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La inversion, principal motor
de la economia espanola en 2019

La Camara de Comercio estima para 2019 un crecimiento del PIB del 2,2 %, dos décimas
mas que en las previsiones elaboradas en el mes de marzo. La inversion se convertird en el
principal motor de la economia espanola en este periodo y se creardn 398.000 puestos de
trabajo en el conjunto del aro. La tasa media de paro se situard en el 13,8 %, frente al 15,3 %

registrada en 2018,

n las previsio-

nes que ha ela-

borado la Ca-

mara de Espana
el pasado mes de julio es
especialmente relevante
la previsién de creci-
miento de la inversién en
bienes de equipo, que
aumentard un 4,3 % y
anticipa un significativo
y sélido dinamismo de la
actividad empresarial. El
sector de la construccién
también refleja un re-

punte y crece un 4,8 %,
dos décimas mas que lo
calculado en las previsio-
nes de marzo.

También la demanda
nacional registrard una

leve mejora respecto a
las ultimas estimaciones,
impulsada especialmen-
te por la inversién y un
leve aumento del consu-
mo. La demanda nacio-

El aumento de la inversion
en bienes de equipo anticipa
el tono dinamico de la actividad

empresarial

nal se revisa al alza en 2
décimas porcentuales,
hasta el 2,2 %.

En cuanto al sector ex-
terior, que fue el protago-
nista de la fase de recupe-
racién econdémica, pierde
dinamismo y registrara,
segtin las estimaciones de
la Camara de Espana, un
leve incremento de las ex-
portaciones de bienes y
servicios de un 1,5 % y un
avance de las importacio-
nes del 2 %.

Previsiones para 2020

A pesar de la mejora de
las previsiones para 2019, la
Camara de Espana mantie-
ne las estimaciones del pasa-
do mes de marzo para el
proximo ejercicio. Asi, el cre-
cimiento del PIB para 2020
se estima que sera del 1,9 %.
La inversién mantendrd el
dinamismo, aumentando un
4,6 %.

Aunque la actividad se
moderard levemente, la
Camara de Comercio de
Espana prevé que la eco-
nomia en 2020 seguird
creando empleo. Se baraja
la creaciéon de 320.000
nuevos puestos de trabajo
y una tasa media de paro
del 12,9 %.

La Camara de
Espana estima
un crecimiento
del 2,2 % del PIB
en 2019y la
creacion de
398.000 nuevos
puestos de
trabajo

E120% de las empresas con mas de diez
empleados realizan ventas online

El 20% de las empresas con mas de diez
empleados realizan ventas online de sus
productos. Este dato contrasta con el he-
cho de que mas de un 54% de los usua-
rios espanoles con conexion internet
compra por via electrénica. Asi'se destaca
en el informe “Esparia Empresa Digital’,
que ha elaborado la Camara de Espana,
a través de su Comision de Digitalizacion.

1 uso del e-com-

merce en las em-

presas varia seguin

el tamano. Asi, el
4,95% de las micropymes
con una plantilla de menos
de 10 empleados usan el co-
mercio electrénico para
vender sus productos; el
17,2% en el caso de empre-
sas que tienen entre 10 y 49
empleados y el 29,2% de
las empresas entre 50 y 250
empleados. A pesar de su
gran tamano, mas de la mi-
tad de las grandes empresas
(maés de 250 trabajadores)
no realizan ventas online,
ya que soolo el 40,4 % usan
este canal.

Existe una gran diferen-
cia entre las pymes con me-
nos de 10 empleados y el
resto de las empresas que

tienen pagina web: un
31,2% en el caso de las mi-
cropyme y un 78,2% en el
resto. Sin embargo, el
nimero de empresas con
determinada sofisticacién
en la pagina online se redu-
ce a un 42%. Esta escasa
disponibilidad y calidad
web de las empresas se agu-
diza con el hecho de que 8
de cada 10 usuarios buscan
informacioén de productos y
servicios mediante su cone-
Xién a internet.

Conocer alcliente

Segin ponen de mani-
fiesto estos datos, actual-
mente los clientes estdn
mds digitalizados que las
pymes. Por ello, la Cdmara
de Espana advierte a las
empresas sobre la necesi-

INDICADORES USO TiC 2018 <10 empleados De 10 2 49 DeS0al249 De 250y + UTA 1
% Empresas que disponen de ordenadores ;9,.?3". 99.1“3 _ .99.63 _ 99,8 99,22
% Empresas que disponen de conexion a internet 75,54 98,51 99,19 99,77 98,65
% Empresas que disponen de conexion a internet y sitio/pagina web 31,14 75,72 88,89 95,97 78,22
% Empresas que utilizan medios sociales 35,29 48 86 63,16 78,58 51,58
% Empresas que realizan ventas por comercio electrénico 4,95 17,22 29,22 40,48 19,61
% Empresas que realizan compras por comercio electrénico 18,24 30,83 37,06 4399 321

Fuente: Encuesta de uso de TIC y Comercio Electrdnion (CE) &n las emprecas 2017-2018. Indtituto Nacional de Estadstica

dad de conocer al nuevo
cliente de hoy, que se carac-
teriza por ser:

- Proactivo y social: com-
parte ideas y opiniones
sobres sus experiencias
en sus redes sociales

- Infiel y conectado: com-
para precios, productos y
todo a golpe de clic

- Informado: tiene a su
disposiciéon una gran
cantidad de informacién
Asimismo, las empresas

deben adaptarse a las carac-
teristicas de los usuarios,
por eso deben incorporar
nuevos canales de atencién
para dar respuesta a sus de-

Mads de la mitad de las grandes
empresas no realizan ventas online

La Camara de Espana advierte a
las empresas sobre la necesidad
de conocer al nuevo cliente de hoy

mandas actuales y poder
atraer a nuevos clientes po-
tenciales.

La Camara de Espana
destaca también la necesi-

dad de que las pymes dis-
pongan de una pagina web
de calidad y actualizada,
que se convierta en una ex-
tensiéon de su negocio e

identidad en el mundo onli-
ne con el objetivo de mejo-
rar sus ventas, su reputa-
cién y posicionamiento en
internet.

También es relevante, la
utilizacion de aplicaciones
informaticas y de gestién
econdmica online, asi como
de almacenamiento en la
nube de la informacién. El
acceso interconectado de
los datos de la empresa a
través de ordenadores y
moviles inteligentes hace
posible la automatizacién
de procesos mas rapidos,
mejora la productividad y
minimiza errores.
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ENTREVISTA Purificacion Torreblanca CEO de Grupo Puentes

‘“Innovar en la construccion de puentes
es uno de nuestros objetivos principales”

Fundada en 1977, Grupo Puentes se ha con-
solidado como una empresa de referencia
en el sector de la construccién nacional e in-
ternacional. Para conocer con mads detalle
cudl es su labor, hablamos con Purificacion
Torreblanca, CEO de esta compania de ori-

gen gallego.

¢Cudl es la actividad de
Grupo Puentes?

La empresa esta especia-
lizada en tres grandes lineas
de negocio: la obra publica,
la edificacién y la obra pri-
vada. Somos especialmente
reconocidos en el campo de
la obra publica, en el que
comenzamos a trabajar con
la construccién del puente
de Rande, en Vigo.

Y ahi comenzd el creci-
miento...

No solo en Espaiia, sino
también fuera del pais. De
hecho, la compania tiene
una clara vocacién interna-
cional como lo demuestra la
creciente adjudicacion de
obra en Europa, América
del Norte y del Sur, y Africa.

¢Cudl es la fotografia ac-
tual de la empresa?

Desde nuestras instala-
ciones centrales en Sigiieiro
(A Corufa), hemos ejecuta-
do puentes y viaductos,
donde somos un referente
mundial, pero también he-
mos gestionado con éxito
todo tipo de proyectos co-
mo autopistas, lineas de

AVE o aeropuertos. Ade-
mas, en los dltimos afos he-
mos adquirido una gran ex-
periencia en la construccién
de hospitales como el Alva-
ro Cunqueiro, en Vigo o el
de Los Ceibos, en Guaya-
quil, y Hospital Sur de Qui-
to, ambos en Ecuador. En
este sentido, me gustaria
destacar que esas obras se
llevaron a cabo en un tiem-
po récord de 14 meses y un
afio, respectivamente.

¢Con qué estructura cuen-
tan para acometer este ti-
po de proyectos?

Nuestra plantilla esta
formada por cerca de mil
profesionales. Se trata de
un grupo que ha ejecutado
mas de 2.500 obras en once
paises. Ademas del equipo
humano, la compaiiia siem-
pre ha invertido mucho pa-
ra dotarse de medios pro-
pios que le permitieran no
solo no depender de terce-
ros y responder asi perfecta-
mente a los plazos de ejecu-
cion de las obras, sino tam-
bién hacerlo con la méxima
calidad posible. Ademas de
la sede central, contamos

en Outeiro de Rei (Lugo)
con una planta de grandes
prefabricados de hormigén,
y complementamos nuestro
despliegue con bases de
operativas en Touro (A Co-
rufia), Quito (Ecuador);
San José (Costa Rica), Ga-
tin (Panamd) y campamen-
tos provisionales en todos
aquellos lugares de ejecu-
cién de obras.

¢La vocacion internacio-
nal siempre estuvo presen-
te en la empresa?

La internacionalizacién
de Grupo Puentes comenzé
en 2007, cuando el consejo
de administracién tomoé la

Tres areas de actuacion

Conocida a nivel mundial por sus traba-
jos de obra civil, Grupo Puentes divide su

labor en tres grandes areas:

- Obra Civil: Es el area especializada
en la construccién de grandes in-
fraestructuras para las distintas ad-
ministracionesy organismos publi-
cos. Sus actuaciones comprenden
desde autopistas, obras aeroportua-
rias, ferroviarias y nudos de comuni-
cacion, hasta grandes infraestructu-
ras hidraulicas, maritimas y me-

dioambientales.

- Edificacion: Se ocupa de la construc-
cién de obras de nueva planta, reha-
bilitacion y restauracion integral de
edificios del patrimonio histérico-ar-
tistico. En su cartera destacan centros

hospitalarios, socio-sanitarios, geria-
tricos, culturales, religiosos y conjun-

tos residenciales, que han sido galar-

donados con prestigiosos premios
nacionales e internacionales

- Obra Especializada: Se centraen la
construccion de puentes y viaductos
e infraestructuras ferroviarias para
clientes privados. Referente en Euro-
pa, pionera en disefio de soluciones
innovadoras aplicadas a la ejecucion
industrial de tableros de viga cajon in

situ, tiene el mayor parque de cim-

bras autolanzables del mundo. Espe-
cialista en prefabricados tecnologi-
cos de hormigdn, dispone de fabricas
y bancos moviles, asi como de un ca-
rro lanzador de vigas.

decision de buscar merca-
dos fuera de Espafa. Enton-
ces se cred un departamen-
to especifico cuyo cometido
era la busqueda de oportu-
nidades en el extranjero. En
2011 llegaron las primeras
adjudicaciones de proyec-
tos en Rumania y en Nami-
bia y la apertura de una fi-
lial en Estados Unidos, y
dos afios mds tarde alcanza-
mos la madurez internacio-
nal al mantener proyectos
en curso en nueve paises,
incluido Espafia. Hoy ya no
existe un departamento in-
ternacional dentro de la
empresa, sino que todos y
cada uno de sus departa-
mentos y unidades de nego-
cio se han vuelto internacio-
nales y en los que el merca-
do espafiol es uno mas,
aunque siga siendo el de
mayor relevancia. A lo largo
de este proceso el Grupo
Puentes no solo ha sido ca-
paz de exportar su capaci-
dad técnica para construir
hospitales, redes de distri-
bucién de agua, plantas
méviles, presas, aliviaderos,
escuelas, puertos o carrete-
ras, sino que ha viajado con
su cultura de trabajo y sus
medios.

¢Como definiria la filoso-
fia de Grupo Puentes?
Construir todo tipo de
infraestructuras pensando
en las futuras generaciones
es uno de los objetivos prio-
ritarios del Grupo. Para ello,

nuestra estrategia se sus-
tenta en un consejo accio-
narial mayoritario, en la
reinversion permanente en
la empresa y en un sélido
equipo de profesionales que
prestan una exhaustiva
atencidn al cliente. A todo
ello hay que sumar la per-
manente busqueda de la ex-
celencia técnica, la constan-
te innovacion, la seguridad,
la formacién continua, la
satisfaccion del cliente y la
especial atencién por el me-
dio ambiente.

¢Se puede innovar en un
sector como este?

Si. De hecho, uno de los
objetivos principales de
Grupo Puentes es la inver-
sion en investigacion y
desarrollo de nuevas tecno-
logias en la construccion de
puentes y en los materiales
empleados en la ejecucién
de los mismos. A modo de
ejemplo, desde el afio 2007
hemos desarrollado, entre
otros, proyectos relaciona-
dos con medios auxiliares
para construccién de jabal-
cones, cimbras porticadas
pretensadas, cimbras auto-
lanzables, prefabricacion de
elementos estructurales pa-

ra puentes, maduracién y
reologia del hormigén y re-
ciclado de materiales.

¢Cudles son los planes de
futuro de la compaiiia?

La mayor internacionali-
zacién de Grupo Puentes,
que ya tiene mas del 60%
de su volumen de negocio
fuera de Espafia, es el reto
para los préximos afios. De
hecho, nos hemos marcado
el objetivo de facturar 400
millones en 2023, para lo
que hemos iniciado una
amplia reorganizacién que
nos permita fortalecer los
equipos en Europa, Africa,
Estados Unidos y Centroa-
mérica. Para el Grupo, 2019
es un afio de transicién en-
caminado a lograr los obje-
tivos fijados.

J

GRUPO
PUENTES

www.grupopuentes.com
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ENTREVISTA Daniel Solbes, Jose Luis Duran y Vicente Pérez Socios de eneseis arquitectura

20 anos de dedicacion en
proyectos arquitectonicos

Desde hace dos décadas, eneseis Arquitectura realiza proyectos de viviendas unifamiliares
para particulares, edificios publicos y obra civil en Alicante. Con los afios, esos proyectos han
ido adquiriendo mayor envergadura, abarcando espacios publicos, comerciales y hoteles,
proyectos de restauracion e intervencion en el patrimonio, viviendas privadas singularesy
proyectos residenciales de vivienda colectiva. En total, casi 1000 en todos los dmbitos.

¢Como ha evolucionado
Eneseis hasta hoy?

Los primeros proyectos se
caracterizaban por un enten-

“Es fundamental no perder nunca
la energia ni las ganas de

tes, y todo ello en un contexto
técnico y socioeconémico en
constante cambio. Varios de
esos proyectos han sido reco-
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dimiento de la arquitectura
como parte del paisaje natu-
ral o urbano, planteamientos
experimentales y una dedica-
cién al disefio y el detalle que
acometiamos con mucha ilu-
sién y ganas de aprender. Po-
co a poco fuimos adquiriendo
un mayor conocimiento téc-
nico-econdmico para afrontar
con €éxito proyectos mas am-
biciosos, sin perder nunca esa
pasion de los inicios.

Su profesion se ha vuelto
mds compleja...
Sin duda. La profesion ha

aprender”

cambiado mucho en estos 20
afios: los proyectos requieren
mucha mds definicion y pre-
cision, las técnicas construc-
tivas son cada vez mas indus-
trializadas y el tejido profe-
sional esta cada vez mas pre-
parado para su aplicacién.
Ademas, la responsabilidad
sobre el medio ambiente es
una cuestion critica e ineludi-
ble y las herramientas infor-
maticas cada vez son mas
condicionantes en el proceso

creativo. El oficio de la arqui-
tectura es complejo y cada
proyecto es un nuevo reto.
Por eso es fundamental no
perder nunca la energia ni las
ganas de aprender.

Casi 1000 proyectos en 2 dé-
cadas... ;Cudles destacari-
an?

Alolargo de estos afios he-
mos realizado gran variedad
de proyectos, adaptandonos a
una gran diversidad de clien-

nocidos pero, independiente-
mente de ello, nosotros desta-
carfamos la casa catamaran
(una vivienda de construc-
cién en seco de baja huella
ecologica), la biblioteca del
Colegio de Arquitectos, el edi-
ficio de oficinas y viviendas
Abad Néjera, el acceso, palco
y zona Vip del estadio del
Hércules, las torres Miragolf
en Benidorm y el proyecto de
oficinas en Madrid.

¢En qué proyectos estdn in-
mersos actualmente?
Actualmente estamos rea-

lizando proyectos de vivienda
colectiva para grandes empre-
sas inversoras que conffan en
nosotros como estudio que
conoce muy bien el mercado
inmobiliario y la administra-
cién en Alicante. También es-
tamos trabajando en proyec-
tos hoteleros con propuestas
singulares de intervencién en
el paisaje.

Aunque seguimos traba-
jando la vivienda unifamiliar,
cada vez mds nos estamos es-
pecializando en proyectos de
vivienda colectiva, comercia-
les y hoteleros. Y es en estas

areas donde queremos seguir
creciendo, desde el convenci-
miento que es ahi donde la
perspectiva que nos da nues-
tra trayectoria nos permite
aportar nuevas ideas y solu-
ciones diferenciadoras.

Enesels

www.eneseis.com

ENTREVISTA Rebeca Sala Key Account Manager in Energy Management de LOVATO Electric

‘“‘La calidad es un aspecto primordial

para LOVATO Electric”

LOVATO Electric nacié en Bergamo en 1922 y es uno de los protago-
nistas de la evolucion del mercado de la energia y automatizacion.
Hablamos con Rebeca Sala, Key Account Manager in Energy Mana-
gementde LOVATO Electricen Espana.

¢Cudl es la actividad de LOVATO Electric?

Nuestra actividad se divide en cinco
grandes familias de soluciones: control y
proteccion de motores, control y sefializa-
cién, proteccion y aislamiento de circuitos,
automatizacion y control y gestion de ener-
gia. Nuestros principales productos son pro-
tectores de sobrecarga de motores, contac-
tores, relés térmicos, interruptores, seleccio-
nadores, temporizadores, dispositivos de
medicién como analizadores de red y medi-
dores de energia.

¢Con qué estructura cuentan para ello?
La expansion de LOVATO Electric a nue-
vos mercados comenzo bastante pronto. En
1979 se cred la primera sucursal extranjera
de la empresa y hoy contamos con 14 dele-
gaciones: en Espafia, Canadd, Estados Uni-
dos, Francia, Alemania, Reino Unido, Polo-
nia, Republica Checa, Rumania, Rusia, Chi-
na, Turquia, Emiratos Arabes y Croacia. A
ellas hay que sumar la nueva planta de pro-

duccién en la Republica Checa. Gracias a
esa organizacion podemos ofrecer un servi-
cio de atencion al cliente cercano y eficaz
que ha sido reconocido este afio con el pre-
mio “Eccellenze al lavoro 2019 de Confin-
dustria Bergamo” por su profesionalidad,
dedicacién, espiritu de colaboracién y con-
tribucidn significativa al desarrollo de la
compaiifa.

¢Sobre qué puntos se erige la excelencia
de la compaiiia?

Para nosotros, la calidad es un aspecto
primordial. Por eso, LOVATO Electric fue,
en 1992, una de las primeras empresas ita-
lianas que decidié certificar su sistema de
gestion segtin la normativa ISO 9001. No
obstante, hoy en dia la calidad es un con-
cepto muy amplio que para nosotros inclu-
ye dos aspectos fundamentales: el primero
es la gestién ambiental, que hemos certifi-
cado segtin la norma ISO 14001; el segun-
do es la seguridad, factor principal en cual-

quier lugar de trabajo y para el cual hemos
obtenido la certificacion OHSAS18001.
Ademéds, nuestro laboratorio de pruebas
posee la autorizacion para emitir certifica-
dos ACAE LOVAG y cumple con la norma
ENISO/IEC 17025.

¢A qué perfil de cliente se dirigen?
LOVATO Electric suministra productos y

soluciones a los fabricantes de maquinaria

industrial que trabajan en las industrias de

envases, alimentos y bebidas, mudanzas y
elevacion. En consecuencia, nuestros pro-
ductos estan presentes en aplicaciones para
fabricantes de maquinaria, sistemas de ele-
vacion, bombas, riego y canalizacién, distri-
bucién de energia eléctrica, correccion del
factor de potencia, gestion de energia, insta-
laciones fotovoltaicas o grupos electrégenos.

Hdblenos del LOVATO LAB

El LOVATO LAB representa un impulso
hacia estandares de calidad y rendimiento
cada vez mas altos para LOVATO Electric.
Surgié de la necesidad de ampliar la capaci-
dad de realizacién de pruebas de la compa-
fifa para el desarrollo de nuevos productos
de alto rendimiento, asegurando asf los mas
altos estandares de seguridad y fiabilidad.
Con este laboratorio, LOVATO Electric se
une a un grupo muy pequeiio de compafiias
capaces de realizar pruebas de potencia a
altos niveles de corriente.

_lo
____electric
ENERGY AND AUTOMATION

www.lovatoelectric.es
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ENTREVISTA Juan Luis Requena y José Francisco Plaza
Socios fundadores de REQUENA'Y PLAZA, estudio de arquitectura e interiorismo

‘“‘Con la tecnologia BIM queremos mejorar
aspectos cruciales de nuestra industria’

Hablamos con los socios fundadores de uno de los estudios de arqui-
tectura mas vanguardistas en Espana, REQUENAY PLAZA, que tam-
bién trabaja con éxito en varios paises de Europa. Un estudio enamo-
rado de la arquitectura, experto en el sector hotelero, de oficinas, resi-
denciasy restaurantes, y siempre atento a las innovacionesy tenden-
cias quellegan al mercado.

Las nuevas tecnologias se
han convertido en un gran
aliado para cualquier acti-
vidad, y la arquitectura ha
visto en ellas una gran
oportunidad para mejorar
sus procesos. ;La metodo-
logia BIM ha entrado en
REQUENAY PLAZA?

José Plaza: Si, hace un
aflo apostamos por invertir
en tecnologia BIM, y en el co-
rrespondiente equipo huma-
no, y con su aplicacién quere-
mos mejorar aspectos crucia-
les de nuestra industria,
siempre en beneficio tltimo
de nuestra clientela.

Juan Luis Requena: Ade-
mas, BIM se puede emplear
tanto en construcciones de
nueva edificaciéon como en
proyectos de rehabilitacién,
restauracion de patrimonio,
etc., en los que participamos
de forma cotidiana en RE-
QUENAY PLAZA.

cQué les ha aportado el
Building Information Mo-
deling? ;De qué manera ha
supuesto un revulsivo en la
estructura del estudio?
Juan Luis Requena: Como
comentaba, BIM se puede
emplear en todo tipo de ac-
tuaciones, y permite estimar
con gran precision el cum-
plimiento de plazos y costes
en los distintos proyectos
que se llevan a cabo, ya que
ayuda a eliminar los temi-
dos riesgos de desviaciones

en la ejecucién. Es muy inte-
resante que facilite la cola-
boracion, desde la etapa de
disefio, a todos los futuros
responsables de fases poste-
riores: construccién, explo-
tacién y mantenimiento. E1
BIM ayuda a que se pueda
controlar de forma mads efi-
ciente el coste de todas las
etapas, y permite la toma
temprana de decisiones, evi-
tando diferencias y errores
en fases posteriores, y, por
tanto, logrando la optimiza-
cién del coste.

¢Todo ello para ofrecer los
disefios mds innovadores y
la mejor calidad al cliente?
José Plaza: Por supuesto,
en REQUENA Y PLAZA
aceptamos el desafio que su-
ponen las nuevas tecnologi-
as y programas porque tene-
mos un compromiso con
nuestros clientes y con la ca-
lidad que hemos de brindar-
les. Avanzamos técnicamen-
te y trabajamos siempre pa-
ra comprender y satisfacer
sus necesidades. En el mo-
mento que entablamos una
relacién de confianza mu-
tua, nuestra experiencia les
ofrece completar todo el
proceso del proyecto, dando
soluciones de principio a fin.
Juan Luis Requena: En
cuanto a innovacion, esta-
mos al dia de todas las nove-
dades que llegan al merca-
do, tanto respecto a materia-

les como a dltimas tenden-
cias, porque nuestro objeti-
vo es mostrar al cliente todo
lo que esté a su disposicién,
a fin de que su eleccién final
parta de una buena informa-
cién y conocimiento de las
posibles opciones.

Uno de los valores de RE-
QUENA Y PLAZA es que se
centran mucho en la rela-
cion con el cliente...

José Plaza: Asi es, sin du-
da, porque ¢hay otra forma
de hacer un trabajo exce-
lente para cualquier clien-
te? Nuestro objetivo es
siempre superar sus expec-
tativas al ofrecerles proyec-
tos innovadores y econdmi-
camente viables. Les acom-
paflamos en cada fase del
proyecto para satisfacer sus
necesidades en todo el pro-
ceso, o en las fases que cada
cliente requiera: cada pro-
yecto es Unico para nos-
otros. Esto el cliente lo per-
cibe, y supone un activo in-
tangible de enorme valor
para el estudio, pues tene-
mos una clientela muy fiel y
que nos conffa habitual-
mente sUs NUEVOS proyec-
tos. Incluso nos recomienda
tras el excelente servicio re-
cibido. Ese es nuestro obje-
tivo final: que la experien-
cia de nuestro cliente sea
tan positiva que le lleve a
transformarse en prescrip-
tor de nuestros servicios.

Madrid Marriott Auditorium Hotel & Conference Center

Hablando de clientes, un
sector para el que su estu-
dio ha realizado innume-
rables proyectos es el de es-
tablecimientos hoteleros...
¢Podemos decir que se han
especializado en este tipo
de trabajos?

Juan Luis Requena: Pues
no sé si tanto, pero -desde fi-
nales de los 80- tenemos una
experiencia de cientos de ac-
tuaciones en hoteles de dis-
tinta tipologia, desde vaca-
cionales hasta especializados
en convenciones y eventos.
En todo caso, hemos sabido
aprovechar la potencia que el
sector turistico, y por tanto el
hotelero, tienen en Espafia.
Asi, hemos desarrollado he-
rramientas para dar respues-
ta a este atractivo mercado.
Por todo ello, la experiencia
acumulada nos facilita acce-
der a clientes que reconocen
dicha trayectoria.

El trabajar con cadenas ho-
teleras, Socimis y fondos de
inversion les ha llevado a
realizar proyectos fuera de

k. |
José Francisco Plaza (izda.) y Juan Luis Requena (dcha.)

T

Espafia... ¢En qué paises
han dejado ya su huella?

José Plaza: La expansion
internacional es crucial para
nuestro futuro crecimiento
seglin nuestro plan estratégi-
co. Hoy en dia contamos con
proyectos en Suiza, Bélgica,
Francia y Portugal y, en cier-
nes, en otros paises. Ello con-
tribuye al desarrollo del ne-
gocio, y supone un creci-
miento profesional para el
equipo al competir en nue-
VOS entornos.

¢Cudl es la estructura ac-
tual del estudio? ;Cudntos
profesionales hacen posible
que los proyectos de RE-
QUENA Y PLAZA brillen?

José Plaza: La organiza-
cion tiene diversos departa-
mentos, desde el propio de
arquitectura, el de interioris-
mo, etc., hasta el de calidad,
para cubrir todas las necesi-
dades que puedan tener
clientes y proveedores. En to-
tal, contamos ya con unas 60
personas.

Juan Luis Requena: Desta-

Centro Principal de Control-Dispatching de Enagas (Madrid)

car que tenemos un equipo
de grandes expertos en dife-
rentes areas de la arquitectu-
ra y el disefio, interiorismo y
decoracion, materiales, ilu-
minacion, infografia... Nos
gusta mucho contar con la
aportacién del nuevo talento
contratado, pues siempre da
un aire fresco a los proyectos.

REQUENA Y PLAZA se ca-
racteriza porque nunca da
una negativa a nuevos re-
tos. ¢ Cudles son los nuevos
retos que plantea la arqui-
tectura actual?

Juan Luis Requena: La so-
ciedad reclama espacios en
los que las personas deseen
estar y disfrutar, pero no se
puede olvidar que son espa-
cios que estan al servicio de
un proposito principal, ya sea
ocio, negocios, vida cotidia-
na... en definitiva, lugares
que den respuesta a necesi-
dades y problemas concretos
de forma practica, pero siem-
pre teniendo en cuenta la es-
tética. Este es el gran desafio:
alcanzar esa coherencia entre
lo estético y lo practico.

Los proyectos acometidos
por su despacho responden
a la premisa de lograr la
excelencia. ¢ De qué mane-
ra definen ustedes esa exce-
lencia?

Juan Luis Requena: La ex-
celencia pasa porque nues-
tros espacios no resulten in-
diferentes para sus usuarios.
Si asi fuera, supondria que
no importa si es obra de RE-
QUENA Y PLAZA u otro des-
pacho. Otra premisa funda-
mental es que el proyecto sa-
tisfaga la necesidad principal
para la que fue concebido.

José Plaza: Nuestros tra-
bajos suman nuestro saber
hacer, basado en nuestra ex-
periencia, pero también una
coherencia con el avance del
tiempo. Esto es clave porque
somos conscientes de que la
excelencia de un proyecto co-
necta con dar una equilibra-
da respuesta al momento
concreto del mercado y del
cliente. Asi, hacemos un es-
fuerzo continuo de transfor-
macién para seguir siendo
garantia de éxito al elegirnos
para un proyecto.

| REQUENAYP

www.requenayplaza.com
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ENTREVISTA Dpto. de Comunicacion y Marketing de Inphinity Glass

Inphinity Glass

Expertosen la transformacion de
vidrio para industriay arquitectura

Elvidrio es uno de los materiales imprescindibles en cualquier construcciéon hoy en dia, sus
propiedades son valoradas por arquitectos e ingenieros. Actualmente este material, gra-
cias a empresas como Inphinity Glass, adquiere una versatilidad mucho més amplia. Ha-
blamos con sus responsables de comunicacion para que nos pongan al dia acerca de las
inmensas posibilidades que el vidrio ofrece a un mercado cada vez mds consciente de la
necesidad de usar materiales sostenibles.

¢Como definirias Inphinity
Glass?

Somos una empresa espe-
cializada en la manufactura y
transformacion de vidrio pla-
no. Aunque nacimos en 2011
como Vidrios Templa2, lleva-
mos mds de 25 afios vincula-
dos al sector. Con la mirada
puesta en el futuro creamos
este nuevo concepto. El es-
fuerzo y constancia de los
mads de cien trabajadores que
formamos el equipo de In-
phinity Glass nos llevan con-
secuentemente a la actuali-
zacion digital en la que he-
mos invertido, apostando
fuertemente por la calidad.
Nuestra infraestructura esta
a la altura del presente, de-
jando clara nuestra determi-
nacion por ofrecer el mejor
producto y servicio.

Un dato que me ha impac-
tado: jmds de 900 millones
de posibilidades!

Para esta afirmacion nos
basamos en un sencillo cél-
culo de LEGO sobre la canti-
dad de combinaciones que se
pueden hacer con seis ladri-
llos de 4x2 y del mismo color.
En un paralelismo, si tene-
mos en cuenta que cada uno
de nuestros productos se
puede combinar en mds de
una forma con el resto, ima-
gina entonces hasta donde se
puede llegar, entre tamafos,
grosores de vidrio, trata-
mientos térmicos o solares,
laminados e impresos. De ahi
que nuestro asesoramiento
sea primordial para atender
las peticiones de nuestros
clientes.

Sois una empresa que ha
crecido muy rdpido, ¢cudl
es el secreto de este creci-
miento?

Es gracias a una mezcla
de experiencia, trabajo y va-
lores vinculados a las perso-
nas de esta empresa. En In-
phinity estamos muy aten-
tos a como se mueven los

mercados. Ademas, nos ale-
gra ver como por fin cami-
namos todos juntos en este
movimiento de conciencia-
cién medioambiental que
esta logrando que, por ejem-
plo, en ingenieria, arquitec-
tura o construccion se use
cada vez mas el vidrio en
proyectos conscientes y res-
ponsables con los materiales
utilizados. Estdn mds que
claras las cualidades y bene-
ficios de este material, pero
todavia las mejoramos mas
a demanda del cliente,
adaptandonos a sus peticio-
nes, por medio de las trans-
formaciones que realizamos,
aumentando sus propieda-
des de seguridad, resisten-
cia, flexibilidad y durabili-
dad, ademas del factor esté-
tico que cuidamos desde ca-
da departamento implicado.

¢ Qué servicios ofrecéis y pa-
ra qué clientes?

En Inphinity Glass realiza-
mos transformaciones de vi-
drio float y el tratamiento
que se les da es lo que au-
menta sus cualidades en los
aspectos antes mencionados.
De esta manufactura resul-
tan desde el vidrio templado
al laminado y la combinacién
de vidrio templado + lami-
nado; tenemos certificado
Guardian Select; los vidrios
pueden llegar a ser tratados
para el ahorro energético con
control solar, para proteccion
contra los rayos UVA, para el
control acustico, para la se-
guridad del hogar o el nego-
cio,... y multiples aplicacio-
nes mas. Ahora estamos pre-
sentando un producto revo-
lucionario: Super Spacer®,
que convierte un elemento

de la vivienda, como es la
sencilla ventana con doble
acristalamiento, en un pilar
clave de las certificaciones
Passive House (una certifica-
cién que asegura que la nue-
va construccion puede ser
considerada como sosteni-
bles) y esto significa que in-
fluye en el ahorro energético
de la vivienda, que se tradu-
ce en ahorro econdmico. Este
elemento reduce considera-
blemente la condensacion, lo
cual hace ganar enteros en
estética y confort (recorde-
mos que la condensacion
puede llevar a generar moho
peligroso para la salud). Y
por supuesto, la impresién
digital en vidrio, aplicable a
todos los vidrios enumera-
dos. Nuestros clientes van
desde los sectores de la ener-
gia solar, la refrigeracion, la

arquitectura o la construc-
cién a practicamente cual-
quier industria que requiera
de nuestra materia prima.

Y también vidrio impreso...
Si, aunque deberiamos
especificar mejor el término
ya que tradicionalmente se
llama “vidrio impreso” a un
vidrio con relieve, y lo que
nosotros hacemos es impre-
sién vitrificada: aplicamos
pigmentos cerdmicos sobre
vidrio para después templar-
lo, lo que hace que forme
parte del vidrio, asegurando
la durabilidad y resistencia
de la impresion. Es una dife-
rencia bastante importante
con respecto a la serigrafia o
el vinilado. Imagina las apli-
caciones de este método y las
infinitas posibilidades con las
que se podria jugar, por
ejemplo, disefiando un edifi-
cio y teniendo en cuenta este
componente estético para su
fachada, pues con Inphinity
Glass tienes esa posibilidad al
alcance de una llamada. El i-
mite estd en la imaginacién.

Comentas que el vidrio tra-
tado es el futuro de la cons-
truccion sostenible, ¢por
qué?

Ten en cuenta que la ma-
teria prima del vidrio es, re-
sumiendo mucho, arena a la
que se le aplica calor hasta
fundirla. El vidrio es 100%
reciclable. Y desde Inphinity
Glass hemos asegurado el
autoabastecimiento de ener-
gia con la colocacion de casi
2000 paneles fotovoltaicos
en nuestras instalaciones
(nos hemos convertido por
esto en la mayor planta solar
de autoconsumo instalada
por una empresa en Andalu-
cia), gracias a lo cual, segtin
los datos estimados, preve-
mos la reduccién de emision
de CO2 de un total de 393
toneladas al afio. Ya venia-
mos reciclando la totalidad
de los residuos de vidrio, asi

que para nosotros es un acto
de compromiso energético
natural, a la vez que un aho-
rro monetario, con el que
queremos demostrar que
con conciencia y voluntad,
adaptarse y escoger produc-
tos que son responsables y
generar un gran impacto po-
sitivo a nivel medioambien-
tal y social es posible y via-
ble. Con todo esto, debemos
tener en cuenta la previsién
que para el afio 2021 tiene
la legislaciéon europea de
obligar a que todos los edifi-
cios de nueva construccién
utilicen energia proveniente
de energias renovables.

¢El futuro de Inphinity
Glass?

Por nuestra parte obser-
vamos como, a la hora de to-
mar una decisién de compra,
se tiene muy en cuenta la po-
sibilidad de elegir articulos
de calidad, sostenibles y res-
ponsables con el medio am-
biente. La tendencia de In-
phinity Glass es llegar hasta
donde su nombre indica y alli
llegaremos de la mano de
nuestro Compromiso, que es
ofrecer el mejor producto y
de la mayor calidad. Para
eso, invertimos en dos lineas
de accién: la tecnoldgica y la
humana. Por una parte, me-
joramos los plazos de entre-
ga 'y aumentamos la capaci-
dad logistica. Por otra, reco-
nocemos el factor humano
como uno de los pilares que
afiade un valor intangible de
calidad extra al producto en-
tregado. Adaptable y flexible
son dos propiedades del vi-
drio, y nosotros somos vidrio.

IN
P i

NITA
GLASS

inphinityglass.com
t. +34 9515054 99
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ENTREVISTA Andrés Medina Director de Desarrollo de Negocio

‘“‘Coordinamos la construccion de la mayor
planta fotovoltaica de Europa”

SOLIDA Energias Renovables se fundé en 2007 de la mano de Enrique
Romeroy Fernando Rueda para convertirse en una de las principales
ingenierias especialistas en energias renovables. Hoy, superada la
crisisy gracias a la internacionalizacién, son referencia en el sector,
con mas de 50.000 MW de experiencia. Hablamos de su trayectoria 'y
de su futuro con Andrés Medina, Director de Desarrollo de Negocio.

Lo que podria haber sido un problema se con-
Virtio en una ventaja....

La verdad es que si. Con la crisis tuvimos
que explorar nuevos caminos, y decidimos sa-
lir al exterior. Empezamos con una filial en
Brasil y una Joint Venture en Sudéfrica. Des-
pués vinieron Chile y Argentina... Hoy tene-
mos proyectos en mas de 50 paises.

cLas energias renovables son el futuro?

Maés que el futuro, son el presente. La so-
ciedad estd convencida de que el cambio es
necesario y esto esta presionando a los gobier-
nos para que inicien una auténtica transicion
energética. Los costes se han reducido drasti-
camente, por lo que ya no se pone en duda la
competitividad de las renovables. En Espafia
tenemos una industria lider reconocida a nivel
mundial y ha llegado el momento de hacer
bien los deberes en casa.

De hecho, estdis inmersos en un proyecto de
gran envergadura en Espaiia...

En los tltimos dos afios hemos participado
en mas de 50 proyectos en Espafia, pero, sin
duda, el que més nos enorgullece, es el de la
planta fotovoltaica Nuiiez de Balboa, de 500
MW, la mds grande en construccién en Euro-
pa, donde actuamos como ingenieria de la
propiedad para Iberdrola.

¢La energia fotovoltaica es con la que mds
trabajdis?

En nuestros inicios, trabajamos mucho con la
tecnologia termosolar; cuando saltamos a Brasil,
seguimos con la edlica; y en los tltimos afios ha
irrumpido con fuerza la fotovoltaica. Contamos
con especialistas en todas ellas, ademas de en
subestaciones y lineas de alta tension; el peso de
cada tecnologia nos lo acaba determinando el
propio mercado, pero todas deben convivir.

¢ Quié servicios ofrecéis?

Prestamos soporte a promotores, Utilities,
EPCistas, fondos de inversion y entidades finan-
cieras en todo el ciclo del proyecto, desde su
desarrollo hasta su puesta en marcha: analiza-
mos los condicionantes del terreno, posibles op-
timizaciones y alternativas de evacuacion; ela-
boramos proyectos para obtencion de permisos
e ingenierfa de detalle para construccion; tene-
mos equipos de direccién y supervision de obra
en campo; en proyectos complejos, SOLIDA in-
cluso coordina a los distintos contratistas... Ade-
mas, actuamos como technical advisors en pro-
cesos de compra-venta de activos.

cEl objetivo es seguir creciendo?

Creemos que SOLIDA tiene potencial para
ampliar sus horizontes. Hemos duplicado
nuestra plantilla de ingenieros y estamos ce-
rrando acuerdos marco con clientes punteros
a nivel internacional. La diversificacion geo-
gréfica en mercados estratégicos y contar con
un portfolio de clientes robusto y recurrente
seran fundamentales.

sOlida

energigsrenovables

www.solida.com.es

_— o

CARGA MOVIL POR INDUCCION

O+

——

1'

ENEITO FAURE

SWEET 4W LED

3 INTENSIDADES DE LUZ

25% 50% 100%

LUZ CALIDA 2.700K

www.beneito-faure.com

CARGA MOVIL POR USB
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ENTREVISTA Jaime Caselles CFO de SOLARAYS

Bienvenidos
a la energia solar
ultra-eficiente

Solarays, referente en tecnologia de seguimiento solar pasivo, ha
desarrollado un nuevo concepto para el seguimiento ultrapreciso
de la posicion solar sin el uso de motores ni dispositivos electroni-
cos ni consumo de energia. Lo consigue Unicamente mediante el
uso de leyes fisicas, utilizando la expansion termodindmica. El
avance abre la posibilidad de llevar la alta concentracion solar a
cualquier techo, haciendo posible el uso de células multiunion que
doblan la eficiencia de las tradicionales células de silicio, permitien-
do una generacion simultdnea de energia térmica para usos do-
meésticos e incluso la posible generacion de energia térmica de me-
dia temperatura (250-300°C) para usos industriales. Nos lo explica
el responsable dela compania.

¢Qué innovacion ha dado
lugar a la patente sobre
la que hoy Solarays fun-
damenta su actividad?

La alta concentracion
conlleva el uso de caros y
precisos seguidores solares
que, por su elevado peso,
se instalan sobre el suelo.
Nuestra invencién, basada
en un sistema de segui-
miento pasivo muy preci-
so, muy liviano, sin moto-
res ni electrénica, permite
llevar la alta concentra-
cién sobre cualquier tipo
de techo, cosa que hasta la
fecha ninguna otra tecno-
logia existente ha podido
conseguir a costes tan re-
ducidos y competitivos co-
mo Solarays.

¢Por qué es novedosa?

Es la primera vez en el
mundo que se consigue un
seguimiento solar pasivo
de tanta precision.

cQué es el seguimiento
solar pasivo?

El seguimiento solar pa-
sivo es aquel en el que no
es necesario el uso de me-
dios activos, tales como
motores, dispositivos elec-
trénicos, etc., para conse-
guir el seguimiento.

Sobre esa base, ¢qué ca-
racteristicas definen su
panel solar?

La caracteristica princi-
pal es que este seguimien-
to pasivo hace posible lle-
var todas las ventajas de la
concentracidn solar sobre

cualquier techo, de una
forma econdmica y fiable.
Permite el uso de células
multiuniéon usadas en los
satélites que doblan la efi-
ciencia de las células con-
vencionales de silicio. Ade-
maés, permite el uso de la
energia térmica con muy
bajas pérdidas, ya que la
radiacion se convierte en
calor en un drea muy pe-
quefia y mucho mds fécil
de aislar térmicamente del
entorno.

Solarays hace
posible la alta
concentracion
solar en
cualquier tipo
de techo,
generando
energia eléctrica
y térmica ultra-
eficiente enun
mismo modulo

Se trata de un sistema
muy liviano (50% menor
que los actuales sistemas
de generacidn eléctrica y
térmica, que requieren rea-
lizar instalaciones diferen-
ciadas), que ocupa mucha
menor superficie para ge-
nerar los mismos kwh y
con degradacién nula du-
rante toda su vida util (25
afnos).

cQué eficiencia permite
alcanzar?

Se alcanzan eficiencias
eléctricas superiores al
33%, el doble de eficiencia
en relacién a la de los pa-
neles de silicio convencio-
nales, que en su versién de
mayor calidad y coste al-
canzan como maximo el
21%; y eficiencias combi-
nadas (eléctrica y térmica)
del 72%.

En la Comunidad Euro-
pea el consumo de energia
final se distribuye en 47%
calor, 32% transporte y
21% electricidad. Si quere-
mos combatir el cambio
climdtico es imprescindi-
ble generar calor con ener-
gias renovables, y la tecno-
logia Solarays lo hace posi-
ble a precios muy competi-
tivos.

¢Proporciona  energia
limpia y economica para
todo tipo de aplicacio-
nes?

Si, por supuesto. Supo-
ne una generacién de
energia mucho mas barata
que cualquier forma de ge-
neraciéon de energia me-
diante la quema de com-
bustibles fésiles. Al gene-
rar energia eléctrica y tér-
mica en un mismo panel
se logra captar el 72% de
la energia del sol.

¢El seguimiento del sol
permite captar mds ra-
diacion al respecto del
panel plano?

Como todos sabemos,

Vista 3D del médulo SOLARAYS definitivo formado por 9x5x2 seguidoras,
Pmax (W eléctricos)=992 W, Pmax (W térmicos)=1.444 W



Jueves, 26 de septiembre de 2019

MONOGRAFICO ESPECIAL

Excelencia Empresarial 9

el sol hace un recorrido
diario de este a oeste y un
recorrido estacional de
solsticio de invierno a sols-
ticio de verano. Estos reco-
rridos hacen que el panel
plano fijo orientado al sur,
con una elevacion igual a
la latitud, solo esté un mo-
mento al afio perfecta-
mente orientado a 90° res-
pecto al sol. La cantidad de
energia que impacta en el
panel y la generacién eléc-
trica y térmica consiguien-
te es proporcional al &ngu-
lo que forma la superficie
del panel respecto la posi-
cién solar.

¢Qué otras ventajas tiene
el panel solar de Sola-
rays?

La generacién de ener-
gia estable y continua a la
maxima potencia durante
todo el dia hace posible un
mejor acople a las curvas
de consumo y no genera
picos de potencia al me-
diodia. El hecho de apro-
vechar la energia térmica
supone un aprovecha-
miento maximo de toda la
energia solar y que, con
menos area y peso, se ge-
nere mucha més energia.
Ademas, los costes de ge-
neracién son inferiores a
cualquier tecnologia exis-
tente, ya sea renovable o
convencional.

¢Donde puede instalarse?

Se puede instalar en
cualquier techo o superfi-
cie. Incluso se puede ele-
var el médulo para poder
seguir usando las azoteas
de los edificios o instalarlo
tipo porche para coches
etc.

¢Eso acerca esta solucién
al particular?

Por supuesto. En las
proximas décadas vamos a
asistir a cambios radicales
en la forma en que genera-
mos y consumimos ener-
gia. Una de las caracteristi-
cas de la energia solar es
que es muy distribuida y
democratica. Indiscutible-
mente, la generacién de
energia distribuida se estd
convirtiendo en la mejor
opcion y esta previsto que
serd el gran cambio en el
sector de la energia a nivel
mundial en las préximas
décadas. Para nosotros, es-
ta generacion distribuida
es fundamental y nuestra
solucién esta especialmen-
te enfocada a este fin. Por
ello, nuestra tecnologia se
ha desarrollado para ser
instalada de un modo sen-
cillo y rédpido sobre cual-
quier tipo de superficie y

para cualquier usuario: en
viviendas unifamiliares,
residenciales, hoteles, na-
ves industriales, centros
deportivos, piscinas, cen-
tros educativos, centros
comerciales, suelos con re-
gadio-agricultura y gene-
racion masiva entre otros.
Solarays apuesta por un
cambio radical en la gene-
racién y distribucién de
energia eléctrica y térmica.

¢Qué sucede con la ener-
gia térmica que se disipa?
¢Se puede aprovechar
con un circuito de térmi-
ca?

Existe dos modelos de
modulo Solarays: uno pa-
ra la generacion solo de
energia eléctrica, en el que
el calor producido se disi-
pa al aire; y, otro para la
generacion combinada de
eléctrica y térmica, en el
que el calor se disipa a un
fluido para el aprovecha-
miento en agua caliente
sanitaria y/o calefaccion
etc.

;Qué posicionamiento
tiene Solarays en Espafia
con su panel de segui-
miento solar pasivo?

En unos meses tendre-
mos los médulos certifica-
dos seglin normas de cali-
dad nacionales e interna-
cionales. En 2020 empeza-
ra la comercializacién del
producto, teniendo ya en
este momento una muy
buena aceptacién e interés
por posibles usuarios.

Las grandes ventajas
técnicas y la competitivi-
dad econémica que ofrece-
mos nos hace estar con-
vencidos de que nuestra
tecnologia serd un gran
éxito en el mercado de au-
toconsumo, no solo a nivel
nacional sino también in-
ternacionalmente.

¢Solarays trabaja en el
desarrollo de alguna otra
patente?

La empresa cree firme-
mente en la investigacién
y desarrollo. Por ello va-
mos a destinar una parte
muy importante de los re-
cursos disponibles en per-
seguir soluciones basadas
en la energia solar. En una
primera etapa, esta la ge-
neracién de calor a tempe-
raturas medias para la in-
dustria.

¢En qué consiste?
Consiste en que esta al-
ta concentracién permite
alcanzar temperaturas de
trabajo medias/altas. En
este momento, estas me-
dias temperaturas solo son

“Nuestra tecnologia de
seguimiento solar pasivo supone
una reduccion del 30% de los
costes de generacion de energia en
comparacion con los paneles
solares convencionales de

inclinacion fija”

“La generacion de energia
distribuida serd el gran cambio en
el sector de la energia a nivel
mundial en las proximas décadas.
Nuestra solucion esta
especialmente enfocada a este fin”

“Queremos ser parte de un futuro
donde las energias renovables
hayan sustituido las actuales
energias contaminantes”

alcanzables con tecnologi-
as cilindro parabdlicas, li-
neales fresnel, discos para-
bdlicos, que no son insta-
lables sobre cualquier te-
cho y ademas son caras.
Nosotros apostaremos por
hacerlo posible analizando
muy bien estas temperatu-
ras y que las eficiencias se
mantengan altas.

¢Como van a seguir tra-
bajando a futuro?

También esta pendiente
el uso del frio por absor-
cién, es decir, generar frio
con calor. Habra que rela-
cionarse con los centros
cientificos mas punteros
del mundo y analizar exac-
tamente donde estd el es-
tado del arte y, a partir de
ahi, ver qué tecnologia es
la mas adecuada y si pode-
mos aportar mejoras.

¢Sobre la base de qué
compromisos con la so-
ciedad y el medio am-
biente?

Solarays estd plena-
mente comprometida con
la sociedad y el medio am-
biente. En Solarays ofrece-
mos soluciones para hacer
frente al cambio climéatico
y, para ello, proporciona-
mos energia solar de alta
tecnologia de forma mas
econdmica para el usuario
final. Hacemos lo que ha-
cemos porque creemos fir-
memente en que nuestras
generaciones son las ulti-
mas que tendran la opor-
tunidad de mitigar el cam-

bio climatico, asi que es
nuestra responsabilidad
hacer todo lo que esté en
nuestra mano. En Solarays
luchamos por dejar un
mundo mejor a las futuras
generaciones... ¢(Qué le
vamos a decir a nuestros
nietos? Queremos ser par-
te de un futuro donde las
energias renovables hayan
sustituido las actuales
energias contaminantes.
Queremos un futuro verde
y limpio. Reducir los gases
de efecto invernadero pre-
cisa de generacion eléctri-
ca y térmica renovable.
Nos enfocamos en llevar la
mejor investigacion y
desarrollo a la produccién
industrial en masa, ofre-
ciendo a los usuarios fina-
les la forma mas econémi-
ca y limpia de satisfacer
sus necesidades de consu-
mo de energia. Asf lucha-
mos contra el cambio cli-
matico y brindamos a las
siguientes generaciones
un mundo en el que serad
posible vivir.

¢ Qué filosofia diferencia
a Solarays?

Todo lo que no es impo-
sible, en principio, es posi-
ble. Lo que vale la pena
suele ser dificil, pero no
imposible. Hasta que no se
han investigado todos los
caminos con mucha tena-
cidad no se puede afirmar
que algo es imposible.

www.sola raysenergy.com
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Femepa, en la cimadela excelencia
con el sello EFQM 500 Premium

Es la tercera vez que el Club Excelencia en Gestion otorga a Femepa
(Federacion Provincial de la Pequefia y Mediana Empresa del Metal y
Nuevas Tecnologias de Las Palmas) el sello EFQM (European Founda-
tion for Quality Management), que no sélo ha puesto de manifiesto su
“vocacion innovadora y de mejora”, sino también la consecucion de
los objetivos planteados, amén del mantenimientoy evolucion de los

mismos en el tiempo.

n esta ocasion,
ademads, ha sobre-
pasado la maxima
calificacién posi-
ble, lo que ha llevado a los
evaluadores del Modelo
EFQM a definirla como “li-
der local en ejecuciéon de
proyectos publicos”, al tiem-
po que han destacado que
ha sabido orientar su nego-
cio “a un mercado no publi-
co, tratando de generar ser-

vicios y productos sin de-
pender de ayudas ptblicas”.

De la misma forma, este
informe ha resaltado que
“Femepa, gracias a sus
alianzas, dispone de infor-
macién suficiente para
adelantarse a las necesida-
des del mercado e incluso a
ser pioneros en la gestion
de servicios y productos”,
sin obviar “los cambios
normativos”.

No obstante, los lideres
de la misma, que han con-
tribuido a “fortalecer el co-
nocimiento, la imagen del
sector y de la propia Fede-
racion en toda la socie-
dad”, son “referentes en
congresos sectoriales, tan-
to a nivel local como nacio-
nal”’, evidenciando su
“compromiso con la exce-
lencia, a través de la im-
plantacién de sistemas de

gestion, Modelo EFQM,
participacién en grupos de
trabajo, etc.”.

Por otro lado, esta eva-
luaciéon ha desglosado los
diferentes aspectos que ha
tenido en cuenta para con-
ceder una vez mas el sello
de Excelencia Europea con
tanta rotundidad. Y es que
Femepa se ha erigido como
“referente en orientacién
profesional para el empleo,
atendiendo a mds de
30.000 usuarios en la pro-
vincia de Las Palmas, y res-
paldado por un servicio de
formacion sectorial con un
68% de insercion laboral
de su alumnado”.

En la misma linea, ha
subrayado que es notorio
el avance en materia de

Elcompromiso de Femepayde
su presidente con la sociedad

Vicente Marrero esta a punto de finalizar su segundo
mandato consecutivo en la presidencia de Femepa, a
la que llegd en 2011. Bajo su batuta, se han consegui-
do importantes logros para el sector del metal en la
provincia de Las Palmas, siendo el mas reciente el
ahorro, por parte de las empresas asociadas, del pa-
go del plus compensatorio de formacion y empleo,
recogido en los tres convenios colectivos y que ga-
rantiza la formacion continua de los trabajadores.

Asimismo, ha tomado buena parte en la lucha contra
la economia sumergida, a la que considera “la peor
lacra a la que nos enfrentamos, al ir en contra de to-
do aquello que nos hemos propuesto garantizar, co-
mo son: la legalidad y la seguridad en el trabajo”. Por
este motivo, ha promovido que las campanias en este
sentido se dirijan al consumidor final para que “sea
el cliente el que exija la factura de cualquier servicio,
ya que ambas partes tienen que asumir este compro-
miso, cuyos beneficios son para la sociedad en su
conjunto”.

Por otra parte, Marrero ha manifestado la intencion de
subir a Femepa al tren de la Responsabilidad Social
Empresarial: “Queremos comprometernos a llevar a
cabo un conjunto de acciones que tengan repercusio-

nes positivas en la sociedad de la que formamos parte,
contribuyendo a fomentar nuestros valores, vision y
misién empresarial”, ha declarado, al tiempo que ha
anadido que “entre los objetivos que llevaremos a ca-
bo, se encuentran: el desarrollo econémico sostenible,
el consumoy la produccion sostenible, la lucha contra
la economia sumergiday laigualdad de género”.

RSC (Responsabilidad So-
cial Corporativa), con un
plan propio que fomenta la
igualdad de oportunida-
des, con la elogiada inicia-
tiva del “CV An6énimo”. No
en vano, Femepa posee el
prestigioso distintivo que
otorga el Ministerio de
Igualdad. También hay que
destacar el compromiso

con la seguridad en el tra-
bajo, impulsando la Tarjeta
Profesional del Metal
(TPM), herramientas para
la coordinaciéon de activi-
dades empresariales, a tra-
vés de la plataforma Metal-
doc, y liderar -junto con Fe-
mete- la lucha contra la
economia sumergida a tra-
vés de la plataforma “Yo-
SoyLegal”.

glfemepa

www.femepa.org

Metaldoc y TPMformacion,
productos estrella
de ambito nacional

Femepa prosigue idean-
do servicios de gran inte-
rés y ayuda para el sec-
tor, como es el caso de
Metaldoc y TPMforma-
cioén, que son dos proyec-
tos pioneros que facilitan
la labor de todas las par-
tes implicadas en el mer-
cado.

Metaldoc, por un lado, se
presenta como la gran
aliada de las empresas
que se manejan en entor-
nos B2B (Business to Bu-
siness), es decir, provee-
dorasy clientes de servi-
cios. Al componente de
conectividad entre ellas,
mediante la posibilidad
de identificar al provee-
dor adecuado y comuni-
carse con él para solicitar
y recibir presupuestos, se
afiade la necesaria ges-
tion documental de la
obligacién legal de coor-
dinacion de actividades
empresariales, de mane-
ra que la relacion en esta
plataforma se extiende
desde el “encuentro” en-
tre ambas hasta el final
de la operacién. Durante
este periodo, Femepa se
encarga de validar la do-
cumentacion obligatoria
que cualquier proveedor
debe facilitar y todo
cliente debe exigir antes
de comenzar un trabajo a
Su servicio o en sus insta-
laciones. Todo ello de la
mano de la plataforma
CAE lider, Metacontratas,
integrada en Metaldoc.
Otra de las ventajas de
este servicio es que per-
mite a todos los provee-
dores dados de alta co-
municarse con los posi-
bles clientes que tam-

bién lo usen, con lo que
la gestion documental,
ahora individualizada'y,
por tanto, con necesidad
de repetir con cada clien-
te, se simplifica a una so-
la gestion. Ello supone un
ahorro de tiempo y es-
fuerzo al empresariado
que la utiliza, asi como le
garantiza que los docu-
mentos consultados son
validosy vigentes.

Por otro lado, TPMforma-
ciébn es una iniciativa
inédita liderada por CON-
FEMETAL, pero auspicia-
day ejecutada por Feme-
pa, que ha supuesto la
puesta en marcha de una
marca bajo la que se su-
man las principales pa-
tronales del metal de Es-
pafa, obligadas por el
Convenio Estatal del Me-
tal a unaformacion espe-
cifica en Prevencién de
Riesgos Laborales, que
suma 31 oficios diferen-
tes, asi como formacion
online para personal di-
rectivo y de oficinas de
todas las empresas del
sector.

Con TPMformacion, se
ha conseguido cualificar
—-desde 2018- a mas de
10.000 trabajadores en
todo el territorio nacio-
nal, asi como se ha dado
soporte documental a
través de los manuales
elaborados para todas
las acciones formativas
puestas en marcha en el
sector. Y todo esto con el
soporte técnico y tecno-
l6gico puesto en marcha
por Fundacién Femepa -
desde Las Palmas de
Gran Canaria- para toda
Espana.
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ENTREVISTA Angel Escribano Consejero delegado de Escribano Mechanical & Engineering

‘““Nuestro sistema reduce a cero el error
humano en la deteccion de naufragos”

En tan sélo 30 afos, Escribano Mechanical & Engineering ha pasado
de seruna pequefia empresa familiar que mecanizaba piezas para
automoviles a tener 300 empleados, exportar el 90% de su produc-
ciony facturar mas de 50 millones de euros. Detrds estd el esfuerzo de
sufundadory el afédn de superacion de sus hijos.

¢Como han logrado un creci-
miento tan exponencial?

Yo me incorporé muy jo-
ven a trabajar con mi padre, y
poco después se uni6é mi her-
mano Javier, que hoy es el
presidente de la empresa. Era
un negocio pequefio y todo lo
que ingresabamos lo invertia-
mos en comprar maquinas
para aumentar nuestra capa-
cidad de produccién. Hacia-
mos el mecanizado de piezas
para elevadoras de cami6n y
un dia, como teniamos cerca a
CASA, la predecesora espafio-
la de Airbus, fui a presentarme
y ofrecer nuestro trabajo. Asi
conseguimos entrar en el sec-
tor aerondutico, lo que nos
ayudo a crecer mas. Pero fue
en 2011, cuando entramos en
el sector de la defensa con un
contrato bastante grande,

cuando dimos un salto cuali-
tativo importante. Nos trasla-
damos a Alcald de Henares,
compramos mds maquinas y
nos especializamos mucho
mas, hasta convertirnos en
una empresa lider y de refe-
rencia mundial en el mecani-
zado de alta precision. Desde
entonces hemos duplicado
nuestra cifra de facturacién y
hemos pasado de 50 emplea-
dos a cerca de 300.

¢Como lograron ese impor-
tante contrato?

El secreto del gran salto fue
que decidimos pasar de la fa-
bricacién de piezas para terce-
ros a incorporar nuestra pro-
pia ingenieria y dar un nuevo
valor afadido al ofrecer a
nuestros clientes el desarrollo
y la integracién de sistemas,

con soluciones totalmente ad
hoc. Tenemos todas las capa-
cidades de fabricacion e inge-
nierfa para no depender de
terceros, que es lo contrario de
lo que han hecho las empresas
de nuestro sector, que han
tendido a externalizar.

¢Es eso lo que les diferencia
de sus competidores?

En el mercado de la defen-
sa las empresas suelen ser
muy grandes, de 9.000 em-
pleados o mas. Nosotros nos
enfocamos sobre todo en in-
novacion, siempre ofrecemos
la Gltima tecnologia del mer-
cado, porque la tecnologia en
defensa cada dos afios queda
obsoleta, y tienes que invertir
continuamente para no que-
darte atras. Y como aqui fabri-
camos absolutamente todo,

tanto la parte mecanica como
la éptica y la electrénica, y ha-
cemos el disefio, la ingenieria
e integramos, nos podemos
adaptar mucho mejor a las ne-
cesidades del cliente. Es un ni-
cho de mercado en el que no
tenemos competencia, porque
las grandes empresas tardan
mucho mas, su precio es mu-
cho mds caro, no se adaptan
tanto a las necesidades del
cliente ni tienen la tltima tec-
nologia. Nosotros tenemos
mads de 90 maquinas de dos,
tres y cinco ejes para mecani-
zado de alta precision, con la
mads sofisticada tecnologia, y
somos el tnico fabricante es-
pafiol de tecnologia laser para
fabricacion de lentes.

¢Ofrecen alguin valor afiadi-
do a sus clientes?

Los clientes siempre piden
una componente de transfe-
rencia de tecnologia, no se
trata de comprar un equipo
que no saben cémo funciona,
quieren aprender a manejar-
lo y que les demos un servicio
de mantenimiento in situ. Po-
demos hacerlo porque somos
fabricantes, no dependemos
de un tercero, y eso les gusta
mucho.

¢ Qué desarrollos relevantes
han llevado al mercado?
Nuestros desarrollos en
defensa nos han permitido
aplicar tecnologias innovado-
ras al mundo civil, y ahi esta
uno de nuestros mayores éxi-
tos, el Albatros, que es un sis-
tema de deteccién automati-
ca de naufragos en el mar. Lo
que hemos hecho es adaptar
nuestras camaras de infrarro-
jos a una aplicacién para
atender a una necesidad que
nos planted Salvamento Ma-
ritimo. Hay muchos competi-
dores que tienen camaras tér-
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micas, pero la nuestra incor-
pora un software que hemos
desarrollado para la detec-
ci6én automatica y geolocali-
zacion de un naufrago en el
mar en condiciones adversas,
agilizando su rescate, redu-
ciendo a cero el error humano
y pudiendo barrer zonas mas
amplias de mar en menos
tiempo, con el objetivo final
de salvar vidas humanas.
Ademds, puede tener otras
aplicaciones, como la bisque-
da de vertidos téxicos.

Y en defensa, ¢cudl ha sido
su desarrollo mds impor-
tante?

Hemos desarrollado unas
plataformas giroestabilizadas
en dos ejes, que estan destina-
das a su integracién en bu-
ques, patrulleras y vehiculos
de todo tipo. Estan preparadas
para integrar en ellas un arma
que se dispara automadtica-
mente. No fabricamos ni ven-
demos armas, lo que hacemos
es automatizar el proceso del
disparo para que no tenga que
haber un soldado junto a la
plataforma. Con nuestro siste-
ma, el soldado siempre esta
protegido, y mds atin con el
nuevo desarrollo que hemos
lanzado ahora, que permite
dirigir los vehiculos y patrulle-
ras a distancia; es como un
dron. En Suramérica se utiliza
mucho con los narcotrafican-
tes. La maxima es no perder
una vida humana. Es un cam-
po en el que queda muchisi-
mo por desarrollar. El campo
de la estabilizacién ha sido
otro de nuestros retos, porque
se trata de vehiculos que van
por terrenos abruptos. Y tam-
bién hemos desarrollado un
sistema de simulacién muy
potente que permite que te
puedas entrenar e incluso eva-
luar tu nivel y que cuando

uses el sistema en una situa-
cién real, sea exactamente
igual, con los mismos mandos
y el mismo sistema.

¢Qué inversion ha acompa-
fiado a su crecimiento?

En los tltimos siete afios
hemos invertido 70 millones
de euros en tres bloques: re-
cursos humanos y formacion,
[+D+iy nuestras nuevas ins-
talaciones, que han sumado
18.000 metros cuadrados a
los 14.000 que teniamos, y es-
tan preparadas para duplicar
nuestro personal, lo que
muestra un poco nuestros ob-
jetivos para los proximos diez
afios. Estan mucho mejor pre-
paradas, con 14 terrazas al ai-
re libre para que todo el mun-
do tenga luz, comedor, gim-
nasio e incluso un puesto de
fruta para fomentar la vida sa-
ludable. Y tenemos bicis para
que los empleados se puedan
desplazar de un edificio a
otro. Nos esforzamos en rete-
ner el talento, porque nos
cuesta mucho encontrar perfi-
les especializados. Tenemos
convenios con centros de for-
macién y universidades y
siempre tenemos a unas 20
personas en practicas, que se
forman con nosotros durante
tres o cuatro afios, y el 95% se
suelen quedar. También tene-
mos una catedra en la Univer-
sidad de Alcala de Henares,
sobre todo para acercar la em-
presa a la formacién que se da
alli, y vienen muchos estu-
diantes a hacer con nosotros
su doctorado o su proyecto de
fin de carrera.

B
ESCRIBANG MECHAMIL NGINEERING

www.mecaes.es
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ENTREVISTA Adrian Navarro CFO del Grupo Hierros y Transformados - Metalpanel

‘“Ofrecemos valor anadido en estructuras
para parques fotovoltaicos’’

Hierros y Transformados y Metalpanel son empresas especializadas
en la transformacion de bobinas de acero con diferentes acabados
para sectores muy diversos. Para conocer con mas detalle cudl es su
labor, hablamos con su Director General, Adrian Navarro.

¢Cudles fueron los origenes
de la empresa?

Hierros y Transformados
naci6 en 1985 y es la empresa
matriz de la que nacié en
1999 Metalpanel. La activi-
dad de la empresa consiste en
la transformacién de acero
para elaborar diversos tipos
de productos: perfiles abier-
tos, mecanizacion de tubos
por laser, perfilado de chapa
para fachadas y cubiertas, pa-
neles sdndwich, fabricacién y
corte de tubos para sefializa-
cién vial y otros usos... Todo
esto tiene aplicacion en diver-
sos ambitos, desde la cons-
truccion de estructuras para
naves industriales hasta el
sector fotovoltaico, uno de los
mas importantes para nos-
otros en los tiltimos afos.

¢Cudndo se creé Metalpanel
Y con qué objeto?
Metalpanel nacié en 1999
con la intencién de ofrecer un
producto acabado para cerra-
mientos industriales incorpo-
rando el valor afiadido del
aislamiento térmico y acusti-
co, aprovechando para ello la
experiencia que ya tenfamos
en el sector. Su actividad se
basa en transformar el acero
incorporandole en un conti-
nuo proceso de fabricacién el
aislamiento tanto de poliure-
tano como de lana de roca, en
funcién de la exigencia que su
uso final requiera. Asi se

mientras que para el aisla-
miento térmico utilizamos
poliuretano como aislamiento
entre las dos chapas de acero.
Con el tiempo, nuestro panel
ha ido encontrando mds apli-
caciones, como la sectoriza-
cién de zonas con riesgo de
incendio o también las cons-
trucciones de bodegas , de
granjas de pollos, porcino u
otro tipo de estabulacion. Asi
como desarrollos de paneles
imitacién TEJA para uso resi-
dencial y de rehabilitacién.
En estos momentos en
METALPANEL disponemos
de 4 lineas de fabricacién en
continuo, que permiten capa-
cidades de fabricacién de 4
millones de m? al afio.

¢Cudl es la estructura de la
empresa?

Actualmente tenemos dos
centros productivos. La sede
central estd en Quintanar de
la Orden, en la provincia de
Toledo. Alli tenemos 200.000
metros cuadrados de instala-
ciones, 80.000 de ellos cons-
truidos, a los que se suma una
fébrica mas pequefia en Ma-
drid que tiene 2.000 metros
cuadrados de instalaciones.
En conjunto, nuestro equipo
estd formado por 270 perso-
nas y tenemos delegaciones
en todas las comunidades au-
ténomas de Espafia y tam-
bién en otros paises como Por-

tugal, Reino Unido,Panama,
México, Argelia, Mozambi-
que y Marruecos que se ocu-
pan no sélo de sus mercados
locales, sino también de sus
zonas de influencia.

Lo que significa que tienen
actividad exportadora...

Si. Metalpanel destina
aproximadamente el 40% de
su produccion a la exportacién
y esta presente en 38 paises de
diversos continentes. En el ca-
so de Hierros y Transformados
el peso de las exportaciones
menor (solo de un 10%) por-
que es un producto de menor
valor afladido.

cA qué perfil de cliente se di-
rigen?

En el caso de Metalpanel,
nuestros clientes son sobre to-
do los instaladores de cerra-
mientos de naves industriales,
pero también las ingenierias,
distribucién y las constructo-
ras. En cuanto a Hierros y
Transformados, instaladores de
cerramientos y almacenes de
hierro y también con las firmas
de gran distribucién para este
tipo de perfiles y productos, co-
mo puede ser Leroy Merlin. Por
otro lado, un importante perfil
de cliente es el estructurista,
tanto de naves industriales co-
mo de parques fotovoltaicos,
un sector que es muy impor-
tante para nosotros.

¢ Qué diferencia a la compa-
fita de sus competidores?
Hay dos aspectos que nos
definen muy bien: la diversifi-
cacion y el gran volumen de
transformacién que podemos
manejar con las continuas in-
versiones. Piense que en nues-
tras instalaciones podemos
trabajar para dmbitos tan dife-
rentes como son las energias
renovables, la sefializacién
vial, las granjas, las oficinas,
los invernaderos para el sector
agricola, el sector del mueble,
el sector agroalimentario, las
estructuras, la carpinterfa me-
talica, la construccion de na-
ves industriales... Todo esto es
posible gracias a nuestra ver-
satilidad y a las continuas in-
versiones que hemos realizado
los tiltimos afios para dotarnos
de la maquinaria méas avanza-
da para el procesado del acero
y también para la fabricacio-
nes del panel sandwich. Am-
bas fabricas tienen en estos
momentos una cifras de trans-
formacién de acero anuales de
100.000 toneladas /afio.

¢Qué valor anadido apor-
tan al mundo de las renova-
bles?

Destinamos al sector de
las energias renovables cerca
de 40.000 toneladas de acero
al afio, repartidas entre una
decena proyectos al afo en
marcha en diversos paises.
Dada la envergadura, exigen-
cia de calidad y fuertes inten-
sidades de suministro de es-
tos proyectos de fotovoltaica
lo que valoran los clientes es
que podamos convertirnos en
un proveedor tinico por pro-
yecto de todo el acero y sus
mecanizados , capaz de trans-
formar los diferentes elemen-
tos de tubo y perfiles abiertos
que componen una instala-
cién de este tipo. El cliente asi
simplifica su proceso de con-
tratacién y obtienen una ven-
taja en trazabilidades, garan-
tias y demds requerimientos.
Asi como agilidad en los pro-
cesos de compra y apoyo en la
financiacion de estos grandes
proyectos. De hecho, la evo-
lucién nos ha llevado a que
no solo seamos capaces

fabrican los paneles
sandwich en continuo.

cQué aplicaciones tie-
ne?

Muy diversas. El pa-
nel sandwich. se utiliza
en cerramientos, en fa-
chadas para la construc-
cién de camaras frigorifi-
cas y logisticas, en el am-
bito residencial... Se tra-
ta de un producto que
ofrece una gran capaci-
dad de aislamiento y ra-
pidez de montaje que
presentamos en dos mo-
dalidades, dependiendo
de si el cliente busca ais-
lamiento térmico o acus-
tico. Para la insonoriza-
cién y resistencia al fuego
utilizamos panel sand-
wich con lana de roca,
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de suministrar esos pro-
ductos, sino que lo haga-
mos con estructuras me-
canizadas por laser y lis-
tas para montar en obra
sin que el cliente deba re-
currir para ello a perso-
nal con experiencia y una
alta cualificacion. Perfiles
y tubos de las estructuras
de los parques fotovoltai-
cos llegan a la obra para
que sean ensamblados y
atornillados con suma fa-

cilidad.

¢Hay margen de creci-
miento en este campo?
El sector de la energia
fotovoltaica tuvo un cier-
to parén hace unos afios,
pero laliberacion del sec-
tor, el autoconsumo , el
cambio climdtico y la

concienciaciéon de apostar
por energias de origen limpio
y natural como el sol y el
viento vuelve a cobrar impor-
tancia en Espafia y el resto del
mundo. Pensamos que Hie-
rros y Transformados tiene
un papel importante que ju-
gar en el crecimiento de los
parques fotovoltaicos, y mas
aun teniendo en cuenta que
un plazo de 10 solo en Espa-
fia hay prevision de construir
y conectar parques solares de
un volumen aproximado de
40.000Mw

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

El futuro pasa por diversi-
ficar y aumentar la capacidad
de produccién y por invertir
para poder hacer cosas distin-
tas aportando innovacién y
mayor productividad. Eso nos
permitird, como hemos hecho
en el caso de las energias re-
novables, entrar en nuevos
sectores.

A medio plazo, estudia-
mos la creacién de un centro
de produccion fuera de Euro-
pa para METALPANEL , segu-
ramente en algun pais de La-
tinoamérica.

Desarrollamos proyectos
internos para potenciar la res-
ponsabilidad social corporati-
va. Y por supuesto seguire-
mos trabajando para ser una
empresa en la que las perso-
nas puedan desarrollarse y
llevar a cabo un proyecto de
vida que permita no solo el
desarrollo profesional sino la
conciliacién familiar y perso-
nal de cada uno de nuestros
trabajadores.

Hierros I
¥ Fm wfor mados

[

hierrosytransformados.com
metalpanel.com
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ENTREVISTA José Garcia-Sicilia Suarez Presidente y Fundador de Audiovisual y Marketing, S.L.

‘‘Somos una empresa dedicada en
exclusiva a la oftalmologia’

AUDIOVISUAL & MARKETING (AVPM) es una empresa que da servicios in-
tegrales a la oftalmologia, desde comunicacién hasta gestion, pasando
por administracion, web, publicaciones en distintos formatos, disefio,
asesoramiento legaly organizacion de Congresos y Reuniones oftalmo-
l6gicas. De hecho, este afio estan organizando el 95 Congreso de la So-
ciedad Espariola de Oftalmologia. Lo vemos al detalle con su Presidente
y Fundador, José Garcia-Sicilia.

¢Como va el Congreso?

La verdad es que se ha tra-
bajado mucho para llevarlo a
cabo, pero ha valido la pena.
Hemos reunido a mas de
3.000 asistentes (contando
con los laboratorios y Casas
Comerciales dedicados a esta
especialidad) que asistiran a
las conferencias, a las ponen-
cias y participaran en las acti-
vidades del congreso... Pero
sobre todo, y lo mas importan-
te, es que es un punto de en-
cuentro para que los profesio-
nales puedan hablar, debatir y
comentar las tltimas investi-
gaciones y avances relaciona-
dos con la oftalmologia. De és-
tas relaciones siempre surgen
sinergias e ideas que muchas
veces pueden llegar a ser mds
importantes que las ponencias
en si. También se podrian ha-
cer videoconferencias o leer
articulos en las revistas cienti-
ficas, pero el contacto personal
directo es lo que al final enri-
quece de verdad, ya que ves
las reacciones de tu interlocu-
tor y puedes preguntar e inter-
pelar directamente.

3.000 personas son mucha
gente...

Si, pero piensa que van ro-
tando. Por un lado, no se pue-
den dejar los hospitales sin
médicos, y por otro, no a todos
les interesan los mismos te-

“La especializacion la dan
40 anos dedicados, en exclusiva,

a la Oftalmologia”

mas: dentro de la especialidad
que es la oftalmologia respec-
to de la medicina, hay después
una subespecializacion en par-
tes concretas, por ejemplo, hay
especialistas en glaucoma, en
cdrnea, en retina, en trans-
plantes...

¢Existen muchas reuniones y
congresos de oftalmologia?

Si, ademas de las que reali-
zan las Sociedades de Oftal-
mologia a nivel nacional y au-
tondmico, existen reuniones
monograficas muy polariza-
das en un determinado tema,
ademas de Cursos de forma-
cién. Cabe destacar uno de los
mas relevantes que es el Curso
Monogréfico de Iniciacién a la
Oftalmologia, que realizamos
con el Instituto de Investiga-
ciones Oftalmoldgicas Ramén
Castroviejo en la Universidad
Complutense de Madrid, bajo
la Direccién de los Catedrati-
cos D. Julidn Garcfa Sanchez y
D. Julian Garcia Feijdo.

Por otro lado, también or-
ganizamos reuniones y cursos
de instituciones privadas co-
mo el Curso Ferndndez-Vega,

EL Dr. José Aguilar Estévez entregando la Insignia de Oro de la

Sociedad Canaria de Oftalmologia el 14 de Julio del 2013.

que se realiza anualmente,
versando sobre un tema de ac-
tualidad, en el Salon de Actos
del Instituto Fernandez-Vega
en Oviedo.

cY del 95 Congreso de la So-
ciedad Espafiola de Oftalmo-
logia qué destacarias?

Pues, por nombrar algu-
nas, este afio la Ponencia ofi-
cial del Congreso sobre el As-
tigmatismo, de los Doctores
José Angel Cristébal y Ramén
Ruiz Mesa; la Mesa Redonda
oficial “Big Data en oftalmo-
logia” de los Dres. José Maria
Martinez de la Casa y Javier
Aritz Urcola Carrera y la Co-
municacién Solicitada oficial
“Etica, deontologia y huma-
nismo en las nuevas tecnolo-
gias” de los Dres. Juan Anto-
nio Carceles Carceles y José
Antonio Gegtindez Fernan-
dez. Cabe destacar también la
conferencia que dara el Profe-
sor Christophe Baudouin, de
Francia, sobre la Superficie
Ocular; la Conferencia del
Profesor Rufino Silva, de Por-
tugal, que hablard sobre De-
generacion Macular y la del

José Garcia-Sicilia Suarez, Presidente y Fundador de Audiovisual

y Marketing

Doctor Ramoén Lorente, que
versara sobre Cataratas Trau-
maticas.

Tengo entendido que este afio
vuestra publicacion, Infor-
macion Oftalmoldgica, estd
de aniversario. ..

Efectivamente, cumple 25
afios justo en estos dias en que
se celebra el 95 Congreso de la
Sociedad Espafiola de Oftal-
mologia, ya que el primer nt-
mero salié en septiembre de
1994.

¢ Qué nos puedes contar so-
bre Informacion Oftalmolo-
gica?

Es un periédico que, como
su nombre indica, informa so-
bre distintos temas alrededor
de la oftalmologia, tanto na-
cional como internacional: in-
vestigaciones, noticias, entre-
vistas, material... Y también

El Profesor Joaquin Barraquer Moner , José Garcia-Siciliay el
Profesor Rafael Barraquer Compte

hay una agenda de todos los
eventos de oftalmologia que
los especialistas deben tener
presentes a lo largo del afio,
para que no se solapen reunio-
nes o Congresos con otros que
les puedan interesar. Hacemos
una tirada de unos 4.000
ejemplares que llegan a todos
los oftalmdlogos de Espaia y a
oftalmdlogos interesados en la
publicacién que viven en otros
paises. Ademas, coincidiendo
con el aniversario, vamos a
lanzar una web con todos los
ejemplares de Informacién Of-
talmoldgica, para que puedan
acceder a nuestra publicacion
en cualquier momento y des-
de cualquier lugar.

Nuestro periédico no deja
de ser parte de la historia de la
oftalmologia: todo lo aconteci-
do de relevancia ha quedado
escrito ahi para su consulta.

El periddico cumple 25 afios,
pero AVPM tiene mds de 40,
cdebe haber cambiado mu-
cho todo este mundo?

La verdad es que ha habido
muchos cambios, y de hace 40
afios a ahora, la oftalmologia
ha dado pasos de gigante con
los multiples avances que se
han llevado a cabo. Pero no so-
lo la medicina, nosotros tam-
bién nos hemos tenido que
adaptar a las nuevas tecnolo-
gias que han ido apareciendo.
Por ejemplo, cuando empeza-
mos no podiamos ni imaginar
que darfamos servicio de crea-
cién de webs porque internet
ni existia. Fuimos pioneros en
esta tecnologia, pues el primer
programa cientifico que se pu-

blicé online fue el del 72 Con-
greso de la Sociedad Espafiola
de Oftalmologia que se cele-
bré en Madrid en 1996. O el
periédico mismo, publicarlo
€era muy costoso y suponfa un
gran esfuerzo. Ahora con la in-
formatica y las nuevas tecno-
logias ya lo haces todo.

¢Y de donde surge crear Au-
diovisual y Marketing, S.L.

Yo estudié Publicidad y
Marketing y comencé a rela-
cionarme con la medicina tra-
bajando en una empresa fami-
liar que se dedicaba a estas ac-
tividades. Vi la oportunidad de
aplicar mis estudios y mis co-
nocimientos profesionales a la
gestion y organizacion de las
Sociedades Oftalmoldgicas
que existian en ese momento,
y asi empezd. Después entra-
ron mis hermanas, posterior-
mente mis hijas... Y ahora ya
somos 12 personas.

Aqui también veo una espe-
cializacion de la especializa-
cion...

La especializacion la dan
40 afios dedicados, en exclusi-
va, al mismo colectivo. Igual
que los oftalmdlogos van re-
duciendo el campo hasta ser
absolutamente expertos en al-
g0 muy concreto, nosotros
también somos expertos en el
campo en el que nos move-
mos. Ahora mismo trabaja-
mos con el 90% de los oftal-
mologos de Espafa y con las
principales Sociedades Oftal-
molégicas a nivel nacional y
alguna regional, pero también
colaboramos con sociedades
internacionales, para ayudar-
les en proyectos, para la reali-
zacion de Congresos, de publi-
caciones, etc.

Todo este servicio a la oftal-
mologia te ha reportado al-
gunos reconocimientos, ;ver-
dad?

Correcto, y es algo que me
hace especial ilusién, que sin
ser oftalmdlogo ni haber estu-
diado medicina hayan valora-
do que habia hecho méritos su-
ficientes como para recibir, de
la Sociedad Espafiola de Estra-
bologia, un premio cuando Au-
diovisual y Marketing cumplié
25 afios al servicio de esta So-
ciedad, por su dedicaciéon y
buen trabajo; un reconoci-
miento de la Clinica Barraquer,
por mi dedicacién a la oftalmo-
logia; o la Insignia de Oro que
la Sociedad Canaria de Oftal-
mologia me otorgd. Es un or-
gullo después de una vida de-
dicada a esta especialidad.

AVPM——=z

Audiovisual y Marketing, S.L.
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Clinica Rementeria

Excelencia médica basac
experienciay trato huma

La mejor tecnologia en microcirugia ocular, la superespecializacion
del equipo medico y una cultura centrada en proporcionar la mejor
experiencia al paciente, las claves del éxito de esta clinica madrilefia,
referente en oftalmologia moderna.

linica Remente-
ria ofrece las
soluciones maés
avanzadas para
la salud visual de sus pa-
cientes en todas las eta-
pas de su vida, desde su
infancia hasta su madu-
rez. Su equipo, formado
por mas de 80 profesio-
nales comprometidos con
la calidad, cuenta con
una dilatada experiencia
en todas las dreas de sub-
especializacion de la of-
talmologia. Es centro de
referencia en Madrid y se
diferencia por su avanza-
da tecnologia y su rigor
en el protocolo médico.
Su lema “Curamos ojos,
tratamos personas” refleja
la filosofia de su funda-
dor, el Dr. Laureano Alva-
rez-Rementeria Ferndn-
dez, ejemplo a seguir en
calidad médica y huma-
na. Méas de 50.000 pa-

cientes anuales y 7.000
cirugias al afio avalan el
trabajo de este equipo de
profesionales.

Elojoesun
organo complejo
y requiere de un
conocimiento
especifico de
cada una de sus
partesy de las
diferentes
patologias
oculares

Superespecializacion
El ojo es un érgano

complejo y requiere de un

conocimiento especifico

de cada componente de
su estructura y de las di-
ferentes patologias ocula-
res. La division en dife-
rentes departamentos
y/o unidades permite
conseguir una super es-
pecializacién y poder
aportar soluciones inclu-
so en los casos mds com-
plicados.

Las unidades incluyen
catarata y polo anterior, ci-
rugia refractiva y cérnea,
glaucoma, retina y vitreo,
neuroftalmologia, pérpa-
do y entorno del ojo, ojo
seco, oftalmologia general
y oftalmologia pediatrica.
Ello permite la posibilidad
de ofrecer soluciones a to-
dos los problemas visuales
que acontecen a lo largo
de la vida del paciente, por
ejemplo, el estrabismo y
ojo vago o ambliopia en ni-
fios, cirugia para la correc-
cién de defectos refracti-

10

vos como miopia, hiper-
metropia y astigmatismo
para pacientes adultos que
quieren liberarse de las ga-
fas o lentes de contacto, ci-
rugia de presbicia para pa-
cientes maduros con pro-
blemas de vista cansada, o
la cirugia de catarata, pa-
tologia que afecta a 7 de
cada 10 personas mayores
de 70 afios en Espafia.
También ofrece tratamien-
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tos para problemas de reti-
na como la Degeneracion
Macular Asociada a la
Edad y tratamientos perso-
nalizados para pacientes
de glaucoma, incluyendo
cirugias de microimplan-
tes para controlar este pro-
blema. Para patologias ca-
da vez mas frecuentes co-
mo el ojo seco Clinica Re-
menteria ofrece avanzadas
soluciones personalizadas
y cuenta con especialistas
reconocidos a nivel mun-
dial.

I

La division en
diferentes
departamentos
y/o unidades
permite
conseguir una
super
especializaciony
poder aportar
soluciones
incluso en los
casos mds
complicados

Calidad acreditada
Clinica  Rementeria
cuenta con certificacion
ISO 9001/2015, que acre-
dita el Sistema de Gestién
de Calidad de procesos y
servicios, asi como con re-
conocimientos importan-
tes como el sello Madrid
Excelente y el Quality He-
althcare (Excelencia en
Calidad Asistencial) otor-
gado por el IDIS. Todo
ello pone de manifiesto la
enorme importancia que
la calidad en procesos y
protocolos tiene para esta
clinica, lo que se traduce
en garantizar seguridad a

nivel médico y quirdrgico
asi como la mejor expe-
riencia paciente a nivel
asistencial. Muy impor-
tante también el sello IMP
(Proceso Multifocal Inteli-
gente) gracias al cual se
auditan, a traves de un or-
gano externo e indepen-
diente, los resultados qui-
rurgicos de sus pacientes
operados de catarata.

Inversion
en tecnologia
Conscientes de que la
renovacion en equipos es
critica para ofrecer los
mejores resultados, Clini-
ca Rementeria cuenta con
un proceso de revisién
continua de su infraes-
tructura y realiza las in-
versiones necesarias cada
aflo para garantizar que
las consultas estdn dota-
das de los aparatos de
diagnéstico preoperato-
rio mds avanzados y fia-
bles, y sus quiréfanos
cuentan con los dltimos
avances tecnoldgicos,
orientados siempre a me-
jorar la eficiencia y la se-
guridad para el paciente.

Trato humano
y personalizado

La formacién en aten-
cion al paciente a todo el
personal de la clinica o la
monitorizacién de la sa-
tisfaccién del paciente a
través de encuestas siste-
maticas son ejemplos de
la cultura instilada desde
direcciéon médica centra-
da en el paciente, motivo
diferencial de la reputa-
cion de la Clinica Remen-
teria.

Clinica Rementeria
¢/ Almagro 36
28010 Madrid
913083838
www.clinicarementeria.es

ENTREVISTA i
S Dr. Laureano Alvarez-Rementeria Capelo
Director Médico Clinica Rementeria

La operacion de cataratas,
una oportunidad unica

Antes de nada, y para que lo en-
tendamos todos ;qué son las ca-
taratas?

Con la edad, nuestro cristalino
va perdiendo transparencia y se va
formando lo que comtiinmente se
conoce como “catarata”. Los sinto-
mas mas comunes son visién borro-
sa y deslumbramientos con la luz.

¢ Qué soluciones existen para este
problema, que nos llega a casi to-
dos?

A través de una intervencion
breve y ambulatoria (sin hospitali-
zacion), se puede retirar el cristali-
no natural y sustituirlo por una len-
te intraocular. Hay algo importante
que quizd nuestros lectores no se-
pan: la intervencién es una oportu-
nidad Unica, no solo para resolver
la catarata en si, sino para mucho
mas. En la mayoria de los casos,
disfrutar de una vida sin gafas es
posible después de la intervencion.

¢A qué se refiere con “oportuni-
dad”?

Esas lentes artificiales que in-
troducimos dentro del ojo pueden
ser lentes que, ademas, corrigen
los problemas de miopia, hiper-
metropia y astigmatismo del pa-
ciente. Es decir, son lentes que per-
miten que, después de la opera-
cién, veamos bien de lejos, de cer-
cay a media distancia, sin gafas.
Por eso es una oportunidad, es
volver a ver bien la tele, el salpica-
dero del coche, el mévil. También
permiten solucionar el problema
de la vista cansada (presbicia) y
poder llegar a leer, coser o escribir
perfectamente sin problemas de

enfoque. En la mayoria de los ca-
sos, esas actividades se pueden
hacer sin depender de las gafas
después de la intervencion.

¢Esas son las lentes con las que
operan ustedes?

Si, en Clinica Rementeria siem-
pre queremos lo mejor para nues-
tros pacientes. Por eso siempre que
es posible recomendamos una len-
te de este tipo que llamamos multi-
focales. Ademas, para los que pa-
decen astigmatismo, que es esa Vvi-
sion poco clara de contorno de las
cosas, utilizamos lentes multifoca-
les tdricas.

Ello permite una mayor calidad
visual en un momento de la vida en
el que tenemos mas tiempo libre,
queremos dedicar tiempo al ocio y
a disfrutar. A nosotros nos gusta
decir que conseguimos que los
abuelos vean mejor que sus hijos y
casi tan bien como sus nietos.

Doctor, ¢y es fdcil adaptarse a
esas lentes?

Nuestra amplia experiencia nos
dice, y hacemos miles de cirugias
de este tipo al afio, que la gran ma-
yoria de los pacientes se adaptan
sin problema. A algunos les cuesta
unas semanas acomodarse a ello,
pero puedo asegurar que la mayor
parte de nuestros pacientes estan
muy satisfechos con la operacién.

¢Cudles son los ultimos avances
en la operacion de catarata?

Los ultimos avances se estan
dando gracias a la introduccion del
laser de femtosegundo, al que de-
nominamos "femto faco"

¢cQué aporta el ldser de femtose-
gundo a las cataratas?

El laser de femtosegundo es un
laser muy preciso que acomparia y
asiste al cirujano durante la inter-
vencién de cataratas. La incisién
para introducir la lente artificial ya
no la hacemos con bisturi, sino
con el laser de femtosegundo,
aportando asi una mayor seguri-
dad, rapidez y precisién en el pro-
ceso.

“En la mayoria

de los casos,
disfrutar de una vida
sin gafas es posible
despues de la
intervencion”

“Gracias al
protocolo IMP,
la clinica cuenta
con una auditoria
externa e
independiente
que garantiza

el seguimiento

y los resultados
quirargicos

de manera
transparente

y objetiva”

Procedimiento Multifocal Inteligente, maxima garantia
de eficacia y seguridad para el paciente de cataratas

En Clinica Rementeria se sigue un pro-
tocolo Unico denominado IMP (Proce-
dimiento Multifocal Inteligente) que
tiene como objetivo garantizar una
mayor eficacia y seguridad en la aten-
cion al paciente. Las diferencias res-
pecto a laintervencién de catarata es-
tandar son basicamente cuatro:
- La primera es que la incision es
realizada con laser de femtosegun-
doy no con bisturi, aportando ma-

yor seguridad, rapidez y precision.

- La segunda es que la lente que se
introduce es multifocal, para co-
rregir no solo la catarata sino tam-
bién la miopia, hipermetropia, as-
tigmatismo o presbicia del pa-
ciente.

- La tercera es que las revisiones
realizadas son mas exhaustivas,
ya que se prolonga el seguimiento
del paciente hasta tres meses des-

pués de la cirugia, pudiendo por
tanto acompaniar al paciente en el
proceso de adaptacion a la lente
multifocal.

- La ultima es muy importante y
realmente diferencial: todo el IMP
estd auditado por una entidad in-
dependiente que garantiza el se-
guimiento y los resultados quirdr-
gicos de manera transparente y
objetiva.
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ENTREVISTA Alfonso Garcia e Iratze Prados Gerente de Productos Kol y Responsable de calidad

‘Apostamos por la sostenibilidad en

productos y procesos”

Con medio siglo de trayectoria a sus espaldas, Productos KOL vive
una segunda juventud desde que entré a formar parte del Grupo
Flex®en el afo 2000. Sus complementos para el descanso como al-
mohadas, edredones y cojines, fabricados con fibras recicladas, le
permiten levantar con orgullo la bandera de la eco sostenibilidad.

¢Qué ha cambiado en
Productos KOL desde que
entro en el Grupo Flex®?
Alfonso Garcia: Hasta el
afio 2000 éramos una em-
presa pequeila, que factu-
raba 6 millones de euros, y
actualmente superamos los
30 millones. Flex® es uno
de los grupos mas impor-
tantes de la industria del
descanso, que nos aporta
estabilidad financiera y nos
permite hacer inversiones
para ganar cuota de merca-
do, sobre todo en los gran-
des clientes, donde somos
mas fuertes. Nuestras ins-
talaciones se encuentran
en Sangliesa (Navarra),
con 12.000 metros cuadra-
dos, de los que 7.000 estan
dedicados a fabricacion y
5.000 a almacenaje. Ade-
mas, trabajamos con varios
operadores logisticos para
tener la mejor distribucién.

Y qué aporta Productos
KOL a Flex®?

A.G.: Para un grupo tan
importante como Flex®, te-
ner una fabrica que se pue-
de dedicar al complemen-
to, que es la tinica que tie-
nen para todo el mundo, es
importante. Ademas, fabri-
camos el 100% del produc-
to en Espafia, lo que nos
ayuda a controlar de una
manera mas exhaustiva los
procesos de produccién al
conocer cada paso y cada

material. Somos los tinicos
licenciatarios en nuestro
pais de la fibra Dacron®,
que es lider en Europa, y
queremos aportar valor al
grupo en el mercado de
plumas, donde entramos
hace tres afios.

¢Qué ventajas tiene la fi-
bra Dacron®?

A.G.: Advansa es un pro-
veedor muy reconocido a
nivel mundial. Lleva mu-
cho tiempo apostando por
el medio ambiente, con fi-
bras de alta calidad que
vienen de productos reci-
clados. Dacron® aporta se-
guridad al consumidor, sa-
biendo que es una materia
prima de alta calidad y fia-
bilidad.

¢Cudndo decidieron apos-
tar por la eco sostenibili-
dad?

A.G.: Siempre hemos te-
nido producto ecoldgico,
pero ahora queremos apos-
tar por tener casi todo el
producto reciclado. Ahora
estamos en un mundo que
empieza a concienciarse
por lo ecolégico, y nosotros
podemos aportar este tipo
de productos a los consumi-
dores. Somos conscientes
de la importancia que tiene
cuidar el medio ambiente, y
de lo vital que es seguir este
movimiento. Estamos apos-
tando por la investigacién y

el desarrollo en lineas de
producto eco sostenible y
certificado. En 2020 pre-
sentaremos todos nuestros
productos nuevos en la Fe-
ria del Mueble de Zarago-
za, donde mostraremos al
publico lo que queremos de
cara al futuro en el tema de
eco sostenibilidad.

¢Qué relevancia tiene el
I+D en Productos Kol?

Iratze Prados: La empre-
sa se esfuerza en el disefio
de nuevos productos no sé-
lo para satisfacer las nece-
sidades del cliente sino
también para ofertar pro-
ductos que se adapten a las
nuevas necesidades del
mercado. Contamos con
tecnologia puntera para
que nuestros productos
cuenten con una alta cali-
dad. Controlamos cada pa-
so de la produccién y desti-
namos muchos recursos a
los controles de calidad pa-
ra mantener la confianza
de nuestros clientes. Sin ol-
vidar que los clientes de
hoy ya no toman decisio-
nes basdndose tanto en el
producto y el precio sino
que evaltian otras cosas,
como lo que dice, hace y re-
presenta la marca.

¢Qué nuevos productos
tienen previsto presentar
en Zaragoza?

L.P.: Vamos a lanzar una
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gama de productos 100%
reciclados para apoyar un
proyecto de Dacron®. La fi-
bra del relleno proviene de
plésticos recogidos en pla-
yas y en océanos por perso-
nas que viven en paises con
graves problemas me-
dioambientales. De esta
forma, se crean comunida-
des de integracion social
que crean oportunidades
laborales y se promueve la

sostenibilidad del planeta
al evitar que los pldsticos
terminen en el mar.

¢Como garantizan que
sus materiales son recicla-
dos?

L.P.: Todo producto que
sale de nuestras instalacio-
nes tiene que cumplir unos
estandares de fabricacion y
controles exhaustivos de
calidad. Asi es como obte-

mash-

100%
ECO

SOSTENIBLE

nemos un producto lider
que nos diferencia del resto
del mercado. Y para garan-
tizarlo, contamos con certi-
ficaciones complejas que
requieren un control de la
trazabilidad de los materia-
les que componen nuestros
productos. El certificado
GRS garantiza que el pro-
ducto estd compuesto de
material reciclado que
cumple la cadena de custo-
dia, practicas sociales y me-
dioambientales y restriccio-
nes quimicas. El certificado
Ecolabel se concede a los
productos que siguen unas
directrices europeas a nivel
de fabricacion ecoldgica,
que contribuyen a reducir
la huella de carbono. Y el
sello Oekotex garantiza
que los componentes de un
producto no son nocivos
para la salud y que los pro-
cesos de elaboracion de es-
te son respetuosos con el
medio ambiente. Ademas,
siempre recomendamos a
los consumidores que veri-
fiquen que bajo los sellos o
certificados que incluyen
muchos fabricantes en los
productos hay una nume-
racién, que es lo que garan-
tiza que el fabricante cuen-
ta con los controles de cali-
dad y seguridad que se re-
quieren para la obtencién
de estos certificados.

¢ Tienen ya otros retos de
cara al futuro?

A.G.: Nuestra apuesta es
por el producto eco sosteni-
ble y queremos darle la im-
portancia que merece. En
lo que estamos trabajando
ahora es en la investigacién
y desarrollo de nuevos pac-
kaging que también sean
eco sostenibles. Es una
apuesta complicada por-
que los plasticos son un
mundo que todavia no tie-
nen un claro sustituto.

¢Para quién estdn disefia-
dos los edredones, almo-
hadas y cojines de Produc-
tos Kol?

A.G.: Tenemos una gran
variedad de precio y pro-
ducto, para todos los publi-
cos, y practicamente abarca-
mos todo el mercado, desde
grandes cadenas nacionales
e internacionales a la tienda
de barrio. Ademaés de contar
con la marca mash® y Kli-
nun®, fabricamos para
grandes clientes con las su-
yas. Estos clientes también
estan claramente orienta-
dos al mundo ecoldgico.

probucTos KOL s L

www.mash.com.es
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ENTREVISTA Sergio de Domingo Ortega Director general de Grupo Mega 2

‘“‘La adjudicacion de la final y del festival
de la Champions en Madrid fue un hito
para Mega 2 Seguridad’’

Mega 2 nacié en octubre de 2004 para crecer en el complicado merca-
do de la seguridad privada. Hoy cuenta con 2.700 empleados, y una
facturacion anual de 70 millones de euros. Con gran presencia en Es-
pafa, cuenta con clientes como Renfe, El Corte Inglés, Richemont, Me-
tro 0 AENA, que los situan en la vanguardia del sector. Nos cuenta mas
Sergio de Domingo Ortega, director general de Grupo Mega 2.

Mega 2 acaparé algunos
titulares de prensa el pasa-
do junio con motivo del
partido del Tottenham y el
Liverpool en Madrid por-
que consiguio adjudicarse
la seguridad privada ;Qué
ha supuesto para ustedes?

El grupo Mega 2 ha dado
un salto dentro del sector al
conseguir, en pugna con los
mds importantes competi-
dores, la adjudicacién de la
seguridad de los eventos del
festival de la Champions Le-
ague durante los meses de
mayo y junio y del partido
de la final de la Champions
League en Madrid. Hemos
conseguido un hito en la
historia de nuestra empresa
que cuenta con un equipo
humano acostumbrado a
trabajar en la excelencia del
servicio.

¢Por qué lo consideran un
hito?

Ayudamos a garantizar
la seguridad privada de mas
de 100.000 personas que
acudieron a Madrid a la fi-
nal de la Champions en co-
ordinacién con las fuerzas
de seguridad del Estado.
Durante quince dias, mas
de 1.200 empleados de Me-
ga 2, vigilantes, técnicos y
especialistas, velaron por la
seguridad no sélo en la final
sino también en el festival
previo que tuvo lugar en
distintas plazas emblemati-
cas de la capital de Espafia
por las que pasaron cientos
de miles de personas.

¢Pero ustedes ya habian
participado en concursos
para la seguridad de
eventos deportivos y musi-
cales?

Si, nosotros llevamos
desde el inicio la seguridad
privada del Wanda Metro-
politano y de otros clubes

como el CF Fuenlabrada a
los que este afio anadimos
el Granada CF y también
hemos participado en even-
tos como Rock in Rio y este
mismo afio conciertos de ar-
tistas internacionales como
Bon Jovi, Alejandro Sanz,
Iron Maiden o Bruno Mars.

Pero ninguno de ellos de
la magnitud y la responsabi-
lidad de la final de la Cham-
pions.

¢Como lo consiguieron?

A base de esfuerzo y te-
son, de un equipo de profe-
sionales a los que solo pue-
do estarle agradecido y una
oferta, por lo que se ve, im-
batible en calidad, tecnolo-
gia y precio. Si a esto le afia-
dimos la flexibilidad de
adaptarnos a las necesida-
des reales del cliente, el re-
sultado es inmejorable.

cY en qué otros sectores es-
tdn presentes, ademds del
de eventos deportivos?
Estamos en practica-
mente todos los sectores
que demandan seguridad
tanto sector publico como
privado, desde clientes pe-
quefios a multinacionales.
Por poner un ejemplo, so-
mos pioneros en el sector de
deteccion de explosivos,

“Estamos en
prdacticamente
todos los
sectores que
demandan
seguridad tanto
sector publico
como privado,
desde clientes
pequenos a
multinacionales”

“Durante quince dias, mas de 1.200
empleados de Mega 2 velaron por
la seguridad de mds de 100.000

personas”

con apoyo de una fuerte di-
visién canina, en aeropuer-
tos y en todo lo que tiene
que ver con la industria de
la distribucién y la logistica,
cada dia mds importante
para la economia del pais.

¢Y como son sus politicas
internas?

Somos una compaiiia
preocupada por la forma-
ci6én de nuestros profesiona-
les, por el medio ambiente y
por la salud laboral. Y no es
que lo digamos nosotros.
Prueba de ello son nuestras
certificaciones en calidad
en la ISO 9001, nuestra cer-
tificacién en materia de Se-
guridad y Salud en el traba-
jo ISO 18001, y nuestra cer-
tificacién ISO 14001 en ma-
teria de gestién ambiental y
compromiso con el medio
ambiente, tanto para nues-
tros servicios de vigilancia
como de instalaciones de

seguridad. Ademds, somos
pioneros en la lucha por la
igualdad de género.

¢Cuentan ustedes con al-
gun protocolo?

Si, somos pioneros en el
sector en la defensa de la
igualdad de género y tene-
mos un protocolo firmado
con los sindicatos en el que,
entre todos, hemos dibuja-
do marcos de actuacion que
van en ese camino y tratan
de evitar cualquier tipo de
discriminacién. Todas nues-
tras actuaciones siguen pro-
tocolos internos alineados
con nuestro codigo ético.

Bueno, para terminar,
¢podria decirnos cuales
son las lineas de desarrollo
del negocio en el futuro
mds cercano?

Si, estamos trabajando
muy activamente en el dm-
bito de los sistemas de segu-

Sergio de Domingo Orte-
ga, director general del
Grupo Mega 2 desde hace
seis afos, es licenciado
en administracion y di-
reccion de empresas por
la Universidad Complu-
tense de Madrid, y cuenta
con un MBA Full Time por
IESE Business School. Ha
trabajado en distintos
puestos de responsabili-
dad en companias como
El Corte Inglés, BBVA,
American Express, HPS...
antes de convertirse en
Director General del gru-
po Mega-2. Ejerce tam-
bién como profesor en el
grado de seguridad de la
Universidad Francisco de
Nebrija.

ridad que es hacia donde
tienden las necesidades ac-
tuales de los clientes

Tenemos un departa-
mento de sistemas que cre-
ce exponencialmente, con
los mejores ingenieros y téc-
nicos para acometer todo ti-
po de proyectos de seguri-
dad (instalacién y manteni-
miento) que incluye circui-
tos cerrados de television,
intrusion, control de acce-
sos, control horario, lector
de matriculas, analitica de
video, que cubren todo tipo
de clientes y sectores.

Creamos hace dos afios,
debido a la gran demanda
de todos nuestros clientes,
un departamento de ciber-
seguridad que ha superado
nuestras expectativas mas
optimistas. El potencial de
estos departamentos es ili-
mitado y queremos apostar
por ellos.

El objetivo prioritario es
poder dar una solucién in-
tegral de seguridad a todas
las posibles necesidades del
cliente, siendo flexibles an-
te estas sin restar profesio-
nalidad.

www.mega2seguridad.com
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ENTREVISTA Juan Carlos Duran Bezanilla Presidente y Fernando Barbero Nueda Director General de Grupo Omega

Grupo Omega reflota desde la
profesionalizaciony la calidad

Constituido en 1987, Omega es un Grupo de Empresas de capital 100% espafiol enfocado en
la seguridad presencial, base de su negocio, actividad que complementa con la instalacion y
el mantenimiento de sistemas de seguridad, consultoriay servicios auxiliares. Tras un periodo
financieramente complicado, agravado por la pasada crisis, Omega es hoy un grupo renova-
doysolvente, capaz de garantizar la prestacion de unos servicios de calidad.

Restructurado y profesio-
nalizado, Grupo Omega
iniciaba hace dos aiios
nueva etapa

Debido a la profunda
crisis sufrida por el pais en
general y por el sector en
particular, entre 2012 y
2016 la compaiiia vio redu-
cido drasticamente su volu-
men de negocio y sus mar-
genes netos operativos, 1o
que dio lugar a un desequi-
librio financiero importante
con las consecuentes ten-
siones de tesoreria y que
originé un desgaste en la
Gerencia que puso en grave
riesgo la continuidad del
negocio.

Asf las cosas, en 2017 un
grupo inversor cuyos socios

provienen del sector de la
seguridad, con amplia tra-
yectoria tanto en el &mbito
publico como privado, rea-
liza una ampliacion de ca-
pital, otorgandosele el 85%
del accionariado, el control
del Consejo de Administra-
ci6én y la consecuente Direc-
cion Ejecutiva del Grupo.

¢Qué ha resultado de ello?

El resultado ha sido la
profesionalizacion de la
fuerza de trabajo, el per-
feccionamiento de la capa-
cidad técnica operativa y
un continuo proceso de ca-
lidad en todas las activida-
des. obteniéndose intere-
santes sinergias entre los
conocimientos empresaria-

les y la experiencia acumu-
lada. La prioridad de la Di-
reccién ha sido la de reali-
zar cambios estructurales y
funcionales que han afec-
tado positivamente a todas
las areas criticas, mediante
la incorporacién de perso-
nal cualificado y experto
en todas las areas de nues-
tro negocio. La siguiente
prioridad ha sido atender
las necesidades financie-
ras. Todo ello, unido a la
importante captaciéon de

nuevos clientes y a la re-
duccién de costes ha propi-
ciado el reflote del Grupo.
La solvencia actual del
Grupo es indiscutible, ava-
lada tanto por informes
contables de auditoria in-
terna como por los emiti-
dos por entidades indepen-
dientes. El crecimiento ha
sido considerable, pasando
de 9MM € en 2016 a ce-
rrar 2019 en torno a los 27
MM €, con un EBITDA de
351.000€ en 2018.

“Pretendemos ser el partner
estratégico de nuestros clientes
en materia de seguridad”

¢Sobre qué filosofia traba-
jan hoy?

La marca Omega es alta-
mente reconocida en el
sector de la seguridad, en
el que acumula un profun-
do conocimiento. Su filo-
sofia se basa en la transpa-
rencia, el trabajo en equi-
po, la biisqueda de la exce-
lencia y satisfaccion del
cliente. Nos regimos por
los més elevados estanda-
res de calidad, con la vi-
sién de lograr ser un socio
estratégico del cliente, en-
tre ellos MRW, Merlin Pro-
perties o Abengoa Solar en
el sector privado, y el Go-
bierno de Espafia, Comuni-
dades Auténomas y Corpo-
raciones Locales en el dm-
bito ptblico.

Grupo Omega mantiene
una comunicacién clusivos

para cada tipo de servicio,
lo que nos otorga un valor
afiadido y diferenciador.

¢ Qué servicios ofrecen hoy?

Las areas de actividad
del Grupo son Vigilancia y
Seguridad Privada; Servi-
cios Auxiliares; Ingenieria y
Asistencia Técnica; Instala-
ciones de Sistemas de Se-
guridad; Consultoria; y Se-
guridad Empresarial. En
los ultimos dos afios hemos
ampliado nuestra actividad
a Canarias, Baleares, Ca-
diz, Huelva, Murcia, Valen-
cia, Granada y Barcelona,
abriendo delegaciones en
estas tres ultimas, ademas
de las existentes en Ma-
drid, Sevilla y Mélaga

WWW.Zrupo-omega.es

ENTREVISTA Juan Martin Miguel Director de Cerem International Business School

‘Tenemos mas de 105 programas que abordan
todo el ambito empresarial”

En sus 42 anos de trayectoria Cerem ha conseguido una posicion de
liderazgo y se ha convertido en una escuela de negocios lidery refe-
rente de la formacion de directivos de todo el mundo, gracias a un
modelo basado en la generacion de capacidades y habilidades apli-
cadas almundo empresarial.

¢Como han logrado ser un
referente en un sector tan
competitivo?

En Cerem formamos a di-
rectivos y empresarios capa-
ces de analizar los proble-
mas con mentalidad creativa
para tomar decisiones y cre-
ar ventajas competitivas que
les permitan anticiparse a
las oportunidades. Potencia-
mos una cultura de innova-
cién capaz de dar una rapi-

da respuesta a los cambios
del mercado y a los nuevos
desafios del mundo de los
negocios, poniendo énfasis
en las habilidades para saber
analizar los problemas y so-
lucionarlos con métodos cre-
ativos. Nuestros programas
se adaptan continuamente a
los cambios del mercado, in-
corporando las dltimas in-
novaciones tecnolégicas y
potenciando el perfil profe-
sional de los alumnos me-
diante el desarrollo de una
vision global del mundo de
los negocios.

¢Cudl es el perfil de sus
alumnos?

La mayoria son directores
y mandos intermedios de

empresas e instituciones que
quieren promocionarse a
puestos de mas responsabili-
dad. Cerem es un grupo que
abarca, ademas de forma-
ci6én avanzada, organizacién
de conferencias, seminarios
y jornadas de desarrollo di-
rectivo. Tenemos alumnos
de muchas nacionalidades
que proceden de carreras
muy diferentes, lo que nos
permite combinarlos en gru-
pos en los que comparten
experiencias muy diversas y
se enriquecen mucho entre
ellos a la hora de resolver los
casos practicos y participar
en los grupos de debate.

¢Tiene éxito la formacion
online?

La mayoria de nuestros
alumnos trabajan y quieren
distribuir su tiempo segtin
sus necesidades. Estan en
contacto constante con un
profesorado formado por
mas de 40 profesionales en
activo que les ensefian lo
que experimentan dfa a dia
en su trabajo. Nuestra for-
macién es online y semipre-
sencial. Tenemos tres sedes
en Espafia y diez oficinas en
Latinoamérica para atender
a los alumnos de nuestros
mas de 105 programas aca-
démicos en activo, que abor-
dan todo el &mbito empresa-
rial. El comité académico es-
td evaluando continuamen-
te del mercado para conocer
las nuevas exigencias y

adaptar nuestros programas
y crear otros nuevos.

¢Como acercan la realidad
empresarial a sus alum-
nos?

Cada afio firmamos mas
de 500 acuerdos en Europa
y Latinoamérica con empre-
sas, instituciones académi-
cas y fundaciones y eso nos
da la capacidad de tener
cuatro bolsas de empleo ac-
tivas. También nos acerca a
grandes empresas que estan
muy interesadas en el perfil
de nuestros alumnos ade-
mas organizamos visitas a
empresas para que puedan
interactuar de manera direc-
ta con directivos en su lugar
de trabajo. Esa parte précti-
ca es una de nuestras dife-
rencias con una universidad.

¢Cudles han sido los mayo-
res logros de Cerem?

Cerem ha sido galardona-
da en 2018 y 2019 con los
premios Excelencia Educati-

va como mejor escuela de
negocios online del 4mbito
internacional. Ademds tene-
mos presencia en los mejo-
res rankings de educacién y
hemos sido aceptados en el
Consejo Latinoamericano de
Escuelas de Administracién
(Cladea), una red interna-
cional de instituciones dedi-
cadas a la ensefianza supe-
rior en el campo de la admi-
nistracién. Para compartir
un poco de ese éxito siempre
hemos colaborado activa-
mente con ONG y asociacio-
nes para la difusion del co-
nocimiento y tenemos un
programa de becas y de fi-
nanciacién para que alum-
nos sin los suficientes recur-
sos puedan acceder a los es-
tudios que quieran.

ceremm

International Business School

www.cerem.es
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ENTREVISTA Mario Alayo Director gerente de Inkolan, y Lucia Alcibar-Arechuluaga, responsable del area de desarrollo de negocio

‘Aspiramos a convertirnos enun
agente clave para las smart cities’

Inkolan nacié en 1999 en Bilbao para facilitar la
coordinacién de la actividad de diferentes ope-
radores de redes de servicios publicos y gestio-
nar sus necesidades de informacion. Entre
2006y 2007, dio el salto a todo el territorio na-
cional con el apoyo de empresas de significati-
VO peso, y hoy es un referente en el suministro
de informacion digital a través de su platafor-

maonline.

¢ Qué perfil de empresas ac-
tiian como socios o colabo-
radores de Inkolan?

Entre nuestros socios te-
nemos empresas como Tele-
fénica, I-DE Redes Eléctricas
Inteligentes, EDISTRIBU-
CION Redes Digitales, S.L.
Unipersonal, Nedgia (Grupo
Naturgy), Nortegas, Grupo
Euskaltel y el Consorcio de
Aguas Bilbao Bizkaia. Entre
nuestros colaboradores hay
otras como Enagas, Orange-
Jazztel, CLH, Redexis Gas,
Madrilefia de Gas, R Cable,
Telecable, Canal Isabel II,
Unidn Fenosa Distribucién,
Viesgo, Emaya (Palma de
Mallorca), Consorcio de
Aguas de Gipuzkoa y Afiar-
be. Todas ellas apoyan de
una manera decidida nues-
tra actividad y nos envian
periédicamente un fichero
con el estado de su red y sus
novedades para que actuali-
cemos la informacién en
nuestro portal. Casi 4.000
empresas privadas se acer-
can al menos una vez al afio
al portal de Inkolan para re-
alizar unas 50.000 descar-

gas de planos con un proce-
so muy sencillo. En total, te-
nemos informacién sobre
1,2 millones de kilometros
de redes.

¢Qué tipo de datos sumi-
nistra la plataforma de In-
kolan?

El servicio de Inkolan
consiste en proporcionar la
informacion cartogréfica de
las redes de servicios exis-
tentes a cualquier entidad
que necesite conocerlos en
la zona que va a actuar, ya
sea para planificacién urba-
nistica, gestién del territorio,
proyectos de obra concretos,
ejecucion de obras, etcétera.
Antiguamente, cualquier
agente que necesitara esa in-
formacién tenia que iniciar
una peregrinacién por cada
empresa para conocer sus
redes de servicio en la zona
en la que iba a actuar. Hoy,
gracias a Inkolan, pueden
hacerlo online, que, ademds
de la inmediatez, garantiza
la fiabilidad. Esto supone,
ademads, un importante aho-
rro en los gastos de gestion

it
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que tenfan que invertir las
empresas para obtener esa
informacién. El coste medio
de una descarga de Inkolan
son 30 euros, que se desti-
nan exclusivamente a la ges-
tién de esa plataforma con-
junta, porque somos una en-
tidad sin &nimo de lucro. Los
operadores facilitan esa in-
formacién bajo unas condi-
ciones innegociables de tra-
zabilidad, para saber en ca-
da momento quién la ha
descargado, para qué fin,
cuando va a actuar y dénde.
Sin este control, no podrian
garantizar la continuidad de
su servicio, por lo que el por-
tal de Inkolan no tendria
sentido.

¢Como repercute el uso de
su plataforma en la ciuda-
dania?

La informacion que facili-
tamos repercute en toda la
sociedad, y ademas busca-
mos objetivos prioritarios
como reducir el riesgo de ac-
cidentes laborales, mejorar
la seguridad de las personas
en las actuaciones en la via
publica, disminuir el riesgo
de roturas en las canaliza-
ciones, reducir las interrup-
ciones de los suministros y
minimizar las molestias a la
ciudadania.

¢Es importante en su sector
tener una vision estratégi-
ca?

Siempre le hemos dado
una importancia fundamen-
tal a la vision estratégica. En
nuestro sector las cosas pa-
san a una velocidad increi-
ble y hay que estar prepara-
dos para este futuro incierto
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que se nos acerca a gran ve-
locidad. Hemos contempla-
do tendencias del entorno
en temas que el dia de ma-
flana van a ser clave, como
el internet de las cosas (IoT),
el impacto del 5G, el Right
Data y las smart cities, que
van a demandar a Inkolan
una mayor aportacion de in-
formacion.

¢Como han adaptado has-
ta ahora su estrategia?

Hasta 2015, trabajamos
para posicionar a la empresa
en todo el dmbito estatal.
Entre 2015 y 2018, nos im-
pusimos unos objetivos es-
tratégicos para prepararnos
de cara a ese futuro que vie-
ne a toda velocidad: se defi-
nié un plan de sistemas plu-
rianual, se establecié un
plan comercial de captacion
de nuevos operadores, se
puso en marcha un plan pre-
supuestario que soportara
estas inversiones de forma
auténoma, y empezamos a
establecer los primeros con-
tactos con otras sociedades
extranjeras con las que com-
partimos actividad. Ademas,
conseguimos  flexibilizar
nuestro modus operandi con
los operadores, adaptando-
nos a sus necesidades opera-
tivas. No obstante, en este
ciclo no hemos conseguido
el posicionamiento y noto-
riedad que nos habria gusta-
do con las administraciones
publicas.

Y ahora, ¢cudles son los
proximos retos?

Acabamos de aprobar un
nuevo plan de negocio
(2019-2022) con el que as-

piramos a convertirnos en la
empresa referente en Espa-
fla en nuestro &mbito de ac-
tividad. También hemos he-
cho especial hincapié en la
vigilancia de tendencias y
variables del entorno que
pueden tener un impacto
muy serio en nuestra activi-
dad, como internet de las
cosas, big data y right data;
las demandas asociadas a
las smart cities y a la planifi-
cacion del crecimiento de las
ciudades; el desarrollo del
binomio cloud computing-
movilidad; cambios norma-
tivos; blockchain, cibersegu-
ridad y el desarrollo crecien-
te por parte de los ayunta-
mientos de sus propios GIS
municipales, en los que po-
demos tener una implica-
cién muy positiva.

¢ Qué objetivos estratégicos
concretos se han planteado
para ese ciclo?

Nos hemos planteado
cinco grandes retos estraté-
gicos que se resumen en ga-
rantizar la sostenibilidad del
modelo Inkolan, mantener
una cartera de clientes po-
tente y equilibrada en los
sectores publico y privado,
desarrollar una propuesta
de valor acorde con la seg-
mentacion de clientes y con
la gestién de los demads gru-
pos de interés, innovar y
ofrecer nuevos servicios y al-
canzar un posicionamiento
como referente con una mar-
ca reconocida asociada a los
atributos del servicio: segu-
ridad, eficiencia y fiabilidad.
Entendemos que estos retos
nos colocaran en 2022 como
una referencia Best Practice
en Europa.

¢Las smart cities vienen pa-
ra quedarse?

Con los inminentes cam-
bios que va a traer el 5G a to-
da la actividad industrial,
entendemos que las smart
cities han venido para que-
darse, y en Inkolan aspira-
mos a convertirnos en 2030
en un agente clave en la ges-
tién eficiente de la informa-
cién de las redes que dan
servicio a esos territorios in-
teligentes del futuro, traba-
jando por la seguridad de las
personas y contribuyendo a
minimizar las incidencias
sobre las redes en servicio en
los proyectos de obras e in-
fraestructuras a desarrollar.

w2
inKolany-:

marcanda el camino

www.inkolan.com
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Tioga, S.L.

Diezanos al servicio del
sectordelaalmendra

Tioga, S.L. esuna compania dedicada a prestar servicios comerciales
en el sector de los frutos secos que celebro el pasado afo el décimo
aniversario de su fundacion.

a empresa fue creada
por José Luis Balanza
con la idea de ser un
broker internacional
en el sector y de ofrecer a pro-
ductores, transformadores y
comercializadores un servicio
personalizado y directo. “Mon-
tamos la empresa aprovechan-
do mi experiencia en este mer-
cado, que incluye 8 afios traba-
jando en California, el 4rea de
mads produccién de almendras
del mundo. Al regresar a Espa-
fa decidi poner en marcha este
proyecto”, explica Balanza.

En estos diez afios, la em-
presa ha pasado de tener un
equipo de dos personas a arti-
cular un grupo formado por
seis profesionales expertos en
distintas dreas, desde la logisti-

ca hasta la tecnologia, pasando
por los proyectos técnicos y por
cualquier ambito que rodee a
los frutos secos y; especialmen-
te, a la almendra. “Conocemos
muy bien el producto, pero
también las necesidades de las
empresas del sector, de manera
que podemos ofrecer solucio-
nes de valor afiadido”, nos
cuentan desde la empresa.

Implicados con el sector
Tioga estd ubicada en Alme-
ria, la zona de mayor produc-
cién de almendras de Espafia y
la que més almendras ecoldgi-
cas cultiva en todo el mundo.
“Desde aqui operamos en prac-
ticamente todo el mundo, por-
que Tioga naci6 con una clara
vocacion internacional que nos

permite realizar operaciones
tanto de importacién como de
exportacién y trabajar para
cualquier cliente de dimensién
industrial que necesite almen-
dras como materia prima”, sos-
tiene José Luis Balanzd.

En este sentido, el propio
gerente de la compafifa mues-
tra una fuerte implicacion con
el sector. Asi, si la compaiia for-
ma parte del International Nut
Council y participa en la Confe-
rencia Anual de la Almendra
de California, Balanza es a ni-
vel personal el Coordinador
General de la Asociacién Na-
cional de Descascaradores de
Almendra de Espafia.

Perspectivas
De cara al futuro, los res-

Tioga es uno de los principales

brokers del sector

ponsables de esta empresa al-
meriense apuestan por seguir
ofreciendo al sector un servicio
personalizado, directo y com-
petitivo. “La almendra espafio-
la esté incrementando su pro-
duccién y ha pasado de 50.000
a 80.000 toneladas anuales en
poco tiempo, pero creo que es
algo que no va a quedarse ahi'y
alcanzard las 135.000 tonela-
das en 3 afios. Eso hard que sea
mas competitiva y que, junto a
California y Australia, los otros

dos grandes productores, siga
ganando terreno. Creemos que
el mercado sera capaz de ab-
sorber ese incremento de ofer-
ta porque la almendra es un
alimento muy saludable, con
demostrados beneficios parala
salud y su uso como ingredien-
te va en aumento en muchos
sectores como en las bebidas
vegetales, barras energéticas,
ensaladas, etc. ademas del tra-
dicional sector del dulce y tam-
bién la industria cosmética con

el aceite de almendra. Toda la
gama de sus industrializados,
harinas, laminas, palitos, cubi-
tos, pasta, aceites, tienen am-
plias aplicaciones en muchos
nuevos productos de alimenta-
cién. Y Tioga quiere estar pre-
sente en primera linea para
dar respuesta a esas futuras ne-
cesidades", concluye José Luis
Balanza.

2

TIOGA

mut Fruit secvices

www.tiogasl.com

ENTREVISTA Ascensio Asencio Socio director de Compras58

‘“‘Siempre buscamos maneras de ayudar
a nuestros asociados a pagar menos”

comprcsSB

Lo ceniral de compras del Sector

La unica negociacion con velumen de compra
que es la suma de todos sus participantes

Paricips en las NEGOCIACIONES CONJUNTAS
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Consiga ohoros superiores al 15% en la mayor

parte de las familias negociadas, manteniendo
el frato directo con el proveedor adjudicado

MAS DE 300 EMPRESAS YA LO ESTAM MACIENDD

parn mis com

Compras58 nacio en 2003 para responder a la necesidad de abaratar
costes en el sector textil-hogar, y mejorar asi su competitividad ante la
caida de arancelesy el incremento de la competencia asiatica. Su mo-
delo de central de compra se ha extendido ya a otros colectivos de Va-

lencia, Catalufiay Pais Vasco.

¢ Qué ventajas aporta el modelo de central de
compra?

La empresa que accede a una central de com-
pra consigue las condiciones de la gran empresa,
en un escalén de precios inferior al que paga en
solitario. El primer afio suele haber ahorros de
entre el 10% y el 15% en costes genéricos como
electricidad y gas. En 2006 fuimos pioneros en
modelos de compra a pool con compensacion de
desvios, en 2015 de compra directa en los merca-
dos de futuros independientemente del volumen
de consumo, y en 2018 de compras directas en
mercados europeos. Igualmente realizamos ne-
gociaciones conjuntas para otros Suministros no
estratégicos, como material de oficina, telefonfa,
transporte, embalajes, gestion de residuos, sumi-
nistros industriales, seguros...

¢ Como consiguen esos descuentos?

Lo que negociamos es la adjudicacién a un
proveedor tnico. Después, cada asociado com-
pra lo que necesita y se beneficia de esas condi-

ciones. Nuestro valor afiadido es agrupar los
volumenes de compra de cada empresa para
tener un mayor volumen y que nos den las con-
diciones de una empresa mas grande. Para nos-
otros es fundamental la objetividad y transpa-
rencia de las negociaciones; los asociados reci-
ben copia de los contratos con los proveedores
seleccionados.

S Qué les diferencia de otras centrales de com-
pra?

En estos aflos ha habido varias iniciativas si-
milares a la nuestra pero con poco éxito. Lo mds
habitual son paginas web que negocian un pre-
cio y una comisién con los proveedores y lo pu-
blicitan. Diametralmente diferente a nuestro
negocio, que esta basado en la confianza y la
delegacién de la decisién de compra por parte
de nuestros asociados. Esa confianza cuesta
mucho ganarla. La que realmente ha actuado
como nuestra competencia en este tiempo ha
sido la resistencia de los propios responsables

de compras de las medianas y grandes empresas,
por miedo a tener que justificar ante sus superio-
res la utilizacion de apoyo externo y el pago aso-
ciado. Pese a ello, el modelo ha crecido y del sec-
tor textil-hogar hemos dado el salto a otros como
automocién, mobiliario, plastico, juguetes...

¢Como llegan a sus clientes?

Através de las asociaciones, a las que propone-
mos que den un servicio de valor afiadido a sus
socios. Ellas lo ofrecen y nosotros gestionamos las
centrales de compra sectoriales que se montan.
Para las asociaciones es muy facil, porque no re-
quiere inversion y es un servicio operativo desde
el primer dia, pero se tienen que implicar, porque
una central de compra es un proyecto de coopera-
cién entre empresas, y hay una resistencia natural
a cooperar con competidores.

¢Cudles son sus proximos retos?

Siempre buscamos maneras de ayudar a nues-
tros asociados a pagar menos. La iniciativa mas
reciente es la instalacion de plantas fotovoltaicas
de autoconsumo en las naves industriales de
nuestros asociados. Con la nueva reglamentacion,
ayudara a reducir los costes de sus consumos eléc-
tricos. El objetivo para crecer es buscar asociacio-
nes en otros territorios y aplicar el mismo modelo.
Ya tenemos contactos en Galicia, Castilla-La Man-
chay Aragén.

comprasb8

www.compras58.com



Jueves, 26 de septiembre de 2019

MONOGRAFICO ESPECIAL

Excelencia Empresarial 21

ENTREVISTA Javier Rodriguez CEO / Director General de CGI, SA.

‘“Eltrabajo de CGl se refleja directamente en
la cuenta de resultados de nuestros clientes”

CGl, S.A. es una compania centrada en proveer a la industria solucio-
nesy metodologias para mejorar la productividad. Para conocerla
con mas detalle, hablamos con su Director General, Javier Rodriguez.

¢Cudndo nacioé CGI?

La empresa naci6 hace 22
afios con la intencién de con-
tribuir a mejorar la productivi-
dad industrial en un sector
muy concreto: el de Alimenta-
cién y Bebidas. La idea es ofre-
cer nuestra experiencia y
nuestros conocimientos al
mundo de la industria y lograr
que las consecuencias de
nuestro apoyo sean medibles y
se vean reflejadas en la cuenta
de resultados de nuestros
clientes. Y lo hacemos inci-
diendo en la btsqueda de
oportunidades que permitan
incrementar la competitividad
de las empresas que confian
€N NOSOtros.

¢Como definiria la filosofia

de trabajo de la compaiiia?
Desarrollamos nuestro tra-

bajo alineandonos con las es-

trategias industriales de nues-
tros clientes. Por un lado, ha-
blarfa de la especializacién en
un sector como el de Alimen-
tacién y Bebidas. Todos estos
afios trabajando en él nos han
permitido conocerlo bien y lle-
gar donde otros no pueden. Y
es que, en definitiva, habla-
mos el mismo idioma que
nuestros clientes. Por otro la-
do, tenemos un profundo co-
nocimiento de metodologias
de mejora como LEAN 6-Sig-
may EFQM que hacen que po-
damos aportar soluciones de
valor afiadido que se comple-
mentan con nuestra aporta-
cién en soluciones técnicas de
ingenieria de proceso.

¢Como se articulan esos pro-
yectos?

Todo empieza con la fase
de identificacién de las opor-

tunidades y la localizacion de
los ahorros potenciales, segui-
da de otras fases para disefiar
e implementar un plan de ac-
ci6én que se traduzca en una
realidad medible en forma de
aumento de la capacidad pro-
ductiva, de incremento del
rendimiento de la materia pri-
ma, de reduccion de los des-
perdicios y de la no calidad
con la optimizaci6n de los re-
cursos técnicos y humanos. El
resultado son casos de éxito
que con una baja inversion
consiguen retornos muy cor-
tos, siempre inferiores a un
afio, y en algunos casos de
apenas unos meses.

¢Se traduce esa forma de tra-
bajar en una clientela fiel?
Sin duda. Nos dirigimos a
clientes medianos y grandes
que incluyen desde la practica

Ricardo Martin, Director de Proyectos; Javier Rodriguez, CEO.

totalidad del sector lacteo en
la peninsula ibérica hasta
multinacionales como Coca
Cola European Partners y
Mondeléz, por poner algunos
ejemplos. En el caso de Coca
Cola y otras multinacionales,
sin ir mas lejos, el trabajo en
Espafia nos ha abierto las
puertas de otros paises en Eu-
ropa como Portugal, Francia,
Alemania y Bélgica.

¢Como estd organizada la
oferta de CGI?

Trabajamos con tres gran-
des lineas de negocio. La pri-
mera, bautizada como CGI
Lean, integra los proyectos de
mejora y gestion de la pro-
ductividad mediante metodo-
logias Lean 6 Sigma y Calidad
Total-EFQM. La segunda gran
linea es CGI Masas, que se
centra en una innovadora
metodologia de cuantifica-
cién y control de pérdidas en
los procesos de movimiento
de liquidos, algo muy impor-
tante para el sector de Ali-

mentacién y Bebidas en lo
que CGI se ha convertido en
pionero. Por tltimo, CGI Pro-
yectos se ocupa de trabajos en
los que se colabora en la defi-
nicién de soluciones, la ges-
tién operativa del proyecto, la
seleccion de proveedores de
tecnologia y la validacién de
las prestaciones y objetivos.

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

El futuro pasa por seguir
creciendo para continuar
siendo una referencia para el
sector de alimentacién y be-
bidas, aunque tampoco des-
cartamos trasladar todo ese
conocimiento a otros &mbitos
industriales. En este sentido,
queremos buscar nuevas apli-
caciones para nuestras meto-
dologias y la reingenieria de
procesos, por ejemplo, en
areas como la Industria 4.0,
la logistica, la energia o el
medio ambiente.

www.cgisa.es

Argano integra soluciones

medioambientales para [aindust

Argano Asesores es una compania especia-
lizada en el mundo de la consultoria de
gestion orientada, entre otros aspectos, al
ambito medioambiental.

reada por un un
equipo con una
larga experiencia
a sus espaldas, es-
ta empresa valenciana basa
su filosofia de trabajo en
ofrecer a sus clientes solu-
ciones y proyectos persona-
lizados que se traducen en
servicios de la maxima cali-
dad. “Apostamos por la con-
fianza, la confidencialidad y
la personalizacién porque
somos conscientes de que
cada uno de nuestros clien-
tes es unico”, explica Vicen-
te Cubells, socio fundador
de la empresa.

Servicio integral

Desde que iniciara su
andadura, Argano ha opta-
do por desarrollar solucio-

nes de consultorfa e inge-
nierfa integrales orientadas
al sector industrial y de ser-
vicios, soluciones que se
inician en la fase de disefio,
prosiguen con la ejecucion
y finalizan con la puesta en
marcha de los proyectos,
ademas de incluir la trami-
tacién de todos los permi-
sos y autorizaciones admi-
nistrativas necesarias para
la completa legalizacién de
las instalaciones.

Para lograrlo, la empresa
cuenta con los mejores pro-
fesionales y con la mas am-
plia experiencia en consul-
torfa ingenierfa. “Gracias a
ese equipo experto, aseso-
ramos e informamos a
nuestros clientes de una
manera directa y eficaz so-

bre las soluciones técnico-

econdmicas mas eficientes y
rentables, siempre en fun-
cion de sus necesidades”,
explican desde la direccién
de la empresa.

Areas de actuacion

Dentro del mundo de la
consultoria, Argano esta
especializada en diversas
areas, como son la calidad,
la seguridad industrial, el
medio ambiente y la pre-

ifle

vencion de riesgos labora-
les. En el caso del ambito
medioambiental, uno de
los puntos fuertes de la em-
presa, Argano no solo ha
implementado un sistema
de gestion certificado se-
gun las normas UNE-EN
ISO 14001:2015 y el Re-
glamento EMAS, sino que
estd acreditada por ENAC
como Laboratorio de Ensa-
yos de Calidad del Aire y
esta homologada para ac-

—"7 \u-! 3

WVERIFIED
ENVIRONMENTAL
HAMAGEMENT

o 8
LE38

2 1

tuar en Atmosfera la Co-
munidad Valenciana, Casti-
lla-La Mancha, Baleares,
Andalucia, Aragon, la Co-
munidad de Madrid y la
Region de Murcia.
‘Aunque trabajamos
también en la calidad o la
seguridad, somos cons-
cientes de la creciente im-
portancia que el medio
ambiente va cobrando en
los procesos internos de las
empresas”, explica Cubells.

En efecto, a lo largo de la
vida de Argano, cada vez
hay mds compaiiias de di-
Versos sectores que recu-
rren a su conocimiento y su
experiencia, desde empre-
sas alimentarias a cemen-
teras, pasando por cons-
tructoras, por la industria
minera o por el sector de la
cerdmica o el de la gestién
del agua.

De cara al futuro, los
responsables de Argano
Asesores apuestan por
mantener sus estdndares
de calidad y servicio para
ayudar a sus clientes a me-
jorar sus procesos. “Nues-
tra vocacién es aprender de
nuestros clientes dia a dia
para ampliar nuestros co-
nocimientos, entender su
negocio y su lenguaje y
ofrecerles asi un asesora-
miento experto, de calidad
y que dé respuesta a sus ne-
cesidades”, concluye Vicen-
te Cubells.

/A\rgano

asesores

www.argano.es
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ENTREVISTA Marco Frithauf Director General de Grenke en Esparia

“Si hay un campo donde es mejor
alquilar que comprar, es el tecnologico”

Grenke es una compafiia especializada en ofrecer a las pequefiasy
medianas empresas soluciones de financiacion de tecnologia a tra-
vés del renting. Para conocer con mds detalle en qué consiste su la-
bor, hablamos con su responsable en Espafia Marco Frihauf.

¢Cudles son los origenes de
Grenke?

Grenke es una compafiia
alemana fundada en 1978
por Wolfgang Grenke, que
decidié poner en marcha
una oferta de soluciones de
financiaciéon para que las
pymes pudieran adquirir tec-
nologia de pequefios impor-
tes de un modo eficaz y rapi-
do. La empresa cotiza en bol-
sa desde el afio 2000, afio en
que comenzd a operar en Es-
pafia, donde disponemos de
un equipo formado por 70
personas y siete delegacio-
nes comerciales. Ademds de
en Espafia, Grenke esta pre-
sente en otros 31 paises.

¢Como definiria la filosofia
de trabajo de la compaiiia?
Existen varios elementos

que nos definen muy bien.
El primero de ellos es la ca-
pilaridad de nuestra estruc-
tura, que nos permite estar
muy cerca de los clientes y
ofrecerles un servicio muy
competitivo. El segundo fac-
tor es que estamos especiali-
zados en tecnologia, pero no
solo en el mundo de las TIC,
sino en toda aquella que
pueda necesitar una empre-
sa de cualquier sector, desde
la restauracién a la indus-
tria. Un tercer elemento es la
rapidez y sencillez en la
atencién que ofrecemos tan-
to al cliente como al partner.

cAl partner?

Si, el partner es el prove-
edor de la tecnologia que
necesita el cliente y debe-
mos cuidarlo también. En

este sentido, realizamos los
pagos a las 24 horas de la
firma de la operacién y pro-
curamos ponerle todas las
facilidades del mundo en
materia de la tramitacion
de esa operacion. Para que
se haga una idea, hace tres
afios que pusimos en mar-
cha la digitalizacién de los
procesos comerciales para
que los partners formalicen
los contratos sin necesidad
de imprimir un solo papel,
alcanzando la cifra de
150.000 contratos digitales
firmados. Mas recientemen-
te hemos implementado
una API para que los siste-
mas del partner se entien-
dan con los nuestros, de
mdquina a maquina, sin ne-
cesidad de intervencién hu-
mana.

Son una empresa innova-
dora...

Sin duda. Pensamos que
debemos serlo para ofrecer
un servicio de valor a clien-
tes y partners. Y mas aun en
un pafs como Espafia, donde
la principal competencia son
las entidades bancarias y
operadores de renting, que

suelen comercialmente ser
muy agresivas. Para hacer
frente a esa presion aposta-
mos por innovar y por apro-
vechar nuestro conocimien-
to de las necesidades de la
pequefia y mediana empre-
sa, que busca servicios senci-
llos, rapidos y de facil con-
tratacion cuando hablamos

de renting de tecnologias
que tienen un importe me-
dio que no llega a los 5.000
euros de valor de inversion.

cEntienden las empresas
las ventajas del renting tec-
noldgico?

Cada vez mas, porque si
hay un campo en el que es
mejor alquilar que comprar,
es el tecnoldgico. Piense que
la tecnologia esta afectada
por la obsolescencia; los
equipos evolucionan muy
rapidamente y poder reno-
varlos mediante el renting es
una opcién muy valida por
varias razones, desde la dis-
ponibilidad de tesoreria pa-
ra destinarla otros recursos
hasta la mejora de la imagen
corporativa si el personal co-
mercial utiliza productos
tecnoldgicos actualizados.
Creo que el mercado espa-
fiol tiene un gran potencial
de crecimiento y que el rele-
vo generacional consolidara
esta forma de entender el
uso de la tecnologia.

GRENKE'

WE FINANCE YOUR BUSINESS

www.grenke.es

ENTREVISTA Jero Garcia Co-fundadory socio

‘“‘Los coches que mas gustan son las réplicas

de marcas conocidas’’

ATAA Cars es uno de los principales responsables de la proliferacion de coches eléctricos para nifios con
sus réplicas de las principales marcas, pero lejos de quedarse ahi, también comercializan motos, buggys,
karts, tractoresy su Ultimo lanzamiento, el patinete para adultos matriculable. Damos una vuelta con Je-

ro Garcia, co-fundadory socio de ATAA Cars.

Parece que cada dia se ven mds coches por
la calle...

Si, es un producto que esta teniendo muy
buena acogida. Nosotros empezamos con el al-
macén en casa y ahora tenemos 2.000 m? repar-
tidos en 3 naves y vendemos a Espaiia, Francia,
Portugal, Bélgica, Italia. ..

¢ Qué vehiculos son los que tienen mds
acogida?

Los que mas gustan son los que son réplicas
de marcas conocidas, especialmente Mercedes,
pero también Ford, BMW o Audi, que fue el pri-
mero que vendimos. Si buscamos un precio infe-
rior, también tenemos vehiculos sin marca, pero
las réplicas son idénticas a los coches, con pomos
cromados, llaves, cinturdn. ..

¢Para qué edades son?

Se pueden conducir a partir de los 3 afios, eso
si, bajo la supervision de un adulto. Tenemos de
6v, 12v, 24v'y 36v. Pero no solo tenemos coches,
también motos, tractores, vehiculos de oficios. ..

Y después pasarfamos a una gama mas grande,
como son los karts y los buggys, muy parecidos a
los grandes y que ya no son juguetes. Recomen-
damos que se utilicen en circuitos controlados.

Yvuestro tiltimo lanzamiento....

Correcto. Buscabamos un producto que
nos diferenciara y que fuera de una alta cali-
dad y apostamos por las motos eléctricas pa-
ra adultos de dos plazas y matriculables para
adaptarnos a la nueva legislacion. Hemos en-
contrado una base muy sélida y nuestros in-
genieros los adaptan a las leyes espafiolas so-
bre seguridad vial. Ademas, llevan baterias
extraibles para poderlas cargar en casa.

Hablas de calidad. ;En ATAA es innegociable?
Indudablemente. Apostamos por la calidad
por encima del precio y aun asi conseguimos pre-
cios competitivos. Puedes encontrar por internet
vehiculos similares pero de calidad mas baja, pe-
1o si le sumas los gastos de envio, y los problemas
para poder comunicarte con el vendedor ya que

“Hemos lanzado motos
eléctricas para adultos de
dos plazas y
matriculables”

muchas son empresas fuera de la Union Europea
que no cumplen con la legislacion espafiola, ni
Europea (mucho mas estricta) y; por ejemplo, te
dan 6 meses de garantia en lugar de 2 afios o te
vuelves loco buscando repuestos. Nosotros tene-
mos piezas en stock para todos nuestros modelos
y servicio técnico propio.

Y también estdis presentes en los momentos
mds complicados...

Hemos hecho donaciones de coches a varios
hospitales para que los nifios vayan de la habita-
cién al quiréfano montados en uno de ellos en
lugar de en una camilla. Tal como se ha demos-

trado en otros paises, haciendo asi el traslado se
evita mucho estrés a los nifios. Es algo que cree-
mos que debemos hacer, es una pequefia ayuda,
pero a nosotros nos encanta poder ser participes
de la felicidad de los mas pequefios.

@ ATAACARS

www.ataacars.com
www.cocheselectricosninos.com
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ENTREVISTA Ileana Ventosa y Leticia Rico Socias de ‘Tu Cielito Lindo’

‘‘Hemos hecho de las creaciones
en plata nuestra especialidad”

Una tienda que se llame ‘Tu Cielito Lindo’ se-
guro que algo de México tiene que ofrecer. Y lo
que el cliente encuentra en “Tu Cielito Lindo’
en gran parte es plata mexicana: una gran va-
riedad sobre todo de collares y pulseras, pie-
zas muy comodas, prdcticas, actualesy com-
binables, disefiadas por su equipoy elabora-
dasen su propio taller, que es muy dificil que
no te gusten para ti misma o para regalar. La
mayoria de ellas se pueden personalizar. ..

‘Tu Cielito Lindo’ va a
cumplir ya una década
de recorrido en Barcelo-
nay sigue creciendo...

Si, la idea se gestaba
hace mas de diez afios,
aunque abrimos puertas
hace nueve. En un mo-
mento en el que la crisis
dejo un poco de lado el
oro y la gente demandaba
piezas de plata por ser
maés asequibles, pensamos
unirnos y cubrir ese nicho
de mercado, aprovechan-
do que ambas socias so-
mos mexicanas y que, tras
tener a nuestros hijos,
buscdbamos una activi-
dad que nos permitiera
compaginar la vida profe-
sional con la personal. A
ello nos lanzamos, en un
pequefio local, llevando-
nos trabajo a casa y mon-
tando piezas de plata a to-
das horas. Eso hasta que
el negocio despegd y pu-
dimos crear equipo, incor-
porando a las montadoras
que tenemos hoy y abrien-
do nuestra actual tienda-
taller en Barcelona.

¢Como ha conseguido di-
ferenciarse ‘Tu Cielito
Lindo’ en el sector de la

plata?
De entrada, ofreciendo
piezas elabo-

radas en plata, pulida a
mano, un tipo de trabajo
que aporta un brillo in-
confundible, caracteristi-
co y con una gran varie-
dad de modelos. Sobre
esa base, nos diferencian
también nuestros disefios:
piezas muy practicas,
combinando plata con
cordones de goma eldstica
muy féciles de poner y
quitar y ajustables a todas
las medidas, asi como cor-
dones de seda y macramé
en multiples colores. Ade-
mads de contar con piezas
doradas y cadenitas a la
ultima moda. jLas combi-
naciones son infinitas!
Hemos hecho de eso
nuestra especialidad. Ser
creativas nos divierte y
nos motiva.

La relacion calidad-pre-
cio ha sido también un
factor clave...

Sin duda, en ‘Tu Cielito
Lindo’ se pueden encon-
trar piezas elaboradas en
plata a partir de tan solo
10-12€ y hasta lo que el
cliente quiera gastarse, te-
niendo piezas mas elabo-
radas y especiales. Desde
regalos de nacimiento a
colgantes para la abuela,
pasando por medallitas de
comunién, detalles para
invitados de boda y piezas
para el dia a dia.
Todo es-
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to creado por artesanos
con amplia experiencia.
Esto es lo que nos ha he-
cho crecer: la gente ha
comprobado la calidad de
nuestros productos a un
precio asequible, que se
pueden llevar cada dia sin
tener que sacarlos y que, a
pesar de mojarlos a diario,
son duraderos.

Aunque se trata de pie-
zas muy sencillas, trata-
mos de poner siempre el
maéximo de ingenio y crea-
tividad, combinando la
plata con los cordones pa-
ra que el resultado con-
quiste.

Impulsan el trabajo de
artesanos locales en Mé-
xico...
En la medida que po-
demos, si. Esta es una de
las razones por las que se-
guimos manteniendo par-
te de la produccién en
México. Nuestra motiva-
cion es la de seguir ayu-
dando a pequefios artesa-
nos, contribuyendo con
nuestro granito de arena a
que puedan seguir vivien-
do y produciendo alli. Ese
es parte de nuestro
compromiso
social con
nuestro
pais.
También
contribui-
mos eco-
ndémicamente
a la reconstruccién de una
iglesia en el pueblo mexi-
cano de Santa Cruz de Mi-
tlatongo, una aldea en el
estado de Oaxaca, cuyos
habitantes se quedaron

Coleccionreligiosa

Virgenes, cruces... colgantes con motivos religiosos
se han llevado y se llevaran siempre. La novedad en
‘Tu Cielito Lindo’ es darle un toque mas actual, dulci-
ficando ademas las imagenes para que sean mas lle-
vablesy tiernas. Siendo una boutique de plata, en
‘Tu Cielito Lindo’ podemos encontrar, claro esta, col-
gantesy pulseras con la Virgen de Guadalupe, pero
también de otras latitudes, como la de la Virgen de
Medjugorje, la Almudena, la Milagrosa, la de Mont-
serrat entre otras hasta el escapulario clasico con la
Virgen del Carmen. Creamos también nuestros pro-
pios disefios inspirados en las imagenes clasicas de
toda la vida en los que también hay lugar para los
angeles.

Alfinal, el objetivo es que la gente que quiera vivir su
fe, pueda compartirla y externalizarla con simbolos
religiosos y encuentre en ‘Tu Cielito Lindo’ una ma-
nera facil de hacerlo, gracias a sus modelos actuales
y los de toda la vida. Sin duda, otro acierto de ‘Tu
Cielito Lindo.

sin lugar al que ir a rezar
después de que un terre-
moto la destruyera. Aqui
en Espafia colaboramos
con la Asociacién Contra
el Rabdomiosarcoma
(Cancer del Desarrollo)
con una pulsera solidaria
y el beneficio de su recau-
dacién va integro para su
investigacion.

¢Contar con taller pro-
pio ha sido también fun-
damental a la hora de
diferenciarse?

Sin duda, un taller to-
talmente a la vista en
nuestra tienda y en el que
hacemos nosotras mismas
el montaje a mano, el
hand made que esta tan
de moda, cambiando por
ejemplo el color de los
cordones a uno que el
cliente escoja o grabando
mensajes en las piezas de
plata; frases emotivas pa-
ra recordar, los nombres
de los hijos, nietos...hasta
cosas mas practicas como
un ntmero de teléfono o
una alergia o enfermedad.
Esto en los nifios y en per-
sonas mayores es muy
atil. Cuidamos mucho el
trato personal y procura-
mos adaptarnos a lo que
el cliente nos pide. Tam-
bién podemos renovar
piezas que hayan queda-
do desfasadas, haciendo
que de nuevo se vean ac-
tuales y puedan volver a
lucirse con estilo. Basta
con cambiar la cadenita
del siglo pasado por un
cordén de seda...

¢De forma presencial y
online?

Si, en nuestras tiendas
fisicas, en Barcelona y Ma-
drid, y en la tienda online,
la cual acabamos de lan-
zar con una nueva version
mas intuitiva y facil de
usar.

Tras abrir en Madrid,
hace dos afios, nos dimos
cuenta que nuestra si-
guiente estrategia tenia
que ser potenciar la venta
online para poder llegar a
mds gente, mds paises...
ahora desde ella hacemos
envios a todo el mundo.
De hecho, ya hemos teni-
do pedidos puntuales a
Arabia Saudi, Alemania,
Colombia y Corea del Sur.
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"Cielitolindo

crezciones en plata

www.tucielitolindo.com
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NARWHAL BOATS

Mas de 60 anos deinnovacion
y calidad enembarcaciones

Con sede en el Parque Empresarial de A Granxa, (O Porrifio), Narwhal Boats
es uno de los fabricantes de embarcaciones semirrigidas mds antiguos de
Europa. Sus 8.000 m? dedicados en el exclusiva a su fabricacion, con esloras
comprendidas entre los 4y los 12 metros, su compromiso con sus clientesy
la calidad de sus barcos hacen de Narwhal Boats un referente mundial en

este tipo embarcaciones.

ntre sus infraestruc-

turas cuenta con ca-

binas de corte y pin-

tura, puentes grua,
sistema completo de corte por
control numérico, maquinas
de proyeccion de resina y va-
cio, maquinas de soldadura
por alta frecuencia, aire ca-
liente y cufia térmica.

Desde hace seis décadas,
Narwhal centra su actividad
en la comercializacién de em-
barcaciones semirrigidas, bar-
cos profesionales, grandes es-
loras, asi como embarcacio-
nes de recreo, ofreciendo un
servicio integral al mundo de
la navegacién. “El empleo de
las técnicas mas avanzadas y
el exhaustivo control de cali-
dad nos permiten ofrecer
nuestros productos y materia-
les con absolutas garantias”,
asegura Armando de Santia-
g0, su gerente.

Las embarcaciones Nar-
whal evolucionan constante-
mente, persiguiendo la dife-
renciacién de sus productos y
servicios, con una presencia
destacada entre los principa-
les astilleros mundiales en la
fabricacién de embarcacio-
nes semirrigidas. Por otro la-
do, la compaiiia tiene presen-
cia en todos los sectores, tan-
to deportivos como profesio-
nales, ofreciendo una gama
completa para todo tipo de
cliente, con muy buenas
prestaciones tanto en nave-
gacion como en acabados,
ademas de la solidez y refuer-
zo de la construccion.

“Entre nuestros objetivos -
afirma el gerente de Narwhal
Boats- estd el soporte integral
a nuestros clientes, con pro-
puestas a medida de sus ne-
cesidades, analizando una a
una sus peticiones y ofrecien-
do soluciones personaliza-
das. Esto lo complementa-
mos con unos plazos de en-
trega muy ajustados y la cus-
tomizacién total de todas las
partes integrantes de la em-
barcacién”. El sistema de fa-
bricacién certificado, Calidad
ISO 9001:2015, asegura en
Narwhal Boats el control de
todos los procesos de produc-

cién en sus diferentes fases y
certifica la correcta gestién en
el disefo de todas las embar-
caciones fabricadas. Sus pro-
ductos cuentan ademads con
homologacién CE y
S.O.L.A.S. Safety of Life at
Sea, y estdn certificados por
entidades de reconocido
prestigio en el mundo nauti-
co, como Lloyd’s Register,
DNV eGL, Eurocontrol y HPi
Verification Service. “Las em-
barcaciones de Narwhal Bo-
ats son fruto del intenso tra-
bajo de todo el equipo, ha-
ciendo hincapié en la elabo-
racién artesanal y personali-
zada de cada parte del barco.
Todas y cada una de las pie-
zas son elaboradas por el per-
sonal que integra la planta de
produccién de la empresa”.

Con presencia en América,
Asia, Africa, Europa y Ocea-
nia y oficinas propias y plata-
formas de distribucién en Es-
pafia, Portugal, Francia, Is-
landia, Singapur, México, Co-
rea, Vietnam, China, Sudafri-
ca, Nigeria, Marruecos, Reino
Unido, Turquia, Nueva Zelan-
da, Italia y Australia, seguire-
mos creciendo e innovando
en los mercados nacional e in-
ternacional y continuaremos
con la comercializacién de
nuestras embarcaciones en
todos los continentes.

‘Embarcados’ en nuevos
proyectos

Ademds de continuar en la
linea de las embarcaciones se-
mirrigidas, Narwhal Boats se
encuentra inmersa, en cola-
boraci6én con una empresa li-
der, en el disefio de embarca-
ciones de alta gama hasta la
fecha fabricadas en el extran-
jero. “Nuestro departamento
de I+D+i colabora mano a
mano con el departamento
de disefio de nuestro cliente
para aportar nuestra expe-
riencia y visién ndutica a di-
chas embarcaciones”, explica
el gerente de la compaiiia.

NARWHAU

www.narwhal.es

Embarcaciones Narwhal Boats
Series S.0.L.A.S., OFFSHORE y PROFESIONALES

SV420,480y 750 & FRB-700

3 modelos de esloras comprendidas
entre los 4.20m a 7.50m de motoriza-
cion fueraborda y 1 modelo intra-
borda con punto de suelta tnico, el
FRB-700.

Los Sv’s estan equipados cumplien-
do las normativas mas exigentes de
salvamento y seguridad en el mar.
Casco fabricado en resinas ignifugas,
fibreglassy gel coat de alta calidad. El
flotador, fabricado en Poliuretano
(PU), altamente resistente.
Certificados para poder ser instala-
dos como botes de rescate en todos
los buques de bandera comunitariay
en cualquier pais que acepte la regla-
mentacion S.0.L.A.S.

Serie OFFSHORE

Series Fast Dynamicy Super Heavy
Duty son las grandes esloras com-
puestas de los modelos 750, 900,
1000, 1100y 1200 para la serie FAST y
700, 750,800y 900 para la serie SP.

La serie FAST esta compuesta por se-
mirrigidas de altas prestaciones y
manga ajustada, que disfrutan de
una gran capacidad interior y un
buen francobordo para ofrecer la
maxima proteccion a los pasajeros,
siendo una excelente opcion para el
desarrollo de actividades ludico-tu-
risticas y actividades profesionales
devigilancia, entre otras.

Las caracteristicas principales son la
velocidad y aceleracion, alcanzadas
rapidamente gracias a su flotador
aerodinamico y carena en ‘V’ pro-

nunciada, con laminacion reforza-
da, navegando de forma estable in-
cluso en las condiciones maritimas
mas adversas, permitiendo viajar
sentado a todo el pasaje con maxi-
ma seguridad.

La serie SP posee una gran superficie
util en cubierta, ofreciendo una exce-
lente estabilidad para todo el pasaje,
por lo que resultan ideales para tra-
vesias de larga distancia, filmacio-
nes, apoyo en eventos deportivos, fi-
nes turisticos, buceo o excursiones
maritimas.

Serie PROFESIONAL

Serie ‘WB’ Work Boat, con esloras
que van desde los 4 a los 6m, es ideal
para aquellos que busquen una em-
barcacion robusta de uso intensivo,
con casco en ‘V’ profunda y flotado-
res elevados sobre la linea de flota-
cion. Ofrece una navegacion muy ra-
pida y segura, aun en condiciones
adversas, manteniendo una 6ptima
maniobrabilidad. Apreciada por pro-
fesionales de diversos sectores, es un
excelente barco de apoyo para todo
tipo de eventos deportivos, escuelas
de vela, pesca deportiva o buceo.
Serie ‘HD’ Heavy Duty, embarcacio-
nes funcionales y preparadas para
uso intensivo, con casco en ‘V’ suave
y flotadores en contacto con el agua.
La cubierta ofrece un espacio amplio
y despejado que se puede equipar
con una amplia gama de accesorios
adaptados a las necesidades de ca-
dausuario.

Beach Rescue

Presentadas en 2018, las HD 450 y
580 Beach Rescue cuentan con un in-
novador sistema de hinchado y des-
hinchado automatico de la seccion
central del flotador, denominado
FRS (Fast Rescue System), que facili-
ta las operaciones de salvamento.
Los servicios de emergencias de Ba-
leares, Lorca y San Sebastian ya
cuentan con ellas.

Se trata de modelos funcionales, pre-
parados para uso intensivo, muy es-
tablesy seguros, gracias a su casco
en ‘V’y al contacto continuo de sus
flotadores con el agua.

Defensay seguridad

Narwhal Boats estd muy presente
en el dmbito de la defensay la segu-
ridad, tanto a nivel nacional como
internacional, dotando de embar-
caciones a organizaciones tales co-
mo bomberos, proteccién civil, po-
licia o Armada en Espafia, Hong
Kong, Portugal, Israel y Uruguay,
entre otros, y suministrando em-
barcaciones para la Armada France-
sa, la Agencia Francesa para la Bio-
diversidad y las Fuerzas Armadas
Zona Sur Océano Indico FAZSOI. La
empresa ha colaborado en proyec-
tos de barcos no tripulados o auto-
nomos, como su HD-670, cuya fina-
lidad principal es que sirva para la-
bores de defensa y de vigilancia,
aunque también podria utilizarse
salvamento maritimo o tareas de
investigacion oceanografica.




