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ARANCHA GUERRERO GERENTE DE PARAPUPAS

“PARAPUPAS busca inversores
para su fase de crecimiento”

PARAPUPAS es la primera plataforma integral para tercera edad, discapacidad y dependencia.
Nacida en 2016, esta plataforma online ofrece asesoramiento gratuito sobre productos, servi-
cios, ayudas/subvenciones e |1+D del sector, ofreciendo practicas soluciones a las dudas vy pro-
blemas a los que continuamente se enfrentan las personas de la tercera edad, discapacitadas,
sus familiares o cuidadores, durante todas las etapas de sus procesos de edad avanzada o disca-
pacidad. Ademas de ello hace una labor de seleccion de los productos vy servicios que ofrece en
su tienda y en las diferentes paginas de asesoramiento.

¢Qué le llevo a crear ParaPUPAS?
¢Su situacion familiar le hizo ver
las necesidades que existen en tor-
no a personas mayores, depen-
dientes, discapacitadas y sus cui-
dadores?

PARAPUPAS nace tras detectarse
que en el mercado no existe ninguna
herramienta, ni pablica ni privada,
que dé respuestas a las continuas
cuestiones a las que se enfrenta un
afectado o su familia, desde que se
le diagnostica, por ejemplo, un Alz-
heimer, hasta la dependencia total.

o compra de equipos técnicos (por
cierto, Google nos premia con las pri-
meras posiciones en su buscador, de
forma organica/gratuita en infini-
dad de temas, ya que valora la cali-
dad de nuestro asesoramiento), tam-
bién nuestro ptblico va a encontrar
una gran seleccién de esos productos
y servicios. Tenemos acuerdos con
una gran cantidad de empresas.

¢Se perfilan como una consulto-
ra? ¢Su valor afiadido es el aseso-
ramiento integral gratuito?

Nuestro valor afiadido radica en
que acompafiamos a nuestros asis-
tidos y sus familias en todo su pro-
ceso, ofreciéndoles soluciones rea-
les y prdcticas y tratando de que
puedan continuar en su domicilio
el mayor tiempo posible, si es lo
que realmente desean. Nadie busca
lo que no sabe que existe, por eso
NOSOtros somos un escaparate im-
prescindible.

¢ Qué acogida ha tenido el proyecto?
Hemos recibido mucho apoyo

de los medios de comunicacién,
por ser un sector tan sensible y de
tan rdpido crecimiento (la tercera
edad crece a un ritmo de un 20%
por decenio, es decir, nuestros
clientes). Hemos salido en televi-
sién (La Fabrica de Ideas de
RTVE 2), en multitud de periddi-
cos y revistas y en emisoras de ra-
dio. Nos han llamado de acelera-
doras de startups, y hemos sido
beneficiados con varias subven-
ciones por nuestro caracter inno-
vador.

. ParaPupas

¢ Qué necesita ParaPUPAS para se-
guir creciendo?

Necesitamos una inyeccion eco-
ndmica para nuestra fase de creci-
miento. Ya hemos llegado al mode-
lo de negocio que, tras mucho prue-
ba-error, hemos decidido que es el
mejor. Nuestra posicién en Google
es la éptima y ya necesitamos cre-
cer con una campafia de marketing
y una red comercial.

ZA qué tipo de inversores podria
interesar ParaPUPAS? ;Por qué
invertir en ParaPUPAS?

Mostramos al publico, lo que
es un reloj GPS para una prime-
ra fase, un mend a domicilio,
una adaptacién de una vivien-
da, adaptacién de vehiculo, pro-
ductos de ortopedia, camas arti-
culadas, productos anti-escaras,
servicios de ayuda a domicilio,
las subvenciones que existen pa-
ra ayudarnos con todos los gas-
tos, apps para encontrar aparca-
miento para discapacitados, etc.

En base a ello, ;qué ofrece hoy

ParaPUPAS?  m
4

En PARAPUPAS no solo se
puede encontrar una gran varie-
dad de informacién practica co-
mo sobre los grados de depen-
dencia o de discapacidad, sub-

c_a ParaPupas hicin  TEACKIME  bsswomens | BOG  Caie Mwn & Sumanir Fae Fe sewet Moy

Te ayudamos a disfrutar de la vida
Hay circunstancias en las que tenemos
necesidades especiales, nos hacemos dependientes
o debemos ayudar a quien nos necesita
Agui encontraras la ayuda que buscas

ParaPUPAS

Buscamos inversores que es-
tén interesados en este sector
de répido crecimiento. Que co-
nozcan el mundo de las plata-
formas online y/o que estén
bien posicionados en el sector
de la tercera edad, discapaci-
dad o salud.

Estd demostrado que las pla-
taformas que funcionan como
intermediarios de productos y
servicios por sectores son los
proyectos que mas beneficios
generan con las mayores ratios
de crecimiento. Ya hay platafor-
mas similares en otros paises
europeos que se han vuelto im-
prescindibles para ese mercado.

https://parapupas.com

venciones para adaptar un bafio
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Entrevista JUAN MANUEL SAINZ ARTISTA'Y FUNDADOR DE LA PINACOTECA JUAN MANUEL SAINZ

““Mi hermano, el pintor
Miguel Angel Sainz,

fue un genio”

Contemplar una obra artistica nos permite adentrarnos y conocer un pedaci-
to del alma del artista, que ha plasmado con sus trazos fragmentos de sus re-
cuerdos, anhelos y sentimientos en un lienzo en blanco que cobra vida. Es
una ventana abierta a la que asomarnos para conocer mas de cerca a los au-
tores. En esta ocasion, visitamos la obra de los hermanos Sainz que muestran
su arte en la Pinacoteca Juan Manuel Sainz ubicada en un magnifico palacio
seforial: “La casa de las cadenas” situada en Corella (Navarra).

JQuién era Miguel Angel Sdinz? por ejemplo, sile encargabas una es-
¢Cudles serian las palabras que cultura de un caballo, estudiaba pro-
mejor le definirian como artista? fundamente la anatomia del animal,

Mi hermano Miguel Angel fue un ~ sus costumbres, sus movimientos,

verdadero genio. Estudié en la
Facultad de Bellas Artes de
San Fernando, en Madrid, y lo-
gro ser el numero uno de su
promocidén. Pero, ademas de
su talento y genialidad, Mi-
guel Angel era un trabajador
infatigable que se levantaba a
las cinco de la mafiana y no se
acostaba hasta pasadas las do-
ce de la noche. Era minucioso
y perfeccionista en su trabajo,

etc. para después dibujarlo o plas-
marlo en barro. Cuando finalmente
veias el resultado de la obra, su sim-
plicidad no aparentaba el trabajo

previo. Su genialidad le lleva-
ba a hacer fécil lo que era muy
complicado.

Ademds de la obra artistica
de Miguel Angel y la suya pro-
pia, la casa sefiorial que al-
berga la pinacoteca también
es digna de admiracion...

Si, sin duda, este palacio del
siglo XVII, denominado “La
Casa de las Cadenas”, es un lu-

gar muy digno para una co-
leccién de arte. He aprove-
chado las salas del palacio pa-
ra mostrar mi propia obra
que, en muchos casos, rinde
homenaje a mi hermano, re-
presentando su obra esculto-
rica en un nuevo espacio que
sobrecoge a quiénes lo con-
templan, creando en todo
momento un ambiente misti-
coy especial.

¢Podriamos realizar un re-
corrido imaginario para
que nuestros lectores pue-
dan hacerse una idea del es-
pacio?

Desde el propio hall, presi-
dido por un retrato de Felipe
V con el skyline de Corella,
iniciamos un viaje pictdrico en el que
el visitante disfrutara desde sus pri-
meros pasos. Al adentrarnos en la
gran sala, nos topamos con las obras
de Miguel Angel Sdinz que repasan
toda su trayectoria como artista des-
de sus inicios a través de carbonci-
llos, dibujos anatémicos, primeros
oleos, etc., hasta llegar a sus dltimas
obras “Rostro de mujer I’ y “Rostro
de mujer I”.

De esta sala principal nacen unas
escaleras que descienden hasta una
fachada renacentista que limita un es-
pacio abovedado de ladrillos apoya-
dos sobre la roca (llamada almen-

drén). La escalera sefiorial ocupa me-
dia planta, en la que lucen grandes
cuadros, entre ellos, un retrato de Mi-
guel Angel que te invita a subir al lado
del Centauro, San Millan. Subiendo
las escaleras, llegamos a los dormito-
rios reales: el de Felipe V a la izquier-
day a la derecha, mas modesto, el de
M2 Luisa de Saboya. Desde el descan-
sillo otra puerta nos conduce a las es-
caleras que no trasladan a la segunda
planta y a otras instancias mas mo-
dernas, al patio de los caballos,etc. Lo
mejor es venir y descubrirlo.

wwWw.pinacotecajuanmanuelsainz.es

Tudespensa.com El supermercado online de Madrid
gue cubre la totalidad de la cesta de la compra

Hacer mas facil la vida de los consumidores. Hacer que vivan

mejor. Esta es la promesa de marca de Tudespensa.com, un su-
permercado online centrado 100% en el cliente, con mas de
8000 referencias, productos frescos y un almacén robotizado

Tudespensa.com amplia su seccion de frescos
con proveedores del Mercado de Chamartin

unico en el sector de alimentacion en Espana.

on un modelo de negocio centrado

en el consumidor y en procurar que

su experiencia de compra sea lo

mads fécil, rapida y eficiente posible,
tanto a nivel web como en servicio, Tudes-
pensa.com se consolida como supermercado
online ofreciendo un amplio surtido donde
destacan sus productos frescos, con la mayor
comodidad para el consumidor y un conside-
rable ahorro de tiempo.

La calidad y excelencia del servicio, el in-
cremento constante del nimero de productos
y el liderazgo en la entrega de frescos han
permitido a esta empresa posicionarse como
un top player de gran consumo que opera ex-
clusivamente online.

Presente en toda la Comunidad de Madrid
y con mds de 200.000 registros, el ratio de sa-
tisfaccién de sus clientes de Tudespensa.com
es de 9,11 sobre 10. Su almacén, de mas de
17.000m?, el primero totalmente robotizado
del sector alimentacién en Espafia. Pioneros
en tecnologias y desarrollos propios, han ser-
vido para mejorar el proceso de compra y ge-
nerar experiencias unicas en cada cliente po-

sicionandoles como uno de los supermerca-
dos mas tecnoldgicos.

www.tudespensa.com

sa.com refuerza el compromiso con

la calidad de sus productos apos-
tando por proveedores que trabajan en
los mercados tradicionales. Bajo la maxi-
ma “del mercado directo a tu casa” ha
ampliado su surtido de productos fres-
cos, apostando por la mejor calidad vy la
maxima frescura.
En esta nueva etapa Tudespensa cuenta
con productos de primerisima calidad, de
negocios reconocidos del Mercado de Cha-
martin, como Frutas Charito, Pescaderia Er-
nesto Prieto. Se trata en ambos casos de
comercios tradicionales que llevan muchos
afos vendiendo sus productos en el merca-
do y ofrecen un surtido excelente y unico
en Madrid. A estos dos proveedores de
frescos se une Pena (lberplat), una empresa
especialista en carnes exquisitas y produc-
tos delicatesen con los que Tudespensa lle-
va trabajando desde hace mas de dos anos.
Al igual que los otros dos proveedores,
ofrece un producto de primera calidad y la
garantia de una compafia que comenzd
también en el Mercado de Chamartiny que
actualmente es un referente en Madrid.

EI supermercado online Tudespen-

Con esta nueva apuesta, Tudespensa.com
refuerza alin mas su compromiso de acer-
car el producto mas fresco y de mejor cali-
dad a sus clientes.
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Fmpresa numero uno en clases
extraescolares tecno

Robots in Action nacio hace ya mas de 5 aflos de
la mano de dos jovenes emprendedores, Borja
Templado y Alvaro Martin, quienes detectaron la
creciente necesidad que demandalban institucio-
nes, colegios, profesores y padres de contar con
una formacion extraescolar tecnoldgica como
parte fundamental en la formacion de los alumnos.

omo todos los afios, al fi-

V4 L]
or esta razén, idearon una metodologia
de aprendizaje basada en la robética
educativa y en la programacién, para
las distintas etapas escolares, desde los
3 hasta los 16 afios. Con su método, se consigue
crear un entorno de aprendizaje multidisciplinar

relacionando conocimientos de ciencia, tecnolo-
gia, ingenieria y matematicas.

nal del curso escolar cele-

bran sus populares torne-

os de robdtica que agluti-
nan los alumnos més aventajados de
todos los colegios en los que realizan
sus actividades.

Los torneos realizados por Robots
in Action se diferencian de otros simi-
lares en que los alumnos deben cons-
truir y programar sus robots en el
propio evento, no llevarlos ya he-
chos, y superar asi la prueba sin nin-
guna ayuda externa, ya sea de profe-
sores o de padres.

La prueba que deben superar es
diferente cada afio, pero se basa en la
construccion de un robot y su progra-

Desde entonces, se han convertido en la em-
presa nimero uno en clases extraescolares tecno-
légicas. Trabajan en mds de 250 colegios, tanto
publicos como privados de ambito nacional, mas
de 300 alumnos han pasado por su academia de
Majadahonda, y muchos mas, a través de eventos
y cursos de verano, llegando a mas de 6.000
alumnos.

macion para lograr un objetivo. Los
alumnos reciben unos requisitos mi-
nimos y deben conseguir terminarlo
dentro de las 2 horas que dura la
prueba.

Al terminar, los jueces revisan sus
trabajos para finalmente decidir los 3
primeros puestos.

El pasado sabado 26 de mayo se
celebrd el primer evento, en el Cole-
gio Base de La Moraleja, en el que
participaron un total de 50 colegios y
unos 200 alumnos de diferentes cen-
tros de Madrid. La prueba consistid
en la realizacién de un sistema de se-
guridad para una vivienda, en el que
debian utilizar un sensor de distancia
o uno de inclinacién, para activar la
alarma, y un sistema que detuviera al
intruso.

Finalmente, el ganador de la
prueba fue el equipo que acudi6 en
representacion del Colegio Agusti-
niano, seguido muy de cerca por
equipos de los colegios CEU-Sanchi-
narro, Josep Tarradellas y Bristol.

El certamen tuvo mucho éxito, so-
bre todo entre los padres de los alum-
nos, que pudieron ver a sus hijos apli-
cando todo lo que han aprendido a lo
largo del curso, pero, sobre todo,
viéndolos disfrutar de la tecnologia
de una manera didéctica.

Resumimos algunas opiniones y
declaraciones que hicieron los padres
durante el torneo:

“Apunté a mi hija a las clases de
robdtica porque considero que es
fundamental para su futuro que ad-
quiera conocimientos de nuevas tec-
nologias, pero es ella la que ahora
quiere seguir yendo porque se divier-
te creando robots y videojuegos, y yo
sé que esta aprendiendo”, dijo la ma-
dre de una participante.

“Este evento nos permite, a los
padres, ver los avances de nuestros
hijos de una forma mucho mas cerca-
na que las notas, y también podemos
ver como disfrutan poniendo en
préctica lo que han aprendido duran-
te el curso”, comento el padre de otro
participante.

“Este certamen les permite cono-

= mINdSTSrmE

ES MAS QUE

cer a otros niflos a los que también
les gustan las nuevas tecnologias,
comparar sus conocimientos y auto-
evaluarse. Creo que es positivo para
ellos que se hagan este tipo de even-
tos, se les ve disfrutar y esforzarse, y
a los padres nos encanta verlos feli-
ces”, apostilla otro padre de alumno
participante.

Atn quedan dos certdmenes por
celebrarse, uno en Alicante y otro en
Madrid, cuyas fechas y localizacion
son las siguientes:

- Sabado 2 de junio en el Colegio
Alonai de Santa Pola, Alicante, de
9h. a 14h., en el que participan
mas de 40 colegios de la zona de
Levante.

- Sabado 9 de junio en el Colegio
San Luis de los Franceses de Po-
zuelo, de Sh. a 14h., en el partici-
pan mas de 55 colegios de Ma-
drid y alrededores.

Tras la finalizacion de los torneos
y del curso escolar, Robots in Action
no para, y comienzan la organiza-
cién de sus cursos de verano. Como
en anos anteriores, realizan dichos
cursos en distintos colegios en los
que trabajan durante todo el afio pe-
ro, ademas, realizan dos cursos de
verano especiales, uno de ellos en su
academia de Majadahonda, y otro en
colaboracion con la Universidad Rey
Juan Carlos y Aviation Group, en los
que, aparte de robdtica, realizan acti-
vidades de disefio, impresiéon 3D,
programacion de videojuegos e ini-
ciacién a los drones, en los que los
alumnos disefian e imprimen sus
propios drones y aprenden a volar-
los. En su pdgina web se puede en-
contrar mas informacion al respecto.

www.robotsinaction.es
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CELIA LLAMAS FUNDADORA'Y GERENTE DE LLAMA A CELIA

“Si el cliente me dalas
llaves de su casa, sabe
que soy yo la que abre”

Llama a Celia es la iniciativa empresarial de la emprendedora Celia Lla-
mas, que decidio dedicar sus conocimientos y su tiempo a dar solucion a
esas gestiones que tanto particulares como empresas no pueden llevar a
cabo por falta, sobre todo, de tiempo. Su lema es “Yo puedo cuando tu
Nno puedes... Yo estoy cuando tu no estas”.

¢Por qué decidio montar su em-
presa?

Siempre he trabajado en departa-
mentos de administracion, contabili-
zando y llevando temas de gestién de
las empresas. Hacfa un poco de todo,
y ademds ayudaba mucho a vecinos
y amigos a hacer todo tipo de trami-
tes cuando tenfan dudas. Cuando me
quedé en paro, pensé que igual que lo
habia estado haciendo de forma al-
truista, lo podia hacer cobrando, y asi
fue como nacié Llama a Celia hace
dos afios. No necesitaba mucha in-
version y lo que hice, antes de empe-
zar, fue tantear el terreno para com-
probar si realmente habia necesidad
de este servicio.

¢Como fue la acogida de tu iniciativa?

Al principio, no llamaba nadie, pe-
ro desde que empezaron a llamar, ha
funcionado muy bien, y estoy encan-
tada. El trabajo fluctda, hay dias que
no atiendo a ningun cliente y otros
que atiendo a veinte, y hay tempora-
das de mucha demanda y otras que
no tanto. Desde que abri Llama a Ce-
lia no he podido tomarme unos dias
de descanso, porque justo la tempo-
rada mas fuerte es cuando todo el
mundo esta de vacaciones. Porque yo
estoy cuando tl no estas, y puedo
cuando tti no puedes.

¢Qué abanico de servicios ofrece
Llama a Celia?

Cualquier servicio que necesites y
requiera tiempo, estd cubierto, desde
estar en casa del cliente para abrir la
puerta a alguien que viene a arreglar
la caldera hasta hacer trdmites en un
ayuntamiento, llevar el coche ala ITV
o cuidar animales y plantas. Eso a ni-
vel particular. Incluso una vez me en-
cargaron recoger del concesionario
un coche que era un regalo y entre-
garlo a una determinada hora y en un
determinado sitio. También trabajo
con empresas, que necesitan otro tipo
de servicios. Por ejemplo, los negocios
pequeiios, como las tiendas, muchas
veces tienen el mismo horario que los
bancos, y necesitan ir a ingresar mo-
nedas porque en el cajero no pueden.

CHARLY RELANO ASESOR, FORMADOR Y MENTOR

“La clave del éxito esta en ayudar
a los demas a lograr su propio éxito”

Coaching, Mentoring... En un sector en el que todo se
etigueta, al final, el valor diferencial entre conceptos
lo viene marcando el enfoque de cada persona. Es el
caso de Charly Relafo, empresario desde que re-
cuerday enlos ultimos aflos formado en sistemas de
Network Marketing y desarrollo personal. Es precisa-
mente su bagaje profesional y su recorrido como
empresario lo que, unido a sus certificaciones como
“lider de lideres”, le permiten trabajar hoy acompa-
Aando a emprendedores. Porgue nadie puede ense-
Aarte algo que no haya vivido. Nadie puede guiarte
POr un camino que No haya recorrido antes, apren-
diendo tanto del éxito como del fracaso.

Qué lleva a Charly Relario a interesar-
se por el desarrollo personal?

Siempre digo que hay dos nacimien-
tos en la vida: uno el momento en el
que naces y otro aquel en el que com-
prendes qué haces aqui. A mi lo segun-
do me ocurri6 a raiz del fallecimiento
de mi padre. Ese golpe a nivel personal
me hizo reflexionar en torno a qué que-
ria hacer en esta vida y descubri la voca-
cion de ensefiar a los demas a empren-
der en base a mi propia experiencia, ac-
tuando como un mentor-coach. Apren-

di que la clave del éxito esta en ayudar a
los demas a lograr su propio éxito.

Actuando como un mentor-coach. ..
Si. El Mentoring requiere de la expe-
riencia necesaria para demostrar que lo
que puedes ensefiar antes lo has hecho
td, pero ademas necesita que se apli-
quen conocimientos especificos, como
herramientas de coaching y PNL, que
permitan al cliente conseguir aquello
que se proponga. En mi caso, me apoyo
ademas en la hipnosis -en mi concepto

de Hipnoempowerment- como méto-
do por el cual desarrollar nuestro méxi-
mo potencial. Todo esta en nuestro in-
terior, por lo que si queremos avanzar
en pos de nuestro éxito y felicidad de-
bemos localizar todo lo que hemos
aprendido, experimentado y oido a
otros y empezar a sacarle provecho. En
base a todo ello, mi propuesta es una
vuelta de tuerca mas, basada tanto en
mi experiencia perso-
nal y profesional como
empresario, como lo
aprendido en la uni-
versidad y en estos
afios de formacién en
materia de desarrollo
personal. Porque para
emprender hay que tener claro el pro-
yecto pero también debe ser correcta la
preparacion y la actitud...

¢El problema de un proyecto puede no
estar en al idea en si, sino en las perso-
nas?

Trabajando con emprendedores he
comprobado que en més del 90% de los
fracasos la culpa no habia sido del pro-
yecto sino de que la persona no estaba
preparada para emprender. Y en esto

Charly Relafio

¢Como consigue ganarse la con-
fianza de sus clientes?

Les inspiro confianza cuando me
conocen, porque hasta que les hago
el primer servicio, no saben cémo
voy a actuar. Y sobre todo tienen la
garantia de que ese servicio lo hago
exclusivamente yo. Si el cliente me
da las llaves de su casa, sabe que soy
yo la que abre. No lo derivo a terce-
ros porque la informacién que ma-
nejo suele ser sensible y se basa en la
confianza.

¢Eso limita el drea en la que puede
prestar servicio?

Mis clientes suelen estar en la zo-
na noroeste de Madrid: Las Rozas,

hay algo muy cultural en Espafia que
marca: la gente estd acostumbrada a
conformarse con menos de lo que po-
dria conseguir, a poner un precio a su vi-
da, que es el de su sueldo y para em-
prender hay que cambiar eso. La reali-
dad dice que el 98% de las start up fra-
casan en el dos primeros afios de vida y
no es tinicamente porque los productos
o los servicios que ofrecian fueran mas o
menos acertados sino
porque ese emprende-
dor seguramente no
habia trabajado su
desarrollo personal. Y
es que no hay desarro-
llo profesional si no
hay desarrollo perso-
nal antes. No se puede construir una to-
rre sin los cimientos adecuados: hay
que prepararse con inteligencia emocio-
nal y aplicando las técnicas adecuadas
en el marco del mentoring y el coaching
para que el proyecto vaya creciendo y
para que el emprendedor desarrolle su
resiliencia, aprendiendo a no rendirse ni
siquiera ante al fracaso. Decia Edison
“no fracasé, solo descubri 999 maneras
de c6mo no hacer una bombilla”. Eso
antes de llegar a la 1000, que era la bue-

Majadahonda, Pozuelo, Torrelodo-
nes... Pero me llama y me escribe
gente de cualquier provincia que
necesita un servicio en Madrid y no
se puede desplazar, como una parti-
da de nacimiento, y en ningtin mo-
mento nos vemos fisicamente.

¢Como ha disefiado las tarifas?

Cada servicio tiene su tarificacion
en funcién del tiempo que se necesite
y de los conocimientos que yo tenga
que tener. No es lo mismo ir a com-
prar a una tienda que hacer un trami-
te en Tréfico.

¢Como plantea el crecimiento de la
empresa?

De momento el objetivo es man-
tenerme, y el crecimiento lo planteo
a nivel de empresas, contratando a
empleados que se ocupen de necesi-
dades como secretarias virtuales,
administracién externa y servicios
de ese tipo. Pero en ningun caso
contrataré a gente para servicios a
particulares.

...llama a Celia!

- yo pueda, cuanda ti no puedes
- Yo estoy, cuanda ti no estds

www.llamaacelia.com

na. El éxito llega cuando antes te has
equivocado. El miedo a equivocarse co-
arta la decision de emprender y eso es
un error porque del fracaso se aprende.

¢Emprender es una responsabilidad
de todos?

Sin duda, el cambio que todos espe-
ramos en la sociedad y en el mundo es-
ta en manos de los emprendedores. Un
sueldo fijo da seguridad y cubre las ne-
cesidades basicas pero es importante
también plantearse gestionar algo por
uno mismo, como una fuente de ingre-
sos afiadida que poco a poco pueda dar
un resultado y contribuir a que todo
mejore. Y en ese camino es importante
apoyarse en un mentor, en unos “hom-
bros de gigante” con una experiencia
demostrable, base del mentoring, y las
herramientas adecuadas para cubrir las
necesidades de cada emprendedor.

www.charlyrelano.com
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Entrevista MARIA LOBO DIRECTORA DE LA ESCUELA INTERNACIONAL DE COACHING CUANTICO

“El coaching cuantico no opera con creencias
sino con elecciones de cada instante”

Sus estudios de cirugia y su pasion por materias como la fisica cuantica y la
neurociencia llevaron a Maria Lobo a desarrollar la teoria del coaching cuanti-
co. Hace dos afnos creo la primera escuela internacional que forma a perso-
nas interesadas en esta materia, que explora el alma de los individuos antes
de plantear sus objetivos.

¢ Qué es el coaching cudntico?

El coaching cuantico es una resig-
nificacién del coaching, porque, se-
gun evoluciona, la humanidad va
demandando que se actualicen co-
sas que antes eran funcionales y ya
no. El coaching convencional se cen-
tra en el objetivo, lo define bien y
dosifica los pasos para alcanzarlo; es
un proceso que empieza desde fue-
ra, analizando qué quiere el indivi-
duo y como lo puede conseguir. En
cambio, el coaching cuantico empie-
za de dentro y va hacia fuera. La me-
canica cuantica es la materia que es-
tudia las particulas subatémicas, y el
coaching cudntico parte de que den-
tro de nosotros tenemos un nucleo
subatdmico. Los coach cudnticos va-
mos a ese nucleo, a la esencia del in-
dividuo, y desde ahi definimos con
éllo que quiere. Apuntamos y el tiro
va directo. No se trata de plantear
objetivos que, cuando los consegui-
mos, la persona descubra que no es
lo que realmente queria, sino de ha-
cer una auditoria de la esencia de
esa persona para, desde ahi, trazar

acciones concretas, con una estruc-
tura interior bien construida, para
lograr que sea mds funcional en su
vida. El coaching convencional tiene
muchas herramientas, pero el coa-
ching cudntico tiene una sola que es
el propio individuo.

“El coaching
convencional tiene
muchas herramientas,
pero el coaching
cuantico tiene una sola
que es el propio
individuo”

cY por qué es diferente lo que des-
cubre el individuo sobre si mis-
mo?

Hay una grandisima diferencia.
La mayor parte de los objetivos que
nos planteamos vienen de creencias
sociales y familiares, pero realmente
no tienen nada que ver con lo que
anhelamos. Muchas veces empren-

demos objetivos basados en esos ca-
nones para lograr el éxito y llegar a
un estatus, pero a lo mejor lo que
nuestra esencia nos pide es irnos al
Séhara. Esa es la diferencia, que
hasta que llegamos al nticleo y co-
nectamos con él, con lo que nos
apasiona, con nuestro verdadero yo,
no emprendemos ni un solo paso. El
coaching convencional funciona
con creencias limitantes y potencia-
doras, pero el humano es un ser or-
ganico, cambiante a cada instante, y
el coaching cuantico, en cada ins-
tante, va a conectar con lo que quie-
re su esencia, hace una actualiza-
cién constante porque no se agarra
tanto a una estructura. El coaching
cuantico no opera con creencias, si-
no con elecciones de cada instante,
es mucho mds dindmico.

¢Como llego al coaching cudntico?

Desde los cinco afios era cudnti-
cay no lo sabia. Estudié podologia 'y
me especialicé en cirugia del pie.
Como mi pasion era la fisica cuanti-
ca, en mis vacaciones me iba a Was-

hington a estudiar en escuelas de
verano, y también me formé en
neurociencia, que tiene mucho que
ver con el coaching, porque estudias
cémo funciona el cerebro, el sistema
nervioso, y explica muchas reaccio-
nes humanas a través de la biologia.
Todos esos conocimientos, mas mi
aficion por las antiguas escuelas de
sabiduria, fue como un compendio
y vi que todos al final hablaban de
lo mismo. Cuando llegué al mundo
del coaching, con todo el bagaje que
tenia, senti que le faltaba profundi-
dad, y entonces hice una fusién de
todos esos conocimientos con un
lenguaje muy accesible para estruc-
turar lo que es el coaching cuantico.

Tras desarrollar la teoria, abrio
la Escuela Internacional de
Coaching Cudntico.

Trabajo como coach cuantica a
nivel empresarial y personal, tam-
bién soy conferenciante, y ya im-
partia formaciones de coaching
convencional y de coaching cuanti-
co en otros centros. La Escuela de
Coaching Cudntico la abri hace dos
afos, es la tnica que hay a nivel in-
ternacional. En ella formamos a
personas interesadas en esta espe-
cialidad. La formacién principal
que impartimos es el Master de Ex-
perto en Coaching Cuantico, que
tiene una duracién de un afio y me-
dio. Tenemos una sesion presencial
al mes, en Madrid, ademas de tuto-
rizaciones online en directo. Tene-
mos ya dos promociones, con sélo
18 alumnos cada una porque no
quiero masificarlo, es un trabajo
muy personalizado. Ahora estamos
creando un formato online del mis-
mo master, porque nos lo ha de-
mandado mucha gente de otros pa-
ises. Ademads, damos conferencias e
impartimos cursos modulares y es-
pecializaciones como el coaching
cuantico educacional y el ejecutivo.
Cuento con un equipo fantastico y
de la formacion hasta ahora me he
ocupado yo, pero para las préximas
promociones ya va a haber anti-
guos alumnos que me van a ayudar,
porque no me puedo clonar. Ya he
formado a unos 150 alumnos, por-

“Trabajo como coach
cuantico a nivel
empresarial y personal,
también soy
conferenciante, y ya
impartia formaciones
de coaching
convencional y de
coaching cuantico en
otros centros”

que el master ya lo impartia antes
en otras escuelas de coaching.

¢Abarcan otras disciplinas en la
escuela?

Actualmente acabo de crear tam-
bién la Escuela de Lideres Cuanticos,
donde EL PARADIGMA ERES TU
(www.tualtafrecuencia.com). En
ella formamos a personas que ya
han alcanzado un liderazgo en su
dia a dia, y lo hacemos desde esa
profundidad, desde ese factor hu-
mano. Es una escuela mas dirigida a
empresas y a personas que estén
asumiendo actualmente una res-
ponsabilidad con mucha gente a su
cargo. Y como primicia deciros que
estamos lanzando la Escuela Quan-
tica de Mujeres Lideres, el liderazgo
basado en el emponderamiento
emocional femenino, la herramienta
intrinseca y mas desvalorizada del
universo existencial de la mujer, la
verdadera alquimia de donde saldra
esa energia todopoderosa para la
propulsion de la emancipacién de
las mujeres y nifias. Ademas, hemos
iniciado otra formacién online, y en
septiembre la haremos también pre-
sencial, que se llama Estado Cuanti-
co. Estd orientada a personas que
quieran poner en prdctica de una
forma mas inmediata los conceptos
de la cuéntica en el dia a dia, ya sea
€N SuU empresa, en su casa, Con su pa-
reja o con sus hijos, porque abarca
todas las areas. El estado cuantico
irradia a todas las areas de tu vida.

Algunos psicologos califican el co-
aching de intrusismo profesional.

Para mi el coaching cudntico su-
ma, tanto a la psicologia como al
coaching convencional, no veo que
esté en contraposicion, sino que los
complementa y completa. La psico-
logia me parece brillante, el coa-
ching convencional también, y si no
hubieran existido yo no estaria
aqui. Pero la sociedad demanda ac-
tualizaciones, y por eso aparecio el
coaching cudntico, que enriquece
todo lo anterior.

Dentro del coaching también hay
quien habla de intrusismo.

La coherencia y la integridad no
necesitan de justificacion. Los para-
digmas de menor integridad y la in-
coherencia se caen por su propio pe-
s0, lo estamos viendo a todos los ni-
veles: econémico, politico... Yo no
me preocuparia tanto del intrusis-
mo sino de la coherencia e integri-
dad del propio coach. De hecho, hu-
bo un momento de mucha oferta,
pero ahora van quedando los que
realmente son coherentes e integros
con lo que dicen, hacen y practican.

www.todoespuralogica.com
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IGNACIO DIAZ DE MERA CEO DE GMD SOLUTIONS

“Nos hemos posicionado como una de las
ingenierias de referencia en el sector retail”

GMD Solutions
es una empresa
de ingenieria en
crecimiento.
Creada en 2012
por cuatro inge-
nieros especia-
listas en distin-
tas areas, vy gracias a
la confianza de sus
clientes, es hoy una
empresa con alcance
nacional y proyeccion
internacional.

En el marco de su especializacion
¢En qué tipo de proyectos traba-
jan?

Desarrollamos proyectos de in-
genieria, en diversos ambitos, con
tres areas principales de negocio:
Oficina Técnica, Eficiencia Energé-
tica y Disefio Industrial e I+D.
Nuestra Oficina Técnica se encarga
de la redaccién y gestién de proyec-

tos integrales (Project manage-
ment) de establecimientos, tanto
comerciales como industriales y to-
do tipo de instalaciones, asi como
de la direccién de obras y gestién
de licencias. Por otro lado, el depar-
tamento de Eficiencia Energética
gestiona proyectos de iluminacion,
mejoras en sistemas de produccién
de energia, auditorias energéticas y
certificaciones. Y desde el drea de
I+D desarrollamos proyectos a me-
dida, desde la conceptualizacion de
la idea hasta la gestion de la fabri-
cacion.

Queremos seguir impulsando
nuestros proyectos de I+D, que
marcan el origen de la compaiiia, y
continuar desarrollando productos
propios, como nuestro sensor de se-
guimiento solar.

¢A qué tipologia de clientes se
orientan?

Nos hemos posicionado como una
de las ingenierias de referencia en el
sector retail, con la ejecucion de mas
de 25 establecimientos para marcas
de gran alcance, como Decathlon y
Hugo Boss. En el caso de los proyec-
tos de Oficina Técnica, nuestros clien-
tes son fondos de inversion, marcas
internacionales de retail o quien quie-
ra que desee abrir un establecimiento.
En Eficiencia Energética, trabajamos
para inmobiliarias y empresas del sec-
tor terciario (centros comerciales y de
ocio, hoteles, restaurantes, etc.); y en
I+D y Disefio Industrial, para empre-
sas de mecanizado y fabricacién de
componentes industriales, asi como
empresas o particulares que deseen
desarrollar un producto.

¢Sobre qué valores asientan su fi-
losofia y el éxito de la empresa?
Creemos que el éxito de nuestra
empresa radica en la profesionali-
dad y en una filosofia de trabajo
100% centrada en las necesidades
de nuestros clientes. Somos un
equipo joven, integrado por técni-
cos especializados en diversos cam-
pos, que trabaja mano a mano con
el cliente y todos los aliados involu-
crados en cada proyecto con el ob-
jetivo de obtener resultados que
nos favorezcan a todos los involu-
crados. Tenemos un reparto eficien-
te del trabajo, que nos permite unir
nuestra experiencia como profesio-
nales para que cada uno aporte lo
mejor de si a cada proyecto. Tam-
bién creemos que en nuestro creci-
miento ha sido fundamental nues-

MIGUEL ANGEL GUTIERREZ DIRECTOR DE PROYECTOS, OBRAS Y MANTENIMIENTO
MARIO GALVIN DIRECTOR COMERCIAL DE ARYSE INFRAESTRUCTURAS

‘“Tener una plantilla con experiencia nos
permite afrontar proyectos muy dispares”

Con 28 anos de experiencia en el mercado de las
telecomunicaciones, Aryse Infraestructuras ha
evolucionado para ofrecer soluciones a sus clien-
tes que abarcan todos los servicios implicitos en
las instalaciones. Incluso ofrece proyectos llave en
mano, y presume de hacerlo con una plantilla pro-
pia, motivada y experimentada.

¢Como ha evolucionado Aryse I. en
casi tres décadas?

Comenta Miguel Angel Gutiérrez
que ‘“Aryse I. empez6 como una Inge-
nieria de Cableado Estructurado. Pe-
ro atendiendo la demanda de nues-
tros clientes, nos ha llevado a ofrecer
soluciones en diferentes dreas, como
Electromecdnica, Climatizacion, Sis-
temas Contraincendios, Electricidad,
Sistemas y Comunicaciones, e incluso
el drea de Arquitectura Interior. Por-
que muchas veces nuestros clientes
nos piden un tnico interlocutor, por
lo que podemos ofrecer las diferentes
soluciones a un proyecto global. So-
mos una empresa tecnoldgica orien-
tada al servicio del cliente, de ahi que
tengamos tantas especializaciones”.
Aryse Infraestructuras ha tenido va-

rios cambios de nombre en su larga
historia. De hecho, estd ahora en pe-
riodo de renovacion y pronto se lla-
mara INGELION.

¢Cudl es su drea de influencia?

Nuestra oficina central estd en
Ajalvir (Madrid), y tenemos delega-
ciones en Barcelona, Sevilla y Pam-
plona. Desde ahi atendemos a toda
Espafia y también hacemos proyectos
en otros paises. Explica Mario Galvin
que “incluso se han realizado proyec-
tos de Ingenieria en Cuba, Francia,
Argelia, etc. El objetivo para INGE-
LION el afio que viene es posicionarse
en Portugal abriendo una delegacion
en Lisboa, muy solicitada por nues-
tros clientes. Cuando nuestros clien-
tes crecen, crecemos con ellos”.

De derecha a izquierda: Mario Galvin, director comercial,
Jesus Rodriguez, CEO de la compaiiia y Miguel A. Gutiérrez,
director area Gestién Proyectos, Obras y Mantenimiento

¢Quiénes son sus clientes?

Tenemos clientes en sectores muy
tecnoldgicos y exigentes como Data
Center, clientes en entornos diversos
y también criticos como Factorias,
Logistica, Retail, Banca, Seguro, con
los que llevamos trabajando muchos
afios y estdn muy a gusto trabajando
codo con codo con INGELION. Hay
un dato que recalca Miguel Angel y
es que “nuestro perfil de empresa de-
be ser muy flexible para nuestros
clientes, porque tenemos mucha cin-
tura a la hora de acometer proyectos,

y tenemos un departamento de inge-
nieria que disefia cada proyecto en
funcién de las necesidades de cada
cliente”.

¢ Qué les diferencia de sus competi-
dores?

Somos una empresa muy atipica,
el modelo empresarial actual es el
de la subcontratacion, nosotros ha-
cemos el 95% de los proyectos con
recursos propios. En este aspecto ha-
ce especial hincapié Mario Galvin:
“Los proyectos los realizamos con

tra cercania, disponibilidad y la em-
patia con la que hemos abordado y
construido a lo largo de estos afios
las relaciones con nuestros clientes.

¢En qué proyectos estdn inmersos
actualmente?

Estamos terminando, para nues-
tro cliente Corpfin Capital Retail
Parks, la obra de un parque comer-
cial en Alcorcén que incluye el res-
taurante mas grande de Espafia,
con mds de 3.000m? de instalacio-
nes. También estamos gestionando
la adecuacién de tres nuevos esta-
blecimientos para una de las mayo-
res multinacionales del sector del
retail, junto con la reforma de un al-
macén logistico de mas de
20.000m?. A su vez, llevamos a ca-
bo la gestién del proyecto de ejecu-
cién de una urbanizacion de villas
de lujo en la Costa del Sol. Y tam-
bién estamos trabajando en la audi-
toria de Eficiencia Energética de to-
dos los establecimientos a nivel na-
cional de una conocida cadena de
restauracion. A la par, apostamos
por la internacionalizacién de algu-
nos proyectos de Oficina Técnica.

PALE

Sulutu:lna

www.gmdsol.com

nuestros propios técnicos, y nuestra
plantilla tiene una media de 40 afios
porque no discriminamos a la gente
por su edad, sino que valoramos su
profesionalidad. Tener una plantilla
con esa experiencia nos permite
afrontar proyectos muy dispares. Pa-
ra nosotros el bienestar del emplea-
do es una linea maestra, se tiene que
encontrar a gusto en la compaiiia
(ideologia inculcada por el CEO de
INGELION Jestus Rodriguez), por-
que eso redunda también en el bien-
estar del cliente. Tenemos clientes
muy fieles, algunos llevan mas de
quince afios con nosotros, conocen a
nuestros empleados y ellos conocen
al cliente y sus necesidades”.

¢Qué novedades tienen en marcha?

Acabamos de iniciar un proyecto
que llamamos Mentoring en las are-
as de Sistemas de Comunicaciones,
Eléctrica y Mecanica. Consiste en pa-
trocinar a jovenes, sobre todo inge-
nieros eléctricos, mecanicos y tele-
cos, que hacen practicas remunera-
das en la empresa y ademds les paga-
mos un mdster online relacionado
con su especializacién y compatible
con que vengan a trabajar a diario a
INGELION. El objetivo es generar
cantera para que en el futuro pasen a
formar parte de la plantilla.

Www.aryse.eu
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Entrevista FERNANDO ROMERO DIRECTOR GENERAL DE EDF SOLAR

““Las pymes haran fuerte
el autoconsumo energético”

Energia, Innovacion y Desarrollo Fotovoltaico (EDF Solar) es la empresa lider en el sector de autocon-
sumo energetico industrial basado en fotovoltaica en Espana, con mas de 700 proyectos desarrollados
en los ultimos 11 anos en toda la geografia nacional. Actualmente se encuentra en fase de expansion in-
ternacional y preparando la futura salida al MAB.

Tras mds de una década de tra-
bajo en el sector fotovoltaico, ;en
qué aspectos considera que han
sido innovadores?

Buena pregunta, de hecho, en
varias ocasiones nos hemos formu-
lado la misma pregunta, sobre to-
do cuando analizas el sector y
compruebas que siguen la estela.

No nos consideramos visiona-
rios, ni hemos inventado un mode-
lo de generacién inexistente, jqué
va! lo que si hemos hecho es anali-
zar el posible mercado, fijar nues-
tro objetivo, marcar metas asequi-
bles y, por supuesto y lo méas im-
portante, creer para conseguirlo.

Quiza nuestra principal innova-
cién es que hemos conseguido for-
mar un grupo de excelentes profe-
sionales de diversos sectores, que
aportan perspectiva a un modelo
de negocio que carecia de profesio-
nalizacién en gran parte de aspec-
tos presentes en el dia a dia de
nuestra actividad. El equipo de
EDF Solar estd compuesto por
abogados, economistas y fisicos,
entre otros perfiles, y no solo por

“Estamos orgullosos
de haber desarrollado
las cinco instalaciones
de mayor potencia de
Espafa en cuanto a
autoconsumo se
refiere”

los imprescindibles ingenieros me-
canicos o eléctricos. jHasta conta-
mos con un doctor en fisica y as-
trofisica!

Las cifras conseguidas hasta la
fecha son realmente abrumado-
ras: mds de 730 proyectos reali-
zados, mds de 1.070 MW genera-
dos y casi 180.000 paneles sola-
res instalados. ¢ Qué volumen de
emisiones de CO2 han evitado a
la atmdsfera?

Son datos, sin mds. No nos fija-
mos en ellos. Para nosotros es una
forma de vida y estos ntimeros for-
man parte de un proceso y enten-
demos que todavia son muy po-
bres en un pais como Espafia, don-
de lo normal seria que nuestros
datos no fueran mds alla de una
simple anécdota. Aunque si es evi-

dente que las toneladas de CO2
que dejamos de emitir ayudan en
la lucha contra el cambio climdtico
o en la disminucidén de la depen-
dencia de los combustibles fésiles.

Lo que ocurre es que para que
esto realmente cambie es necesa-
rio que exista un compromiso y
una concienciacion por parte del
Gobierno para cumplir con las di-
rectivas europeas o el Pacto de Pa-
ris y no seguir siendo, por desgra-
cia, el pais de la UE que mas ha au-
mentado porcentualmente las
emisiones de CO2 este afio. En esto
si que somos lideres....

¢Qué ahorros han obtenido las
empresas y organismos que han
trabajado con ustedes?

Desde ahorros del 70% del con-
sumo de energia hasta el 4%. Todo

“Espaia es el pais de
la UE que mas ha
aumentado
porcentualmente las
emisiones de CO2 este
ano. Es necesario un
compromiso por parte
del Gobierno”

es relativo. Depende de varios fac-
tores, como la cantidad de energia
que consume la industria, la super-
ficie disponible para instalar los pa-
neles, el régimen de consumo, la
inclinacién de los médulos, etc. To-
das estas variables conllevan que
cada proyecto sea diferente y que,
por tanto, no podamos fijar unos
patrones para cada industria. Preci-
samente hoy mismo nos ha Illama-
do un cliente que en los dos tlti-
mos meses ha reducido su consu-
mo en un 82% en periodo diurno.
Es un dato muy interesante ya que,
debido a las ultimas informaciones
dirigidas a crear incertidumbre,
nos estamos encontrando situacio-
nes en las que es mds complicado
hacer ver a los clientes la necesidad
de optar por alternativas eficientes,
rentables y sostenibles, que como
se comprueba a posteriori, aumen-
tan la competitividad y la autono-
mia de sus empresas.

¢El autoconsumo energético ya no
es territorio exclusivo de las gran-
des compaiiias? ;Pueden las pymes
beneficiarse de estos ahorros?

Es que es justamente en las
pymes donde se va a hacer fuerte
el autoconsumo, pues es, con total
seguridad, donde se aprecia una
mayor incidencia del autoconsu-
mo sobre la factura de electrici-
dad. Este gasto mensual en ener-
gia no es que deje de existir, pero si
conseguimos una importante re-
duccidn, lo que hace que su reper-
cusion en el balance deje de ser
una partida importante y pase a
ser una previsible, con una mayor
capacidad de control del gasto por
parte de las pymes.

¢ Qué obras mds significativas po-
driamos destacar?

Estamos orgullosos de haber
desarrollado las cinco instalacio-
nes de mayor potencia de Espafia
en cuanto a autoconsumo se refie-

re, con potencias entre los 1,3 MW
y los 800 KW, aunque para nos-
otros cualquiera de las mas de 700
instalaciones, son significativas.

Ademads, en estos momentos es-
tamos ejecutando la instalacién
aislada de mayor potencia nacio-
nal, de 730 KW y también somos
responsables de la direccién técni-
ca del mayor proyecto de energia
solar de Latinoamérica, con una
potencia de 315MW en Jujuy (Ar-
gentina).

En cuanto a la energia edlica,
Jqué ventajas ofrecen los aeroge-
neradores domésticos?

La edlica es interesante. Ha re-
ducido costes, pero todavia tiene
que reducirlos bastante mads en el
ambito doméstico al igual que el
almacenamiento. Lo que ocurre
con la edlica es que son zonas muy
concretas donde es factible su ope-
racion, cosa que con el sol es dife-
rente, por decirlo de alguna mane-
ra, es mas predecible y gestionable.

Siendo la principal empresa de
autoconsumo de energia solar fo-
tovoltaica de Espafia, ;qué les
queda por hacer?

Pues nos queda todo por hacer,
acabamos de empezar. El autocon-
sumo atin no ha comenzado a im-
plementarse de forma generaliza-
da, aunque estén seguros de que
seremos nosotros quienes lidere-
mos esta transicion. Es evidente
que lo haremos otorgandole un
precio justo a las instalaciones,
promoviendo la competitividad y
priorizando el valor afladido para
que el sector se profesionalice.

Lo que nosotros no podemos
permitir es que se vuelva a crear
una burbuja de precios, como se
pretende desde muchas partes del
sector, haciendo maés dificil 1a in-
version en estos activos. Por ello,
este mismo afio volveremos a re-
ducir costes y, por ende, los trans-
feriremos directamente al cliente
final.

Este aflo estd siendo un afio de
consolidacion, con mas de 300
proyectos en fase de ejecucion en
autoconsumo y con el comienzo
de una nueva unidad de negocio
centrada en la generacién, con
mas de 40 MW para suministrar
energia directamente a nuestros
clientes. Otro punto clave es la
consolidacién de las 10 delegacio-
nes nacionales, aspecto funda-
mental para nuestro modelo de
negocio.

Ademads, contamos con la salida
al MAB a finales de 2018-princi-
pios de 2019.

“%EDF

EMERGIA, INNOVACION Y DESARROLLO FOTOVOLTAICO

www.edfsolar.es
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AppHome La aplicacion gue cambiara
la forma de encontrar tu hogar

o
e
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AppHome

Gabriela Fernandez, joven emprendedora de éxito,
inNnova en el sector inmobiliario con AppHome, una
app para comprar, vender o alquilar casa mas facil.

1 mercado inmobiliario si-
gue tratando de dar res-
puesta a los retos que le
plantea la sociedad. La
forma en la que ahora buscamos
casa no tiene nada que ver con los
métodos que se empleaban en dé-
cadas pasadas. Pero vamos mas

alla de buscar casa por Internet en
portales inmobiliarios, no habla-
mos de eso, ya que la verdadera in-
novacion reside en la palma de
nuestra mano, en el smartphone
como aliado para encontrar nues-
tro lugar ideal para vivir.

Ahora la busqueda de casa o pi-

SO se convierte en una experiencia
completa en si misma, gracias a
que tenemos toda la informacién a
nuestro alcance para tomar la me-
jor decision. En este contexto nace
la aplicacién mévil que cambiara
para siempre la forma en la que nos
enfrentamos a esta busqueda de
hogar: AppHome revolucionard la
manera de encontrar casa a través
de una experiencia rapida, intuitiva
y 100% smartphone.

AppHome es la primera aplica-
cién de oferta inmobiliaria que nace
en un entorno ‘Mobile-First’, algo-
ritmo de Google que da prioridad al
disefio y el desarrollo web adaptado
a dispositivos mdviles. El equipo de
AppHome pretende ofrecer a los
usuarios la mejor experiencia posi-
ble para que encuentren su hogar
de forma eficaz. AppHome piensa
en el usuario desde el uso de un
smartphone y no desde una web.

Mas alla del piso
céntrico y soleado

Cuando buscamos un inmueble,
para comprar o alquilar, nos fijamos
en muchas variables: precio, nume-
ro de habitaciones, ubicacion, servi-

ALEJANDRO ILLAN RESPONSABLE DE A&J HOME SYSTEMS

““La gente no renunciara al nivel de confort
que ofrece la tecnologia en el hogar”

A&J Home Systems es una empresa especializada
en el disefo vy a la realizacion de proyectos de do-
motica, audio y video para el ambito residencial.
Hablamos con su responsable, Alejandro lllan.

¢Como nacio A&J Home Systems?

La experiencia acumulada duran-
te afios por una empresa familiar es-
pecializada en la compra de activos y
la reforma de viviendas de lujo hizo
que percibiéramos una cada vez ma-
yor necesidad de implementar la tec-
nologia en nuestros proyectos. Hace
ahora cinco afios decidimos poner en
marcha A&J Home Systems para dar
respuesta a esa realidad centrada en
el campo de la domdtica y nuevas
tecnologias.

¢ Qué servicios ofrece la empresa?
Poco a poco hemos ido amplian-
do la oferta que ponemos a disposi-
cién de nuestros clientes, pero
siempre con un denominador co-
mun: el uso de la tltima tecnologia.
En este sentido, trabajamos en are-
as como la domdtica de la casa inte-
ligente, el audio y video multiroom,
las redes y la seguridad informati-

ca, sistemas de video vigilancia y,
sobre todo, los cines dedicados. El
reto que nos planteamos desde el
principio fue ofrecer a cada cliente
una solucién a sus deseos, emple-
ando para ello productos de prime-
ra calidad y todo el conocimiento
de nuestros técnicos.

¢A qué perfil de cliente se dirigen?

Trabajamos sobre todo para clien-
tes particulares que quieren disfrutar
en su hogar de las comodidades y el
valor afiadido que ofrecen la domoti-
ca, el audio y video en la actualidad.
Analizamos sus necesidades, escu-
chamos qué buscan y diseflamos un
proyecto a su medida para hacer rea-
lidad sus deseos. El tiempo ha hecho
que también acudan a nosotros pres-
criptores que quieren incorporar la
tecnologia en sus proyectos. Hablo,
sobre todo, de arquitectos, decorado-
res y constructoras.

¢Unicamente en el dmbito residen-
cial?

El sector residencial es el mds im-
portante para nosotros, pero también
realizamos proyectos en locales co-
merciales, hoteles, sedes corporativas
y sector industrial. Un ejemplo de
ello serfa el tratamiento actstico de
los restaurantes, que a partir del estu-
dio de la sala nos permite instalar pa-
neles acusticos que mejoran el bien-
estar y el confort de los clientes.

cios que ofrece la zona, cercania al
trabajo, etc. Pues AppHome va un
paso mas alla para que consigas
acertar. ;Como lo logra? Creando
una comunidad de usuarios que a
través de sus opiniones y sugeren-
cias nos ofrecen una vision real so-
bre la zona en la que se encuentra el
inmueble en cuestién.

Sin embargo, tal y como nos ex-
plican desde AppHome, estos des-
afios son tinicamente una parte ini-
cial del proceso de funcionalidades
programadas para sus usuarios.
“Vamos despacito y con buena le-
tra, pero estamos seguros de que
seremos un referente a la hora de
encontrar el hogar perfecto para vi-
vir”, afirma Gabriela Fernandez,
CEO de AppHome.

Aquellas personas que estén
pensando en poner en alquiler o en
venta un inmueble, también en-
contraran en AppHome una nueva
comunidad a la que ofrecer sus vi-
viendas.

¢Quién es Gabriela Fernandez?
Gabriela es licenciada en Dise-

fio, master en Interiorismo, en Co-

municacion y en Gestién de Empre-

cQué diferencia a A&J Home
Systems de sus competidores?

En primer lugar, el servicio al
cliente, que siempre es cercano, rapi-
doy eficaz. Y en segundo lugar, la in-
tegracion de marcas de primer nivel
como pueden ser; Sonance, Meridian
Audio, Future Automation, Waterfall
Audio, Artcoustic, James Sound,
Crestron, Hager y muchas mas. Una
flexibilidad que ha hecho que mu-
chos clientes lleguen recomendados

sa; también estd formada como Pe-
rito Judicial de Tasaciones Inmobi-
liarias. Ademas de haber trabajado
en grandes grupos empresariales
como Eroski o Inditex, cuenta con
una importante experiencia en em-
prendimiento, de hecho, AppHome
es su cuarta empresa emprendida.
En 2011 fue convocada al permio
Joven Mujer Emprendedora.

Originaria de A Corufia, en
2015 AppHome se trasladé a Ma-
drid. “Después de dos afios traba-
jando en el sector inmobiliario y
ver un nicho de mercado en donde
los portales han nacido como weby
estdn alejados de las tecnologias y
funcionalidades actuales, decido
emprender un ambicioso y novedo-
SO proyecto: renovar e innovar en
el sector inmobiliario a través de
AppHome”, concluye la CEO. Y lo
esta consiguiendo. Estaremos aten-
tos a este nuevo proyecto inmobi-
liario que apuesta por la tecnologia
mavil como aliada para encontrar
el lugar ideal para vivir.

Disponible en el
D App Store

por quienes nos habian encargado
proyectos con anterioridad. Ademas,
recientemente hemos acondicionado
una nave en San Sebastian de los Re-
yes donde hemos instalado un sho-
wroom que incluye, ademas de toda
la tecnologia que somos capaces de
ofrecer, tres cines dedicados con otras
tantas configuraciones diferentes pa-
ra que quienes nos visiten comprue-
ben en primera persona qué somos
capaces de ofrecerles. Ademas, man-
tenemos abierta nuestra sede del nt-
mero 102 del Paseo de la Castellana,
donde también podemos atenderles.

¢La domética ha llegado para que-
darse?

Sin duda. Siempre pongo el para-
lelismo del coche manual —el que he-
mos tenido siempre- y el automdtico.
Cuando un conductor prueba la co-
modidad del segundo no suele querer
volver al primero. Con la domdtica
ocurre igual; sera dificil que la gente
quiera renunciar al nivel de confort
que puede ofrecernos en el hogar la
tecnologia que tenemos hoy. Nuestro
reto para el futuro consiste en seguir
apostando por la calidad y acompa-
flar a los clientes en los tres &mbitos
que mejor conocemos: la domética,
el audiovisual y los cines dedicados.

HOmMmME S ¥y STEMS

www.ajhomesystems.com
TIf: 669 120 780
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YOLANDA FERNANDEZ-BARREDO SEVILLA FUNDADORA, ANTONIO GARCIA SANCHEZ DIRECTOR GERENTE

Y JOSE RAMON GIMENEZ-CASSINA BASAGOITI DIRECTOR TECNICO DE FBY ASOCIADOS

“Nuestra experiencia nos permite
comprobar cuando estamos ante un
siniestro o ante un hecho no imprevisto”

La labor de los peritos
es poco conocida para
el comun de los ciuda-
danos, y solo es puesta
en valor cuando se sufre
algun accidente. Se tra-
baja para distintas com-
panias de seguros, de
forma externa, a fin de
garantizar la indepen-
dencia del resultado de
las investigaciones. Los
principales responsa-
bles de FB y Asociados,
firma especializada en
siniestros complejos, ex-
plican la forma de traba-
jar que los ha convertido
en un referente para los
clientes que buscan re-
sultados rigurosos.

¢Es dificil interpretar el informe de
un perito?

Cuando redactamos nuestros in-
formes, tenemos cuidado en llegar
tanto a personas con perfil técnico
como a las que no lo tienen. No obs-
tante, éste es un mundo muy espe-
cializado y nuestro trabajo es recibi-
do generalmente por alguien que
sabe de qué estamos hablando. Ne-
cesitamos los conocimientos técni-
cos para saber lo que ocurre, pero
también la capacidad de exposicion
para explicarlo, por ejemplo, en un
juicio.

¢En qué tipo de siniestros traba-
jan?

Estamos especializados en sinies-
tros complejos, sobre todo los rela-
cionados con edificacién, ferrovia-
rios, energias renovables, incendios,
robos, averias de maquinaria... todo
tipo de instalaciones. Nuestro equi-
po es pluridisciplinar, esta compues-
to por arquitectos, arquitectos técni-
cos, ingenieros de caminos e indus-
triales, abogados, economistas, un
geodlogo v, si necesitamos algun es-
pecialista determinado, contamos
con colaboradores externos, incluso
médicos, porque hemos desarrolla-
do investigaciones, por ejemplo, so-
bre legionella, en la vertiente que
tiene que ver con las instalaciones.
Trabajamos en Espafia y Portugal, y
como singularidad realizamos peri-
taciones analiticas de documenta-
ciéon (requiriendo la que es precisa y
procediendo a su estudio), con reso-
lucién via telematica, con compafie-
ros en otros paises.

¢ Qué cuentan en sus informes?

Nuestro objetivo es exponer, de
la forma mds documentada posible,
de forma justificada y técnica, los
hechos y sus consecuencias, evaluar
la solucién y sus implicaciones. En-
tre las diversas derivaciones que
puede tener un siniestro pueden
darse los dafios personales y mate-
riales. En todos los a&mbitos el enfo-
que es la averiguacién de la causa,
exponer qué ha ocurrido, las circuns-
tancias en que se ha desarrollado y
por qué ha pasado. Una vez conoci-
do cuando, cémo y por qué, se pue-
de determinar el alcance de los da-
flos, y su valoracion, si son repercuti-
bles y, por lo tanto, si hay responsa-
bilidades de terceros...

¢En qué se diferencian de sus com-
petidores?

En este gabinete todos coincidi-
mos en que queremos trabajar segtin
el proceso que da lugar a la suficien-
cia investigadora cuando se realiza
un doctorado, para poder saber qué
ha ocurrido y dar a nuestros clientes
los argumentos que les permitan to-
mar una decisién fundamentada. La
principal diferencia es que sabemos
qué documentacion pedir y cdmo su-
plirla cuando no nos la dan, sabemos
interpretarla y cruzar los datos, lo
que requiere una lectura completa
de toda la informacién. Nos diferen-
ciamos por la manera de acometer
las investigaciones porque nuestra
formacién y experiencia nos permite
detectar enseguida la causa origen
de un siniestro, gracias a que forma-
mos equipos pluridisciplinares para

F.B,f\sncindos

'ICIOS DE PERITACION ESPECIALIZADA

acometer las investigaciones. Con-
trastamos las investigaciones y las
opiniones, y eso nos da una capaci-
dad de generar una respuesta funda-
mentada, como caracteristica propia
de nuestro Gabinete.

¢ Tienen muchos competidores?
Hay muchos gabinetes periciales,
pero también hay bastante intrusis-
mo. Cualquier técnico, sin una for-
macién especifica, hace informes
periciales sin atender a la profundi-
dad necesaria para acometer los te-
mas, en funcién de lo que se requie-
re en cada caso. Con la crisis, han
entrado muchos profesionales que
se dedicaban a otros sectores (como
la ejecucidén de obras o el disefio),
compitiendo a la baja. Por suerte, las
compafiias tienen claro coémo selec-
cionar la excelencia y por ello no
siempre prima lo mds barato. Esa ex-
celencia se va consiguiendo paulati-
namente, y desde hace unos afios,

tras la implantacién del Plan Bolo-
nia, han surgido los estudios especi-
ficos a través de cursos y masteres
que dan a conocer la profesiéon de
perito y su desarrollo en diferentes
sectores del mercado.

¢ Qué experiencia tienen en este ga-
binete?

FB y Asociados lleva ya 22 afios
en el mercado, y la media de anti-
giiedad de la plantilla esta en diez
anos, lo que garantiza la experiencia
y el seguimiento del método de tra-
bajo. Todos los profesionales del
equipo han desarrollado trabajos
profesionales previos en otros secto-
res, incluida la docencia; de hecho,
esto ultimo influye de forma deter-
minante en que se aplique una for-
macion interna para los peritos ju-
nior que dura minimamente dos
anos. El respeto profesional hacia el
trabajo desarrollado y el compromi-
so con la excelencia, nos lleva a que

desde el minuto cero, los técnicos ju-
nior firman conjuntamente con sus
tutores los informes en los que tra-
bajan, porque es el modo de asumir
que se han de responsabilizar del
trabajo hasta que sean capaces de
trabajar solos o, por el contrario, si
no se han podido adaptar al sistema
de trabajo del Gabinete, se evidencia
la situacion que impide esa colabo-
racién y se concluye la misma.

¢Qué herramientas utilizan en su
trabajo?

Fundamentalmente la documen-
tacion, los datos de campo, la inter-
pretacion fotografica y, en general,
todos los ensayos y analisis que sean
precisos. Incluimos el empleo de
drones operados por especialistas
para zonas peligrosas o inaccesibles.
Nuestra labor es exponer lo que te-
nemos documentado, desarrollar hi-
potesis y, seglin se puedan demos-
trar o no, elevarlas a tesis. En caso
de no poder llegar a conclusiones
claras, explicamos los motivos que
impiden elevar las hipétesis a tesis.
El resultado final es fiel respecto al
equipo técnico que ha llevado a ca-
bo la investigacion y lo plasma en su
informe final. Y no importa quién
nos contrate, porque lo fundamental
es el conocimiento de lo que ha su-
cedido, como esta relacionado con
el tipo de contrato al que estan aco-
gidos los hechos, cdmo se ajusta a la
reclamacién planteada y, finalmen-
te, cOmo acometer una resolucion
técnica valorada o plantear los esce-
narios posibles de resolucion.

¢ Qué proyectos tienen para el futuro?

Estamos en un proceso de cam-
bios en la empresa. No podemos
contar mucho aun, pero influiran en
la obtencién de un producto mas
agil sin restarle calidad ni tiempo de
investigacién, y también en la utili-
zacion plena de las técnicas que va-
mos teniendo a nuestro alcance. Se
trata de ir adaptandonos a las nue-
vas necesidades y posibilidades del
mercado, y tenemos una estructura
que nos permite hacerlo. Por otro la-
do, estamos embarcados en otro
proyecto ajeno a nuestra labor, pero
con el que nos sentimos muy com-
prometidos dentro de la politica de
RSC del Gabinete, ya que somos em-
presa colaboradora de Anidan Ke-
nia, una ONG que da formacién a
menores en una situacion social li-
mite y tiene un hospital infantil gra-
tuito que es referencia en todo el
norte de Kenia.

www.fbasociados.com
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Entrevista ANTONIO AVILES CEO DE MIKELI

“En toda Espaia se podra acceder
a Mikeli con las mismas garantias
que en las oficinas centrales”

Mikeli es una inmobiliaria de lujo nacida hace doce anos de la mano de Antonio Avilés
gue ha optado por una politica de expansion basada en el modelo de franquicias.
Hemos hablado con él para conocer la filosofia de trabajo de la compafia.

Mikeli nace en Santander como in-
mobiliaria de lujo. ¢Bajo qué pard-
metros y con qué filosofia creo esta
empresa para diferenciarse de otras
inmobiliarias del mismo rango?
Sobre todo, nos centramos en la
segmentacioén del mercado y en la de-
limitacién geografica. En Mikeli solo
gestionamos el 20% de las propuestas
de venta que recibimos. Analizamos,
valoramos y no escondemos la invia-
bilidad de la venta de una propiedad.

¢Como llego la empresa a formar
parte de la red Luxury Real Estate?

Por invitacién de sus miembros. De
hecho, Luxury Real Estate nos cono-
cieron gracias a clientes mutuos y
también a través de nuestras numero-
sas acciones de comunicacion, de
nuestra presencia permanente en los
medios y del patrocinio de importan-
tes eventos.

¢Qué condicionantes les han permi-
tido entrar en esta red?

Formamos parte de la red gracias a
que tenemos politicas empresariales,
filosofias y valores de empresa que
coinciden. Ademds, integrarse en Lu-
xury Real Estate nos permite mante-
ner nuestra personalidad propia.

Y la red les da dimension interna-
cional...

Por supuesto, la globalizacién esta
aqui también, en este sector. De todos
modos, no todas las asociaciones son
buenas ni cumplen las expectativas
iniciales. Muchas son un licito negocio
lucrativo y venden humo. Siempre

Pazo de Meiras

hay que saber con quién asociarse y
en este caso hablamos de miembros
de Sotheby’s, Christie’s. .. Lo maximo,
lo mejor.

Mikeli ya ha recibido algtin que otro
premio dedicado al sector inmobi-
liario, ¢qué significa para usted que
es el alma mater de este proyecto ta-
les galardones?

Es una inyeccion de moral impre-
sionante recibir el reconocimiento de
los mas importantes lideres de opi-
nién. Es un incentivo vital que reco-
nozcan que haces bien tu trabajo. ‘Me-
jor Inmobiliaria de Espafia’ en 2016
por el monografico de La Razén en el
hotel Palace Madrid, ‘Premio Interna-
cional a la Proyeccién e Integracién’
por Luxury Real Estate en Seattle ese
mismo afio, Premio al Mejor Proyecto
de Franquicia’ en Bilbao 2016 y Valen-
cia 2017. ‘Premio a la venta mas rele-
vante’ en Aspen (Estados Unidos) en
2017...Y asi hasta 20 reconocimien-
tos que son muy de agradecer.

Hablemos de los inmuebles que los
clientes pueden encontrar en Mike-
li. ¢Como describiria estas propie-
dades?

Solo trabajamos lo mejor, siempre
dentro de las horquillas l6gicas de pre-
cio que el mercado marca. Selecciona-
mos mucho nuestras propiedades.
Ejemplos actuales son, entre otros, el
PAZO DE MEIRAS, historia de Espa-
fa. Es otro pilar fundamental y moti-
vo de satisfaccién para Mikeli que im-
portantes y reconocidos clientes confi-
en en nuestro trabajo encargandonos

la venta en exclusiva de sus propieda-
des. Algo que agradecemos y que
achacamos a nuestro buen hacer, a
nuestra profesionalidad, a nuestra dis-
crecién y confidencialidad.

¢ Qué diferentes lineas de negocio tie-
ne Mikeli?

Inversiones.., gestién de patrimo-
nios..., suelo..., y desde ahora tam-
bién franquicias. Después de minucio-
sos estudios de mercado y proyectos
empresariales, nos hemos decantado
por esta férmula para que nuestros in-
numerables clientes de toda Espafia
puedan acceder a una oficina de Mi-
keli con las mismas garantias y cali-
dad de trabajo que en nuestras ofici-
nas centrales. Es un proyecto basado
en un modelo de negocio de éxito co-
mo es Mikeli. Los mas altos volime-
nes de facturacién y rentabilidad del
sector. Es mi gran ilusién ver una ofici-
na de MIKELI en cada una de las 10
mejores calles y ciudades de Espa-
fa...es selectivo.

¢Se puede ser innovador en el sector
inmobiliario?

Por supuesto. Innovador y tam-
bién mas profesional. La innovacién
es un tributo muy alto que hay que
pagar para ser lider, y nosotros asumi-
mos el reto. Hemos innovado en es-
quema empresarial, en escaparatis-
mo, en la focalizaciéon de nuestro
marketing, en la relacién con los
clientes...

En Estados Unidos y en muchos
paises de nuestro entorno, ser agente
inmobiliario es pertenecer a un status

Oficinas de Mikeli en Santander

Una trayectoria
basada en la calidad

( ¢ Lujo, profesionalidad y éxito
son los tres valores que des-
criben a Mikeli”, explica Anto-

nio Avilés. El fue quien hace aho-

ra doce afos puso en marcha en

Santander un modelo inmobilia-

rio alternativo a lo que por enton-

ces existia para dar a los clientes
del lujo y el alto standing.

Desde entonces, Mikeli ha sabi-
do labrarse una trayectoria que
le ha convertido en un referente
en la zona norte de Espana y que
ha dado pie a que ponga en mar-
cha una politica de expansion ba-
sada en el modelo de franquicias.

profesional e implica tener vocacion
previa, una formacion de tres afios,
superar un examen final y hacer prac-
ticas con otro broker. En Espafia cual-
quiera puede entrar y salir del merca-
do a su conveniencia. Hay caza re-
compensas e intermediarios por to-
dos los sitios y esto hay que dignificar-
lo. Hay una falta de buena imagen
social para con los agentes inmobilia-
rio. Los empleados de Mikeli son asa-
lariados fijos y realizan siempre una
formacién continuada en todos los
ambitos de la empresa: aspectos juri-
dicos, fiscales, mercantiles... Cree-
mos que es vital transmitir profesio-
nalidad para tener garantia de éxito.

e P

La idea es que los clientes pueda
acceder a la calidad de Mikeli y
de la red Luxury Real Estate des-
de cualquier punto del pais. El
crecimiento por franquicias es,
asimismo, una “oportunidad muy
atractiva para los grandes inver-
sores, asi como para aquellos
que buscan sumarse a un pro-
yecto de éxito entrando a formar
parte de su selecta red”, sostiene
el fundador de una firma forma-
da por un equipo de profesiona-
les con amplia experiencia en el
mundo empresarial, que sabe lo
gue quiere y que cree en su tarea.

¢Cudles son los proximos proyectos
con los que suefia Antonio Avilés pa-
ra Mikeli?

Abrir una gran oficina en la calle
Serrano de Madrid. Y cuando digo
“gran” es GRAN. Todo llega. ...

MIKELI

Luxury Real Estate

www.mikeli.es
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Entrevista JORGE ARTEAGA DIRECTOR GENERAL DE GROHE ESPANA

“El hogar inteligente se esta
convirtiendo en una realidad”

La tecnologia movil y la domodtica cambiaran para siempre nuestros hogares. La personalizacion, la se-
guridad y la practicidad seran aspectos cada vez mas valorados, especialmente en cocinas y banos, dos
espacios que recogen gran parte de las innovaciones de las casa del futuro. En GROHE trabajan por
acercarnos estas ultimas novedades tecnoldgicas para aportarnos el maximo bienestar.

Los bafios y las cocinas son espacios
fundamentales en un hogar. ¢ De qué
forma estdn evolucionando? ;Hacia
qué nuevos usos?

Siguiendo la linea del afio pasado,
los bafios dejan de ser un espacio me-
ramente funcional y entran en juego
aspectos estéticos y de bienestar. Es
por ello que observamos la creciente
aparicién de productos que responden
alanecesidad del spa en casa.

En lo que a la cocina se refiere, este
espacio se consolida como el centro
neuralgico del hogar. Se dirige a ser
un espacio de ocio, de trabajo, de sa-
lud y de relacién, pues cada vez es
mas comun ver en la decoracion de in-
teriores cémo las cocinas se abren a
otras estancias.

¢Podria explicarnos en qué es inno-
vador el producto Shower Toilet Sen-
sia Arena y la nueva linea de Sanita-
rios Euro?

En GROHE estamos constantemen-
te innovando y disefiando nuevos pro-
ductos para responder a las necesida-
des de los clientes. Sensia Arena es el
primer shower toilet lanzado por la
compaififa, y nace de la unién del dise-
flo y la ingenierfa alemana con la cul-
tura japonesa del spa. Este producto
representa una limpieza e higiene sin
igual, ademds de estar disefiado para
convertir el bafio en uno de los lugares
mads limpios del hogar, ofreciendo un
cuidado inteligente gracias a su limpie-
za personalizada, su higiene superior y
su confort completo. Su atractivo no es
Unicamente una cuestion tecnoldgica,
sino de estética, totalmente adaptada
al mercado europeo.

Con Euro, nuestra novedosa linea
de sanitarios, acabamos de introducir-
nos en un nuevo mercado. ;Por qué es

“Los bainos dejan de
ser un espacio
meramente funcional y
entran en juego
aspectos estéticos y
de bienestar”

innovadora esta gama? Ademas de por
abrirnos camino en un nuevo sector,
los productos se han disefiado para
proporcionar el maximo confort e hi-
giene. Los inodoros, en concreto, dis-
frutan de tecnologias incomparables,
muy limpias y silenciosas.

¢De qué forma han ampliado la ga-
ma SmartControl?

GROHE fue la primera firma del
sector en desarrollar la tecnologia ter-
mostatica. Esta ha evolucionado hasta
llegar a materializarse en la gama
SmartControl, que asegura el mayor
disfrute personalizado del agua. Es
muy comun recomendar la instalacién

de sistemas de ducha que ofrezcan al
usuario un mayor confort y seguridad,
y es por ello por lo que SmartControl
es, sin duda, uno de nuestros super-
ventas. Esta interfaz de ducha intuitiva
se ha visto ampliada con nuevos for-
matos: sistemas de ducha empotrados
termostaticos y mezcladores.

Por otro lado, ¢ qué nuevas tecnologi-
as incorporardn nuestras cocinas del
futuro?

El hogar inteligente se esta convir-
tiendo en una realidad, y es indudable
que la tecnologia mévil y la domdtica
ganan protagonismo poco a poco tam-
bién en nuestras cocinas. Reinard la
personalizacién para amoldar la estan-
cia a los gustos y necesidades del usua-
rio; los utensilios usados serdn cada
vez mas profesionales, y realizaran di-
versas tareas; los electrodomésticos in-
teligentes nos ahorrardn multitud de
funciones... Es por eso que en GROHE
nos adaptamos a los nuevos tiempos y
reinventamos el agua llevando a la co-
cina las tdltimas innovaciones con

nuestras griferias como GROHE Red
que proporciona agua hirviendo al ins-
tante y GROHE Blue que aporta agua
con o sin gas directamente del grifo.

Aunando tecnologia y seguridad,
cqué novedades han desarrollado
desde GROHE para prevenir acci-
dentes domésticos provocados por el
agua?

En Espafia un 30% de los siniestros
en el hogar comunicados a los seguros
en 2016 fueron causados por el agua,
ya sea por filtraciones, goteras, hume-
dades o mal estado de las tuberias. Es
mas, la media del coste de las repara-
ciones es de unos 700 €. Para comba-
tir esta problematica, en GROHE he-
mos desarrollado un sistema de seguri-
dad de agua formado por el sensor
GROHE Sense y el controlador GRO-
HE Sense Guard.

Estos dispositivos aportan mayor
confort y seguridad al hogar al permi-
tir controlar fugas de agua y roturas de
cafierfa. También alertan de la forma-
cién de hielo y permiten tener un con-
trol constante de la temperatura y la
presion. Todo en cualquier momento y
desde cualquier lugar.

¢Qué nuevas ventajas aporta la tec-
nologia GROHE Red?

Vamos a pensar en el ntimero de
veces que tenemos que hervir agua al
dia, y cudnto tiempo perdemos espe-
rando a que hierva. Imaginemos ahora
que podemos ahorrar tiempo, recursos
y energia, ademds de conseguir mas
espacio en la cocina. GROHE Red hace
todo esto por nosotros. Una griferia
que ofrece agua caliente a 100°C direc-
tamente del grifo, de forma segura e
inmediata. En cuestién de segundos
podemos disfrutar de agua hirviendo

para escaldar verduras, preparar pasta
o0 hacernos un té. Es un paso mas en la
revolucidn que estd sucediendo en el
uso de la cocina.

¢Con GROHE podemos obtener solu-
ciones completas para el bafio y la
cocina?

La firma comercializa griferfas de
bafio y de cocina, ademads de otras so-
luciones como accesorios de bario, sis-
temas de ducha, accionamientos, sho-
wer toilet, etc. Como parte del grupo
LIXIL, en GROHE contamos con déca-
das de experiencia en el sector de los
sanitarios, y es por eso por lo que este
2018, ademas, hemos lanzado tres ex-
clusivas lineas de sanitarios, convir-
tiéndonos en un proveedor integral de
soluciones de bafio.

En cuanto a la estética, ;qué tenden-
cias se estdn viendo?

Las tendencias en bafios del 2018 se
dirigen hacia espacios renovados y muy
distintos a lo acostumbrado: bafieras de
estilo retro, baldosas geométricas, lineas
esbeltas, complementos en metal, luces
led, colores eléctricos, etc. De hecho, los
interioristas y las firmas apuestan por
bafios funcionales, modernos y con un
toque de disefio. Nuestros productos
presentan diferentes acabados, formas
y tamafios que proporcionaran al usua-
rio la posibilidad de escoger entre un
sinfin de estilos.

¢Qué garantias ofrecen los productos
GROHE?

GROHE es sinénimo de calidad, di-
sefo, tecnologia y sostenibilidad. Estos
cuatro valores estan presentes en el
desarrollo de cualquiera de nuestros
productos. Con el sello “Made in Ger-
many”, todo lo que nace bajo el nom-
bre de la marca cumple con las mds
exigentes normas de calidad. Ademds,
el equipo propio de disefio de la com-
paiifa ha ganado numerosos premios
en los tiltimos afos, entre los que des-
tacan el Red Dot Design, el iF Product
Design, el Greeg Good Design o diver-
sos Iconic Awards.

¢Donde podemos encontrarlos?

Entre los principales distribuidores
especializados, showrooms, tiendas
de cocina, canal online y DIY, estamos
presentes en aproximadamente 300
puntos de venta en Espafia. En nues-
tra pagina web pueden consultarlos
todos.

www.grohe.es
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