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ENTREVISTA Angel Silanes Gerente de DES360

‘“Ofrecemos al cliente un servicio 360° personalizado
endistribucion de moviles y tabletas”

DES360 es una compania especializada en la distribucion de pro-
ductos electrénicos. Para saber con detalle como aportavalor a
su actividad, hablamos con Angel Silanes, gerente de la empresa.

¢Cudl es la labor de
DES360?

DES360 es una empresa
de distribucion de produc-
tos electrénicos que se cen-
tra, sobre todo, en la telefo-
nfa movil y las tabletas. Sin
embargo, no nos limitamos
a comprar y vender este ti-
po de dispositivos, sino que
aportamos valor para nues-
tros clientes en ese proceso.

¢De qué manera?

A través de la personali-
zacién y de una vision de
servicio integral, de ahi el
360 que incorpora nuestro
nombre. Cuando un cliente
nos realiza un encargo, po-
demos ocuparnos de todas
las fases del mismo: com-
pramos los terminales al fa-
bricante y los personaliza-
mos uno a uno a medida de
lo que se nos pide. Somos

capaces de serigrafiar por
laser los equipos, de instalar
las aplicaciones que nos in-
dique el cliente y, en su ca-
so, también de desarrollar
el software de esas apps.
Ademds, DES360 también
se ocupa de la logistica de
envio de cada teléfono o ta-
bleta a la direccion que se
nos indique.

¢Como definiria la filoso-
fia de trabajo de la em-
presa?

Nuestra filosofia se basa
en la busqueda de la exce-
lencia y en el total compro-
miso nuestros clientes y
proveedores. Trabajamos
con rapidez, nos adapta-
mos a las necesidades de
cada cliente y de cada pro-
yecto y siempre cumplimos
con los compromisos que
adquirimos.

¢Donde estd el secreto
para lograr ese nivel
de personalizacion
del servicio?

Nuestra mayor ar-
ma es la flexibilidad y
la responsabilidad que
incorporamos en todo
lo que hacemos. Una
flexibilidad que se ba-
sa en un sistema pro-
pio de trabajo donde
la automatizaciéon de

Des360

|'I a rdwura tachnelear

--'a-"“

f -k

los procesos es funda-
mental. Nos movemos en
unos margenes comerciales
muy bajos, de modo que es
preciso optimizar todos los
pasos de nuestra cadena de
valor. Gracias a que tene-
mos acuerdos de mercado
con los mejores proveedo-
res de servicios y a una poli-
tica de precios competitivos
hemos podido mover en los
dltimos cinco afios més de

1,7 millones de dispositi-
vos. Una cifra que no serfa
posible sin un método de
trabajo adecuado.

SA qué perfil de cliente se
dirigen?

El tipo de servicio que
ofrecemos estd orientado a
grandes empresas, multina-
cionales y también a com-
pafifas de telecomunicacio-

nes. En este sentido, tene-
mos la ventaja de contar
con un equipo especializa-
do en telecomunicaciones y
con instalaciones dotadas
de las tltimas tecnologias
para dar respuesta a sus ne-
cesidades.

¢Cudles son los planes de
futuro de DES360?
El futuro pasa por conti-

nuar fidelizando a
clientes y proveedores
para ofrecer un servi-
cio de calidad y muy
personalizado. Traba-
jamos con una gran
variedad de marcas y
actualmente cubrimos
mas de 20 grandes
proyectos al mes, re-
flejo de una trayecto-
ria que nos ha llevado
a crecer mas del 100%
anual en los ultimos
cinco afios. Para seguir
por ese camino, conti-
nuaremos apostando
por la calidad, por el
€OmMpromiso con nues-
tros clientes y proveedores y
por dotar a nuestro equipo
de los medios para trabajar
de un modo cémodo y per-
fectamente optimizado.

Des360
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des360.net

ENTREVISTA IRigo Segura CEO de Zigor

‘‘Nuestro extenso conocimiento
de la electronica de potencia facilita
eldiseno de soluciones especificas”

Zigornace en 1998y desde entonces ha ido acu-
mulando un gran conocimiento y experiencia en
sistemas complejos para la conversion, acondicio-
namiento y gestion de energia eléctrica mediante
equipos de electronica de potencia (inversores, rec-
tificadores, cargadores, reguladores. . ). Este 2020
ha presentado un nuevo catalogo que incorpora

muchas novedades con las mejores prestaciones
técnicas, lo que evidencia su fuerte apuesta por la innovacion. Habla-
mos con Inigo Segura, su CEO.

Zigor Corporacion se presen-
ta como una empresa inno-
vadora y creativa dentro del
sector de la electronica de
potencia. ;Como se llevan
esos valores a la prdctica?
Nuestra estrategia de in-
novacion se gestiona equili-
brando tres horizontes. En el
primero, H1, incorporamos
en un plazo de varios meses

innovaciones parciales. En el
segundo, H2, con plazos de
uno a dos afios desarrollamos
nuevos productos. En el ter-
cer horizonte, H3, desarrolla-
mos nuevas tecnologias. ZI-
GOR ha disefiado su “road-
map” tecnolégico que define
las tecnologias mds relevan-
tes que deberan incorporar
nuestros nuevos productos.

Contamos con una red de so-
cios (Universidades y Centros
Tecnoldgicos) y participamos
en programas publicos de
apoyoal+D+L

Zigor se posiciona como un
partner que ofrece solucio-
nes a medida a sus clientes,
siempre creando valor...
Nuestro extenso y pro-

fundo conocimiento de los
principios fundamentales de
la electrénica de potencia
facilita el disefiar soluciones
especificas para necesidades
particulares. Esto nos permi-
te adaptar nuestro producto
a nuevos mercados, clientes
y necesidades. ZIGOR sigue
un estricto criterio de renta-
bilidad y las decisiones se
toman junto con el cliente
tras un analisis de rentabili-
dad de la inversién ya sea a
nivel de proyecto o a nivel
de mercado.

El sector fotovoltaico se ha
convertido en el drea don-
de mds estd creciendo Zi-
gor. ¢Qué ofrecen en este
apartado?

ZIGOR ofrece una amplia
gama de soluciones, desde in-
versores de pequefia potencia

monofasicos especialmente
disefiados para aplicaciones
de autoconsumo residencial,
inversores trifasicos de entre
20KW y 50KW para aplicacio-
nes de autoconsumo indus-
trial de tamafio pequefio y
medio , inversores modulares
de 300KW para grandes ins-
talaciones de autoconsumo o
incluso para plantas de gene-
racién con inyeccién de ener-
gia en la red eléctrica cuyo
objetivo es la maximizacion
de la productividad de la
planta y la reduccién de cos-
tes de operacién y manteni-
miento e inversores monoliti-
cos de 1,25y 1,50 MW de po-
tencia con costes por KW muy
reducido para minimizar su
CAPEX. También ofrecemos
soluciones integradas hibri-
das para la generacion de re-
des eléctricas aisladas y siste-

mas de almacenamiento de
energia de diversos tamafos.

La actividad de Zigor se
desarrolla en un alto porcen-
taje fuera de nuestro pais...
¢LATAM, Oriente Medio y
Africa son los nuevos merca-
dos para las empresas que
quieren seguir creciendo?

Zigor espera un rapido
crecimiento en México y
Oriente Medio, en especial
Emiratos Arabes. Estamos ini-
ciando nuestra aproximacién
a Africa (Angola y Senegal).
No obstante, el crecimiento
exterior no evita la atencién
que prestamos al mercado do-
méstico dadas las oportuni-
dades que ofrece Espafia en
varias de las aplicaciones en
las que ZIGOR ha construido
un magnifico know-how. En
breve daremos noticias que
pondran de relieve la compe-
titividad y liderazgo tecnold-
gico de ZIGOR y explicaran
nuestras grandes expectati-
vas de crecimiento.
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www.zigor.com
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ENTREVISTA Joaquim Miro Directory fundador de TOTPACK SOLUTIONS

‘“‘La exportacion a nivel mundial

implica el 90% de nuestra produccion”

TOTPACK es una empresa tecnolégica que
fabrica maquinaria de envase y embalaje
flexible. Se cre6 en Barcelona en 2004 de la
mano de su directory fundador, Joaquim Mi-
r6, con mas de 40 afos de experiencia en el
mundo del packagingy tras constituiren la
década de los noventa una de las compafii-
as lideres en HFFS. TOTPACK naci6 con el ob-
jetivo de ofrecer la mejory mas adecuada so-
lucion a cada uno de sus clientes.

Mds de 40 afios en el sector
y dos empresas punteras...
¢Cudl es el secreto?

En Totpack tanto los tra-
bajadores como los clientes
prevalecen en la misma posi-
cién. Entendemos que sin el
equipo humano no hay acti-
vidad, y si no hay actividad
tampoco hay clientes. Por lo
tanto, en esta retroalimenta-
cién es indispensable velar
por todos los trabajadores.
Tener un buen ambiente de
trabajo, flexibilidad laboral y
cercania con el trabajador, es
primordial para conseguir
evolucionar y avanzar hacia
un mismo fin. Junto a un
equipo de profesionales con
largo recorrido en el sector,
en TOTPACK nuestra meta
diaria es desarrollar cada pro-
yecto con éxito trabajando
con un equipo leal y cercano
a nuestros clientes. La con-
fianza entre ambos es indis-
pensable para conseguir con
notoriedad el resultado.

Pero mds alld del factor hu-
mano, debe haber también
técnica...

Por supuesto. Lo uno sin
lo otro no tendria sentido. Sa-
bemos que cada cliente es
distinto y tiene sus propios re-
quisitos. Por ello, en Totpack
trabajamos de forma perso-
nalizada y a medida, ofre-
ciendo la mejor solucién con
nuestra gama de equipos en-
focados al proceso de envasa-
do flexible, en funcién del
proyecto, necesidad y presu-
puesto. Y por supuesto, y no
menos importante, con nues-
tro soporte a largo plazo.

Tenemos unas instalacio-
nes adaptadas para poder
ofrecer un servicio 6ptimo,
sea por su localizacién como
por su cercania con los prove-
edores (situacién estratégica
cerca de la AP7 y de facil ac-
ceso alrededor del territorio).
De esta forma, facilitamos la
relacién con el cliente y el tra-

bajo del dia a dia para nues-
tros trabajadores.

¢ Qué tipos de maquinaria
podemos encontrar en
TOTPACK?

Nuestra especializacién es
el disefio y la fabricacion de
maquinaria de envase y em-
balaje flexible: equipos de en-
vasado verticales, horizonta-
les y equipos de dosificacion
para sobres pre-confecciona-
dos, ofreciendo un eficaz ser-
vicio post-venta, como repa-
raciéon y soporte de otros
equipos.

Supongo que debéis tener
un cliente muy variado...

Si, la exportacion a nivel
mundial implica el 90% de
nuestra produccién. Nuestro
crecimiento afio tras afio nos
permite, a dia de hoy, poder
estar presentes en los 5 conti-
nentes, estableciendo nuestra
marca a nivel mundial. Servi-
mos a sectores tan diversos
como cosmeético, farmacéuti-

TOTPVCK

Packaging machinery

“En Totpack
tanto los
trabajadores
como los
clientes
prevalecen
en la misma
posicion”

co, limpieza, mantenimiento
y productos quimicos o ali-
mentacion, entre otros. Nues-
tros clientes pueden ser des-
de un distribuidor que com-

pray vende nuestras maqui-
nas, como un envasador a
terceros, o un cliente directo
tratdndose de una compafiia
de cualquier sector que re-
quiera un equipo para enva-
sar su producto.

¢Como se llega a estar en to-
dos los continentes?

Alo largo del afio, se em-
plea parte de la estrategia co-
mercial a estudiar las ferias
mads importantes del sector
en funcién de nuestra pros-
peccién de mercado. Hasta
dia de hoy; en ferias como In-
terpack, PPMI- ExpoPack y
Propack Asia ya esta progra-
mada nuestra asistencia. Asi-

“Trabajamos
de forma
personalizada
yamedidaen
base ala
necesidad de
cada cliente”

mismo, a la hora de tomar la
decisién, también se tienen
en cuenta otras acciones in-
fluyentes. Consideramos que
es importante centrar los
medios en los puntos clave.

Como todos sabemos, “vale
mas la calidad que la canti-
dad”. Por esta razon, una
parte de nuestros recursos va
destinado a esta participa-
cién en eventos de cada con-
tinente, sea con los colabora-
dores, representantes o con
presencia propia.

Por otro lado, aunque
nuestra asistencia en las fe-
rias mas importantes estd a la
orden del dia en nuestras
agendas, consideramos pri-
mordial tener en cuenta la si-
tuacién econémica y social
actual. Por lo tanto, es impor-
tante valorar, por experiencia
a lo largo de estos 40 afios,
que para poder llegar al tar-
get al que nos dirigimos, a dia
de hoy las ferias se han con-
vertido en eventos importan-
tes de soporte a la actividad
comercial de la compatifa pa-
ra darse a conocer, no obstan-
te, con la tecnologia y la ca-
pacidad de poder llegar alre-
dedor del mundo que tene-
mos a nuestro alcance, es in-
teresante destinar esta segun-
da parte de los recursos (no
menos importantes) a otras
estrategias de comunicacion
y marketing, consideradas de
gran valor, con los mismos o
mejores resultados.

jPero para destacar, se debe
estar a la ultima!

Naturalmente. Una vez
analizado el mercado, dedi-
camos parte de los recursos
en I+D al desarrollo de nue-
vos equipos en funcién de la
tendencia del mercado. Por
otra parte, se estimula el es-
tudio de los equipos para su
mejora continua. Es impor-
tante no bajar la guardia e in-
tentar estar al dia de los cam-
bios. Por esta razdn, cursos y
formacién son parte de las
acciones hacia nuestros tra-
bajadores y de esta forma ga-
rantizar un buen resultado,
siempre con la predisposicién
del empleado a formarse y
evolucionar. “Si gana uno,
ganamos todos”.

¢ Qué objetivos tenéis para
este 2020?

Estos ultimos afios esta-
mos participando en el creci-
miento y desarrollo de una
de las compaiiias lideres del
sector de alimentacién en
Africa. Asimismo, con el obje-
tivo de llegar a mas merca-
dos, también estamos traba-
jando con proyectos alrede-
dor del mundo, desde Kuwait
a Canada pasando por Nueva
Zelanda. Cabe destacar que
parte de estas metas se deben
al balance de 2019, donde
crecimos un 22% mas respec-
to al afio anterior.

www.totpack.com
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ENTREVISTA Francisco J. Sanchez Director Comercial de Envaplaster

‘“Estamos en pleno proceso de obtencion
del concepto de Excelencia Real”

En estos momentos de auge de los movimientos sociales a favor de
la sostenibilidad, hablamos con el director comercial de la empresa
Envaplaster, dedicada desde hace mds de 25 afios a la fabricacion
de envases de pldstico termoconformados, que nos explica el com-
promiso de esta compafiia con el medio ambiente.

Envaplaster y en general
todo el entramado fabril
del mundo tienen una
gran responsabilidad con
el planeta...

Envaplaster tiene, como
el resto de la industria plasti-
ca, la responsabilidad de ga-
rantizar que tanto su materia
prima como su proceso pro-
ductivo no agreden a nuestro
medio ambiente. El uso co-
mo materia prima de mate-
rial reciclado y su procesa-
miento no contaminante son
realidades de esta garantia.
Es hora ya de que la reflexion
no se haga tanto sobre el pro-
ducto ni sobre el proceso
(que es mucho menos conta-
minante que otros materiales
alternativos erréneamente

calificados como mads bené-
volos) sino que la reflexién
ha de hacerse sobre la res-
ponsabilidad que todos tene-
mos como sociedad y como
consumidores en relacién al
uso y posterior reciclado de
los envases plasticos.

¢Qué pasos ha dado Enva-
plaster en linea con ese com-
promiso con el medio am-
biente?

Son dos grandes aspectos
bien diferenciados en los que
Envaplaster basa su compro-
miso con el medio ambiente,
con la sociedad y con las ge-
neraciones que heredaran lo
que les dejemos:

- En primer lugar, en Enva-
plaster usamos materia

prima reciclada y nuestro
proceso no agrede a la na-
turaleza.

- En segundo lugar, la firme
voluntad de Envaplaster
en contribuir a hacer visi-
bles aquellas iniciativas
que van a demostrar de
forma incontestable que
nuestro producto es me-
nos contaminante que la
gran mayoria de materia-
les alternativos, poniendo
freno al desconocimiento
actual y a la desinforma-
cioén a través de solidos ar-
gumentos avalados por ri-
gurosos estudios cientifi-
cos. Vamos a contribuir
enérgicamente a explicar
la realidad ecoldgica del
pléstico y la responsabili-

FHMHATTER
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ENVAPLASTER

dad exigible a legisladores
y ciudadanos.

¢ Qué novedades presenta su
nueva fdbrica?

Hemos multiplicado por
dos la capacidad productiva
y, consecuentemente, genera-
do empleo hasta duplicar la
plantilla. Hemos conseguido
la cuota de cero desperdicio,
reciclando las mermas origi-
nadas en nuestro proceso. Es-
tamos en fase de obtener el

certificado OCS (Oceans Cle-
an Sweep) que garantiza que
ningtin componente plastico
que utilizamos acaba en los
mares, también en esta nueva
etapa hemos conseguido el
sello ECOSENSE.

¢ Qué diferentes lineas de ne-
gocio forman su actividad
actual?

Estamos presentes en el
sector de la alimentacién, en
las variantes de bolleria (ga-

lletas, pastas...), frescos (car-
nes, pescados, etc.), elabora-
dos (hamburguesas, croque-
tas, embutidos, precocina-
dos), platos preparados para
microondas y productos de IV
y V gama como ensaladas o
sandwiches.

ZY cudl es el compromiso
de Envaplaster con sus
clientes?

Continuar en la vanguar-
dia de este sector, mantenien-
do nuestras tradicionales po-
liticas de reinversion y garan-
tizando la consecucién del
exigente concepto de Exce-
lencia Real en nuestra organi-
zacion en un plazo no supe-
rior a dos aflos (2020 - 2022).
Este proceso hacia la Excelen-
cia Real garantizard la maxi-
ma eficiencia y el maximo
compromiso de nuestros co-
laboradores, todo ello refleja-
do en nuestros niveles de cali-
dad, en la minimizacién de
los plazos de entrega y en la
mejora de nuestra agilidad
comercial. Y, por supuesto,
mantenernos en la linea de la
total sostenibilidad trabajan-
do siempre dentro de los pa-
rametros de la ECONOMIA
CIRCULAR.

www.envaplaster.com

ENTREVISTA Javier Moré Director General de Mobel and Home Logistic Services

“Logistica nacional de calidad con
la cobertura de empresas locales”

Especializada en la entrega a domicilio de
mercancia voluminosa, Mobel and Home Lo-
gistic Services marca la diferencia en su sec-
tor con un modelo de negocio transversaly
colaborativo, en el que mds de 30 empresas
locales de logistica unen sinergias creando
una red nacional de distribucion domiciliaria
orientada a la calidad del servicio.

Mobel es una empresa jo-
ven, avalada sin embargo
por los mds de 30 aiios de
experiencia de los colabora-
dores que integran su red...

Efectivamente. Mobel
and Home Logistic Services
nacfa como tal en el afio
2015, pero integrada por
delegados con una media
de mas de tres décadas de
experiencia en logistica do-
miciliaria. Asi, Mobel se
ocupa de la coordinacién y
de la gestién; mientras que
las empresas locales que
forman parte de nuestra
red, cada una de ellas espe-

cialista en su regién, son las
que ofrecen el servicio. Jun-
tos, formamos una red muy
bien avenida, que trabaja
con honestidad, confianza
mutua y transparencia, au-
nando esfuerzos con espiri-
tu colaborativo.

¢Qué servicios ofrecen a
través de ellas?

El 95% de nuestra activi-
dad es un B2C, enfocado en
buena medida en negocios
de e-commerce. Dividimos
el servicio en transporte y
distribucién de ultima mi-
lla, especializados en mer-

cancia voluminosa: mue-
bles (con o sin montaje), li-
nea blanca (instalacion in-
cluida), tapiceria, electréni-
ca de gran formato y sector
descanso.

Podemos encargarnos de
toda la cadena logistica o
solo de la entrega final. Te-
nemos clientes que com-
pran a su proveedor y nos
encargan el transporte;
otros que dejan la mercan-

cfa en nuestras instalacio-
nes para que hagamos la
entrega; y otros que son
grandes e-commerce ex-
tranjeros que se ocupan del
transporte internacional y
dejan la mercancia en nues-
tra central de Zaragoza pa-
ra que nosotros la entregue-
mos a sus clientes en Espa-
fia (incluyendo baleares). Y
en breve empezaremos
también Portugal.

¢El éxito de Mébel es su ca-
lidad de servicio?
Totalmente, con esa vo-
cacién nacimos. Todos veni-
mos del sector courier, por
lo que tenemos una forma
de trabajar muy definida:
somos muy escrupulosos
con la calidad del servicio,
procurando ademds un tra-
to muy directo y cercano
con nuestros clientes. Tam-
bién con los clientes de
nuestros clientes: trabaja-
mos producto, no bulto...

¢ Qué quiere decir con ello?

Por una parte, que la ma-
yoria de mercancia que en-
tregamos requiere montaje
o instalacién, lo que signifi-
ca que hay un servicio aso-
ciado; por otra, que gestio-
namos toda la logistica de
la mercancia y su informa-
cién. Esa es una parte muy
importante de nuestro tra-
bajo, en la que es funda-
mental el apoyo de la tecno-

logia, que nos permite reali-
zar el servicio de forma di-
gitalizada, mds &gil y efi-
ciente.

¢Como valora el recorrido
de Mobel hasta hoy?

Muy positivamente: en
apenas 5 afios hemos pasa-
do de no existir a ser una de
las empresas mas valoradas
del sector, creciendo a dos
digitos. Ademads, creemos
que 2020 va a ser un afio
clave porque, tras un tiem-
po de presencia en el mer-
cado, ya tenemos acceso a
clientes importantes, lo que
significa que en el futuro in-
mediato vamos a abordar
proyectos de mayor enver-
gadura, lo cual es un reto
que nos obliga a exigirnos
mas a nosotros mismos y a
optimizar nuestros procedi-
mientos. Después de un afio
de cambios internos, 2020
va a ser el afio de los pro-
yectos.

Mdbel

LOGISTIC SERVICES

www.mobelservices.com
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ENTREVISTA Pedro Manuel Aranda, Manuel Romero y Federico Mesa Socios fundadores de Grupo Ofiteca

‘“Trabajamos para clientes que
valoran la importancia de las
instalaciones en su actividad”

Ofiteca es un grupo empre-
sarial especializado en ofre-
cer un enfoque integral en el
mundo de las instalaciones
para edificacion. Para saber
mas acerca de sus servicios,
hablamos con sus socios
fundadores, Pedro Manuel
Aranda, Manuel Romero y
Federico Mesa.

¢Cudles fueron los origenes de
Grupo Ofiteca?

La primera empresa del grupo
nacio en el afio 2010 y lo hizo de-
dicdndose a las instalaciones de
energias renovables con biomasa,
empleando hueso de aceituna pa-
ra generar energia térmica para
calefaccion y agua caliente sani-
taria. Asi fue como nos ocupamos
de proyectos de la cadena Barceld
como el hotel Royal Hideway La
Bobadilla 5*G.L. (Loja, Granada)
o el macrocomplejo hotelero Bar-
cel6 Punta Umbria 4* (Punta
Umbria, Huelva). El hecho de
que una cadena hotelera tan im-
portante como Barcel6 apostara
por este tipo de energia limpia
nos permitié sentar las bases de
lo que hoy es nuestra empresa.

¢Como definiria la filosofia de
la empresa?

Siempre hemos apostado por
estar cerca de los clientes para so-
lucionar cualquier problema en
sus instalaciones. En este sentido,
los tres socios hemos sido siem-
pre la cara visible de la actividad.
Ademds, hay otros elementos que
nos definen muy bien: todos los
trabajos los llevamos a cabo con
personal propio, nos implicamos
en el desarrollo y la evolucion de
cada proyecto y contamos con
una enorme flexibilidad de nues-
tro personal. Pero, sobre todo,
Ofiteca ofrece un servicio global
que va desde el diagndstico del
problema y la ingenieria para so-
lucionarlo, hasta la ejecucién de
la obra y su posterior manteni-
miento.

¢Cudles son las lineas de nego-
cio del Grupo Ofiteca?

Tenemos tres grandes lineas
de negocio: la ingenieria de ins-
talaciones, el montaje de cual-
quier tipo de instalacion en la
edificacion y el servicio de man-

tenimiento preventivo y correcti-
vo de las mismas. Nos sentimos
mucho méas cémodos en todo lo
referente a las instalaciones me-
canicas y, especialmente, en dos
areas: las instalaciones de clima-
tizacion y de eficiencia energéti-
ca con energias renovables, por
un lado, y las instalaciones de
tratamiento de aguas potables y
residuales, por otro. En cualquier
caso, tenemos tres nuevas lineas
de actuacién en las que hemos
depositado muchas ilusiones, co-
mo son las instalaciones fotovol-
taicas, los premontajes de insta-
laciones industriales en el taller y
las instalaciones de refrigeracién
y climatizacién industrial y de sa-
las limpias. En este tltimo campo
hemos firmado un acuerdo con
la empresa FREDVIC para cola-
borar como agencia en la zona
de Andalucia, Extremadura y
Murcia.

¢ Qué diferencia a Ofiteca de sus
competidores?

Hay varios elementos que nos
definen muy bien. El primero es
que tenemos la capacidad huma-
nay técnica para acometer pro-
yectos de una dimensién impor-
tante; el segundo, que no sub-

contratamos nada para poder
controlar todos los procesos vy,
por ultimo, la doble ubicacién de
la empresa, ya que tener sedes
en Granada y Sevilla nos permite
abarcar una gran amplitud geo-
grafica.

Para nosotros es especialmen-
te importante el valor diferencial
que representa nuestro equipo
humano. Desde la primera hasta
la dltima persona de la organiza-
cién son necesarias y, dado que
SOmos una empresa pequefia, no
podemos permitirnos disponer
de puestos de trabajo duplicados
e ineficientes, ya que ahi reside la
competitividad.

Para un cliente privado...
Siempre hemos querido traba-
jar con un perfil de cliente que
valore las instalaciones y que
considere que este tipo de estruc-
turas son criticas para su activi-
dad. No buscamos entrar por
precio, sino por el valor afiadido
que somos capaces de aportar.
De ahi que nos dirijamos a una
clientela formada por cadenas de
hoteles, residencias de estudian-
tes, residencias de mayores o in-
dustrias, clientes que suelen te-
ner mas de un establecimiento y

con los que trabajamos de forma
recurrente.

Hablaba de doble delegacion...
Si, disponemos de delegacio-
nes situadas en Granada y Sevilla.
Estamos convencidos de que eso
es una de las claves de éxito de
nuestro modelo de negocio, pues-
to que al trabajar para clientes que
disponen de centros distribuidos
por toda la geografia (no solo de
Andalucia, sino de toda Espafia),
podemos abarcar de forma com-
petitiva un mayor radio de accion.

¢Se puede innovar en un sector
como este?

Sin duda. De hecho, parte de
nuestra innovacion se centra en
los premontajes de instalaciones
industriales. Trabajamos para po-
der realizar en el taller los monta-
jes de instalaciones hidrdulicas y
de conductos para su posterior
ensamblado en obra de una for-
ma mds rapida y comoda. Este
servicio requiere de una inversion
considerable en maquinaria y per-
sonal, pero el objetivo es claro: re-
ducir los costes de ejecucién y mi-
nimizar los fallos mejorando los
procesos y aportando valor al
cliente.

Principales
obras

A lo largo de su trayectoria,
Ofiteca ha realizado un gran
numero de proyectos de ins-
talaciones. Entre ellas desta-
can, el campo de la biomasa
térmica, los proyectos para
varios hoteles de la cadena
Barcel6 en diversos puntos de
Andalucia, para la cadena de
residencias Vitalia o la calefac-
cién de distrito de Huétor Ta-
jar (Granada). En materia re-
forma de instalacionesy obra
nueva, la compafia ha traba-
jado ademas para las residen-
ciasy la oficina central de Ma-
crosad, para varios hoteles de
Catalonia, residencias de es-
tudiantes con RESA y en las
obras de polideportivos, pisci-
nas, colegios y residencias de
deportistas en Gibraltar.

¢Como enfoca el Grupo Ofiteca
la responsabilidad social corpo-
rativa?

Desde el primer dia hemos se-
guido una politica que contempla
cuidar a nuestros trabajadores y
proveedores. En el primer caso,
estamos muy orgullosos de decir
que tenemos una rotacién de per-
sonal minima, lo que indica que
estan a gusto con nosotros. Esta-
mos estudiando en nuevas lineas
de mejora hacia ellos, como la in-
corporacién de seguros médicos
privados o la mejora en las politi-
cas de flexibilidad horaria. Ade-
mas, nuestros trabajadores no
son un nimero mas, sino que to-
das sus aportaciones se atienden,
se escuchan y se analizan, lo que
nos aporta una riqueza enorme.

En cuanto a los proveedores,
creemos firmemente en las alian-
zas estratégicas y en la confianza
mutua, elementos que refuerzan
la calidad y la competitividad.

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

Podemos decir que tenemos
practicamente cubierto el afio
2020 en lo que se refiere a cubrir
coste de estructura de nuestras
empresas del grupo, lo que nos
permite ser muy selectivos a la
hora de escoger los proyectos que
realizamos. Nuestro objetivo es
seguir creciendo como grupo em-
presarial, aunque asentando las
bases para que dicho crecimiento
siga siendo sostenible como hasta
dia de hoy.

F
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ENTREVISTA Salvador Lopez Director Catedra Bioinsecticidas UPV - IDAI Nature
Antonio Cervero Director de innovacion IDAI Nature

Catedra UPV - IDAI Nature
Hacia el biocontrolen la sanidad vegetal

2020 ha sido declarado Afio Internacional de la Sanidad Vegetal (AISV)
por la Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentaciony la
Agricultura (FAO), constituyendo una llamada general con el fin de
concienciar a nivel mundial sobre como la proteccion de la salud de
las plantas puede ayudar a erradicar el hambre, reducir la pobreza,
proteger el medio ambiente eimpulsar el desarrollo econémico.

as plantas consti-
tuyen el 80% de
los alimentos que
comemos y produ-
cen el 98% del oxigeno que
respiramos, por lo que pare-
ce ldgico que entre las prio-
ridades de cualquier gobier-
no esté la de preservar la
buena salud de los campos
de cultivo, que se enfrentan
a la amenaza constante y
creciente de plagas y enfer-
medades. En la lucha con-
tra estos elementos tiene un
papel importante el trabajo
que se desarrolla en el mar-
co de la Catedra Bioinsecti-
cidas UPV - IDAI Nature.

Segtin la FAO, hasta un
40% de los cultivos ali-
mentarios a nivel mundial
se pierden anualmente a
causa de plagas y enferme-
dades de las plantas. Las
consecuencias son terri-
bles: entre ellas, millones
de personas pasando ham-
bre ¢Cudl es el papel de la
Cdtedra Bioinsecticidas
UPV-IDAI Nature dentro
de este contexto?

Son varios y complejos
los factores que pueden in-
tervenir para poder solucio-
nar el problema del hambre
en el mundo, siendo evi-
dente que lograr avances y
mejoras en el sector tecno-
légico agrario es uno de los
pilares fundamentales para
erradicarla. En este sentido,
IDAI Nature se perfila como
una empresa lider en el bio-

control para la protecciéon
de los cultivos y que com-
prometida con un desarro-
llo sostenible, que desarro-
lla y ofrece soluciones natu-
rales para obtener frutas y
hortalizas con baja o nula
carga de residuos de fitosa-
nitarios de sintesis quimica,
y que pueden ser emplea-
das tanto para una agricul-
tura convencional - integra-
da como ecolédgica. Para
ello, las materias primas
con las que trabaja IDAI Na-
ture proceden de extractos
botdnicos y microorganis-
mos. Todo ello acompafiado
de un asesoramiento en
campo realizado por sus ex-
pertos, teniendo en cuenta
el manejo del cultivo.

Por su parte, la Cétedra
de Bioinsecticidas UPV —
IDAI Nature se crea en 2016
como un organismo de co-
laboracion entre la UPV,
universidad de referencia
en innovacién y formacion,
e IDAI Nature, con el objeti-
vo de tejer sinergias y
desarrollar actividades e in-

vestigaciones de interés ge-
neral que permitan contri-
buir a hacer frente a los pre-
sentes y futuros retos en es-
te dmbito.

Dentro de este escenario,
su papel es el de promover
una mayor concienciacion y
conocimiento hacia la situa-
cién descrita, a partir de la
divulgacién de informacién
cientifico-técnica, asi como
poner en comun nuevos
avances tecnoldgicos por
ambas partes, que estén ali-
neados con las tendencias y
criterios de sostenibilidad
actuales.

Hablan de biocontrol, esto
es, de bioinsecticidas y bio-
fungicidas naturales para
la erradicacion de plagas. ..

Efectivamente. Los
bioinsecticidas y biofungici-
das naturales son sustancias
que forman parte de nues-
tra naturaleza y que tienen
una accion efectiva para el
control de plagas y enfer-
medades, evitando su proli-
feracion y la consecuente

“En el manejo agronémico para

la proteccion y contribucion a la
sanidad vegetal mediante el
biocontrol, hay un amplio nimero
de herramientas a aplicar de forma
preventiva, curativa o erradicante

en el cultivo”

disminucién de la cosecha
del cultivo.

Dentro del manejo agro-
ndmico para la proteccién y
contribucién a la sanidad
vegetal mediante el biocon-
trol, se pueden considerar
un amplio nimero de he-
rramientas a aplicar de for-
ma preventiva, curativa o
erradicante en el cultivo:
sustancias bioquimicas co-
mo los semioquimicos, 4ci-
dos organicos, PGPR, mine-
rales, sustancias naturales y
extractos botdnicos, micro-
organismos a base de bacte-
rias, levaduras, hongos, vi-
rus, o macroorganismos
predadores y parasitoides...

Los bioinsecticidas y bio-
fungicidas son generalmen-
te aptos para cualquier cul-
tivo, dada su baja o nula re-
sidualidad. Su uso autoriza-
do o no en determinados
cultivos dependera del re-
gistro legal en cuestion en
cada pafs.

Sobre esa base, ¢ qué fina-
lidad tienen los estudios
e investigaciones que
desarrollan?

La finalidad de la Cate-
dra es la de facilitar la cola-
boracién y sinergias entre la
universidad y la empresa
privada, con el fin de pro-
mover actividades que con-
tribuyan a alcanzar un
desarrollo sostenible. Para
ello, una de las lineas de
trabajo es la de colaborar en
la investigacién y desarrollo
de estos extractos botanicos
con actividad bioinsecticida
y biofungicida a los que nos
referimos. Principalmente
se estudia su efectividad
bioldgica frente a un deter-
minado caso, asi como su
modo de accion, que permi-
ta entender cémo funciona

y en qué momento del culti-
vo deben ser aplicados.

¢Qué aporta la ETSIAMN
de la UPV y qué aporta
IDAI Nature?

La Cétedra es un orga-
nismo dirigido por la Uni-
versitat Politecncia de Va-
léncia y financiado por IDAI
Nature. En lineas generales,
la Escuela Técnica Superior
de Ingenieria Agrondmica y
del Medio Natural (ET-
SIAMN) de la UPV, como
centro de educacion supe-
rior aporta sus valores a tra-
vés de su investigacion y ge-
neracién de conocimiento
con experiencia y compro-
miso por la calidad, rigor y
ética. También pone a dis-
posicion sus instalaciones e
infraestructuras cientificas,
asi como la incorporacién
de nuevos talentos.

Por su parte, IDAI Nature
contribuye a la financiacién
de la Cétedra, aportando su
conocimiento y experiencia
en el campo del biocontrol,
la sanidad vegetal y la sos-
tenibilidad, capacidad de
interaccionar con las em-
presas y otros centros que
componen el sector produc-
tivo agrario, asi como su
know how tecnolégico y
agronomico.

¢Para qué publico estd
pensada esta Cdtedra?

Por las actividades que
se desarrollan, la Catedra
estd enfocada a todo el sec-
tor agrario: personal docen-
te y de investigacién, alum-
nado en formacién, empre-
sas agricolas y productoras,
ingenieros o cualquier per-
sona que de forma vocacio-
nal tenga interés en el tema,
ya que las jornadas divulga-
tivas son de libre acceso.

“Colaboramos en
la investigacion

y desarrollo

de extractos
botdnicos

con actividad
bioinsecticida

y biofungicida”

“La tendencia

es contribuir a
mejorar la
sanidad vegetal
de los cultivos
con un criterio de
disminucion de
residuos de
fitosanitarios de
sintesis quimica”
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¢ Qué actividades desarro-
llan en el marco de la Cd-
tedra?

Actividades de forma-
cién a los alumnos, que se-
ran los profesionales del
mafana, a través de becas
de colaboracién, premios a
trabajos y expedientes,
practicas en empresas, con-
ferencias y jornadas, pro-
moviendo lineas y proyec-
tos con grupos de investiga-
ci6n de la universidad, para
luego transferir y divulgar
los resultados a la sociedad,
de manera que podamos
contribuir a mejorar la sani-
dad vegetal de los cultivos
con un criterio de disminu-
cién de residuos de sintesis
quimica, de acuerdo a las
exigencias del mercado y el
consumidor.

¢Cudles son sus principa-
les lineas de trabajo en in-
vestigacion?

Una linea se centra en la
evaluacion de la eficacia de
extractos botanicos candi-
datos a tener una accién
bioinsecticida y/o biofungi-
cida. En este punto, los en-
sayos de campo se realizan
frente a plagas y enferme-
dades emergentes o cuyo
control esta siendo dificil
para los agricultores en el
dia de hoy. También se es-

tudian combinaciones y al-
ternancias entre los pro-
ductos quimicos de sintesis
mas empleados en una
agricultura convencional y
los extractos botdnicos; y
se realizan trabajos con so-
luciones  biofungicidas
frente a hongos fitopatoge-
nos que permitan la reduc-
cién de los metales pesados
en el medioambiente.

En otra linea de trabajo,
estudiamos el modo de ac-
cién de determinadas sus-
tancias naturales para esti-
mular las defensas de la
planta y sus procesos fisio-
l6gicos y metabdlicos. Que-
remos saber cudl es la res-
puesta de los cultivos a un
tratamiento con los distin-
tos extractos botdnicos y
microorganismos.

Mas lineas: estudiamos
el modo de accién bioin-
secticida de los extractos
botdnicos frente a plagas
de alta relevancia econémi-
ca en el sector; el uso del
azufre como desinfectante
de suelos frente a nemato-
dos, hongos fitoptdgenos y
plantas arvenses; y estrate-
gias de biocontrol para in-
crementar la sanidad vege-
tal en distintas especies.

Tratdndose de temas sobre
los que la concienciacion
es fundamental ¢Las acti-
vidades de divulgacion ad-
quieren una importancia
clave?

Totalmente. Por ello, en
el marco de la Cétedra nos
hemos esforzado por ofrecer
jornadas cientifico-técnicas,
seminarios y conferencias
que han aportado mucho
valor gracias a la participa-
cién de ponentes de alto ni-
vel, que han tenido gran re-
percusién en el sector.

Eventos pioneros en su
temadtica, como la Jornada
Presente y futuro de los bio-

ANO INTERNACIONAL DE LA SANIDAD VEGETAL

pesticidas en agricultura
(2016), sobre nuevos enfo-
ques en el control de estre-
ses bidticos en especies ve-
getales; la jornada sobre
Bioestimulantes para la pro-
duccién vegetal: concepto y
nuevo marco legal (2017),
que sirvio de referencia tan-
to al sector productor agri-
cola como al sector fabri-
cante/comercializador de
los bioestimulantes; la jor-
nada Hacia un control sin
residuos del picudo rojo de
la palmera (2018), que tu-
Vo una gran repercusion
medidtica; y la IV Jornada
sobre Mecanismos de ac-
cién de los bioestimulantes
para la produccion vegetal
(2018).Y en 2019 celebra-
mos la V Jornada sobre Bio-
control en la proteccién ve-
getal, también recibida con
mucho interés por la cali-
dad de los ponentes.

Nuestros objetivos de di-
vulgacién se plasman tam-
bién en la publicacién el
aflo pasado del libro Disefio
y mantenimiento de jardi-
nes: pensando en sostenibi-
lidad, editado por la Cate-
dra y publicado por la Edi-
torial UPV, en el que ha par-
ticipado personal docente
de la ETSIAMN.

Divulgacion y también be-
cas que estimulen los
avances en investigacion...

Por supuesto que lo son.
Deben ir y van acompafia-
dos. Lo que no es sostenible
no es rentable a largo plazo.
La preocupacién por la cali-
dad del aire, de los ecosiste-
mas y de los recursos natu-
rales estdn impulsando
cumbres y eventos del sec-
tor agricola y medioam-
biental, a fin de proponer y
poner en practica nuevas
politicas y marcos legales
para acercarnos a un crite-
rio de sostenibilidad, espe-

cialmente en el ambito de
la sanidad vegetal.

En términos de compa-
tibilidad para la agricultu-
ra del dia a dia, ya hace
afios que existe una ten-
dencia hacia la seguridad
alimentaria, con productos
agricolas con una menor
cantidad de residuos de
quimicos de sintesis. En es-
te sentido, las empresas
productoras que han im-
plementado estas practicas
pueden acceder a los mer-
cados mads exigentes, que
pueden brindar una mayor
rentabilidad.

IDAI Nature apuesta cla-
ramente por los agriculto-
res que creen en una agri-
cultura sostenible ;El cam-
po espaiiol ve que ese es el
camino?

Sin duda. El reto que te-
nemos por delante es im-
portante. La sociedad estd
cada vez mas informada y
es mas exigente; y los mer-
cados y el consumidor lo
demandan. Los productores
se estan adaptando rapida-
mente a estos cambios, en-
tre otras cosas, mediante el
uso de medios mas sosteni-
bles para la proteccién y la
sanidad vegetal.

¢Rentabilidad y sostenibi-
lidad son dos conceptos
compatibles en el campo?

Por supuesto que lo
son. Deben ir y van acom-
pafiados. Lo que no es sos-
tenible no es rentable. La
preocupacion por la dismi-
nucién de la calidad del
aire, ecosistemas y recur-
sos naturales -y del medio
que habitamos en general-
son un motivo por el que
cada vez mas se estdn in-
tensificando las cumbres y
eventos del sector agricola
y relacionados, a fin de
proponer y poner en prac-
tica nuevas politicas y
marcos legales para acer-
carnos a un criterio de sos-
tenibilidad.

En términos de compati-
bilidad para la agricultura
del dia a dia, ya hace afios
que existe una tendencia
hacia la seguridad alimen-
taria, con una menor canti-
dad de residuos de quimi-
cos de sintesis. En este sen-
tido, las empresas produc-
toras que han implementa-
do estas practicas pueden
acceder a los mercados
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mas exigentes, que pueden
brindar una mayor rentabi-
lidad.

¢Queda todavia mucho
por hacer para promover
la sanidad vegetal?

Como apuntabamos al
inicio de la entrevista, son
varios los factores que inter-
vienen para dar lugar a las
consecuencias actuales. En
términos agrarios, si queda
mucho por hacer, pero esto
no debe asustarnos. Consi-
deramos que, aprendiendo
del pasado y siendo cons-
cientes de la magnitud de las
consecuencias a la que nos
enfrentamos, la sociedad es-
ta preparada para afrontar
los retos actuales. La tinica
premisa que parece clara es
que solo lo lograremos -y tar-
daremos menos en lograrlo-
si la sociedad colabora de
una forma alineada en la
misma direccién.

CAT idai

CATEDRA BIOINSECTICIDAS
IDAI NATURE ETSIAM-UPV

www.upv.es/contenidos/CATIDAI/indexc.html
catidai@upv.es
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CTL Sanidad Ambiental De empresalocal
areferente nacional en control de plagas

Casi tres décadas después de su nacimiento en Gandia (Valencia),
CTL Sanidad Ambiental se ha convertido en una referencia nacional
en el sector del control de plagas, gracias a la implantacion de Siste-
mas de Calidad, Gestion Ambiental, Prevencion de Riesgos Laborales
y Responsabilidad Social Corporativa en sus procesosy servicios.

esde 1991, CTL

trabaja con la

vocacién  de

ofrecer solucio-
nes en el campo de la Sa-
nidad Ambiental. Con 6
delegaciones e infraes-
tructuras propias en Ma-
drid, Valencia, Elche, Al-
bacete y Castellon, ade-
mas de corresponsalias en
distintas zonas de Espafia,
la empresa centra su acti-
vidad en la gestién y con-
trol de todo tipo de plagas,
destacando roedores, ar-
tropodos y voladores
(mosquito...), ademas de
aves (palomas, estorninos,
cotorra argentina...) y xi-
l6fagos (termitas, carco-
ma y hongos de pudri-
cién). CTL es también una
empresa experta en la eva-
luacién de la calidad del
aire interior de edificios,
realizando auditorias am-
bientales; y en la preven-
cion y el control de la le-
gionella.

Todo ello, atendiendo a
un cambio de enfoque en
los ultimos afios, centrado
en la prevencién y el con-
trol integral, estrategia
que CTL ha liderado con
éxito de la mano del talen-
to humano de la organiza-

cién. “El equipo de profe-
sionales de CTL Sanidad
Ambiental es uno de los
mas cualificados del pais
para el tratamiento de las
plagas urbanas y de la in-
dustria”, asegura su ge-
rente, Joaquin Bernabeu.

COMPROMISO CON
LA INVESTIGACION
Y LAINNOVACION

Convencida de la im-
portancia de avanzar en el
conocimiento para poder
ofrecer las mejores solu-
ciones en control de pla-
gas a sus clientes, CTL
mantiene vias de investi-
gacion, desarrollo e inno-
vacidn a través de conve-
nios y colaboraciones con
entidades publicas y pri-
vadas, como la Universi-
dad de Valencia, la Univer-
sidad de Zaragoza, GMB
International, ANEPRO-
MA Sector Madera, IN-
ESFLY CORP, AVEMCAI,
AINIA Instituto Tecnoldgi-
co Agroalimentario, entre
otras.

Estos convenios y gru-
pos de trabajo le permiten
estar en la vanguardia de
la gestién medioambiental
y vigilancia higiénico-sani-
taria a nivel mundial, sien-

CTL mantiene vias de I+D+i con
entidades publicas y privadas,

lo que le permite estar en la
vanguardia de la gestion
medioambiental y vigilancia
higiénico-sanitaria a nivel mundial

do especialista en el trata-
miento de plagas emer-
gentes o nuevas plagas,
como el mosquito tigre, la
cotorra argentina, palo-
mas y otras aves o la avis-
pa asiatica.

En el campo de la inno-
vacion, CTL ha desarrolla-
do varias tecnologias tni-
cas a través de su departa-
mento informadtico, entre
las que destaca SIG Mapa
Sanitario, un sistema
exclusivo que permite a
sus clientes acceder a ma-
pas sanitarios de los trata-
mientos, gestién de inci-
dencias y avisos en tiempo
real; y Aqua Management
System by CTL, aplicacién
informatica desarrollada y
registrada por CTL para
gestionar informacion re-
levante de las distintas
instalaciones de riesgo
frente a la legionella. Tam-
bién ha implementado la
estacidon de cebos inteli-
gentes para el control de
roedores.

TRABAJOS PARA LA
ADMINISTRACION
PUBLICA Y PYMES
Fuertemente consolida-
da en su sector, CTL
desarrolla planes de ges-
tién de plagas para clientes
de la Administracién Publi-
ca, principalmente Ayunta-
mientos y Diputaciones
(Elche, Gandia, Fuenlabra-
da, Torrevieja, Parla, Alba-
cete...). Su otro gran pa-
quete de clientes son las
Pymes, que constituyen el
40% de su cartera. Entre
ellas, destaca la industria
agroalimentaria (Vicky Fo-

@ Las Palmas de Gran Canaria

CLIENTES

ADMINISTRACIONES
PUBLICAS
. DOMESTICO

INDUSTRIA ALIMENTARIA
Y PYMES

CTL esta especializada en

el control de plagas, también de
las emergentes, como el mosquito
tigre, la avispa asiatica, la cotorra
argentina, palomas y otras aves

ods, AGRICONSA), la de
automociéon (Peugeot Ma-
drid, Peugeot Vigo, Ford
Almusafes) e IKEA.

CTL ofrece a sus clien-
tes servicios avalados por
las certificaciones mas exi-

gentes del sector de con-
trol de plagas: Certificado
AENOR de Gestién Am-
biental;

Certificado =~ AENOR
ISO- 9001 y Certificado
CEPA

Delegaciones propias

o)

Empresas colaboradoras.

CTL
en cifras

Con una facturacion
de 3.600.000€ en 2019
y 73 trabajadores fijos
(licenciaturas en CC
Biolégicas, Quimicas,
Ingenieria  Forestal,
Agricolas y Tecnologi-
as de la Alimentacion),
CTL desarrolla su acti-
vidad apoyada en una
flota de 45 vehiculos,
una division de 10 ve-
hiculos eléctricos, 4
Pick-Ups con KWH vy
un dron aéreo de reco-
nocimiento.

CERTRICADD I M3ZSFI0LIE
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ENTREVISTA Joaquin Bernabeu Gerente de CTL

‘‘Queremos ser los primeros en ofrecer

lo ultimo para el control de plagas’

Hablamos con el gerente de
CTL para conocer de primera
mano los aspectos en los que
pone el acento esta empresa
especializada en el control de
plagasy como se prepara pa-
ra asumir los nuevos retos de
futuro.

¢ Qué caracteristicas definen el enfo-
que de CTL Sanidad Ambiental como
empresa de control de plagas?

Nos define la calidad de nuestros
servicios, la sostenibilidad y una
apuesta decidida por la innovacién,
mediante la colaboracién con univer-
sidades, Centros Tecnoldgicos y prove-
edores.

La prevencion y el control integral
son aspectos que vienen cobrando
cada vez mds importancia en los tl-
timos tiempos... ¢ Qué puntos fuertes
diferencian su gestion del control de
plagas?

El control integral es, efectivamen-
te, muy importante, porque abarca as-
pectos mas amplios que el simple con-
trol de plagas, como son el impacto
medioambiental de los productos,
adoptar las medidas fisicas que dificul-
ten la aparicion de plagas (limpieza,
estanqueidad, etc.) En ese control inte-
gral, entraria por tanto también la pre-
vencién. En todo ello, somos expertos
en CTL.

DPTO. RECURSOS
HUMANOS

ELX CASTELLON

()-) VIGILANCIA TECNOLOGICA
DIRECCION TECNICA

VALENCIA

¢Como enfocan la innovacion? ¢ Co-
mo hacen para suplir las limitacio-
nes en I+D+i que puede tener una
pyme?

En efecto, las empresas de nuestro
tamafio tienen muchas limitaciones
para investigar.

Por ello, en CTL hemos incorpora-
do la vigilancia tecnolégica al dia a
dia de nuestra empresa, lo que se
traduce en estar en continuo contac-
to con los principales proveedores
mundiales del mercado de biocidas y
sistemas de aplicaciones de produc-
tos para tener acceso a las dltimas
novedades.

Acudimos a las principales ferias y
congresos del sector que se realizan en
Europa (Expocida), donde participa-
mos de manera activa en reuniones
técnicas especializadas y jornadas, po-
nencias y reuniones sectoriales, en las
que intercambiamos conocimiento y
aportamos nuestra experiencia.

Con el mismo objetivo colaboramos
con una importante empresa de fabri-
cacion de productos insecticidas, en
los trabajos de campo de control biol6-
gico de cucarachas en el alcantarillado
del Ayuntamietno de Castellén.

¢Como se prepara CTL para poder
abordar con eficiencia los problemas
con plagas emergentes?

Las plagas emergentes son un reto
para las empresas del sector, de mane-
ra que debemos estar preparados pa-
ra conocer su biologia y saber como
actuar ante su aparicion. Para ello,
nuestro departamento técnico trabaja
junto a diversos partners tecnolégicos
para su gestién y control.

Entre ellas, ¢cudles estdn siendo mds
preocupantes en las ciudades y en las
empresas de nuestro pais?

Entre otras, podemos destacar las
plagas de cotorra argentina, de la avis-
pa velutina (asiatica), la gestion inte-
gral de palomas y otras aves y, por su-
puesto, el mosquito tigre.

En este sentido, ¢ cudles son los servi-
cios mds demandados a CTL?

CTL es lider en trabajos para la in-
dustria alimentaria, cuyos requisitos
BRF y IFS cumplimos escrupulosa-

OX

DIRECCION GENERAL

DAIMUS ALBACETE

(@ DPTO. FINANCIERO

MADRID

“En trabajos para

la Administracion
Publica, destacamos
con las campanas
municipales de gestion
de roedores, insectos y
voladores, en las que
somos una referencia
en el sector”

“En el futuro, ademas
del control de plagas
serd fundamental el
respeto animal”

“Hemos incorporado la
vigilancia tecnologica al
dia a dia de nuestra
empresa. Las plagas
emergentes son un reto,
de manera que
debemos estar
preparados para
conocer su biologia

y saber como actuar
ante su aparicion”

mente. En el campo de la Administra-
cién Publica, destacamos con las cam-
pafias municipales de gestién de roe-
dores, insectos y voladores (mosqui-
tos), en las que somos una referencia
en el sector.

DPTO. COMUNICACION
Y T.IC.

EMPRESAS
COLABORADORAS

Quisiera destacar ademds que he-
mos publicado un manual municipal
de control de plagas y que tenemos un
departamento especifico dedicado al
control de aguas y tratamiento de la
legionella. Ademads, mantenemos una
estrecha colaboracién con un labora-
torio acreditado para andlisis de agua
y legionella.

¢Cudles van a ser las lineas de traba-
jo mds potentes de CTL de cara al fu-
turo?

La aparicién de nuevas plagas y su
gestion, adoptando criterios de soste-
nibilidad y respeto animal: este es el
reto para el que las empresas del sec-
tor debemos estar preparadas y, por
tanto, en esa linea vamos a seguir tra-
bajando.

Por otra parte, parece claro que el
enfoque se va a ampliar: el simple con-
trol de plagas pronto desaparecera de
los requerimientos de nuestros clientes,
pasando a una segunda fase en la que
se incluird, como aspecto fundamental,
también el respeto animal.

A nivel interno, ¢qué importancia
conceden a la Responsabilidad So-
cial Corporativa?

Mucha. Ademads de nuestras colabo-
raciones con diversas entidades de
obra social e insercion laboral a través
de précticas de empresa, destacaria
que hemos desarrollado un Plan de
Igualdad y un Protocolo Preventivo
contra el acoso y la violencia de géne-
ro, que pretendemos poner en valor en
pocos meses con la obtencion del sello
“Fent empresa. Iguals en Oportunitats”,
otorgado por la Generalitat Valenciana.

De los 16 directivos de CTL, la mi-
tad son mujeres y toda la plantilla tra-
baja en base a criterios de concilia-
cion, con adaptacion del horario a sus
necesidades y permisos para la mejora
de la formacién. CTL ofrece a sus em-
pleados un plan de formacién conti-
nua, primando las competencias pro-
fesionales, el plan de carrera y la em-
pleabilidad. La remuneracion de los
trabajadores de CTL estd compuesta
por un fijo y un variable en funcién de
la calidad del servicio y la polivalencia
profesional, por lo que en un 25% es
superior al convenio.

PLAN DE IGUALDAD

MUJERES

. CARGOS RESPONSABILIDAD
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ENTREVISTA David Andrés Directory Fundador RCservice

‘‘Contamos con equipos unicos y exclusivos
para el mercado nacional”

RCservice nace en 2008 en Madrid, con la incursion de las primeras ca-
maras de cine digital en este sector. David Andrés y Guaico Alvarez, dos
profesionales del medio cinematografico, decidieron abrir una empre-
sa que estuviera en la vanguardia del sector audiovisual internacional.
Asi, crearon una red completa de servicios y equipos digitales de Ultima
generacion para cubrir las necesidades de largometrajes, spots publici-
tarios, documentalesy otros servicios de produccién en Espania.

El mundo audiovisual es uno
de los que mds ha cambiado
tecnologicamente en los ulti-
mos arios. jLa renovacion de-
be ser constante!

Si, y es por ello que nace
RCservice, como consecuencia
de cubrir la necesidad del sec-
tor, trayendo las mas novedosas

tecnologias en cine digital para
que los profesionales las pue-
dan utilizar en sus proyectos.

¢Qué servicios ofrecéis a vues-
tros clientes?

Contamos con un amplio
catdlogo de equipos cinemato-
graficos, camaras de cine digi-

“Nuestros productos y nuestros
técnicos se mantienen en constante
evolucion, situando a RCservice en
primera linea del sector

audiovisual”

tal, Opticas, sistemas de video
asistencia. .. para que el depar-
tamento técnico de cdmara de
nuestros clientes esté totalmen-
te cubierto. Disponemos de un
estudio de grabacién orientado
a rodajes de spots publicitarios
y 1500m2 dedicados a muilti-
ples servicios para todo tipo de
producciones. Asi, cuentan con
N0sotros para proyectos nacio-
nales e internacionales, series
como “La Casa de Papel”, “El
Ministerio del Tiempo”, “El
Embarcadero”... o peliculas
como “La Novia”, “El Faro de
las Orcas”, “Remember Me”,
“La Llamada” y otros proyectos
como documentales, etc.

¢ Qué os diferencia de otras
empresas similares a la
vuestra?

Nuestros productos y nues-
tros técnicos se mantienen en
constante evolucion, situando
a RCservice en primera linea
del sector audiovisual de este
pais. De tal manera, contamos
con equipos tinicos y exclusivos
para el mercado nacional.

Trabajamos estrechamente
con el departamento de camara
de cada proyecto con un aseso-

ramiento personalizado llegan-
do, incluso, a modificar elemen-
tos tan importantes como cuer-
pos de camara y dpticas segtin
los requerimientos de nuestros
clientes. Y no solo estamos en
Madrid, también contamos con
sedes en las Islas Canarias, en
Rep. Dominicana, y reciente-
mente en Galicia. Trabajamos
con una gran red de colabora-
dores tanto en Europa y Améri-
ca, accediendo asi a un crecien-
te mercado internacional.

Tenéis unos premios propios,
los Premios RC, pero también
con vuestros equipos se consi-
guen algunos de los mds rele-
vantes, ;verdad?

En RCservice mantenemos
una linea de trabajo compro-
metida con nuestro sector, es
por ello que creamos, hace 4
afios, los premios RC a Mejor
Direccién de Fotografia, con el
objetivo de promover, impulsar
y dar mas visibilidad a los pro-
fesionales de detras de las ca-
maras. Gracias a los premios
RC, muchos nuevos talentos
consiguen la oportunidad de
continuar su carrera. Produc-
ciones rodadas con nuestros
equipos han conseguido pre-
mios tan relevantes como los
Premios “Emmy” (La Casa de
Papel), Premios Goya y Pre-
mios Gaudi, entre otros

&

fo
o
®

Www.rcservice.es

ENTREVISTA Mario Mazaira CEO de iMorosity

‘‘Nuestra obsesion es ayudar a pymes, autonomos
y particulares a recuperar su salud financiera’

iMorosity es la compania de referencia en Espafia en el mundo de la
solvencia patrimonial, dando una segunda oportunidad financiera
gracias a su tecnologia. El Big Data les permite solucionar el 95% de
los problemas de sus clientes. Para conocer cudl es su filosofia de tra-
bajo, hablamos con su CEO, Mario Mazaira.

¢Cudndo nacio Imorosity?

iMorosity es una startup
que pusimos en marcha
Gorka Barrenetxea y yo
mismo en el afio 2016y que
se centrd desde el principio
en cubrir un hueco dentro
del mercado de la solvencia
patrimonial.

¢De qué manera?

Nuestro objetivo es dar
una segunda oportunidad
financiera a las pymes, au-
ténomos y particulares que
no pueden optar a la finan-
ciacién que necesitan por-
que estan incluidos en un fi-
chero de morosos. Un pro-
blema con una compaiiia
de teléfono o el impago de
una factura les pueden lle-

var a los ficheros de Asnef,
Rai, Experian causandoles
graves problemas de finan-
ciacién.

¢Qué propone iMorosity
para lograrlo?

Aveces, la pyme o la per-
sona fisica no sabe que esta
en alguno de estos ficheros
hasta que su banco le recha-
za la concesién de un prés-
tamo. En iMorosity les ayu-
damos a solucionar este
problema. Para ello, usa-
mos la tecnologia con un
sistema basado en Big Data
y machine learning que nos
permite tratar cada caso de
forma personalizada y asi
ayudarles a salir de estos fi-
cheros y a su vez incremen-

tar su salud financiera. Te-
nemos alianzas con la ban-
ca tradicional y las fintech
que nos permiten tratar ca-
da caso de forma indivi-
dual. Ademas, colaboramos
con el sector asegurador pa-
ra que incorporen en sus
productos los servicios de
iMorosity y asi proteger a
los clientes de estas situa-
ciones. Muchas veces en la
prevencién se encuentra la
solucién del problema.

¢Cudles son esos servicios?

En los ultimos meses,
una de las causas que lleva
a mas clientes a los ficheros
de morosos tiene que ver
con el tema del revolving.
Esta practica a la hora de

, -

|

conceder tarjetas o présta-
mos hace que algunos usua-
rios estén pagando intere-
ses superiores al 20%, algo
que se considera usura. Es-
tos clientes suelen acabar
en los ficheros de morosos
por impago. Para ayudar a
los clientes en este campo
contamos con la colabora-
cién de hasta dos despachos
de abogados por provincia

que permiten a cualquier
persona o pyme resolver ese
problema. Esa colaboracién
se extiende también a otros
servicios como la Ley de la
Segunda Oportunidad o la
gestion del derecho al ho-
nor para aquellos casos en
los que alguien ha incluido
al cliente en un fichero de
solvencia patrimonial sin
pruebas fehacientes.

¢ Qué diferencia a iMorosity
de sus competidores?

La tecnologia y el trato
personalizado a nuestros
clientes: estos son los dos
puntos que nos diferencian
de nuestra competencia y
que nos ayudan cada dia a
que el 95% de los casos que
nos llegan acaben en éxito.
Ya hemos ayudado a mas de
300.000 usuarios. Todo es-
to ha hecho que contemos
en el apoyo del Fondo So-
cial Europeo. Ademds de
nuestro enfoque a pymes y
auténomos, no hemos que-
rido dejar de lado el aspecto
social dentro de la compa-
fifa, de manera que forma-
mos parte de la red de Em-
presas Comprometidas con
la Fundacién Vicente Ferrer.

iMorosity

M

imorosity.com
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ENTREVISTA Tomas Junquera socio-fundador de Rate and Grade

RATEANDGRADE

‘“‘La informacion no es homogénea, por lo que
precisa soluciones customizables y heterogeneas’

Desde su trabajo como consultor en Accenture, Tomds Junquera se
dio cuenta de que en todos los proyectos pasaba siempre lo mismo:
los clientes necesitaban informacion de calidad en cantidad y, ade-
mas, la necesitaban rapido, pero no eran capaces de conseguirla.
Eso le llevo a preguntarse si seria posible crear un servicio que diera
respuesta a esa necesidad. El resultado fue la creacion de Rate and

Grade en 2017, startup nacida con ese objetivo.

¢Como arrancé Rate and
Grade?

Tras consultar y validar mi
inquietud con Efrén Fernandez
Gonzélez, jefe y mentor mio en
Vodafone, decidi que era el mo-
mento de abandonar el nido y
pelear por un ideal. Asi que, de
la mano de Rodrigo Fernandez
de la Mora, quien trabajaba en
Repsol, y mi hermano, Alvaro
Junquera, me lancé a conse-
guir este suefio. Todos abando-
namos nuestros trabajos y nos
unimos en este proyecto co-
mun que es Rate and Grade,
convencidos de su aportacion
devalor.

Los primeros pasos fueron
los tipicos de cualquier star-
tup: trabajar y reunirse en el
salon de casa de los padres,
dar la tabarra a cualquier per-
sona para que nos escuchara y
entendiera el porqué de nues-
tra propuesta e intentar obte-
ner el dinero imprescindible
para subsistir. .. Poco a poco y
con mucho esfuerzo las cosas
fueron saliendo y la empresa
se fue desarrollando hasta
conseguir proyectos importan-
tes, que son los que nos han
traido hasta hoy. En este pun-
to, quisiera agradecer tanto al
equipo (Justo Rodriguez, Na-

cho Gonzalez, Cristina Domar-
co, Rodrigo Fernandez de la
Mora, Fernando Caldera, Yus
Gamboa, Ignacio Morenés,
Luis Angel Parada y Nacho Ca-
rrasco), como a familiares,
amigos, socios, partnersy a to-
dos los que nos habéis empu-
jado cada dia con vuestra ilu-
sién y pasion. Sin vosotros no
hubiera sido posible...

¢Cudl fue su idea de servicio?
La idea fue la de ofrecer un
servicio que entendiera las ne-
cesidades de comunicacion e
informacién de un negocio y,
sobre esa base, desplegar una
herramienta de comunicacién
100% adaptada que permita a
las empresas conseguir comu-
nicarse de cualquier forma con
sus clientes o empleados y re-
coger un feedback de la méxi-
ma calidad. Una herramienta
capaz de trasladar todos los da-

tos obtenidos a reportes muy
sencillos y asequibles, de un al-
tisimo valor a tiempo real; y de
dar una capa de seguimiento
para ‘obligar’ a las empresas a
revisar sus datos y analizar el
retorno a la inversion.

Y la propuesta de Rate and
Grade se basa en esa herra-
mienta...

Efectivamente. Una herra-
mienta personalizada, 100%
digital, que permite al directi-
vo de una empresa conseguir
cualquier informacion de cali-
dad (via encuestas, videos, re-
des sociales, valoracion de
personal, imagenes, temas de
fidelizacion...), a través de
cualquier canal (presencial
con dispositivos digitales o
via mail, SMS, Whatsapp...),
obteniendo informes a tiem-
po real, también 100% perso-
nalizados.

“Nuestra herramienta permite
conseguir cualquier informacion de
calidad a través de cualquier canal,
obteniendo informes de un altisimo
valor a tiempo real”

‘.‘. ' B

PO

Proyecto Repsol: Innovacion de la mano de Rate and Grade.
José Javier Salinero, Sofia Robredo, Beatriz Jiménez,
Maria Isabel Baeza y Maria del Pilar Jiménez.

Insiste mucho en la perso-
nalizacion...

Si, porque es fundamental.
En el mundo de la informa-
cién, la estandarizacién no
ofrece mucha calidad. Las em-
presas llevan muchos afios
queriendo estandarizar todo
para rebajar costes. Esto es
una realidad en todo el mun-
do. Sin embargo, se da la par-
ticularidad de que la informa-
cién es todo menos estandar:
la informacién no es homogé-
nea, por lo que los directivos
necesitan soluciones hetero-
géneas. En este sentido, desde
Rate and Grade ofrecemos la
posibilidad de prescindir de

herramientas estdndar que
solo permiten hacer ‘a,byc,y
cambiar a una plataforma con
un nivel de customizacién
muy alto. De manera que el
directivo pueda llegar hasta
donde quiera...

Con esa vision trabaja Rate
and Grade...

Si, con la de ofrecer una so-
lucién customizable y;, ademas,
de la mano de una pequefia
empresa como Rate and Gra-
de. Es el momento de que em-
presas pequefias, mds agiles y
con mayor capacidad de adap-
tacién al mercado, den soporte
a grandes.

Nuestra visién se orienta
también a una digitalizacion
real y préctica: todo el mundo
habla de digitalizacién, pero
nadie piensa realmente en su
utilidad. Ahora que hay cierta
madurez en el mercado, hay
que pensar en el ROL Pensar
en un retorno digital real. ..

¢Qué han conseguido hasta
hoy?

El desarrollo de importan-
tes proyectos digitales en pro-
gramas de desarrollo en el
Repsol Technology Lab, con el
equipo de José Javier Salinero;
y mas de 15 grandes cuentas,
como Vodafone, Heineken,
Repsol, AON, Estrella de Gali-
cia, Altadis, Mary Kay, Carre-
four o Unibail Rodamco Wes-
tfield. Contamos con mds de
20 partners, un elenco de so-
cios de primerisimo nivel (to-
do directivos) y hemos conse-
guido tres ampliaciones de ca-
pital y apoyo del Estado ala in-
version.

También hemos consegui-
do reconocimientos, como el
Premio a la Mejor Startup
2017 en los Premios “Proyecto
Empresarial ICADE” y el Pre-
mio a la Excelencia Empresa-
rial 2019 - ICADE; e hitos rele-
vantes, como los de haber pre-
sentado ya a Rate and Grade
en eventos de Apple, Micro-
soft, HP y en ferias especializa-
das, como en IFEMA, de la ma-
no de Cecofersa.

www.rateandgrade.com

las grandes multinacionales.
Elresultado es Yes We Rate, una app que cada cual

Yes We Rate
Porgue habia que
irmasalla. ..

El éxito del servicio de Rate and Grade podia haber
hecho que esta joven empresa se quedara de mo-
mento ahi, pero no. Habia mas en su suefio que ser-
viciar a las grandes multinacionales. Su equipo de-
cidi6 dar un paso mas e ir mas alla, creando una
aplicacion para el PlayStore y AppStore que permi-
tiera a cualquier autbnomo, microempresa, pyme o
particular poder hacer virtualmente lo mismo que

puede usary gestionar individualmente y que fun-
ciona como un puzle en el que cada persona puede
montar muy facilmente campanas. “Todo lo que las
grandes empresas nos ensefiaron que querian ha-
cer, lo hemos convertido en esas piezas de puzle
que cualquiera puede usar. La app es muy similar a
lo que hacemos con las grandes empresas, sin la
parte consultora del modelo corporativo de Rate
and Grade”, asegura Tomas Junquera, socio de Rate

YESWERATE

and Grade.

Yes We Rate tiene miles de descargas y usuarios.

Seleccidn

Edicidn Envio
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ENTREVISTA Alvare Eguinoa Director general de SafeTwice

‘“Los clientes nos buscan para participar en su diseno electronico en

mercados muy regulados y para desbloquear su entrada

SafeTwice nacio en Barcelona en 2016 para apoyar a empresas que
enfrentan normativas especificas en su producto electromecanico.
Para ello ofrece servicios de ingenieria de alto nivel,implantando nor-
mativas, apoyando el desarrolloyy certificacion de productos implica-
dos en seguridad funcional. Asimismo, fabrica componentes y soft-
ware especializado de gestion de sistemas electromecdnicos, con
componente normativo en el mercado europeo.

¢Como ayuda SafeTwice a
gestionar la tecnologia que
utilizan sus clientes?

La integracion de la elec-
trénica en todo tipo de pro-
ductos ha generado nuevas
necesidades de conocimiento
y gestién. Normativas que su-
ponen grandes transforma-
ciones, y conforman barreras
de entrada que limitan la ca-
pacidad de competir de mu-
chas empresas. Son sectores
de gran carga tecnoldgica, co-
mo automocion, ferroviario y
otras industrias especificas,
donde se exigen estandares
de madurez de software co-
mo A-Spice, de seguridad
funcional (EN-50126, ISO
26262, 180 62061...) o de ci-
berseguridad (ISO 21434)
que no son comprendidas con

facilidad. Apoyamos la transi-
cién de nuestros clientes has-
ta convertirlos en actores dife-
renciados de su sector. A par-
tir de ahi, somos un provee-
dor solvente para sus necesi-
dades de desarrollo de pro-
ducto. Trabajamos con la tec-
nologia acorde a cada sector
en el que nos ubicamos. Aun-
que manejamos mucho cono-
cimiento transversal, nos es-
pecializamos cuando corres-
ponde. Y en el trabajo de im-
plantacién con los clientes,
descubren que mejoran en el
proceso.

¢ Qué papel ejerce SafeTwice
en el tejido industrial en el
que se ubica?

Somos acompafiantes y
consejeros en la transforma-

cién y proveedores de servi-
cios y componentes una vez
estabilizados. Participamos
en proyectos de larga dura-
cién para gestionar el cam-
bio que supone enfrentar
nuevas normativas, y sumi-
nistramos nuestros equipos y
software para procesadores
ferroviarios e industriales.

¢En qué se diferencia SafeT-
wice de sus competidores?
La industria busca solu-
ciones rdpidas porque el
tiempo de desarrollo se acor-
ta. Como la gestion de sus
clientes se hace dificil, asu-
men el gasto extra y aplican
fuerza bruta, empleando
enormes equipos de trabajo.
Y los costes de ingenieria se
intentan diluir en el coste re-

currente de la pieza. Este
modelo es ineficiente, pero
al ser de muy bajo riesgo pa-
ra el proveedor, parte de
nuestros competidores se
adhiere. Nosotros crecemos

aumentando el conocimien-
to para mejorar servicios.
Por eso no vendemos fuerza
bruta, sino lo que se necesita
en cada caso en beneficio
del cliente.

en ellos”

¢Como cree que va a evolu-
cionar la gestion de la tec-
nologia de las empresas en
el futuro?

Nos amenaza un colap-
so. El modelo de empleo
masivo de recursos para
desarrollar electrénica se
acaba; en toda Europa se
buscan ingenieros. Y los
costes de deslocalizacién de
personas son enormes. Se
precisan proveedores que
aporten valor por si mismos
y que permitan mejorar la
competitividad. Para ello
las empresas deben redefi-
nir sus competencias clave —
somos un pais de mucho
“aqui lo hacemos todo”-y
aprender a controlar el res-
to de actividades que con-
forman su producto.

SAFETWICE

www.safetwice.com

¢NECESIA |

INFORMACION?

GuiadePrensa.com

El directorio de empresas mas completo de Internet.

Guiadeprensa.com es una web de Grupo HORO, editora de monograficos para la prensa nacional, Tel.902 026 111
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ENTREVISTA Maria José Talavera Directora General de VMware Iberia

‘“‘VMware es el proveedor lider global
en el area del multicloud”

VMware es la compafiia de referencia a nivel
mundial en el ambito del cloud computing.
Para conocer la labor de una empresa que ha
apostado fuerte por el papel de Espafia en el
area EMEA, hablamos con Maria José Talave-
ra, Directora General de VMware Iberia.

¢Cudles fueron los orige-
nes de VMware?

La empresa nacié hace
22 aflos en Palo Alto, en
centro neuralgico de Silicon
Valley, cuna de las principa-
les empresas tecnoldgicas.
Desde el principio se enfocd
en el campo de la virtualiza-
cién con la idea de permitir
el méximo aprovechamien-
to de los recursos de todo ti-
po de hardware. En los co-
mienzos se centrd en aplicar
este tipo de tecnologia a la
capacidad de célculo de los
centros de proceso de datos
(CPD), al tiempo que iba co-
brando protagonismo y con-
virtiéndose en un lider mun-
dial para el sector de la in-
fraestructura cloud, prime-
1o, y de la virtualizacién del
puesto de trabajo, después.

¢Del puesto de trabajo?

Si, es lo que llamamos
Digital Workplace. La idea
es desarrollar herramientas
que, puestas a disposicién
del empleado, le permitan
ofrecer un mejor desempe-
flo a todos los niveles. Esto
es importante porque a la
hora de atraer y retener el
talento, ya no relacionamos
el puesto de trabajo con al-
go fisico o con un horario,
sino con la flexibilidad. Y es
imposible lograr esa flexibi-
lidad sin herramientas que
NOS permitan conectarnos a
las estructuras corporativas
desde cualquier sitio y a tra-
vés de cualquier dispositivo.
La conjuncién de todo eso
es lo que al final permite ar-
monizar la vida laboral y fa-
miliar y que nuestras jorna-
das sean mas eficientes in-
dependientemente del lu-
gar donde estamos.

Se presentan como un pro-
veedor de hibridez en una
estrategia multicloud. ;Qué
ventajas adquieren los
clientes con esta propuesta?

Hemos logrado acuerdos
con los principales provee-
dores de la nube publica:
AWS, Oracle, Google, Mi-
crosoft, IBM y Alicloud para

VMware es

un referente
mundial en

el campo del
cloud computing

que, gracias a nuestra tec-
nologfa, los clientes puedan
trabajar con su CPD en la
nube publica y migrar de
una a otra a golpe de ratén.
Lo que hacemos es proveer
una tecnologia que basada
en la hibridez para que las
empresas empleen la mis-
ma tecnologia que esas nu-
bes ptiblicas y puedan hacer
esos traslados entre ellas de
un modo facil y transparen-
te. Yo dirfa que somos el
tnico partner tecnoldgico a
nivel multicloud que puede
trabajar con los ocho princi-
pales proveedores, que son
los que he comentado y, en
el caso de Espafia, actores
locales como Telefénica,
Arsys o Mediacloud.

¢Cudles son los retos de fu-
turo de la empresa?
Laidea de la compaiiia es
crecer y ayudar a las empre-
sas a que contintien con su
proceso de transformacion
digital, un proceso que les
ayudard a ser mas competiti-
vas y a crecer exponencial-
mente. Las empresas estan
en proceso de transforma-
cién digital desde que hace
aflos comenzaron a utilizar
las tecnologias de la infor-
macién. La diferencia es que
antes eran un apoyo y ahora
son imprescindibles para
mantener la competitividad,
de modo que queremos es-
tar a su lado para apoyarlas
con nuestra tecnologia. Si
hablamos de Espafia, nues-
tro pais es el mercado que
mas crece en el &rea EMEA 'y
lo que queremos es consoli-
dar el trabajo iniciado con
las inversiones realizadas en
los ultimos tiempos para
desarrollar soluciones de

una manera mas rapida y
que sean mas facilmente
usables y desplegables.

¢En este contexto hay que
entender la compra de Bit-
nami?

Si. La adquisicién el afio
pasado de la empresa sevi-
llana Bitnami, que cuenta
con el mayor catdlogo de
aplicaciones listas para des-
plegar y herramientas de
desarrollo para entornos
cloud, nos permitira contar
con contenido de aplicacio-
nes que pueda ser facilmen-
te implementado a través
de cualquier nube, ya sea
publica o hibrida, y en una
gran cantidad de entornos,

como maquinas virtuales o
Kubernetes. También nos va
a permitir incrementar los
esfuerzos que ya hacemos
para poner a disposicién de
los clientes un marketplace
que les ofrezca un impor-
tante set de aplicaciones y
entornos de desarrollo, ade-
mas de software para la in-
fraestructura.

Otra de las inversiones ha
sido el Digital Sales Centre
de Barcelona...

VMware invertira 100
millones de ddlares en cinco
afios para crear esa estructu-
ra que tiene como objetivo
actuar como incubadora y
atraer talento. El centro esta

en el distrito 22@, el nicleo
tecnolégico de Barcelona, y
trabajard para desarrollar y
fomentar el talento tecnold-
gico en Europa, Oriente Me-
dio y Africa. El Digital Sales
Centre sera una plataforma
desde que todos los implica-
dos —empleados, clientes y
socios— podran ampliar sus
conocimientos y planes en
dreas como la nube, la confi-
guracion de redes, los Ku-
bernetes, la inteligencia arti-
ficial o las redes 5G y encaja
con la voluntad de VMware
de ayudar a las empresas a
construir, ejecutar, adminis-
trar, conectar y proteger
cualquier aplicacién en todo
tipo de nubes y dispositivos.

La empresa
adquirio el
pasado ano
la compaiiia
sevillana
Bitnami para
ampliar los
servicios que
ofrece a sus
clientes

I

La compania

de Palo Alto
invertira 100
millones de
dolares en cinco
anos en el
Digital Sales
Centrede
Barcelona

vmware

www.vmware.com/es.html
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ENTREVISTA Angel Conesa Director General de Kissfruit

‘“Ultracongelamos un producto natural

para consumirlo como recién cogido del arbol”

Kissfruit SL, fundada en 2015, es una corporacién cuya actividad
principal se centra en la elaboracion de citricos congelados en distin-
tos formatos. Tras un concienzudo estudio del mercado y sus necesi-
dades, decidieron desarrollar un producto exclusivo, innovador,
100% natural, con un gran abanico de usos y adaptable a multiples
nichos de mercado a nivel internacional. Mezclamos el coctel con An-
gel Conesa, Director General de Kissfruit.

Una fruta helada sin que
sea un helado...

Si, el helado es lo que se
ha hecho hasta ahora. Pero
nosotros no producimos he-
lados, lo que hacemos es
congelar la fruta cortada
para, una vez descongela-
da, poderse consumir con
las mismas propiedades que
tiene una fruta fresca. Una
de las grandes cualidades y
sefla de identidad de Kiss-
fruit, y que hace que nos di-
ferenciemos en el mercado,
es nuestra sofisticada técni-
ca de transformacién y con-
gelacion en IQE una técnica
que hemos desarrollado y
que es completamente no-
vedosa a nivel mundial: ul-
tracongelamos un producto
totalmente natural, de pri-
mera calidad y fresco, el
cual dispone de una vida
atil muy prolongada conser-
vando todas sus propieda-
des intactas para el momen-
to de su consumo, como si
fuese un citrico recién cogi-
do del &rbol.

¢Por qué no se ha hecho
hasta ahora?

Nos embarcamos a ello
porque creiamos, y el tiem-
po nos esta dando la razén,
que todo el mundo querria
disfrutar de la calidad de la

KISSFRUIT

J\,

WA AN

“Ultracongelamos
todas las
variedades
citricos
existentes

en Espana
seleccionando
solo la materia
prima de
primera
calidad”

fruta que se produce en
nuestro pais. Asi que, pen-
sando en la latente interco-
nexion global en el mercado
actual, ingeniamos ésta
idea innovadora con dnimo
de que todo el planeta dis-
ponga de citricos espaiioles
(concretamente  murcia-
nos), 100% naturales y de
gran calidad. Gracias a la-
boriosas investigaciones de
I+D elaboramos una sofisti-
cada férmula tnica y exclu-
siva para conseguir éste ob-
jetivo, cuya mayor baza se
centra en la calidad y la am-
plia durabilidad del produc-
to en perfectas condiciones.

=CITRUS" > *
FROZEN é&gﬁ; -a:
SLICES

RODAJAS DECITRICOS HELADAS

Estdis en Murcia. ¢Del
huerto al congelador?
Kissfruit estd ubicada es-
tratégicamente en la Regién
de Murcia, tierra donde
existe la mayor plantacion
de limén que se consume
en el continente europeo
(aproximadamente el 40%
de su totalidad). Esta gran
produccién y calidad es de-
bida a las cualidades clima-
tologicas y el gran desarro-
llo de técnicas de riego, ade-
mas de la fertilidad de sus
tierras. Nuestro proceso de
produccion se centra tinica-
mente en la seleccion de
materia prima disponible
de primera calidad y, con él,
elaboramos un producto to-
talmente natural, conser-
vando integramente sus
propiedades durante un
prolongado periodo de
tiempo para el consumo fi-
nal. Todo ello contando con
las técnicas y maquinaria
mas sofisticadas disponibles
en el mercado industrial pa-
ra conseguir un producto de
una calidad inmejorable.

¢ Qué tipo de frutas tenéis
en el mercado?
Empezamos con el citri-
€O que mas se usa, el limén,
pero enseguida pasamos
también a la naranja. Ac-

KISSLEHUN

tualmente producimos to-
das las variedades de citri-
cos existentes en Espafia (li-
mon, naranja, lima, pome-
lo, naranja sanguina y li-
mon verde).

¢Yaqui os queddis?

Ni de lejos. No queremos
quedarnos solo en los citri-
cos, diariamente seguimos
trabajando en el desarrollo
de nuevas referencias, co-
mo pueden ser otros tipos
de fruta o verdura congela-
da. Ya tenemos la férmula
para ultracongelar el toma-
te y el melén. Cada alimen-
to tiene una técnica un tan-
to distinta de los otros, asi
que debemos hacer una se-
ria labor de investigacion
para conseguir lanzar al
mercado cada una de las re-
ferencias con la calidad que
en Kissfruit exigimos a to-
dos nuestros productos.

Supongo que debe tener
un sinfin de aplicaciones
prdcticas y ventajas...

Asi es. Elaboramos va-
rios tipos de corte de la fru-
ta: a cuartos, octavos y ro-
dajas, ya sean medias o en-
teras, asi que cada una tie-
ne distintos usos, los mas
habituales son para deco-
rar platos o bebidas, es de-
cir, como ornamento de
alimentos ya elaborados; o
también su uso industrial,
ya sea entera o extrayén-
dole el zumo, para la ela-
boracién de bebidas, cos-
méticos, heladerias, paste-
lerfa y tés... Aun asi, las
aplicaciones y ventajas de

KISSFRUIT

g .

las que disponen nuestros
productos abarca un sinfin
de posibilidades y sectores,
desde consumo final como
Foodservice/Retail, canal
HORECA, catering de
grandes eventos, lineas aé-
reas, ferroviarias, cruceros,
etc.

¢Cudles son vuestros prin-
cipales mercados?

Nuestro principal merca-
do es el asiatico, especial-
mente Japén. En los paises
asiaticos, casi todos los pla-
tos y menus se decoran con
citricos o se utilizan para la
elaboracién de los mismos. Y
después el mercado europeo.

Ademds, también elabo-
rdis otros productos como
caviares y cremas, ;ver-
dad?

Correcto. Disponemos
de la férmula desarrollada
para seguir insertando nue-
vas referencias en el merca-
do internacional, amplian-
do asi nuestro territorio de
actuacion con referencias
innovadoras como puede
tratarse de caviares, cremas,
perlas (bolitas de fruta
100% naturales) y rodajas
personalizadas. Intentamos
innovar dia a dia para po-
der seguir acercando estos
alimentos a todos los rinco-
nes del planeta.

¢Tenéis preparada alguna
novedad para este ano?
Concretamente, éste
afio, hemos insertado en el
mercado asidtico varias re-
ferencias como meldn,

“Disponemos
de la formula
desarrollada
para seguir
insertando
nuevas
referencias

en el mercado
internacional”

nectarina y tomate, que
han tenido una gran acep-
tacién y han sido un éxito.
También estamos intentan-
do introducirnos con ma-
yor fuerza en Taiwan. Y co-
mo novedad en producto,
estamos casi listos para sa-
car al mercado la cebolla y
el ajo, pero iremos viendo
durante el afio hacia qué
proyectos decidimos de-
cantarnos, ya que nos
guiamos mucho por las de-
mandas del mercado.

KISSFRUIT

www.kissfruit.es

Pol.Ind Sector H, C/K n°3
30140 Santomerd (Murcia)
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ENTREVISTA Luca Ferri CEO de Frutina

‘“Frutina produce y comercializa
solo frutade categorla prelum”

Frutina nace como una empresa familiar en
Valdelacalzada, en el suroeste de la Peninsula
Ibérica (Extremadura). Gracias a la experien-
ciaenestadreayaunaantigua tradicionenla
fruticultura, la empresa se desarrolla proyec-
tando el know-how. Frutina es un grupo de
productores especializados que ocupan hoy
en dia una posicion prominente en la produc-
cion, comercializacion y distribucion en el
mercado internacional hortofruticola.

Frutina ocupa un lugar desta-
cado en el sector de la produc-
cion y comercializacion de
frutas. ¢Cudles han sido los
valores que le han permitido
crecer y conseguir ese posicio-
namiento?

Hoy en dia, Frutina desarro-
lla un volumen de ventas de
mas de 10 millones de euros,
garantizando asi una amplia
variedad de productos y solu-
ciones. Estos productos vienen
de plantaciones establecidas
tanto en la Peninsula como de
productores extranjeros, per-
mitiendo asi a la empresa ofre-

cer una alta calidad de sus pro-
ductos alo largo de todo el afio
yen todo el mundo.

El campo espaiiol siempre ha
dado buenos frutos, pero aho-
ra la calidad se premia...
¢Como consiguen esos altos
estdndares?

Un equipo formado por ex-
pertos agrénomos controla la
calidad del producto a los es-
tandares que Frutina se impo-
ne diariamente. Una planifica-
cién exacta y una estrategia de
plantacion eficiente garantizan
el reemplazo de las variedades

‘ / : -
> 4

" LA MEJOR SELECCION DE FRUTA
EN SU PUNTS0 OPTLAO DE HADURACTON

Yy

en la fruticultura, buscando
maximizar los resultados.

¢Cudl es la infraestructura
de Frutina? Sus productos
se distribuyen por todo el
mundo...

Frutina produce y comer-
cializa solo fruta de categoria
premium. El grupo que Fruti-

na coordina trabaja en con-
junto 10.000 toneladas de
melocotones y nectarinas,
15.000 toneladas de ciruelas,
15.000 toneladas de naranjas,
mandarinas y  limones,
20.000 toneladas entre peras,
manzanas, uva y kiwi.
Nuestros productos se dis-
tribuyen en paises de todo el

mundo, ademds de en Espa-
fia, en Canada, Brasil, Colom-
bia, México, Uruguay, Costa
Rica, Nigeria, Costa de Marfil,
Ghana, Arabia Saudi, Bah-
rein, E.A.U., Kuwait, Oman,
Qatar, Egipto, China, Malasia,
Hong Kong, Singapur, Alema-
nia, Suecia, Polonia, Italia,
Francia.

La calidad del producto se ha
de ver acompariada también
por la calidad en el transpor-
te, en el servicio, en el packa-
ging. ¢Como contemplan to-
dos estos apartados desde
Frutina?

En su papel de actor inter-
nacional, Frutina se centra en
una logistica eficiente. Por lo
tanto, ofrece el servicio de
transporte refrigerado median-
te el operador logistico Transi-
tex: expedidor maritimo de re-
ferencia con més de 30 oficinas
en todo el mundo y muchos
Hub Distributivos.

En lo referente al transporte
del producto fresco, garantiza-
mos entregas en el centro de
Europa en AxC.

En la linea de ofrecer la mé-
xima calidad y cubrir las nece-
sidades del cliente, Frutina po-
ne al dia continuamente las
técnicas de empaquetado, con-
fiando en las mas avanzadas
tecnologias y garantizando la
proteccién del producto y po-
niendo a disposicién la posibili-
dad de hacer la entrega del
mismo en varios tamafos y for-
matos: Ifco RPC, europool,
cestas, cajas en carton, cajas de
madera...

www.frutina.es

ENTREVISTA Goyo Rodriguez Socio de Javalambre Restauracion

‘Hemos convertido grandes restaurantes
de carretera en acogedores bares de barrio”

En2012,dos socios, Santiago Sanchez y Goyo Rodriguez, abrieron por primeravez el restaurante del
km 92 de la A-23, a 20 quilometros de Teruely con 7 trabajadores. Hoy poseen 2 restaurantes de ca-
rretera (Sierra de Javalambre y Valle del Jiloca), y estan a punto de abrir un tercero, facturan 3.5 mi-
llones de euros anualesy cuentan con 65 trabajadores. Todo esto les ha llevado a ganar premios co-
mo la PYME del afio 2019 o situarse en el puesto 19 en el ranking nacional de empresas Gacela, em-
presas con mayor crecimiento de Espafia. Hablamos con Goyo Rodriguez del secreto de este éxito.

Un crecimiento espectaculary
en una zona nada fdcil. ..
Estamos en Teruel, una zo-
na de Espafia donde es muy
complicado crecer mas por-
que no hay personas para
contratar. El activo mas gran-
de de esta empresa es nuestro
personal, tenemos el mejor
equipo humano trabajando
en nuestras instalaciones. Un
60% de nuestros trabajadores

son mujeres, invertimos en
planes periédicos de forma-
cién e intentamos dar las me-
jores condiciones y el mejor
trato posible a nuestros em-
pleados, pero no hay mads
gente. Nuestro personal, jun-
to con la calidad del producto,
la limpieza y el precio hacen
de nuestra area de servicio un
bar con un trato cercano a sus
clientes.

jAun asi, el afio que viene
abris un nuevo restaurante!
Si, en La Puebla de Val-
verde, en la misma salida 92
de la A23 donde se encuen-
tra el Rte. Sierra de Javalam-
bre. Alli creemos que encon-
traremos mas personal, por
la cercania a Teruel. Com-
pramos 20.000 m? en la mis-
ma salida de la autovia, en
los que estamos haciendo un

restaurante de 1.100 m?de
planta y contard con 26 ha-
bitaciones en el piso supe-
rior, junto con un aparca-
miento para mas de 100 ca-
miones y turismos. Pero se-
guiremos con la misma for-
ma de trabajar que nos ha
traido hasta aqui.

cYcudl es?
En primer lugar, nos gusta

lo que hacemos. Luego la
constancia: abrimos 24 horas
al dia y tenemos la cocina
abierta dando mentis de 7 a
23 h. ininterrumpidamente, y
durante la noche siempre te-
nemos producto en el mos-
trador para tomar un tentem-
pié. A partir de ahi, trabajar
con nuestras 4 maximas: cali-
dad del producto, la limpieza,
precios ajustados, y la rela-
cién familiar con el cliente.
Hemos conseguido convertir
grandes restaurantes de ca-
rretera en acogedores bares
de barrio donde nos preocu-
pamos por lo que el cliente
necesita y lo tratamos con
cercania y carifio para que se
sienta como en casa.

También es el enfoque que
le damos: comida casera, va-
riada, guisada y cocinada ca-
da dfa... rapidez en el servi-
cio, y los extras como las du-
chas o los aparcamientos vi-
deo vigilados, que acabamos
de ampliar en Villafranca
hasta 350 plazas de camiones
articulados y se esta amplian-
do en La Puebla de Valverde
en 100 camiones mds hasta
200 plazas.

¢Qué tipo de cliente os visita?

Depende mucho del mo-
mento, entre semana lo mas
habitual es el camionero, via-
jantes comerciales y trabaja-
dores que se desplazan por la
autovia. Cuando llega el fin
de semana, puentes y perio-
dos vacacionales, son cientos
de familias las que viajan por
ocio y hacen parada en nues-
tras instalaciones, de hecho,
en Villafranca pusimos un
parque infantil cerrado y vigi-
lado pensando en los nifios.
También nos visitan cientos
de extranjeros, camioneros al-
gunos y otros turistas, a los
que les vendemos producto
local de nuestras tiendas y lo
llevan a degustar a sus paises
de origen.

www.sierradejavalambre.es
www.valledeljiloca.es
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ENTREVISTA Daniel Nilsson CEO de Fastighetsbyran en Espafiay Portugal

‘‘Somos los primeros en compensar
las emisiones generadas por los vuelos
de nuestros clientes del norte de Europa’

Fastighetsbyrdn es una inmobiliaria de origen sueco con mas de cin-
cuenta anos de presencia en el sector. Para conocer con mas detalle
cudl es su filosofia de trabajo, hablamos con Daniel Nilsson, CEO de
la empresa en Espanay Portugal.

¢Cudles fueron los origenes
de la empresa?
Fastighetsbyran naci6 en
1966 como filial de Swed-
bank, el mayor banco de Sue-
cia y una de las marcas mas
conocidas del pais escandina-
vo. Hoy en dia, es la agencia
inmobiliaria lider en aquel
pais, donde cuenta con cerca
de 270 oficinas y da empleo a
1.600 personas. Para que se
haga una idea, Fastighets-
byran gestiona alrededor del
25% de las transacciones in-
mobiliarias de Suecia.

¢Desde cudndo operan en
Espafia?

Llegamos a Espafia en
2008 y en 2010 abrimos las
primeras franquicias, el mo-
delo elegido para crecer tan-
to aqui como en Portugal,
donde abrimos en 2014. Hoy
en dia contamos con una red
de 25 oficinas y cerca de 150
empleados en la Peninsula
Ibérica.

¢En qué zonas estdn presen-
tes?

Desde que llegamos a Es-
pafla apostamos por tener
presencia en el litoral medite-
rrdneo, ya que gran parte de
los inmuebles que comerciali-
zamos —tanto existentes como
de obra nueva- se destinan a
segunda residencia en la cos-
ta. No obstante, en los tiltimos
tiempos hemos comenzado a
trabajar en el centro de ciuda-

des como Alicante, Mélaga o
Barcelona, mercado que tam-
bién son atractivos para nues-
tro publico. También estamos
presentes en Canarias y las is-
las Baleares.

¢A qué perfil de cliente se di-
rigen?

Por nuestra naturaleza y
el conocimiento que tene-
mos del publico nérdico, tra-
bajamos mayoritariamente
para clientes extranjeros que
buscan una segunda residen-
cia en la costa espafiola. En
cualquier caso, la trayectoria
de Fastighetsbyran en Espa-
fia ha hecho que poco a poco
vaya creciendo el perfil na-
cional, que representa ya en
torno al 30% de nuestra car-
tera.

¢Como definiria la filosofia
de trabajo de la firma?

Creo que lo que mejor nos
define es que somos capaces
de hacer, a partir de las nece-
sidades del cliente, la mejor
combinacién entre la expe-
riencia de nuestros emplea-
dos y las mejores soluciones
digitales. Se habla mucho de
que hoy existe una barrera
digital, pero yo no creo que
sea asi. Nuestros clientes van
a usar nuestros servicios digi-
tales en la medida que los
ven utiles, sobre todo para te-
ner accesibilidad a la infor-
macién a cualquier hora o
desde cualquier lugar. No

obstante, para una operacion
tan importante como la com-
praventa de una vivienda,
también necesitan sentirse
arropados por profesionales
que entienden sus necesida-
des. Y para nosotros, cada
compraventa es dnica, por-
que las personas que forman
parte de ellalo son.

Hablaba antes de un creci-
miento basado en franqui-
cias. ¢Qué tipo de franqui-
ciado buscan?

Buscamos una persona
que tenga ganas de aprender
y crecer con nosotros. Es im-
portante que hable idiomas y
que tenga una vocacion in-
ternacional, puesto que el
perfil de cliente también lo
es. No queremos inversores
que aporten el dinero y se
aparten, sino que buscamos
gente que esté al pie del ca-
fién y se implique en el dia a
dia de la oficina. De hecho,
con frecuencia apostamos
por que sean dos personas
quienes lleven la franquicia
de Fastighetsbyran para que
la gestidn sea mas facil y esté
repartida.

¢ Tiene que ser alguien con
experiencia en el mundo in-
mobiliario?

No necesariamente. Si la
tiene es un valor mas, pero
también lo es la experiencia
en otros ambitos porque una
vision desde otro prisma

puede enriquecer la organi-
zacion. Lo importante es que
sean profesionales activos e
implicados.

Y la empresa se ocupa de
ofrecerles el apoyo necesa-
rio...

Asi es. Nos ocupamos de
todo el apoyo en imagen y
marketing que necesitan, pe-
ro especialmente de la for-
macion. En este sentido, dis-
ponemos de la Fastighets-
byran Academy, que se ocu-
pa de ofrecer a los emplea-
dos de las oficinas una for-
macién completa que les per-
mita prestar siempre un ser-
vicio de alta calidad unifor-
me a los clientes. De hecho,
Fastighetsbyrdn ha sido la
primera inmobiliaria sueca
en Espafia que ha certificado
a sus trabajadores, algo que

creemos importante por la
importancia que supone para
los clientes. Piense que com-
prar o vender una vivienda
es una de las mayores opera-
ciones econdmicas de nues-
tras vidas, lo que supone una
cierta incertidumbre que
puede subsanarse si el agen-
te inmobiliario es capaz, a
través de la formacion, de
ofrecer un servicio de calidad
que proporcione tranquili-
dad al cliente.

Otro aspecto que cuida la
empresa es la sostenibili-
dad...

Si. Somos una empresa
con una fuerte responsabili-
dad social y hemos puesto en
marcha un ambicioso plan
para colaborar en la protec-
cién del planeta: compensar
las emisiones generadas por
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los vuelos de los comprado-
res de viviendas suecos en
Espafia y Portugal.

cEn qué consiste el plan?

Es bastante sencillo. Por
cada tonelada de CO2 emiti-
da por los vuelos de nuestros
clientes a Espafia y Portugal,
nosotros invertimos en varios
proyectos climaticos de plan-
tacion de drboles en la Penin-
sula Ibérica que absorben la
misma cantidad de COz2. Los
proyectos son desarrollados
y seguidos por el Ministerio
de Transicién Ecoldgica y el
Reto Demografico espafiol.

Ademads, formamos a to-
dos nuestros empleados en
sostenibilidad y nuestras ofi-
cinas llevan a cabo activida-
des para reducir su impacto
ambiental, por ejemplo, re-
duciendo su consumo de
plastico y papel y conducien-
do coches lo menos daiiinos
posible con el medio ambien-
te. Queremos hacer lo que
podamos para reducir nues-
tra huella climatica, y por la
parte que no conseguimos re-
ducir a cero, queremos com-
pensar. Por cada cliente, tam-
bién donamos dinero a Alde-
as Infantiles SOS para contri-
buir a crear condiciones para
que los nifios crezcan en en-
tornos mds seguros. Creo que
el sector inmobiliario se estd
quedando atras en estos te-
mas y debemos comenzar a
asumir una mayor responsa-
bilidad desde ya.

¢Cudles son los planes de
futuro de Fastighetsbyran?
Nuestro objetivo es seguir
creciendo de un modo con-
trolado y paso a paso, una
politica que nos ha permitido
consolidar una imagen de ca-
lidad ante el ptblico. El reto
es hacerlo aprovechando to-
do el potencial que nos da la
transformacién digital tan
necesaria hoy, pero sin olvi-
dar que estamos en un sector
en el que la parte humana y
el contacto cara a cara siguen
siendo indispensables. Por
eso nuestra academia de for-
macién y el caracter activo
de los franquiciados son fun-
damentales para la empresa.
Paralelamente, seguiremos
con nuestra politica de soste-
nibilidad, que incluye no solo
el plan de compensacion de
emisiones, sino también di-
versas estrategias para redu-
cir el consumo de electrici-
dad y papel en las oficinas,
por citar un par de ejemplos.
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