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ENTREVISTA Andrés Serrano Paradinas Director General de STRUCTURALIA

‘“En Ingenieria es imprescindible la formacion
continua a lo largo de la carrera profesional’

STRUCTURALIA fue fundada en 2001 para cubrir la necesidad formativa
que existia entre los profesionales ingenieros a lo largo de su vida labo-
ral. Hoy es la empresa lider en Espafiay Latinoameérica en el ambito de
la formacién continua especializada en los sectores de la Construccion,
la Energfa, la Arquitectura, las Infraestructuras y la Ingenieria.

Parece que los estudios no
terminan nunca...

En efecto, especialmente
en carreras profesionales co-
mo la ingenierfa o la medicina,
es absolutamente imprescindi-
ble la formacion continua a lo
largo de la carrera profesional.
Es evidente que el mundo esta
evolucionando con una rapi-
dez de vértigo y esto es sin du-
da debido a que los profesio-
nales se estan formando conti-
nuamente.

Han pasado por vuestras
aulas mds de 90.000 perso-
nas, provenientes de mds de
300 empresas - cliente jesto
es una responsabilidad y un
reto!

Si. En Structuralia asumi-
mos la responsabilidad de
ofrecer a nuestros alumnos y
empresas-cliente todas las no-
vedades técnicas y tecnoldgi-
cas que se estan produciendo
en su sector (robdtica, inteli-
gencia artificial, big data,

Smart energy, Smart cities, re-
alidad virtual, industria 4.0...
), asi como nuevos modelos de
gestiéon que se estdn impo-
niendo como el Lean, BIM,
Agile... Estamos incorporan-
do en todos nuestros cursos la
variable tecnoldgica. No hay
escuelas similares y nos senti-
mos muy orgullosos al haber
contribuido de manera deter-
minante a la promocién y
construcciéon de las infraes-
tructuras civiles y energéticas
que hoy disfrutamos en Espa-
fla, ya que somos el proveedor
estratégico como escuela de
referencia en ingenierfa en to-
das las empresas del IBEX del
sector de la construccién y la
energia asi como en las gran-
des empresas ptiblicas promo-
toras de infraestructuras y de
ingenieria.

¢Qué servicios ofrecéis?

Por una parte, Masteres de
postgrado en colaboracién
con las universidades mads

prestigiosas de Espafia y Lati-
noameérica. Pero sobre todo,
ponemos a disposicién de los
profesionales y empresas mas
de 450 cursos que nuestros
alumnos pueden tomar con
una tarifa plana adaptada al
tamafio de la empresa (sin li-
mite de alumnos, sin limite de
cursos, sin limite de consultas
a los profesores). Este modelo,
flexible y dindmico que llama-
mos PHAROS, ha transforma-
do totalmente la forma en que
estamos trabajando con nues-
tros clientes. Decenas de miles
de ingenieros y otro tipo de
profesionales, de un gran nu-
mero de empresas, estan po-
niéndose al dia con formacién
flexible y dindmica en PHA-
ROS. Sin lugar a dudas PHA-
ROS estd contribuyendo de
manera determinante a la
transformacion de nuestras
empresas cliente.

Grandes profesionales apren-
diendo, pero también gran-

des profesionales ensefian-
do...

Sin duda una de las princi-
pales aportaciones que realiza
Structuralia consiste en la bus-
queda y seleccion de los exper-
tos mds cualificados en cada
materia, con quienes llega a
un acuerdo para el desarrollo
de los mejores cursos.

¢Como se mantiene una em-
presa, en un entorno tan
competitivo, en lo mds alto
durante casi 20 afios?

Structuralia ha pasado por
varios entornos de crisis, de
hecho, nada mas nacer nos en-
frentamos a la crisis de las
Punto Com. Y cada crisis te
exige muchos cambios. Yo
creo que, si algo nos caracteri-
za, es que estamos todo el dia
cambiando y ofreciendo nue-
vos tipos de servicios, de solu-
ciones... Desde luego, nos
equivocamos muchisimo, pero
cuando damos con algo que
tiene éxito, lo potenciamos al
maximo.

Y la apuesta por la innova-
cion...

Fuimos la primera escuela
técnica del sector, creamos un
estandar de formaciéon com-
pletamente novedoso, desarro-

llamos una metodologia total-
mente pionera, creamos el ma-
yor catlogo de contenidos del
sector y; en la actualidad, he-
mos revolucionado el modelo
de formacién corporativa a tra-
vés de nuestro servicio PHA-
ROS. Solo desde la innovacién
y el desarrollo se puede mante-
ner el liderazgo.

Tenemos reuniones diarias
con las principales empresas
del sector de la ingenieria, la
construccién y la energfa. Esto
nos sitia en una posicién de
privilegio, de manera que ofre-
cemos los cursos que el sector
estd realmente demandando
porque no encuentran entre
sus profesionales ni en el mer-
cado esas especializaciones.

Para quien quiera encon-
trar una empresa de forma-
cion continua... ;qué acon-
sejarias?

Creo que lo mds importan-
te es que tenga buenas refe-
rencias.

Hoy en dia nacen “escue-
las” de formaci6n online cada
dia. Cualquier persona preju-
bilada o que haya salido de un
ERE realiza sus propios cursos
online y los ofrece a través de
internet con una plataforma
gratuita. Algunos se juntan y

montan escuelas mds grandes.
Algunas tienen catalogos lar-
guisimos de cursos en pdf.

En formacion, la calidad y
el compromiso son absoluta-
mente fundamentales.

cQué le diriais a aquellas em-
presas que no han dado atin
el salto al e-learning?

Lo fundamental es que la
formacién e-learning tenga
éxito desde el principio, con
contenidos de calidad y con
un modelo de imparticion
adecuado. Nuestra experien-
cia nos dice que cuando las
primeras iniciativas de forma-
cién e-learning no se realizan
bien y ha habido una mala ex-
periencia, es como si pasara el
caballo de Atila, esa empresa
quedarad sin poder ofrecer e-le-
arning a sus empleados du-
rante muchos afios.

cQué depara el futuro a
STRUCTURALIA?

Structuralia ha iniciado
hace unos afios toda una es-
trategia de digitalizacién y
transformacion interna que
nos ha abierto los ojos a un fu-
turo totalmente distinto al ac-
tual. Modelos como Netflix o
Spotify son nuestra inspira-
cién. Son modelos que han
cambiado totalmente sus sec-
tores y creemos que, igual que
desde 2001 fuimos pioneros
liderando la formacién e-lear-
ning en Espafia, ahora vamos
a liderar la nueva generacién
de la formacién, porque tene-
mos un equipo joven y talen-
toso que es capaz de ello. El
tiempo lo dira.

www.conocepharos.com
www.structuralia.com
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ENTREVISTA Miguel Martinez Director comercial de Gednica

‘“‘Meteorologia y Proteccion del Medio Ambiente: Combinando
soluciones para atender necesidades de cada proyecto y sector”

Cuando se habla de la ob-
tencion de datos meteoroldgi-
cos siempre suele pensarse en
los satélites, pero tanto o mas
importante es la red terrena de
estaciones, capaces de recoger
datos sobre meteorologia y me-
dio ambiente de gran valor tan-
to en la prevencion de catdstro-
fes naturales como en la mejo-
ra de la calidad de vida de las
personas. Ademds, las estacio-
nes automaticas, sistemas y re-
des de medida para monitori-
zacién medioambiental, en los
que es experta la empresa Geo-
nica, encuentran hoy aplica-
cién en un gran niimero de sec-
tores, desde agricultura a segu-
ridad vial, pasando por las
energfas renovables.

Gednica lleva mds de 45 afios
dedicados a su especializa-
cion...

Si, Gednica es una empresa
espafiola que desde 1974 viene
trabajando en el disefio, fabri-
cacion, instalacién y manteni-
miento de estaciones automati-
cas, sistemas y redes de medida
con transmision de datos, ima-

genes y alarmas en tiempo real
para monitorizacién medioam-
biental. Una importante y con-
tinua inversién en I[+D+i nos
permite disponer de nuestra
propia tecnologfa para ofrecer
las mejores soluciones.

¢Donde encuentran aplica-
cion hoy estas soluciones?
Cada dia en mas sectores,
gracias a la capacidad de
Geonica para combinar tecno-
logias y sistemas. Asi, basando-
nos en nuestra propia linea de
estaciones automaticas de ad-
quisicién y transmisién de da-
tos, Meteodata / Hydrodata, y
de los paquetes software avan-
zados y flexibles Geonica Suite
para gestion y Webtrans plata-
forma Internet para el Centro
de Recepcién de Datos (GEO-
DRC), hemos integrado una
gran variedad de sensores para
proveer soluciones completas,
sistemas y redes de medida pa-
ra todo tipo de aplicaciones en
multiples sectores, como son
monitorizacién medioambien-
tal en general, meteorologia,
hidrologia, alerta temprana

por inundaciones y fuertes llu-
vias (EWS), ruido, calidad del
agua, del aire, agricultura,
oceanografia costera, puertos,
mareas y oleaje (VTS), pero
también de forma muy potente
energias renovables (solar y e6-
lica), ademas de seguridad vial
(RWIS), transporte inteligente
(ITS), ferroviario, aerondutico
(AWOS), Smart Cities, protec-
cién civil, industria, mineria y
aplicaciones militares.

¢Desde qué enfoque trabajan
con sus clientes?
En Gednica trabajamos pa-

ra aportar soluciones innova-
doras, ofreciendo sistemas y
productos propios de alta cali-
dad, prestaciones y fiabilidad,
con gran flexibilidad para
adaptarnos a los requerimien-
tos de cada proyecto. Nuestra
orientacion es la de ofrecer so-
luciones completas: un enfo-
que llave en mano consideran-
do todo lo necesario para
construir una red de medi-
da/monitorizacién medioam-
biental, incluyendo las comuni-
caciones de forma integrada,
sistemas de alimentacién auté-
nomos y elementos comple-

mentarios pero imprescindi-
bles para las estaciones, como
pueden ser las torres. Todo eso
nos diferencia, pudiendo com-
binar diferentes soluciones pa-
ra atender a muchos sectores,
mientras que otros fabricantes
se enfocan a algunas aplicacio-
nes concretas.

¢Para quién trabajan?

Para ingenierias, a las que
suministramos ~ subsistemas
que ellos integran en proyec-
tos; organismos y autoridades
con competencias en meteoro-
logia, hidrologia, medio am-

biente, asi como institutos de
investigacion; y partners que
actdan en cada pais comerciali-
zando e implantando nuestros
sistemas. Hasta hoy, hemos su-
ministrado nuestras soluciones
enmas de 75 paises.

Entre los dltimos proyectos
destacables, mencionaria
Geodataview, financiado por el
CDTIy con la colaboracién del
FEDER: una plataforma de mi-
neria y explotacion intensiva
de micro datos de medida para
lavigilancia de pardmetros me-
dioambientales. También, den-
tro de nuestro fuerte crecimien-
to en el sector de la energia so-
lar, resaltaria como caso de éxi-
to reciente el proyecto Noor
Energy 1 Dubai 950 MW Plan-
ta Solar Hibrida, la mayor del
mundo, para la que Geénica
suministra 19 estaciones SEMS
de medida de radiacion solar y
meteorologfa.

www.geonica.com

ENTREVISTA Francisco Inglés Director General de Hermanos Inglés

‘Somos una de las principales
firmas del sector de los residuos’’

Hermanos Inglés es una empresa familiar con
una larga experiencia en el mundo de la ges-
tion de residuos férricos y no férricos. Para co-
nocerla mejor, hablamos con su responsable,

Francisco Inglés.

¢Cudles fueron los origenes de
Hermanos Inglés?

La nuestra es una empresa
familiar con méas de 90 afios de
trayectoria en la gestion inte-
gral de residuos férricos y no fé-
rricos, actividad que comple-
mentamos con el transporte de
mercancias. La compaiiia esta
dirigida por la tercera genera-
cién y es hoy una firma consoli-
dada en el sector y una de las

principales de nuestro sector.
Actualmente contamos con
una plantilla de 150 trabajado-
res y disponemos de una flota
de 70 vehiculos.

¢Como definiria la filosofia
de trabajo de la empresa?
Hace muchos afios que la
empresa se orient6 hacia la
calidad, el respeto al medio
ambiente y la seguridad, una

voluntad que se ha traducido
en la obtencién de las certifi-
caciones ISO 9001:2008,
ISO 14001:2004 y OHSAS
18001:2007. Ademas, otro
de los rasgos de la empresa es
la innovacion tecnolégica co-

mo via para incrementar su
competitividad e incrementar
asi el volumen de toneladas
compradas y vendidas.

¢ Qué servicios ofrecen actual-
mente?

Nos dedicamos a la recogi-
da y gestién mediante recupe-
racion, prensado y fragmenta-
do de materiales férricos, no fé-
rricos, residuos de aparatos
eléctricos y electrdnicos, cartdn
y plésticos. Ademds, las inver-
siones de los tiltimos afios nos
han permitido ofrecer una serie
de servicios adicionales: des-
guace de barcos, alquiler de

servicio de empaquetado y ci-
zallado mavil, somos Centro
CARD, desmantelamos instala-
ciones industriales y ofrecemos
transporte de mercancias por
carretera de ambito nacional e
internacional.

¢Qué diferencia a la empresa
de sus competidores?

Creo que uno de los ele-
mentos que mejor nos definen
es nuestra larga trayectoria y la
buena imagen en el sector.
También es importante la capa-
cidad de produccién, fabrica-
cién e innovacion tecnoldgica,
el disponer de una amplia flota
propia y, sobre todo, de una
mano de obra altamente cuali-
ficada que conoce su oficio.

¢Es un sector en el que haya
que innovar con frecuencia?
Asi es. En este sentido, Her-
manos Ingles dispone de la tec-
nologia mas novedosa y avan-
zada para caminar hacia el em-
pefio de conseguir el punto de
vertido cero. También hemos
apostado por dotarnos de apli-
caciones informaticas y progra-
mas de gestién propios que fa-
cilitan y agilizan todas las ope-
raciones nacionales e interna-
cionales. En este sentido, me
gustaria destacar que Herma-
nos Inglés es una de las pocas

Una
estructura
potente

- Pozo Estrecho, sede
principal. Cuenta con
una superficie de
45,000 m*y una plan-
tillade mas de 80 em-
pleados.

- Alhama de Murcia. Es
el centro mas grande
y mas moderno:
50.000 m” que se am-
pliaron el pasado afio
con 13.100 m* mas.

Ademas, la empresa
cuenta con almacenesy
centros de compra en
Cartagena, Alicante, Fi-
nestrat, Crevillente y Ca-
traly filiales en Dos Her-
manas (Sevilla), Lorca,
Espinardo, Alhama de
Murciay Elche.

empresas espafiolas, primera
en la region de Murcia, que
cuenta con la autorizacién del
Gobierno chino para la expor-
tacion directa de chatarras fé-
rricos y no férricos, metales, pa-
pel, cartén y plastico a China.

www.hermanosingles.com
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ENTREVISTA Arturo Llaneza Presidente del Grupo Pellsa

‘“Pellsa vuelve a nacer tras 42 anos’’

Aungue menciona ciertos golpes de suerte, Arturo Llaneza no resta un
dpice de mérito al esfuerzo que hicieron su padrey sus tios para poneren
marchay llevar al éxito al Grupo Pellsa, especializado en la fabricacion
de perfiles metdlicos para placas de yeso laminado (PYL), que cuenta en-
tre sus clientes alos tres principales productores a escala mundial.

Han cumplido 42 afios, ¢co-
mo ha evolucionado el Gru-
po Pellsa desde 1977?

Todo empezd cuando mi
padre y uno de sus hermanos,
que se habian ido a trabajar a
Madrid, decidieron regresar a
su tierra, a Asturias, y monta-
ron con otro hermano una em-
presa de perfiles metalicos de
aislamiento para el sector de
la construccién. Empezaron
con recursos minimos, y tuvie-
ron golpes de suerte que
acompanaron a mucho traba-
joy mucho esfuerzo. Por ejem-
plo, de cara al mundial de fut-
bol de Espafia en 1982, acaba-
ban de comprar una linea de
chapa para hacer cubiertas
metdlicas y las normativas de
la Fifa obligaron a cambiar las
cubiertas de muchos estadios,
que eran de uralita. En 1984
fundaron otra compaiifa para
hacer cubiertas y fachadas con
paneles sandwich, y también
empezaron a hacer chapas y
paneles metdlicos para las cu-
biertas y los cerramientos,
ademds de perfiles de aisla-
miento para placas de yeso la-
minado (PYL), lo que se cono-

Hnos. Marcelino y José Llaneza Fundadores de Pellsa

ce como pladur. Entre 1987 y
2000 fue la etapa de mayor
crecimiento, con una expan-
sion paralela a la que hubo en
todo el pais. A partir de 2000,
vendieron una de las empre-
sas a Aceralia (lo que hoy es
Arcelor), y el grupo se centro
en los perfiles metalicos, que
son la piedra angular del pro-
yecto, la que se ha mantenido
desde los inicios.

¢;Como sobrevivieron a la
crisis?

La empresa siguié crecien-
do hasta la famosa crisis, que,
cuando llegé en 2008, se sor-
ted bastante bien, y se siguié
capeando hasta 2015, pero
después de siete afios empeza-
mos a notar la fatiga, y en
2016 entramos en concurso.
Eso genera ansiedad y agota-
miento, pero también logra-
mos sortearlo y en febrero de
este afio hemos logrado salir
del concurso y estabilizar la
compaiifa. Pero entre medias,
el pasado noviembre fallecié
mi padre, uno de los fundado-
res y alma mater del proyecto.
Es otro golpe que adelant6 un

cambio generacional para el
que nos estabamos preparan-
do. Uno de mis tios habia
abandonado el negocio en
2007 y el otro fundador habia
fallecido en 1986. Asi que me
he quedado sdlo al timén, pe-
ro con muchas ganas de seguir
con el proyecto.

¢Como lograron salir del
concurso?

Lo primero que hicimos fue
fichar a un nuevo director ge-
neral, Fernando Pérez Grane-
10, especialmente para capita-
near el concurso. Una gran
parte de la salida del concurso
se la debemos a él, porque ha
dado serenidad y paz al grupo.
En momentos turbulentos ne-
cesitas que socios, accionistas
y empleados pongan de su
parte, y una figura tan rele-
vante como el director general
es fundamental. Y lo ha hecho
tan bien que, una vez que he-
mos salido de esa situacion,
queremos que se quede con
nosotros, no queremos dejarle
escapar.

Como nuevo presidente del
Grupo Pellsa, cha hecho ya
algiin cambio?

Llevo en la compaiiia des-
de 1995, y he pasado por di-
versos cargos. Como presi-
dente llevo pocos meses y en
un grupo tan antiguo no pue-
des cambiar todo de un dia
para otro. Ademds, si algo
funciona, hay que intentar
modernizarlo, darle el aire

v
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fresco adecuado, pero no
cambiarlo,. Lo que tenemos
que hacer es ir adaptandonos
a los nuevos tiempos, auto-
matizando, adoptando nue-
vas tecnologias, sistemas in-
formdticos... Y hacer lo que la
crisis y el concurso no nos de-
jaron, como una renovacion
de maquinaria. En cuanto al
equipo que tenemos en las fa-
bricas, es espectacular y no
necesita cambios.

¢ Qué clientes confian en uste-
des?

Tenemos dos fabricas, una
en Asturias y otra en Madrid, y
un porcentaje muy alto de la
produccion esta centrada en
los perfiles que sirven de es-
tructura para la placa de yeso
laminado. Tenemos la suerte
de trabajar para tres clientes,
que son pocos pero son las tres
mayores multinacionales del
sector en todo el mundo: Etex,
de Bélgica, que comprd el drea
de yeso de Uralita; Placo, del
grupo Saint-Gobain; y la ale-
mana Knauf. Es raro trabajar
para tres multinacionales que
son competencia entre ellas y
somos los tnicos que tenemos
a las tres como clientes; es pro-
ducto del trabajo de muchos

afios. También tenemos una
divisién de perfiles para estruc-
turas de energia solar fotovol-
taica desde 2010. Ahi tenemos
muchos clientes, entre ellos el
grupo Gestamp Solar (ahora
X-Elio). Y estamos en otros sec-
tores como el de las naves in-
dustriales y 1a logistica.

cQué les diferencia de sus
competidores?

Cada uno tenemos nuestro
nicho, y respeto a todos. Como
decfa mi padre, hay que respe-
tar mds a los pequefios, por-
que de la necesidad surge el
ingenio, y son los que quieren
arafiar parte de nuestro pastel,
como es normal. Creo que las
grandes multinacionales apre-
cian sobre todo nuestra forma
de trabajar, la flexibilidad y
una calidad excelente; de he-
cho, de los miles de millones
de metros lineales que hemos
fabricado en los tiltimos cinco
afios, las reclamaciones no lle-
gan al 0,1%, son absoluta-
mente irrelevantes. A esto se
suma una gestion amable,
muy cercana.

¢Qué planes tienen para se-
guir creciendo?
Tenemos que seguir cre-

ciendo poco a poco, con pasos
muy acertados. Estamos muy
centrados en un sector y en
unos clientes, y seguiremos
creciendo en nuevos mercados
y con nuevos productos, por
supuesto, pero siempre tenien-
do claro quiénes somos, adén-
de vamos y de dénde veni-
mos. Algo que no habfamos
abordado, porque hacfamos
inversiones muy limitadas, es
nuestra propia division de
I+D para empezar a innovar,
a disefar, a hacer cosas nue-
vas. Donde ya tenemos pro-
yectos mas concretos es en la
apertura de fabricas fuera de
Espafia. Llevamos muchos
afios en el mercado internacio-
nal y, cuando tienes presencia
comercial, acaba siendo nece-
saria la presencia fisica para
seguir creciendo y afianzando
a tus clientes. Y nosotros esta-
mos ya en ese punto de no re-
torno, en los préximos dos
afios queremos abrir una fa-
brica en Francia, y ya estamos
pensando también en otros
mercados, aunque sin ningu-
na decisién tomada.

www.pellsa.com
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ENTREVISTA Jesus Leiva Gerente de Internor Ingenieros, Ingeniero Agronomo por la Escuela Técnica Superior de Ingenieros
Agrénomos de la Universidad Politécnica de Madrid

‘“‘La experiencia y el uso de tecnologia
definen nuestro trabajo’’

Jesus Leiva lleva mds de veinte afios realizando estudios y proyectos en
elcampode laingenieria. Para conocer con mdés detalle la labor de Inter-
nor Ingenieros, la empresa que dirige, hemos hablado con él.

¢Cudles son los origenes de In-
ternor Ingenieros?

Comencé mi labor como in-
geniero en 1996, Internor In-
genieros es la marca comercial
que creé en el desarrollo de
“Formacion de emprendedo-
res” dirigido por la Escuela de
Organizacién Industrial (EOI)
en 1997.

Hoy en dia nos movemos
en el mbito agroindustrial, ba-
sicamente en la ingenieria de
construccion e instalaciones.

¢Cudl es la filosofia de la em-
presa?

Siempre he creido que tra-
bajo dignifica y que el trabajo
bien hecho ensalza a quien lo
realiza. Por eso nuestra estrate-
gia es incluir en cada uno de los
procesos de trabajo la tecnolo-
gla que seamos capaces de apli-

car, lo que implica un esfuerzo
continuo de formacién y auto-
formaci6n. En el dia a dia he-
mos apostado por una estrate-
gia de desarrollo a través de la
direccién de proyectos que in-
cluye las fases de iniciacion,

planificacion, ejecucion, segui-
mientoy control y cierre.

¢Sobre qué puntos se erige la

excelencia del despacho?
Siempre estamos expectan-

tes ante las nuevas tecnologias

para introducirlas en los nue-
vos proyectos. También aposta-
mos por colaborar con perso-
nas y empresas expertas para
llevar adelante los proyectos,
como ingenieros de diferentes
especialidades, arquitectos,
empresas constructoras, insta-
ladoras de alta y baja tensién o
empresas de depuracion de
aguas residuales, por poner al-
gunos ejemplos. Ademas,
siempre optamos por poner los
recursos que puedan necesitar-
se para conseguir los objetivos
marcados.

¢ Qué servicios ofrecen actual-
mente?

En el campo de la ingenie-
ria distinguimos dos tipos de
servicios diferenciados: los
proyectos de construccion y le-
galizacion de actividades
agroindustriales, por un lado,
y los informes periciales y téc-
nicos para los clientes del sec-
tor agricola y agroindustrial,
por otro. Ademas, también

ofrecemos asistencia técnica y
asesoramiento en la gestién y
direccion de explotaciones
agricolas.

¢Qué diferencia a Internor In-
genieros de la competencia?

La Rioja es una comunidad
muy pequefia donde los pro-
fesionales del sector estamos
muy localizados y la exporta-
ci6on del talento se hace muy
patente. Cada vez somos me-
nos los profesionales liberales
dedicados en exclusiva a la
asistencia en el mundo
agroindustrial. Seguramente,
las principales diferencias se-
an la experiencia y el uso de
tecnologfa.

¢ Qué papel juega la innova-
cion en su dia a dia?

Nuestra escasa dimension
no nos permite diversificar y di-
ferenciar estas disciplinas de
trabajo. No obstante, estamos
en continua innovacién con
nuestros proyectos y los de

nuestros clientes. Un ejemplo
esla patente que estoy desarro-
llando para fertilizacion inteli-
gente en cultivos herbaceos.

¢En qué proyectos trabajan
actualmente?

Ahora estamos llevando a
cabo varios proyectos de cierta
envergadura, como el plan di-
rector de gestiéon medioam-
biental en una empresa de Lo-
grofio, la ejecucién de una bo-
dega de alta eficiencia energéti-
ca en La Rioja, la direccién de
una explotacion agricola o el
desarrollo de la patente que le
comentaba.

i _internor ;
] ingenieros i
| 5
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ESTUDIO DE INGENIERIA

www.internoringenieros.es

ENTREVISTA Alfredo Romeo CEO de Intelify

‘“Eliminamos el dinero efectivo en todo tipo de
eventos por seguridad, rentabilidad y facilidad’

Intelify es una plata-
forma creada para
automatizar proce-
sos diarios de organi-
zaciones y eventos fa-
cilitando la vida al
usuario. Para saber
exactamente como
se consigue ese obje-
tivo, hablamos con el
CEO de la empresaq,
Alfredo Romeo.

¢De qué se ocupa exactamen-
te Intelify?

Intelify es una plataforma
que nacio6 hace diez afios para
gestionar de un modo automa-
tico algunos servicios necesa-
rios en el mundo fisico. Cada
vez estamos mds habituados a
trabajar en el d&mbito digital,
pero con frecuencia olvidamos
que podemos mejorar nuestro
dia a dia gracias a la tecnologia.

Por ejemplo...

Las tarjetas cashless. Se tra-
ta de un producto que el cliente
final adquiere y le permite, ac-
ceder al evento, pagar en los
puntos de venta, recargar la
tarjeta, participar en sorteos,
recoger merchandising, etc... y
todo esto sin tener que preocu-
parse por la utilizacién de dine-
1o en efectivo.

cQuéventajas tiene?
Nuestro sistema cashless

permite la eliminacion del di-
nero en efectivo y digitalizar to-
das las transacciones del espa-
cio. Por ejemplo, puedes esta-
blecer limites de gastos por dia,
se puede controlar el acceso
por zonas, realizar una gamifi-
caci6n asociada a consumos o
comportamientos. Las estadis-
ticas indican que gracias a un
sistema cashless hay un incre-
mento del gasto medio por
asistente, entre un 15%-30%,
se monetizan los restos, se au-

menta la productividad de los
camareros al estar controlados
por el sistema y se afiade un so-
porte fisico al evento suscepti-
ble de esponsorizacién.

¢Donde se estd utilizando este
producto?

Estamos desplegandolo con
gran éxito, en eventos multitu-
dinarios, estadios deportivos,
congresos profesionales, cafe-
terfas escolares, discotecas,
etc.. Cualquier espacio al que

asisten usuarios recurrentes
donde por motivos de seguri-
dad, conveniencia u otros, pre-
fieren tener un medio de pago
propio.

¢Algtin ejemplo mds especifi-
co?

Un buen ejemplo del poten-
cial de Intelify lo tenemos cada
afio en la cata de vino de Mon-
tilla-Moriles de Cérdoba, don-
de cerca de 90.000 personas vi-
sitan durante los cinco dias un

recinto en que se instalan 25
bodegas que muestran sus pro-
ductos. Intelify se encarga de
forma integral de la venta onli-
ne de entradas con compras
asociadas, de la emision de las
tarjetas que regulan el control
de accesos y de todo el sistema
de pago de consumiciones en
las bodegas. Gracias a nuestro
sistema se ha automatizado un
proceso en el que habia que
contar a mano mas de 200.000
tickets fisicos.

¢Cudles son los planes de fu-
turo de Intelify?

Nuestro futuro pasa por
ampliar nuestra oferta de pro-
ductos basados en nuestra pla-
taforma. Buen ejemplo de ello
son las tarjetas de acceso para
entornos residenciales donde
automatizamos y gestionamos
los accesos a los recintos para
mejor disfrute y control de los
vecinos. Lo venimos instalando
tanto en Espafia como en Re-
publica Dominicana, aunque
en breve estaremos presentes
en otros paises.

www.intelify.net
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ENTREVISTA Juan Albacete Director General de Tratamientos Térmicos Especiales (TTE)

TTE

Calidad, Productividad
y Mejora Continua

Tratamientos Térmicos Especiales (TTE) realiza tratamientos térmicos y
termoquimicos de los aceros. Nacié en octubre de 2007, en plena crisis,
para dar respuesta a una necesidad histérica del sector metal-mecanico
en la Region de Murcia de tener una planta de tratamiento térmico de
acero. Damos forma a la entrevista con Juan Albacete, Director General.

jComo habrian cambiado las
cosas abriendo un afio antes!

Si... El mercado que nos
encontramos en octubre de
2007 era radicalmente distin-
to al que en 2006 nos indica-
ban nuestros estudios de mer-

cado: las empresas tenian de-
masiados problemas para
complicarse cambiando de
proveedor de un proceso co-
mo el nuestros, de escaso cos-
te pero critico en su proceso de
fabricacion.

¢Estos baches iniciales forja-
ron unos buenos cimientos?
Consideramos que la CALI-
DAD de nuestros servicios, la
PRODUCTIVIDAD y el espiritu
de MEJORA CONTINUA, son
fundamentales para garantizar
la continuidad de la Empresa,
asi como el afianzamiento y
progreso en el mercado. Siem-
pre hemos apostado por la es-
pecializacién e implementa-
cién de servicios que aporten
valor afladido al mercado,
apostando por la méxima cali-
dad, un tratamiento de exce-
lentes acabados, con un plazo
reducido, con un asesoramien-

to técnico adecuado y con res-
peto maximo por el medio am-
biente. Nuestro sistema de ges-
tién estd integrado y certificado
conforme a las exigencias de la
Norma ISO 9001:2015, ISO
14001:2015 y la recién implan-
tada IATF 16949:2016 para
sistemas de gestion de la cali-
dad en la industria de la auto-
mocion.

¢ Qué tratamientos hacéis?
Contamos con dos lineas de
produccion. Por un lado, la de
tratamiento térmico en vacio
que nos permite realizar Tem-
ple, Hipertemple, Aceros Inoxi-
dables, Precipitacion y Reveni-
dos, Nitruracion, Nitrocarbura-
cién y Nitruracién con post
Oxidacion. Por otro, contamos
con la de tratamiento térmico
en atmosfera controlada para
realizar procesos de Temple,
Cementacion, Corbonitrura-

cion, Recocido, Normalizado y
Revenido.

Ambas se encuentran con-
troladas por autématas y ga-
rantizamos la repetitividad y
trazabilidad de todos los proce-
sos realizados.

¢Para qué tipo de clientes tra-
bajdis?

El nuestro es basicamente
cliente industrial que abarca sec-
tores tan distintos como el meca-
nizado de piezas para repara-
cion, la fabricacion de utillaje,
matriceria y fabricacién de mol-
des para troqueleria, estampa-
ci6n, matrices progresivas, ma-
trices para extrusion, tornillerfa,
cuchilleria, automocion. ..

En la actualidad nuestra
cartera supera los 1.500 clien-
tes distribuidos por toda geo-
graffa nacional, si bien la ma-
yor parte se concentra en Le-
vante, Andalucia oriental, Cas-

tilla la Mancha y Centro penin-
sular.

Proyectos actuales y balance
del afio

En 2018 crecimos un 23%,
siguiendo la tendencia de 2017
y 2016. Este afio mantenemos
esta evolucion y queremos se-
guir invirtiendo para aumentar
capacidades e implementar
nuevos procesos en los que ob-
servamos existen carencias en
el mercado actual del trata-
miento térmico de aceros. Y
también inversiones orientadas
a la optimizacién de costes via
reduccién del consumo energé-
tico, en la automatizacion de
procesos y en reducir nuestra
huella de carbono.

tt tratamientos

especiales

www.tt-e.es

ENTREVISTA Francisco LiRan Director del Grupo PYMED

‘“Trabajamos en elimpacto del emprendimiento
y las pymes sobre la economia’’

El Grupo de Investigacion “Las Pymes vy
desarrollo econdémico” de la Universidad de
Sevilla (PYMED) celebra este afio el 25° aniver-
sario de su creacién. Para saber con mds de-
talle en qué consiste su labor, hablamos con
su director, Francisco Lifidn.

¢Cudles fueron los origenes
del grupo?

El grupo PYMED fue creado
en 1994 por el Profesor Joa-
quin Guzman, quien lo dirigié
hasta su fallecimiento. Desde
sus inicios, el objetivo del gru-
po fue investigar acerca del pa-
pel de las pequefias y medianas
empresas en el desarrollo eco-
noémico y también analizar to-

do lo que rodea al mundo del
emprendimiento.

¢Con qué estructura cuenta
PYMED?

Nuestro grupo esta vincula-
do al Departamento Economia
Aplicada I de la Universidad de
Sevilla y actualmente cuenta
con 13 miembros, todos ellos
doctores.

Reunién de trabajo PYMED y Universidad de Panama

¢Cudles son sus principales li-
neas de investigacion?

Tenemos varias lineas de
trabajo, todas ellas relaciona-
das con el impacto y el papel de
la pyme en el desarrollo econé-
mico. Algunas de las mas des-
tacadas son las que se centran
en los emprendedores, la crea-
cién de empresas y la calidad
del empresario; en el analisis
de la pyme y su insercion en las
cadenas de valor global; en la
innovacioén y las oportunidades
empresariales; en la estructura
empresarial y el desarrollo eco-
ndmico; o en la educacién para
el emprendimiento. También
investigamos en sectores con-
cretos con lineas como la relati-
va a empresarios y pymes turis-
ticas o la de emprendimiento y
economia social.

¢Quién es el destinatario de
ese trabajo?

La nuestra es una investi-
gacion aplicada que tiene un
doble destinatario. Por un la-
do, las autoridades politicas,
entidades locales, camaras de

Miembros del grupo PYMED asisten a un congreso internacional

comercio o diputaciones, a los
que proporcionamos informa-
cién sobre la situacién y nece-
sidades concretas de pymes y
emprendedores, para que pue-
dan implementar las medidas
mas adecuadas y efectivas en
cada situacion. Por otro lado,
también colaboramos con en-
tidades privadas para que el
conocimiento que generamos
se traslade al tejido empresa-
rial. Un ejemplo de ello es
nuestra colaboracién con di-
versos espacios en el dmbito
del coworking como herra-
mienta de valor en el empren-
dimiento.

¢Participan en proyectos
competitivos?

A lo largo de todos estos
afios hemos llevado a cabo pro-
yectos de investigacion finan-
ciados por entidades como el
Ayuntamiento y la Diputacién
de Sevilla, la Junta de Andalu-
cia, el Ministerio de Economia
y Competitividad, 1a Comision
Europea, la OCDE, o universi-
dades de paises como Para-
guay o Panama. Ahora mismo
estamos trabajando en el pro-
yecto ELITE, un estudio sobre
el proceso de surgimiento de
emprendedores de alto impac-
to, que permite profundizar en

cada una de las etapas del em-
prendimiento, estudiando des-
de la fase de emprendedor po-
tencial, a la de emprendedor
naciente y a la de nuevo em-
presario. También hemos tra-
bajado en proyectos de em-
prendimiento inclusivo y for-
mamos parte de la Red Euro-
pea de Investigacién y Forma-
cién en Emprendimiento (ESU
network).

¢Cudles son los objetivos de
futuro del grupo PYMED?

Estos veinticinco afios han
servido para crear y consolidar
una trayectoria exitosa que nos
ha situado en el primer decil de
grupos de investigacion en eco-
nomia, segin la Junta de An-
dalucia. El reto es seguir traba-
jando para posicionarnos en el
primer decil a nivel nacional
por la calidad de nuestra inves-
tigacion y transferencia de co-
nocimiento al sector producti-
vo en un dmbito de enorme im-
portancia como es el del em-
prendimiento.

http://grupo.us.es/pymed/
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ENTREVISTA Marga Ollero Directora General de Arena Media Madrid
Angels Escobar Directora General de Arena Media Barcelona

‘“Conectar marcas con audiencias
es nuestra razon de ser”’

Actualmente, y gracias en muchas ocasiones a
la tecnologia, practicamente todas las empre-
sas llevan a cabo algun tipo de comunicacion
con sus clientes, proveedores e incluso trabaja-
dores. La comunicacion genera negocio y por
lo tanto hay que saber muy bien como invertir
enella. Hablamos con dos auténticas expertas,
como son Marga Olleroy Angels Escobar, Direc-
toras Generales de Arena Media Madrid y
Arena Media Barcelona, respectivamente.

Arena Media es uno de los
principales actores a nivel in-
ternacional en el mundo de la
publicidad y la comunica-
cion. ¢En qué consiste el mun-
do Arena Media?

Ofrecemos soluciones de co-
municacién apoyadas en data y
tecnologia orientandonos a la
eficacia y a mejorar el negocio
de nuestros clientes. Para ello
tenemos equipos especializados
en medios off, social media, pro-
gramatica, data, SEM, afilia-

cion, native, transmedia, bran-
ded content, planificacion estra-
tégica e innovacion. En este
ecosistema son necesarios perfi-
les transversales capaces de di-
seflar estrategias 360° alinean-
do todos los objetivos. Los pila-
res del mundo arenero son es-
trategia, innovacion y digital; y
conectar marcas con audiencias
esnuestra razén de ser. Lo hace-
mos de un modo particular: en
Arena creemos que hay una for-
ma “femenina” de hacer las co-

sas, un modo de trabajar carac-
terizado por la eficacia, el prag-
matismo, la generosidad, la em-
patia, la ausencia de egos, la cu-
riosidad y la colaboratividad.

¢cPodemos decir que ustedes
son expertos en los comporta-
mientos de los consumidores?

Claramente. Conectamos a
nuestros clientes, las empresas,
con los suyos, los consumido-
res, de la forma mas eficaz posi-

ble. Esto requiere un entendi-
miento del entorno social, eco-
noémico, politico, etc. de las per-
sonas: qué hacen, qué les gus-
ta, qué les motiva, por qué ac-
tlian de una forma u otra. Uno
de los valores de Arena es la cu-
riosidad, el conocimiento de lo
que afecta al mundo en el que
viven nuestras marcas y consu-
midores. Es imposible trabajar
en comunicacion sin entender
alas personas.

¢En los uiltimos tiempos, con-
sumidores y marcas se rela-
cionan de forma mds directa?

Las redes sociales abrieron
este camino hace afios. Las
marcas se han enfrentado a
una conversacion cara a cara
con sus consumidores y esto es
positivo. Toda critica debe ser
interpretada como constructi-
va, sin miedo a conversar y me-
nos cuando la marca sabe que
esta aportando algo a su consu-
midor.

¢Gracias al Big Data y a la
huella digital que dejamos en
las redes sociales las campa-
fias son cada vez mds inteli-
gentes?

El data permite mejorar la
eficacia de nuestras campa-
fias, con una buena estrategia
sabemos qué clientes tienen
interés hacia nuestra marca,
la han considerado en su set
de compra, tienen intencién
de comprarla y cudles son ya
fieles embajadores. Poder
clusterizar en estos grupos los
consumidores permite hablar
a cada uno dando respuesta a
sus intereses (precission mar-
keting). Es un circulo virtuo-
S0, cuanto mas tiempo y mas
foco en data, mas mejoramos
la eficacia de nuestras campa-
fias lanzando el mensaje, en

el momento y al publico ade-
cuado.

¢La creatividad puede coexis-
tir sin barreras con la tecnolo-
gia? ¢Las ideas brillantes si-
guen impactando?

Hemos convertido a la tec-
nologia en la cabeza de turco
pero lo cierto es que el gran re-
to de los creativos estd en co-
nectar con consumidores que
son cada vez mas exigentes y
ponen barreras a las marcas
que les infravaloran. Ahora la
tecnologia ofrece informacién
del consumidor mas precisa y
ello ayuda a los creativos a con-
tar historias que generan mas
engagement. Tendria que ser
una herramienta para los crea-
tivos y no su enemigo. Ya se ha-
bla de la figura del data artist.
Los creativos tienen que conec-
tar con la gente contando histo-
rias en entornos donde los con-
sumidores no tienen paciencia,
exigen relevancia y tienen sen-
tido critico.

www.arenamedia.es

ENTREVISTA Carmen Suarez y Marta Jiménez Socia-directora y directora de cuentas de NCA y Asociados, respectivamente

“La union entre la comunicacion online
y offline nos da la fuerza”

Con casi cuatro decadas de trayectoria, el gran
éxito de NCAy Asociados es el de haber sabido
adaptarse a los cambios que a lo largo de este
tiempo ha experimentado la comunicacion. Su
equipo, integrado por un mix entre talento jo-
veny maduro, le garantiza el dominio tanto de
lo que viene funcionando en marketing con-
vencional como de las técnicas y medios de
hoy. Resultado: una agencia viva y actualizada
capaz de responder al cliente con estrategias
completas que abarcan tanto el online como el
offline. “La informacion y los mensajes nos lle-
gan hoy desde ambos frentes. Por tanto, -ase-
guran-esinutil, dividirlo. Sumares loque gana”.

¢ Qué seria hoy para NCA 'y
Asociados una campaiia de
comunicacion eficaz?

Una campafia capaz de cu-
brir todo el viaje que hace el
consumidor antes de decidirse
por hacer una compra, traba-
jando todos los puntos de con-
tacto, que actualmente son
muchos y muy variados. Reci-
bimos impactos publicitarios y
mensajes sobre productos de

forma continuada y a través de
muchos medios: desde vallas
publicitarias a anuncios en me-
dios de prensa, pasando por re-
des sociales, el anuncio del au-
tobtis que nos lleva al trabajo y
todo lo que nos va a llegando a
través del smartphone que
continuamente tenemos en la
mano, ademas de la television,
un banner, la radio, los folletos
convencionales, la informa-

cién en el punto de venta...
Todo ello forma, como decia-
mos, el viaje del consumidor,
asi que sobre todo ello hay que
incidir. Una buena campafia
de comunicacién va mucho
mas alla de acciones aisladas.
Para ser eficaz, la estrategia de-
be ser global.

Teniendo en cuenta el online
yel offline...

Exactamente, porque el
mundo es un todo y los men-

sajes nos impactan por todas
partes. Para nosotros lo pri-
mordial es armar un buen
planteamiento, enfocado a
un mix de medios. Esto es lo
que nos parece mas aconseja-
ble. En este sentido, y gracias
a un equipo de profesionales
que combina juventud y ma-
durez, desde nuestra agencia
somos capaces de entender
cémo funcionan todos los
medios, la comunicacion on-
line y offline. La unién entre

“Para ser eficaz,
la estrategia
debe ser global,
trabajando
todos los puntos
de contacto”

las dos es lo que nos da la
fuerza.

La comunicacion y los me-
dios evolucionan...

Si, por eso somos inquietos
y estamos pendientes de todo
cuanto surge, para que cuan-
do un cliente nos pida algo po-
damos responder. Los canales
estdn evolucionando y van a
seguir haciéndolo, entre ellos
la television, que cada vez mas
va a ser un dispositivo abierto
a Internet. Las programacio-
nes a la carta, sin duda, van a
conllevar una segmentacién
mucho mas precisa. En ese
universo de cambios, nuestro
enfoque es la combinacion de

medios, entendiendo que es la
que conduce al éxito. Por eso
algunas agencias acuden a
NOSOLros para que seamos sus
partners, a sabiendas que nos
movemos igual de bien en ac-
ciones online que offline.

¢Para qué tipologia de clien-
tes trabaja NCA y Asociados?

Para todo tipo de clientes.
Hemos trabajado durante
afios para el Grupo VIPS, tene-
mos en cartera a Mutua Ma-
drilefia y varias marcas de co-
ches, ademas de inmobiliarias,
bancos, marcas de electrodo-
mésticos y empresas de ofima-
tica. Nuestro cliente ideal es el
que necesita apoyo o refuerzo
en su departamento de mar-
keting, permitiéndonos ayu-
darle a crear la mejor estrate-
gia de comunicacion. Nos
comportamos como una ex-
tension de ellos, un aliado pre-
parado para trabajar en lo que
pide la sociedad y la nueva co-
municacién.

www.ncayasociados.com
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ENTREVISTA José Bayon Consejero delegado de Enisa

‘“‘Los retos sociales son también
oportunidades de desarrollo empresarial”

Enisa es una empresa publica, adscrita al Ministerio de Industria,
Comercioy Turismo, dedicada desde 1982 a la financiacion de proyec-
tos empresariales viables e innovadores de pymes espanolas median-
te préstamos. Un instrumento para el cambio de modelo productivo
desde el apoyo ala cultura del emprendimiento innovador.

¢Cudl es la formula de Eni-
sa para apoyar la innova-
cion productiva?
Fortalecemos el ecosiste-
ma emprendedor a través
de préstamos participati-
vos, a medio camino entre
el préstamo tradicional y el
capital riesgo. Apoyamos
proyectos empresariales
viables a través e una alter-
nativa que permite diversi-
ficar las fuentes de financia-

cién, siendo una opcién
complementaria a posibles
fuentes de inversion publi-
cas o privadas. Ademas, un
préstamo Enisa tiene clara-
mente un efecto certifica-
dor, lo que atrae capital de
business angels y entidades
de capital riesgo.

¢ Qué cifras mueven?
Hasta hoy hemos conce-
dido méas de 6200 présta-

“Fortalecemos el ecosistema
emprendedor a través de
préstamos participativos , siendo
instrumento para el cambio de
modelo productivo basado en la

innovacion”

mos por un valor cercano a
los 970 millones de euros.
En total, mas de 5400 em-
presas financiadas.

Solo el afio pasado, apro-
bamos 534 operaciones de
préstamo participativo por
un importe de 75 millones
de euros. Este afio, con la
ventaja de que el Gobierno
ha aprobado seis meses an-
tes las lineas de financia-
cién, contamos con los pre-
supuestos prorrogados de
2018.

¢ Qué tipo de empresa pue-
den beneficiarse de un
préstamo Enisa?

El universo de empresas
beneficiarias es muy am-
plio. Muchas de ellos son
tecnoldgicas, pero también
apoyamos la innovacién en

otras areas, como la indus-
tria de fabricacién o el sec-
tor agro, entre otros.

Las condiciones para op-
tar a un préstamo Enisa
son ser una start-up o pyme
espafiola (empresas que
estdn arrancando o esca-
lando y otras que se estan
consolidando) y tener un
proyecto innovador, valo-
rando positivamente que
los promotores estén impli-
cados financieramente. No
exigimos mas aval o garan-
tia que la del propio pro-
yecto empresarial y la sol-

vencia profesional de su
equipo gestor.

En Enisa nos guia un
principio de actuacién esen-
cial: financiar y acompafiar
a esos emprendedores, pro-
yectos y empresas con capa-
cidad para transformar e
impulsar nuevos modelos
econdmicos y empresaria-
les. Somos el instrumento
del Estado para la transfor-
macién del modelo produc-
tivo hacia un modelo soste-
nible, tanto ambiental co-
mo social y econdmicamen-
te, y sostenido.

Un instrumento para el
cambio hacia un desarro-
llo mds sostenible...

Si, entendiendo la soste-
nibilidad como una oportu-
nidad de negocio. De hecho,
los Objetivos de Desarrollo
Sostenible de la ONU y de la
Agenda 2030, que incluyen
retos como la transicién
ecoldgica y energética, la
movilidad, la habitabilidad,
el reto demogréfico, de gé-
nero y salud-bienestar, son
necesidades sociales que
constituyen muy buenas
oportunidades de desarrollo
empresarial. Este es el men-
saje que lanzamos desde
Enisa. Hay que entender los
retos sociales como oportu-
nidades, tanto para abrir
nuevos sectores como para
ser mas competitivos.

Sobre esa base, desde
Enisa vamos a seguir estan-
do muy presentes en todo el
ecosistema de emprendi-
miento e innovacion empre-
sarial, con 170 eventos y ac-
ciones relacionadas a lo lar-
go de este afio. Seguiremos
avanzando en la misma di-
reccion que hasta ahora,
siendo la entidad referente
de apoyo empresarial para
la innovacién orientados a
las pymes y start-ups espa-
folas.

WWW.enisa.es
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ENTREVISTA Gonzalo Ulloa y Pablo Casado Socios de Youandlaw

‘“‘Youandlaw quiere ser un referente
juridico para startups e inversores’

El mundo de las startups requiere, con frecuen-
cia, del apoyo de un equipo juridico capaz de
entender sus necesidades y la disrupcion que
plantean. Para dar respuesta a esa necesidad
naci¢ Youandlaw, un despacho de abogados
creado por Gonzalo Ulloa'y Pablo Casado. He-

mos hablado con ellos.

¢Qué es Youandlaw?

PC.: Youandlaw es un des-
pacho de abogados nacido pa-
ra dar respuesta a las necesida-
des juridicas de las empresas,
los emprendedores y los inver-
sores a través de un asesora-
miento cercano, riguroso y fle-
xible que les acompafia en to-
das las fases de desarrollo de
los proyectos de emprendi-
miento.

¢Cudles fueron los origenes
del despacho?

G.U.: Pablo y yo coincidi-
mos trabajando en un bufete
(Gomez-Acebo & Pombo) y
en el afio 2013 decidimos cre-
ar este proyecto para dar sali-

da a nuestra filosofia de traba-
jo, que consideramos mas
adecuada al perfil de cliente al
que nos dirigimos.

Y esa filosofia se basa en...
G.U.: Se basa en una es-
tructura joven, flexible y con
espiritu de startup que haga
que los clientes nos conside-
ren como su abogado inter-
no. En Youandlaw hablamos
el mismo lenguaje que nues-
tros clientes porque nosotros
mMismos nos vimos en esa si-
tuacién; comenzamos en un
coworking y sabemos la rea-
lidad a la que se enfrentan.
A todo ello sumamos una
cercania en el trato, una eje-

Cristina Garcia-Margallo, Gonzalo Ulloa, Pablo Casado y Sergio Poza

cucién técnica adaptada a
sus necesidades juridicas y
unos honorarios competiti-
vos en relacion al trabajo
que realizamos y al valor
que aportamos.

¢Se traduce esa forma de tra-
bajar en una clientela fiel?
PC.: No hay mejor reflejo de
esa fidelidad que comprobar
que crecemos con los clientes.
En muchas ocasiones les he-
mos acompanado desde la fase
inicial de su empresa hasta la
venta final de la compatifa.

Se dirigen a un doble perfil de
cliente. ;.Implica eso estrate-
gias distintas?

BC.: El modo de relacionar-
Se con una startup o con un in-
versor es distinto. Los inverso-
res estdn mas habituados a tra-
bajar con abogados que las
startups. Varia el lenguaje, pero
el derecho es el mismo y lo que
buscamos es que el emprende-
dor entienda lo que firma. Para
ello establecemos una dindmi-
ca muy tecnoldgica donde ca-
da vez son menos necesarias
las reuniones fisicas y se valora

mas el tiempo y el aspecto digi-
tal de las comunicaciones.

¢Qué servicios ofrecen actual-
mente?

G.U.: A las startups les ofre-
cemos un servicio que adapta
précticamente todo lo que pue-
den necesitar: derecho mercan-
til (constitucidn de sociedades,
asesoramiento en rondas de in-
version, fusiones y adquisicio-
nes...), planificacién fiscal pa-
trimonial, derecho de la propie-
dad industrial e intelectual, pri-
vacidad y proteccién de datos

(encabezado por Sergio Poza),
derecho de las nuevas tecnolo-
glas y también un area de reso-
lucién de conflictos y derecho
concursal que dirige Cristina
Garcia- Margallo.

PC.: En cuanto a los inver-
sores, desde Youandlaw les
prestamos servicio en varias
areas, desde la constitucion de
sociedades patrimoniales, so-
ciedades gestoras y fondos de
capital riesgo hasta la planifica-
cién fiscal, pasando por la es-
tructuracion de la inversién o el
asesoramiento en tecnologia
blockchain, por citar algunos
ejemplos.

¢Cudles son los planes de fu-
turo del despacho?

G.U.: No queremos crecer
mucho a nivel de estructura,
pero si ser un referente para las
startups y los inversores a nivel
de operaciones. Estamos en ese
camino y ya hemos sido reco-
nocidos como el segundo des-
pacho de referencia en este
mercado por el ranking de El
Referente de 2019.

www.youandlaw.es

ENTREVISTA Dario Fernandez Director General de Prime Invest

‘“Somos uno de los principales Master Agent en la Costa
del Sol, un sector con una gran oferta de Obra Nueva”

Prime Invest es una empresa especializada en el asesoramientoy la ges-
tion de activosinmobiliarios residenciales en la Costa del Sol. Para cono-
cerla con mds detalle, hablamos con su Director General, Dario Fernan-

dez Palacios.
¢Cudles fueron los origenes de
Prime Invest?

El germen de la compaiiia
se remonta al afio 2004, afio en
el que se constituye Prime An-
dalus, empresa que ofertaba
servicios a profesionales del
sector inmobiliario. En 2008 se
crea el concepto de Prime In-

vest, como consultor y mayo-
rista inmobiliario, abarcando
servicios de andlisis, gestién y
comercializacién de activos,
acompafiando al cliente duran-
te todo el proceso inmobiliario.

¢Cudl es la foto actual de la
compaitia?

Gracias al conocimiento del
mercado y de las necesidades
del consumidor final, Prime In-
vest se ha posicionado como
referente en la venta de obra
nueva, gestionando mas de 23
proyectos residenciales en régi-
men de exclusividad en dife-
rentes puntos de la Costa del
Sol, Sur de Portugal e Ibiza,
con una cartera en régimen de
exclusividad que supera los
900 millones de euros y 2300
unidades. Hoy en dfa, la carte-
ra de clientes de la empresa in-
cluye entidades financieras,

promotoras inmobiliarias, ca-
denas hoteleras, empresas pa-
trimoniales y fondos de inver-
sién centrados en el sector resi-
dencial. Este servicio lo presta-
mos gracias a un equipo for-
mado por 50 personas de dife-
rentes perfiles técnicos (aboga-
dos, arquitectos, aparejadores,
ingenieros) y a un potente
back office.

¢ Qué servicios ofrecen?
Tratamos de ofrecer un ser-
vicio centrado principalmente
en tres dreas de negocio: nues-
tro equipo puede prestar un
servicio de asesoramiento en
consultoria estratégica para la
inversién en suelos residencia-
les, abarcando tanto el analisis
como el estudio de mercado,
apoyandonos en procesos de
“Due Dilligence” urbanisticas y
técnicas de los activos. Por otro

lado, actuamos como Master
Agent, siendo el equipo comer-
cial y de marketing para comer-
cializar en exclusiva proyectos
de promotores que, o bien no
tienen un departamento co-
mercial o, teniéndolo bien
desarrollado, quieren un espe-
cialista para viviendas de canal
internacional. En tercer y ulti-
mo lugar, llevamos a cabo un
servicio muy amplio, previo a
los lanzamientos de las promo-
ciones inmobiliarias, de defini-
cién de productos, tipologias,
densidades y disefio orientado
a lo que solicitan y buscan los
clientes extranjeros cuando ad-

quieren una vivienda en la Cos-
ta del Sol, apartado en el que
somos especialmente ttiles al
promotor garantizando asi la
viabilidad en ventas y precio fi-
nal del proyecto.

¢Se puede innovar en un sec-
tor como el inmobiliario?

La innovacién llega a través
del cada vez mayor peso del
mundo digital. Se trata de un
canal que cobra protagonismo
en todo lo relacionado con la
informacién que se transmite
al cliente, lo que es tremenda-
mente 1til y algo menos rele-
vante en cuanto al cierre de las
ventas. Cuando hablamos de
segunda residencia no me
aventuro mucho si digo que se-
rd dificil eliminar la visita fisica
con una agencia minorista, por
eso debemos innovar a través
de la maxima transparencia y
de que la informacién sea mas
accesible tanto para los clientes
finales como para nuestro ca-
nal de comercializacién. Atin
queda mucho campo de mejo-
ra e innovacion en este sentido.

¢;Como vive el mercado de
hoy Prime Invest?

El reto de nuestra empresa
es seguir siendo una referencia
en la Costa del Sol, a pesar de
que la venta sobre plano no es
facil por la amplia oferta. Hubo
un momento, hace no mas de
dos o tres afos, en el que se
vendia practicamente todo lo
que fuese obra nueva sin ape-
nas esfuerzo. Este momento ha
pasado y para los promotores
es un valor afiadido contar con
un especialista en comerciali-
zacion. En este sentido, el futu-
ro de la empresa pasa por man-
tener la filosoffa de definir los
productos apoyando a los pro-
motores y fondos para que, en
un mercado muy competitivo,
su proyecto encaje con lo que
busca la demanda del cliente
internacional y las necesidades
especificas de marketing que
requiere, cosa que no todos los
proyectos consiguen actual-
mente y, por tanto, tendran
mas dificultad en la absorcién
por parte del mercado.

www.primeinvest.es
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ENTREVISTA Bernadette Pradera Abogada

‘‘Los pactos prematrimoniales no gozan
de arraigo en Espana”

Bernadette Pradera, socia de Silere Abogados, es una prestigiosa abo-
gada especializada en Derecho Civil Patrimonial Familiary Hereditario.
Licenciada en Derecho por la Universidad de Salamanca y Diplomada
en Literatura Francesa y Humanidades por 'Alliance Francaise de Paris,
Bernadette cuenta con mas de 25 anos de experiencia. Ha sido galardo-
nada con los Premios De Ley 2018 en dicha especialidad y, ese mismo
ano, con el Premio otorgado por la Asociacion para la Excelencia Profe-

sional 2018.

Como abogada dedica-
da desde hace mds de 25
anos a los temas de de-
recho privado, mds con-
cretamente en las ramas
del derecho patrimonial
¥, especialmente, al de-
recho de sucesiones,
¢Cudles diria que son
las claves para no errar
al hacer testamento y
que se cumpla nuestra
voluntad una vez difun-
tos?

Lo primero es otorgar
testamento. En él, el tes-
tador puede, no solo de-

signar a sus herederos, si-
no también establecer
posibles diferencias entre
los que se llaman “here-
deros forzosos”, siempre
dentro del margen que
permite la ley. Asimismo,
el testador puede adjudi-
car bienes concretos para
cada heredero, en pago
de la cuota o parte de he-
rencia que le correspon-
da. Incluso puede deshe-
redar a alguno de sus he-
rederos forzosos, siempre
que exista causa para
ello. A través del testa-

mento, los padres de hi-
jos menores o con limita-
ciones de capacidad pue-
den designar tutores para
el caso de fallecimiento
de ambos. En cualquier
caso, es cierto también
que la planificacién tiene
mas importancia en

aquellas personas con pa-
trimonios importantes.

¢Qué se puede y qué no
se puede hacer? GEl de-
recho a la legitima pre-
valece siempre?

Este es el “quid” de la
cuestion del Derecho de
Sucesiones en Espafia,
cuando hay herederos
forzosos. Y en estos ca-
sos, la legitima prevalece
siempre, incluso por enci-
ma de la voluntad del
testador. Quien haga tes-
tamento tiene que saber
que un tercio de su he-
rencia debera de repartir-
se si o si, entre sus hijos o
descendientes, por partes
iguales. El segundo tercio
llamado “de mejora” ha
de ir a parar también a
los herederos forzosos,
pero en este caso la adju-
dicacién puede ser des-
igual entre ellos, pudien-
do el testador destinarlo
a uno solo de sus hijos o
descendientes, excluyen-
do a los demds. FEl tercio
restante es, de libre dis-
posicién, pudiendo el
testador adjudicarlo con
total libertad. Con inde-
pendencia de esto, algu-
nas comunidades auté-
nomas tienen una legisla-
cién especifica mucho
menos restrictiva en
cuanto a la legitima.

El sistema no es igual en
todas las comunidades
autonomas...

No. Algunas tienen un
sistema diferente y, en
general, mas permisivo y
de mayor libertad. Entre
ellas podemos destacar
Cataluna, el Pais Vasco o
Navarra. Por ejemplo, la
reforma llevada a cabo
en 2015 en el Pais Vaco
deja mucha libertad al
testador a la hora de de-
signar a sus herederos y
le permite elegir entre los
hijos y descendientes,
uno o varios de ellos, pu-
diendo excluir a los de-
mads. Lo mismo ocurre en
Navarra, donde la legiti-

“Resolvemos todo tipo de casos
relacionados con los procesos

hereditarios”

“La formade
evitar
problemas es
tener las
cuentas claras
respecto de lo
que es ganancial
y lo quees
privativo”

ma es un requisito pura-
mente formal sin conte-
nido patrimonial. Por lo
tanto, los sistemas lega-
les en este &mbito no son
exactamente iguales en
todo el pais.

En este marco ¢Qué tipo
de casos suele defender?

En el despacho resolve-
mos todo tipo de casos re-
lacionados con los proce-
sos hereditarios. Desde la
elaboracion y redaccion
de las operaciones parti-
cionales entre herederos
que llegan a un acuerdo,
hasta aquellos supuestos
que hay que resolver en
los tribunales, a través del
juicio de divisiéon de he-
rencia. Asimismo, aseso-
ramos al cliente en las fa-
ses de planificacion de la
herencia futura, ayudan-
dole a adecuar el reparto
de sus bienes a su volun-
tad, en lo posible.

Otra importante drea
de conflicto en el dmbito
de la familia es la liqui-
dacion de gananciales
¢Qué aspectos hay que
tener en cuenta aqui?
La sociedad de ganan-
ciales tiene especial senti-
do en aquellas uniones en
que uno de los cényuges
(hasta ahora prioritaria-
mente la mujer), sacrifica
total o parcialmente su
desarrollo o posibilidades
profesionales/laborales
por la dedicacién a la fa-
milia, o tiene ingresos
sensiblemente inferiores
al otro. En estos casos,
parece légico y lo mas re-
comendable, que lo que
se obtenga por el trabajo
de ambos se considere co-
mun y destinado priorita-
riamente a cubrir las ne-
cesidades familiares.

Lo que considero maés
positivo es que, junto a
los bienes comunes, el
sistema respeta el carac-
ter privativo de otros
bienes que cualquiera de
los conyuges pueda obte-
ner por otras vias, como
donaciones, herencias,
etc., 0 que ya tuvieran
antes de contraer matri-
monio. El aspecto mas
importante a tener en
cuenta es que ambos con-
yuges deben saber que,
cuando adquieren bien-
es, seran propiedad de su
sociedad ganancial. Y si
con el tiempo deciden
cambiar el régimen ma-
trimonial o divorciarse,
deberan de liquidar el
patrimonio comun.

¢Como es conveniente
proceder cuando se deci-
de contraer matrimonio
para evitar problemas
en el futuro, en caso de
divorcio?

Esto en la practica es
muy dificil. En Espafia no
hay costumbre respecto
de la resolucién futura
del patrimonio comun
para el caso de un even-
tual divorcio futuro. Es
perfectamente legal, pero
no existe esa costumbre
que ha sido introducida
en el extranjero, por el
Derecho Anglosajén. Es
obvio que cuando una
pareja se plantea con-
traer matrimonio, no
piensa en las consecuen-
cias econdémicas de un
posible divorcio, por ra-
zones obvias. Lo que se
llaman convenios o pac-
tos prematrimoniales no
gozan en Espafia del
arraigo suficiente, aun-
que son perfectamente
legales. Estos pactos, es
cierto que reducirian los
problemas existentes a la
hora de efectuar la liqui-
dacién del patrimonio
ganancial, pero como di-
go no hay costumbre en
Espafia. La forma de evi-
tar problemas es tener las
cuentas claras respecto
de lo que es ganancial y
lo que es privativo.

www.silereabogados.es
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ENTREVISTA José Juan Montoya Gerente de Asistenzia

‘“Vivir en casa favorece el bie
de las personas mayores”

¢Con qué voluntad nacio en
2005 Asistenzia?

Asistenzia nacié con la vo-
luntad de dar un servicio pro-
fesional y de calidad a un co-
lectivo muy importante, nues-
tros mayores. La mejora en
los niveles de esperanza de vi-
da, junto al evidente envejeci-
miento de la poblacién en Es-
pafia han hecho que surjan
nuevas necesidades de aten-
cién para las personas mayo-
res y con diversidad funcio-
nal. El modelo familiar tam-
bién ha ido evolucionando y
hoy dia es mucho mas com-
plicado hacernos cargo en ca-
sa de nuestros mayores. Hasta
hace unos afios se estaba re-
curriendo a familiares, ami-
gos, o incluso personas que
ofrecian sus servicios, quie-
nes, en la mayoria de casos,
carecfan de formacién, regla-
mentacién legal, capacidad o
solvencia. Asistenzia nace pa-
ra dar un servicio profesional,
con personal cualificado y ex-

perimentado. Nosotros consi-
deramos que vivir en casa fa-
vorece el bienestar de las per-
sonas, ya que no tienen que
modificar sus costumbres, si-
guen en su hogar, con sus re-
cuerdos.

Hablamos de, sobre todo,
ofrecer ayuda al segmento
de la poblacion mds vulne-
rable, nuestros mayores.
¢cQué garantia de calidad
ofrece Asistenzia?
Asistenzia tiene una am-
plia experiencia en el sector,
tanto en la prestacion de ser-
vicios privados, como en ser-
vicios de la Ley de Dependen-
cia y del Sector Publico, ges-
tionando en la actualidad el
servicio de Ayuda a Domicilio
de 17 ayuntamientos reparti-
dos entre la Comunidad Va-
lencia, Regién de Murcia y
Castilla La Mancha, y méas de
600 usuarios dependientes.
Trabajamos en base a un
modelo de gestién que cum-

ple minuciosamente con las
siguientes directrices:

- Todo el personal tiene ex-
periencia y la formacién
académica necesaria.

- Poseemos seguro de Res-
ponsabilidad Civil.

- Cumplimos con la Ley de
Proteccién de Datos.

- Cumplimos con la Ley de
Prevencién de Riesgos La-
borales.

- Trabajamos con sistema de
Gestién de Calidad Certifi-
cadoISO 9001:2015.

- Trabajamos con sistemas
de gestion y proteccion del
medio ambiente.

- Nos adaptamos al servicio
solicitado.

- Garantizamos continuidad
en el servicio.

- Hacemos un seguimiento
personalizado.

- Tenemos un teléfono dispo-
nible 24 horas para emer-
gencias.

- Trabajamos los 365 dias,
las 24 horas.

Otro de los motivos de por
qué nuestro servicio es de ca-
lidad es porque trabajamos en
conjunto, nuestro equipo de
coordinacién trabaja codo
con codo con los departamen-
tos de Servicios Sociales Mu-
nicipales y con los familiares
para tener siempre la infor-
macién necesaria del usuario
y asi poder cubrir sus necesi-
dades a la perfeccion, tanto al
inicio del servicio como du-
rante su prestacion.

¢ Qué diferentes opciones de
atencion domiciliaria ofre-
cen?

Tenemos todo tipo de ser-
vicios necesarios para cubrir
las necesidades de nuestros
usuarios, tales como:

- Servicios de tipo personal:
aseo personal, movilizacio-
nes de encamados, acom-
paflamiento a visitas tera-
péuticas, actividades de
ocio y tiempo libre, ayuda
en la realizacién de las acti-

vidades de la vida cotidiana
en el entorno doméstico. ..

- Servicios de tipo sanitario:
enfermerfa, fisioterapia,
auxiliares de enfermerta. ..

- Servicio psicosocial: psico-
logo, logopeda, trabajador
social, terapeuta ocupacio-
nal...

- Servicios de ayuda domés-
tica: limpieza, compras,
preparacién de comidas, la-
vado y planchado de ro-
pa...

- Servicios complementa-
rios: podologia, peluqueria,
ortopedia, teleasistencia. ..

¢En qué provincias actila

Asistenzia?

Nuestros inicios fueron en
Elche, donde tenemos las ofi-
cinas centrales, pero presta-
mos servicios en toda la Co-
munidad Valenciana, Regién
de Murcia y Castilla La Man-
cha, teniendo oficinas en Ali-
cante, Valencia, Ibi, Javea, Vi-
llajoyosa, Torrevieja, Puerto
Lumbreras y Pedro Mufioz.

www.asistenzia.es

ENTREVISTA Ana Aquilino Gerente de 3 clinicas Vitaldent

‘“Una buena salud oral es sinonimo
de buena calidad de vida”

Vitaldent es una de las ensefias lideres en el sector de la salud bucoden-
tal. Ana Aquilino es gerente de tres centros Vitaldent situados en Barcelo-
na, Cornellay Esplugues de Llobregat, de modo que es una voz autoriza-
da para explicar como trabaja la compania en su dia a dia.

¢Como definiria la filosofia
de Vitaldent?

En Vitaldent creemos firme-
mente en ofrecer soluciones en
materia de salud bucodental
para que la poblacion disfrute
de una buena salud oral y, en

consecuencia, de una buena
calidad de vida. Por eso aposta-
MOS Por Un COMPromiso con
nuestros pacientes basado en la
cercania, la transparencia y la
calidad asistencial. Dia a dia
trabajamos para garantizar

que todos los clientes que visi-
tan nuestras clinicas reciban el
mejor tratamiento y accedan a
distintas formas de financia-
cién que se adapten a cada per-
sona. Queremos que nuestros
pacientes se sientan tranquilos
cuando visitan nuestras clini-
cas y que confien en nosotros y
en nuestra experiencia. Y eso
se consigue a través de un per-
fecto equilibrio entre trata-
mientos innovadores, tecnolo-
gla de vanguardia, materiales
odontolégicos de maxima cali-
dad y un equipo de grandes
profesionales.

cSobre qué pilares se erige la
excelencia de la firma?
Definitivamente, la exce-
lencia se basa en las personas.
Por una parte, en los pacientes
que ingresan a nuestros cen-

tros y que ponen en nuestras
manos su salud y nos mues-
tran confianza. Por otra parte,
la excelencia también afecta a
los equipos operativos de las
tres clinicas de las que soy ge-
rente, que ponen especial cui-
dado en reforzar esa confianza
con honestidad, calidez y
compromiso. Y para cerrar el
circulo estan los odontdlogos,
que tienen una extensa y con-
solidada experiencia y que se
convierten en el “confiable
dentista particular” de nues-
tros pacientes.
Personalmente, creo que
uno de los aspectos mas impor-

tantes de las clinicas Vitaldent,
y por supuesto de mis centros,
es la confianza que traslada-
mos a nuestros pacientes. Des-
de el primer momento nos es-
forzamos por ofrecerles toda la
informacién que necesiten
acerca de su diagndstico, trata-
miento, presupuesto y posibili-
dades de financiacion.

¢Qué tratamientos ofrecen?
Las personas pueden acce-
der en nuestras clinicas a todas
las especialidades odontolégi-
cas que necesiten para el cuida-
do de su salud bucodental:
odontologia general, cirugias e
implantes, endodoncias, prote-
sis, ortodoncias, tratamientos
de estética dental y odontope-
diatria para cuidar también la
boca de los mds pequefios.

¢Tratamientos integrales?
Asf es. En nuestras clinicas
ponemos a disposicién de los
pacientes la posibilidad de cui-
dar su salud bucodental de ma-
nera integral, gracias a que

contamos con todas esas espe-
cialidades odontolégicas. Esto
nos permite proporcionar a
nuestros clientes un tratamien-
to personalizado y global que
cubra todas sus necesidades sin
que tengan que acudir a dife-
rentes clinicas para completar
el tratamiento que se les diag-
nostique.

¢Cudl es la vision de Vitaldent
acerca de la innovacion tec-
noldgica?

Para Vitaldent, alcanzar la
excelencia odontoldgica pasa
por apostar por la investigacién
y el desarrollo en todos nues-
tros procesos, productos y tra-
tamientos. Por eso, nuestras cli-
nicas estan equipadas con la til-
tima y més alta tecnologia y
con unos materiales de exce-
lente calidad que nos permitan
llevar a cabo todos los trata-
mientos que ofrecemos.

Vitaldent Esplugues
933714058
Vitaldent Calle Valencia
93246 61 05
Vitaldent Cornella Il
933756601

www.vitaldent.com
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ENTREVISTA Dr. Ramon Cacabelos Presidente del Grupo EuroEspes

‘“‘Las personas deben gestionar su salud
y prevenir riesgos de enfermedad
en base al conocimiento de sugenoma”

El Dr. Ramon Cacabelos es Catedrdtico de Medicina Gendmica, Presi-
dente del Grupo EuroEspesy Presidente de la World Association of Geno-
mic Medicine. Desde el Centro Internacional de Neurociencias y Medici-
na Genomica, en A Coruna, lidera una medicina de vanguardia desde
hace casi tres décadas contra las enfermedades neurodegenerativas
(Alzheimery Parkinson) que hoy representan el principal problema de
salud cerebral en los paises desarrollados.

Dr. Cacabelos, ¢la poblacion
es realmente consciente de
la importancia que tiene la
medicina genémica?

El impacto medidtico del
genoma humano y la presen-
cia en los medios de nuevos
hallazgos genéticos a diario
ha hecho que en la tltima dé-
cada la gente perciba que los
avances mds relevantes de la
medicina actual vienen de la
mano de la gendmica y mu-
chos empiezan ya a interesar-
se por la informacién que su
genoma puede aportar a su
salud personal y familiar.

;Qué beneficios aporta la
medicina genémica?

Fundamentalmente, for-
talece los tres pilares de la
medicina: Etiologia, Diagnds-
tico y Tratamiento. En cuanto
a la etiopatogenia o conoci-
miento de las causas de las
enfermedades, de las cuales
sélo se conoce un 10% ac-
tualmente, la medicina genoé-
mica, mediante la gendmica
funcional y estructural, la
epigenética y ciencias satéli-
tes (transcriptomica, proted-
mica, metabolémica) permi-
te conocer mejor por qué en-
fermamos; y esto es funda-
mental para poder diagnosti-
car mejor y tratar mejor. En
diagnostico, los nuevos bio-
marcadores permiten diag-
nosticar con afios de antela-
cion el riesgo de padecer en-
fermedades y, por lo tanto,
hacer prevencion; y el trata-
miento, que ahora se hace a
granel, basado en protocolos
no siempre éptimos, ya se
puede personalizar de forma
mucho mds eficiente.

¢Estamos hablando sin du-
da de la medicina del futu-
ro?

Ineludiblemente. Ya es un
presente en marcha cuyas
ventajas estamos aplicando
para combatir las enfermeda-

des mas prevalentes (cora-
zdn, cancer, cabeza), que re-
presentan el 80% de la mor-
bimortalidad en los paises
desarrollados.

¢Conociendo el genoma se
puede saber por adelantado
qué enfermedades vamos a
desarrollar en un futuro?

La genémica nos muestra
los defectos estructurales de
nuestro ADN (o genes) que
pueden dar lugar a una enfer-
medad concreta. El que esos
genes defectuosos se mani-
fiesten a lo largo de nuestra
vida causando un problema
de salud depende de la epige-
nética (que permite o repri-
me que los genes se expresen
y es una especie de lenguaje
entre el genoma y el ambien-
te) y de multitud de factores
medioambientales relaciona-
dos con nuestro género de vi-
da, alimentacion, toxicos,
etc.

¢Por lo tanto podriamos
prevenirlas y evitarlas?

Hoy por hoy es la tnica
fuente de informaci6n cienti-
fica fiable que permite a la
medicina predecir riesgos y
evitarlos mediante la implan-

tacion de programas preven-
tivos. La identificacion precoz
del riesgo es condicion esen-
cial para intervenir profilacti-
camente. El que logremos o
no evitar la enfermedad va a
depender de la eficacia de las
férmulas preventivas que se
implanten; pero en el peor de
los casos, el lograr que una
enfermedad se retrase solo
un afio supone reducir su pre-
valencia nacional en més de
un 30%; y esto tiene una re-
percusion sociosanitaria y so-
cioecondmica impresionante.

¢Y la farmacologia persona-
lizada también es un he-
cho?

A dia de hoy los procedi-
mientos mas avanzados de la
medicina genémica son el
diagndstico molecular y la
farmacogenética, que ya es-
tamos aplicando en enferme-
dades del cerebro, cancer y
patologias cardio y cerebro-
vasculares; también en ciru-
gla, especialmente con el uso
de anestésicos y analgésicos.
Mediante la farmacogenética
podemos personalizar el tra-
tamiento farmacoldgico y dar
a cada paciente el farmaco
mas adecuado en la dosis co-

rrecta para evitar efectos in-
deseables, toxicidad o falta
de eficacia.

¢ Como se consigue esto?
Conociendo los genes que
codifican enzimas y proteinas
responsables del procesa-
miento de un farmaco desde
que lo tomamos hasta que lo
eliminamos. Hay cinco cate-
gorias de genes involucrados
en el proceso farmacogenéti-
co: genes patogénicos, rela-
cionados con la causa de la
enfermedad; genes mecanis-
ticos, relacionados con el me-
canismo de accién del farma-
co; genes metabdlicos, que
metabolizan el fairmaco en el
higado y en otros tejidos; ge-
nes transportadores, que son
los que codifican los trans-
portadores que permiten que
un farmaco alcance su diana
(en el cerebro, en un tumor,
etc.); y genes pleiotrdpicos,
que participan en multitud
de reacciones bioquimicas
que ocurren en nuestro orga-
nismo cuando tomamos un

medicamento. En la pobla-
cion espafola, solo un 20%
metaboliza con normalidad
el 60-80% de los farmacos de
uso comun. Ello quiere decir
que, cuando damos un fér-
maco a granel, lo mas proba-
ble es que en mas de la mitad
de los casos hagamos dafio,
causando toxicidad, o no ha-
gamos nada, en términos de
eficacia.

Sabemos que el Centro de
Investigacion Biomédica
EuroEspes ha sido pionero
en la implantacion de pro-
cedimientos farmacogenéti-
cos a nivel mundial. ; Qué es
la Tarjeta Farmacogenética
Inteligente que Ud. y su
equipo han desarrollado?

La Tarjeta Farmacogenéti-
ca EuroEspes es un instru-
mento digital, que contiene
el perfil farmacogenético de
cada paciente y una base de
datos con los farmacos que se
usan en el mundo. Con esta
Tarjeta cualquier usuario sa-
be si lo que toma es correcto
0 no; y cualquier médico sabe
lo que debe prescribir y lo
que su paciente nunca debe
tomar.

Dr., usted es un referente
mundial en cuanto a enfer-
medades del sistema nervio-
so central, envejecimiento y
demencia. ¢Estd comproba-
do que el Alzheimer sea una
enfermedad detectable ge-
néticamente?

Que el Alzheimer tiene un
componente familiar se sabe
desde que Alzheimer descu-
bri6 la enfermedad en 1906.
Hace casi 30 afios se empeza-
ron a descubrir genes relacio-
nados con el Alzheimer y hoy
se conocen mds de 600 genes
humanos asociados a esta en-
fermedad. Mediante el anali-
sis gendmico global o selecti-
vo podemos identificar facto-
res de riesgo de alta fiabili-
dad, tanto con fines diagnds-
ticos como terapéuticos.

Sabemos que el Alzheimer
no se puede curar, pero ¢se
podria llegar a prevenir?

La enfermedad de Alzhei-
mer, aunque se manifiesta en
épocas tardias de la vida, en
realidad esta minando el ce-
rebro de las personas a riesgo

20 6 30 afios antes de dar sin-
tomas. Cuando se manifiesta
han muerto ya tantas neuro-
nas que ningun farmaco es
eficaz; es imposible resucitar
neuronas con productos qui-
micos. Esto es lo que hace al
Alzheimer incurable. Por ello,
la inica forma de intervenir
eficazmente sobre esta enfer-
medad es interceptar su cur-
so muchos afios antes de que
se manifieste para que las
neuronas no mueran. En este
sentido estamos desarrollan-
do vacunas y otras estrate-
gias preventivas que nos per-
mitan proteger a la poblacion
a riesgo y con ello retrasar la
aparicion de la enfermedad
lo mas posible o, en el mejor
de los casos, evitarla. Por lo
tanto, la inica forma de ven-
cer al Alzheimer es con pre-
vencién y profilaxis multifac-
torial en las personas vulne-
rables.

La sociedad cada vez es mds
longeva, eso significa que
las posibilidades de padecer
una enfermedad como el
Alzheimer o la demencia
son cada vez mds numero-
sas... ¢Existe un plan por
parte de los gobiernos ante
esta problemdtica?

Existen multitud de pla-
nes custodiales para la pobla-
cién discapacitada, pero to-
davia carecemos de planes
preventivos eficaces. Detras
de todo hay un problema
econdmico grave, sin solu-
cién aparente en ningtin pais.

¢ Qué podriamos hacer a ti-
tulo personal cada indivi-
duo para poder “ayudar” a
frenar el avance de este tipo
de enfermedades?

La sociedad tiene que to-
mar conciencia de que la sa-
lud es un bien que cada uno
debe administrar con respon-
sabilidad y que nuestra vejez
serd el resultado de la debili-
dad o fortaleza de nuestro
genoma y de lo bien o mal
que hayamos sabido gestio-
nar nuestra vida con anterio-
ridad. La genémica nos per-
mite conocernos mejor y ac-
tuar en consecuencia.

www.euroespes.com
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ENTREVISTA Dr. Juan Antonio Abascal Director médico de CEYDES

CEyDES: atencion meédica integral y diagnostico
por el laboratorio, centrados en el paciente

El Dr. Juan Antonio Abascal estd al frente de Centro de Estudios y
Desarrollos Sanitarios (CEYDES), una empresa especializada en el mun-
dodelainvestigacion aplicada para problemas de salud en el émbito
socio-sanitario. Hablamos con él para conocer cudl es su dia a dia.

Cudles son los origenes de
CEYDES?

Una ilusién compartida.
Hace ya veintinueve afios un
grupo de compaiieros pensa-
bamos que era necesario re-
plantear la asistencia sanitaria
mediante el desarrollo dela in-
vestigacién aplicada en una se-
rie de campos de la realidad cli-
nica del dia a dia, y asi desarro-
llar nuestra empresa con un en-
foque innovador que gozase
de la aceptacién social y de la
confianza de todos los agentes
sanitarios y de los profesionales
de la salud. Basado en tres line-
as de trabajo.

A partir de la investigacion...

- En el drea clinica asistencial:
Atenci6n socio-sanitaria en
consulta y en el domicilio
de los pacientes con proble-

mas cronicos y de depen-

dencia

- En el rea de tecnologia sa-
nitaria: Pruebas diagnosti-
cas fiables y seguras con va-
lor contrastado en los cam-
pos de Bioquimica, Hema-
tologia, Microbiologia y Pa-
rasitologia, Inmunologia y
Genética y siempre contan-
do con el apoyo de los me-
jores centros de referencia.

- En el 4rea clinica con unida-
des para el estudio y trata-
miento del primer nivel de
alteraciones funcionales y
su influencia en el concep-
to de Salud individual y su
repercusion en el ambito
social.

Y siempre con los pies en la
tierra, sabiendo que los co-
mienzos son duros para todos,
para que CEyDES mantuviera

los estandares de Solvencia y
Sostenibilidad

¢En qué drea geogrdfica se
mueven?

Organicamente nuestra zo-
na de influencia es Aragén.

De hecho estamos presen-
tes en centros de atencién sani-
taria en Zaragoza, En Huesca
en la Policlinica del Alto Ara-
gén y en Médica Fraga, en la
ciudad de Fraga. En todos
apostamos por una filosofia de
innovacién que se basa en la
evidencia cientifica y en la me-
dicina Integrativa.

Funcionalmente nos cabe la
satisfaccion que cada dia mas
pacientes y compaiieros de fue-
ra de nuestra drea, con el uso
de las redes sociales y nuestra
Web, nos solicitan opinion, su-
gerencias y consultas.

cComo definiria la filosofia
de trabajo de CEYDES?

Nuestro enfoque trata de
ofrecer al paciente una aten-
cion integral y de la mejor cali-
dad posible. Para ello recurri-
mos a elementos como la evi-
dencia cientifica, las nuevas
tecnologias, las acreditaciones
oficiales y todo aquello que nos
permita conseguir que el pa-
ciente perciba que recibe el ser-
vicio que merece del mejor mo-
do posible. Y todo eso tnica-
mente es posible si se actia de
una manera proxima e integral
ala persona que necesita aten-
cién médica.

Una atencion individual...

La tendencia del quehacer
médico camina en esa direc-
cién. Lo hace en el sentido de
ofrecer a cada paciente lo que
necesita, pero sobre todo a la
hora de desarrollar terapias in-
dividuales. Hace ya tiempo que
la medicina personalizada se
va abriendo paso mediante el
uso de terapias disruptivas que
tienen en cuenta que lo que sir-
Ve para una persona no tiene
por qué servir para otra.

Esa apuesta por la atencién
personalizada y con visién inte-
gral e integrativa se refleja en
CEYDES en el trabajo de enfer-

meria, de atencién primaria y
de analitica, pero también a la
hora de divulgar las bondades
de este tipo de medicina.

¢Cudles son los planes de fu-
turo de la empresa?

El futuro pasa por seguir
siendo un centro que se man-
tenga en primera linea tecnold-
gica y humana para ofrecer la
mejor calidad de servicio y el
mejor diagndstico a cada pa-
ciente.

Seguir estudiando, seguir
trabajando, mantener nuestra
presencia de forma personali-
zada y, directa y mediante los
recursos tecnoldgicos ampliar y
perfeccionar todo aquello que
NOS permita una mayor proxi-
midad con las personas que ne-
cesitan nuestra atencion.

Mantener esa “ilusién com-
partida” y hacerla extensiva a
todos con el uso de las platafor-
mas de comunicacién social
son los planes de pasado, pre-
sente y futuro de nuestra em-
presa.

www.ceydes.com

ENTREVISTA Luis Bennasar Director general de Hologic Iberia Breast & Skeletal Health Solutions

‘“‘Estamos a la vanguardia del diagnostico
de las patologias propias de la mujer”

Hace mds de 30 anos que Emsor comenzo su
andadura como distribuidor de tecnologia mé-
dica para diagnosticar la osteoporosis. Pionera
en la introduccion de muchos avances que han
sido imitados por sus competidores, a finales
de 2017 se completo su absorcion por parte de
la compania estadounidense Hologic.

¢Cudl fue el origen de Em-
sor?

Emsor nacié como distri-
buidor de tecnologias para
diagnosticar la osteoporosis,
una enfermedad de los hue-
sos con especial incidencia
en la etapa posmenopausi-
ca. Mas tarde, también foca-
lizamos nuestros esfuerzos
en el cancer de mama.
Siempre hemos estado a la
vanguardia del diagnoéstico
mas avanzado, con el com-
promiso de transformar el
cuidado de la salud mama-
ria y ésea de millones de
mujeres con soluciones in-
novadoras clinicamente va-
lidadas.

¢Cudles han sido sus logros
mds relevantes?

Estamos orgullosos de
haber formado a centenares
de especialistas y puesto a su
disposicién equipos de den-
sitometria dsea. En diagnos-
tico, hemos sido pioneros en
la implantacién de las mesas
pronas para intervencionis-
mo mamario que, unidas a
los primeros sistemas de
biopsia, permitieron evitar la
biopsia quirtirgica a miles de
mujeres cada afio. También
introdujimos los primeros
mamdagrafos digitales con
detectores de selenio, tecno-
logia que posteriormente
fue adoptada por casi todos

los fabricantes. Hace 17
aflos introdujimos los prime-
ros sistemas CAD para la de-
teccién computerizada de
lesiones y ayuda al diagnds-
tico del cancer de mama. Re-
cientemente fuimos pione-
ros en introducir la mamo-
graffa 3D (tomosintesis),
con la que, junto con la ima-
gen sintetizada, hemos sido
capaces de detectar hasta un
65% mas de canceres con
una reduccion del 40% de
pruebas complementarias,
todo ello a partir de solucio-
nes basadas en la inteligen-
cia artificial. La reciente do-
nacién de la Fundacion
Amancio Ortega a hospitales

publicos hizo hincapié en
adoptar la mejor tecnologia
para el diagnéstico y trata-
miento del cancer, que, en el
caso del cancer de mama, no
era otra que la mamografia
con tomosintesis.

cFue eso lo que llevo a Ho-
logic a comprar Emsor en
2017?

Es la historia de un mu-
tuo interés. Creo que Holo-
gic ha valorado nuestra
pasion y dedicacién, y
nosotros siempre hemos va-
lorado su permanente des-
arrollo e innovacién en nue-
vas tecnologias con el mis-
mo objetivo que tenemos en

w R R
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Emsor: mejorar la salud de
millones de mujeres con so-
luciones innovadoras basa-
das en la necesaria eviden-
cia clinica que requieren los
profesionales. Ademads, Ho-
logic es, sin lugar a dudas, la
compaiiia lider en salud de
la mujer, no sélo en cancer
de mama y diagndstico de
osteoporosis, sino también
en cancer cervical, infeccio-
nes de transmision sexual,
parto prematuro, preven-
cién y tratamiento de tras-
tornos uterinos con solucio-
nes minimamente invasivas
y tratamientos de medicina
estética. Con mas de 20
afos de experiencia en inte-

ligencia artificial, cuatro
centros de I+D y décadas de
experiencia, ahora, como
Hologic, nos posicionamos
en la vanguardia de solucio-
nes de tltima generacion.

¢Qué ha cambiado desde
la adquisicion?

Naday todo. Por una par-
te, Hologic ha sabido ver las
virtudes de nuestra forma
de trabajar y nuestra proxi-
midad a los clientes, y ha
puesto a nuestro alcance re-
cursos con los que ni sofia-
bamos. Esto demuestra su
gran compromiso con el
mercado espafiol. Por otra
parte, hemos pasado a for-
mar parte de una multina-
cional que ofrece mayores
oportunidades a todos los
que formamos parte de ella
en Espafia.

WWW.emsor.es
www.hologic.com
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ENTREVISTA Enrique Criado, embridlogo Director general de FIV Marbella, Ovobank y Ovoclinic

‘‘La donacion de ovulos permite a otras mujeres

cumplir el sueno de ser madres”

Desde 2012, FIV Marbella trabaja como centro de reproduccion asistida
plantando cara a todo tipo de problemas de infertilidad, de la mano de
los tratamientos mds sencillos y naturales hasta las técnicas mas com-
plejasy pioneras en Esparia. En su seno, en 2013 se cred Ovobank, el pri-
mer banco de 6vulos de donantes de Europa, y en 2016 nacia Ovoclinic,
una red de clinicas de reproduccion asistida, creciendo asf su nimero de
centros de donaciones de évulos para atender la demanda en Espafiay

varios paises de Europa.

Ovobank se ha convertido en
un referente al que recurrir
ante la demanda de évulos...

Si, en un primer momento
empezamos a colaborar con
Dexeus desde FIV Marbella,
que se interesé por los vulos
de nuestras donantes dado
que esta ciudad retine una va-
riabilidad fenotipica muy
grande. Tenfamos y tenemos
donantes de muchas naciona-
lidades vy, por tanto, con ca-
racteristicas fisicas muy dis-
tintas, lo que es muy impor-
tante porque siempre se trata
de buscar una donante que se
parezca lo maximo posible a
la pareja receptora.

El éxito alcanzado con De-
xeus, que siempre ha obtenido
muy buenos resultados con los
6vulos que le envidbamos, nos
animé a crear nuestro propio
banco de évulos, Ovobank, im-
pulsando la captacién de do-

nantes para poder colaborar
con mas centros de reproduc-
cién asistida, ademas de aten-
der la demanda del nuestro,
FIV Marbella.

Y ahi empez6 la expansion...
Efectivamente. Empeza-
mos a trabajar también con
mas centros que tenian proble-
mas a la hora de encontrar las
donantes adecuadas para sus
pacientes, o que bien no queri-
an entrar en los procesos de es-
timulacién de donantes, que
obviamente necesita contar

con mas recursos en el centro,
con la complejidad afiadida de
tener que sincronizar donante
y receptora. Al colaborar con
Ovobank todo se simplifica.
Asi, cada vez han ido recu-
rriendo a nosotros mas centros
de reproduccion asistida de Es-
pafia, y después de forma des-
tacada de Portugal, Italia y de
otros seis paises europeos.

¢Como pueden atender esa
demanda?

El crecimiento de la de-
manda hizo necesario crear

“La donacion de 6vulos es un acto
voluntario y anoénimo. Espana es
uno de los paises en los que mds se

produce”

“Elretraso en la edad de la
maternidad hace cada vez mas
necesario donar ovulos para que
otras mujeres puedan quedarse

embarazadas”

mas centros de donantes, asi
que pusimos en marcha la red
de clinicas de reproduccién
asistida Ovoclinic, con centros
actualmente en Marbella, Ma-
laga, Barcelona, Madrid, Mi-
lan, por tltimo, Ceuta, que es-
tamos abriendo ahora. Una
red que seguird creciendo para
poder captar cada vez mas pa-
cientes y donantes.

¢Por qué existe tanta deman-
da de 6vulos?

El modelo de familia ha
cambiado: antes las parejas de-
cidian ser padres con poco mds
de veinte afios y ahora los pri-
meros hijos se tienen una dé-
cada mas tarde. Eso a nivel
biolégico supone un problema
porque las mujeres partir de
los treinta y pocos afios ya em-
piezan a tener que recurrir a
inseminaciones artificiales o in
vitro, y a partir de los cuarenta
su reserva ovarica ya esta casi
agotada, ademas de tener una

alta probabilidad de proble-
mas cromosomicos. Por ello, se
hace necesario conseguir el
embarazo siendo receptora de
una donacién de 6vulos. Esta
realidad es comtn en toda Eu-
ropa y; como la vida sigue evo-
lucionando, dentro de diez
afios es muy probable que se
haya agudizado, de manera
que la donacién de évulos va a
ir adquiriendo cada dia mayor
relevancia.

¢En qué consiste la donacion
de 6vulos?

La donacién de évulos es
un acto voluntario y anonimo
en el cual mujeres jovenes reci-
ben un tratamiento de estimu-
lacién ovarica para donar sus
o6vulos a otras mujeres que los
necesitan, permitiendo asi que
puedan cumplir el suefio de
ser madres. El objetivo que se
persigue es lograr que los ova-
rios produzcan mds ovocitos
para poder donarlos, gracias a
un tratamiento como decia de
estimulacion ovdrica mediante
la administracién de una me-
dicacién.

El proceso de la donacién
comienza con una visita infor-
mativa a cualquiera de nues-
tros centros, en la que se infor-
ma a la donante sobre todo lo
relacionado con la donacién y
se le formula un cuestionario
bésico de salud. Si decide do-
nar, se pasa al siguiente paso,
en el que la donante pasara
por una entrevista psicoldgica,
una revision ginecoldgica y

andlisis de sangre para asegu-
rar su buen estado fisico y psi-
coldgico

El tratamiento para la do-
nacién de 6vulos se inicia con
la regla y habitualmente dura
entre 8 y 12 dias, en los que la
donante deber4 visitar varias
veces la clinica para controlar
cémo va la estimulacion hor-
monal y su respuesta ovarica.
El dltimo dia se le practica una
puncién ovdrica en quiréfano
para extraer los évulos que va
adonar.

¢Quién puede ser donante?

Puede ser donante de évu-
los cualquier mujer entre 18 y
35 aflos de edad, sin antece-
dentes personales o familiares
de enfermedades hereditarias
graves, ni de patologia gineco-
légica y, por supuesto, que no
sea portadora de enfermeda-
des de transmisi6n sexual.

En la donacion de 6vulos,
como en cualquier otra, esta
garantizado el anonimato de
la donante y la confidenciali-
dad de sus datos de identidad.

¢Es preciso seguir concien-
ciando sobre la importancia
de la donacion de évulos?

Siempre, aunque Espafia es
uno de los paises en los que
mas donaciones de évulos se
producen y donde mds con-
cienciacién hay en torno a este
tema. Somos potencia mun-
dial en donaciones, de todo ti-
po, y la de évulos no tiene por
qué ser menos. Las chicas es-
tan bien informadas, nosotros
en nuestras clinicas atendemos
todas sus dudas, y ademas los
tratamientos estan muy bien
regulados por las autoridades
sanitarias. No en vano, mu-
chas pacientes acuden a nues-
tro pais para tratar sus proble-
mas de infertilidad porque en
Espafa se obtienen muy bue-
nos resultados y la calidad asis-
tencial es muy alta.

La donacién es un acto
anénimo que mayoritariamen-
te se hace por altruismo, dejan-
do a un lado prejuicios, con
mentalidad abierta y siendo
conscientes de que con esa do-
nacién se puede hacer feliz a
otras personas, permitiéndoles
crear una familia.

www.fivmarbella.com
www.ovobank.com
www.ovoclinic.net
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ENTREVISTA Carla Gonzalez Carriles Directora de Sapphire Viajes

‘“Servicio, conocimiento y tecnologia, son
las bases de Sapphire Viajes”

Sapphire Vigjes surgio hace 5 anos por lainicia-
tiva e ilusion de una emprendedora, Carla Gon-
zalez Carriles, quien, siendo la directora de una
agencia de vigjes a medida de primer nivel en
Espana, decidié que queria hacer las cosas de
una forma diferente. Como diria la coach An-
drea Linati: “Dar un pequeno toque de luz al

mundo delosviajes”.

¢Cudl era el objetivo cuan-
do creaste Sapphire Viajes?
Era dar la vuelta a lo que
ya estaba establecido. Tal y
como sefiala Guy Kawasaki
en su famoso libro "El arte de
Empezar", emprender se en-
tiende como “el estado men-
tal de las personas que quie-
ren alterar el futuro”. Por ello
creamos Sapphire Viajes, y
este nombre no es casual: el
zafiro simboliza verdad, sin-
ceridad y fidelidad, que son
nuestros valores principales.
Era un talismdn que protegia
alos viajeros. Y al ser una pie-
dra preciosa, representa el lu-
jo. En Sapphire Viajes ofrece-

mos el lujo, pero no como un
bien inaccesible y caro, sino
como un buen servicio, ase-
soramiento y una experiencia
de viaje tnica.

¢ Qué trayectoria ha seguido
Carla Gonzdlez Carriles?
Estudié empresariales en
ICADE y siempre quise crear
una empresa. Empecé mi ca-
rrera en un banco suizo, y
muchos de los conceptos de
gestion aprendidos alli los in-
tento aplicar en Sapphire.
Tras unos afios grises donde
todos mis pilares de vida se
rompieron, decidi reponerme
y con mucho esfuerzo he con-

seguido montar una empre-
sa, creando puestos de traba-
jo y dando a mis clientes ex-
periencias tnicas.

Una buena historia...

El resultado de Sapphire,
es fruto de muchas horas de
trabajo, han sido cuatro afios
con jornadas laborales de
mads de 12 horas casi todos
los dias. Supuso mucho sacri-
ficio personal, pero al final
vali6 la pena. Actualmente

Sapphire ha gestionado mas
de 300 viajes y hemos factu-
rado en el tltimo ano cerca
de 2M de euros.

Sapphire Viajes se presenta
como un travel planner fo-
calizado 100% al cliente
ofreciendo un servicio total-
mente personalizado...
Estamos especializados en
viajes a medida alrededor del
mundo, ofreciendo a nues-
tros clientes un servicio ex-

cepcional y asesoramiento
experto. El equipo son viaje-
ros de verdad y hablan, acon-
sejan y ofrecen desde la expe-
riencia de manera cercana y
empatica. Conocer el terreno
y las costumbres de un lugar
es un aliciente.

¢ Qué ventajas tenéis sobre
la competencia?

Precio, servicio, tecnolo-
gia y conocimiento. Busca-
mos la rentabilidad actuan-
do como mayoristas y mino-
ristas para acceder a tarifas
mucho mas competitivas en
casi todos nuestros destinos.
Nos saltamos intermediarios
para poder dar respuesta
mas rapida a nuestros clien-
tes en caso de que sucedan
incidencias en destinos
24/7. La tecnologia también
es un punto importante y
presentamos a cada cliente
las propuestas de viaje con
una pagina web personaliza-
day una App donde tienen a
mano todos los detalles du-
rante su viaje y sin conexién

a internet, algo innovador
dentro del sector ya que fui-
mos pioneros en ofrecer este
formato. Y, por tltimo, pero
no menos importante, el co-
nocimiento de primera ma-
no de los destinos.

¢Hacia donde viajdis?
Queremos seguir explo-
rando nuevos destinos, mejo-
rar los procesos de la empre-
sa con nuevos sistemas tec-
nolégicos y aumentar el equi-
po comercial mediante el sis-
tema de freelance, como Es-
tados Unidos y Australia.

www.sapphireviajes.com

ENTREVISTA Guillermo Martinez, Felipe Mac-Lellan y Pablo Gomez Socios fundadores de Minty Host

‘“Nuestra maxima es
la vocacion al cliente”’

Desde 2015, Minty Host presta servicios profesionales en la gestion de vi-
viendas y apartamentos turisticos, tras el ‘boom’ de alquileres de corta
estancia propiciados por plataformas como Airbnb. Actualmente gestio-
na cerca de 300 propiedades entre Madrid y Sevilla.

En Minty Host se refieren a
una gestion completa de al-
quileres ;Sobre qué pilares se
asientan sus servicios?

Los pilares en los que nos
asentamos son: maxima trans-
parencia en la gestion, mejora
constante en la calidad del ser-
vicio al huésped (con especial
foco en la comunicacién) y
orientacion tecnoldgica enfoca-

da en la btisqueda de eficiencia
de nuestros procesos y en la op-
timizacion de los recursos para
incrementar la rentabilidad del
propietario.

Desde un punto de vista
cuantitativo, nuestra relacién
con el cliente es a éxito. Cobra-
mos una comisién de lo percibi-
do por el propietario de las re-
servas y nuestro contrato no tie-

ne permanencia ya que confia-
mos fidelizar en base a la satis-
faccién por nuestros servicios.

¢;CGomo consigue Minty Host
diferenciarse en su sector?
Con una clara vocacién al
cliente, término que se emplea
con mucha frecuencia pero que
nosotros lo hemos adoptado
como una maxima. Nos debe-
mos a los propietarios. Desde la
toma en contacto, acompafia-
mos a nuestros clientes en to-
das las fases del alquiler. Anali-
zamos el rendimiento que po-
dria obtener la vivienda por el
alquiler turistico, les asesora-
mos desde el departamento de
interiorismo sobre la forma mds
atractiva para preparar el in-
mueble y revisamos el aparta-
mento para anticipar cualquier
aspecto de mantenimiento.

"Optimizamos la rentabilidad
de las propiedades de nuestros
clientes, con maxima
transparencia en la gestion”

Por otro lado, somos cons-
cientes que un excelente servi-
cio al huésped es clave para ga-
rantizar el buen rendimiento
que pudiera tener el activo por
el canal del alquiler vacacional.
Por ello tratamos de ofrecer un
producto personalizado al via-
jero, mediante una atencién in-
mediata y una recepcion pre-
sencial al huésped en elmo-
mento de su llegada. El valor
que aportamos a la comunica-
cién con el huésped queda re-
flejado en el desarrollo que he-
mos realizado de un "chatbot"

dénde el invitado, de forma
instantdnea, puede acceder a
toda la informacién del aparta-
mento.

El fondo de comercio gene-
rado por las reviews positivas
de nuestro servicio es un com-
plemento al trabajo de optimi-
zacién profesional del precio
que realizamos. Nuestro equi-
po de revenue realiz un segui-
miento y andlisis de precios y
establece las politicas de de fija-
cién de precios, apoyandose
para ello en diferentes herra-
mientas que ayudan a adapa-

tar y actualizar las tarifas en
funcién de la demanda y la
competencia, maximizando asi
el beneficio del propietario.

¢Donde opera Minty Host?
¢Cudl es su perfil de cliente?

Nuestros clientes son tanto
particulares que se decantan
por este tipo de alquiler, como
pequefios inversores e inverso-
res institucionales con numero-
sos activos en propiedad que
buscan optimizar la rentabili-
dad de sus propiedades.

Actualmente operamos en
Madrid y Sevilla, abrimos en
Malaga en noviembre y dos
nuevas ciudades en 2020. En-
tre los retos que tenemos por
delante esta consolidarnos co-
mo referencia en el sector en
Espafia, adaptarnos a los nue-
vos marcos regulatorios que
puedan surgir, combinando al-
quiler turistico con otras moda-
lidades de alquiler, y continuar
con la optimizacién de nuestra
gestién mediante la tecnologia
adecuada.

www.mintyhost.com
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ENTREVISTA Beniamino Caldiero Propietario de Molo44 Suites

‘“‘Un guest house marbelli
para sentirse como en casa’

‘Feel like home’ es el compromiso de Molo44 Suites con todos sus hués-
pedes. Una casa marbelli transformada en un magnifico hotel boutique
de cinco estrellas en el que todo estd estudiado y dispuesto para ofrecer
la maxima excelencia en hospitalidad.

Servicios exclusivos, detalles,
confort, discrecion... ;Qué
representa Molo 44 Suites
entre la amplia oferta de
alojamientos de la Costa del
Sol?

Representa todo aquello
que se aleje de la masifica-
cion y se acerque a la perso-
nalizacién. Somos una fami-
lia hotelera con estableci-
mientos en la costa amalfita-
na italiana, donde ya lleva-
mos adelante nuestro con-
cepto ‘guest house’ desde ha-
ce afios, procurando que el
huésped se sienta acogido
en nuestro pequefio hotel co-
mo en casa, en familia, en es-
te caso cerca de todo cuanto
supone estar en Marbella, a
tan solo 10 minutos andando
de Puerto Bants, pero a la
vez retirados del bullicio, en
un oasis de paz. En ese en-
torno, estamos siempre cerca
del cliente para atender sus
necesidades pero respetando
mucho su espacio. Estamos

muy presentes pero sin que
se nos vea.

¢Por qué Molo44 Suites es
diferente?

Porque es una casa marbe-
11i, con un espléndido jardin y
una terraza panoramica con
vistas al mar, convertida en un
hotel con 16 suites en las que
cuidamos cada detalle para
que el huésped sienta el con-
fort, la privacidad y la exclusi-
vidad que busca en sus vaca-
ciones. Un lugar elegante e in-
formal donde las antigiieda-
des, los materiales nobles y los
muebles de disefio crean una
sensacion de relax e informa-
lidad, contrastando con los
amplios espacios y el blanco,
que combina perfectamente
con los suelos de barro, los li-
bros, la madera y los grandes
ventanales que dejan ver los
magnificos colores del paisaje.
Es lo que nosotros denomina-
mos “hospitality with charme”
(hospitalidad con encanto).

En Mola44 cada suite es tini-
ca...

Si, en linea con la exclusi-
vidad que queremos ofrecer a
nuestros huéspedes. Todas
son tnicas y estan decoradas
con un sabor muy mediterra-
neo. Son amplias, acogedo-

ras, confortables, tranquilas,
equipadas con cuanto se nece-
sita para procurar la mejor es-
tancia. En todas ellas cuida-
mos hasta el minimo detalle,
en los muebles, la decora-
cién... Todo esta pensado al
milimetro, poniendo mucha
pasion en lo que hacemos pa-
ra poder crear realmente un
hotel diferente. En Molo 44 el
detalle es lo que marca la dife-
rencia. Nuestras clases de yo-
ga 'y otros servicios propios del
sector wellness son también
prueba de ello.

Su excelencia en la hospitali-
dad ha sido reconocida con
premios internacionales...
Si, como el World Luxury
Hotel Awards en nuestra cate-
goria. Nos orientamos a un
cliente exigente, por regla ge-
neral con alto poder adquisiti-
vo, que valora la calidad del
servicio y unas instalaciones
de primer nivel, que es lo que
conjugamos en Mola 44. Por
eso procuramos ser diferentes
en todo, desde el confort que
ofrecemos en nuestras suites a
la familiaridad en el trato para
que el huésped pueda sentirse
realmente como en casa.

www.molo44.com

ENTREVISTA Miguel Angel Martel CEO de Frutas Drago

Frutas Drago: eficacia
y calidad al mejor precio

Descendiente de una estirpe de mas de 100 afios dedicados al mundo
de la fruta, Miguel Angel Martel, CEO de Frutas Drago, estd llevando la
empresa al siglo XXI, con especial énfasis en la exportacion. Todo ello sin
olvidar el pasado, ya que como él mismo dice “sin el apoyo de mifamilia
y especialmente sin la labor de mi padre Miguel Angely mitio José Luis,
no estariamos donde estamos”.

jUn siglo dedicados a la
fruta se dice rdpido!

Si. FRUTAS DRAGO es
una empresa familiar crea-
da en el afio 1986, pero mi
familia lleva 100 afios dedi-
cados a la fruta aqui en Ca-
narias. Estamos ubicados
en Mercalaspalmas, en la
provincia de Las Palmas.
Des del comienzo hemos te-
nido una actividad centrada
en la importacién de pro-
ductos frescos, de cualquier
origen que fuera permitido
por nuestras autoridades,
ya que en Canarias, que es
nuestro ambito, existen
unas barreras fitosanitarias
que, a diferencia del resto

del pais, limitan mucho la
actividad en nuestro sector.

Nos focalizamos en el co-
mercio internacional y he-
mos ido tejiendo durante
todos estos afios una verda-
dera red de relaciones inter-
nacionales de confianza
mutua a nivel mundial que
hoy en dia es un verdadero
valor afladido en nuestra
empresa.

Supongo que estas relacio-
nes son las que os permi-
ten ahora plantearos la
exportacion...
Efectivamente. Estamos
firmemente decididos a en-
trar en nuevos mercados in-

ternacionales de la mano de
muchos de nuestros colabo-
radores, con producto na-
cional, intentando en mu-
chos casos cubrir las ruptu-
ras de mercado que poda-
mos detectar. Todo ello
siempre avalado con pro-
ductores que puedan garan-
tizar un producto que apor-
te una imagen de excelen-
cia empresarial y por ende
un producto diferenciado.

¢Calidad por encima de
todo?

La mejor calidad al me-
jor precio. Esta ha sido
siempre la filosofia de la
empresa, asi como la efica-

cia, y la acompafiamos con
flexibilidad y orientacién a
satisfacer de la forma mas
diligente las necesidades de
nuestros clientes. Estos tlti-
mos aflos también hemos
afiadido a nuestra férmula
de negocio medidas enfoca-
das a la sostenibilidad y el
respeto por el medio am-
biente, algo indispensable
en los dias en los que vivi-
mos.

¢Por ejemplo?

Estamos  cambiando
nuestras instalaciones, in-
tentando implantar nuevas
tecnologias en nuestras ca-
maras frigorificas acordes a
los tiempos actuales y adop-
tando tecnologia para que,
a corto plazo, estén alimen-
tadas con energias renova-
bles, adaptandonos a las
mdximas exigencias de la
Unién Europea.

Actualmente la empresa
se encuentra inmersa en

un verdadero proceso de
transformacion. Queremos
dejar de ser importadores
netos y empezar exportar a
Europa y al resto de Espa-
fia productos de calidad de
nuestra tierra, que es muy
rica. En breve empezare-
mos a darnos visibilidad en
varias ferias internaciona-
les del sector hortofrutico-
la que se realizan a nivel
mundial.

Mercalaspalmas
Nave Multiusos. Modulo 19
35229 Marzagan
Tel. 928 709 999
administracion@frutasdrago.com
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ENTREVISTA Antonio Gallego Diaz Director comercial de ACOLSA

‘“El aceite de orujo posee unas cualidades
unicas para la fritura y la cocina”

ACOLSA es una refineria de aceite de orujo de oliva cuyo objetivo es
consolidarse como la mejor alternativa en el mercado para el suminis-
tro de aceites refinados para fritura y cocina. Nacié en 1.985 en Dos
Hermanas, Andalucia, donde sigue en la actualidad. Los socios funda-
dores fueron Antonio Gallego Romero y Antonio Astolfi Cuesta, que
procedian de familias de tradicién aceitera. Hoy hablamos con Anto-

nio Gallego Diaz, Director comercial de ACOLSA.

Tantos siglos de aceite y
atin se sigue innovando...

Efectivamente. Nosotros
pertenecemos al sector
orujero, un sector que no
ha parado de innovar hasta
permitir hacer sostenible
toda la cadena de produc-
cién del aceite de oliva, va-
lorizando todo el subpro-
ducto del olivar, el alpeoru-
jo. Gracias a ello, ahora ob-
tenemos, por un lado, acei-
te de orujo de oliva, y por
otro, biomasa para las cen-
trales eléctricas.

La labor de ACOLSA se
centra en la refinacién de
ese aceite de orujo que pro-
ducen las extractoras de
orujo y que tras su proceso
de refinacién se obtiene el
aceite de orujo refinado.

Habldis del aceite de oru-
Jjo como ese gran descono-
cido, ¢por qué?

Porque se trata de un
aceite que posee unas cua-
lidades tinicas para la fritu-
ra y la cocina, pero hasta
hace muy poco no se le ha
empezado a dar la difusién
en el mercado, aunque es
un producto de mucha cali-
dad y se mereceria desde
hace tiempo esta difusion.
Posiblemente el motivo de
que no se haya populariza-

do antes sea porque no es
un producto que abunde,
ya que su produccién anual
no pasa del 5-6% de la pro-
duccién anual de aceite de
oliva.

¢Qué cualidades tiene el
aceite de orujo?

Es un aceite muy resis-
tente a la degradacién por
la temperatura elevada de-
bido a su alto contenido en
4cido oleico y que al tener
un sabor neutro potencia el
gusto original de los ali-
mentos. Estas dos cualida-
des lo hacen muy recomen-
dable como aceite para fre-
ir o cocinar. Otra ventaja
que no debemos olvidar es
que, al proceder del olivar,
es un aceite sano por su
composicion en triglicéri-
dos monoinsaturados y
compuestos menores COmo
el escualeno, fenoles y to-
coferoles.

¢Hacia qué mercados va
destinada vuestra produc-
cion?

Nuestra produccién, ac-
tualmente, va destinada a
los mercados exteriores co-
mo Estados Unidos, India,
Reino Unido, Italia, Alema-
nia, Rusia o los Paises Ara-
bes. En Espafia se esté lle-

vando a cabo de un tiempo
para esta parte una impor-
tante labor de difusién a
través de ORIVA, la inter-
profesional del aceite de
orujo, para trasladar al
consumidor las cualidades
de este aceite. Todo el sec-
tor espera que esta labor de
promocidn e investigacién
dé sus frutos para que el
consumidor a nivel nacio-
nal conozca esta alternati-
va existente en el mercado.
Lo que buscamos con ello
es que la mayor parte del
aceite de orujo se consuma
en Espafia en lugar de ex-
portarse a los mercados ex-
teriores.

Pero el aceite de orujo no
es el unico producto que
sale de Acolsa...

Efectivamente. Durante
la refinacién del aceite de
orujo se generan subpro-
ductos, como los &acidos
grasos de orujo, que son
tratados posteriormente
para obtener el escualeno,
que es un antioxidante con
un alto valor para los pro-
ductos cosméticos. Tam-
bién, y en una fase poste-
rior, se obtienen las oleinas,
que es un subproducto des-
tinado a la alimentacién
animal.

“Estamos trabajando para
que el consumidor nacional
conozca el aceite de orujo
como alternativa”

“El sector orujero no ha

parado de innovar hasta

hacer sostenible toda la cadena
de produccion del aceite de
oliva, alorizando todo el
subproducto del olivar”

Estdis en la mayor zona
de olivos del mundo, An-
dalucia, no hay un mejor
lugar para una empresa
como la vuestra...

Si, creo que estamos en
el sitio idéneo. La produc-
cién de aceitunas en el area
andaluza se esta multipli-
cando de manera exponen-
cial los dltimos afios y por
ello, el sector orujero res-
ponsable de recibir, proce-
sar y valorizar todo el sub-
producto que genera la al-
mazara tiene un papel
esencial en la cadena de
produccién del aceite de
oliva, ya que sin la existen-
cia y el esfuerzo inversor
del sector orujero no hubie-
ra sido posible desarrollar
el aumento en superficies
de olivares en Andalucia. Y
esto es por una sencilla ra-
zbn, y es que el subproduc-
to generado tras la molien-

da de aceitunas no seria
tratable ni sostenible, por
lo que se tiraria gran parte
de su valor.

¢A quién dais servicio?

Fundamentalmente
nuestros clientes son plan-
tas envasadoras que reci-
ben el aceite de orujo refi-
nado a granel en camiones
cisternas y éstas lo envasan
haciendo un coupage con
un porcentaje de aceite de
oliva virgen extra. La mez-
cla de estos dos aceites da
lugar al producto que se co-
mercializa con la denomi-
nacién de “aceite de orujo
de oliva”.

cQué os diferencia de
otras empresas que dan el
mismo servicio?

Desde los inicios de la
compaiifa, los socios fun-
dadores priorizaron la cali-

dad del producto por enci-
ma de otros factores, lo que
ha dado lugar a que la ma-
yoria del esfuerzo inversor
se ha focalizado en conse-
guir un proceso que ha per-
mitido obtener un produc-
to final estandarizado y su-
perior en calidad al resto de
refinerfas de aceite de oru-
jo. De hecho, somos una
refineria con un proceso
Unico en refinacién que se
ha perfeccionado tras el
desarrollo de un proyecto
I+D+1, con unos exigentes
controles de calidad im-
plantados y que con la ayu-
da de todo el equipo huma-
no que integra ACOLSA lo-
gramos un resultado muy
satisfactorio.

www.acolsa.es



