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BCN3D Materializamos ideas

Somos uno de los principales fabricantes de impresoras 3D del mundo. Con sede
en Barcelona, creemos firmemente en ofrecer las mejores herramientas tanto a
los profesionales como a los usuarios de nivel industrial. Por encima de todo,
nuestro objetivo es permitir a los innovadores y creadores materializar sus ideas
proporcionando una plataforma para ello.
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INDUSTRY debatira sobre el futurode la
industria 4.0 en Madrid, Barcelona y Bilbao

INDUSTRY From Needs to Solutions, el salon sobre in-
dustria 4.0 que organiza Fira de Barcelona del 29 al 31
de octubre, anticip¢ su celebracién con la organiza-
cion de tres jornadas de debate en Madrid, Barcelona'y
Bilbao. En ellas, algunos de los principales expertos del
sector, de empresas como HP o Microsoft, abordaron
ciertos retos de la industria actual, entre ellos la ges-
tion de los datos, la inteligencia artificial o la fabrica-

cion flexible.

on esta iniciativa, se pre-
tende propiciar el debate
sobre el sector en un mo-
mento de transicién hacia
la denominada industria 4.0 o in-
dustria conectada que estd cam-
biando el modo en que las fabricas
han operado hasta ahora.

La primera de las jornadas pre-
vistas tuvo lugar en Madrid el 2 de
octubre en la sede del Ministerio de
Industria, Comercio y Turismo. Ba-

jo el titulo "Fabricacién Flexible" se
trataron temas como la fabricacién
digital como una realidad palpable,
la importancia de los datos y la in-
teligencia artificial, asi como de la
implementacion de la fabricacion
flexible. Luis M. Sudrez Ferndndez,
jefe gabinete técnico Secretaria Ge-
neral de industria y de la Pyme dio
la bienvenida a los participantes,
entre ellos Pau Serret, R+D Market
Analyst de Leitat; Miquel Olivé, Sa-

les Manager HP 3D Print Iberica -
HP 3D Printing; y Alberto Tapia
Bafiobre, Account Executive en
Microsoft.

La fabricacion digital se abordd
en la segunda de las jornadas que
se realizé en Bilbao. Esta convoca-
toria contd con la participacion de
Mikel Nifio, responsable de Indus-
tria 4.0 de TECNALIA; Juan de la
Pefia, experto en Industria 4.0 de
Microsoft; Blanca Puigjaner, R&D
Project Director de Industrias Puig-
janer. El evento tuvo lugar el 8 de
octubre en el Tecnalia Research &
Innovation de Zamudio (Bizkaia).

También Barcelona acogié una
de las jornadas técnicas de IN-
DUSTRY From Needs to Solutions
que versé sobre la introduccién de
la manufactura avanzada en la pe-
quefa y mediana empresa. Se cele-
brd el 11 de octubre en la sede de
PIMEC con la intervencién de An-
dreu Bru, director del departamen-
to de Tecnologia e Innovacién de
PIMEC; asi como Miquel Olive, di-
rector de Ventas de HP 3D Printing
Iberia.

Los principales avances de laimpresion 3D,
presentes en la cuarta edicion de INDUSTRY

Piezas de la proxima nave espacial que pisara la Luna,
partes de monoplazas de Formula 1, componentes de
motores de aviones, aplicaciones en el dmbito médicoy
del retail. La impresion 3D tiene cada vez mds usos y los
principales desarrollos tecnolégicos del momento se po-
dran conocer en la nueva edicion de INDUSTRY From
Needs to Solutions. El saléon sobre manufactura avanza-
da, que organiza Fira de Barcelona del 29 al 31 de octubre
en el recinto de Gran Via, contard con la participacion de
una veintena de expertos en impresion 3D, una zona ex-
positivay un espacio con ejemplos de fabricacion aditiva.

NDUSTRY From Needs to

Solutions sigue con su apuesta

por acercar a toda la industria

las ventajas de la fabricacién
aditiva. Lo hara a través del progra-
ma de conferencias IN(3D)TALKS
en el que se organizardn una quin-
cena de sesiones alrededor de cinco
tematicas: automocion, aeronauti-
ca, industria, salud, retail y bienes
de consumo.

En la mesa redonda de aero-
nautica, Manuel Aliprandi, inge-
niero de materiales y procesos de
Ruag Aerospace, dard a conocer
los detalles de la primera pieza im-
presa en 3D que viajara proxima-
mente a la Luna. Se trata de un
tren de aterrizaje de la mision pri-
vada SpacelL prevista para el pro-
ximo 18 de febrero. Aliprandi
compartird mesa con Paolo Calza,
director de disefio y tecnologia de
Avio Aero, que forma parte de Ge-
neral Electric y esta especializada
en la fabricacién de piezas de mo-
tor de aviones mediante tecnolo-
gia aditiva.

En cuanto a la sesién sobre au-
tomocion, se dara a conocer la en-
trada de la fabricacion aditiva en
el mundo de la Férmula 1, de la
mano de Christoph Hansen, jefe
de desarrollo técnico del equipo
Sauber, ahora integrado en la es-
cuderia Alfa Romeo Racing. Por su
parte, David Magnuson, jefe del
area de fabricacién aditiva de Vol-
vo Trucks compartira los benefi-
cios del prototipado en 3D; mien-
tras que Bernhard Langefeld, socio
y experto en fabricacién aditiva de
la consultora Roland Berger, anali-
zara el momento en el que se en-
cuentra el 3D actualmente.

Por su parte, la vertiente de sa-
lud se abordara a partir del testi-
monio de algunos de los principa-
les hospitales catalanes (Clinic,
Sant Joan de Déu, Bellvitge, Parc
Tauli, Althaia y Olot) que compar-
tiran metodologias, materiales y
aplicaciones de la impresion 3D en
el &mbito médico.

Otros ponentes destacados de
IN(3D)TALKS serdn Virgilio Gar-
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cia, director del programa de in-
vestigacién global de Arcelor Mit-
tal, la compafia lider mundial en
produccién de acero que participa-
rd en la mesa redonda de indus-
tria. También Simone Cesano, di-
rector senior de operaciones y di-
sefio de Adidas y Alberto Lovisetto,
coordinador del proyecto de 3D de
la marca de lujo Moncler, en la ver-
tical de retail y bienes de consumo,
un afio mas representada por el
concurso Reshape.

Asimismo, INDUSTRY contara
con un area expositiva con una
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treintena de empresas del &mbito
del 3D y una area de innovacién
donde se mostrardn algunas piezas
fabricadas con esta tecnologia, ha-
ciendo palpable como la fabricacién
aditiva ya ofrece soluciones tangi-
bles a industrias como la aeronauti-
ca o la automocion, entre otros.

Mas alla de la fabricacion aditiva
Aparte de la impresiéon 3D, la
nueva edicion de INDUSTRY dis-
pondrd de seis dreas expositivas
mds: maquina herramienta (solo
los afios impares), automatizacion
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y robdtica, moldes y matrices, nue-
vos materiales, conectividad y da-
tos, y disefio y servicios.

Igualmente, el conocimiento se-
rd elemento distintivo del salén de
Fira de Barcelona puesto que inclui-
ra la celebracién de cuatro eventos:
la primera edicién de MAX, un con-
greso sobre manufactura avanzada;
Barcelona Cybersecurity Congress,
un certamen sobre ciberseguridad y
Ayrill, alrededor de la automatiza-
cién y la robdtica, a parte de las
conferencias inscritas dentro de
IN(3D)TALKS.



PRUA (0 +Industria +Progreso

ENTREVISTA Daniel Sevilla Director General de Grup Sevica

‘‘Confiamos en el win to win,

y las marcas también”

En marcha desde 1978, Grup Sevica es pionero en opera-
ciones dela cadena de suministro relacionadas con la em-
presa textil, a la que ofrece servicios especificos de manipu-
lado de prendas, control de calidad, almacenamientoy
picking, gestionando el envio de prendas a los puntos de
venta, logistica inversa y e-commerce. En 40 afos de histo-
ria, ha planchado, estocado, etiquetado, emperchadoy
ubicado mas de 50 millones de prendas.

Grup Sevica nacia con un proyecto
de acondicionamiento de prendas
para Burberry...

Efectivamente, en el afio 1978,
en Viladecans (Barcelona). Un pro-
yecto iniciado por mi madre, Ana
Carrasco, y mi padre, Mariano Sevi-
lla. La unién de sus apellidos da ori-
gen a nuestra marca, Sevica.

Nacimos como una fébrica, reali-
zando control de calidad, manipu-
lando y acondicionando la mercan-
cia y haciendo plancha, ojales, boto-
nes, etiquetados, cosidos, embolsa-
dos... Hoy nuestros principales ser-
vicios se basan en dar soluciones en
la recepcién de mercancias, control
de calidad, almacenamiento, acon-
dicionamiento para su venta, todo
tipo de packaging, B2C y B2B y lo-
gistica inversa. En Grup Sevica con-
tamos con casi 30.000 m* dedicados
exclusivamente al servicio de la in-
dustria textil y de la moda.

cQué complejidades tienen esos
servicios?

La necesidad de realizar operacio-
nes logisticas es crucial para el creci-
miento de las marcas, empujado por
las complejidades e inmediatez de las
nuevas tecnologias, B2C, B2B, market
place, flash sales, tiendas multimarca,
liquidadores, distribuidores, etc. La lo-
gistica contintia evolucionando y no-
sotros nos adaptamos a ella, mante-
niendo intacta nuestra filosofia, basa-
da en un trato cercano y sincero con
nuestras marcas. Nuestra relacién co-
mercial se fundamenta en la confian-
za 'y, por supuesto, en cumplir sus ne-
cesidades, ofreciendo trajes a medida,
para crecer con el cliente.

¢Como trabajan para aportar va-
lor?

Aportando nuestro know how y
trabajando en base a nuestro lema,
“Win to win”. Destinamos todos
nuestros recursos en el desarrollo de
cada proyecto y en la mejora conti-
nua.

¢De qué recursos hablamos?

En todos nuestros proyectos
desarrollamos tres areas que se
adaptan a la estacionalidad y al vo-
lumen del proyecto:

- Staff: definimos coordinadores,
manipulaciones necesarias, ope-
rativas, etc.

- Equipamiento e inversiones: aco-
tamos el equipo necesario para
mover el producto. Detallamos el
numero de recursos de estanteri-
as, escaner, interface SGA/ERP,
etc. haciendo un especial hinca-
pié en la tecnologia para gestio-

“Aportamos valor
anadido a la gestion
logistica, velando
por una adecuada
manipulacion del
producto, siempre
adaptado a las
necesidades del
cliente”

“Somos una empresa
100% familiar;

no tenemos que
compartir nuestras
decisiones con
ninguan fondo

ni con socios”

“De que sirve tener
vendido un diseno
exclusivoy conuna
imagen de marketing
perfecta si finalmente
no llega a tienda

o llega en malas
condiciones”

nar una logistica eficiente y con-
trolar con exactitud el desarrollo
del proyecto.

- Area: Marcamos un layout 6ptimo
para realizar las operativas. Es
crucial tener un mapa de alma-
cén bien definido, para asegurar
el buen funcionamiento de cada
proyecto e informar al cliente de
cada proceso a tiempo real.

Sus clientes son primeras marcas
del sector de la moda...

Si, empresas nacionales e inter-
nacionales del sector moda-fashion,
con ventas a nivel mundial y necesi-
dad de crecimiento en diferentes
areas como el negocio online, servi-

cio a tiendas, dropshipping, market-
place, etc. Marcas, en definitiva, que
necesitan ese valor afiadido al que
me referia, tanto en la manipulacién
como en el acondicionamiento y la
logistica de la mercancia.

¢Qué diferencia a Grup Sevica de
su competencia?

Somos una empresa 100% fami-
liar; no tenemos que compartir
nuestras decisiones con ningtn fon-

do ni con socios. Nunca nos hemos
comparado con nuestros competido-
res y, debido a nuestra filosoffa fami-
liar, queremos seguir siendo esa fa-
brica que crearon mis padres y, aun-
que en estos momentos disponemos
de mas metros y mas personal, se-
guiremos creciendo siempre de ma-
nera sostenida y controlada. Confia-
mos en que nuestro trabajo diario y
el grado de fidelizacion del cliente
hable por nosotros.

¢Cudl es el proyecto de Grup Sevica
a futuro?

Nuestro proyecto es mejorar los
procesos de nuestros clientes, adap-
tarnos rapidamente a sus necesida-
des y cambios continuos. 2019 estd
siendo un afio muy positivo, esta-
mos cumpliendo las metas fijadas
con un equipo de profesionales con-
solidado.

¢Cudles son esas metas fijadas y
que estdn cumpliendo?

Nuestra principal meta es mante-
ner el crecimiento controlado, den-
tro de un sector tan dindmico y exi-
gente como es el retail ofreciendo un
servicio mas propio de un partner
que de un proveedor.

En los ultimos tres aflos, como
mejor ejemplo, hemos abierto dos
nuevas instalaciones, una en Vilade-
cans, de 2.500 m?, y otra en Gava,
de 4.000 m*.

GRUP SEVICA

wWww.gru psevica.com



ENTREVISTA Jaime Serrano CEO de NEC Ibérica

‘“Trabajamos por una sociedad
de lainformacion amigable con
los seres humanos y el planeta’

Ubicada en Alcobendas (Madrid), NEC Ibérica es una subsidiaria de NEC Corporation, lideren la in-
tegracion de tecnologias de red de Tl que benefician a empresasy personas de todo el mundo, cre-
ando valora través de la integracion del serhumanoy el mundo digital.

NEC cumple 30 afios en
Espafia...

Efectivamente. NEC Ibérica
se crea en 1990, por lo que en
breve celebraremos nuestro 30
aniversario, tiempo en el que he-
mos trabajado atendiendo a la
filosofia y visién de la compaiiia
en el mundo: aportar soluciones
innovadoras para la sociedad,
que contribuyan a una mayor
seguridad, eficiencia e igualdad,
permitiendo a las personas vivir
vidas mds brillantes gracias a la
introduccion de la tecnologia.
De ahi nuestro eslogan “Orques-
tando un mundo maés brillante”.
Al final, el objetivo es contribuir
a crear una sociedad de la infor-
macién amigable con los seres
humanosy el planeta.

cA través de qué soluciones?
De manera global, NEC Cor-

poration cuenta con cuatro divi-

siones de negocio que, en orden

I
“Tenemos la
voluntad de ser
un lider en
proyectos de
transformacion
digital”

de mayores ingresos, son teleco-
municaciones, seguridad publi-
ca, retail y una cuarta enfocada
a soluciones audiovisuales a tra-
vés de displays. En la divisién de
Telecomunicaciones contamos
con tecnologia de fibra dptica,
IB, microondas Open Ran 5G, IT
BSS y microondas, etc. En segu-
ridad, tenemos lectura biomé-
trica (huella digital, reconoci-
miento facial, de iris...), control
de acceso y andlisis de compor-

tamiento, definido a través de
politicas de software capaz de
aprender patrones. Finalmente,
para las soluciones de retail y
audiovisual, disponemos de
hardware y software para confor-
mar un punto de venta, imple-
mentaciones dedicadas a la se-
flalizacién digital y reconoci-
miento facial.

Todo ello a través de produc-
tos de red mévil de NEC, entre
los que destacan las soluciones
de radio inteligente de alta cali-
dad de Pasolink; soluciones IT
como seguridad, software y cola-
boracién; y soluciones smart-
city, para conseguir una transfor-
macion eficiente de las ciudades.

¢ Qué lineas de negocio desa-
rrolla NEC Ibérica?

En Espafia nos centramos
fundamentalmente en operado-
res de telecomunicaciones, con
Telefénica y Celnex como princi-

pales clientes. También ofrece-
mos todas las soluciones smart-
city, atendiendo a clientes del
ambito publico, y soluciones IT
para la empresa.

Otra actividad importante
para NEC en Espafia son los dis-
plays (soluciones de carteleria
digital, publicidad digital...)

NEC Ibérica se ha convertido
en el centro mundial de soporte
Cloud y Smart City y; a nivel eu-
ropeo, de industria 4.0.

;Qué posicionamiento han
buscado?

NEC es lider en la integracién
de tecnologias de red de TI que
benefician a empresas y perso-
nas de todo el mundo. Nuestro
éxito continuo se debe abruma-
doramente a nuestros mayores
activos: nuestra tecnologfa pun-
tera y nuestros empleados.

La pasién por innovar es la
base de nuestra motivacion, tra-

“NEC es lider en
laintegracion de
tecnologias de
red de Tl que
benefician a
empresasy
personas de todo
elmundo”

tando siempre de comprender la
esencia de los problemas y anali-
zar las soluciones existentes pa-
ra mejorarlas, combinando inte-
ligencia y la experiencia de la
compafiia a nivel mundial.

¢ Qué tecnologias van a ser cla-
ves de cara al futuro?
NEC considera que la clave

para resolver los grandes retos
de la humanidad en las siguien-
tes décadas esta en las tenden-
cias del Internet de las Cosas
(IoT) y la Inteligencia Artificial
(IA). En esa linea, tenemos la vo-
luntad de ser un lider en proyec-
tos de transformacion digital,
tanto para entidades ptiblicas
como privadas. En este sentido,
destacar que el NIST (National
Institute on Services & Technolo-
gies), la agencia mds prestigiosa
americana, nos ha concedido
nuevamente el niimero 1 en tec-
nologia de reconocimiento fa-
cial; y que, por octavo afio con-
secutivo, estamos entre las 100
principales empresas innovado-
ras mundiales.

Orchestrating

NEC

www.nec.com

ENTREVISTA Xavier Martinez Faneca CFO deBCN3D
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BCN3D ha llevado la impresion 3D de escritorio desde Castelldefels (Barcelona) a todo el
mundo. Mds de 60 paisesy mas de 6.000 impresoras 3D vendidas. Ingenieros, arquitectos,
responsables de utillajes, empresas de automocion, universidades. . . disfrutan de sus im-
presoras Sigmay Sigmax. La empresa ha duplicado este afio su plantilla hasta el cente-
nar de profesionales y desarrolla su propia tecnologia - IDEX - con cabezal independiente
para imprimir una pieza con dos materiales, dos colores y reduce tiempo de impresion.
Xavier Martinez Faneca, CEO de BCN3D, explica la utilidad de BCN3D para las empresas.

Antes de nada, Xavier, ;como nace
vuestra empresa? ¢Sois lo que se dice
una start up?

BCN3D nace en el corazén de un
centro tecnoldgico de la UPC llamado
CIM-UPC especializado en técnicas de
fabricacion, entre ellas la impresion
3D. En 2012 nos dimos cuenta de la

oportunidad que podia suponer la im-
presion 3D de escritorio para la socie-
dad en general. Dimos un salto hacia
adelante con el disefio de la Sigma y la
Sigmax, nuestras impresoras para ven-
der en todo el mundo. Este afio hici-
mos una spin-off del centro tecnolégico
y Nos constituimos como empresa.

¢Cudl fue vuestra vision de negocio
dentro de la tecnologia 3D?

Nuestra apuesta siempre ha sido la
de la versatilidad sin renunciar a la fa-
cilidad de uso. La impresién 3D de es-
critorio es asequible y capaz de realizar
piezas para aplicaciones muy diversas,
es ahf cuando una maquina versatil

\aliado perfecto para optimizar
empos enimpresion 3D

) ——

® BCN3D
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puede tener éxito. Nuestros modelos,
ademas, son de los mas productivos
del mercado al tener dos cabezales in-
dependientes y reducen tiempos de
impresion.

¢En qué consiste la impresion en 3Dy
qué ventajas aporta versus los méto-
dos anteriores de fabricacion?

La impresién 3D es una técnica de
fabricacién en la cual se aflade mate-
rial para fabricar una pieza. En nues-
tro caso, la impresién 3D de escrito-
rio, la virtud principal es la de facilitar
la entrada a la fabricacién para pe-
queias y medianas empresas, incluso
auténomos. Otra gran aplicacién es la
de complementar otros procesos con
piezas tipo util (soportes, pinzas, aga-

|

“La impresion 3D
de escritorio es
asequible y capaz
de realizar piezas
para aplicaciones
muy diversas”

rraderas etc.), de manera que el usua-
rio no tiene que pedir a externos estas
piezas.

Vosotros habldis de ofrecer impreso-
ras en 3D asequibles y fdciles de
usar...

En el caso de las maquinas de
BCN3D el cliente no necesita ser es-
pecializado ya que la mdquina estd
preparada para ser fdacil de usar. Se
pueden imprimir con facilidad piezas
en base pléastico, desde plasticos mas
baratos, flexibles, hasta nylon o poli-
propileno.

¢Y cudl es el futuro de BCN3D?

Queremos convertirnos en uno de
los actores reconocibles en impresion
3D en todo el mundo y ayudar a que la
impresién 3D sea accesible sin renun-
ciar a todo su potencial.

Mong 1
{5y BCN3D

C/ Esteve Terradas, 1
08860 Castelldefels, Barcelona
+34934 137 088
www.bcn3d.com



ENTREVISTA Jordi Ruiz y Alfonso Barion CEOs de X-Trong Laser Technologies S.L

‘‘Conocemos las necesidades delmercadoy las
cubrimos con las soluciones mas eficientes”

X-trong Laser Technologies S.L disefia y desarrolla tecno-
logia para el corte y grabado mediante laser. Sus solu-
ciones se aplican a diferentes sectores de la industria y
son reconocidas por ofrecer la méxima calidad y versati-
lidad. Hablamos con sus dos fundadores, Jordi Ruiz y Al-

fonso Barion.

Antes de nada, vamos a situarnos.
¢Cudndo y donde nace X-Trong La-
ser Technologies S.L.?

En 2017 después de dedicar un
par de afios a la investigacién y
desarrollo de prototipos, dimos con
el producto que buscabamos, que
cumplia con las prestaciones y cali-
dades que el mercado necesitaba.
Ahi fue cuando creamos X-trong
Laser Technologies S.L.

¢Con qué experiencia previa en el
sector del corte y grabado con ldser
contaban?

Ambos nos conocimos hace unos
10 afios, trabajando en una gran em-
presa distribuidora de maquinaria
laser, ocupdndonos de modelos muy
diversos de mdquinas que iban des-
de las de importacion china con ba-
jas prestaciones, hasta las mejores
marcas europeas y americanas.

¢Cudl era el hueco del mercado que
quisieron cubrir? ;Con qué venta-
jas con respecto a la competencia?
Nuestra principal ventaja es que
conocemos de cerca las necesidades
del mercado y, a la vez, sabemos
cudles son las soluciones maés efi-

cientes para cubrirlas. Asi pues, vi-
mos que el nicho de mercado que
faltaba por cubrir era el de las ma-
quinas laser de gran formato con po-
tencias media-alta entre 150W y
1000W completamente cerradas
con clasificacién laser Clase 1, con
capacidad de corte y grabado de alta
velocidad y tecnologia avanzada en
el tema de sensorica e industria 4.0.

Destacan el hecho de que su tecno-
logia se desarrolla en Barcelona.

Si, Barcelona es reconocida a ni-
vel mundial como pionera en im-
plantacién de tecnologia de van-
guardia y disefio. Muchas empresas
pioneras en tecnologia se encuentra
en Barcelona, permitiéndonos cola-
borar con ellas para desarrollar
nuestros productos.

Hablemos de esa tecnologia que
desarrollan, ¢qué productos co-
mercializan actualmente?
Actualmente el producto mds de-
mandado es la X-trong X2515 desde
150W a 1000W, asi como nuestro
modelo X-trong X1612 con un area
de trabajo mas pequefia, pero de
iguales caracteristicas. Ambos mo-

“Muchas empresas pioneras en tecnologia
se encuentran en Barcelona, permitiéndonos
colaborar con ellas para desarrollar
nuestros productos”

“Actualmente el
producto mas
demandado es la
X-trong X2515 desde
150W a 1000W, asi
como nuestro modelo
X-trong X1612”

delos se destacan por su gran canti-
dad de accesorios disponibles, entre
los que destacamos el doble cabezal,
camara de reconocimiento, cabezal
de seguimiento de superficies no
metalicas, etc. convirtiéndolos en los
modelos mds versatiles del mercado.
También nos ocupamos de la in-
vestigacion, disefio y desarrollo de
nuevas soluciones y resolucion de
problemas concretos que puedan te-
ner nuestros clientes, en su fase de
produccion, como la integracion de
sistemas laser en los procesos de fa-
bricacién, asi como soporte técnico a
soluciones de maquinas laser.

¢ Tienen pensando ampliar su ga-
ma de productos?

Si, el préximo afio presentaremos
nuestro nuevo modelo que combina
la tecnologia de laser de fibra de cor-
te con la de COz2, permitiéndonos
cortar con la misma maquina todo
tipo de materiales, sean férricos, no
férricos, orgénicos, etc.

¢En qué fase de desarrollo estd ese
nuevo modelo?

Estd muy avanzado, la nueva es-
tructura disefiada especificamente
para esta aplicacion esta lista. Ac-

tualmente estamos acabando de
probar diferentes resonadores laser y
sistemas de movimiento lineal para
conseguir las maximas prestaciones
y calidades de corte, asi como el sis-
tema de sensorica para la conexién
de la maquina a la industria 4.0

¢Para qué tipo de clientes estdn di-
seftados sus productos? ¢ Qué secto-
res cubren?

Nuestros productos estan orienta-
dos a la industria y a la gran produc-
cién, para sectores tan variados co-
mo: el automovilistico, textil, made-
ra, packaging, plasticos, rotulacion,
paneles luminosos, etc. Cumpliendo
siempre las exigentes necesidades de
estos sectores en cuanto a calidad,
fiabilidad, precision y normativa.

La expansion internacional es dig-
na de mencion... ;A qué paises han
dado ya el salto?

Hemos estado presentes en ferias
de Francia y Alemania, donde ya te-
nemos maquinas instaladas. En la
actualidad estamos buscando distri-
buidores para expandirnos al resto
de paises de la UE y a paises de Cen-
troamérica y Sudamérica.

X - ;LRONG laser technologles

Designed and made in Barcelona - Bpain

www.xtronglaser.com



ENTREVISTA Ignacio Gonzalez Director General Menarini Espafia

‘‘Queremos mejorar la calidad

devidade las personas”

Menarini es un grupo farmacéutico internacional con mas de 125 afios de historia que esta presen-
te en mas de 136 paises de todo el mundo. Menarini Espafia, con sede en Badalona, es una de las
filiales estratégicas del grupo, con una produccion de 70 millones de unidades de medicamentos al
anoy una plantilla de 750 personas. Ignacio Gonzdlez es su nuevo Director General.

Desde el 1 de julio estds al
frente de Grupo Menarini
Espaiia, ;un gran reto?

Afronto con ilusién y mu-
cha responsabilidad esta nue-
va etapa profesional al frente
de Menarini Espafia. Es un
gran reto y asumo un gran
compromiso para liderar esta
compaiiia, perfectamente es-
tablecida y ampliamente con-
solidada, con un crecimiento
constante tanto en factura-
cién como en plantilla.

Deben ser pocas los hoga-
res que no tienen alguna
pastilla de Enantyum en
su botiquin...

Sin duda. Uno de los he-
chos mas relevantes se pro-

dujo en los afios 90 con el
desarrollo de la molécula
dexketoprofeno trometamol
que fue liderado por el centro
de I+D+iy la planta de pro-
duccién de Menarini Espafia,
donde se fabrica. Hoy, esta
registrado en 92 paises de to-
do el mundo.

¢Qué camino quieres que si-
ga la compaiiia?

Nuestro desarrollo a futu-
ro se basa en dos pilares es-
tratégicos: una fuerte inver-
sion en I+D de medicamen-
tos innovadores de alto valor;
y una estrategia de expansion
tanto en medicamentos de
prescripciéon como de auto-
cuidado con la adquisicién de

“Tenemos un fuerte compromiso con
la eHealth y hemos sido pioneros en
aplicar los medios sociales a la salud”

“Una de las mayores apuestas

es la formacion continuada

de los profesionales para mejorar
la asistencia sanitaria”

productos en areas terapéuti-
cas donde ya estamos presen-
tes y en nuevas dreas con po-
tencial de desarrollo signifi-
cativo.

Menarini también destaca
por estar tecnolégicamente
ala ultima...

Tenemos un fuerte com-
promiso con la salud digital y
hemos sido pioneros en apli-
car los medios sociales para
promover un mayor uso de la
salud mévil. Tras més de 20
anos, creemos que el éxito de
la eSalud pasa por ampliar el
numero de personas implica-
das. En 2014, pusimos en

marcha ‘Juntos contra el ais-
lamiento digital”, conocido
como #sherpas20. Hoy sigue
acortando distancias entre la
sociedad y el sector sanitario.

Vuestro eslogan dice “Cen-
trados en las personas” pero
eso va mds alld de cuidar su
salud, ¢verdad?

En Menarini no solo im-
pactamos sobre la sociedad a
través de los medicamentos,
sino que queremos mejorar la
calidad de vida de las perso-
nas. Asumimos compromisos
sociales para conciliar los in-
tereses y procesos de nuestra
actividad con los valores y de-

mandas de la sociedad: cola-
boramos con entidades que
trabajan con personas en si-
tuacién de especial vulnera-
bilidad en nuestro entorno
mas cercano. Estamos adhe-
ridos al Pacto Mundial de las
Naciones Unidas y trabaja-
mos en linea con los Objeti-
vos de Desarrollo Sostenible
(ODS).

Una de las mayores apues-
tas Menarini es la formacion
continuada de los profesiona-
les para mejorar la asistencia
sanitaria. Somos referentes y
hemos impartido mas de
21.000 actividades de forma-
cién, con mas de 32.000 po-
nentes y 530.000 asistentes
en casi 30 afios de actividad.

“Desarrollamos
una fuerte
inversion en I+D
de medicamentos
innovadores”

MENARINI

www.menarini.es

ENTREVISTA Jaume Castella Socioy Gerente de Ilerspray

‘“‘Hemos formulado un ambientador de coche
de larga duracion, hasta 60 dias”

En 2014, aprovechando el hueco que dej¢ la desaparicion de una compania de la zona, Jaume
Castelld, Ramon Ricart y Antonio Rodriguez fundaron, en Torres de Segre (Lleida), llerspray, una
empresa dedicada a la fabricacion de productos de limpieza y mantenimiento para el automovil y
al envasado de productos en aerosol. Cinco anos después, la empresa esta en expansion de pro-
ductosy de mercados. Jaume Castella nos lo cuenta.

Fabricacion y envasado de
productos de limpieza y
mantenimiento para el auto-
movil...

Pues si, esa es nuestra linea
principal: limpia salpicaderos,
limpia llantas, anticongelantes,
ambientadores... Y después el
envasado de aerosoles para ter-
ceras marcas, lo que seria ma-
quila. Pero también tenemos
otras lineas, como insecticidas,
limpia muebles o ambientado-
res para el hogar; y para la in-
dustria, lubricantes y grasas.
Siempre producto en aerosol.

APP

Up/yov

“Tenemos dos marcas propias: APP
up4you, destinada al multiprecio, y
LE-BRILL, nuestro buque insignia”

iSon muchos productos!

Es una gama bastante am-
plia entre la que destacaria
uno de nuestros productos es-
trella, un ambientador para
coche de formulacién propia
que tiene una durabilidad de
hasta 60 dias. Su pleno rendi-

LE-BRILL

miento se consigue al cabo de
1-2 horas de abrir en envase y
se prolonga durante 60 dias.
También hace tiempo que es-
tamos desarrollando nuevos
productos y en 2020 veran la
luz: un lavaparabrisas antillu-
via para el coche, un limpia-
dor multisuperficie para el ho-

“Hacemos
productos en
aerosol a medida
para terceras
empresas”

gar y una gama de aceites te-
flonados para la industria. A
parte, estamos haciendo el es-
tudio de viabilidad para lan-
zar al mercado una linea de
cosméticos de produccién y
marca propia.

ZY en cuanto al envasado pa-
ra terceros?

Damos dos tipos de servi-
cio. Primero el “full service”,
donde el cliente nos dice el
producto que quiere y noso-
tros lo fabricamos y lo envasa-
mos. El segundo es cuando un
cliente nos envia el concentra-
do, y nosotros lo adaptamos
para poder ser envasado en
aerosol. Por ejemplo, hay mar-
cas que tienen productos en
pistola y nos piden que les ha-
gamos el mismo liquido en ae-
rosol. El “full service” seria
cuando un cliente nos pide un
producto con unas caracteris-
ticas determinadas, aqui hari-
amos un traje a medida.

PRODUCTOS DE CONFIANZA

Tenéis actualmente dos mar-

cas propias, ¢verdad?

Si. Por un lado, tenemos
APP up4you, destinada al mul-
tiprecio, y por otro la marca LE-
BRILL, que es nuestro buque
insignia en el sector del auto-
movil, con una gran calidad y
un alto rendimiento en su apli-
cacién. En algunos paises como
Ttnez, prefieren la formula-
cién del APP up4you.

Cierto, os estdis abriendo a
nuevos mercados...

Ya estamos bastante posicio-
nados en el norte de Africay en
algunos paises europeos, pero
la idea es abrirnos a todo el ar-
co norteafricano, seguir por
Oriente Medio e intentar el sal-
to a Suramérica, donde los con-
tactos que hemos tenido han si-
do muy positivos.

ILERSPRAY

www.ilerspray.com
www.le-brill.com
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ENTREVISTA Beatriz Delgado Directora Comercial de Keya

‘“Laintegracion de sistemas de
cierre es presentey es futuro”

Con mds de medio siglo de trayectoria en la fabricacion de sistemas de cierre, Keya es un referente
en el area de su especializacion. La empresa, que ha sabido constantemente adaptarse a las nece-
sidades de los nuevos tiempos, estd actualmente muy posicionada en el campo de las cerraduras
electronicas, promoviendo la integracion de sistemas para aportar valor anadido tanto al cliente
como a los usuarios finales.

50 aios fabricando cerradu-
ras... ¢Qué evolucion ha segui-
do Keya?

La empresa inici6 su camino
trabajando la cerradura de pes-
tillo convencional y, en 1983,
empezo a fabricar las tipicas ce-
rraduras de moneda que hoy
vemos en todos los supermerca-
dos y consignas, siendo pionera
en ello. En aquel momento
Keya aportd respuesta a una ne-
cesidad existente para la que no
habia ninguna solucién en el
mercado.

A partir de 2007 se empez0 a
percibir una cierta demanda in-
ternacional en cerradura electrd-
nica, asi que la empresa inici6
también esa linea de negocio.

¢Qué productos ofrecen hoy?
Actualmente Keya estructura
su actividad en torno a tres prin-
cipales lineas de producto: cerra-
duras de mobiliario, cerraduras
de moneda y cerraduras electré-

nicas. Ofrecemos desde la cerra-
dura de teclado bésica hasta una
mas avanzada que abre a una
hora en concreto, pudiendo se-
falizar dpticamente cuando esta
en uso, apertura de emergencia
mediante USB, cerradura con
software de gestion... Como fa-
bricantes de sistemas de cierre
creamos cualquier tipo de cerra-
dura que precise el cliente y para
cualquier sector. Por eso nuestros
clientes son muy diversos, desde
en un pequefio gimnasio de ba-
rrio hasta cadenas de supermer-
cados multinacionales.

I

“La integracion
de sistemas
aporta un plus de
calidad a los
negocios”

¢Como hacen para adaptarse a
las necesidades de un perfil de
cliente tan diverso?

Ese es uno de los puntos so-
bre los que se erige nuestra exce-
lencia: adaptabilidad, rapidez en
las entregas y trato al cliente. Por
este motivo nos han otorgado el
Premio Camara de Comercio de
Terrassa a la mejor iniciativa co-
mercial y de servicios.

La flexibilidad es uno de los
aspectos con el que marcamos la
diferencia en nuestro sector.
Mientras otras empresas solo tra-
bajan con clientes grandes, para
nosotros es tan importante una
gran empresa CoOmo una pyme,
de modo que aportamos solucio-
nes adaptadas a cada uno de
ellos. Nuestro mercado es muy
amplio, teniendo como principal

cliente al fabricante de toda clase
de mobiliario, asi como centros
de fitness, oficinas, supermerca-

dos... Tenemos una amplia red
comercial en Espafia y gran pre-
sencia en Europa, Australia y La-
tinoamérica.

Hablan de la integracion de sis-
temas como propuesta de valor
al cliente... ¢A qué se refieren
conello?

A algo que ya es presente y es
futuro. Poder, por ejemplo, ir al
gimnasio y utilizar la misma tar-
jeta o pulsera para el torno de
entrada, para la maquina de ven-
ding, para la taquilla.... Todo ello
repercute no solo en una mayor
seguridad sino también en crear
una mejor experiencia al usua-
rio. La integracién de sistemas
aporta un plus de calidad a los
negocios.

Espana esta todavia un poco
anclada en el pasado en este tipo
de integracion con respecto de

otros paises europeos, asi que
nos queda mucho camino por re-
correr. En Keya estamos para fa-
cilitar esa transformacion a las
empresas, contribuyendo a que
con ello proyecten ademds una
imagen de vanguardia.

¢En ello van a seguir trabajan-
do de cara al futuro?

Si. Y como la tendencia es ir
a la ‘no presencia’, queremos
lanzar una cerradura que fun-
cione con el mévil. Tenemos un
importante proyecto en colabo-
racién con varias navieras y
también estamos trabajando
para equipar los tractores de
una empresa lider en el sector
agricola, de manera que pue-
dan ponerse en marcha con una
tarjeta, sin llave. Contamos con
un equipo de ingenieros meca-
nicos y electrénicos (software,
firmware, etc...) que trabajan
para aportar nuevas y mejores
soluciones al cliente.

Y actualmente estamos tra-
bajando en un proyecto para po-
der auto-abastecernos con ener-
glas renovables, estando tam-
bién adscritos a Rubi Brilla, una
iniciativa pionera del Ayunta-
miento de la localidad donde se
ubica la empresa, y que quiere
ser referente nacional e interna-
cional en eficiencia energética.

KA

URLOCK INMNOVATION

www.keya.es
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Grupo Nexus Energia es un grupo de empresas de caracter muitinacional

especializado en la comercializacion de electricidad y gas natural para hogares y empresas,
asi como la representacion de productores de energias renovables en los mercados energéticos.

900 818 533 | www.nexusenergia.com




ENTREVISTA Raul Ramajo Farré Administrador de Aquaram Valves & Fittings

‘“‘En este mercado tan competitivo
se debe apostar porell+D y porel
desarrollo de nuevos productos”

Aquaram Valves&Fittings, S.L. surge hace poco mas de dos afios al comprar la unidad productiva de Cora-
plax, S.L. tras varios afos de desavenencias entre socios. Asi pues, Aquaram recoge los mdas de 40 arios de ex-
periencia de Coraplax S.L. como fabricante de valvulas y accesorios en PVC-U para la conduccion de fluidos,
no en vano, el maximo accionista de Aquaram, el Sr. Félix Ramajo, fue socio fundador de Coraplax, S.L. Los
productos de Aquaram traspasan nuestras fronteras, exportando a los cinco continentes y a més de 65 pai-
ses, lo que les confiere un posicionamiento importante en el sector. Actualmente Aquaram exporta aproxima-

damente un 70% de su produccion al extranjero.

¢Cudles han sido las claves para
que la compatfiia disfrute de este
éxito tanto a nivel nacional como
internacional?

Las claves han sido y son un pro-
ducto de calidad reconocida, avala-
do por el certificado AENOR a un
precio competitivo y un buen servi-
cio orientado a nuestros clientes,
que son nuestra razén de ser.

¢Cudl es el portfolio de productos
que desarrollan y comercializan?
Los productos que Aquaram fa-
brica y comercializa a todo el mun-
do son vdlvulas y accesorios de
PVC-U presion para conduccion de
fluidos. Nuestros productos se uti-
lizan en varios sectores como: pis-
cina, riego, tratamientos de agua,

“Nuestros productos
se utilizan en varios
sectores como:
piscina, riego,
tratamientos de
agua, plantas
potabilizadoras,
piscifactorias, etc.”

plantas potabilizadoras, piscifacto-
rias, etc.

Aquaram tiene un importante es-
piritu internacional, ;a cudntos

paises exportan sus productos? ;De
qué manera establecen relaciones
comerciales con dichos paises?

Para nosotros el mercado inter-
nacional es vital, ya que al abarcar
un numero importante de paises y,
por lo tanto, diferentes regiones,
nos permite diversificar riesgos an-
te posibles crisis locales y desesta-
cionalizar las campafias de riegos y
piscinas.

Actualmente, exportamos nues-
tros productos a 68 paises. Para es-
tablecer relaciones comerciales con
estos paises es necesario disponer
de un buen equipo de agentes co-
merciales y que continuamente es-
tén en movimiento, atendiendo y
buscando nuevos clientes, ya sea
viajando directamente a un pais

concreto, o a través de ferias de ex-
posiciones tanto nacionales como
internacionales.

¢El desarrollo de nuevas solucio-
nes es el fruto de una importante
inversion de recursos en el apar-
tado I+D?

Cualquier empresa para sobrevi-
vir en este mercado tan competiti-
vo debe apostar por el I+D y por el
desarrollo de nuevos productos,
que sean realmente ttiles al merca-
do y generen soluciones para el
cliente.

Sin politicas de I+D ninguna em-
presa es actualmente competiti-
va...

Con la competencia de merca-
dos de mano de obra barata como
los asiaticos, Aquaram busca, a tra-
vés de politicas de I+D, seguir fa-
bricando productos de calidad con
los que competir en las economias
globales de hoy en dia.

Hablando del proceso de desarro-
llo de nuevos productos y de su fa-
bricacion, ;qué estructura tiene
Aquaram actualmente tanto a ni-
vel de recursos humanos como
técnicos?

Actualmente Aquaram dispone
de una plantilla de unos 80 emple-
ados, en sus diferentes departa-
mentos, que conforman el organi-
grama de la empresa. Encontramos
personal administrativo, comercial,
ingenieros de [+D y operarios de
fabrica para los departamentos de
inyeccidn, mecanizado, montaje,
almacén, expediciones y taller de
moldes. Todo ello conectado a tra-
vés del sistema de calidad ISO, pa-
ra alcanzar un rendimiento éptimo.

“Nuestra nueva sede
ofrece 12.000 m?

de instalaciones
industriales”

Disponemos de una importante
infraestructura técnica con 28 in-
yectoras de PVC y diversos tornos
de control numérico tanto para fa-
bricacién de nuestros moldes, co-
mo para mecanizado de nuestros
productos.

¢Cudles son los proximos retos de
Aquaram?

Recientemente Aquaram ha
cambiado su sede a una nueva ubi-
cacion en Granollers, donde dispo-
ne de unos terrenos de 24.000 m*y
unas instalaciones industriales de
unos 12.000 m®. Un cambio de esta
magnitud ya es un reto de por si, pe-
ro Aquaram no quiere pararse ahiy
quiere seguir creciendo, ofreciendo
cada dia mejores productos, una ga-
ma mds amplia, mejor servicio y
abarcando mds mercado. Una em-
presa como Aquaram esta siempre
en permanente evolucion.

AQUARAM

VALVES & FITTINGS, S.L

www.aquaram.es
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