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El 93 % de las empresas alemanas
mira con buenos ojos a Espaiia

Nueve de cada diez empresas germanas califican la situacion econdémica espanola como
buena o satisfactoria y seis de cada diez espera una mejoria entre 2018y 2019

a Camara de Comercio Ale-
mana para Espafa y el In-
ternational Center for Com-
petitiveness de IESE Busi-
ness School han publicado reciente-
mente los resultados extraidos de la
encuesta bienal ‘Empresas Alemanas
en Espafia: Clima Empresarial y Ex-
pectativas 2018-2021". A través de
esta encuesta, hemos descubierto
que mas del noventa por ciento de
las empresas alemanas encuestadas,
mira con optimismo hacia la recupe-
racién econdmica espafiola.

Las 769 empresas encuestadas
son compaiiias espafiolas con par-
ticipacién alemana en su capital.
El 90,6 % de ellas se ha mostrado
muy satisfecha con sus operacio-
nes comerciales en Espafia, y el 57
% espera que la economia espafio-
la mejore en los proximos dos

afos, siendo mds optimistas de ca-
raa2019.

De hecho, que el 90,6 % de las
empresas encuestadas valore su ac-
tividad en Espafia como buena o sa-
tisfactoria es un dato relevante si lo
comparamos con las cifras registra-
das en 2016, afio de la anterior en-
cuesta. En 2016, el 86 % de las em-
presas encuestadas valoraba de for-
ma positiva la situacién comercial
de su actividad en Espafia; en esta
ocasion, las cifras se situan en los
mismos niveles anteriores a la crisis
econdmica.

MAS EMPLEO PARA ESPANA
Casi el 90 % de las empresas en-
cuestadas prevé aumentar sus
plantillas en Espafia a lo largo de
2018. E1 95 % de las firmas consul-
tadas califica la situaciéon econémi-

ca de su empresa como buena o
positiva y pretenden crecer, dentro
de los préoximos tres afios, en tér-
minos de ventas, exportaciones,
beneficios, inversiones y también
en empleo.

El 88 % de las empresas encues-
tadas, ademds de aumentar sus
contrataciones, pretende subir los
salarios de sus trabajadores duran-
te 2018. De hecho, el capital huma-

Mas de 2.000 empresas
alermanas tienen
actividad en Espanay
crean alrededor de
190.000 puestos de
trabajo directos

no es una de las principales fortale-
zas espanolas valoradas por las em-
presas alemanas. La formacién aca-
démica, la motivacién, la calidad
del sistema educativo o el sistema
de formacién profesional son los
principales factores competitivos
destacados.

AREAS DE MEJORA

Sin embargo, existen puntos en
lo que hay margen de mejora, se-
gun las empresas encuestadas. Los
elevados costes energéticos, la
inestabilidad politica, el lento fun-
cionamiento de la Justicia junto
con el resto de las administraciones
publicas, y la unidad de mercado,
siguen siendo nuestros talones de
Aquiles, sumados al manejo del
idioma alemdn.

El 75 % de las empresas encues-

tadas considera que deberia otor-
gérsele mayor importancia al ale-
man en el sistema educativo espa-
fiol. El 58 % de estas empresas
cree que un mayor conocimiento
del idioma aleman supondria una
importante ventaja competitiva
para Espafia. Sin embargo, menos
de la mitad de las empresas en-
cuestadas invertird en cursos de
alemdn para sus trabajadores du-
rante 2018.

En la actualidad, méas de 2.000
empresas alemanas tienen actividad
en Espafia, creando alrededor de
190.000 puestos de trabajo directos
y mas de 500.000 indirectos. Segin
los ultimos datos publicados por el
Bundesbank en 2014, las empresas
alemanas en Espafia facturaron
82.400 millones de euros. Y otro da-
to importante: la mitad de las filiales
alemanas en Espafia extienden sus
actividades desde Espafia hacia
otros paises como Portugal o los si-
tuados en América Latina.

Los datos que la encuesta ‘Em-
presas Alemanas en Espafia: Clima
Empresarial y Expectativas 2018-
2021’ nos ofrecen desde hace 25
afos, son un buen termémetro pa-
ra medir la temperatura del nivel
de inversiones y las perspectivas de
crecimiento de las empresas alema-
nas en Espafia.

Fuente:
Cdmara de Comercio Alemana para Espafia

Espaiia y Alemania,
socios comerciales
en crecimiento

Alemania es el principal pais de origen de
las importaciones espafnolas y es el segundo
destino mundial de nuestras exportaciones

on los datos de 2016 (ulti-

mos datos disponibles) en

la mano, el comercio hispa-

no- aleman ha crecido un 4

% respecto a los datos registrados el

aflo anterior, con un total de 65.000

millones de euros. Las importaciones

espafiolas desde el pais alemdn repre-

sentaron el 14 % del total, siendo el

principal pais de origen de nuestras

importaciones, y erigiéndose como se-

gundo destino de las exportaciones es-
pafiolas con un 11 % del total.

En este periodo, Espafia import6

mercancias desde Alemania por un

valor de 36.800 millones de euros,
valor un 3 % superior respecto al
afo anterior, y exporté mercancias
al pais germano por un valor total
de 28.700 millones de euros, regis-
trando asf un 6 % de crecimiento in-
teranual.

Los bienes de equipo, los vehicu-
los y piezas de automéviles, produc-
tos quimicos y productos de alimen-
tacion fueron los tipos de mercanci-
as que principalmente se exportaron
desde Alemania hacia Espafia. Rea-
lizando el camino inverso, los vehi-
culos y piezas de automdviles, se-

;Le interesa

el mercado aleman?

Si su empresa esta interesada
en invertir en el mercado ale-
man, el Ministerio de Econo-
mia de Alemania ha creado la
plataforma iXPOS - The Ger-
man Business Portal, un servi-
cio de apoyo destinado a las
empresas extranjeras interesa-
das en el mercado aleman.

El objetivo Gltimo de esta pla-
taforma es fomentar la coope-
racién entre empresas alema-
nas y extranjeras. Cada empre-
sa puede registrarse y crear su
perfil para ofrecer sus produc-

tos y servicios, buscar socios
comerciales y, a través de su
boletin de noticias actualiza-
do, poder estar al dia sobre las
Gltimas noticias del mercado
empresarial aleman. Ademas,
con el fin de incentivar la rela-
cion entre los integrantes del
portal, la plataforma ofrece
participar activamente en las
discusiones del foro. También
a través de iXPOS podemos
acceder a diferentes institucio-
nes, asociaciones y organis-
mos alemanes.

Los bienes de equipo, los
vehiculos y piezas de
automoviles, productos
quimicos y productos de
alimentacion fueron los
tipos de mercancias que
principalmente se
exportaron desde
Alemania hacia Espafia.

guidos de los productos quimicos,
bienes de equipo, y productos de ali-
mentacién fueron los productos que
principalmente recibieron en Ale-
mania provenientes de nuestro pais.

En cuanto a los datos turisticos,
Espafia sigue siendo uno de los des-
tinos preferidos por los alemanes.
De hecho, representan el 15 % del
total de turistas extranjeros que vi-
sitan Espafia. El gasto del turista
alemdan en nuestro pais compensa
el déficit de la balanza comercial de
Espafia con Alemania.

Fuente:
Cdmara de Comercio Alemana para Espafia
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Uri Geigle Abogado y socio de DAUSS Abogados & Rechtsanwalte

1

De izquierda a derecha, los cuatro socios de DAUSS: Nathalie Kihlmann, Ivan Mateo, Lara Campanario y Uri Geigle.

“La confianza es el valor
primordial de un abogado”

Saber diferenciarse desde el minuto uno, con una manera de trabajar diferen-
te y orientada a un target de cliente muy concreto, es seguramente el mejor
punto de partida para el éxito de un negocio. Es el caso de DAUSS, una firma
joven pero con amplio conocimiento del derecho y de la idiosincrasia germana
que en tan solo dos afios de trayectoria ha conseguido posicionarse como un
bufete de referencia en el asesoramiento a empresas alemanas, a las que ade-
mas ofrece un apoyo y entendimiento cultural fundamentales para hacer ne-
gocios e invertir en Espana.

¢La especializacion es uno de los va-
lores afiadidos de DAUSS?

Si, la especializacion en clientes
germano-parlantes, centrdndonos en
inversores y empresas de Alemania,
Austria y Suiza que operan en Espa-
fia, de ahi las siglas de nuestro nom-
bre, DAUSS: Deutschland, AUstria,
Schweiz y Spanien. Todo ello de la
mano de un equipo multidisciplinar y
con matiz germano, tanto por expe-
riencia vital como por formacién y ba-
gaje profesional. Sobre esta base, he-
mos querido crear un nuevo concepto
de despacho, creando DAUSS en Bar-
celona.

¢ Qué aspectos definen ese concepto?
Nos perfilamos como un bufete
con un equipo joven pero muy bien
preparado, con inquietud por ayudar
realmente al cliente en el desarrollo
de su negocio en Espafia, comprome-
tido tanto con el impulso a empresas
consolidadas alemanas en su activi-
dad en el mercado espafiol como con
el emprendimiento y las startups, y to-
do ello poniendo siempre el foco en

las personas, ya sean nuestros clientes
o nuestros empleados. Ademas, so-
mos un bufete que potencia el uso de
las TIC, que elimina la estructura je-
rarquica de los despachos tradiciona-
les y que ademas tiene unos valores
de Responsabilidad Social Corporati-
va muy marcados.

¢Qué balance hace del camino reco-
rrido hasta hoy? ;Qué aceptacion es-
td tendiendo como nueva firma legal?

Muy buena. Fl afio pasado alcan-
zamos un incremento de nuestra fac-
turaciéon de un 26% (rozando el mi-
116n de euros), cifra mas propia del
despegue de una startup que de un
negocio de nuestras caracteristicas y
que esperamos repetir en este ejerci-
cio. Actualmente tenemos ya mas de
un centenar de clientes en cartera.
Tanto los que mantenemos desde el
primer dia como los que han entrado
nuevos se muestran muy satisfechos
con nuestro trabajo, asi que estamos
en el camino en el que queriamos es-
tar cuando creamos DAUSS. Ade-
mas, en tan solo dos afios de trayec-

toria ya hemos duplicado espacio de
trabajo y plantilla.

¢Cudles han sido los factores de éxito?

La especializacion, sin duda, ha si-
do uno. Antes de crear DAUSS, nuestro
bagaje y reputacion como juristas du-
rante una media de mas de 10 afios ya
eran conocidos, con lo cual hemos cre-
ado una marca en la que el cliente sabe
que puede confiar. Le ofrecemos un
asesoramiento ‘confortable’ que le da
tranquilidad: recibe nuestro trabajo en
su idioma, lo que facilita la comunica-
cién y evita malentendidos, estructu-
randonos en unidades de negocio que
cobran vida para adaptarse a la estruc-
tura que mejor convenga a cada caso y
cada empresa.

“Nuestro asesoramiento
‘confortable’ da
tranquilidad al
empresario germano-
parlante”

¢Entender al cliente no solo en su
idioma sino también culturalmente
es clave?

Totalmente. Entender qué quiere
conseguir en Espafia para poder encon-
trar soluciones y adaptar sus necesida-
des a la realidad espafiola. Al ser un
despacho especializado, generamos de
entrada mucha confianza entre clientes
germano-parlantes. La confianza es un
valor primordial en un abogado y eso,
al final, se traduce no solo en cuestio-
nes legales. Mds alld de ofrecer el mejor
asesoramiento, atendemos al cliente de
manera que pueda consultarnos libre-
mente cualquier duda que tenga en su
dia a dfa empresarial.

¢Sus clientes son empresas alemanas
que se constituyen en Espafia?

Nuestros clientes son empresarios
alemanes, o del entorno de habla ger-
mana, que asesoramos aqui, a veces in-
cluso son empresas residentes en Ale-
mania cuyos directivos responsables de
los proyectos en el sur de Europa son
descendientes de inmigrantes espafio-
les, o bien pueden ser empresas de alli
que se constituyen en Espafia. En nues-
tro dia a dia vemos que la confianza en
la economia del pais estd sana y eso fa-
vorece un clima en el que hacer crecer
todo tipo negocios. En este sentido,
destacar nuestro trabajo con NeDeNa,
un circulo de directivos, profesionales y
empresarios alemanes con mds de 350
miembros, con los que compartimos
valores y a los que ofrecemos servicios
de asesoramiento legal adaptado las
necesidades del empresario aleman
que monta una startup.

¢Sus clientes pertenecen a sectores de
actividad diversos?

Si, desde startups innovadoras a
empresas del sector inmobiliario, que
ahora estd volviendo a despuntar, y
también hemos apostado mucho por el
derecho de la energfa, &mbito que esta

renaciendo en Espana. En este sentido,
acompafiamos a empresas alemanas
del sector de la energia fotovoltaica que
invierten en Espafia. En un sentido mas
amplio, dirfa que DAUSS es una firma
legal que ofrece al cliente germano-par-
lante, tanto empresas como personas
fisicas (patrimonios privados), un ase-
soramiento integral en todas las dreas
del derecho, de manera que puede en-
contrar en DAUSS un apoyo total en su
andadura en Espafia. Del mismo mo-
do, empezamos a notar que las empre-
sas espafiolas nos empiezan a consultar
para invertir o abrir mercado en Ale-
mania. Nuestra red de contactos en
Alemania nos puede permitir aportar
valor en este sentido, asi que seguire-
mos atentos a estos movimientos para
ver como podemos reconducir nuestra
proyeccion internacional y emplear
nuestros conocimientos a la inversa,
trabajando para empresarios con inte-
reses en Alemania.

Se ha referido antes a DAUSS como
una firma que potencia las TIC...

Efectivamente. Con el objetivo de
optimizar nuestros procesos para po-
der ser mas eficientes y ser una oficina
sin papel, un desarrollador nos ha cre-
ado un software a medida de las nece-
sidades de nuestro negocio, que nos va
a permitir la mayor virtualizacién posi-
ble de toda la informacion, automati-
zando el maximo de procesos para ser
mas agiles y efectivos, tanto a nivel in-
terno como en nuestra interaccion con
el cliente. Esta herramienta resuelve
con éxito la dificil tarea de conjugar el
lenguaje juridico y el de programa-
cién, porque se ha desarrollado en el
seno de nuestro despacho. Y también
incorporamos a nuestro trabajo la vi-
sién académica, participando en un
grupo de investigadores de la Facultad
de Derecho de la UAB focalizado en In-
teligencia Artificial, Tecnologia y Dere-
cho, cuyo libro del mismo titulo, del
que es coautor Ivan Mateo, socio de
DAUSS, acaba de publicarse.

También ha mencionado que DAUSS
es una firma comprometida con la
RSC...

Si, 1a Responsabilidad Social Cor-
porativa es un eje vertebrador de
DAUSS. Hasta ahora habiamos optado
por diversos patrocinios a ONG’s y fun-
daciones, pero este afilo hemos dado
un paso mas en nUestro COMpromiso
para ir mas alla de la mera donacién
econdmica, colaborando con la startup
Share & Grow. Con ellos estamos tra-
bajando en nuestro propio proyecto
solidario, exponiendo los temas que
socialmente nos preocupan para poder
desarrollar conjuntamente proyectos
que se ajusten a ellos, en los que se im-
plique todo el equipo de DAUSS. Tam-
bién en la linea de la RSC somos una
empresa comprometida con las politi-
cas de igualdad y de proteccion de la
diversidad, colaborando en un proyec-
to publico en el que participan empre-
sas pioneras en Barcelona con el fin de
fomentar el respeto y compromiso a
estos principios dentro de las estructu-
ras empresariales.

www.dauss.es
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Bauhaus

30 anos comprometidos con el mercado espanol del
bricolaje, la construccion, la jardineriay la decoracion

BAUHAUS celebrara el préximo afio el trigésimo ani-
versario de su presencia en Espafia, tres décadas que
han servido para situar a la empresa como uno de los
referentes de la distribucién de productos de bricola-
je, construccion, jardineria y decoracion.

Los origenes de la compaiiia se si-
tdan en los afios 60 en Alemania, don-
de instaurd un concepto totalmente
nuevo. En aquella época, el cliente
que buscaba herramientas, materiales
de construccidén o pinturas tenia que
recorrer una a una todas las tiendas
especializadas. En su nuevo concepto,
ofrecia por primera vez bajo un mismo
techo todo lo que el cliente podia ne-
cesitar, permitiendo asi realizar las
compras de una forma mds agradable
y relajada. A dia de hoy BAUHAUS
cuenta con mas de 270 centros en Eu-
ropa y da empleo a mas de 16.000 tra-
bajadores.

ESTRUCTURA EN ESPANA

BAUHAUS aterrizd por primera
vez en nuestro pais en 1989 con la
apertura del centro de Barcelona - Zo-
na Franca. En 2008, la compaiiia ini-
¢ié un plan de expansién que le ha lle-
vado a contar a dia de hoy con once
centros localizados en Barcelona, Ga-
va, Tarragona, Girona, Malaga, Ma-
llorca, Valencia (Paterna y Alfafar),
Zaragoza, Madrid y Alcorcon. “Todas
estas aperturas han significado una
aceleracion de ritmo de crecimiento y
ponen de manifiesto nuestro compro-
miso con el mercado espafiol. Afio tras
afio la compaiiia ha ido creciendo en
volumen de ventas y clientes, en varie-
dad de producto - incorporando nue-
vas secciones y categorias— y en la
oferta de servicios”, explica Bart Gin-
neberge, Director General de
BAUHAUS en Espaia.

En este momento la empresa da
trabajo a aproximadamente 1.400
personas repartidas en las diferentes
areas donde opera cada uno de los
centros. “La llegada de un centro su-
pone en todos los casos un beneficio
para la zona. Ademds de ofrecer a los
vecinos de la localidad una amplia va-

riedad de productos de calidad a un
buen precio, la llegada de nuestra
marca implica una gran apuesta por la
economia y el empleo local”, sostie-
nen los responsables de BAUHAUS.

SERVICIO INTEGRAL PARA
TODO TIPO DE CLIENTES

Ala hora de buscar las razones del
éxito de la marca conviene destacar la
voluntad de ofrecer un servicio inte-
gral y de establecer una estrecha rela-
cién con sus clientes que comienza en
el punto de venta. “La distribucion, la
oferta, la organizacién de los produc-
tos y la profesionalidad de nuestros
empleados son el primer paso para lo-
grar que el cliente encuentre lo que
busque”, afirma Bart Ginneberge.

Otro tema a destacar es la impor-
tancia de adaptarse a las necesidades
del mercado y de su cliente, tanto
particular como profesional. En este
sentido, un buen ejemplo seria el
desarrollo de proyectos a medida, o
el concepto del DRIVE-IN, tan inno-
vador como sencillo: los clientes ac-
ceden directamente con su vehiculo
hasta las estanterfas donde se en-
cuentra el producto que necesitan pa-
ra asi cargarlo sin esfuerzo.

Con el paso del tiempo,
BAUHAUS ha desarrollado una filo-
soffa de trabajo propia que coloca en
el centro de todas sus reflexiones a
clientes, empleados y colaboradores.
“Cada uno de nuestros trabajadores
es un transmisor esencial de la filoso-
fia de BAUHAUS y colabora dia a dia
en el desarrollo de su oferta de pro-
ductos y servicios”, aseguran desde la
compania.

UNA EMPRESA
COMPROMETIDA

El ADN de BAUHAUS recoge fiel-
mente la politica de responsabilidad

social corporativa de la compaiiia,
donde cobran protagonismo la forma-
cién y las oportunidades en el empleo,
el empoderamiento de la mujer en la
sociedad, la apuesta por un entorno
sostenible o los valores del deporte.
“BAUHAUS emplea a personas en
riesgo de exclusion social, las forma y
les garantiza un futuro mejor. Emplea
a mayores de 45 afios, porque la edad
es algo secundario en comparacion
con la capacidad y las ganas de traba-
jar de una persona”, nos cuenta Lola
Vilches, Responsable de Recursos Hu-
manos.

Actualmente, el 52% de la plantilla
de la compaiiia en Espafia esta com-
puesta por mujeres. Un dato significa-
tivo de la apuesta por el protagonismo
de la mujer en la sociedad y, particu-
larmente, en el mundo laboral si-
guiendo principios de igualdad de
oportunidades y salario respecto a los
trabajadores hombres. Si hablamos de
sostenibilidad, BAUHAUS apoya cam-
pafias de concienciacién y son los pri-
meros en seguirlas a la hora de cons-
truir uno de sus centros, puesto que se
realizan con los materiales que menos

Mas de 120.000 productos

Uno de los rasgos que definen a BAUHAUS es la amplitud de su oferta,
formada por mas de 120.000 productos que se distribuyen en 15 seccio-
nes diferentes: Jardin y tiempo libre, Bafios y cocinas, Ferreteria, Herra-
mientas y maquinaria, Instalacion eléctrica e iluminacion, Aire acondicio-
nado y calefaccion, Suelos, Ceramica, Pinturas y papel pintado, Decora-
cién y manualidades, Limpieza, Madera y muebles en kit, Carpinteria exte-
rior e interior, Material de construccion, Nautica y automovil.

Se trata de una oferta selecta basada en la méxima calidad y en la combi-
nacién de productos de marca y articulos fabricados en exclusiva para
BAUHAUS, muchos de ellos producidos por proveedores locales (el 63%
de ellos frente al 32% de productos comunitarios y solo un 5% de fuera de

la Unién Europea.

impacto tengan en el medio ambiente
y siguiendo la maxima de optimiza-
cién de recursos naturales. Un buen
ejemplo de ello es la iluminacion de
sus centros, donde se maximiza la uti-
lizacién de luz natural.

Por ultimo, BAUHAUS es una mar-
ca aliada con el deporte y los estilos de
vida saludables. Lo hace dando sopor-
te a competiciones populares y depor-
tes, sobre todo, minoritarios.

BAUHAUS Y LA FORMACION
PROFESIONAL

Desde hace varios afios, BAUHAUS
colabora con el sistema de Formacion
Profesional Dual. “La razén es muy
sencilla: los jovenes estan mas prepa-
rados para incorporarse al mundo la-
boral cuando realizamos de forma si-
multdnea, una formacién en las aulas
con formacion dentro de las empresas.
La motivacion de un alumno que cur-
sa FP Dual es mayor y es una expe-
riencia que vivimos de primera mano
con los alumnos, que aprenden en
nuestros centros los roles de la comer-

cializacion y atencién al publico. Cada
afio son decenas los jovenes que com-
pletan su formacién académica en
nuestros centros, de la mano de nues-
tros profesionales mas experimenta-
dos”, afirma el Director General de la
empresa.

DE CARA EL FUTURO

BAUHAUS est4 desarrollando su e-
commerce para ampliar su horizonte
comercial en Espafa. Un esfuerzo que
se materializard dentro de poco tiem-
po para que el cliente pueda tener los
productos desde cualquier punto y a
solo un clic de distancia. Por el mo-
mento, la marca ya ofrece el nuevo
servicio “Click&Collect”, donde el
cliente puede reservar el producto que
necesita online y recogerlo en su cen-
tro mas cercano.

www.bauhaus.es
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Jorge Caturla Werner

as delas

soluciones

innovadoras del Grupo

nacen en Espana”

Controlar la afluencia de personas en espacios urbanos puede ser de vital impor-
tancia para aumentar la rentabilidad de un negocio de transporte urbano o retail.
Los sistemas basados en tecnologia Big Data que desarrollan desde la empresa
alemana Dilax Group, comercializados y distribuidos en nuestro pais a través de
Dilax Espaia, permiten a las empresas obtener informacién de valor que garanti-

za una toma de decisiones fundamentada en datos reales.

¢Cudl es la trayectoria que ava-
la al Grupo Dilax y a su filial en
nuestro pais, Dilax Espafia?

Dilax Intelcom se constituyé
como tal a finales de la década de
los ochenta del siglo pasado. La
empresa comenzd su actividad en
Suiza, pero ahora tiene su sede en
Berlin. Llevamos alrededor de tres
décadas de trayectoria empresa-
rial, ocupdndonos del desarrollo
de sistemas innovadores en el &m-
bito del control de la afluencia de
personas en entornos urbanos.

En un primer momento, nos
encargdbamos unicamente del
conteo de personas, pero en la ac-
tualidad vamos un paso mas alla

poniendo en valor toda la infor-
macion que podemos obtener pa-
ra influir en la mejora de la renta-
bilidad de las empresas clientes.
Dilax Espafia lleva diez afios en
activo y se ocupa de la venta y la
gestion de los productos desarro-

“Con los sistemas de
control de afluencia de
personas obtenemos
datos reales en los que
basar las decisiones de
negocio”

llados y fabricados por el Grupo
Dilax.

¢En qué tipo de entornos urba-
nos pueden encargarse del con-
trol de la afluencia de personas?

Trabajamos tanto en transpor-
te publico (divisién Public Mobi-
lity) como en centros comerciales
y aeropuertos (divisién Retail &
Airports). En transporte ptblico,
contamos con una fuerte presen-
cia en Espafia donde gestionamos
autobuses urbanos en diferentes
ciudades espafiolas, ademds de
trenes y otras formas de transpor-
te urbano. El objetivo principal es
determinar qué lineas de trans-

General Manager de Dilax Espana (Dilax Intelcom lIbérica, S.L.)

porte de pasajeros son rentables
para las empresas y cuéles no,
ademas de identificar cudles ne-
cesitan ser reforzadas.

En el &mbito del retail, gracias
a nuestras soluciones, es posible
sacar conclusiones en base a la
afluencia de personas en una
tienda al dia, la recurrencia de los
clientes, el tiempo que permane-
cen en el establecimiento, etc.

Por lo que me explica, vendria a
ser algo asi como trasladar los
datos que extraemos en un e-
commerce, pero llevdndolos a
una tienda fisica...

Exactamente, eso es lo que tra-
tamos de hacer. En las tiendas on-
line se puede medir el tiempo de
estancia, los visitantes repetido-
res, el ticket medio de compra,
etc. Asi que, nosotros ahora pode-
mos realizar estas mismas medi-
ciones, pero en la tienda fisica.

¢De qué forma puede repercutir
en la rentabilidad de un negocio
controlar la afluencia de perso-
nas?

En el transporte publico nos
permite determinar en qué hora-
rios y trayectos es viable el servi-
cio, y también nos ofrece infor-
macion para tomar decisiones en
cuanto a las lineas o trayectos a
reforzar, teniendo en cuenta pe-
riodos del afio en los que haya
mayor afluencia de personas.

En retail, podemos extraer una
ratio entre las personas que acu-
den a la tienda y las ventas que se
llegan a realizar. También pode-
mos medir cudntas personas nue-
vas entran a la tienda para deci-
dir con qué frecuencia cambiar el
escaparate, por ejemplo. Son me-
didas, todas ellas, que permitiran
al negocio obtener una mayor
rentabilidad adaptéandose a las
necesidades reales de su publico.
Obtenemos, en definitiva, datos
reales en los que basar las decisio-
nes de negocio.

¢Cudles son aquellos aspectos
que han convertido a Dilax en
una empresa especialmente in-
novadora en el dmbito del con-
trol de la afluencia de personas?

Realizamos proyectos llave en
mano y ofrecemos la solucion
completa, aunque también pode-
mos integrarnos en otras empre-
sas que requieran apoyo en fases
especificas. Vamos mas alla del
desarrollo del sistema, ya que
siempre buscamos soluciones que
puedan ofrecer la maxima canti-
dad de informacién a nuestros
clientes de la mano de la tecnolo-
gia Big Data.

Disefiamos el proyecto siem-
pre en funcién de las necesidades
concretas del cliente. De hecho,
nuestra primera pregunta siem-
pre es: ‘¢qué quieren hacer con
los datos?’. Esta respuesta es la
que nos guia en el desarrollo de
un proyecto adaptado a cada
cliente.

¢Cudles son las ultimas solucio-
nes que han lanzado al mercado?

Hemos desarrollado unos nue-
Vos sensores que tienen mayor ca-
pacidad de medicién. Son los 1la-
mados PRT-400, unos sensores de
ultima generacién capaces de
medir la afluencia de personas te-
niendo en cuenta factores que
hasta ahora no podiamos medir
Ccomo Si van en pareja o en grupo,
si utilizan sillas de ruedas, si por-
tan bicicletas, e incluso estos nue-
vos sensores distinguen a las per-
sonas en funcién de su altura pa-
ra poder contabilizar el acceso de
menores a determinados espacios
urbanos.

Por otro lado, también hemos
disefiado un nuevo software basa-
do en Big Data al que hemos deno-
minado Citisense que ofrece aun
mas informacién de calidad a las
empresas de transporte urbano.

¢A qué nuevos retos se enfrentan
dentro de las divisiones de
transporte urbano y retail?
Precisamente, con estos nue-
vos lanzamientos, estamos ya
dando respuesta a los nuevos re-
tos que se plantean en el sector
como el origen-destino, la perma-
nencia, la frecuencia, el tipo de
usuarios, etc. La idea es seguir
trabajando para poder ofrecer ca-
da vez mas informacién de valor
a las empresas a través de los sis-
temas Big Data, incluso cruzando
esta informacién con factores co-
mo el clima o las épocas vacacio-
nales, por ejemplo, para que las
empresas puedan tomar decisio-
nes fundamentadas también en
funcién de la época del afio.

“"EnEspananacen
muchas de las ideas
Innovadoras que tienen
unagran aceptacion en
el resto del mundo”

Por tanto, las perspectivas de
crecimiento de Dilax Espafna son
positivas...

Si, somos muy optimistas ya
que afio a afio vamos consiguien-
do mejores resultados. Se nos
plantean objetivos cada vez mas
interesantes y es curioso ver co-
mo aqui en Espafia, nacen mu-
chas de las ideas innovadoras que
llegan a desarrollarse y que tie-
nen una gran aceptacién en el
resto del mundo. Muchas solucio-
nes innovadoras nacen desde Di-
lax Espaiia.

www.dilax.com
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Carlos Arguedas Director comercial South Europe, Kaco New Energy

"Hemos equipado nuestras plantas
de produccion internacionales
segun el modelo aleman”

Hace casi 20 afios, a finales de 1998, Ralf Hofmann y una docena de ingenieros abandonaron el Grupo KACO
y fundaron una empresa independiente dedicada exclusivamente a la energia fotovoltaica. Ellos trajeron in-
genio, entusiasmo y décadas de experiencia de KACO, el mayor proveedor mundial de interruptores elec-
tromecanicos (choppers) en la década de 1950, los precursores de los actuales inversores fotovoltaicos. Hoy
en dia, KACO new energy es uno de los mayores fabricantes de inversores fotovoltaicos del mundo.

Kaco New Energy desarrolla in-
versores solares fotovoltaicos en
sus dos plantas de Alemania para
el mercado europeo, ¢la marca
Made in Germany sigue siendo si-
nonimo de calidad?

Si, se puede confirmar que las
empresas alemanas cumplen ese re-
quisito. Sin duda, en Kaco estamos
dispuestos a convencer a todas las
partes interesadas de que estamos
trabajando duro para satisfacer sus
altas expectativas en tecnologia
alemana.

¢ Qué otras plantas de produccion
tienen para cubrir los mercados
americanoy asidtico?

Para acercarnos a los mercados
exteriores, ahora producimos en
EE.UU y Corea del Sur, siempre y
exclusivamente en nuestras propias
instalaciones de produccion.

Alermania es pionera
en el campo de las
energias renovables

¢Cudl es el modelo de fabricacion
alemdn que siguen?
Desarrollamos inversores solares
de hasta 100 kilovatios en nuestras
dos plantas en Alemania: en nues-
tra sede central de Neckarsulmy en
Kassel. La produccién para el mer-
cado europeo es exclusiva. No solo
creamos valor afladido y mantene-
mos puestos de trabajo, sino que la
alta cualificacién de nuestros em-
pleados es un requisito importante
para la calidad de nuestros produc-
tos. Hemos equipado nuestras
plantas de produccién internacio-
nales segin el modelo aleman y
empleamos exclusivamente a nues-
tros propios empleados. En Corea
del Sur, la planta también desarro-
lla inversores solares en la clase de
potencia a partir de 100 kilovatios
en estrecha colaboracién con la se-
de central alemana de la empresa.

Para Kaco New Energy, la calidad
es sin duda el baluarte con el que
han conquistado un lugar impor-
tante en el mercado.

el L S

Eso es correcto. Alemania es pio-
nera en el campo de las energias re-
novables y son muchas las empre-
sas innovadoras que han surgido de
la revolucién energética a partir del

afio 2000. Kaco se ha posicionado
en este sector en términos de know-
how y calidad a lo largo de muchos
afios. En los mercados internacio-
nales, atenemos estrictamente a las

- . =

normas internacionales y regiona-
les y concedemos importancia al
hecho de que también podemos
prestar apoyo alli nosotros mismos
0 CON NUEStros socios estrategicos.

La empresa alemana fue pionera
en la década de 1930 como fabri-
cante de inversores. ;Qué es la
nueva plataforma Blueplanet 125
TL3?

El Blueplanet 125 TL3 utiliza las
ultimas tecnologias para mantener
el concepto de "reduce to the max”
introducido por la nueva energia de
KACO hace dos afios con el Blue-
planet 50.0 TL3.

El inversor string ofrece una alta
densidad de potencia con una po-
tencia de salida de 125 kilovatios y
un peso de solo 70 kilogramos, ya
que puede superar 1,5 veces la po-
tencia de salida. Los niveles de po-
tencia también subrayan la alta efi-
ciencia del 99% y el amplio rango
de MPP, que oscila entre 875 y
1.300 voltios. El hecho de que el in-
versor absorba la energia de los
mddulos solares de 1.500 voltios es
también una novedad.

El Blueplanet 125 TL3 tiene una
carcasa de aluminio para uso exte-
rior, que se puede colgar en la pa-
red. Con unas dimensiones de 700
mm x 700 mm x 450 mm, es la ma-
quina mas maniobrable de su clase.
La utilizacién de cables de aluminio
de bajo coste con una seccién de
hasta 240 milimetros ofrece la posi-
bilidad de ahorrar costes durante la
instalacion. Los colectores de ran-
gos especificos del cliente para el
Blueplanet 125 TL3 permiten una
configuracién flexible de la tecnolo-
gia de conexion.

¢Cudnto tiempo
lleva Kaco New
Energy activo en

Espana?
Llevamos aqui
aproximadamente

desde el 2006, ano
en el que se vendie-
ron productos para
un parque fotovol-
taico en Alcolea de
Calatrava, Ciudad
Real. En 2008 fue
cuando Kaco Espafia nacié como fi-
lial contando con un equipo técnico
y comercial muy competente.

¢Es el mercado espafiol uno de los
mds importantes para la empre-
sa?

Efectivamente, el mercado espa-
fol es clave para Kaco, nos ha dado
muy buenos resultados en el pasa-
do, ademas hemos logrado tener
partners que han crecido tanto que
ya estan realizando proyectos fuera
de Espafia en paises de América del
Sur, Africa y Asia y hemos logrado
vender alli gracias a esos clientes
espafioles.

http://kaco-newenergy.com
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David Anton y Daniel Damm Socios fundadores de Bridge4Mobility

Alrededor de un millén y medio de jévenes alema-
nes estudian y trabajan en la profesion elegida gra-
cias al sistema de formacién dual, con larga tradicion
en Alemania. Segun datos de la Oficina Federal de
Estadistica alemana, el 66 % de los "azubis’, como
llaman a los aprendices de forma coloquial, son con-
tratados por la empresa en la que se han formado.
Alemania, pais afectado por el cambio demogréfico,
necesita mas mano de obra cualificada. Ante esta re-
alidad, estudiantes espafioles optan también por el
sistema dual aleman con la ayuda de empresas
como Bridge4Mobility (B4M).

¢Con qué objetivo nacié Brid-
ge4Mobility (B4M)?

David Antén: Daniel ha trabaja-
do durante muchos afios por Euro-
pay yo he dedicado gran parte de
mi carrera profesional al sector de
la educacién. Partiendo de este ba-
gaje laboral, nos dimos cuenta de
que Europa, con el paso del tiempo,
se convertird en un mercado labo-
ral inico. En base a esta idea, anali-
zando las tasas de paro de diferen-
tes paises europeos y las necesida-
des demogréficas de cada uno de
ellos, pensamos que seria intere-
sante llevar a cabo proyectos que
ayudasen a los jévenes del sur de
Europa a tener un buen futuro pro-
fesional, por ejemplo, en paises co-

mo Alemania, polo importante de
atraccion, y al mismo tiempo, con-
tribuir a que las empresas alemanas
pudieran contar con el talento de
estos jévenes del sur de Europa.

¢De qué forma tienden puentes
entre los mercados laborales espa-
Aol y alemdn?

Daniel Damm: Para prestar esta
ayuda a los jovenes y a las empre-

David Ant n:
“Europa se convertira
enun mercado
laboral Unico”

“Las estadisticas hablan

de 50.000 vacantes
de aprendiz en Alemania”

sas, hemos creado programas de
movilidad laboral que buscan cubrir
las necesidades laborales reales de
las empresas alemanas con jovenes
profesionales espafioles e italianos.
Nos encargamos de realizar la selec-
cién de personal en funcién de estas
ofertas profesionales existentes, y a
partir de un contrato previo firmado
entre el estudiante y la empresa ale-
mana, les formamos en el idioma y
les incorporamos en el sistema de
formacién dual aleman que combi-
na formacion y trabajo remunerado
en el sector seleccionado. Para las
empresas, ésta es la mejor férmula
para contar con el personal cualifi-
cado que necesitan, y para los jéve-
nes es una oportunidad unica.

¢ Qué servicios ofrecen a los estu-
diantes?

D.D.: Trabajamos en base a una
garantia de contratacion, por lo
que antes de iniciar su formacién
en el idioma aleman, el estudiante
tiene un compromiso de contrata-
cién como aprendiz con la empresa
alemana. Es lo que llamamos una
movilidad laboral llave en mano, ya
que ademas de la busqueda del em-
pleo y la formacién en aleman, les
ofrecemos un alojamiento durante
los tres primeros meses de estancia
y se les asesora en cuestiones como
la apertura de una cuenta bancaria,
cobertura sanitaria, etc. Les lleva-

mos de la mano desde Espafia has-
ta Alemania. Los estudiantes no se
van a la aventura, van sobre seguro.

Daniel Damm:
“Trabajamos en base a
una garantia de
contratacion. Antes de
iniciar su formacion, el
estudiante tiene un
compromiso de
contratacion como
aprendiz con laempresa
alemana”

Alemania cuenta con una tasa de
paro muy cercana al empleo total
y un salario medio anual que du-
plica al espatiiol. ;Estos datos es-
tdn alentando a muchos jovenes a
buscar una oportunidad en el pa-
is germano?

D.A.: Es cierto que Alemania
presenta buenas oportunidades la-
borales, pero los jévenes que se ad-
hieran a estos programas de movili-
dad laboral deben tener claro que
son proyectos a largo plazo que re-
quieren de un importante esfuerzo
por su parte. No es un camino fécil,
por lo que es necesaria una prepa-
racion y orientacion adecuada.

D.D.: Por este motivo, nuestro
papel es tan importante para conse-
guir el éxito en la movilidad labo-
ral. Los datos del empleo en Alema-
nia son alentadores, pero la cons-
tancia y la preparacién previa son
las claves del éxito. Desde B4M te-
nemos muy medidos cudles son los
factores del éxito.

¢ Qué diferentes proyectos tienen
en marcha?

D.D.: Trabajamos tanto con es-
tudiantes que quieren adherirse a la
FP Dual, como con aquellos preuni-
versitarios que prefieren el progra-
ma UniDual. Con UniDual 2018 los
estudiantes viajaran a Freiburg,
preciosa ciudad del sur de Alema-
nia, para estudiar “Business Inter-
national Management con especia-
lidad en Gestién Hotelera”, un pro-
yecto dual de tres afios de duraciéon
gracias al que pueden estudiar y
trabajar percibiendo alrededor de
800 euros mensuales. Aunque los

estudios sean en Alemania, tienen
cardcter internacional.

D.A.: En cuanto a los alumnos
interesados en la FP Dual, pueden
seleccionar los sectores que mas les
interesen entre: construccion, socio-
sanitario, industrial, etc. Estos pro-
yectos de formacién dual duran al-
rededor de tres afios y medio y tam-
bién estdn remunerados. Tras estos
tres afios de formacion, los alumnos
y alumnas de ambos programas sa-
bran hablar perfectamente aleman,
contaran con una experiencia y es-
tudios internacionales muy valio-
sos, y habran vivido una experien-
cia personal muy enriquecedora.
Ademas, en la mayoria de los casos,
cuando los estudiantes terminan su
formacion dual, la misma empresa
en la que se han formado les hace
una interesante oferta laboral ya co-
mo trabajador cualificado.

¢ Qué volumen de puestos vacan-
tes para aprendices tiene Alema-
nia en la actualidad?

D.D.: En estos momentos, las es-
tadisticas alemanas hablan de
50.000 puestos vacantes de apren-
diz en el conjunto de Alemania de
cara a la FPDual de 2018.

Por tiltimo, ¢ qué nivel de alemdn
es necesario y cudl es la edad md-
xima para acogerse a estos pro-
gramas?

D.D.: No es necesario tener un ni-
vel minimo de alemén antes de ini-
ciar un programa de movilidad en
B4M. Nosotros nos encargamos de
formar a los estudiantes de forma
intensiva (durante cuatro meses) a
través de un método propio gracias
al que logran irse a Alemania con un
nivel B1 que les permite entender el
idioma entre un 30%-40 % y poder
expresarse en aleman. El curso in-
cluye siete-ocho horas diarias de for-
macién intensiva, por lo que el
alumno o alumna consigue una to-
tal inmersion lingtiistica. En cuanto
a la edad, la minima serian los 18
afios, pero no tenemos una edad to-
pe, aunque la idea es que los estu-
diantes no superen los 27-28 afios.

www.bridgedmobility.com
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Guni Gienau, directora general y Héctor Sanchez, director comercial y marketing de Vitakraft Iberia

“Desde Vitakraft la estrategia
se basa en innovar”

Vitakraft es una consolidada empresa alemana que
durante 150 afos se ha preocupado por ofrecer la
mejor alimentacion para nuestras mascotas. Su mar-
cado caracter internacional le hace estar presente
actualmente en 19 paises, entre ellos, Espafia. En es-
ta entrevista hablamos con Guni Gienau, su recien-
temente nombrada directora general para Vitakraft
Iberia, y con Héctor Sanchez, director comercial y de

marketing.

Vitakraft lleva 150 afios cuidando
de nuestras mascotas. Esa trayec-
toria es resultado de una claray
firme estrategia empresarial.
¢Cudles son los principios de la
compaiiia?

Sin duda, para haber crecido co-
mo empresa estos 150 afios y ha-
biendo alcanzado una facturacién
superior a los 500 millos de euros,
uno de nuestros principios ha sido
la apuesta por la innovacién, bus-
car la excelencia en todas las 4reas
de la compaiifa y un conocimiento
profundo del consumidor y sus ne-
cesidades.

Actualmente estdn presentes en
19 paises. ¢ Cudndo iniciaron su
actividad comercial en Espaiia?

Comenzamos nuestra actividad
comercial en Espafia en el afio
2000 y en Portugal en el 2008. Des-
de entonces, no hemos parado de
ganar cuota en el mercado especia-
lizado y el moderno.

¢;Qué oportunidades de negocio
ofrecia nuestro pais?

Era un momento clave en la es-
trategia de internacionalizacion de
Vitakraft, el mercado ibérico empe-
zaba a despuntar econdmicamente
y ofrecia una excelente oportuni-
dad para introducirnos.

Guni , usted ha sido nombrada di-
rectora general recientemente.
¢Qué valores y aptitudes aporta
su persona a la direccion?

Llevo 10 afios en la compaiifa y
26 afios en Espafia, formo parte del
consejo de administracion desde el
afio 2014, por lo que el nombra-
miento no es una funcién completa-
mente nueva, ya que llevo activa-
mente en una funcién directiva des-
de entonces. Esto me permite equi-
librar las fuerzas y aportar otro pun-
to de vista. Llevo media vida en Es-
pafa por lo que conozco muy bien
la cultura y sus tradiciones, en el
fondo se trata de transmitir también
estos valores al entorno internacio-
nal de la compaiifa para que se pue-
da adaptar mejor a las necesidades
especificas del consumidor espafiol.

¢Cudles son los objetivos que se ha
marcado en este nuevo reto profe-
sional?

Tengo la oportunidad de liderar
un equipo excepcional en todos los
sentidos. Un equipo que ya es parte
de la historia y cultura de esta filial.

Quiero elevar a Vitakraft iberia al
mismo nivel que el resto de las filia-
les internacionales en términos de
rentabilidad y de volumen de ventas,
asi como implementar la excelencia
en todos los ambitos de la empresa.

¢ Qué importancia tiene el merca-
do ibérico respecto al total del ne-
gocio de la compaitia?

Representamos el 10% de las
ventas para el grupo Vitakraft. El
mercado ibérico se ha convertido
en estratégico para el grupo. No so-
lo por ser la 42 potencia a nivel eu-
ropeo, sino por el crecimiento que
estd teniendo el sector del Petfood
en nuestro mercado.

“Llevamos a cabo
estrictos controles para
ofrecer los productos
mas adecuadosy
saludables paranuestras
mascotas”

Héctor, usted es el director comer-
cial y de marketing de Vitakraft
en Iberia. ¢Cudl es el posiciona-
miento de la marca en nuestro
pais? Calidad, precio, variedad...

Vitakraft apuesta por “el amor a
las mascotas” siendo una marca re-
conocida por sus productos de alta
calidad y gran variedad. Llevamos
a cabo estrictos controles para ofre-
cer los productos mas adecuados y
saludables para nuestras mascotas.
Para los que somos amantes de los
animales de compaiiia, los senti-
mos como uno mas de la familia,
por lo que queremos la mejor nutri-
cion para ellos.

¢Cudl es el amplio catdlogo de
productos que nos ofrecen a los
que somos dueios de mascotas?
Desde Vitakraft la estrategia se
basa en innovar, ofrecer una amplia
gama de productos para todas las
mascotas y ofrecer la mejor expe-
riencia de compra. Es muy importan-
te escuchar a nuestros consumidores
ya que son el altavoz de los gustos y
experiencias de sus mascotas.

¢Qué ventajas competitivas pre-
sentan los productos Vitakraft?

Alimentar a cada especie aten-
diendo a su lugar de origen, como
ejemplo, un loro africano no come lo
mismo que un loro sudamericano.

Abarcamos productos desde
perros y gatos hasta reptiles y pe-
ces. Tenemos un catdlogo con mas
de 500 referencias en Espafia y
Portugal y mas de 2.500 a nivel
internacional.

¢Cudl es el producto estrella por el
que mds se les conoce en Espaina?
Definitivamente, la gama de co-
mida hiumeda de gatos “Poésie” ha
sido uno de nuestros ultimos éxitos,
dicho esto, los snacks de gatos son
los més reconocidos con la gama de
Cat Stick y Cat Liquid, sin olvidar
los snacks de perros Beef Stick y
Treaties que llevan un crecimiento
extraordinario en los tiltimos afios.

www.vitakraft.es




EDITADO POR: Guia de Prensa, S.L.. ¢/ Metalurgia, 38-42. 1* Planta. 08038 Barcelona. Tel. 902 026 111 - Fax: 93 390 13 51 - www.guiadeprensa.com ¢ Guia de Prens, S.L. no comparte necesariamente las opiniones que puedan expresarse en articulos y entrevistas. Ninguna parte
de esta publicacion puede ser reproducida, grabada en sistema de almacenamiento o transmitida en forma alguna ni por cualquier procedimiento, ya sea electrénico, mecénico, reprografico, magnético o cualquier otro, sin autorizacion previa y por escrito de Guia de Prensa, S.L.

Jorge Arteaga General Manager de GROHE Espana

A lo largo de su historia, GROHE ha
destacado por sus innovadoras solu-
ciones para bafios y cocinas. ;Con
qué novedades nos sorprenderdn
proximamente?

GROHE estd constantemente inno-
vando y ofreciendo nuevos productos
que responden a las diferentes necesi-
dades de los usuarios. Un ejemplo de
ello es el Shower Toilet Sensia Arena,
que ofrece lo tltimo en higiene y lim-
pieza. Entre sus novedosas prestacio-
nes destacan AquaCeramic, un esmal-
tado duradero que impide que los resi-
duos se adhieran a la taza, y el revesti-
miento anti-bacteria HyperClean.

GROHE ha ampliado la gama
SmartControl con nuevos formatos:
sistemas de ducha empotrados ter-
mostaticos y mezcladores. Su tecnolo-
gla permite lograr una experiencia de
ducha personalizada, gracias a la boto-
nera intuitiva y al sistema de push-
and-turn.

También destacan Sense y Sense
Guard, un revolucionario sistema de se-
guridad de agua para el hogar de la
nueva gama de productos SmartHo-
me. GROHE Sense es un sensor que de-
tecta las fugas de agua y los problemas
de humedad y alerta a los propietarios.
El suministro puede cortarse a distan-
cia usando el mévil con GROHE Sense
Guard, un dispositivo que estd instala-
do en la tuberia de agua principal.

Ademas, la compaiiia acaba de lan-
zar su novedosa linea de Sanitarios
Euro. Gracias al lanzamiento de esta
gama de producto, GROHE se posicio-
na como un proveedor integral de ser-
vicios para el bafio. Su innovadora tec-
nologia rimless ayuda a mantener lim-
pias y a llegar a todas las superficies
del inodoro.

¢Como logran combinar el meticulo-
so trabajo artesano con la aplicacion
de las ultimas tecnologias en disefio y
fabricacion?

Crear la combinacién perfecta de
calidad, disefio, tecnologia y sostenibi-
lidad es fundamental para GROHE.
Muchos de los nuevos productos ya
han ganado premios de disefio de re-
nombre, un total de 62 en 2017. Estos
incluyen cinco Red Dot Design
Awards, tres Good Design Awards y el
International Design  Excellence
Award. Esta cifra es un testimonio im-
presionante del calibre profesional del
equipo de disefio de la firma, equipo

que se esfuerza diariamente para ge-
nerar vinculos emocionales con los
productos y crear experiencias de mar-
ca a través de un gran disefio.

¢Cudles son las ultimas tendencias
que veremos en disefio de bafios y co-
cinas?

Las tendencias en bafios del 2018
se dirigen hacia espacios renovados y
muy distintos a lo acostumbrado. Si-
guiendo la linea del afio pasado, y co-
mo ya adelantamos en GROHE, los ba-
flos dejan de ser un espacio meramen-
te funcional para evolucionar al spa en
casa. La cocina ird incorporando nue-
vas tecnologias que facilitan nuestro
dia a dia como Grohe Blue, el sistema
de filtrado de agua, o Grohe Red para
conseguir agua a 100°C de forma in-
mediata. En cuanto al disefio, la firma
apuesta por los colores, los metales y
las lineas esbeltas, que son tendencia
indiscutible.

"GROHE tiene ensu
ADN el reto permanente
por lainnovacion,

la calidad, el disefioy

la sostenibilidad”

¢De qué forma se adaptardn a la de-
mocratizacion de la domética en los
hogares?

Un paso natural en el desarrollo de
productos de la firma ha sido innovar
con dispositivos inteligentes para mo-
nitorear y prevenir los incidentes cau-
sados por el agua. Asi, GROHE ha ide-
ado las tecnologias Sense y Sense
Guard, que aportan mayor confort y
seguridad al hogar, permitiendo con-
trolar fugas de agua desde cualquier
lugar por medio de la aplicacién GRO-
HE Ondus que te mantiene siempre in-
formado de cualquier incidencia.

Por otro lado, ;desde cudndo estdn
presentes en el mercado espafiol y
cudl ha sido su evolucion?

GROHE cuenta con filial en el mer-

GROHE es la firma lider de equipamiento sanitario a nivel mundial. Los
valores de la compaiiia son la calidad, la tecnologia, el disefio y la sosteni-
bilidad con el objetivo de ofrecer “Pure Freude an Wasser”. En los ulti-
mos anos, la firma ha recibido mas de 300 premios de disefio e innova-
cién, ademas de introducirse en nuevas categorias con el lanzamiento de
su gama de Sanitarios y productos de Smart Home.

cado espafiol desde 1973. Como com-
paiiia, se ha distinguido por su énfasis
en la calidad de todos sus productos,
ademds de destacar por su constante
innovacién en el mundo del interioris-
mo, siempre a la vanguardia de las
nuevas tendencias.

En la actualidad, ¢ cudl es la cuota de
mercado que ocupan en Espafia?

En el sector de la griferia podemos
decir que somos lideres con un 20 %
de cuota de mercado aproximada-
mente.

¢Cudl es la labor de la filial espafiola
dentro del Grupo?

Espaia es un mercado muy impor-
tante para la firma, tanto por el volu-
men de facturacién como por el po-

“Para GROHE, Espaiia es un mercado
con potencial para la innovaciéon”

tencial para la innovacion y los pro-
ductos de mayor valor afiadido que
generan unos clientes cada vez mas
exigentes con la calidad, el disefio y la
sostenibilidad.

¢De qué forma tienen previsto seguir
creciendo en nuestro pais? ¢Cudl se-
rd la estrategia que seguirdn para lo-
grarlo?

El principal objetivo de la firma es
seguir impulsando la innovacién en
beneficio de nuestros clientes y consu-
midores. Para ello, hemos trabajado en
introducir nuevas categorias de pro-
ductos. Otro punto clave es continuar
trabajando para concienciar a la socie-
dad de la importancia de escoger pro-
ductos de alta calidad para nuestros
hogares, ya que protegen mejor la sa-
lud y el bienestar de los usuarios en su
contacto diario con el agua.

¢Cudntos profesionales forman el
equipo humano de GROHE Espaina?
¢Pretenden ampliar la plantilla en el
corto-medio plazo?

GROHE Espafia cuenta con una
plantilla de mas de 40 trabajadores. La
filial pretende ampliar su personal,
pues es clave para potenciar los nuevos
canales de mercado de la firma como
el de sanitarios.

“GROHE Espafia
pretende ampliar su
personal, ya que la filial
es clave para potenciar
los nuevos canales de
mercado de lafirma”

¢Donde podemos encontrar sus pro-
ductos?

GROHE esta presente en las princi-
pales tiendas de griferfa, tanto de bafio
como de cocina. Ademds, ofrece un lo-
calizador de tiendas de cercania en
nuestra pagina web.

Por tiltimo, ¢ a qué nuevos retos se en-
frentardn en los proximos afos?

GROHE tiene en su ADN el reto
permanente por la innovacién, la cali-
dad, el disefio y la sostenibilidad. Que-
remos mantenernos a la cabeza del
sector por nuestros aportes al bienestar
de nuestros consumidores y de la so-
ciedad en general. Esperamos seguir
desarrollando tecnologia que tenga
sentido y que cuide de nuestra salud,
tan importante en productos que tocan
el agua. El reto estd en la innovacién
constante.

www.grohe.es



