de In-
frico Supermarket, sumando
un total de 160.000 metros
cuadrados dedicados a la fa-
bricacién de equipos de refri-
geracion comercial de dltima
generacion. Pero el Grupo In-
frico cuenta ya con 13 delega-
ciones en Espafia y 16 en el
extranjero (Asia, Australia,
Centroamérica, Francia, Afri-
ca, USA...) y gracias a ello po-
demos dar cobertura a los 5
continentes.

¢Cudles son los proyectos de

futuro de Grupo Infrico?
Debemos seguir con la

innovacién, mejora, tecno-

logia y avance, garantizan-
do siempre la maxima cali-
dad gracias al compromiso
y esfuerzo de nuestro equi-
po humano. Sin olvidar la
responsabilidad social: Infri-
co colabora con la Funda-
cién Grupo Mas, la Asocia-
cién AECC de lucha contra
el cancer. También la puesta
en marcha de los City Trailer
(camiones respetuosos con
el medio ambiente que re-
ducen la contaminacion) y
la formacién continua de las
Jornadas de R290 (nuevo
gas refrigerante), que se
han desarrollado por toda
Espafla durante 2018 y
2019 con el fin de concien-
ciar sobre la importancia del
uso de refrigerantes natura-
les, que no solo reducen la
emisién de gases, sino que
hacen las maquinas mas efi-
cientes, una de las claves del
siglo XXI.

3¢ Infrico

www.infrico.es
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ENTREVISTA Ruben Llambrich Consejero Delegado del Grupo Repro

‘“Especialistas en la fabricacion de puertas
para el sector agroalimentario”

José Maria'y Juan Llambrich, junto con otros socios, fundaron en
1973 el Grupo Repro (entonces llamado Comercial Industrial Repro).
Casi 50 anos después, Repro es reconocido en mas de 30 paises co-
mo una de las mejores empresas de fabricacion de puertas frigorifi-
cas. Lo que empezé con 4 personas hoy suma mds de 90 empleados
y los herederos se sientan en el Consejo de Administracion. Conver-
samos con Rubén Llambrich, Consejero Delegado.

Una segunda generacion
que apostdis fuerte por el
crecimiento...

La verdad es que si, pe-
ro no te pienses que esta-
mos solos. José M? Llam-
brich es el Presidente del
Consejo de Administra-
cién y sigue muy de cerca
el dia a dia de la empresa,
Pero ademds Grupo Repro
cuenta con un equipo hu-
mano profesional, respon-
sable y muy comprometi-
do con el presente y el fu-
turo en la empresa.

Fabricacion de puertas
frigorificas...

Asi empezamos, espe-
cialmente para el sector
de la agroalimentacion,
pero posteriormente Gru-
po Repro ha ido desarro-
llando nuevos productos
que se han afiadido al ca-
tadlogo de la empresa, de
tal manera que actual-
mente podemos suminis-
trar todas las puertas para
cubrir las necesidades de
una instalacién agroali-
mentaria, asi como auto-
matismos electrénicos,
puertas acristaladas o pla-
taformas para muelles de
carga. Incluso en los ulti-
mos afilos hemos desarro-
llado nuevas puertas vin-
culadas con el sector far-
macéutico.

¢Cudl es el secreto de esta
curva tan ascendente?

La calidad de nuestros
productos junto al precio
ajustado al mercado y un
servicio a nuestros clien-
tes serio y responsable
han sido claves para que
el Grupo Repro haya al-
canzado este nivel de ex-
celencia.

Grupo Repro siempre
ha apostado por crear pro-
ductos con un alto nivel
de calidad a un precio
competitivo, intentando
estar cerca de nuestros
clientes para aportar nue-

“Las claves del
éxito han sido la
calidad de
nuestros
productos, el
precio ajustado
y el servicio de
atencion al
cliente”

vas soluciones a sus pro-
blemas.

En relacion a esto, un de-
partamento importante
en Grupo Repro es el de
I+D+i, ;correcto?

Por supuesto. Ellos son
los que se encargan de
mejorar, crear o actualizar
todos los disefios de nues-
tras puertas, porque no ol-
videmos que todos los mo-
delos estan disefiados por
Grupo Repro. Pero no solo
eso, también son los en-
cargados de buscar solu-
ciones 4giles, eficaces y
duraderas a los problemas
de los clientes. Soluciones
que a veces acaban en
nuestro catdlogo de pro-
ductos.

Y me comentabas que el
servicio y atencion al
cliente es crucial...
Naturalmente. Escuchar
y ayudar en todo lo que sea
posible y esté en nuestra
mano. Nuestros clientes
llevan con nosotros mu-
chos afios y confiaron en
Grupo Repro incluso en los
peores afios de la crisis,
donde muchas empresas
dejaron la calidad de lado
y buscaban solo el mejor
precio posible. Nosotros
nos mantuvimos firmes a
nuestra filosofia de cali-
dad, precio adecuado y ser-
vicio, y ellos nos recom-

pensaron con su fidelidad.
Y gracias a esta relacién de
afios, hay mucha confianza
tanto desde un lado como
del otro, tanto para propo-
ner soluciones como para
notificar problemas. Nos
podemos equivocar, pero
siempre estamos al lado
del cliente para solucionar
los problemas.

iEsto debe de suponer un
gran equipo de asistencia
técnica!

Durante un tiempo lo
tuvimos como una empre-
sa independiente “SAT Re-
pro”, aunque formara par-
te del mismo grupo. Hoy
por hoy lo hemos centrali-
zado todo, pero el servicio
sigue siendo el mismo: efi-
ciente y eficaz.

¢Con qué instalaciones
contdis actualmente?
Grupo Repro cuenta
con unas instalaciones si-
tuadas en Sueca (Valen-
cia), con una superficie to-
tal de unos 19.000 m? y
una fabrica de wunos
10.000 m2. Ademas, tam-

bién contamos con una fa-
brica en México y la ofici-
na comercial de Estambul.

Estambul, México... ; Ubi-
caciones clave para vues-
tra expansion?

En el afio 1992, el gru-
po Repro empez6 su pro-
ceso de internacionaliza-
cién introduciendo prime-
ro sus productos en Fran-
cia y Portugal, teniendo
una gran evolucién en
Portugal y pasando a ser
una de las empresas de re-
ferencia en dicho merca-
do. Posteriormente, conse-
guimos expandir nuestra

presencia hasta mercados
de Sudamérica (Argenti-
na, Chile, Uruguay, Vene-
zuela...) y Paises Europe-
os como Reino Unido, Bél-
gica, Holanda y Rusia,
donde Grupo Repro ha
conseguido consolidar su
presencia. Actualmente, el
mercado britdnico es
nuestro mayor mercado
de exportacién. Colabora-
mos con la empresa Bluse-
al, una empresa familiar
como nosotros con la que
tenemos muy buena rela-
cién.

En el afio 2008 se creé
la empresa Isodoors Solu-

tions, situada en México,
fruto de la unién de los es-
fuerzos del Grupo Repro y
el Grupo Ojeda, una de las
principales empresas del
pais norteamericano, con
el objetivo de fabricar en
México los principales pro-
ductos que se fabricaban
en Grupo Repro Espafia.
En el afio 2011, Grupo
Repro decidid buscar nue-
vos mercados de exporta-
cién en Oriente Medio y
Asia, para ello se cred “Re-
promea” (Repro Middle
East & Asia), una oficina
comercial situada en Es-
tambul con el objetivo de
desarrollar mercados co-
mo Turquia, Egipto, Jorda-
nia, paises de Oriente Me-
dio como Dubai, Arabia
Saudi, Qatar, Oman... He-
mos consolidado nuestra
presencia en estos paises,
donde creemos que tene-
mos un gran potencial de
crecimiento, y estamos in-
tentando introducir con
éxito nuestros productos
también en la India, aun-
que es un mercado dificil.

AXODO~
J@Q 00,&_
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ENTREVISTA Fernando Vega Director general de Modular Hormitech

Viviendas prefabricadas de hormigon,

energéticamente eficientes y con alto confort

La creciente concienciacion en torno a la eficiencia energética y la sos-
tenibilidad hace que cada vez mas personas busquen informacion y
opten por sistemas constructivos alternativos al tradicional. En esa al-
ternativa destaca el sistema Hormitech, con el que desde 2016 vienen
construyéndose en Espafia viviendas modulares prefabricadas de
hormigdn. Su responsable nos explica en qué consistey sus ventajas.

-

o ™

Hormitech nace tras la cri-
sis inmobiliaria... ¢Con
qué propuesta?

Con la de construir casas
estéticamente diferentes a
las de los estilos generalis-
tas, esto es, las tipicas casas
de obra vista y de disefio rts-
tico. Desde Hormitech nos
hemos propuesto cambiar
esa arquitectura por lineas
puras y rectas, aportando
ademds una calidad cons-
tructiva y unas caracteristi-
cas modulares que permiten
obtener maximo confort y
altos estandares de eficien-
cia energética. Viviendas
muy solidas, duraderas en el
tiempo (hasta 150 afios de
vida util sin costes de mante-
nimiento) y que contribuyen
a hacer un planeta mas lim-
pio y sostenible.

¢Como? ¢En qué consiste el
sistema Hormitech?
Consiste en un panel
sandwich compuesto en su
cara interior por 15cm de

hormigén estructural, a lo
que se suman 9cm de aisla-
miento de alto rendimiento
y, en la parte exterior, la
parte arquitectéonica que
queda vista en fachada,
7cm mas, en este caso de
un acabado liso que se con-
sigue en horno.

Se trata de un sistema
minimalista de dltima gene-
racién con el que construi-
mos casas prefabricadas de
hormigdn con una arquitec-
tura contemporanea. Todo
ello orientado tanto a la pro-
mocién propia como a la
venta a terceros.

¢ Qué ventajas ofrece Hor-
mitech?

Ventajas a muchos nive-
les. Uno muy importante es
la eficiencia energética. Gra-
cias al aislamiento de nues-
tros paneles, las viviendas
construidas con sistema
Hormitech mantienen su
temperatura estable todo el
afio, independiente de cual
sea el clima exterior. Nues-
tras viviendas son tres veces
mas eficientes energética-
mente que una tradicional,

consiguiéndose maxima es-
tabilidad térmica y pudien-
do llegar a conseguir incluso
una casa pasiva o de consu-
mo casi nulo, aunque eso
depende también del dise-
fio: si el cliente quiere una
casa con enormes ventana-
les en cada pared, sera dificil
conseguirlo.

Por otra parte, incorpora-
mos instalaciones de suelo
radiante por aerotermia y
geotermia, asi como ventila-
cién de doble flujo cruzado,
de manera que la vivienda
estd siempre ventilada sin
necesidad de abrir ventanas,
con lo cual tampoco se alte-
ra la temperatura. En gene-
ral, ciframos el ahorro ener-
gético en torno a un 60%.

Mads ventajas...

Su larga durabilidad, de-
rivado de su condicién de
construccion de hormigoén.
Esto aporta a la vivienda un
valor patrimonial muy gran-
de frente a construcciones
ejecutadas, por ejemplo, en
madera u otros sistemas
constructivos mas fragiles o
vulnerables.

Desde el punto de vista
de la distribucién, con Hor-
mitech es posible conseguir
espacios diafanos de hasta
10m por 10m, lo que a la
préctica significa una casa
sin pricticamente columnas,
algo que es imposible en la
construccion  tradicional,
que necesita del apoyo en pi-
lares. Y, otra ventaja muy im-
portante: la calidad. Al tra-
tarse de piezas de hormigdén
prefabricadas, han pasado
por rigurosos controles de
calidad, en los que ademas
se garantiza siempre la mis-
ma mezcla en el hormigén,
hecho incomparable con la
construccién a ladrillo, en la
que el obrero nunca podra
garantizar la misma mezcla
exacta, que un dia puede
contener mas arena, otro dia
mds agua... Nuestros sellos
de calidad y certificados si
garantizan nuestros proce-
sos y que la composicion de
los médulos de hormigon es
siempre la misma.

¢Yanivel de costes?
A nivel de costes resulta
incomparable porque el sis-

tema Hormitech ofrece un
resultado distinto en cuanto
a durabilidad, aislamiento,
confort y eficiencia energéti-
ca. No pueden compararse
sistemas constructivos que
consiguen calidades y resul-
tados distintos. No se puede
conseguir una eficiencia
energética clase A con ladri-
llo, a no ser que te gastes tres
veces mas. Si se pretendiera
construir a ladrillo consi-
guiendo las mismas caracte-
risticas y ventajas que con
Hormitech, seguramente el
precio seria el mismo. La re-
alidad es que el coste es dis-
tinto porque el resultado
también lo es. No hay en Es-
pafia otro sistema construc-
tivo que consiga la eficiencia
energética y acustica de una
vivienda prefabricada Hor-
mitech.

Otra ventaja es que con
un solo interlocutor, Hormi-
tech, se gestiona toda la
obra de la casa, desde el an-
teproyecto hasta la entrega
de llaves. Y, por supuesto,
que los plazos de ejecucién
SON M4s Cortos.

ZQuién se decanta por una
vivienda Hormitech?
Personas con inquietudes
en torno a la eficiencia ener-
gética, que quieren un hogar
en el que se ahorre notable-
mente energia y sin emisio-
nes de COz, que indagan pa-
ra conocer diferentes opcio-
nes entre los diferentes siste-
mas constructivos existentes
en el mercado. Personas que
ademas quieren una vivien-
da de alta calidad, con todas
las garantias a futuro, muy
confortable y que pueda
construirse en menos tiem-
po: cuatro meses de media.

Las emisiones de COz son
un aspecto a tener en
cuenta...

Totalmente. A diario es-
cuchamos hablar del cam-
bio climatico y se adoptan
cada vez mas medidas para
que los vehiculos no lle-
guen al centro de las ciuda-
des y reducir asi la contami-
nacién, pero la realidad es
que el maximo emisor de
CO2 del planeta es la vi-
vienda. Es necesario cons-
truir casas que contaminen
menos, que emitan menos
gases. E1 90% de las vivien-
das consumen gas, carbon
o petréleo y de eso no se
habla tanto.

¢Donde se estdn constru-
yendo viviendas Hormi-
tech?

Hasta ahora hemos esta-
do trabajando al 50% bajo
pedido, para clientes que
nos han encargado el pro-
yecto desde cero; y el otro
50% en autopromocion. Te-
nemos viviendas acabadas
en Valladolid, Madrid y Ma-
laga.

Actualmente contamos
con 35 proyectos en marcha,
habiendo entregado ya 10
viviendas. Siempre tenemos
alguna casa en construccion,
por lo que es posible poder
visitarla si algin cliente tie-
ne alguna duda sobre nues-
tro sistema que no podamos
resolver desde el despacho o
prefiere ver cdmo son nues-
tras casas sobre el terreno.

¢Como valora la acepta-
cion que estd teniendo Hor-
mitech?

Esta siendo muy buena
en un segmento de clientes
medio-alto y alto, lo que por
una parte nos satisface pe-
ro, por otra, hace que nos
propongamos el objetivo de
llegar también a un merca-
do mas generalista. Esto es
algo de lo que ya nos esta-
mos ocupando y que pronto
daré sus frutos.

¢Como van a conseguir que
el sistema Hormitech sea
mds asequible?

Antes de la préxima Na-
vidad vamos a lanzar cinco
modelos estandarizados de
viviendas Hormitech, desde
130m hasta 340m y desde
250.000€ a 400.000€, de-
pendiendo también de los
acabados. Todo ello pen-
sando en clientes que ya
tengan una parcela y tinica-
mente necesiten que se les
construya la casa. En esos
casos, ademas de poder ele-
gir una de nuestras casas es-
tandarizadas, vamos a ofre-
cer, en colaboracién con
una entidad bancaria, una
hipoteca green, pudiendo
financiar el 100% de la
construccién. Creemos que
con ambas medidas conse-
guiremos que Hormitech
llegue cada vez a mas per-
sonas.

HORMITECH

www.hormitech.es
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‘“E| BIM refuerza lo que nace del lapiz, pero
el cuidado de la obra sigue siendo esencial’

Diego Varela y Emilio Medina Directores de MVN Arquitectos

MVN Arquitectos son un ejemplo de como la
tecnologia ayuda a proyectar mejorando la
atencion en los detalles, el control de los obje-
tivos medioambientales y permitiendo una
mayor eficacia en el proceso constructivo, de
hecho, en todos los encargos del estudio utili-
zan BIM “por lafiabilidad y precision que apor-
ta al resultado final”, afirman Varela y Medina.

iego Varela y

Emilio Medina

trabajan juntos

desde 2005, des-
pués de formarse en estu-
dios de prestigio como Nor-
man Foster o importantes
ingenierfas como IDOM.
Alli dirigian grandes pro-
yectos, pero decidieron fun-
dar MVN Arquitectos para
“asumir el proceso y su res-
ponsabilidad de principio a
fin”. Coincidian en valorar
las necesidades del cliente
como el principal factor de
disefio y, tras repetir con
muchos de ellos, saben que

“esta es la mejor prueba pa-
ra medir su grado de satis-
faccién, y también nuestra
mejor carta de presenta-
cién, mas aun cuando nues-
tro sector atraviesa crisis co-
mo la reciente”.

25 afios de experiencia
avalan su apuesta por com-
binar el respeto por los pro-
yectos con la incorporacion
en el proceso de trabajo de
herramientas innovadoras.
Por eso hoy, cuando mu-
chos estudios empiezan a
descubrir el BIM, ellos son
expertos consolidados por-
que implantaron estas he-

Fundacion BOTIN
rramientas en 2007. Y aun-
que fueron pioneros, siguen
esforzandose por exprimir
su potencial, situdndose en
vanguardia de los servicios
para integrar BIM y Facility
Management.

Nos reciben en un aco-
gedor espacio donde se
respira tranquilidad, un lu-
gar amplio y luminoso:
“buscabamos un local que

nos transmitiera algo, es
necesario que el espacio fa-
cilite la actividad que aco-
ge. Siempre perseguimos
esto en los proyectos”. Des-
pués de trabajar en proyec-
tos de diverso tipo asegu-
ran que “nos despierta la
misma pasién una vivien-
da que un gran proyecto
institucional, son retos
muy distintos”.

Foto: ©Alfonso Quiroga Casa AP

La nueva Sede para la
Fundacién Botin en Ma-
drid, finalizada en 2012
con premio internacional
incluido, fue un punto de
inflexién. Desde entonces
han crecido junto a grandes
clientes que iban confiando
en ellos. Entre sus ultimos
proyectos, un aulario para
la Universidad Francisco de
Vitoria, atin en fase de pro-

yecto, o la ampliacién del
colegio ALEPH, que cons-
truyeron afios atras. De to-
dos ellos destaca la comple-
ja rehabilitacién de un edifi-
cio histérico del SXVIII 'y sus
jardines, en pleno centro de
Madrid, cuyas obras dirigen
y coordinan desde hace
mas de 4 afios. Segtin Vare-
la y Medina, cada proyecto
se aborda “con recursos a su
medida y en este nos hemos
volcado. Es muy gratifican-
te ver la cara final de un
proyecto tras un esfuerzo
intenso. Es posiblemente la
mayor satisfaccién del ar-
quitecto”.

Insisten en disefiar con
objetivos de sostenibilidad
y en utilizar principios de la
arquitectura bioclimatica.
Esta preocupacion les hizo
acreditarse en LEED y BRE-
EAM, y abogan por una ma-
yor implicacion de las ad-
ministraciones, aunque
confian en que esta exigen-
cia acabard imponiéndose
desde una sociedad cada
vez mas concienciada con
el medio ambiente.

m V n arquitectos o

WWW.mvn-arquitectos.com

ENTREVISTA Manuel Herranz CEO de Pangeanic

‘“‘Nuestra herramienta protege la confidencialidad
de los documentos que traduce”

Hace 12 anos, Pangeanic se embarco en programas de investigacion con
universidades europeas que la han llevado de ser un centro de traduccion
tradicional a convertirse en un pionero tecnolégico de la traduccion auto-
maticay procedimiento del lenguaje como herramienta inteligente para
empresas. Comercializa sus servicios en EEUU, Japony Europa, a agencias
gubernamentales, administraciones publicasy corporaciones atraidas
porelmachine learning (aprendizaje automatico) y la confidencialidad.

¢Como ha sido el viaje de
Pangeanic hacia la traduc-
cion automdtica?

Hasta 2007 gestionaba-
mos servicios de traduccién
realizados por personas en
muchos idiomas. Ese afio
iniciamos programas de in-
vestigacion estadisticos y
comenzamos a diferenciar-
nos de otras empresas de
nuestro sector, mantenien-
do el elemento humano,
que es esencial, pero utili-
zando nuestras tecnologias
de adaptacion en tiempo re-
al para mejorar y aumentar
exponencialmente la capa-
cidad de produccién de
contenidos. Ello nos ha lle-
vado a ganar diversos pro-
yectos para la Comisién Eu-

ropea como NTEU, NEC TM
0iADAATPA.

¢ Qué ventajas tiene su siste-
ma frente a otros gratuitos?

Nuestras méaquinas de
traduccién aprenden con el
uso, y en unos minutos se
puede tener un documento
de 3.000 paginas traducido
del polaco al espafiol, por
ejemplo, con un alto grado
de fiabilidad porque damos
un nivel de personalizacién a
nuestros clientes que mejora
la fiabilidad de las traduccio-
nes al aprender no sélo dia-
lectos sino jergas de sectores
empresariales. Con los pro-
cesos de inteligencia artifi-
cial que hemos desarrollado,
todo lo que corrige el huma-

no lo aprende la méquina,
que va mejorando frase a
frase o al final del trabajo.
Ello nos diferencia radical-
mente de las empresas de
traduccién que dependen
del Google Translate, y tam-
bién de las empresas tecno-
l6gicas que se limitan a dar
servicios de traduccién pero
no ofrecen un acabado su-
pervisado por humanos.
Otra gran diferencia es que
cuando alguien utiliza los
servicios de Google Transla-
te, tiene que aceptar que sus
datos terminen en Califor-
nia, fuera de la Unién Euro-
pea. Eso no es aceptable pa-
ra muchos ciudadanos ni pa-
ra muchas empresas que
quieren proteger la confiden-

Equipo tecnolégico en las instalaciones de Pangeanic en la Marina Real
de Valencia

cialidad de los documentos
que necesitan traducir.
Nosotros también tenemos
una pagina de traduccién si-
multanea gratuita, pero don-
de creamos valor es con
nuestra herramienta instala-
ble en un entorno privado, al
que nadie de fuera puede ac-
ceder.

¢En qué consiste su ultimo
proyecto para la Comision
Europea?

NTEU consiste en la crea-
cion de 506 motores de tra-

duccién en todas las posibles
combinaciones lingiiisticas
de la UE excepto el inglés. Es
la primera vez que se va a
crear una granja de motores
neuronales que no puentean
por el inglés. Vamos a gene-
rar un corpus de datos de 15
millones de segmentos para-
lelos en cada combinacién
de idiomas. De esta forma,
las administraciones publi-
cas se podran conectar a un
servidor central en cada Es-
tado Miembro y cada uno
generara Big Data y tendra

acceso a los datos que gene-
ra con las traducciones de
forma segura.

¢A qué futuro se encamina
Pangeanic?

Uniendo Big Data a nues-
tra A, podemos crear moto-
res para hacer otras aplica-
ciones de inteligencia artifi-
cial aplicada al procesamien-
to del lenguaje, como la ano-
nimizacién y la sumariza-
cién. Los sectores del seguro,
médico, bancario y financie-
ro necesitan implementar
RGPD seguramente. Con la
primera, la aplicacién ocul-
tard no solo los nombres sino
todos los datos que te pue-
dan llevar a él, y con la se-
gunda tendrds un resumen
automdtico de un documen-
to extenso. Esa es nuestra
I+D intensiva.

o
@ pangyezanic
www.pa ngeqnic.es

www.pangeanic.com
www.pangeamt.com
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ENTREVISTA Francisco Benitez Arquitecto. Fundadory director de efebearquitectura

‘“‘La arquitectura es nuestra mayor
inversion como ciudadanos’

efebearquitectura se perfila como un equipo
multidisciplinar, formado con la intencién de
unificar diversidad de enfoques e intereses re-
lacionados con el mundo de la arquitectura'y
la construccion, destacando en la arquitectu-

ra aeroportuaria.

En el marco de esa especiali-
zacion, ;como percibe la ar-
quitectura hoy y su relacion
con la sociedad actual?

La arquitectura es mds im-
portante en la vida de las per-
sonas de lo que realmente la
gente percibe, de hecho, es
nuestra mayor inversion co-
mo ciudadanos.

Pensemos que once meses
al afio la arquitectura nos
mueve en la ciudad, nos
acompana en los eventos de-
portivos, en el trabajo, en ca-
da minuto de nuestras vidas.
Desde que nos levantamos
hasta que nos volvemos a
acostar estamos rodeados de
arquitectura. En el mes res-
tante, las esperadas vacacio-
nes nos llevan a muchos a
viajar para seguir viendo ar-
quitectura, histérica o moder-
na, bien sea un templo griego
o el tltimo skyline de la ciu-
dad de NY. De todas esas ar-
quitecturas que nos acompa-
fian en la ciudad, es en los ae-
ropuertos donde nosotros
concentramos nuestros es-
fuerzos como arquitectos.

Los aeropuertos son espa-
cios vivos... ;Como son des-
de el punto de vista arqui-
tectonico?

Hoy en dia las terminales
de aeropuertos son edificios
hibridos: son intercambiado-
res de transporte; y, en parte,
son también una industria,
un centro de distribucién y

un centro comercial. Los ae-
ropuertos se presentan siem-
pre como una coreografia
complicada, un flujo de per-
sonas dirigido por la arquitec-
tura, apoyados por mecanis-
mos sofisticados que proce-
san los equipajes y las mer-
cancias, mientras otros siste-
mas se encargan de limpiar,
mantener y reabastecer los
aviones. En definitiva, se tra-
ta de edificios minuciosa-
mente sincronizados, tanto
en sus elementos arquitecto-
nicos como en sus emplea-
dos. Todo ello con el objetivo
de que pueda cumplirse la
hora de despegue calculada.

¢A qué nivel estd Espafia en
arquitectura aeroportua-
ria?

En Espafia podemos pre-
sumir de magnificas infraes-
tructuras aeroportuarias. De
hecho, Madrid y Barcelona
estan en el top ten de los ae-
ropuertos de la UE. En el
ambito internacional, los es-
tudios espafioles son muy
considerados y existen nu-
merosos ejemplos de aero-
puertos repartidos por todo
el mundo.

efebearquitectura también
trabaja a nivel internacio-
nal...

Nuestras arquitecturas es-
tan presentes en los aero-
puertos de Reus, Valencia, Le-
6n, Santiago de Compostela,

Vigo, Barcelona y Madrid,
tanto en los edificios de las
terminales como en edifica-
ciones de servicios.

A nivel internacional, he-
mos participado en concur-
sos junto con la ingenierfa In-
eco, en Taiwan, Egipto; y ac-
tualmente estamos desarro-
llando diversos proyectos en
Sudamérica. El mas destaca-
do de ellos, en Chiclayo (Pe-
), donde estamos disefian-
do todas las edificaciones de
su aeropuerto.

¢Cudles son sus trabajos
mds recientes?

En Espafia, en el aero-
puerto Adolfo Suarez Ma-
drid-Barajas, hemos disefia-
do el edificio para la nueva
zona de autobuses; también
las nuevas salas VIP de AENA
en los aeropuertos de Barce-
lona y Madrid.

En el &mbito internacio-
nal, como decia, estamos
proyectando en la ciudad
peruana de Chiclayo toda
un drea terminal compuesta
de un edificio terminal de
pasajeros, torre de control,
terminal de carga, edificios
de oficinas y hangares, des-
tacando uno de ellos, que

Restaurante Alas. Hermanos Torres. Aeropuerto de Barcelona

sera uno de los mayores de
Sudamérica.

¢Cudl cree que va a ser la
evolucion de los aeropuer-
tos a futuro?

Los aeropuertos son edifi-
cios que simbolizan progreso,
libertad y prosperidad econé-
mica, ofreciendo a los arqui-
tectos libertad en su arquitec-
tura y un reto de disefio,
puesto que deben combinar
la seguridad y el control de
pasajeros y equipajes, con la
evolucién y el incremento im-
parable de los servicios co-
merciales.

Cada vez mads, los aero-
puertos se estan transfor-
mando en centros comercia-
les. Los servicios (hoteleros,
culturales e incluso sanita-
rios) forman parte, cada vez
mas, de la oferta aeroportua-
ria, de modo que ayudar a las
empresas en esa transforma-

efebcarquitectura

cién es una parte muy impor-
tante de nuestro trabajo. Para
esa labor, colaboramos con
empresas lideres en su sector,
como SSP Spain, con la que
trabajamos desde hace afios
en toda la geografia espafiola
y con la que hemos proyecta-
do y construido méas de 150
zonas de restauracién, de
muy diversa tipologia y tama-
flo. En este marco, una de
nuestras ultimas intervencio-
nes es el restaurante Alas de
SSP, para los hermanos Torres
en el Aeropuerto de Barcelo-
na-El Prat, ganador de los
premios FAB, celebrados en
Dallas, al mejor “New Food &
Beverage Concept 2019”

“Trabajamos a
‘doble escala’

en arquitectura
aeroportuaria’

¢ Qué expectativas tiene efe-
bearquitectura?

Los aeropuertos dan res-
puesta a un abanico de de-
mandas cada vez mas am-
plio, lo que sugiere que en el
siglo XXI es muy probable
que sigan experimentando
un cambio continuo de esce-
nografia que garantice su
operatividad como intercam-
biadores de individuos, mer-
cancias, servicios, arte y cul-
tura. Y ahi efebearquitectura
quiere ser un aliado potente.
Queremos mantener y poten-
ciar en el futuro una peculia-
ridad de nuestro estudio, que
es “la doble escala” a la que
trabajamos: podemos estar
con un gran proyecto dise-
flando toda un &rea terminal
de un aeropuerto al otro lado
del océano y, al mismo tiem-
po, estar concentrados en un
detalle de disefio interior pa-
ra un drea de restauracién en
un aeropuerto espafiol.

Y, por supuesto, nuestro
objetivo es la diversificacion
de nuestra arquitectura, in-
tentando mejorar nuestros
procesos y nuestras relacio-
nes con los clientes e incre-
mentando nuestra presencia
internacional.

www.efebearquitectura.com



