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ENTREVISTA David Salvo CFO de Power Electronics

‘Somos un referente mundial
por tecnologia y servicio”

Empresa familiarfundada por Abelardo Salvo Babiloni hace 32 afios en Valencia, Power Elec-
tronics se ha convertido en el mayor fabricante mundial de inversores para plantas solares y
de almacenamiento de energia a gran escala, con 3000 empleados y presencia en los secto-
res estratégicos de mas de 50 paises, destacando su liderazgo en EE.UU, donde alcanza un
60% de cuota de mercado. Actualmente impulsa el desarrollo de la movilidad eléctrica, fabri-
cando productos para infraestructuras de carga para todo tipo de vehiculos eléctricos.

¢ Qué estrategia y filosofia
han marcado la trayectoria
de Power Electronics?

Desde sus inicios, Power
Electronics comenz6 aplican-
do sus productos en el ahorro
de energia y reduccién de
emisiones de COz2 en procesos
productivos. Desde 2009 ha
inyectado energia fotovoltai-
caalared de paises en los cin-
co continentes; y desde 2016
ha sido una empresa pionera
almacenando la energia a
gran escala, lo que ha acelera-
do el éxito actual del desarro-
llo de las energias renovables;
y en 2019 acabamos de lan-
zar nuestra novedosa gama
de estaciones de carga ultra
rapida para autobuses, ca-
miones y coches eléctricos.

Nuestra estrategia se ha
basado en el disefio y fabrica-
cién de tecnologias de conver-
sién de alta potencia, todas
ellas con el fin de eliminar al
100% las emisiones de gases
de efecto invernadero, tanto
en la generacién eléctrica co-
mo en el transporte.

¢En qué factores se basa la
excelencia de la empresa?

En un producto de alta
tecnologia, tinico y con pa-
tentes mundiales, y en nues-
tro servicio y atencién al
cliente 24/7. También en PE
Generation, nuestra innova-
dora estrategia de recursos
humanos.

¢En qué consiste?

PE Generation trata de res-
ponder a las necesidades de
una generacion, invirtiendo
en personas mediante la for-
maci6n interna y nuestra Uni-
versidad Corporativa. Somos
pioneros en tener un Master
propio en Transformacion
Energética Power Electronics,

titulacién reconocida por la
Universidad de Valencia.

Tenemos en cuenta la sa-
lud y el deporte, la flexibili-
dad horaria, el smartworking,
el sistema de compensacién
flexible Powerflex, que inclu-
ye transporte publico a la em-
presa, seguro médico, come-
dor subvencionado y guarde-
ria, taquillas e-commerce ¥,
ademads, somos la primera
empresa industrial espafiola
en igualar desde abril de
2019 las 16 semanas en el
permiso de paternidad a sus
mas de 2500 empleados na-
cionales.

Nuestro Campus PE, total-
mente sostenible, gozara de
3,5MW de energia solar y
2MWh de baterfas con 200
plazas de parking dotadas
con cargador de vehiculo
eléctrico gratuito, puesto en
marcha antes de junio del
2020, un complejo tinico a ni-
vel mundial. Dicho Campus
esta situado en Lliria y cuenta
con mas de 16.000 m? de ofi-

cinas, 52.000 m? de fébrica y
100.000 m? de parcela. Las
instalaciones incluyen servi-
cios tales como médico, fisio-
terapia, gimnasio, restauran-
tes, salon de actos multiusos
con capacidad para 300 per-
sonas y un disefio vanguardis-
ta orientado al bienestar de
nuestro equipo.

cEn qué divisiones se estruc-
tura actualmente la activi-
dad de Power Electronics?

Power Electronics tiene ac-
tualmente cuatro divisiones:
solar, almacenamiento, movi-
lidad eléctrica y la divisién de
industrial.

La solar se dedica al dise-
flo, fabricacién, venta y man-
tenimiento de inversores foto-
voltaicos de alta potencia que
convierten la energia de co-
rriente continua de los pane-
les solares en corriente alter-
na, inyectandola a la red en
media tensiéon. Hemos parti-
cipado en plantas solares de
hasta 750MW por todo el
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mundo y 12GW en cartera de
pedidos actualmente.

La de almacenamiento se
centra en el disefo, fabrica-
cién, venta y mantenimiento
de sistemas de conversién de
potencia que integran bateri-
as de alta potencia en la red
de distribucion eléctrica. So-
mos el primer fabricante en
poner en marcha con éxito
instalaciones hibridas de
energia solar y baterias con
convertidores DC/DC en
EEUU.

¢De qué se encargan la divi-
sion de movilidad eléctricay
la industrial?

La divisién de movilidad
eléctrica trabaja en el disefio,
la fabricacién, venta y mante-
nimiento de cargadores y es-
taciones de carga para vehi-
culos eléctricos de todo tipo,
con tecnologia patentada pro-
cedente de la divisién de al-
macenamiento; mientras que
la divisién industrial se dedica
al disefio, fabricacién, venta y

mantenimiento de arranca-
dores y variadores de veloci-
dad para motores eléctricos,
con el fin de automatizar, op-
timizar y mejorar la eficiencia
energética de multiples pro-
cesos industriales.

Power Electronics se ha
convertido en una compa-
fiia lider...

Power Electronics se ha
convertido en el mayor fabri-
cante de inversores solares y
sistemas de conversion para
el almacenamiento de ener-
gia con baterias en paises co-
mo EEUU, siendo un referen-
te a nivel mundial por su tec-
nologia diferenciadora y nive-
les de servicio.

¢La compaiiia siempre ha
tenido vocacion internacio-
nal?

Si, desde que era una pe-
quefia empresa, apenas factu-
raba 7M euros y no éramos
mas de 30 empleados en Es-
pafia. Cuando en el 2002 cred
la primera filial en Alemania,
a las que después siguieron
Australia y Chile, hasta sumar
mas de 20 paises con filiales
de Power Electronics en los
cinco continentes.

Nuestro crecimiento ha ve-
nido unido a la apertura de fi-
liales con accionariado 100%
de Power Electronics y la ex-
portacion de mds del 80% de
nuestra facturacion.

En el contexto actual de las
energias renovables, ;como
va a seguir avanzando la
compaitia hacia el futuro?
Estamos en un momento
en el que las renovables - y en
especial la energfa fotovoltai-
ca- se han convertido en la

principal fuente de genera-
cién que, ademas de sosteni-
ble, es la mas competitiva. Se
prevé un crecimiento cons-
tante hasta alcanzar el 100%
de generacioén renovable, eli-
minando asi los combustibles
fosiles de la matriz energética
eléctrica mundial incluso an-
tes del afio 2030, pasando a
ser cero las emisiones de COz.

Power Electronics estd for-
mando parte de esa revolu-
ci6on en un mercado muy
competitivo y consolidado,
donde hemos sido muy pocos
los fabricantes capaces de
adaptarse a la reduccién de
costes y cambios tecnoldgi-
cos. En estos momentos, for-
mamos parte de los principa-
les proyectos fotovoltaicos en
EEUU, Latam, Europa (la ma-
yor planta de Europa es Na-
fiez de Balboa, en Extremadu-
ra, de Iberdrola, que cuenta
con nuestros inversores con
una capacidad total de
400MW) y APAC, siendo pro-
veedores de tecnologia de las
principales utilities eléctricas
del mundo, lo que nos ha per-
mitido quintuplicar nuestra
facturacién desde 2017 hasta
llegar a los 600M€ presu-
puestados en 2020 y siendo
capaces de crear mds de 1800
puestos de trabajo en los dos
ultimos afios en Espana.

Nuestra otra gran apuesta
es el vehiculo eléctrico, una
nueva linea de negocio que
nos depara un futuro con
grandes cambios positivos.
Estamos orgullosos de formar
parte de ellos y como no, de
liderarlos.
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ENTREVISTA Carmen Olier CEO de Vive Energfa

‘‘Nuestro objetivo es liderar la transicion
energética y suministrar energia 100% renovable”

Vive Energia es una compafia joven, creada en 2017 con el objetivo
de ayudaralas empresas en la transicion energética. Una vez conso-
lidada su actividad de comercializacion de energia eléctrica, en 2018
daba un paso hacia adelante incorporando a su estrategia lineas de
negocio relacionadas con la eficiencia energética y la sostenibilidad.

Nos lo explica su CEO.

En 2019 Vive Energia ha
consolidado nuevas lineas
de negocio...

Efectivamente, nuestras
lineas de negocio relaciona-
das con la eficiencia energéti-
ca y la sostenibilidad. Esto
nos diferencia de la compe-
tencia porque nos permite
ofrecer al cliente un servicio
3600, en el que incorpora-
mos no solo el suministro de
energia sino también medi-
das que permiten al cliente
poner en marcha politicas de
ahorro y Responsabilidad So-
cial Corporativa con un claro
compromiso con el me-
dioambiente. Ademds, en
2019 hemos incluido en el
servicio sistemas innovadores
que facilitan a los clientes,
por ejemplo, la comprension
de su factura.

En Vive Energia apostamos
por medidas sostenibles, su-
ministrando a nuestros clien-
tes energia procedente de tec-
nologias limpias y respetuosas
con el medioambiente. No en-
tendemos otro concepto de
energia y queremos ser lideres
en la transicién energética que
tenemos por delante.

¢Es el momento de dar el
salto definitivo a la energia
verde y sostenible?

Esta década que comenza-
mos va a ser fundamental pa-
ra consolidar las politicas rela-
cionadas con energia verde y
sostenibilidad. Estamos vien-
do como cada dia se utilizan
menos fuentes de energia con-
taminante para la produccion

de electricidad: en diciembre
de 2019, el 53% de la energia
generada provenia de fuentes
renovables. Y con el escenario
de construccién de parques
eolicos y fotovoltaicos que ma-
nejamos en nuestro pafs, es
bastante probable que este
porcentaje de generacion re-
novable siga creciendo en de-
trimento del carbén y del gas.

¢Cudl es la perspectiva?
Lamentablemente, sigue
habiendo discrepancias entre
las politicas de los distintos
gobiernos y el sentir de la so-
ciedad, como ha quedado de
manifiesto en la tltima Cum-
bre del Clima celebrada re-
cientemente en Madrid. En
Espafia, tendremos que espe-
rar a las acciones que se pro-
pongan desde el Ministerio
para la Transicion Ecoldgica,
donde gran parte del foco se
pondré en la transicion ener-
gética. En este dmbito, ya he-
mos visto grandes avances,
especialmente en autoconsu-
mo, donde ya hay solucién a
problemas como los relacio-
nados con autoconsumo co-
lectivo o compensacién de
vertidos. Con estas nuevas
medidas, en 2020 veremos
un despegue definitivo de la
fotovoltaica y el autoconsu-
mo en Espafia y ahf estara Vi-
ve Energia para satisfacer las
necesidades de sus clientes.

cEmpresas y particulares es-
tdn concienciados de que
hay que unirse a la trans-
formacion energética?

Cada dfa mds empresas.
Nuestros clientes nos deman-
dan soluciones innovadoras
que les permitan ahorrar en
su consumo e implementar
soluciones sostenibles con el
medioambiente, no solo en
materia de autoconsumo si-
no también relacionadas con
puntos de recarga de vehicu-
los eléctricos.

¢Como ayuda Vive Energia
a esa transformacion?
¢Cudl es su propuesta?

Como comercializadora
de electricidad, Vive Energia
ofrece a sus clientes energia
100% renovable. Este afio,
incluso ofrecemos elegir el ti-
po de energia renovable, de
manera que puedan consu-
mir energia personalizada.

La clave del éxito es que
esa energia 100% renovable
no suponga un sobrecoste al
cliente. Por eso, desde Vive
Energia hemos disefiado
nuestras politicas de precios y
actualmente disponemos de
tres tarifas: Smart eco, Smart
market y Smart efficiency. El
objetivo es que nuestra ener-
gia verde sea tan competitiva
o mds que la energfa conven-
cional.

Los otros dos pilares fun-
damentales en los que se sus-
tenta la estrategia de Vive
Energia son la eficiencia y
sostenibilidad. En este senti-
do, con nuestros productos y
servicios ayudamos a nues-
tros clientes a realizar un
consumo responsable y con-
seguir un ahorro econémico.

“Suministramos energia procedente
de tecnologias limpias y respetuosas
con el medioambiente”

¢ Qué volumen de penetra-
cion han conseguido hasta
el momento?

Al respecto de 2018, en
2019 hemos incrementado la
energia suministrada a nues-
tros clientes en un 400%. Sor-
prendente, ;verdad? Estas ci-
fras son gracias a la profesio-
nalidad, esfuerzo y dedicacién
del grandisimo equipo huma-
no de Vive. Estamos tremen-
damente orgullosos del traba-
jo realizado por cada uno de
nosotros durante 2019.

¢Qué perfil de clientes
confian en Vive Energia?

Por un lado, tenemos a las
grandes cuentas con consu-
mos energéticos muy eleva-
dos, que requieren de analisis
por gestores que hablen su
mismo idioma y puedan ofre-
cerles soluciones que encajen
con sus procesos productivos.
Otro grupo estratégico para

Vive son las pymes y auténo-
mos, que buscan procesos
agiles, sencillos en los que
prime el precio y la calidad.
Nos adaptamos a sus necesi-
dades y creamos planes para
emprendedores con procesos
sencillos y los precios mas
competitivos,  ejecutando
proyectos llave en mano en
muy corto plazo de tiempo.
Asi, el suministro de energia
deja de ser una preocupacion
del cliente, que puede cen-
trarse en aquello que real-
mente aporta valor en su ne-
gocio. Por tltimo, también te-
nemos soluciones concretas
para administradores de fin-
cas, orientados al autoconsu-
mo colectivo. Nuestra tasa de
abandono es realmente baja:
el 97% de nuestros clientes
son fieles y siguen confiando
en Vive Energfa como su pro-
veedor de electricidad. De
ellos, el 95% ademas han
apostado por incorporar me-
didas de ahorro y soluciones
de eficiencia energética y sos-
tenibilidad. Y en 2020 impul-
saremos el desarrollo del
cliente residencial.

¢Por qué no han entrado
hasta ahora en el cliente do-
méstico?

Por una sencilla razdn:
creemos firmemente que la
atencién al cliente debe ser
personalizada y no entende-
mos un servicio de atencion
al cliente para particulares

que no sea presencial. Por
ello, este mes de febrero abri-
mos el primer punto de aten-
cién al cliente de Vive Ener-
gia en Madrid, en el barrio de
Chamartin, donde se une un
nicho de potenciales clientes
particulares y se ubican gran
parte de las compafifas con
nombre de este pais.

Queremos que nuestro
centro sea un referente en la
zona, donde el cliente pueda
acudir no solo a contratar
energia 100% renovable, si-
no que tenga acceso a pro-
yectos de eficiencia y sosteni-
bilidad, ofertas, descuentos y
promociones de la mano de
nuestro personal.

En pocos dias abrird puer-
tas Genera, la Feria Interna-
cional de Energia y Medio
Ambiente, ¢Vive Energia va
a estar presente?

Por supuesto, a partir del
5 de febrero Vive Energia es-
tara presente en Genera: un
reto y un proyecto que hemos
llevado a cabo con mucho es-
fuerzo y carifio para dar a co-
nocer nuestra marca y mos-
trar nuestras ideas. Podréis
visitarnos en el Stand 10D24.
Nuestro equipo ha preparado
muchas acciones encamina-
das a conseguir la mejor ex-
periencia del usuario, con la
sostenibilidad, el medio am-
biente y la energia verde co-
mo protagonistas. Mostrare-
mos la #smartenergy de Vive
Energfa.

vive

WWw.vive-energia.com
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ENTREVISTA Jorge Castro Gerente de Electronicay Comunicaciones

‘““En E&C somos artesanos
de la electronica industrial”

Electronicay Comunicaciones (E&C) es una empresa especializada
en ofrecer servicios de electrénica industrial para diversos sectores.
Para conocer con mas detalle en qué consiste su labor, hablamos
con su gerente, Jorge Castro.

¢Cudles fueron los orige-
nes de E&C?

Nuestra empresa nacié
a finales de 2013, y lo hi-
zo de la mano de un gru-
po de profesionales que
habiamos dedicado gran
parte de nuestra vida pro-
fesional al mundo de la
electrénica industrial.

¢Con qué intencion?

La idea, que se mantie-
ne vigente, es ofrece a
nuestros clientes desarro-
llos a medida y reparacio-
nes de productos indus-
triales. De alguna mane-
ra, siempre nos hemos
considerado como artesa-

nos de la electrénica in-
dustrial, lo que nos ha lle-
vado a centrarnos en las
pequenas series y, como le
decia, en las reparaciones.

¢Cudl es la estructura
actual de la empresa?
E&C cuenta con un
equipo formado por 47
personas y disponemos
de unas instalaciones de
1.500 m?, ya que recien-
temente hemos realizado
una ampliaciéon que nos
va a permitir ampliar
nuestra capacidad y me-
jorar el servicio que ofre-
cemos a nuestros clientes.
Con la compra de la nave

colindante, el taller de re-
paracién electrénica pa-
sara de 250 a 450 mz2,
mientras que el de fabri-
cacion pasara de los 60
m? actuales a 150 m2. En
el proyecto de ampliaciéon
se contempla ademas la
adquisiciéon de nueva ma-
quinaria que permitira
automatizar los procesos
de montaje. También van
a ampliarse las oficinas y
el almacén.

¢ Qué servicios ofrece E&C?

Somos una empresa
especializada en todas las
facetas de la electrdnica
industrial, lo que nos per-

mite desarrollar solucio-
nes a medida de las nece-
sidades de cada cliente,
fabricar y dar soporte a
esos productos, actuar co-
mo servicio postventa y
también rediseflar equi-
pos obsoletos para que
los usuarios puedan se-
guir sacandoles partido.

¢A qué perfil de cliente
se dirigen?

Estamos presentes en
diversos sectores, desde
la industria en general
hasta el tratamiento de
agua, pasando por el sec-
tor de la madera, el ali-
mentario, las grandes ro-
tativas o las energias re-
novables. En este sentido,
el mundo de la energia
edlica es un gran cliente
para E&C. En cuanto al ti-
po de cliente, trabajamos
tanto para la propiedad

de las instalaciones reno-
vables como para los
mantenedores y las ase-
sorias del sector, mientras
que en reparaciones el
cliente suele ser el usua-
rio final, es decir, la in-
dustria. Tenemos la ven-
taja de que conocemos
bien los sectores con los
que colaboramos, lo que
nos permite ofrecer a
nuestros clientes solucio-
nes eficaces a precios
muy competitivos.

¢Hablamos de perfiles
técnicos?

Asi es. Nuestro equipo
humano estd integrado
por cuatro ingenieros in-
dustriales, un ingeniero
informatico, un licencia-
do, un ingeniero de tele-
comunicaciones, diez in-
genieros  electrénicos,
veintiun técnicos especia-
listas en electrénica in-
dustrial y cuatro técnicos
especialistas en electro-
mecanica. Ademas, man-
tenemos una colabora-
cién permanente con el
Departamento de Electro-
nica de Potencia de la
Universidad de Oviedo.
Tenemos la fortuna de
contar con una plantilla
magnifica a la que moti-
vamos para que se sien-
tan a gusto con nosotros.

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

Creo que lo que mejor
nos define es, ademas de
nuestra capacidad técni-
ca, que somos capaces de
ofrecer a nuestros clientes
una solucién completa
que incluye el disefio, el
desarrollo, la fabricacion
y la reparacidn o servicio
técnico. Y todo ello con
un precio competitivo.

¢Se traduce esa forma
de trabajar en una clien-
tela fiel?

Sin duda. Los clientes
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trabajan con nosotros
porque saben que vamos
a dar el maximo para ha-
llar 1a solucién que preci-
san, incluso asumiendo
ciertos riesgos, porque no
siempre esta claro que se
pueda lograr a lo que
plantea cada uno de
ellos. Nosotros tenemos
la vocacién de ir un paso
mads alld para averiguar si
un producto o una solu-
cién concreta es viable. Y
eso se valora mucho en
un mercado que, como el
nuestro, se basa en solu-
ciones a medida.

¢En qué mercados estdn
presentes?

Cubrimos toda la pe-
ninsula ibérica y hemos
realizado algunos traba-
jos puntuales para otros
paises. No obstante, Es-
pafa ha sido siempre un
pais pionero en renova-
bles y hay muchas empre-
sas que mantienen par-
ques edlicos en el extran-
jero para los que realiza-
mos también algunos tra-
bajos.

¢Se ha planteado E&C el
desarrollo de algiin pro-
ducto propio?

Tenemos en menta se-
guir apostando por el
area de I+D para hacerlo
alin mds potente, pero la
busqueda de un producto
propio esta enfocada al
desarrollo de tecnologias
que nos permitan acortar
los plazos de los proyec-
tos que hacemos. Por de-
cirlo de alguna manera,
queremos desarrollar un
esqueleto modular que
haga posible trabajar me-
jor y en menos tiempo en
cada proyecto.

¢Cudles son los planes
de futuro de la empresa?

Queremos crecer y se-
guir mejorando dia a dia.
Ahora mismo, el sector
edlico tiene un peso muy
grande en nuestro volu-
men de negocio, de modo
que queremos incremen-
tar nuestra presencia en
otros mercados como la
industria en general, el
sector naval, el ferroviario
o el de la electromedicina.
Por otra parte, acabamos
de comprar una linea de
montaje automatizada pa-
ra prototipos y pequefas
series que es el primer pa-
so hacia otro de nuestros
retos: la penetracién en el
mundo de la automatiza-
cién y la robdtica.

www.eleycom.es
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ENTREVISTA José Lopez Mancha CEO de Wideum

‘‘Remote Eye reduce drasticamente los tiempos
de paradas por averias en la mdustrla”

Remote Eye es un software pensado para solventar un problema
muy concreto: las paradas de maquinas industriales a causa de ave-
rias. Con frecuencia, un problema de este tipo implica elevados cos-
tes por el tiempo de inactividad de la linea de produccién y por los
gastos asociados al desplazamiento de los técnicos externos.
“Con Remote Eye hemos creado un software que permite conectar al
experto en la maquina con el técnico de mantenimiento para diag-
nosticary corregir el problema de una forma mas répida”.

cEn qué consiste?

Remote Eye es un software
pensado para solventar un
problema muy concreto: las
paradas de maquinas indus-
triales a causa de averias. Con
frecuencia, un problema de es-
te tipo implica elevados costes
por el tiempo de inactividad
de lalinea de produccién y por
los gastos asociados al despla-
zamiento de los técnicos exter-
nos. Con Remote Eye hemos
creado un software que permi-
te conectar al experto en la
maquina con el técnico de
mantenimiento para diagnos-
ticar y corregir el problema de
una forma mas rapida.

¢De qué modo?

Explicado en pocas pala-
bras, hemos creado un soft-
ware para dotar a unas gafas
de videoconferencia online de
potentes herramientas de co-
municaciéon que permitan a
un experto externo solucio-
nar la averia sin tener que
desplazarse. Cuando una ma-
quina se detiene por cual-
quier razdén, un técnico de
mantenimiento in situ se co-
loca las gafas, pulsa un botén
y en pocos segundos un espe-
cialista, desde cualquier lugar
del mundo, le guia remota-
mente para trabajar en la inci-
dencia. El sistema permite

captar la imagen que ve el
usuario, deja que trabaje con
las manos libres (aunque
también puede funcionar con
un teléfono movil) y cuenta
con un sistema de mensajeria
con traduccién automatica en
52 idiomas.

¢Qué acogida ha tenido el
sistema en estos meses?

La acogida ha sido muy
buena y estamos presentes en
mas de 25 paises, tanto en Eu-
ropa como en Estados Unidos,
China y el sudeste asidtico.

cQué diferencia a Remote
Eye de otras alternativas?

Hay varios elementos que
hacen a nuestra propuesta di-
ferente. Para empezar, su uso
es muy sencillo y esto permite
que sea una gafa de uso com-
partido entre cualquier perso-
na de la industria. Esta optimi-
zada para funcionar en entor-
nos de baja conectividad y el
software encripta las comuni-
caciones para garantizar su se-
guridad. Ademds de todo esto,
hemos replicado una estructu-
ra en China que nos permite
ofrecer un servicio de gran ca-
lidad también un pais con el
que no siempre es sencillo co-
municarse.

¢ Tienen en mente otros lan-
zamientos?

Nos dirigimos tanto a los
fabricantes y mantenedores de
bienes de equipo como a otros
sectores que pueden sacar par-
tido a una herramienta de este
tipo o a alguna mds de las que
estamos desarrollando. En es-
te sentido, la segunda es
Eye2Task, un sistema que per-
mite guiar y supervisar proto-
colos y acciones paso a paso y
garantiza la trazabilidad de los
procesos. Hemos recibido una
subvencién del CDTI para
aplicar en Eye2Task aspectos
como el machine learning y el

reconocimiento de imagenes,
campos en los que ya estamos
trabajando.

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

El futuro pasa por consoli-
dar la presencia en Europa y
hacer crecer nuestra expan-
sién a otras regiones, en espe-
cial en el mercado americano,
donde hemos estado trabajan-
do hasta ahora mediante una
red de partners y distribuido-
res. Paralelamente, continua-
remos desarrollando produc-
tos destinados al empodera-
miento del trabajador en la in-
dustria mediante herramien-
tas digitales y que, como en el
caso de Remote Eye, tienen ce-
1o coste de implementacion.

PR Remote
< cye

wideum.com
remoteeye.com

ENTREVISTA Eugenio Michelena Director General de Euskabea

‘“Con Satiins vamos a revolucionar
el mantenimiento 24 horas”’

Euskabea es una companiia especializada en ofrecer servicios inte-
grales de electricidad para diversos sectores. Con su Director General,
Eugenio Michelena, hablamos de los planes de una compania que
acaba derealizar una fuerte inversion para afrontar el futuro.

¢Cudles fueron los origenes de
Euskabea?

La empresa nacié en 1981y
en este tiempo ha acumulado
una gran experiencia en el
mundo de la electricidad que le
ha permitido contar entre sus
clientes con compafiias de sec-
tores como el acero, la automo-
cion, la elevacion o las energias
renovables.

Recientemente inauguraron
su nueva planta de produc-
cion...

Asi es. El pasado afio pusi-
mos en marcha una fabrica
ubicada en una parcela de
3.000 m2 que ha supuesto una
inversién de dos millones y me-
dio de euros. Gracias ala nueva
planta hemos logrado centrali-
zar toda la estructura en un

Unico lugar, ya que anterior-
mente el equipo estaba reparti-
do en dos ubicaciones. Ahora
no solo hemos duplicado la su-
perficie de trabajo, sino que he-
mos reunido los equipos de in-
genieria, programacion y ad-
ministracién para mejorar los
flujos de trabajo y ser mas efi-
cientes a la hora de afrontar
NUEVOS ¥ Mayores proyectos.

Euskabea es una empresa de
servicios integrales de electri-
cidad ¢En qué se plasma esa
definicion?

Contamos con una ingenie-
ria propia y actuamos también
como complemento de las in-
genierfas de nuestros clientes
en areas como el disefio o la fa-
bricacién de los cuadros. En es-
te sentido, recientemente he-
mos adquirido maquinaria es-

E—— @ euskab

pecifica para el corte de cablea-
do de diferentes calibres, una
inversién de 600.000 euros
que nos permitira ser mas com-
petitivos en la fabricacién de
cuadros eléctricos seriados.

¢En qué mercado geogrdfico
estdn presentes?

Alrededor del 25% de nues-
tra facturacion procede de la
exportacion. Hasta ahora,
nuestros mercados exteriores
principales eran Europa y Asia,
pero en 2019 abrimos una de-
legacién en Colombia que tra-
baja en un proyecto de central
hidroeléctrica en Medellin. La

intencién es que esa obra sea la
primera de una larga trayecto-
ria en Latinoamérica.

¢Puede hablarnos de Satiins?

Satiins es una nueva empre-
sa que hemos puesto en mar-
cha junto a GAES Sistemas Me-
canicos para ofrecer un servicio
a nuestros clientes. Un servicio
basado en un producto deno-
minado también Satiins que es-
ta llamado a revolucionar el
mantenimiento de 24 horas y
que se basa en un sistema que
mantiene al cliente informado
en todo momento del funcio-
namiento de su instalacion pa-

ra que pueda reaccionar con
rapidez en caso de una inciden-
cia. Ademés, el Satiins propor-
ciona un importante ahorro
econémico tanto en la mejora
de la eficiencia energética y el
ahorro de consumo como para
la vigilancia de las lineas de
produccién o maquinas y la re-
duccién de paradas indesea-
das. Satiins es fruto de la pro-
puesta innovadora de Euska-
bea, que destina el 10% de sus
ventas a la incorporacion de ta-
lento a la plantilla para mejorar
atodos los niveles.

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

Uno de los ejes de futuro es,
como le decia, el crecimiento
en Latinoamérica. El otro, pe-
netrar con mas fuerza en un
sector como el offshore edlico,
donde creo que tenemos mu-
cho que aportar. En cualquier
caso, los planes son ambiciosos
y la intencién es crecer entre un
20% yun 30% en 2020y, sobre
todo, continuar colaborando
con nuestros partners para ser
cada vez mas innovadores, efi-
cientes y competitivos.

Y 2
L]
euskabea

www.euskabea.com
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ENTREVISTA Pedro Capote Administrador tnico de Sasegur

‘“La calidad es la esencia de la marca Sasegur”

Empresa familiar con 30 afios de trayectoria, Grupo Sasegur es un re-
ferente nacional como empresa de vigilancia y sistemas de seguri-
dad. Con 3000 trabajadores en plantillay 7 delegaciones en Espafia,
Sasegur ha ido diversificando y ampliando sus servicios para ofrecer
cada dia masy mejores respuestas a sus clientes. Nos lo explica su

responsable.

Sasegur es una empresa fa-
miliar de segunda genera-
cion...

Si. La crea mi padre, Je-
sus Capote, para dedicarse a
la vigilancia y proteccién de
bienes, establecimientos, lu-
gares y eventos, tanto publi-
cos como privados, asi como
a las personas que pueden
encontrarse en los mismos.
Con el tiempo, hemos creci-
do y diversificado nuestra
actividad, creando ademas
nuevas sociedades que con-
juntamente forman el Gru-
po Sasegur.

cQué empresas integran
hoy Grupo Sasegur?

Grupo Sasegur estd for-
mado hoy por Sasegur, que
cuenta con el aval de ser una
empresa de seguridad con
un recorrido de 30 afios en el
sector; y dos sociedades mas:
Navalservice y Auxtegra.

Navalservice es una em-
presa de servicios generales,
que desde 1989 asesora,
planifica y gestiona servicios
de conserjes, conductores,
azafatas, recepcionistas, lim-
pieza... Fueron los propios
clientes de Sasegur quienes
nos empezaron a demandar
mas servicios, asi que decidi-
mos ponernos manos a la
obra para poder aportarles
respuestas mas alla de la se-
guridad.

Por su parre, Auxtegra es
un Centro Especial de Em-
pleo para personas con dis-
capacidad.

“2019 fue el
mejor ano de
la historia de
Sasegur”

¢Qué motivaciones le han
llevado a crear un Centro
Especial de Empleo?

La motivacion de contri-
buir a integrar social y labo-
ralmente a personas con dis-
capacidad. Obviamente, es-
tas personas tienen una difi-
cultad anadida para incor-
porarse al mercado laboral y,
el hecho de ser nosotros mis-
mos quienes recibiamos cu-
rriculums demandando em-
pleo, nos hizo plantearnos el
habilitarnos como Centro
Especial de Empleo, englo-
bando toda la zona sureste
de Madrid. Lo conseguimos
y desde entonces ayudamos
a emplear a personas con y
sin discapacidad.

También estamos muy
comprometidos con la em-
pleabilidad de Navalcarne-
10, localidad que nos acoge y
donde damos trabajo a méas
de 400 personas, contribu-
yendo con ello indudable-
mente al desarrollo econd-
mico de nuestra zona.

¢ Qué lineas de negocio tie-

ne hoy la empresa matriz?
Actualmente Sasegur tie-

ne cinco lineas de negocio:

vigilancia y proteccién de
bienes, nuestra principal li-
nea de negocio; manteni-
miento de sistemas de vigi-
lancia, donde cada dia esta-
mos cogiendo mds cuota de
mercado debido al gran
equipo de profesionales es-
pecializados en sistemas;
Central Receptora de Alar-
mas o CRA, escoltas perso-
nales; y vigilancia de explo-
sivos. Y nuestra ultima
apuesta, como mejora inter-
nay para ello hemos consti-
tuido una nueva sociedad,
Cloak Formacion, habilitada
como centro de formacién
para formar internamente
cada afio a todos y cada uno
de nuestros trabajadores.
Con todo ello, hoy damos un
servicio global que cubre to-
das las necesidades de segu-
ridad del cliente.

¢ Qué les diferencia de otras
empresas de su competen-
cia?

La calidad y los servicios
que ofrecemos. La calidad
es la esencia de la marca Sa-
segur y abarca el tridangulo
empresa-trabajador-cliente.
Con ello quiero decir que
damos el mismo trato de ca-
lidad a todos porque si el
trabajador recibe calidad
eso es lo que proyectara en
el cliente.

Nos diferencia el trato,
muy cercano y de primera
mano. Otras empresas del
sector son muy fuertes en
marketing, pero nosotros es-

“Sasegur ofrece un servicio global
que cubre todas las necesidades
de seguridad del cliente”

tamos mas cerca del cliente,
procurando ser cada dia mas
eficientes y eficaces. Para
ello hemos invertido bastan-
te en nuevas tecnologias, lo
que nos permite ser mas ra-
pidos y ofrecer atin mas cali-
dad en las respuestas nues-
tros clientes.

¢Quiénes son sus clientes?
¢Para quién trabaja Sase-
gur?

Para clientes que valoran
esa calidad a la que me refie-
1o, el trato que les dispensa-
mos y que, afo tras afio des-
de hace ya muchos, siguen
confiando en Sasegur. Entre
ellos, RTVE, Grupo Dia,
Asamblea de Madrid, Insti-
tuto Cervantes, Xunta de
Galicia, Consejo de Estado,
Ayuntamiento de Madrid,
Comunidad de Madrid, Bi-
blioteca Nacional, varias
Universidades como la Com-

plutense, la Politécnica, la de
Castilla La Mancha o la de
Elche, varios Ministerios del
Gobierno de Espafia, como
el de Hacienda, Economia y
Empresa, el de Industria, Co-
mercio y Turismo, de Educa-
cién y Formacion Profesio-
nal, de Politica Territorial y
Funcion Publica, de Cultura
y Deporte, de Sanidad, Con-
sumo y Bienestar Social, de
Asuntos Exteriores, Unién
Europea y Cooperacion, de
la Presidencia,

En un 70% trabajamos
para la Administracién Pu-
blica; el 30% restante de
nuestra cartera corresponde
al cliente privado. A todos,
gracias por su confianza.

Sasegur sigue creciendo...
¢Como se ha comportado
en 2019?

2019 ha sido el mejor
afio de toda la historia de

Sasegur, fruto del trabajo
que hemos desarrollado to-
do el equipo, a la valia de to-
dos los que formamos Sase-
gury a la calidad de los ser-
vicios que ofrecemos.

En el tltimo ejercicio fac-
turamos 75 millones de eu-
ros y ya tenemos contratos
firmados para 2020 por va-
lor de 100 millones de eu-
ros. De nuevo, resalto la im-
portancia de la confianza del
cliente porque sin ella no po-
drfamos crecer.

cSasegur trabaja solo en
Espaiia?

Principalmente si, pero
también tenemos clientes en
otros paises. A destacar la
consultoria y asesoria de se-
guridad que estamos reali-
zando para una petrolera
angolefia; y proyectos en
Portugal y China. Empresas
muy grandes de ambos pai-
ses han venido a vernos inte-
resdndose por nuestros ser-
vicios, asi que prevemos que
nuestra expansion interna-
cional continuara.

¢Qué otros retos tienen a
futuro? ¢Seguird la diversi-
ficacion?

Soy una persona muy ac-
tiva, asi que es previsible que
Grupo Sasegur siga crecien-
do, tanto desarrollando nue-
vas lineas de negocio como
creando nuevas sociedades.
Poco a poco hemos ido evo-
lucionando hasta llegar don-
de estamos y vamos a seguir
haciéndolo, con nuevos ser-
vicios y proyectos. Sin expli-
car mucho, puedo adelantar
que estamos inmersos en
conseguir una habilitacion
para una tecnologia concreta
en el sector de la seguridad,
que nos permitird seguir
marcando la diferencia fren-
te a nuestra competencia.

www.sasegur.com
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ENTREVISTA Norberto Navarro Gerente de Tek Lacke

‘“‘Los suelos epoxi desplazaran pronto a los
de microcemento y a los vinilicos”

Sistema epoxi para suelos con secado instantaneo por rayos UV

Tek Lacke es una compafia especializada en
el sector de los suelos de resina y pintura
epoxi. Para conocer con mas detalle en qué
consiste su labor, hablamos con su gerente,

Norberto Navarro.

¢Cudles fueron los inicios
de TeK Lacke?

Tek Lacke esta ubicada
en la localidad alicantina
de Elda, donde estamos li-
gados a la fabricacién de
pinturas y resinas desde
hace casi 100 afos, ya que
es una tradicion familiar.
Durante décadas estuvi-
mos centrados en las ne-
cesidades de la industria
del calzado, tanto por afi-
nidad como por proximi-
dad. De hecho, esa sec-
cién de nuestra empresa
es todavia la que maés fac-
tura, exportando un 90%
de su produccién hacia los
paises donde hoy en dia se
fabrica el calzado, como
China, India o Pakistan.

¢Desde cudndo estdn en
el campo de los produc-
tos epoxi?

La seccién de epoxi na-
ci6 hace unos 10 afios. Al
principio lo hizo creciendo
muy despacio, pero poco a
poco se esta convirtiendo
en nuestra principal acti-
vidad.

¢Cudl es la razon?

Los suelos de resina y
pintura epoxi desplazaran
totalmente en esta década
a los suelos de microce-

mento y vinilicos. La senci-
llez de aplicacién, su dura-
bilidad y sus propiedades
—asi como su precio— ter-
minardn por imponerse.

Pero no es un sector fdcil...
Es cierto, el universo
epoxi es complicado. No
hay dos suelos iguales y
por lo tanto no existen dos
soluciones iguales. Para
elegir un sistema epoxi es
necesario asesorarse con
profesionales.

¢ Qué propone la empresa?
La comunicacién por
Internet permite aconsejar
el mejor sistema en pocos
minutos. A partir de ahi, el

I

“El epoxi

con secado
instantdneo
con rayos UV
se impondra
para aquellas
superficies que
necesitan
inmediatez en
la terminacion”

90% de las soluciones que
proporcionamos son de
muy fécil aplicacién, e in-
cluso es posible que el pro-
pio usuario pueda realizar-
las con un acompafia-
miento online de su prove-
edor, lo que hace que el
coste final se rebaje mas
del 70%. El mayor error
que puede se cometer con
un suelo es darle una solu-
cioén sin consultar con un
profesional. Un error con-
duce a tener que arrancar
todo antes de colocar la
solucién correcta. Ade-
mas, comenzar una activi-
dad en una nave industrial
sin haber tratado antes el
suelo complica mucho las
soluciones que se pueden
aplicar una vez el negocio
estd en marcha.

¢Hablamos solo de solu-
ciones para la industria?

No necesariamente. Las
resinas epoxi y los suelos de
porcelanato liquido estan
revolucionando también la
forma de concebir el disefio
de los suelos de viviendas y
locales, ya que aportan so-
luciones impensables hasta
hace poco para arquitectos
y decoradores.

“ELl90% de las
soluciones que
proporcionamos
son de muy facil
aplicacion”

¢Como definiria la filo-
sofia de trabajo de la em-
presa?

En Tek Lacke apostamos
por un apoyo integral online
a empresas y particulares
para que, con su propio ser-
vicio de mantenimiento,
puedan colocar y mantener
el suelo de sus naves y loca-
les sin tener contratar fuera
ese servicio. Esto baja los
costes y dinamiza el proceso.
Para procesos mds complica-
dos es imprescindible que el
trabajo esté realizado por un
profesional, por ejemplo en
procesos de autonivelacién y
cuando se recurre a los pavi-
mentos continuos.

¢Sobre qué puntos se eri-
ge la excelencia de Tek
Lacke?

Somos conscientes de
que no se puede parar de
investigar, de manera que
cada afio lanzamos nue-
vas resinas epoxi que me-
joran las anteriores en ca-
lidad y en precio. Es una
carrera que no tiene fin.

Ma3s alla de eso, tanto
la resinas epoxi como las
pinturas epoxi es mejor
utilizarlas “frescas”, de
modo que lo mejor es
consumirlas fabricadas
en la misma quincena o,
como méaximo, en el pri-
mer mes. La razén es que
aunque después sigue
manteniendo sus propie-
dades, la aplicacién no es
tan perfecta. De ahi que
sea tan importante tener
un proveedor directo que
pueda fabricar y servir a
medida y con rapidez
exactamente lo que el
cliente necesita. Y es lo
que hacemos nosotros.

¢ Qué diferencia a la com-
paiiia de sus competido-
res?

Somos una empresa fa-
miliar que pretende aten-
der a un mercado que re-
quiere alta calidad y un
gran nivel de profesionali-
zacion y asistencia. Nues-
tro crecimiento estd basa-
do en una atencién al
cliente inmediata y profe-
sional que pocas otras em-
presas pueden ofrecer.

¢Se dirigen a un perfil de

cliente determinado?
Para nosotros no existe

un cliente pequefio, sino

Cada vez son mas las empresas que optan por aplicar ellos mismos el recubrimiento del suelo para

ahorrar costes

que todos son tratados por
igual. El hecho de no tener
intermediarios y servir
con rapidez directamente
ahorra costes y nos permi-
te mantener calidades al-
tas a precios muy competi-
tivos y llegar a un publico
mayor.

¢Se puede innovar en este
campo?

Se puede, sin duda. De
hecho, nuestro departa-
mento de I+D trabaja en
estos momentos en au-
mentar la oferta de resinas
epoxi transparentes y en
hacer crecer los sistemas
epoxi con secado instanta-
neo. En este sentido, hay
que decir que otra de las
empresas del grupo fabrica
las maquinas necesarias
para poder aplicar estos
nuevos productos.

“Mas del 70%
de nuestra
produccion
va fuera de
Espana’

Hablaba antes de exporta-
cion ¢En qué mercados es-
tdn presentes?

A pesar de que el merca-
do nacional sigue aumen-
tando, nuestra empresa es
netamente exportadora:
mas del 70% de nuestra
produccién va fuera de Es-
pafia. Cuando una empresa
china o india quiere un pro-
ducto de calidad siempre re-
curre a proveedores europe-
0s 0 americanos que pue-
dan ofrecérsela y nosotros
estamos en primera linea.

¢Cudles son los proyectos
de futuro de la empresa?

Esperamos que los sis-
temas epoxi con secado
instantdneo mediante ra-
yos ultravioleta se vayan
imponiendo para aquellas
superficies que necesitan
inmediatez en la termina-
cion de sus obras. A nivel
estratégico, queremos au-
mentar nuestra cuota de
mercado nacional con pro-
ductos nuevos que en este
momento no existen en
nuestro parfs.
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ENTREVISTA Jesus M2 Calvo Fundadory director general de Balearhouse

‘“Somos capaces de ofrecer un servicio a medida
ajustado a las necesidades de cada cliente,
independientemente de su poder adquisitivo”

20 aniversario de Balearhouse, mucho mas que unainmobiliaria

Balearhouse es una consolidada agencia boutique de gestion inmo-
biliaria familiar con sede en Palma de Mallorca, que ofrece a sus
clientes servicios inmobiliarios a medida desde hace mas de 20 afios
y que opera principalmente en las islas de Mallorca e Ibiza. Su funda-
dorydirector general, Jesus Maria Calvo, encarna la esencia de la
compania -el ADN Balearhouse- con un entusiasmo y una pasion
que ha sido capaz de transmitir a su equipo de trabajo, tan cualifica-
do como comprometido.

Mallorca ofrece muchos
atractivos para aquellos
privilegiados que deciden
establecer su residencia en
la isla. ;Qué servicios de
intermediacion inmobilia-
ria les ofrece Balearhouse?
Nos dedicamos a la com-
praventa y alquiler de pro-
piedades. Somos una em-
presa contemporanea para
la que conceptos como mo-
vilidad y conectividad son
imprescindibles. Sabemos
que el cliente actual valora
la presencia y la disponibili-
dad, necesita estar informa-
do permanentemente, com-
probar que sus problemas
se resuelven de forma eficaz
en el menor tiempo posible,
asi como la singularidad y
el detallismo en el servicio,
siendo capaces de dérselo.

¢Hablamos de viviendas de
alto standing? ¢Tanto de
compra como de alquiler?

Es importante que la
gente no se confunda. En

efecto, en Balearhouse nos
dedicamos a la compra,
venta y alquiler de activos
inmobiliarios. Pero para
nosotros el tamafio de la
operacion no condiciona en
absoluto la calidad de nues-
tro trabajo. Para que se ha-
ga una idea, realizamos tan-
to operaciones de compra-
venta de varios cientos de
miles de euros, como otras
de millones y todas ellas tie-
nen varios elementos en co-
mun: honestidad, compro-
miso e integridad. En Bale-
arhouse ponemos el mismo
interés y carifio en cada pro-
yecto con el que nos com-
prometemos, porque solo
asi podemos estar seguros
de ver cumplidas todas las
aspiraciones de nuestros
clientes. Como dice Miguel
Mil4, premio nacional de di-
sefio y uno de los mds pres-
tigiosos disefiadores del pa-
is, “el lujo no siempre es
confort pero el confort
siempre es lujo”.

Entre sus clientes hay em-
presarios, deportistas pro-
fesionales o altos ejecuti-
vos que se instalan en la is-
la por motivos laborales.
¢Como es su relacion con
ellos?

Amigos, le digo la ver-
dad, nuestros clientes se
convierten habitualmente
en amigos con los que man-
tenemos una relacién dirfa
que hasta cotidiana, com-
partiendo celebraciones y
momentos intimos. Tenga
usted en cuenta que algo
tan trascendental y vital pa-
ra una persona como la
eleccién de su hogar, su
bienestar y el de los suyos,
o la absoluta seguridad fi-
nanciera de sus inversiones
requieren de gran transpa-
rencia personal y de una co-
nexién emocional que tras-
pasa la esfera profesional.
Un buen amigo notario
siempre me dice que “Bale-
arhouse vende casas con
amigos”.

¢Como suelen llegar los
clientes a Balearhouse?

Nos enorgullece poder
afirmar que el boca a boca
es la via principal de entra-
da de la mayor parte de
nuestra clientela. El traba-
jo bien hecho ha dado sus
frutos y ha convertido a
nuestros clientes en los
mejores embajadores de la
marca. Nuestra mejor cam-
pafla de marketing provie-
ne de las recomendaciones
de quienes han confiado
en Balearhouse.

¢La calidez y la excelencia
en el trato humano es la
clave para diferenciarse?
Asesoramos al cliente en
todo aquello que le inquiete
relativo a su traslado tem-
poral o permanente a un
nuevo lugar de residencia.
Como grandes apasionados
de las islas podemos reco-
mendarle, por ejemplo,
cuales son los mejores cen-
tros educativos para sus hi-
jos, asi como asesorarle so-
bre los restaurantes mas se-
lectos para que disfrute de
la amplia oferta gastrono-
mica local. Contamos, ade-
mas, con un gran abanico
de empresas y profesionales
de nuestra mas absoluta
confianza que prestan servi-
cios altamente cualificados:
la contratacién de un chef o

servicio de catering, del per-
sonal doméstico o de espe-
cialistas en el mantenimien-
to de casas y jardines, inclu-
so un conductor profesional
o el alquiler de un barco.
Desde Balearhouse le ayu-
damos a gestionarlo segin
sus necesidades.

¢Donde radica la clave de
los pequeiios detalles que
procuran el éxito de una
transaccion inmobiliaria?

Nuestro secreto, como el
de las mejores sastrerias,
reside en ser capaces de
ofrecer un servicio a medi-
da de las necesidades del
cliente, independiente-
mente de su poder adquisi-
tivo. En ese afan que nos
caracteriza de pulir hasta el
mas minimo detalle, he-
mos puesto en marcha un
proyecto del que estamos
muy orgullosos. Se trata
del nuevo showroom que
estamos construyendo, un
espacio disefiado con los
mejores materiales donde
mostraremos a nuestros
clientes, en la mas absoluta
intimidad, las calidades
con las que cuentan sus
propiedades, para que ob-
serven directamente la re-
creacion de un espacio a
semejanza de las estancias
de la futura casa de sus
suefios.

¢Quiénes conforman el
equipo de profesionales de
Balearhouse?

Nuestro equipo humano
es uno de nuestros valores
afiadidos. Su implicacién,
alta capacidad de coordina-
ci6én y nivel de empatia para
ponerse en el lugar del
cliente, comprendiendo sus
inquietudes, sitian la cali-
dad de nuestro servicio en
unos estdndares elevadisi-
mos. Trabajamos conjunta-
mente con un amplio equi-
po de expertos del sector de
los servicios inmobiliarios.
Reputados notarios y bufe-
tes de abogados, que brin-
dan a nuestros clientes la
maéaxima seguridad juridica
y fiscal durante todo el pro-
ceso de la compraventa; los
mas prestigiosos arquitectos
de eficacia contrastada; o
las empresas constructoras
mas competentes y los estu-
dios de interiorismo mas in-
novadores creando espacios
funcionales y estéticos, re-
pletos de personalidad.

+34 971 129 292
www.balearhouse.es
Paseo Mallorca 22 - Palma
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ENTREVISTA Méonica Duart CFO de Dormitienda

‘“‘La pasion por lo que hacemos ha hecho de
Dormitienda la cadena lider del descanso”

q-
Y

Hablar de Dormitienda es hacerlo de la ca-
dena lideren Espafia en el sector del descan-
so. La firma, que cuenta con cerca de 100
puntos de venta en todo el pais, no ha deja-
do de evolucionar desde que hace casi vein-
ticinco afos abriera su primera tienda. De to-
do ello hablamos con su CEO, Ménica Duart.

¢Cudles fueron los origenes de
Dormitienda?

La empresa naci6 en 1996
cuando pusimos en marcha la
primera tienda en Valencia.
Desde entonces hemos ido
creciendo, evolucionando y
adaptandonos a los cambios
del mercado para convertirnos
en un referente. Hoy dispone-
mos de casi un centenar de
tiendas y contamos con una
fabrica de 60.000 metros cua-
drados que tiene una capaci-
dad productiva de mas de
1.200 colchones diarios para
dar respuesta a las necesida-
des de nuestros clientes.

¢Como han logrado consoli-
dar ese crecimiento hasta po-
sicionarse como lideres?

La experiencia y la pasion
por lo que hacemos ha sido cla-
Ve en nuestro posicionamiento,
el hecho de ser fabricantes su-
pone una gran ventaja compe-
titiva, tenemos la mejor rela-
cién calidad precio del merca-
do y un equipo humano muy

alineado con los valores y el es-
piritu de nuestra empresa. Tra-
bajamos constantemente para
ofrecer los mejores productos a
nuestros clientes situdndonos
en la vanguardia del descanso
y para ello invertimos mucho
enl+D.

¢Dormitienda también estd
presente en el comercio
online?

Hace afios que apostamos
por el comercio online, crea
muchas sinergias con nuestras
tiendas fisicas, y es una forma
mas de estar al servicio de
nuestros clientes las 24H.

La presencia en redes so-
ciales es fundamental y tam-
bién una forma de comunicar-
nos con nuestros clientes,
interactuar con ello. Poco a
poco hemos creado comuni-
dad alrededor de Dormitien-
da que es muy fiel a la marca
y alos valores de la misma y
en la que se identifican y por
supuesto a la que cuidamos
mucho.

¢Cudl es la oferta concreta de
Dormitienda?

Somos fabricantes de equi-
pos de descanso, colchones, al-
mohadas, canapés...tanto en
nuestras tiendas como en la pa-
gina web disponemos de una
amplia gama de productos y
complementos (sabanas, edre-
dones, fundas) y un asesora-
miento especializado y profe-
sional por parte de nuestro
equipo de vendedores. Ade-
mas, ofrecemos a los clientes
servicios como el transporte y
el montaje de sus compras y la
retirada de lo usado.

Renovamos nuestras colec-
ciones todos los afios, siempre
tenemos novedades.

Hablamos de un mercado con
mucha competencia. ;Qué di-
ferencia a Dormitienda del
resto de actores del sector?
Principalmente que Dor-
mitienda no es una cadena de

I

La compania
lanza Forzzze
para dar
respuesta a las
necesidades de
la gente joven,
dinamicay con
ganas de viviry
disfrutar

colchonerias al uso, hablamos
de tiendas modernas, con di-
sefio, donde el cliente se sien-
te como en casa.

Estamos siempre innovan-
do, hacemos grandes ofertas e
invertimos mucho en comuni-
cacién porque es importante
llegar a nuestros clientes y en-
tender sus necesidades en
descanso.

Por supuesto que nuestros
productos sean directos de
nuestra fabrica, supone una
gran ventaja competitiva.

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

Tenemos muchos planes, la
verdad es que yo estoy siem-
pre con las pilas cargadas y
disfruto mucho lo que hago.
Sin lugar a dudas continuar
con nuestro plan de expansion
para superar pronto las 100
Dormitiendas.

Apostaremos en breve por
la internacionalizacion y ade-
més tenemos pensadas mu-
chas acciones para poder ase-
sorar a nuestros clientes para
que Comprar en Dormitienda
sea una experiencia tinica y di-
ferente.

Que es forzzze?
Forzzze es una nueva em-
presa del grupo, que nace en

un entorno digital, vendemos
colchones enrollados, pocos
modelos, con materiales na-
turales.

Es una empresa mas rebel-
de, dindmica, dirigida a un
target distinto, me divierte
mucho Forzzze, si entras en la
web te va a sorprender y ade-
mas en breve venderemos en
otros paises.

Estamos muy contentos con
la acogida que estd teniendo
este NUEvo proyecto.

dormitienda

No te clvides de sofiar
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GRUPO DORMITIENDA
www.dormitienda.com
www.forzzze.com
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