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| Modelo EFQM, la referencia

de la excelencia empresarial

El Modelo EFQM de Excelencia ofrece una herramienta integral que
tiene como objetivo ayudar a las organizaciones a conocerse mejor
a si mismas, a realizar un analisis objetivo, riguroso vy estructurado de
su funcionamiento y, en consecuencia, a mejorar su gestion.

e una for-
ma muy
simple,
podria-
mos decir
que el
Modelo
EFQM es

un diagrama de causa y efecto.
Si queremos lograr un resultado
diferente, necesitamos cambiar
algo de lo que hacemos dentro
de la organizacién. El Modelo
EFQM es el modelo lider en Eu-
ropa y en todo el mundo, con
més de 30.000 organizaciones
que lo utilizan.

La evaluacion,
base del Modelo EFQM

Lo que no se mide, no se pue-
de mejorar. Esa es la base de la
filosofia EFQM. Para mejorar la
competitividad de una organiza-
cién, es necesario saber dénde
estd y, a partir de ahi, identificar
los cambios y las acciones nece-
sarias para avanzar en el camino
hacia la excelencia en la gestién.

Con esta filosofia de medi-
cidn, las organizaciones logran
identificar un conjunto de pun-
tos fuertes, para poder poten-
ciarlos, y oportunidades de me-
jora, en base a los cudles poder
definir objetivos, prioridades y
tomar decisiones fundamenta-
das.

El Club de Excelencia
en Gestion es partner
oficial de EFQM en
Espana desde 2004

¢Qué aporta?

El Modelo EFQM de Excelen-
cia esta integrado por tres com-
ponentes: los Valores de la Exce-
lencia, que describen los cimien-
tos esenciales para alcanzar una
excelencia sostenida en el tiem-
po; el Modelo EFQM en si, que
permite comprender las relacio-
nes causa-efecto que existen en-
tre lo que la organizacion hace
(gestidén) y lo que consigue (re-
sultados); y el Esquema REDER,
que proporciona una herramien-
ta para analizar el rendimiento,
para medir la madurez de la ges-
tiéon de una organizacion.

Las organizaciones necesitan
un modelo de gestién para hacer
frente a la gran complejidad del
entorno actual. EFQM ofrece ese
marco de trabajo que facilita a la
organizacién el andlisis de su
gestion y la puesta en marcha de

acciones para poder anticiparse
a los cambios del entorno local y
global.

El Modelo EFQM ayuda a
identificar puntos fuertes y opor-
tunidades de mejora mediante
una labor de equipo que ayuda a
ampliar puntos de vista y favore-

C

ce una cultura de participacion,
establece un nivel de excelencia
en gestion (puntuacién) en cada
uno de los aspectos clave y defi-
ne también las prioridades sobre
las que actuar.

Hoy, mas de 30.000 organiza-
ciones utilizan el Modelo EFQM
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El sello EFQM ayuda a las empresas
y organizaciones a mejorar sus procesos
de gestion a nivel global

EFQM

Leading Excellence

marco de referencia y reflexion
de forma progresiva y sistemati-
ca: cada uno o dos afios se repite
el proceso, analizando los pro-
gresos alcanzados y los nuevos
retos y prioridades.

EFQM en Espaia:
el Club Excelencia en Gestién

La EFQM (European Founda-
tion for Quality Management) es
una organizacién sin dnimo de lu-
cro creada en 1988 y con sede en
Bruselas. Desde sus inicios, la
EFQM se ha orientado a ayudar a
crear organizaciones europeas
fuertes, mas competitivas, que
apliquen los valores de la Excelen-
cia en sus procesos de negocio y en
sus relaciones con todos los grupos
de interés. Con ese objetivo, la
EFQM, con la colaboracién de las
principales empresas europeas,
desarrollé en 1991 el Modelo
EFQM de Excelencia, que se ha ido
revisando y mejorando en sus su-
cesivas versiones. La EFQM gestio-
na, ademas, el Premio Europeo de
Excelencia (European Excellence
Award).

Con objetivo de difundir por to-
do el mundo el Modelo EFQM, la
EFQM cuenta con 45 partners na-
cionales en 35 paises. Y, desde el
afio 2004, el Club Excelencia en

Gestidn es el Primary Partner de la
EFQM para Espafi

Los premios
EFQM

La entrega de los premios
EFQM Global Excellence
Award se organiza una vez
al ano y esta diseflada para
reconocer a las mejores or-
ganizaciones del mundo, ya
sean privadas, publicas o sin
animo de lucro. Los galardo-
nes reconocen a los lideres
de la industria con un histo-
rial de éxito a la hora de con-
vertir la estrategia en accion
y de mejorar de forma con-
tinua el desempeno de su
organizacion.

Las organizaciones descri-
ben el Premio como muy
prestigioso, ya que cuenta
con el respaldo de uno de
los procesos de evaluacion
mas rigurosos del mundo,
basado en el Modelo de Ex-
celencia EFQM.

Las cuatro fases que recomienda
el Club Excelencia en Gestion

mienta Perfil Autoevaluacion para la realizacion del proceso

La empresa protOS nacié en 2012 con el objetivo de introducir in-
novaciones tecnoldgicas en las instituciones educativas. En los Ul-
timos afos se han centrado en los sistemas

Para recorrer el Camino hacia la Excelencia con el Modelo EFQM,
el Club Excelencia en Gestion recomienda seguir cuatro fases

principales:

Sensibilizacion y Formacion. Para abordar un proyecto de

excelencia para la mejora de la gestion vy de los resultados de

una organizacion basandose en el Modelo EFQM, es necesa-

rio contar con la implicacion de varias personas clave dentro
de la organizacion: lider del proyecto, equipo de autoevalua-
cion y equipo de mejora. Todos ellos deberdn conocer el Mo-
delo EFQM y alguno, hacerlo con una mayor profundidad, cur-
sando alguna de las formaciones del Modelo EFQM.

Asesoria y Diagnéstico. La primera autoevaluacion
proporcionara informacion vital sobre el posicionamien-
to respecto a la excelencia en la gestion de la organiza-
cion. Para ello el Club Excelencia en Gestion cuenta con
dos elementos fundamentales: Un grupo de consultoras ex-
pertas en gestion y en Modelo EFQM, para acompanar a la
organizacion en todo el proceso: Red de expertos; vy la herra-

de Autoevaluacion.

Mejora. Ayudar a mejorar a traves del benchmarking es
punto clave en el Modelo EFQM de Excelencia. Para ello,el
Club Excelencia en Gestion dispone de varias actividades
y herramientas que permiten compartir buenas practicas,
aprender de otras organizaciones y realizar comparaciones y

posicionamientos.

Reconocimiento. Con el Sello de Excelencia EFQM se

reconoce a aquellas organizaciones que estan trabajan-

do para mejorar su sistema de gestion. El proceso de re-

conocimiento estd convalidado automaticamente con el
de la EFQM vy el Club Excelencia en Gestion lo lleva a cabo jun-
to con las principales Entidades de Certificacion en Espafia,
con el fin de garantizar el correcto desarrollo y aplicacion de la
metodologia de certificacion. Lo mas importante del proceso
es el aprendizaje de la organizacion durante la visita de evalua-
cion externay el informe de puntos fuertes y oportunidades de
mejora gque recibe la organizacion a posteriori.

Mas informacion en www.clubexcelencia.org



JOSE MARIA Y JOSE MIGUEL HOMS PRESIDENTE Y DIRECTOR GENERAL DE GRUPO GIESA

“El futuro de Giesa pasa por buscar nuevos mercados, tal
como hemos hecho en Norte de Africa y Oriente Proximo”

Tras 45 ainos de trayectoria, el Grupo Giesa es uno
de los referentes del sector de las artes graficas, un
posicionamiento logrado a base de ofrecer un servi-
cio muy personalizado y de calidad. Para conocer las
razones de su éxito, hablamos con José Maria Homs,
fundador y Presidente de la compaiiia, y José Mi-
guel Homs, su Director General.

¢Cudles son los origenes de Giesa?

La empresa nacié en 1973 a
partir de la experiencia en el sector
que habia acumulado durante va-
rios afios. Desde entonces hemos
ido creciendo y ofreciendo un ser-
vicio excelente en la impresién de
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45 afos de Revistas

revistas y libros de alta calidad has-
ta convertirnos en un referente del
mercado.

¢Cudl es la estructura del grupo?

Si hablamos de Espafia, ac-
tualmente disponemos de cen-
tros de impresién en Catalunya y
la Comunidad de Madrid, desde
donde cubrimos todo el mercado
nacional. Ademads de plantas de
produccién en Marruecos, Italiay
Rumania. De hecho, desde la
planta de Rumania damos servi-
cio a un mercado que ha crecido
mucho en los ultimos afios:
Oriente Préximo.

¢Como definiria la filosofia de
trabajo de la compania?

Después de 45 afios imprimien-
do revistas de todo tipo y para
multitud de editores, diria que el
mercado nos reconoce gracias a la
apuesta por la calidad en los traba-
jos y, sobre todo, por un servicio
muy préoximo. Estamos siempre

muy cerca del cliente para escu-
char sus necesidades y garantizar-
le la maxima seguridad en la pro-
duccidn y las entregas. Piense que
ese aspecto es fundamental en un
mundo donde un retraso en la im-
presion de una publicacion perio-
dica implica pérdidas de ventas pa-
ra el cliente.

¢Esa forma de trabajar se tradu-
ce en una clientela fiel?

Sin duda. Tenemos clientes que
confian en nosotros desde el pri-
mer dia porque valoran la calidad
y seguridad que les ofrecemos. Es
mas: con frecuencia nos llegan em-
presas interesadas en nuestros ser-

Mapa Spontex lbérica forma parte de una compania global, fabricante v lider mundial
en celulosa vy latex, con 34 filiales en todo el mundo presentes en mas de 19 paises.

pontex, cuyo nombre es
una combinacion de las
palabras “sponge” y
“textil”, es el lider euro-
peo de utiles de limpieza y el in-

ventor de la esponja de celulosa,
cuya produccién se lleva reali-
zando durante mas de 80 afios en
sus fabricas europeas.

MAPA naci6 en 1948 con la

creacién del primer guante del
mundo hecho mediante proceso
de sumergido en latex natural.
La presencia de Spontex en Es-
pafia se inicia en 1949, con la

Productos eficientes que te dejan
mag tiempa para dicfratar de la vida

(ider Europes en

dtiles de fimpreza
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vicios que vienen recomendadas
por clientes con los que ya trabaja-
mos. Creemos que es una sefial
inequivoca de que estamos hacien-
do bien las cosas.

¢A qué perfil de cliente se diri-
gen?

Como podrd imaginar, 45 afios
de trayectoria nos ha permitido
trabajar para muchisimos editores
e imprimir centenares de cabece-
ras distintas. Sin embargo, existe
un denominador comun en toda
nuestra clientela, independiente-
mente de su tamafio: son exigen-
tes en términos de calidad y de co-
ordinacién logistica.

creacion de la empresa Productos
Quimicos de Malgrat (PROQUI-
MA), en Malgrat de Mar (Barce-
lona), donde se fabricaban pro-
ductos de limpieza (bayetas y es-
ponjas) a base de fibras vegeta-
les, como la celulosa. En 1950 se
crea la empresa Fabricacion y Re-
presentaciones SA (FARESA) en
Barcelona, para la comercializa-
cién de estos productos. Con la
fusion de las empresas PROQUI-
MA, FARESA y COVITEX (una fa-
brica, ubicada en Sagunto, Valen-
cia, que producia tejido no tejido
y abrasivos) nace, en 1984, la ac-
tual Mapa Spontex Ibérica SA.
Actualmente, Mapa Spontex
Ibérica da respuesta a las necesi-
dades de consumidores en los
segmentos de guantes, estropa-
jos, bayetas, utiles de limpieza de
suelos y esponjas de bafio (este
dltimo segmento bajo la marca
Calypso), ocupando primeras po-
siciones en todos ellos. También
es lider en el segmento de pueri-
cultura, bajo la marca Tigex. To-
dos los productos se distribuyen
en el canal de gran consumo y el
canal online. Adicionalmente,
Mapa Spontex Ibérica distribuye
su marca NUK exclusivamente en
tiendas especializadas y online.
Asimismo, cuenta con una divi-
sién profesional (Spontex y Mapa
Professionnel) que se distribuye
en canales especializados B2B.

Fabricacién nacional
para un mercado global

La sociedad en Espafia sigue
desarrollando sus actividades in-
dustriales en las fabricas de Sa-

¢Qué peso tiene la exportacion
para Grupo Giesa?

Es muy importante. Actual-
mente, alrededor del 30% de
nuestra produccidn se destina al
mercado nacional, mientras que el
70% va a la exportacion, sobre to-
do a Francia, Inglaterra, Alemania,
Norte de Africa y Oriente Préximo.
En este sentido, Giesa siempre esta
atenta a las nuevas oportunidades
que puedan permitirnos crecer
fuera de Espafia, y un buen ejem-
plo de ello es la apertura de nues-
tros centros en Marruecos y Ruma-
nia, que estdn funcionando muy
bien y que queremos potenciar.

¢Cudles son los retos de futuro de
la empresa?

El futuro pasa por seguir diver-
sificando geograficamente nuestro
radio de accién para penetrar en
nuevos mercados. La experiencia,
el conocimiento y la capacidad
tecnoldgica de la empresa son las
herramientas que nos deben per-
mitir lograrlo.

Gl
GIESA

WWW.grupogiesa.com

gunto y Malgrat de Mar. Cada
unidad esta especializada en el
diseflo, desarrollo, produccién y
distribucién de bayetas de celulo-
say abrasivo de estropajos:

- Spontex, en su planta de Mal-
grat de Mar, fabrica actual-
mente bayetas de celulosa que
presentan un gran poder ab-
sorbente. Distribuye sus pro-
ductos a través del mundo, pe-
ro con principales clientes en
Alemania, Italia, Rusia y Euro-
pa central.

- En su fabrica de Sagunto fabri-
ca tejido sin tejer formado por
miles de fibras cortas de un
material sintético de alta resis-
tencia.

Esta planta tiene también en
sus instalaciones todo el centro
de I+D del grupo Spontex para el
desarrollo de nuevas fibras abra-
sivas que hacen del combinado
esponja + abrasivo el lider euro-
peo del mercado.

Spontex crecié su cifra de ne-
gocio en 2016 situdndose en mas
de 65 millones de € de factura-
cién y un aumento de un 28% en
el resultado neto del ejercicio,
dando empleo a més de 180 per-
sonas en Espafia.

En el 2018 y de cara al futuro,
Spontex seguird apostando por la
innovacién propia como motor
para ofrecer productos de valor
afiadido vs marca blanca y seguir
liderando la industria en Espafia
y en Europa.

WWWw.spontex.es



SILVIA Y JORDI MORAGAS RESPONSABLES DE VM SYSTEMS

“Ofrecemos valor anadido a soluciones
automaticas en finales de lineas de produccion”

VM Systems es una em-
presa especializada en el
disefo y produccion de
sistemas de automatiza-
cion para la industria. Ha-
blamos con sus responsa-
bles, Silvia y Jordi Moragas.

¢Cudles son los origenes de VM Sys-
tems?

La empresa fue creada por nuestro
padre en 1992 y actualmente esta di-
rigida por la segunda generacién de la
familia. Silvia se encarga de la gestion
de finanzas y personal y yo me ocupo
de la labor mas técnica y comercial.

¢ Qué servicios ofrecen actualmente?

Nos dedicamos a disefar y fabricar
sistemas, que permitan a nuestros
clientes automatizar lineas en los sec-
tores del Packaging. Nuestros produc-
tos se integran en la parte final de las
lineas de produccion de las empresas
que necesitan paletizar o envasar pro-
ductos de un modo rapido, eficaz y
optimizado.

¢A qué perfil de cliente se dirigen?
En estos afios de trabajo, hemos
contado con la confianza de empresas
de diversos sectores: alimentacion,
bebidas, paqueteria, converting, cos-
mética... Cualquier industria que ne-

cesite automatizar el proceso de enca-
jado o de paletizado puede ser cliente
de VM Systems, como también lo pue-
den ser fabricantes de maquinaria
complementaria a la nuestra y de este
modo poder ofrecer soluciones mds
completas.

¢Hablamos de productos estdndar?
No. Cada uno de nuestros proyec-
tos se realizan a medida de las necesi-
dades del cliente. No hay dos fabricas
iguales, ni en superficie, ni en disposi-
cién, ni tampoco en configuracién de
sus trabajos, de modo que hay un im-
portante trabajo técnico que hacer pa-
ra lograr una respuesta idénea para
cada caso. Ahi es donde entra el con-
tacto directo con el cliente para escu-

char sus necesidades, analizar su si-
tuacioén actual y proponerle un traje a
su medida.

¢ Qué diferencia a VM Systems de sus
competidores?

Creo que lo que mejor nos define
es precisamente esa capacidad para
dar respuestas personalizadas.
Frente a las rigidas multinacionales,
VM Systems ofrece agilidad, capaci-
dad, un contacto muy directo y un
disefio integral que incluye, desde
el trabajo de la oficina técnica, has-
ta el de ingenieria eléctrica, electro-
nica y de programacion. Todo eso,
ademads, con unos costes competiti-
vos dentro del mercado en el que
estamos inmersos.

¢En qué mercados estdn presentes?

Hace ahora cuatro afios que apos-
tamos con fuerza por la exportacion.
Depender sélo del mercado nacional
era demasiado arriesgado para poder
subsistir, de modo que abrirse al exte-
rior era una via idénea para crecer.
Alrededor del 80% de nuestras expor-
taciones tienen como destino los Es-
tados Unidos y México, pero también
hemos trabajado en proyectos de
clientes con sede en Finlandia, Ale-
mania o Francia, por citar algunos
ejemplos.

¢El futuro pasa por seguir creciendo
fuera?

Si, sobre todo en paises desarrolla-
dos que necesiten esta tecnologia y

CARLOS ALBERTO RALLO QUEROL APODERADO Y DIRECTOR GERENTE DE TROTEC

“Los s'istemas Trotec Laser son
los mas rentables del mercado”

La empresa austriaca Trotec es lider mundial en fa-
bricacion de tecnologia laser, campo en el que lleva
veinte anos estableciendo nuevos estandares. Tro-
tec desarrolla, fabrica y comercializa soluciones laser
para marcar, cortar y grabar una amplia gama de
materiales y objetos. Con 17 filiales y unos 550 em-
pleados en todo el mundo, Trotec presta servicio a
clientes en mas de 90 paises. En 2017 alcanzd un vo-
lumen de facturacion de 130 millones de euros. Para
2020, preven alcanzar los 200 millones de euros.

¢ Qué funciones innovadoras intro-
ducen las grabadoras y cortadoras
ldser de Trotec que las diferencian
de sus competidoras?

Trotec posee una clara orienta-
cién al cliente, asi como una voca-
cion de liderazgo en el mercado, que
nos han llevado a desarrollar varias
patentes, las cudles nos han ayudado
alo largo de los afios a sentar nuevos
estandares en la industria del laser,
convirtiendo nuestros sistemas en los
mads répidos, duraderos y rentables
del mercado. Destacamos tanto por
el software, el mds completo, flexible
y sencillo de utilizar, como por la me-
canica de nuestros laseres, que ase-
gura la mdxima calidad del corte y
grabado, asi como por la durabilidad
y robustez que les otorga
su estructura. Gra-
cias a esto ultimo,
los sistemas laser de
Trotec apenas re-
quieren manteni-
miento.

cQué  diferentes
aplicaciones tienen
estas mdquinas y
para qué tipo de ma-
teriales son aptas?
Nuestros equipos son capa-
ces de procesar todo tipo de
materiales como piedra, made-

ra, plasticos, metales o fibras textiles,
entre muchos otros. El corte, graba-
do, marcado y tratamiento superfi-
cial especifico (como texturizados,
tratamientos térmicos, coloreados,
etc.), son una realidad con las maqui-
nas laser de Trotec.

Después de veinte afios de trayecto-
ria, ;qué cualidades empresariales
considera que les han hecho fuertes
en el sector?

Disponer de presencia directa en
tantos paises nos permite ofrecer un

trotec ©
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puedan amortizarla en poco tiempo.
Generalmente trabajamos para clien-
tes con grandes volumenes de pro-
duccién y que necesiten fiabilidad,
calidad y rapidez en sus procesos, y
nuestra intencion es responder a sus
necesidades. El crecimiento, en todo
caso, sera controlado para que nues-
tros estandares de calidad y servicio
se mantengan tan elevados como
siempre.

ViV systems
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www.vmsystems.es

servicio postventa de primera cali-
dad, asi como una formacién y apo-
yo continuos. Nuestros clientes ase-
veran que la durabilidad de nuestros
equipos y un servicio postventa res-
ponsable, convierte las maquinas 14-
seres Trotec en las mas econdmicas
del mercado.

Ademds de las cortadoras y graba-
doras ldser, ¢qué otros sistemas ld-
ser industriales fabrican?

Trotec posee una amplia expe-
riencia en la fabricacién de sistemas
laser a medida, asi como en la inte-
gracion de cabezales laser en cade-
nas de produccién. Normalmente,
esto responde a necesidades indus-
triales, en cuyo desarrollo colaboran
nuestros ingenieros junto con nues-
tros clientes. Estas adaptaciones pue-
den involucrar desde modificaciones
del software hasta la fabricacién de
un sistema ad hoc.

cEn qué proximos lanzamientos es-
tdn trabajando?
Estamos trabajando en
s nuestra plataforma de
corte de gran formato, asi
como en el desarrollo de
sistemas de grabado gal-
vanomeétrico, tanto a nivel
de software como de hard-
ware, con el propésito de
simplificar atin mas su
integracién en lineas de
produccién y procesos al-
tamente automatizados.

www.troteclaser.com



Entrevista JESUS GODED Y CARLOS GODED CEO 'S DE GRUPO GODED

Grupo Goded

Un mundo de servicios meta

GRUPO GODED actual-
mente es una referencia
tanto en el sector catalan
como en el esparfol y el eu-
ropeo. Originariamente, la
actividad que desarrollaba
la empresa era la de cons-
truir maquinaria para el
sector de la construccion,
como cizallas o gruas.

n aquella epoca, hace més
. de 75 afios, todo era mu-

cho mas complejo, las ne-
e CeSidades eran carencias y
las carencias eran objetivos. Cual-
quier proceso era manual de manera
que los tiempos de fabricacién eran
eternos. Tal y como nos describen los
maximos responsables de la empresa
“crefmos en la necesidad de mejorar
los tiempos de productividad y la ca-
lidad en nuestros productos, para
ello incorporamos la primera maqui-
na de OXICORTE, mejorando tiem-
Ppos y precisién en nuestras piezas, y
sin darnos cuenta empezamos a cor-
tar piezas para terceros, y una cosa
llevé a la otra hasta que, un buen dia
se decidi6 concentrar nuestros esfue-
zos en el servicio de corte de piezas a
medida y dejar de lado la construc-
cién de maquinaria. Y aqui estamos”.

Grupo Goded lleva desde 1940
dando servicio a la industria del
metal, de hecho son lideres en corte
ldser, corte plasma y oxicorte. ;Es-
ta posicion de lideres es fruto del
esfuerzo en innovacion?

Existen varias razones que, uni-
das, nos han llevado a ser lideres del
sector. La innovacion siempre ha es-
tado presente en nuestro ADN, si-
tudndonos a la vanguardia de las ul-
timas tecnologias. Esto nos ha per-
mitido dar las mejores y mas nove-
dosas soluciones a nuestros clientes.
La segunda generacién, ahora ya
madura y experimentada, supimos
ver en su momento el potencial de la
empresa que hereddbamos. Otro fac-
tor importante es el equipo humano,
incondicional y con larga trayectoria
profesional en el sector y; por dltimo,
el continuo proceso de inversion rea-
lizado en la maquinaria mas innova-
dora del mercado.

¢ Qué otros aspectos les han ayuda-
do a alcanzar lo mds alto del po-
dium en el mercado nacional?

El servicio cada dia mas completo.
Con el paso del tiempo hemos am-
pliado la tipologia de servicios, ofre-
ciendo cada vez mas soluciones a las
necesidades del sector. Esto ha facili-
tado a nuestros clientes poder cen-
tralizar sus necesidades en un solo
proveedor, un solo interlocutor.
Nuestro valor afiadido es dar el me-
jor servicio de principio a fin, a un
precio competitivo y en un plazo de
tiempo adecuado. Ademas, conta-
mos con el sello de calidad ISO-9001
yla EN-1090, lo que garantiza la cali-
dad de todos nuestros proyectos.

¢ Qué infraestructura tiene actual-
mente el grupo?

Actualmente el grupo dispone de
4 centros de servicio con una super-

DIVISION ESTRUCTURAS METALICAE
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fie de 66.000 m?, Tres centros ubica-
dos en el términio municipal de Po-
linya y uno en la localidad de Santa
Perpétua de Mogoda, El hecho de
disponer de todos los centros en un
radio tan pequefio de distancia nos
genera unas sinergias que el cliente
agradece.

¢Cudl es catdlogo completo de ser-
vicios que ofrecen? ;Cudntas divi-
siones completan la empresa?

Los servicios principales son el
corte con todos los sistemas que exi-
ten en el mercado, como es el LASER
(planos y tubos), OXICORTE, PLAS-
MA ALTA DEFINICION, PUNZONA-
DO y WATERJET (corte por chorro
de agua). Estos servicios los comple-
mentamos por ejemplo con procesos
como los plegados, taladradros, ros-
cados, avellanados, mecanizados,
aplanados, cilindrados, granallados,
pulidos, galvanizados, soldadura,
pintura,...

Cada vez mas, nuestros clientes uti-
lizan nuestros servicios urgentes, para
que sus proyectos no se detengan.

El grupo dispone de dos socieda-
des que a su vez dispone de dos divi-
siones:

- OXICORTE GODED, S.L. (divisién
de corte planos y division de es-
tructuras metalicas)

- LASER GODED, S.L. (divisén de
laser y division de tubo y agua)

¢Podrian mencionarnos algunos
de sus trabajos mds significativos?

Los principales sectores para los
que trabajamos son, entre otros, au-
xiliar de la automocidn, ferroviario,
construccion, fabricacion de maqui-
naria, caldereria, iluminacién, mobi-
liario urbano, etc. A lo largo de nues-
tra historia tenemos infinidad de tra-
bajos que podriamos nombrar, algu-
nos de ellos estan accesibles a nues-
tros ojos por nuestras calles, pero
por confidencialidad a nuestros
clientes no nombraremos.

¢Goded estd preparada para
afrontar nuevo sretos de cardcter
internacional?

En los dltimos afios GRUPO GO-
DED ha acentuado los esfuerzos en
abrirse a los mercado exteriores,
siendo estos cada vez un porcentaje
mas elevado de su negocio, buscan-
do siempre la oportunidad y el ries-
go controlado.

¢Cudles son los objetivos que se
han propuesto alcanzar a corto y
medio plazo?

Uno de nuestros principales obje-
tivos es la implantacién del concep-
to industria 4.0 que nos permita
adaptarnos mas rapidamente a las
necesidades y los procesos de pro-
duccion, y con ello continuar mejo-
rarando nuestra competitividad a
largo plazo. Por ultimo, mantener la
satisfaccién de nuestros clientes.

3 & OXIGODED
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www.goded.com



ANTONI TRULLAS DIRECTOR GENERAL DE SUMINISTROS A. TRULLAS, S.A,

“Queremos seguir siendo el proveedor integral
eh mantenimiento industrial de nuestros clientes”

En 1969, Antoni Trullas puso en marcha un novedoso modelo de negocio: el sumi-
nistro industrial. Se tratalba de evolucionar la clasica ferreteria para hacerla mucho
Mas técnica y con una clara dedicacion a atender directamente a la industria, dejan-
do de lado la atencion domeéstica existente hasta la fecha. Hemos hablado con él.

¢Qué balance hace de los 50 aiios
de trayectoria de la empresa?
Podemos aseverar sin ninguna
duda que el concepto de SAT ha sido
y es un éxito. El crecimiento expo-
nencial de la pequefia, mediana y
gran industria precisa de nuestros
servicios de atencion personalizada
y de nuestros conocimientos. Fruto
de esa necesidad de especializacién
del sector, en 1989 creamos una em-

presa dedicada exclusivamente al
vestuario profesional y los equipos
de proteccién individual llamada
Comercial A. Trullas S.A.U (CAT).
Desde entonces, SAT y CAT trabajan
de la mano pero cada una centrada
en la especializacion de sus produc-
tos y servicios.

La evolucién en estos afios ha sido
constante y junto con nuestro perso-
nal y la colaboraciéon de marcas de
excelencia —Festo, Air Liquide, Bruga-
rolas, Bahco, Burkert, Parker, Hitachi
o Tyrolit, entre otras— hemos logrado
marcar una clara direccién hacia la
innovacion y eficiencia industrial.

cElreto es seguir esa linea?
Nuestro objetivo es seguir cre-
ciendo y continuar satisfaciendo las
necesidades de nuestros clientes. Por
ello, desde el afio 2015 contamos
con el certificado de calidad ISO
9001:2015, lo que nos ha llevado a
conseguir unos estdndares de exce-
lencia en todos nuestros procesos y a
exigir lo mismo a nuestros provee-
dores. En SAT creemos firmemente
que el éxito empresarial se basa en
mantener una actitud ética, respon-

sable y de calidad con nuestros em-
pleados y clientes.

¢Cudl es la estructura de la compa-
fiia?

Estamos ubicados en un drea in-
dustrialmente hablando muy poten-
te, con varios poligonos a nuestro al-
rededor. Hoy disponemos de centros
comerciales en Granollers (donde
estd la sede central) y también en
Matard, Sant Celoni y Les Franque-
ses, formando entre ellas una gran
zona de crecimiento continuo de la
industria. Ademads, no descartamos
en un futuro poder abrir nuevas de-
legaciones para ampliar nuestro ra-
dio de actuacién. Por el momento, el
siguiente paso que daremos este afio
2018 sera lanzar una nueva pagina
web, actualizada y moderna con un
amplio catdlogo on-line que sirva a
nuestros clientes como marco de re-
ferencia del suministro industrial.

¢Cémo definiria la filosofia de tra-
bajo de SAT?

Queremos ser el proveedor inte-
gral en el mantenimiento industrial
y el contacto de confianza de nues-

tros clientes. Desde nuestros inicios,
en SAT hemos buscado y encontrado
las mejores condiciones para nues-
tros clientes, siempre enfocados en
tres pilares: atencién, calidad y pre-
cio. Queremos que nuestros clientes
puedan disponer de todo lo que ne-
cesitan, en el momento y lugar que
lo precisen, incluidos aquellos arti-
culos no reflejados en nuestros cata-
logos. Siempre con las mejores con-
diiones de rentabilidad, con un trato
profesional y personalizado y con un
servicio de calidad.

¢;Como ve el futuro de la empresa y
del sector?

Son 50 afios y los celebramos con
orgullo, pero también esperanzados
con el futuro, pues dificilmente el
modelo es sustituible a corto plazo.
Queremos que esta efemérides y es-
ta entrevista sirva para dar las gra-
cias a todas las personas y empresas
que nos han acompafiado en este
largo viaje. Sin la colaboracién de to-
dos, nada de lo conseguido hubiera
sido posible.

Im‘,w- 8
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www.trullas.com

XAVIER BALDOVIN ESCORIHUELA DIRECTOR GENERAL VICENTE TORNS DISTRIBUTION EUROPA

Vicente Torns diversifica y amplia su gama especializada en cobre

y aluminio (BARRAS, PLETINAS, HILOS, CABLES, TUBO,...)

Vicente Torns iniciaba su actividad en 1924 como una empresa de
distribucion comercial de transformados de cobre y aluminio y hoy
fabrica y comercializa a nivel mundial un amplisimo rango de pro-
ductos a medida del cliente: distintos tipos de cables y barras en
cobre, aluminio y metales no férricos, pletinas para cuadros eléctri-
cos, tubo de cobre sanitario y componentes de cobre para empre-
sas ferroviarias, facturando por encima de los 150 millones de

anuales.

¢A qué clientes dirigen sus transformados de
cobre y aluminio?

Nuestros productos tienen muchas aplica-
ciones, asi que tenemos clientes en muy diver-
sos sectores, destacando energia, automocion,
construccion e infraestructuras. Nuestra capa-
cidad de adaptacidn a las necesidades de cada
cliente nos diferencia, ademas de un stock ini-
gualable en el mercado nacional, con més de
800 t solo en Espaiia.

Team VTD France

¢ Qué otros factores les han permitido posi-
cionarse como referentes en su sector?

Una gran amplitud de stock y el hecho de
que al ser un grupo industrial podemos
adaptar el producto a cada necesidad. En Vi-
cente Torns no compramos producto y luego
lo adaptamos, sino que lo producimos en ba-
se a los requerimientos de cada cliente y ca-
da normativa. La otra gran ventaja de Vicen-
te Torns es la experiencia y el profundo cono-
cimiento del producto que tiene nuestro

Team VTD Eslovakia

equipo técnico y comercial. Y, por supuesto,
la orientacidn al cliente, que es el objetivo de
toda la organizacién.

¢Los fabricados de Vicente Torns estdn pre-
sentes a nivel mundial?

Si, atenemos muchos clientes en Europa,
Africa y América, a los que ofrecemos produc-
tos muy eficientes y de la mas alta calidad.
Trabajamos con sede en Rubi (Barcelona), pe-
ro estamos presentes también en Francia, Eslo-
vaquia, Italia, Alemania y Reino Unido, con
centros de produccién y distribucién. Intenta-
mos replicar la cultura de la cercania, lo que
nos ha llevado a tener instalaciones propias en
cada uno de los paises mencionados para po-
der estar mas préximos al cliente. Y en 2017
adquirimos una empresa en Francia, con dos
unidades productivas.

¢La nueva adquisicion supone también para
Vicente Torns el desarrollo de nuevas linea
de producto?

Efectivamente. Gracias a esta adquisicién
podemos entrar en el desarrollo de nuevos
mercados, como puede ser el de cables espe-
ciales. Una de las dos unidades productivas de
la empresa que hemos comprado nos va a per-
mitir fabricar kits completos, a medida de cada
cliente, de manera que ahora podemos ir mas
alla del producto en bobina para ofrecer tam-
bién producto directamente fabricado dentro
de nuestro grupo industrial, algo a lo que tam-
bién contribuye nuestra inversién en maquina-
ria, tanto en Francia como en Espafia. Actual-
mente fabricamos una gama mas alta de pro-
ducto, especialmente pletinas, barras y piezas

Tem VTD Espaia

de cobre en general. Presentaremos todas estas
novedades en Matelec'18.

Con estos cambios ¢ Como valora el presente
y prevé el futuro de la empresa?

En distribucién en Espaiia el afio pasado
crecimos en torno a un 20% al respecto de
2016, con incremento de las ventas tanto na-
cional como internacional. Y esperamos man-
tener el crecimiento, para lo que continuamos
incrementando nuestras inversiones tanto en
la estructura de nuestra organizacién como en
productos y servicios a nuestros clientes.

De hecho, este afio tenemos en proyecto in-
crementar nuestro stock y fabricacién en hilo
esmaltado, barras y pletinas de cobre a nivel
europeo y una reorganizacion de nuestros al-
macenes de distribucién en Europa, lo que nos
permitira también aumentar el stock de cada
una de las unidades y ofrecer un mejor servicio
en tiempo y gama.

www.vicentetorns.com



Entrevista RAMON ALOS SAMPOL VICEPRESIDENTE DE OPTRAL

“Viene una nueva revolucionen el
mercado de las comunicaciones”

Ver un video en el movil, enviar un correo electronico o contestar un WhatsApp son ya acciones tan cotidia-
nas como tomar un café. Sin embargo, sin fibra optica la sociedad de la informacion, tal y como la conoce-
Mos, No existiria. Optral es la empresa de capital espanol lider nacional en el disefo, produccion y comerciali-
zacion de cables de fibra dptica vy soluciones optoelectréonicas. Una empresa familiar gue despunta en un

sector de grandes multinacionales.

¢ Qué peso han tenido los sistemas
de comunicaciones épticos en la
transformacion de la sociedad?

El macro-despliegue de fibra épti-
ca ha transformado nuestras vidas;
solo hay que fijarse en la cantidad de
contenidos y datos que enviamos y
recibimos diariamente en nuestros
teléfonos moviles, en las televisiones
conectadas a Internet y en la cone-
xién masiva de millones de equipos.

Todo ello es posible gracias a este
gran despliegue de cables de fibra
Optica que se ha hecho y se sigue ha-
ciendo a nivel mundial mediante ca-
bles terrestres, aéreos o submarinos
que conectan los diferentes conti-
nentes. Este gran ancho de banda
creado gracias al macro-despliegue
de fibra optica, sumado al 4G y a la
tecnologia de fibra hasta el hogar,
ha provocado que nuestras vidas ha-
yan cambiado de forma radical. Es-
pafia estd siendo, ademas, una refe-
rencia mundial en instalacién de fi-
bra para el hogar.

¢ Qué ventajas ofrecen estos siste-
mas frente a los anteriores de co-
bre?

Estos sistemas de comunicacio-
nes opticos permiten un ancho de
banda mucho mayor y ofrecen mas
posibilidades a los consumidores;
son sistemas mas econdémicos, mas
limpios, seguros e inmunes a las in-
terferencias electromagnéticas.

Optral comenzo a disefiar y fabri-
car cables dpticos en 1996, ;hoy
por hoy, con qué infraestructura
cuentan y cudl es su posiciona-
miento en el mercado?

Contamos con una fabrica ubica-
da en la localidad de Sant Iscle de
Vallalta, provincia de Barcelona,
ademads de una delegacion propia
en Madrid y tres filiales en Chile,
México y Colombia. El equipo hu-
mano de Optral estd formado por
mas de 110 empleados y empleadas
que con su esfuerzo y dedicacién
han permitido que Optral alcance
una facturacién de 23,5 millones de
euros en 2017, siendo asi lideres en
su sector en el mercado espafiol y
europeo.

Optral es una empresa familiar
que ha sido y esta siendo capaz de
operar con éxito en un sector copa-
do por multinacionales. Somos un
actor pequefio en el mercado, pero
hemos logrado ser reconocidos gra-
cias a ofrecer un producto de alta ca-
lidad y un buen servicio en merca-
dos especificos como el minero, el
Qil&Gas, la industria militar o el
sector de las energias renovables de
la mano de las principales ingenieri-
as. Estamos muy focalizados, ade-
mas, en el disefio y produccién de
cables destinados a ofrecer buenas
prestaciones en entornos agresivos,
aunque también trabajamos en en-
tornos estandar como el Telecom o
el Datacom, entre otros.

; T VLLEGE |
MJE:EEJ-H Icrﬁhf'll'I'E DE Cap LSEEE;F'E
OR EEHHEM DE EUROP

WEARE PROUD T B
MANUFACTURER W

SERVICE INELROPE:,

“El macro-despliegue
de fibra optica

ha transformado
nuestras vidas”

“Espafa es una
referencia mundial

en instalacion de fibra
para el hogar”

¢ Qué presencia tiene Optral en el
mundo?

Tenemos presencia directa en
mas de setenta paises de todo el
mundo. Operamos principalmente
en EMEA, acrénimo que compren-
de Europa, Oriente Medio y Africa,
y en Latinoamérica, a través de
nuestras tres filiales. La facturacién

se reparte entre estos mercados. El
50 % corresponde al mercado de
Espafia y Portugal; el segundo mer-
cado por volumen de facturacion
seria EMEA, con un 35 %, y el ter-
cero, con el 15 % restante, corres-
ponderia a Latinoamérica. Con la
reciente apertura de la filial de Co-
lombia reforzaremos mas esta drea.
También hemos abierto reciente-
mente una oficina comercial en
Ghana para abrir mas el mercado
africano.

¢Cudles son las fortalezas que han
permitido a Optral ser la empresa
de capital espafiol lider en Espafia
y trabajar con éxito en el resto del
mundo?

La calidad es un aspecto basico
en Optral. Trabajamos exclusiva-
mente con proveedores de calidad
contrastada y ofrecemos una ga-
rantfa de quince afios en el uso del
cable, lo que nos diferencia de
nuestra competencia.

La apuesta constante por la in-
novacién es otra de nuestras forta-
lezas. Contamos con un departa-
mento propio de I4+D+i que traba-
ja de forma continua en el disefio y
fabricacién de nuevos modelos de
cables, aspecto muy valorado por
nuestros clientes.

Otra ventaja competitiva impor-
tante es que no exigimos un pedido
minimo, en contraposiciéon a las
politicas que siguen las multinacio-
nales; somos capaces de realizar di-
sefios a medida que se sirven en
plazos de entrega agiles y, por tlti-
mo, subrayaria el servicio postven-
ta y de acompafiamiento que ofre-
cemos a nuestros clientes.

Cuentan con un amplio catdlogo,
pero ¢cudles de estas referencias
podriamos destacar por su cardc-
ter disruptivo?

Tenemos un amplisimo catdlogo
con mas de 7.000 referencias, aun-
que el CDAD es, sin duda, nuestro
cable bandera. Un cable que ha te-
nido un gran éxito en el mercado
por su gran capacidad de resisten-
cia al fuego, a los esfuerzos meca-
nicos, asi como a los ataques de ro-
edores. Ademas del éxito que sigue
teniendo el cable CDAD, destaca-
mos una amplia la gama de cables
de alto valor afiadido para la indus-
tria minera, Oil&Gas y militar, 4m-
bito este dltimo en el que destaca el
cable Mil-Tac. Por otro lado, tam-
bién hemos entrado en el sector del
Broadcast con cables especificos
como el SMPTE destinado a even-
tos deportivos televisados.

Por tltimo, ¢cudl es el volumen
de produccion anual de Optral y
qué perspectivas de crecimiento
manejan?

Cerramos 2017 con un consu-
mo de 70.000 kilémetros de cables
y un consumo de fibra 6ptica de
700.000 kilémetros. En el periodo
2018 - 2020 esperamos poder do-
blar nuestra oferta con la puesta en
marcha de un nuevo centro pro-
ductivo que nos permitira seguir
atendiendo el mercado de las redes
de fibra 6ptica hasta el hogar, asi
como el de las futuras redes 5G
que supondran una nueva revolu-
cién en el mercado de las comuni-
caciones.

www.optral.es
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RAFEL Y MARC ENRICH RESPONSABLES DE ESSER LLORET DE MAR

‘“Desde el primer dia apostamos por ofrecer
un servicio integral a los clientes”

ESSER es una estacion
de servicio situada en
Lloret de Mar que ofrece
a sus clientes un servicio
integral. Para conocer
con mas detalle cual es
su oferta, hablamos con
sus responsables, Rafel y
Marc Enrich.

¢Cudles son los origenes de ESSER
Lloret?

La estacién de servicio se puso en
marcha en 1997 después de varios
anos trabajando para que el Ayunta-
miento de Lloret de Mar diera res-
puesta a la necesidad de crear un po-
ligono industrial en la finca. Sobre
unos viejos terrenos de cultivo se
construyo el poligono y, en una par-
cela del mismo, pusimos en marcha
la estacién de servicio.

Que hoy es algo mds que un lugar
donde repostar...

Asi es. Desde el primer dia apos-
tamos por ir incrementando poco a
poco los servicios que ofrecemos a
nuestros clientes. Comenzamos con
la gasolinera tradicional, seguimos
con la puesta en marcha del lavade-
ro de vehiculos —ttnel, boxes a pre-
sién y manual — y del servicio de re-

parto de gasdleo a domicilio y poco
después pusimos en marcha el res-
taurante Can Taulina, que recibe ese
nombre porque asi se llama la finca
donde se encuentra la estacién de
servicio.

¢Cudndo se construyo el hotel?

El hotel es la tiltima incorporacién
a la estacién de servicio y abrié sus
puertas en junio de 2016. Se trata de
un establecimiento 21 habitaciones
que ofrece capacidad para 50 hués-
pedes en espacios modernos, confor-
tables y a un precio competitivo.

¢A qué perfil de cliente se dirige?
Dada nuestra ubicacion, en vera-

no recibimos sobre todo a turistas.
Fuera de temporada a trabajadores y
también a equipos de ventas y comer-
ciales que necesitan un servicio inte-
gral en sus desplazamientos: repos-
tar, lavar el vehiculo, comer y dormir.

¢Se puede innovar en un mercado
como el de las estaciones de servi-
cio?

Se puede, sin duda. De hecho, en
los tltimos afios hemos ido incorpo-
rando nuevas prestaciones que nos
permiten estar al dia y mejorar la ca-
lidad de nuestras instalaciones. A
modo de ejemplo, ofrecemos un ser-
vicio de carga rdpida de vehiculos
eléctricos compatible con todos los

JORDI SARDINA DIRECTOR GENERAL DE IVECO ZFAS

“Queremos consolidarnos como referente de servicio
para nuestros clientes en el area de postventa”

Jordi Sardina asumio en 2016 la Direccion General de
la filial de IVECO en Barcelona, Tarragona y Girona.
Natural de Tarragona, es Diplomado en Relaciones
Laborales y Master en Direccion de Empresas por
IESE-Business School Barcelona.

ras una larga etapa en sector
de la automocién trabajando
para la marcas Audi y Volks-
wagen, Jordi Sardina se incor-
pord aIVECO en marzo del 2016, con el
objetivo de consolidar la marca en Cata-
lunya y ser un referente en el mercado
nacional en vehiculos industriales.

¢Cudles son los origenes de IVECO
ZFAS?

ZFAS es concesionario oficial IVECO
en Barcelona desde hace méas de 25
afios. En la actualidad contamos con un
equipo de méas de 100 profesionales al-
tamente cualificados y con una amplia
experiencia en el sector del vehiculo in-
dustrial ligero y pesado. Si hablamos de
estructura, disponemos de 26.000 m?2
de instalaciones dedicados a la venta y
postventa (taller y recambios) en las
provincias de Barcelona, Tarragona y
Girona, a las que se suma una red de
servicios formada por mds de 15 Talle-
res Autorizados en esas provincias.

¢Qué valoracion hace de estos dos
afios al frente de Zona Franca?
Desde abril de 2016, hemos ido
mejorando nuestros resultados mes a
mes a pesar de que veniamos de una
situacion complicada, con cambios in-
ternos en la organizacién y en el pro-
pio sector, con una competencia muy
fuerte y con una actividad que se com-
portaba de manera discontinua. Ac-

modelos del mercado, ya que cuen-
tan con enchufes europeos, america-
nos y asiaticos. La demanda de servi-
cios relacionados con los vehiculos
sostenibles va creciendo, de manera
que tenemos previsto poner en mar-
cha también un servicio de reposta-
je para coches a gas.

¢Cudles son los retos de futuro de
ESSER?

Ademas del gas para repostar y
del tren de lavado de tltima genera-
cién que acabamos de instalar, tene-
mos en mente ampliar las instalacio-
nes del hotel, un proyecto que esta-
mos estudiando detalladamente pa-
ra los préximos meses. No obstante,

tualmente tenemos una buena estruc-
tura y un equipo espectacular para ha-
cer frente a los retos presentes y futu-
ros. La actividad de postventa y servi-
cios esta creciendo y esperamos acabar
el afio con unos resultados en linea con
nuestras expectativas.

¢Se han cumplido las expectativas ini-
ciales?

Se han cumplido parcialmente. Ini-
cialmente nos dedicamos a estabilizar y
consolidar la organizacién, y ahora em-
pezamos a cosechar resultados y a conso-
lidar el proyecto.

ZFAS ha obtenido en Barcelona unas
muy buenas cuotas de mercado en vehi-
culos ligeros (21,4%), medios (42,7%) y
pesados (25,7%). siendo lider absoluto
en vehiculos industriales, con un 23,9%
del mercado en la categoria de més de
3.500Kg.

¢Qué esperan de 2018?

Todos los afios son especiales, pero
este se plantea como desafio impor-
tante para la marca IVECO: Por un la-
do, incrementar las ventas de vehicu-
los de Gas Natural; por otro, poten-
ciar la comercializacién de los vehicu-
los Seminuevos E6.

Ademas, IVECO-ZFAS se ha mar-
cado el objetivo claro de consolidarse
en 2018 como referente de servicio y
satisfaccién de nuestros clientes en el
area de postventa.

ESSER es la Unica
estacion de servicio
con reparto de gasdleo
a domicilio de

Lloret de Mar

La estacion de servicio
cuenta con gasolinera,
lavadero, restaurante
y hotel

el principal objetivo es mantener esa
filosofia de proximidad al cliente y
de servicio de calidad que nos ha
acompafado desde el primer dia,
tanto en Lloret como en la estacién
de servicio ESSER que tenemos en
Pineda de Mar.

E55Er

ESSER LLORET DE MAR
Avda. Les Alegries, 89-91
17310 Lloret de Mar (Girona)

¢ Qué papel estd jugando la postven-
ta durante estos tiltimos afnos? ; Cudl
ha sido la evolucion del mercado de
recambios originales y contratos de
mantenimiento?

La evolucién estd siendo positiva. Es-
tamos incrementando la facturacién de
servicios y todo hace indicar que se man-
tendra esta linea positiva. A nivel de
mantenimiento, la tipologia de servicios
se ha ampliado y la conectividad estd ju-
gando un papel muy importante, ya que
nos permite trabajar de una manera mu-
cho mds preventiva.

¢Qué va a representar el gas natural
para el transporte sostenible de lar-
ga distancia?

El gas natural es clave para IVECO.
Por eso apostamos por el transporte
sostenible en larga distancia, donde la
tractora Stralis NP ha tenido una ex-
celente acogida, lo que nos ha llevado
a completar nuestra gama de gas con
el nuevo Stralis NP 460 CV, premiado
como ‘Camién del afio 2018'. Se trata
del vehiculo mds sostenible de todos
los tiempos, ya que es la tinica gama
completa de camiones pesados de gas
natural con transmisién automatiza-
da de tltima generacién.

IVECO ZFAS

TROTrIOLE

http://zfas.iveco.es



ESTEBAN XAM-MAR CEO DE DYNAMIC ABUTMENT® SOLUTIONS

‘““La apuesta por la excelencia e I+D+i nos ha
convertido en lideres en soluciones anguladas”

La vocacion de Estelbban Xam-Mar por la protesis dental v su inquietud por su tralbajo
le llevo, después de 20 anos de practica profesional, a disefar y patentar una solu-
cion gue revolucionaria la implantologia dental. Apostando por [+D+i y la excelencia,
cred Dynamic Abutment® Solutions. Entre 2004 y 2018 ha presentado 15 patentes y
es un referente mundial en soluciones anguladas dinamicas.

Cuando nos encontramos con proble-
mas de posicionamiento en una pro-
tesis dental, ;qué soluciones existen
en la actualidad?

Las soluciones actuales requieren
de dos fases de trabajo para resolver
un problema de mal posicionamiento
de un implante, por lo que duplica-
mos costes, tiempo y proce-

body de alta precision para procesos
de escaneo intraoral y laboratorio, o
la herramienta de fresado directo a
implante: DMTone. Todos estos pro-
ductos son una aportacion tecnoldgi-
ca al tratamiento digital para la elabo-
racién de proétesis con canal angulado
mediante tecnologias digitales: libre-

rias CAD y estrategias CAM disponi-
bles para los principales softwares
CAD-CAM del mercado.

¢Por qué esta gama de productos

odontoldgicos es tan innovadora?
Siempre hemos estado dispuestos

a ir un paso por delante. Esto requiere

tiempo, esfuerzo y una gran inversién
en I+D+i, pero nos encantan los retos
y, gracias al equipo de profesionales
que forman nuestra empresa, hemos
conseguido ser el referente en siste-
mas angulados en todo el mundo. La
filosofia innovadora de nuestro equi-
Po nos permite estar a la vanguardia
del sector en el desarrollo de nuevos
productos y soluciones.

¢Como han conseguido revolucionar
la implantologia dental?

Como protésico dental, me di cuen-
ta de las limitaciones de las soluciones
que existian en el mercado

sos de trabajo.

La filosofia de trabajo de
Dynamic Abutment® Solu-
tions es aportar las herra-
mientas necesarias para re-
solver el problema de angu-
lacién directamente, asi el
técnico puede centrarse en
la prétesis, ahorrando tiem-
poy costes.

¢ Qué diferentes productos
han disefiado en su centro
de I+D+i para dar res-
puesta a estas necesidades?

Hemos incorporado
nuevos productos al merca-
do como la Interfase Dina-
mica®, el sistema scan-

para resolver aquellos casos
en los que me encontraba
con implantes en una posi-
ci6én desfavorable. Por este
motivo, diseiié y desarrollé
una solucién practica y sen-
cilla que rompi6 con la con-
cepcién estatica hasta en-
tonces concebida de los pila-
res dentales: el Pilar Dindmi-
co®. En 2004 creé la empre-
sa Talladium Espafia y em-
pecé a comercializar el Pilar
Dindmico® que permiti6 an-
gular hasta 28° y solucionar
los problemas de angulacion
que presentaban algunos ca-
sos. Los inicios no fueron fa-
ciles, pero creia en el pro-

JOSE ANTONIO RODRIGUEZ DIRECTOR DE JAEL MEDICAL

““La capacidad innovadora de Medacta encaja
con huestra filosofia de servicio al cirujano”

Jael Medical es una empresa especializada en la venta de materiales clinico-qui-
rdrgicos biocompatibles, en especial protesis para diversas articulaciones. Para
conocer con mas detalle cual es su filosofia de trabajo, hablamos con su Director,

José Antonio Rodriguez.

¢Cudles son los origenes de Jael
Medical?

La empresa nacié en el afo
2013 aprovechando mi expe-
riencia anterior de méas de 30
afios en una multinacional nor-
teamericana del sector. Hace
cinco afio decidimos establecer-
nos por nuestra cuenta y buscar
productos que fueran capaces de
aportar valor afiadido al ciruja-
noy, en consecuencia, también a
los pacientes.

Y los encontraron...

Asi es. En 2015 contactamos
con Medacta International, una
compafifa suiza que apuesta
fuertemente por la innovacién.
Conocimos sus productos, vimos
que tenian algo diferente y co-
menzamos a distribuirlos. Hoy
somos distribuidores oficiales en
Catalunyay Andorra y estamos
colaborando con ellos para crear
una red por todo el pais.

¢A qué perfil de cliente se diri-
gen?

Estamos hablando de produc-
tos quirdrgicos, de manera que
trabajamos el canal hospitalario
publico y privado y, sobre todo,
estamos en contacto permanen-
te con los cirujanos para mos-
trarles el valor afiadido de nues-
tro catdlogo. Y es que no nos li-
mitamos a comercializar una
protesis de rodilla, cadera o co-
lumna, sino que también pode-
mos ayudarles con utillajes y he-
rramientas de desarrollo propio
que les ayuden a mejorar los re-
sultados de sus intervenciones.
De hecho, al evitar la aparicién
de posibles complicaciones lo-
gramos reducir el gasto sanitario
que suele producirse en otros
casos.

¢La acogida es buena?

Sin duda. Un buen ejemplo de
colaboracién con cirujanos es el
que mantenemos con los autores

de la técnica MAASH para la im-
plantacién de proétesis de cadera.
Se trata de un grupo de doctores
de Sant Celoni que desarrollaron
hace unos afios una técnica qui-
rargica para colocar protesis de
cadera que permite preservar los
ligamentos que sujetan la articu-
lacién, lo que supone dejar prac-
ticamente a cero el riesgo de lu-
xaciones. Es una técnica mini-
mamente invasiva que, median-
te una pequeia incisién de entre
5y 8 centimetros, permite colo-
car la prétesis y hacer que el pa-
ciente pueda caminar e irse a ca-
sa en 72 horas y con una rapida
recuperacion.

Un avance importante...

Lo es. Y lo mismo podemos
decir de las protesis de columna
desarrolladas por Medacta y que
distribuimos. Se trata de kits que
incluyen la fabricacién de planti-
llas en 3D de la vértebra para fa-
cilitar y guiar la cirugia evitando

ducto y aposté por la innovacién para
desarrollar nuevas compatibilidades.

La empresa creci6 y en 2014 em-
pezo el proceso de internacionaliza-
ci6én que nos permitié distribuir nues-
tros productos por todo el mundo. Asi
nacié Dynamic Abutment® Solutions.
Hoy en dia, nuestros productos se
venden en mas de 40 paises y somos
la empresa lider en soluciones angu-
ladas en todo el mundo.

%
|2 DINAMIC
=) ABUTMENT®
= SCLTIONS

www.dynamicabutment.es

los riesgos de dafiar alguna de
las miles de terminaciones ner-
viosas que surgen de ella. Me-
dacta tiene mas de 30 ingenieros
investigando y desarrollando
mejoras y es un buen ejemplo
del tipo de filosofia que gusta en
Jael Medical: la del valor afiadi-
do y la de los productos que me-
joren la calidad de vida de los
pacientes.

¢Cudles son los retos de futuro
de Jael Medical?

En primer lugar, potenciar
nuestra presencia en Catalunya

y ganar cuota de mercado ayu-
dando a los excelentes cirujanos
que tenemos con productos de
mas calidad. Paralelamente, es-
tamos trabajando para introdu-
cir en los préximos afios produc-
tos relacionados con la cirugia
de cervicales por via anterior,
con las protesis de hombro y
también con la artroscopia.

jaelmedical@gmail.com



DRA.LAURA OLEAGA DIRECTORA CIENTIFICA DEL DIPLOMA EUROPEO DE RADIOLOGIA (EDIR)
VIOLETA IRANZO DIRECTORA EJECUTIVA DEL CONSEJO EUROPEO DE RADIOLOGIA (EBR)

“Trabajamos para elevar la calidad
de la radiologia en los paises europeos”

La formaciony la certificacion en radiologia
No estan normalizadas en todos los paises eu-
ropeos. Para paliar ese déficit, la Sociedad Eu-
ropea de Radiologia puso en marcha el Con-
sejo Europeo de Radiologia (European Board
of Radiology, EBR). Hemos hablado con la
responsable cientifica del Diploma Europeo
de Radiologia (EDIR, por sus siglas en inglées),
la Dra. Laura Oleaga, y con la directora ejecu-
tiva del Consejo Europeo de Radiologia
(EBR), Violeta Iranzo.

¢Cudles son los origenes del EBR?

V.L: El Consejo Europeo de Radiologfa naci6 en 2011 como resul-
tado de la iniciativa de la Sociedad Europea de Radiologia (ESR) ,
que quiso sentar las bases para la progresiva normalizacién y certifi-
cacion de la formacién en esta disciplina. Desde el primer momento,
la Sociedad, que tiene su sede en Viena, apostd por Barcelona a la
hora de poner en marcha el EBR, ya que la ciudad ofrece un gran
atractivo, esta muy bien comunicada, dispone de un clima privile-
giado y; sobre todo, estd dotada de una gran estructura para albergar
todo tipo de eventos y congresos médicos.

¢ Qué pasos se han dado hasta ahora?

VI.: Se han dado pasos en tres direcciones
principalmente. La primera de ellas fue la crea-
cién del Diploma Europeo en Radiologia
(EDiR), que proporciona a los radidlogos una
certificacién de excelencia y avala que quien lo
posee cumple —en términos de capacidad, com-
petencia y conocimientos— con los estandares
que marca la Sociedad Europea. Por otra parte,
el EBR en colaboracién con la Unién Europea de Especialistas Médi-
cos (UEMS, por sus siglas en francés) participa en el programa ETAP
2.0 (Europena Training Assestment Progarmme) de certificacién de
excelencia para centros e instituciones dedicadas a la radiologia y
ACI (Accreditation Council in Imaging) para la acreditacién de
eventos radioldgicos y cursos de formacion online.

“Trabajamos para dotar
a la radiologia con
certificados de
excelencia y mejorar asi
el servicio al paciente”

Ello implica una fuerte componente cienti-
fica...

L.O.: Sin duda. Esa es una de las bases de la
excelencia. La élite de los radiélogos de los di-
ferentes paises europeos forma parte del Comi-
té Ejecutivo de la Sociedad y de los diferentes
comités que conforman EBR. Lo hacemos de
forma altruista y con la intencién de aportar la evidencia y el conoci-
miento cientifico que ayuden a mejorar la reali-
dad de la radiologia tanto en Europa como a
nivel internacional. Los miembros de los comi-
tés son los que trabajan para definir los estan-
dares de todos los proyectos que conforman
tanto la Sociedad como el Consejo Europeo de
Radiologia: qué debe tener un radiélogo para
acceder al Diploma Europeo o qué centros pue-
den optar a la certificacion de ETAP 2.0 (que a
su vez ofrece tres tipos de certificados depen-
diendo de la puntuacién final: Silver, Gold o Platinum.

¢Por qué es importante el Diploma?

L.O.: Porque demuestra que el candidato, aquel que decide pre-
sentarse al examen, ha adquirido los conocimientos radioldgicos de-
finidos bajo los estandares europeos. Vivimos en un mundo de gran

El EBR es una iniciativa
de la Sociedad Europea
de Radiologia

Disponer del EDIR permite que el titular certifigue poseer unos conocimientos radioldgicos apro-
piados para la practica de la especialidad, puesto que sus contenidos se incluyen en el Curriculum
Europeo de Formacion que disefia la Sociedad Europea de Radiologia. Actualmente, pueden reali-
zar el examen para obtener el EDIR radidlogos y residentes de radiologia en su quinto afio de capa-

citacion gue cumplan ciertos requisitos.

El examen evalla los conocimientos, habilidades y competencias en radiologia general a partir de
tres tipos de pruebas, todas ellas realizadas a través del ordenador y de 90 minutos de duracion:
preguntas de respuesta multiple, casos cortos y lo que se conoce como evaluacion de razona-

miento clinicamente orientada (CORE).

El Diploma Europeo en Radiologia esta respaldado y reconocido oficialmente por la Sociedad Eu-
ropea de Radiologia y por la UEMS (Unidn Europea de Especialistas Médicos).

movilidad y es frecuente que los radiélogos desempefien su trabajo
en diferentes paises Europeos. Contar con una certificacion de exce-
lencia como el EDiR nos permite tener la certeza de que los conoci-
mientos y la preparacién de cada profesional encajaran en aquellos
paises que adopten el Diploma como baremo evaluador. En algunos
paises de Oriente Medio permite a los radi6logos optar a mejores po-
siciones laborales.

cHasta ahora no existia algo similar?

VLI.: No a nivel europeo hasta que la Sociedad Europea de Radio-
logia decidi6 crear el Diploma. Muchos paises tenian (o tienen) su
examen nacional, pero otros no. Lo que hacemos con el EDiR es que
los diferentes paises europeos igualen sus criterios de formacion) e
incluso que los estados que no tenian prueba propia adopten el Di-
ploma Europeo como tal. Por ejemplo en Polonia el EDiR estd conva-
lidado con su examen nacional, asi como en Turquia.

L.O.: Por eso es tan importante el aporte cientifico de quienes di-
sefian los contenidos y la formacion de quienes
se someten a evaluacion. De cara al profesional,
poder incluir el EDiR en su curriculo es un valor
afiadido y cada vez son més los centros y paises
que lo valoran a la hora de cubrir una vacante o
de conceder becas de formacion.

¢De qué manera el EBR facilita el acceso al programa ETAP 2.0?

VLI.: Desde que comenzamos a trabajar, EBR ha hecho un gran es-
fuerzo en dotarse de las herramientas tecnoldgicas que nos permitan
proporcionar un modo de formacién y acceso eficaz y fiable. No po-
demos dejar de lado que los profesionales cada vez tienen menos
tiempo para desplazarse, por lo que ha sido imprescindible recurrir a
la tecnologfa.

Con una plataforma propia...

VI.: Asi es. Tanto los profesionales que quieren obtener el diplo-
ma como los centros que quieren acreditar su excelencia tienen en
nuestra pagina web todas las herramientas que precisan. Desde la
informacion del proceso a seguir hasta los formularios para inscribir-
se en cada convocatoria, pasando por los contenidos cientificos que
afectan a todo ese proceso. Los candidatos del Diploma pueden esco-
ger en qué lugar prefieren examinarse, ya que se organizan ediciones
en Viena, Barcelona, Estambul entre otros paises fuera de Europa,
como por ejemplo Paquistan.

. El cambio ha sido importante, hasta el punto que nuestra plata-
forma es lider en innovacién en el &mbito de los exdmenes (ya que
reemplazamos la parte oral) y también en el campo del programa
ETAP 2.0 de certificacién de centros, ya que permite que todo el pro-
ceso se lleve a cabo online sin necesidad de viajar

¢ Qué balance hacen de estos afios de funcionamiento?

L.O.: El balance es muy positivo. Hemos logrado que el proceso
de estandarizacién de la formacién en radiologia en Europa avance
rdpidamente. Empezamos con 64 candidatos en 2011 y el 2017 se
cerrd con 800 candidatos (radi6logos presentados al examen). Por
otra parte, ya no solo nos centramos en el diploma y la acreditacién
de centros, eventos y cursos, sino que aportamos el valor afiadido de
la gestién y del software a otras sociedades internacionales. Un buen
ejemplo de ello es The Royal Australian and New Zealand College of
Radiologists, con quien estamos en conversaciones para trasladar
alli nuestra experiencia.

¢Es un modelo exportable a otras disciplinas médicas?

VI.: Estamos convencidos de que nuestra plataforma de exame-
nes y acreditacion es perfectamente exportable y trasladable a otras
areas médicas. De hecho, la colaboracién que mantenemos con la
UEMS (que también se ocupa de la organizacién de diplomas de
otras especialidades médicas) nos hace ver que el modelo ETAP 2.0
de certificacién de centros puede ser interesante para otras socieda-
des cientficas.

L.O.: Al final, la estandarizacién de la formacién y de la certifica-
cién de los centros no tienen mas objetivo que lograr que no haya di-
ferencias en la calidad del tratamiento de los pacientes en los distin-
tos paises europeos. Y que sea igualdad de calidad lo sea siempre al
alza; cuanto mejor formados estén los radiélogos y mejores protoco-
los ofrezcan los centros, mejor servicio se ofrecerd a las personas que
necesitan nuestro diagnostico.

www.myebr.org



JAVIER PEREZ DIRECTOR GENERAL DE INSTITUTOS ODONTOLOGICOS

‘““Nuestro plan de expansion inmediato
recoge la apertura de 60 nuevas clinicas”

Institutos Odontologicos, red de clinicas odontologi-
cas, inicio su actividad hace mas de 30 anos. Desde
sus inicios, 1O, mediante la cooperacion de diferentes
centros, siempre ha adoptado un papel innovador
con la Unica finalidad de mejorar la calidad asisten-
cial. Su historico y fuerte compromiso con la salud
bucodental de sus pacientes ha logrado que en la ac-
tualidad mas de 2 millones de personas confien in-
condicionalmente en la marca.

¢Cudl es la filosofia que hay detrds
de la amplia red de clinicas denta-
les que conforman Institutos Odon-
tolégicos?

Ofrecemos un modelo tnico y
equilibrado combinando aquellos
atributos valorados en mayor medi-
da por los pacientes. Todos nuestros
centros de experiencia en salud y es-
tética bucodental estédn avalados por
el conocimiento, cercania y honesti-
dad de profesionales con una dilata-
da experiencia en las diferentes
competencias del sector dental. El
objetivo es facilitar a la poblacién la
posibilidad de acceder, en un tinico
centro, a tratamientos integrales de
calidad en un entorno con las dlti-
mas y mds avanzadas tecnologias.

¢ Qué diferentes tratamientos ofre-
cen a los pacientes?
Institutos Odontoldgicos garanti-

za, en todos sus centros, la realiza-
ci6n de todo tipo de tratamientos de
salud y estética bucodental. Los mds
relevantes son los tratamientos de
implantologia, con los dltimos avan-
ces en osteo-integracion; ortodon-
cias invisibles, estéticas y convencio-
nales; tratamientos estéticos como
carillas, fundas o blanqueamientos;
y tratamientos generales, periodon-
cia y endodoncia.

El sector de la salud dental, tan
segmentado hasta hace poco tiem-
po, tiende al asociacionismo. ¢ Qué
caracteristicas retinen todos los
centros que pertenecen al I0?

Operar con un modelo tnico de
clinicas en propiedad nos confiere
la seguridad de que todos los cen-
tros cumplen los estdndares y pro-
tocolos fijados segun los atributos
de calidad.

Istituts
Odontolngies

Nuestra forma de entender la sa-
lud y estética bucodental no entien-
de de asociaciones o franquicias que
puedan poner en jaque lo mas im-
portante, la satisfaccion de los pa-
cientes.

Todos nuestros centros se ubican
en los principales ejes comerciales
de las diferentes poblaciones y ciu-
dades. En nuestro afan de responder

DR. EDUARDO SANCHEZ-OSORIO DIRECTOR DE ERGODINAMICA

“Debemos conocer la causa del problema
biomecanico para poder tratarlo correctamente”

Desde hace 45 anos, hablar de Ergodinamica es ha-
cerlo del referente a nivel nacional en materia de es-
tudio biomecanico de la marcha. Para conocer con
mMas detalle su oferta asistencial, hablamos con su Di-
rector, el Dr. Eduardo Sanchez-Osorio.

¢Cudles son los origenes de Ergodi-
ndmica?

Fue mi padre, el Dr. Miguel San-
chez Orosio, quien puso en marcha
Ergodindmica en 1973. Durante
afos estuvo estudiando la importan-
cia del pie en el tratamiento de las
alteraciones biomecdnicas que se
tradujo en el desarrollo de una me-
todologia propia que seguimos apli-
cando hoy en dia.

Desde entonces, Ergodindmica ha
evolucionado mucho...

Asi es. Hoy no solo nos centramos
en el pie y la podologia, sino que tra-
tamos todas las especialidades rela-
cionadas con el aparato locomotor:
traumatologia, medicina deportiva,
fisioterapia, biomecanica, prepara-
cion fisica... La idea es ofrecer a los
pacientes un servicio integral.

¢Cudl es la estructura de la empresa?

Hoy en dia contamos con 22 cen-
tros. De ellos, 18 son exclusivos de
Ergodindmica (tanto propios como
en régimen de franquicia) y los cua-
tro restantes ofrecen servicios de bio-

mecénica y plantilla a centros médi-
cos y hospitalarios. Contamos con
los medios adecuados para la elabo-
racién de las plantillas que necesitan
los pacientes e incluso disponemos
de lineas de calzado de moda pro-
pias donde podemos incorporarlas.

¢Como definiria la filosofia de Er-
godindmica?

Hay varios elementos que nos
definen. El primero de ellos es, pre-
cisamente, ese enfoque multidisci-
plinario que le comentaba. El se-
gundo, que atesoramos una larga
experiencia en el mundo de la bio-
mecanica, mientras que el tercero es
la apuesta por dotarnos de los me-
dios tecnoldgicos mdas avanzados
que nos permitan cumplir nuestro
objetivo primordial: ofrecer al pa-
ciente un servicio muy personaliza-
do en el tratamiento de sus lesiones
y dolores. En este sentido, es impor-
tante para nosotros tener muy claro
que debemos conocer la causa del
problema para poder tratarlo; no
basta con trabajar para eliminar el
dolor o los sintomas.

Conocer el origen para poner re-
medio...

Para poner remedio y para poder
prevenir otras dolencias. Para todo
el equipo de Ergodindmica, la pre-
vencién es fundamental. Un proble-
ma en el pie puede ser causa de
complicaciones posteriores en otras
articulaciones o en la espalda. Si so-
mos capaces de detectarlos y corre-
girlos en la infancia evitaremos pro-
blemas mds adelante y también libe-
raremos de la carga de sus trata-
mientos al sistema de salud. Por eso
organizamos campaflas de preven-
cién en escuelas, asociaciones y co-
lectivos deportivos como parte de
nuestra politica de responsabilidad
social corporativa.

¢Cudles son los planes de futuro de
Ergodindmica?

Tenemos la intencién de seguir
siendo punteros en el mundo de la
biomecanica y la medicina deporti-
va, y eso pasa por combinar de forma
adecuada la asistencia, la docencia —
asesoramos a diferentes masteres—y
también la investigacion que, al fin y
al cabo, es lo que nos permitio crecer.
A medio plazo el reto es internacio-
nalizarnos y dar a conocer nuestro
trabajo para llegar a mercados exi-
gentes como el norteamericano.

www.ergodinamica.com

a una atencion inmediata, nuestras
clinicas estdn dotadas con un pro-
medio de 7 gabinetes y con la tecno-
logia necesaria que permita tratar
todo tipo necesidad dental de forma

agil y segura.

¢Cudntas clinicas representan ac-
tualmente y como estdn distribui-
das geogrdficamente?

En la actualidad ponemos a dis-
posicién de nuestros pacientes un to-
tal de 27 clinicas. Motivado por el
plan iniciado hace mas de 30 afios,
10 acumula un mayor nimero de
clinicas en Catalufia. Sin embargo,
también disponemos de centros en
Madrid, Zaragoza, Valencia y Caste-
116n.

¢En 2018 tienen previsto seguir au-
mentando el niimero de clinicas?
¢Cudl es el plan de expansion pre-
visto?

Seguiremos aumentando el nu-
mero de clinicas entretanto poda-
mos garantizar, de forma sostenible,
un modelo diferencial que perdure y
en el que los pacientes sigan valo-
rando a IO como la primera opcién
dentro del sector.

Atendiendo a estos principios,
nuestro plan de expansién inmedia-
to recoge la apertura de 60 nuevas
clinicas distribuidas por todo el terri-
torio catalan, ubicadas en poblacio-
nes de entre 10.000 y 25.000 habi-
tantes. Este plan, ademas de acercar
un modelo de odontologia multidis-
ciplinar, contribuird a la creacién de
mads de 400 puestos de trabajo.

WWW.i0a.es




Entrevista EULALIA ALOMAR GERENTE DE CREU BLANCA

‘““L.a medicina de calidad pasa por
ofrecer la mejor tecnologia en
manos de un buen equipo humano”

Creu Blanca se ha convertido en uno de los centros de salud de referencia en cuanto a pruebas diagnosticas y
medicina preventiva se refiere. La continua inversion en tecnologia responde a la voluntad que Creu Blanca tie-
ne desde sus origenes, la de prestar a sus pacientes el mejor servicio y una medicina de la maxima calidad. Ha-
blamos con Eulalia Alomar, su actual gerente e hija del Dr. Gaspar Alomar Guinart, fundador de Creu Blanca.

Creu Blanca es pionera en los servi-
cios de diagndstico y medicina pre-
ventiva. ¢Eso solo se consigue
cuando se cuenta con la mejor tec-
nologia?

Es importante estar al dia, ya que
es facil perder el tren si uno no esta
continuamente preparado para ver
cémo las nuevas tecnologias pue-
den aportar beneficios al paciente.
Si los avances médicos permiten
disponer de Tacs de ultima genera-
cién, mucho mds potentes y con
menos irradiacién para el paciente,
estamos obligados a cambiar nues-
tros equipos para ofrecer un mejor
servicio. Esto mismo ocurre con las
RMN de 3 Teslas, donde es induda-
ble que la calidad diagndstica mejo-
ra de forma exponencial con el n°
de Teslas. En Creu Blanca, conscien-
tes de ello, disponemos ya de 4
equipos de 3T, incorporando proxi-
mamente 2 mas. Y esto lo aplica-
mos a todos los departamentos. Por
ejemplo, la unidad de Medicina Nu-
clear ha sufrido un cambio radical.
Con la adquisicién del nuevo PET se
ha abierto todo un nuevo campo en
el diagnostico de las enfermedades
neurodegenerativas, cuyos resulta-
dos iremos visualizando en los pré-
ximos afios.

Podriamos seguir hablando de la
uro-radiologia, apartado en el que cada
vez contamos con mas herramientas
como la RMN prostatica multi-paramé-
trica, las biopsias por fusiéon eco-rmn,
Tac de doble energia, que permiten

acotar diagndsticos, y cdmo no, mejo-
rar las expectativas de curacion.

Y no terminamos aqui. En cardio-
logfa, los recientes métodos diagnos-
ticos como el Tac coronario o la car-
dio-resonancia han dado un nuevo
enfoque a la patologia coronaria,
ofreciendo unas armas diagnésticas
al cardidlogo que mejoran de forma
sustancial la prevencion y el diag-
ndstico.

No tan solo con la mejor tecnolo-
gia se consigue dar un servicio de ex-
celencia. Es importante la dedica-
cién, profesionalidad y las ganas de
hacer las cosas de la mejor manera
posible. Cuando se adquiere un
equipo nuevo, con altas prestacio-
nes, es como una semilla de un arbol
al que hay que dar abono, agua y ca-
rifio. En nuestro caso, cada vez que
adquirimos un nuevo equipo, prime-
ro evaluamos cuéles son sus presta-
ciones, después vemos cémo puede
mejorar los resultados que se estdn
obteniendo, intentamos aprovechar
al maximo sus capacidades, con
nuevas secuencias, mas seguridad
para el paciente, mds sensibilidad
para determinados diagndsticos, etc.

Por lo tanto, la medicina de cali-
dad también pasa por ofrecer a los
pacientes la tltima tecnologia en
salud...

La medicina de calidad pasa por
ofrecer la mejor tecnologia, pero con
un buen equipo humano. Nada seria
posible sin grandes profesionales. La

it

tecnologia hay que saber usarla, y
una imagen hay que poderla inter-
pretar. No todos los ojos son iguales
y, evidentemente, la especializacién
jugara un papel fundamental en el
diagnostico. Estamos en una nueva
era, en que el especialista participa
activamente en las técnicas de diag-
ndstico por la imagen.

El aito pasado anunciaron un plan
de inversion de 10 millones de eu-
ros en la ampliacion de la clinica
que tienen en Barcelona y en equi-
pos de resonancia magneética. ; Qué
mejoras han obtenido a partir de
este desembolso?

En nuestro campo, la inversion
debe ser continuada, por tanto, va-
mos a seguir invirtiendo en mejorar
todos nuestros servicios. Actualmen-
te ya hemos inaugurado el nuevo
servicio de Medicina Nuclear, se han
terminado las obras de remodela-
cion del servicio de Urgencias, se dis-

pone de un nuevo servicio de bar-
restaurante, y se han adquirido va-
rios equipos de diagndstico, como el
Tac en carga, mamografia de tomo-
sintesis, etc.

En cuanto a la ampliacién de la
clinica, esta previsto empezar las
obras antes del verano, aprovechan-
do los meses de menor impacto en la
actividad sanitaria.

cY de la calidad de los profesiona-
les sanitarios que hay detrds de
Creu Blanca qué nos puede decir?

En Creu Blanca contamos ya con
400 profesionales de amplia expe-
riencia, que colaboran con nosotros
desde hace mucho tiempo. Creu
Blanca no estaria donde estd si no
fuera por el amplio equipo de profe-
sionales que hacen funcionar la es-
tructura, que dedican todos sus es-
fuerzos en ofrecer el mejor servicio y
para quienes lo mds importante son
los pacientes.

Creu Blanca nacio hace 65 afios co-
mo iniciativa de su padre el Dr.
Gaspar Alomar. ;Cudl era el suefio
de su padre?

El Dr. Gaspar Alomar Guinart
queria ofrecer siempre el mejor ser-
vicio al paciente, y esto pasaba por
poner todos los esfuerzos en innova-
cién y desarrollo. Su gran suefio se-
ria el de disponer de una Clinica
Universitaria de Tecnologia Avanza-
da (CUTA), en la que participasen
tanto fabricantes de equipos médi-
cos, como especialistas en diagndsti-
co y tratamiento e investigadores,
porque trabajando en equipo y de
forma conjunta serfa posible avan-
zar en las nuevas lineas.

En este momento, los herederos
de este gran proyecto estamos tra-
bajando ya en ello, porque creemos,
al igual que el fundador, que es im-
prescindible apostar por la innova-
cién si queremos ofrecer un servicio
de calidad.

Hoy en dia ya tienen 4 centros en
Catalufia y 2 en Aragon. ¢ Tienen
previsto seguir expandiéndose?

En estos momentos nuestro pro-
yecto de expansidn pasa por crecer
en infraestructuras. Tenemos mucho
camino por recorrer, y vamos a hacer
las cosas bien. Como ya hemos di-
cho, invertimos continuamente Y,
para poder ofrecer una medicina de
calidad, debemos contar con la me-
jor tecnologia.

CreuElancaO

www.creublanca.es



CINTAY CRISTINA LOBATO RESPONSABLES DE FARMACIA PRINCIPAL 124

‘“Estamos en conexion continua con los pacientes
porque asi entendemos la farmacia del futuro”

Desde hace mas de 25 anos, la
Farmacia Principal 124 es un re-
ferente en el cuidado de la sa-
lud en Vilanova i la Geltru. Se
trata de un establecimiento fa-
miliar que ha sabido adaptarse
a la nueva realidad de la mano
de Cristina y Cinta Lobato. Ha-
blamos con ellas.

¢£Qué ha cambiado en la relacion entre el pa-
cientey el farmacéutico?

Cristina: La farmacia estd evolucionando
de manera vertiginosa. Ya no estamos solo en
aquel lugar donde el farmacéutico te atendia
desde su mostrador para resolver dudas, ex-
plicar cémo tomar un medicamento o aconse-
jarte sobre algiin tema relacionado con la sa-
lud. Hemos pasado de tener el medicamento
como centro a poner el foco en el paciente, en
el tratamiento de su enfermedad y, sobre to-
do, en la prevencion. Hoy en dia, nuestro ob-
jetivo es el acompafiamiento integral de la
persona en todos los procesos de salud por los
que va pasando a lo largo de su vida, pero
siempre desde el respeto a su organismo y al
ambiente en que vive.

Cinta: Hemos superado ya la barrera del
mostrador para escuchar y aconsejar a los pa-
cientes en todos aquello relacionado con su sa-
lud, su cuidado personal y la prevencién. Y, en
este sentido, Internet ha abierto una ventana
al mundo muy potente.

Y que cuidan mucho...

Cinta: Asi es. Disponemos de una web y un
blog donde publicamos todo lo que hacemos y
organizamos —servicios, eventos, talleres, con-
ferencias...—, ademds de aquellos productos o
tratamientos novedosos que creemos que pue-
den interesar a nuestros pacientes. En ocasio-
nes simplemente trasladamos las consultas
que nos llegan a un post para aclarar dudas.
Estamos abiertos a que todo el mundo pueda
contactar con nosotras a través de las redes so-
ciales y del blog. Apostamos por estar en conti-
nua conexién porque asi es como entendemos
la farmacia del futuro.

¢Se puede innovar en el mundo de las ofici-
nas de farmacia?

Cristina: Procuramos hacerlo estando siem-
pre al dia, de modo que todo el equipo estd en
continua formacidn. Participamos en congre-
sos y viajamos dentro y fuera del pais para te-
ner contacto con compaiieros que estan ha-
ciendo cosas diferentes que podamos incorpo-
rar a nuestra oferta. A lo largo de estos afios
hemos conseguido implementar una cartera
de servicios muy amplia: andlisis genéticos,
analiticas de flora intestinal, medida de insufi-
ciencia venosa o estrés oxidativo...

Cinta: Ademas, participamos en campafias
de criba como la deteccién del cancer de colon
y somos “farmacia sentinella”, un plan de cola-
boracién con los organismos sanitarios y de la
administracién en temas como el abuso de
medicamentos, la deteccién de problemas de

JOAN CUROS CONSEJERO DELEGADO DEL GRUPO MITSA

efectos secundarios en medicamentos de re-
ciente comercializacion, etc.

¢Qué acogida tienen esas iniciativas?

Cinta: Lo cierto es que hemos logrado es-
tablecer un vinculo muy sélido con los pa-
cientes y con quienes nos visitan a través del
interés en estos temas. Un buen ejemplo de
ello es que solemos dedicar un mes a uno o
mas problemas de salud. En mayo, por ejem-
plo, nos centraremos en la campaiia de movi-
miento y peso, pero colaboraremos también
en la campafia mundial de hipertension para
la deteccién de la presién arterial en la pobla-
cién en general.

Cristina: De alguna manera, hemos creado
una comunidad que se interesa por los temas
de salud que les proponemos. Disponemos de
una sala donde llevamos a cabo charlas infor-
mativas a pacientes, a veces nosotras mismas
y en otras ocasiones trayendo a expertos en
asuntos como las migrafias, la diabetes, la
dermatitis atdpica, la alimentacién en perso-
nas mayores, los masajes para bebés... Tam-
bién impartimos charlas en colegios y organi-
zamos anualmente una caminata saludable
para concienciar a nuestros pacientes de la
necesidad de hacer ejercicio y, al mismo tiem-
po, conectamos con ellos. En resumen, enten-
demos la salud como un concepto global; no
solo la ausencia de enfermedad, sino un esta-
do de completo bienestar fisico, mental e in-
cluso social.

www.farmaciaprincipall24.com

“El nuevo tejido BSensible Polaris es la solucion para las
personas que tengan tendencia a sentir calor al dormir”

Mitsa es una empresa dedicada desde
hace mas de treinta ahos a la fabricacion
de tejidos impermeables para la protec-
cion de la cama. Hablamos con su con-
sejero delegado, Joan Curos, para saber
Mas acerca de sus productos y de las
novedades que nos tienen preparadas
para mejorar nuestro descanso y por en-

de nuestra salud.
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descanso?

el descanso en la cama.

Hace diez afios sacamos al mercado con
notable éxito la sdbana ajustable y fundas de
almohada impermeables y transpirables,
“BSensible 2 en 1” que nos ha llevado a una
fuerte consolidacién en el mercado. En los
dltimos afios hemos mejorado nuestro tejido
gracias a la incorporacién del éxido de zinc,
consiguiendo el cuidado de la piel mientras
se descansa, al mismo tiempo que reduce los

malos olores.

regeneracion de la piel.

tenibel?

MITSA destaca por su labor innovadora,
de hecho fueron los creadores del concep-
to 2 en 1 en el sector de la proteccion de
colchones y almohadas. ; Cudles han sido
las propuestas mds destacadas que han
presentado hasta ahora al mercado del

Siempre hemos tratado de aportar al
mercado productos tecnolégicos de alto va-
lor afiadido con el fin de ayudar a mejorar el
bienestar, la seguridad y el confort durante

¢A qué se refieren cuando dicen que el te-
jido presenta propiedades cosméticas?

El zinc es un elemento esencial para la
salud y todo ser humano lo necesita para
vivir. Lo ingerimos en una dieta equilibra-
da a través de varios alimentos que lo con-
tienen. El efecto cosmético viene dado por
el esencial papel del zinc en la proteccién y

¢Podemos decir que los productos de MIT-
SA contribuyen a lo que se llama salud sos-
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los proximos dias?

Procuramos utilizar los procesos pro-
ductivos mds sostenibles posibles, exigien-
do a nuestros proveedores el mdximo cui-
dado posible de los suyos en todo lo que se

¢Estdn preparando alguna novedad que
revolucionard el sistema de descanso en

Durante el ultimo afio hemos desarro-
llado un nuevo producto, el "BSensible Po-
laris" que, en nuestra opinién, serd muy
apreciado por el consumidor, especialmen-
te por las personas que tengan tendencia a
sentir calor al dormir. Se trata de un pro-
ducto que, de manera natural, sin uso de

aditivos quimicos y mediante una combi-
nacién de diferentes materiales, consigue
un importante efecto disipador del calor y
una muy buena gestién de la humedad. El
resultado es que, sobre todo en las épocas
de intenso calor, se consigue una impor-
tante mejora del confort en la cama, pro-
porcionando una disminucién de hasta
3°C en la sensacion térmica en las zonas de
contacto, como demuestran las fotos ter-
mograficas. Este producto estara a disposi-
ci6n del cliente a finales del actual mes en
las tiendas especializadas.

www.mitsa.com
www.bsensible.com



EDUARD BACARDIT DIRECTOR GENERAL DE VESTILAB

‘“Vestilab se caracteriza porla
calidad, la innovacion y el servicio
directo y personalizado”

Vestilab es una empresa dedicada desde hace 35 afos a la confeccion y comer-
cializacion de vestuario y otros productos consumibles para salas blancas y esté-
riles que en 2011 dio un paso adelante con la puesta en marcha de una nueva li-
nea de negocio, la de vestuario laboral y de proteccion. De todo ello hablamos
con su Director General, Eduard Bacardit.

¢Cudles son los origenes de Vestilab?

La empresa fue fundada en 1983
por Antonio de la Sotilla, experto en
disefio y construccién de salas blan-
cas (limpias) y estériles (Clean Ro-
om) con el objetivo de comercializar
vestuario adecuado para estos am-
bientes. Poco a poco, la compaiifa fue
creciendo: abrié la delegacién comer-
cial de Madrid, incrementé la red de

técnicos en Barcelona y en 2000 inau-
gurd sus instalaciones actuales en
Sant Quirze de Valles para agrupar en
un solo emplazamiento las oficinas
centrales, el almacén y el taller de
confeccién.

Y en 2011 crearon su segunda uni-
dad de negocio...
Asi es. Ese afio la empresa se inte-
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gro en el grupo Alsico (lider europeo
en la fabricacién de vestuario laboral
y técnico) y puso en marcha la unidad
de negocio WorkWear, dedicada a la
fabricacién y comercializacién de ves-
tuario laboral y de equipos de protec-
cién individual (EPI).

¢Cudl es la filosofia de trabajo de la
empresa?

Nuestra intencién ha sido siempre
proporcionar a nuestros clientes solu-
ciones antes que productos. Eso nos
ha llevado a apostar por ofrecerles la
mejor solucién técnica y apoyarles
antes, durante y después de la venta.
Eso es posible gracias a que nuestro
personal técnico y comercial respon-
de a perfiles muy especializados: li-
cenciados en farmacia, quimicos, mi-
crobi6logos, ingenieros técnicos e in-
genieros textiles.

En cuanto a las Salas Blancas,
ayudamos a nuestros clientes a al-
canzar lo que llamamos Control Total
de la Contaminacién. Esa forma de
trabajar nos ha llevado a dar servicio
a la mayoria de las empresas del sec-
tor farmacéutico: Grifols, Grupo No-
vartis, Merck Sharp & Down, Lilly...

¢Se traduce esa forma de trabajar
en una clientela fiel?

La fidelidad llega gracias a la ca-
lidad, a la innovacién y al servicio
directo. El precio es importante, cla-
ro, pero los clientes valoran mucho
aspectos como la venta consultiva o
el asesoramiento a la hora de elegir
un tejido concreto para el vestuario,
el disefio personalizado, la ergono-
mia y durabilidad... Para que se ha-

ga una idea, actualmente estamos
innovando en piezas muy técnicas
tanto para la Industria Farmacéuti-
ca como para Bomberos, Mossos
d’Esquadra, Forestales y también
para industrias con necesidades es-
pecificas como las fundiciones, el
sector de la alimentacién o la indus-
tria petroquimica.

Ylarapidez...

Mas que la rapidez, la flexibilidad.
Nosotros la tenemos porque dispone-
mos de nuestro taller de confeccién
en Sant Quirze y nos basamos priori-
tariamente en proveedores de proxi-
midad, empresas muy especializadas
en tejidos técnicos e innovadores de
alta calidad.

¢Cudles son los retos de futuro de
Vestilab?

En los ultimos cinco afios hemos
logrado doblar nuestra cifra de nego-
cio, incrementar en un 35% la planti-
lla y, ademads, hemos incorporado
nuevos productos, tejidos y provee-
dores con la intencién de seguir apor-
tando el maximo valor afiadido a
nuestros clientes. El reto es consolidar
el crecimiento del drea de Clean Ro-
om en torno al 10% y el de vestuario
en cifras cercanas al 20%, para lo que
contamos con el apoyo de un equipo
de personas altamente implicadas
con nuestro proyecto.

vestila bl\

www.vestilab.com

‘““Nuestra tecnologia convierte a los vehiculos
en unidades moviles de descontaminacion”

Filial en Espana de la empresa del mismo nombre, Aunde es una companhia especializada en la fa-

bricacion de tejidos para automocion y transportes publicos que ha apostado fuertemente por la
tecnologia para aportar valor afiadido a sus productos. Hablamos con su gerente, Josep Rosifol.

¢Cudles son los origenes de Aunde?

no solo impermeabiliza el tejido y pro-

La planta de Sant Celoni se puso en
marcha en 1983 y en sus inicios se
centr6 en fabricar textiles para la auto-
moci6n. En 2008, la compaiiia decidié
dar un giro a la actividad para centrar-
se en el transporte publico y producir
tejidos con prestaciones técnicas para
los asientos de autobuses, autocares,

Asi es. Ademas de las colecciones
tradicionales, hemos desarrollado teji-
dos técnicos de tltima tecnologia que
tienen la capacidad de autolimpiarse. El mundo del transporte ptiblico
crea entornos que no son favorables a la higiene y la salud ptiblica. Mu-

cha gente los emplea y los asientos estan expuestos a suciedad, a virus,
al desgaste... Disponer de un tejido capaz de limpiarse por si solo es un

Los asientos del transporte ptiblico estan compuestos por una espu-
ma que se tapiza con el tejido. Si se emplea una tapiceria normal, la su-
ciedad y los gérmenes se filtran a la espuma, que se convierte en un cal-
do de cultivo perfecto para la aparicién de malos olores y bacterias.
Nuestro tejido es como un terciopelo poroso que no solo es impermea-
ble, sino que en caso de ensuciarse o mojarse no necesita del uso de
productos quimicos para volver a su estado original.
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¢Donde estd el secreto?
En tratar la superficie del tejido con una capa nanoceramica de dié-
xido de titanio que la protege. Ademas, se trata de una tecnologia que

tege la espuma, sino que tiene otras
prestaciones también relacionadas
con la higiene y la salud. En concreto,
acttia como un fotocatalitico que en
contacto con la luz ultravioleta natu-
ral o artificial, purifica y descontamina
el aire del vehiculo al destruir los com-
ponentes voldtiles organicos que ema-
nan las diferentes partes del mismo.

¢Qué acogida estd teniendo el pro-
ducto?

La acogida por parte de los fabri-
cantes de asientos estd siendo muy
buena, hasta el punto que ya se estd aplicando a otras partes de los ve-
hiculos como los paneles, los vidrios o los techos, lo que ha despertado
el interés también de los carroceros de vehiculos. Sin embargo, quere-
mos ir mas alld y estamos haciendo pruebas para aplicar la tecnologia
también al exterior de los vehiculos.

¢Qué ventajas tendria entonces?

El poder fotocatalitico del didxido de titanio convertiria al vehiculo
en una verdadera unidad mévil de descontaminacién capaz de elimi-
nar componentes voldtiles organicos, 6xidos de nitrégeno y otros ele-
mentos toxicos. Hemos hecho —y seguimos haciendo- pruebas en Ma-
drid, Barcelona, Italia o el Reino Unido y los resultados estan siendo
muy positivos. La intencién es que los operadores de transporte y las
autoridades sean conscientes de lo que aporta una tecnologia que ya se
ha usado en arquitectura, mobiliario urbano, suelos y otros elementos.

www.aunde.es



Entrevista MONTSERRAT Y JORDI SICRA GERENTES DE HOTEL HORITZO

“Tranquilidad,

confort

y trato familiar en Blanes”

Si estas planeando tus proximas vacaciones, la Costa Brava puede ser una magnifica op-
cion por todo lo que ofrece. Sus atractivas playas y su amplia oferta de ocio y cultura con-
vierten esta parte del litoral catalan en uno de los mas visitados de Espafa. En esta entre-
vista os presentamos el Hotel Horitzo, un alojamiento de 4 estrellas superior ubicado en el
Mismo paseo maritimo de Blanes y regentado por la familia Sicra.

Con mds de medio siglo de trayectoria en Blanes, el Hotel
Horitzo es sin embargo un hotel adaptado a las necesidades
de hoy...

Totalmente. El hotel lo crean nuestros padres en el afio
1963, con una arquitectura adaptada a las necesidades de esa
época para un hotel de costa. Con los afios ese concep-
to ha cambiado y, por tanto, nuestro hotel también,
adaptando su disefio y todos los espacios a lo que de-
manda un huésped hoy en dia y, obviamente, también
a las nuevas normativas. Hemos creado un SPA, un so-
larium, hemos perdido algunas habitaciones para po-
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der hacer otras mas amplias, familiares o adaptadas... El Hotel
Horitzé tiene hoy una categoria de cuatro estrellas superior,
con todos los servicios de acuerdo a esa categoria para propi-
ciar una estancia muy agradable y confortable en primera li-
nea de mar en Blanes.

¢Por qué creen que les elige
el cliente?

Nuestro principal activo
es el trato. No en vano, so-
mos un hotel familiar, regen-
tado desde siempre por la
familia Sicra. Para nosotros
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& El hotel se ubica
en primera linea
de mar, enla

zoha mas
tranquila de

Blanes

llrlﬂ los clientes no son nimeros
; de habitaciones sino nom-
bres. Eso se nos valora y re-
conoce mucho. Sobre esta
base, creemos que los clien-
tes nos eligen también por la
ubicacién de nuestro hotel,
en primera linea de mar pe-
ro en una zona tranquila de
Blanes, lo que permite disfrutar de
una comida relajada frente a la pla-
ya, leer un libro placidamente en la
terraza... Ademads, todas las habita-
ciones disponen balcén y muchas
con vistas al mar, lo que propicia
una estancia muy reconfortante,

Su Restaurante Sicra’s ofrece
excelentes platos basados en productos
de calidad de Km O

tanto para el cliente familiar como para el de empresa, con el
que también trabajamos mucho. Definitivamente, diriamos
que nuestros puntales son la ubicacidn, el trato al cliente y
también la gastronomia.

La gastronomia de su Restaurante Sicra’s...

Si, un restaurante que marca claramente la diferencia en la
zona, muy apreciado por clientes del propio Blanes, ademas de
por nuestros huéspedes. Porque Sicra’s Terrace & Lounge es un
restaurante independiente del hotel, abierto a todos. De su
oferta gastrondmica destacaria que combina la cocina tradicio-
nal con propuestas mas innovadoras, y que se basa en la utiliza-
cién de un productos de calidad, generalmente de kilémetro ce-
ro, aprovechando el producto que ofrece la Llotja de Blanes pa-
ra los platos de pescado y marisco; y de las poblaciones de Giro-
na cercanas para la carne. Sicra’s es un restaurante muy acoge-
dor tanto para disfrutar de una comida al mediodia frente al
mar como de una agradable cena con vistas.

www.hotelhoritzo.com

Entrevista VIRGINIA PARRAMON BALLESTEROS FUNDADORA DE LOGOS BERGUEDA

‘“La cultura y el arte ayudan al ser humano
a desarrollar su verdadera esencia”

Contemplar al ser humano en su dimension fisica, ra-
cional, emocional y espiritual, entendiendo que en lo
gue debe evolucionar vy trabajar es en su conciencia.
Este es el nexo de union de todas las ramas del pro-
yecto Logos Bergueda: aplicar conciencia a todas las
disciplinas, ya sea alimentandonos, consumiendo
productos de proximidad, escuchando musica, vien-
do teatro, conociendo nuestra historia o estimulando

nuestra creatividad.

¢Como se define Logos Bergueda
y de qué inquietud nace el pro-
yecto?

Logos Bergueda es un proyec-
to holistico multidisciplinar que
quiere incidir en diferentes 4mbi-
tos de la cultura y del territorio.
Creo firmemente en que la cultu-
ray el arte ayudan al ser humano
a desarrollar su verdadera esen-
cia, que es espiritual, y permiten
conectar con algo intangible de
nosotros para encender la llama
de lo transcendente, un breve ins-
tante que nos hace mejores. He
podido experimentarloen mi vi-
da, a través de mi formacion en

Logos Bergueda se
ubica en la antigua
colonia textil L’Ametlla
de Merola y tiene su
propio restaurante

Historia del Arte y mi dedicacién
profesional a la musica y el canto,
y deseo propiciarlo en los demas.
Esta es la inquietud que me llevé
a emprender el proyecto de Logos
Bergueda en 2012.

Es un proyecto multidiscipli-
nar... ¢Qué actividades abarca?

Nuestro logotipo es una enci-
na, arbol autéctono de la comar-
ca, un simil para significar que el
proyecto tiene muchas ramas. Ci-
tando algunas de ellas, destacaria
nuestro restaurante, en el que to-
do se cocina de manera sencilla y
natural, huyendo de los produc-
tos procesados y priorizando pro-
ductos ecolégicos y de proximi-
dad. De hecho, la base de nuestra
cocina son las verduras recolecta-
das en nuestro huerto ecolégico
(www.elvilarecologic.com), sien-
do sensibles a dietas vegetarianas,
veganas y celiacas. También ven-

solicitan la visita guiada a la colo-
nia, que siempre tuvo un gran inte-
rés por la cultura y las tradiciones
(www.ametllademerola.cat)

¢Qué ha aportado Logos Ber-
gueda a la comarca?
Esencialmente aporta valores

y contenido. A lo largo de este
lustro hemos aportado concepto,
innovacién y aproximacion a la
cultura desde una visién moder-
na, inclusiva e integradora. Diri-
gido a un publico amplio, que va
de nifios a jubilados, y de exper-
tos a amateurs.

Desde Logos Bergueda se ofrece
generosidad y se ofrece corazén.
Constituido por un valiosisimo y
feliz equipo humano de tres chicas
en el centro de '’Ametlla de Merola
y tres chicos en los huertos de “El
Vilar ecologic” de 'Espunyola.

¢Cudl es la iniciativa mds re-
ciente que han puesto en mar-

cha?

Con motivo del “Any Oliba”,
que iniciamos en 2017 en memo-
ria de quien fue Conde de Berga,
Abad y Obispo, organizamos la
comida medieval “Oliba 12 x 4”.
Se trata de una degustacion de
12 platos de la cocina medieval
con explicaciones, audio e image-
nes sobre 4 aspectos: vida y obra,
politica y sociedad, musica y gas-
tronomia.

demos nuestra deliciosa pastele-

ria ecoldgica artesanal
hecha con poco azticar. Mas ra-
mas: cenas musicales (me intere-
sa divulgar el repertorio de musi-
ca clasica y de épera); exposicio-
nes; actividades de teatro, poesia
y musica; conferencias; talleres...

El proyecto se ubica en una colo-
nia textil del Llobregat...
Efectivamente, en UAmetlla de
Merola. El hecho de estar emplaza-
dos en una antigua colonia textil
ha repercutido en positivo porque
son muchos los clientes que vie-
nen al restaurante y previamente

LOGOS

RERGLE JBa

www.logosbergueda.cat



MARIONA BARCELO FUNDADORA DE FOOD GARAGE

“Food Garage cuida al detalle cada evento con un
catering completo a bordo de vehiculos clasicos”

Productos de proximidad, ecoldgicos, saludables vy,
ademas, deliciosos y elaborados con el maximo cari-
fo. Todo ello, envuelto en un trato familiar y cercano.
Esto es Food Garage, un proyecto de foodtrucks que
nacio de las mentes inquietas de Mariona y Marc en
Girona y que se esta consolidando en toda Espanfa.
Son especialistas en eventos para empresas, en los
gue pueden ofrecer un servicio de catering completo
servido en caravanas y furgonetas de coleccion de

los afnos sesenta vy setenta.

¢Como nacio el proyecto Food Gara-
gey de qué forma ha ido creciendo?

Siempre me han encantado los ve-
hiculos clésicos y tenfa la ilusién de

perie de Marione en septiembre de
2010. A partir de aqui, surgieron el
resto de foodtrucks.

e

LI TRUPK -

en el trato que mantenemos con nues-
tros clientes. Al final, este es un pro-
yecto creado por una pareja que dis-
fruta haciendo lo que le gusta, y esa
ilusién y familiaridad se transmite.

Hay que destacar que en una food-
truck se puede comer un producto
de primera. ¢;De qué forma consi-
guen ofrecer esta gran calidad?

Para nosotros es sagrado ofrecer un
producto de proximidad y excelente
calidad. En las pizzas, la propia masa
se hace de forma artesanal en un
obrador del Emporda, y recientemen-
te, en La Creperie de Marione, hemos

creado la ‘ecocreperie’ en la que la to-

crear mi negocio a bordo de una fur-
goneta vintage, para ir de pueblo en
pueblo vendiendo mis productos. Me
gusta mucho tejer por lo que, en un
primer momento, mi idea fue vender
la ropa confeccionada por mi con mi
furgoneta Volkswagen cldsica.

Sin embargo, junto a Marc, mi pa-
reja, mas visionario para los negocios,
dimos una vuelta a esta idea inicial
para crear un negocio en el que tuvie-
ran cabida distintos publicos, por este
motivo pensamos que un negocio de
comida podia ser una buena idea. Un
domingo, preparando crepes en casa,
como solemos hacer habitualmente,
se nos encendi6 la bombilla y pensa-
mos en una foodtruck- creperia con
una estética especial; asi naci6 La Cre-

¢Con qué diferentes foodtrucks
cuentan?

Actualmente tenemos diez food-
trucks y en cada una de ellas ofrece-
mos un producto distinto: cécteles y
gintonics, pizzas de autor, comida
saludable vegana, hamburguesas y
hot dogs, helados artesanos, etc. In-
cluso una de ellas, The Hipster Bus,
estd pensada para trasladar a los no-
vios e invitados en el dia de su boda
y servirles de photocall. Ademas, to-
das estas furgonetas se pueden tam-
bién alquilar.

¢Comparten los mismos valores?

Si, todas nuestras foodtrucks com-
parten los mismos valores en cuanto a
proximidad, tanto en producto como
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Bolettus revoluciona el sector de las setas
centrandose en la experiencia del consumidor

Delicious Mushroom Produce (DMP) es una compahia especializada en procesar, envasar
y distribuir setas listas para su consumo. La innovacion es su principal sefa de identidad.
Les reconoceran por sus marcas Bolettus y Setas del Mundo de venta en grandes superfi-
cies. A través de sus nuevas lineas Bolettus World o Kinoko pretenden seguir conquistan-

do los paladares mas exigentes.

icen que ser copiado es sinénimo de
admiracion, el mejor sintoma de
que las cosas se estan haciendo bien
y marchan en la direccién correcta.
Esto es precisamente lo que les ocurre a los
miembros de Delicious Mushroom Produce
(DMP). Gracias a su alta capacidad innovadora,
la competencia pone los ojos en sus novedades
y permanece atenta a cualquier movimiento.
“Todo lo que hemos ido haciendo ha sido copia-
do por la competencia, sintoma de que vamos
por el buen camino. Con la suficiente imagina-
cion, se puede innovar en cualquier sector”, nos
explica Javier Aguilera, gerente de DVIP
Y para muestra un botdn, ya que esta em-
presa no para maquinas y sigue buscando la
forma de sorprender a su fiel clientela. Sus
préximos retos son el lanzamiento al mercado
de nuevas lineas como Bolettus World que ve-
ra la luz antes del verano, Kinoko y la nueva
gama ecoldgica. “Bolettus World consistira en
un combinado de setas y verduras; lanzare-
mos también una nueva gama ecoldgica —con
un envase que no genera residuos— y Kinoko,
una propuesta oriental. Cada una de ellas tie-
ne diferentes presentaciones en las que el va-
lor afiadido no solo radica en la calidad o en la
informacidn al consumidor, sino en que son
productos especificos para acompanar diver-
sos platos. Tenemos combos para carnes, pes-
cados, verduras, huevos, arroz, ensaladas,
pasta, etc.”, asegura Aguilera.

(5°) Balellis
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PUEDE
ESPERAR

LAS SETAS NO

Expertos en setas con valor afiadido

En Delicious Mushroom Produce (DMP)
procesan, envasan y distribuyen setas para
su comercializacidén en grandes superficies,
pero estan muy orientados hacia las especia-
lidades. Es decir, no trabajan, por ejemplo,
el champifién blanco, aunque sea el mds
vendido del mercado. En DMP tienen un en-
foque diferente y sus productos destacan por
su valor afiadido. “Antes de lanzar nuestros
productos al mercado estuvimos trabajando
en el desarrollo de algo que aportara valor
afladido al consumidor. El resultado son pre-
sentaciones que no se limitan a contener las
setas limpias y laminadas, sino que infor-
man al comprador del mejor modo de con-
sumirlas mediante recetas o indicaciones”,
comenta Aguilera.

Pero no han logrado el éxito tinicamente
por trabajar especialidades y cuidar el packa-
ging, ya que ademas de ofrecer posibles rece-
tas en el propio envase, también lo hacen a
través de sus perfiles de redes sociales, en el
canal de YouTube o a través de influencers.
“Si a eso le afiadimos la calidad que nos apor-
ta trabajar con productores locales e importar
directamente desde Asia las especialidades de
la zona, hallaremos el porqué del éxito de
nuestras marcas”, afirma el gerente de DMP.

Podemos encontrar los productos DMP en
practicamente todas las grandes superficies a
través de sus dos marcas: Bolettus, disponible

]

“En un evento corporativo nos podemos encargar
de la coordinacion del evento, decoracion,
aperitivos, cocteles, etc., iy hasta de la re-cena!”

talidad de los ingredientes para elabo-
rar la crepe son de origen ecoldgico.
En cuanto a los eventos corporativos,
Food Garage es ideal para aquellas
empresas que quieran ofrecer un pro-
ducto informal pero a la vez profesio-
nal, perfecto para ocasiones especia-
les como celebraciones de resultados,
alcance de objetivos, aniversarios, “fa-
mily day”, etc. En un evento corpora-
tivo, nos podemos encargar de la co-
ordinacién del evento, decoracidn,
aperitivos, cdcteles, etc., jy hasta de la
re-cenal!

= FOOD GARAGE ~

CACTIA] TR TT )

www.foodgarage.es

i) Redellus

en diversas cadenas, y Setas del Mundo, marca exclusiva para Mer-
cadona.

Pero ademds de comercializar sus marcas en Espafia, DMP no se
cierra fronteras y pretende replicar su éxito en otros mercados. “El
grupo estd trabajando para exportar el concepto DMP al resto de
Europa para que la gente pueda disfrutar de un alimen- to saluda-
ble como son las setas de un modo facil, rapido y a un pre- cio ase-
quible, tal como ocurre en Espana”, concluye Aguilera.

) Boleltus

www.bolettus.com
www.setasdelmundo.com



Entrevista JAUME RENEDO SOLER MIEMBRO DE LA DIRECCION DE DASLER

““Con el alquiler todo son ventajas”

T R

il

La empresa barcelonesa Dasler lleva desde la década de los sesenta del siglo pa-
sado siendo referente en ofrecer servicios de alquiler de material y decoracion
para todo tipo de eventos. Desde celebraciones familiares intimas hasta grandes
eventos corporativos, pasando por bodas vy fiestas de todo tipo, esta empresa
familiar con la tercera generacion al frente, destaca por su capacidad de servicio
vy su amplio abanico de productos.

¢ Qué ventajas destacaria de alquilar
material para eventos frente a com-
prarlo?

Una de las principales ventajas es
la personalizacién, nuestro cliente
puede escoger el material en funcién
del evento a celebrar en cuanto a esti-
los, calidades, colores, etc. Otra venta-
ja es que, al alquilar, el cliente no nece-
sita disponer de espacio de almacena-
miento, ni tiene que mantener o repo-

ner el material. También es importan-
te destacar que el cliente puede devol-
ver el material sucio; disfruta de su
evento y se olvida de lo demas.

Como expertos en alquilar material
para eventos, sen qué aspectos han
sido pioneros?

Mi abuelo, fundador de la empre-
sa, ya fue pionero en su dia con la in-
corporacion de manteleria de colores

con nuevas medidas y vajilla que el
cliente podia devolver sucia. Perma-
nentemente introducimos nuevos pro-
ductos en nuestro catalogo ¥, reciente-
mente, hemos ampliado nuestros ser-
vicios gracias a ofrecer también el

montaje y el desmontaje de eventos
con profesionales especializados.

¢Para qué tipo de eventos estdn pen-
sados los materiales que alquilan?
La misién de Dasler siempre ha si-
do hacer la vida de sus clientes mds
sencilla, por lo que ofrecemos nues-
tros servicios ante cualquier necesi-
dad. Por ejemplo, el cliente puede al-
quilar desde una o dos sillas extra pa-
ra ver un partido de fatbol con ami-
gos en casa, hasta alquilar el material
completo para eventos de mayor en-
vergadura como bodas, rodajes de ci-

Dasler fue la empresa encargada de alquilar el
material para eventos que se celebraron en los
Juegos Olimpicos de Barcelona 1992

ne o incluso grandes eventos corpora-
tivos de miles de personas, sin perder
calidad. Esta capacidad de adapta-
cién e innovacién nos ha permitido
diferenciarnos.

Cuentan con una amplisima varie-
dad de productos...

Si, contamos con un amplio surti-
do de productos y una extensa gama
de calidades y precios. Nuestras tari-
fas son muy competitivas. Llevamos
casi sesenta afios en el sector, por lo
que hemos logrado ajustar mucho
los costes.

¢Sus clientes reciben asesoramiento?
cLes aportan ese toque de inspira-
cion?

Si, nuestra pagina web estd actuali-
zada y vamos introduciendo nuevos
materiales constantemente. Las exi-
gencias del mercado son cada vez ma-
yores y las tendencias cambian con
mucha rapidez, por lo que hay que es-
tar atento. El cliente encontrard en
nuestra empresa las tltimas noveda-
des que también podrd ver en nuestro
showroom permanente asistido por
personal especializado.

Ademds de ser una empresa punte-
ra, estdn comprometidos con su en-
torno. ¢ Con qué entidades sociales
colaboran?

Poder ayudar a los colectivos mas
vulnerables de la sociedad es funda-
mental para nosotros. Colaboramos
con La Maraté de TV3 desde sus ini-
cios, con organizaciones como Amics
de la Gent Gran y otras fundaciones.

www.dasler.es

,NECESIA
INFORMACION,

GuiadePrensa.com

El directorio de empresas mas completo de Internet.

Sulmdapronsg.com 25 une woeb doe Grupeo HORO, edifors de monograoficos poia la prenzo nocionagl, Tel $02 024 111



M2 DEL MAR COBO DIRECTORA GENERAL DE GRUPO COBO

“La excelenciase lograconla
satisfaccion y fidelizacion del cliente”

Grupo Cobo lleva desde 1962 dan-
do respuesta y soluciones a sus
clientes. ;La excelencia es un activo
que suma en su empresa?

En esta fase de crecimiento cons-
tante, una de nuestras principales
motivaciones ha sido siempre man-
tener el compromiso y la calidad
con nuestros clientes, escuchando
sus necesidades y ofreciéndoles la
mejor y mas rapida respuesta. Para
nosotros la excelencia se logra con
la satisfacién y fidelizaciéon del
cliente.

¢Cudl es la infraestructura actual
de Grupo Cobo que le permite aco-
meter todos los proyectos a tiempo
y cumplir con las expectativas de
sus clientes?

Hemos desarrollado una estruc-
tura muy flexible que nos permite
ofrecer el mejor servicio a nuestros
clientes. La base es el trabajo en
equipo de unos profesionales alta-
mente cualificados que, desde las

Grupo Cobo es una empresa vinculada al sector de la construccion, de caracter fa-
miliar, con mas de 50 afos de experiencia En sus inicios, se especializd en instala-
ciones para particulares y empresas en el ambito local. Con el impulso de la segun-
da generacion y el liderazgo conjunto de Mar Cobo vy Julio Sallés, ha pasado a ser
una empresa referente en la rehabilitacion integral de edificios y viviendas a nivel
nacional, con delegaciones en Barcelona, Madrid, Zaragoza, Valencia y Andalucia.

distintas delegaciones, dan servicio
en toda Espafia.

¢Cudl es catdlogo completo de ser-
vicios que ofrecen? ;Qué divisiones
forman la empresa?

En Grupo Cobo contamos con
tres areas de negocio: en primer lu-
gar, la construccién integral y reha-

bilitacién de activos immobiliarios
(pisos, edificios y locales) para fon-
dos de inversion y family office; en
segundo lugar, el interiorismo: esta-
mos especializados en crear hogares
y desarrollar proyectos a medida pa-
ra particulares y profesionales del
sector con el valor afiadido de la dis-
tribucién de Santos, Gaggenau, Gut-

mann, Viking, Kiippersbusch y Blan-
co.Y, por ultimo, realizamos servicios
de instalaciones y mantenimiento en
oficinas, hoteles, comunidades de
propietarios, locales y naves.

¢Qué volumen de negocio tiene
Grupo Cobo en la actualidad?
En los dltimos afios hemos reali-

IMMACULADA SIMO DIRECTORA GENERAL DE GONSI

cTienen las empresas de hoy
los espacios que hecesitan?

Gonsi, inmobiliaria para empresas, lleva desde 1979 co-
nectando espacios, Nnegocios vy personas, creando inmue-
bles que se adaptan a las necesidades de todo tipo de ac-
tividades, en Barcelona, L'Hospitalet y Baix Llobregat.

¢Como afecta a los espacios de tra-
bajo la nueva economia 4.0?

Las empresas que aun no lo han
hecho deberian abrir la mente a
nuevas formas de trabajar. La digita-
lizacién de los procesos, la tecnolo-
gia, el Big Data... La nueva revolu-
cioén industrial en la que ya estamos
conlleva grandes cambios y obliga a
renovar los modelos de trabajo, po-
niendo el foco en las personas y su
talento. Es ya una realidad que las
empresas que invierten en el bienes-
tar de sus empleados resultan mds
productivas. El ‘Wellbeing’ pasa a las
primeras posiciones en el ranking de
prioridades del trabajador, a veces,
incluso por delante del salario.

¢Qué espacios necesitan hoy las
empresas 4.0?

M4s alla de requerimientos técni-
cos (m2, altura, accesos...), las em-
presas 4.0 demandan espacios flexi-
bles que evolucionen con ellas, que
favorezcan la interaccion entre de-
partamentos, que concilien trabajo

con momentos de descanso y, sobre
todo, que prioricen el contacto con
la naturaleza y el respeto por el me-
dio ambiente.

Gonsi lleva 40 afios dedicada a alo-
jar empresas ;Qué relacion esta-
blecen con el cliente?

Establecemos una relacién que va
mucho m4s alld de un contrato de
alquiler. Llevamos 40 afios acomo-
dando empresas en nuestro portfolio
de activos inmobiliarios propios y sa-
bemos que nuestro valor diferencial
radica en relaciones de servicio cen-
tradas en el acompafiamiento. Ca-
minamos junto a nuestros clientes
en su evolucién, aportdndoles solu-
ciones a sus necesidades cambiantes
de espacio. La evolucién de nuestros
clientes es nuestra propia evolucion.

Su nuevo proyecto toma forma en
Viladecans ¢En qué consiste?

Se trata de un edificio de nueva
construccién concebido como sede
corporativa para empresas. Mas de

zado miles de actuaciones de rehabi-
litacién, reforma y acondicionamien-
to en viviendas, edificios para grupos
inversores y particulares. Este afio es-
peramos aumentar significativamen-
te nuestro volumen de negocio.

Para finalizar, ¢ cudles son los obje-
tivos que se han propuesto alcan-
zar a corto’y medio plazo?
Continuar con la expansion de la
empresa, manteniendo nuestros fir-
mes valores y focalizando el esfuer-
zo y talento de todo nuestro equipo
en consolidar a Grupo Cobo como
referente dentro de nuestro sector;
siempre manteniendo la vocacién de
servicio y el espiritu familiar de la
empresa con la ayuda de Dios.

(- GrupoCOBO

Oficinas Centrales
Pg. dels FFCC, 117-119, PI. 32, Dpcho. 25
08940 Cornella de Llobregat (Barcelona)
Tel: 933774 334
administracion@icobo.es

Showroom cocinas SANTOS
Rbla. de Catalunya, 87,12 B-C
08008 Barcelona
Tel: 934 744 253

www.icobo.es

4.300 m?2 de superficie util distribui-
dos en 4 plantas unidas por la filoso-
fia Wellbeing: luz, naturaleza, co-
nectividad, comodidad y operativi-
dad son los factores determinantes
del proyecto. Y todo ello en una ubi-
cacion ideal, con excelentes comuni-
caciones, con un entorno de servi-
cios 360° y donde se pueden combi-
nar en un mismo espacio oficinas,
actividad comercial, logistica y semi-
industrial.

¢A qué empresas se orienta este
nuevo edificio? ;Estdn a tiempo de
personalizar el proyecto?

Estd orientado a empresas que po-
nen el foco en el bienestar de sus equi-
pos humanos, que incorporan nuevas
metodologias de trabajo giles, cola-
borativas y evolutivas y para las que el
entorno es esencial. Empresas con
una elevada sensibilidad ecolégica y
medioambiental que valoran la cons-
truccién con criterios de Economia
Circular y certificaciones ‘green’.

El inicio de su construccién esta
previsto para septiembre de 2018,
por lo que las posibilidades de perso-
nalizacién, en este momento, son
maximas.

Aaors
garaen

www.inmobiliariagonsi.com



Entrevista MARC GUIU GERENTE DE IMPULSA SALVAESCALERAS

“Impulsa tu calidad de vida”

Impulsa Salvaescaleras
es una empresa cata-
lana especializada al
100% en la venta, insta-
lacion y mantenimiento
de sillas salvaescaleras.
Fiabilidad vy eficacia
siguen siendo las sefas
de una compania que
aporta soluciones per-
sonalizadas para cada
cliente. Hablamos con
su gerente, Marc Guiul.

Se puede instalar una silla
Salvaescaleras Impulsa en la
escalera de mi casa?

Faciles y rapidas de insta-
lar, nuestros productos son un
sistema universalmente acep-
tado y con muchos afios de
historia. Practicamente cual-
quier escalera -sea recta, cur-
va o dividida en diferentes
segmentos- tiene un modelo
de silla que puede adaptarse a
ella. si el usuario tiene cual-
quier duda, en Impulsa le
ofrecemos asesoramiento téc-
nico sin compromiso: nues-
tros expertos valoraran las di-
ferentes opciones, tomaran
medidas exactas de su escale-
ra o hueco y le aconsejaran
sobre el salvaescaleras que
mejor se adapta a sus necesi-
dades.

¢En cudnto tiempo se instala
una silla salvaescaleras?
Dependiendo de las carac-
teristicas de su hogar, la insta-
lacién del salvaescaleras pue-
de conllevar desde un par de
horas, para escaleras rectas,
hasta varias horas més en es-
caleras con curvas o cambios
de inclinacién. De todas ma-
neras, en Impulsa intentamos
que el tiempo de montaje sea
el minimo posible para que
usted pueda disfrutar de su
nuevo salvaescaleras. Antes
de salir de su casa, nos asegu-
raremos de que su salvaesca-
leras funcione perfectamente
y le haremos una demostra-
cién del funcionamiento has-
ta estar seguros de su comple-
ta satisfaccién. Evidentemen-
te, nos comprometemos a de-
jar la estancia tan limpia co-

—

“Impulsa Salvaescaleras,
lider en Catalunya ofrece
las mejores soluciones
para la escalera de su hogar”

mo la hemos encontrado al
llegar.

¢Qué soluciones brindan a
sus clientes?

Siempre tratamos de ir un
paso por delante delresto de
empresas en materia de cali-
dad y servicio,de ahi que tra-
bajemos inicamente con las
mejoresmarcas. Nuestro tra-
bajo ha ayudado a que mu-
chaspersonas consigan la li-
bertad de movimientos que se
merecen en su vida diaria do-
méstica. somos especialistas
en salvaescaleras y ofrecemos
una amplia gama de solucio-
nes a todas aquellas barreras
arquitectonicas exteriores e
interiores que impiden la ac-
cesibilidad, tanto de los ma-
yores como de personas con
movilidad reducida.

¢Cudnto cuesta un Salvaes-
caleras Impulsa?

Lejos de ser un producto
de lujo, los salvaescaleras Im-
pulsa estan al alcance de to-
dos. Sabemos que disponer
de estas ayudas en casa es vi-
tal para muchas personas en
nuestro pais, de ahi que dis-
pongamos de soluciones para
todos los bolsillos. dado que
nuestros productos se adap-
tan a necesidades concretas,
los precios varian dependien-
do de las caracteristicas espe-
cificas de cada proyecto, de
los modelos y las opciones
elegidas. Quien lo desee pue-
de disfrutar de una silla para
moverse entre las diferentes
plantas de su vivienda a partir
desélo 2.700€.

i/

¢ Qué garantia ofrecen en sus
productos?

Todos nuestros salvaesca-
leras tienen 2 afios de garan-
tla directa del fabricante. No
obstante, nuestros productos
son instalados y manipulados
por contrastados profesiona-
les de la materia y dispone-
mos de un servicio de mante-
nimiento rapido y eficaz que
le permitird estar tranquilo y
seguro con el buen funciona-
miento de su salvaescaleras.
SOMmMOSs Un equipo comprome-
tido, nos gusta nuestro traba-
jo y sabemos como atender
las necesidades de cada uno
de nuestros clientes, porque
en la mayoria de los casos, de
nosotros depende su calidad
de vida.

En Impulsa podemos ayu-
darle a encontrar la mejor so-
lucién para las escaleras de su
hogar, si usted tiene todavia
alguna pregunta o no le ha
quedado claro algtin concep-
to, por favor visite nuestra
web o llame a uno de nues-
tros expertos al teléfono 902
050 250.

Testimonios
satisfechos

Nuria (Gava, Barcelona)

“Estoy muy contenta con esta solucion. La habitacion esta
en la segunda planta y ahora podemos movernos por la
casa de una forma facil y segura”.

Joan (Palafrugell, Girona)

“Probamos con un salvaescaleras recto y estabamos tan
contentos vy satisfechos que hemos decidido instalar uno
curvo para subir todas las escaleras”.

Antonio (Reus, Tarragona)

“Antes no podia salir de casa debido a las escaleras de en-
trada, desde que tengo mi salvaescaleras Impulsa puedo
disfrutar mas de la vida”.

Roser (Agramunt, Lleida)

“Son muy profesionales vy el salvaescaleras funciona de
maravilla. Si los necesitamos para cualquier consulta siem-
pre nos atienden muy gustosamente”.

Montserrat (Ripoll, Girona)

“El acabado es fantastico, la guia se adapta perfectamente
a la escalera. A penas se nota, y ocupa muy pPOCO espacio.
Ahora tengo un salvaescaleras a medida y sin obras.”
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Mas informacion

Telf. 902 050 250

www.impulsa.cat
impulsa@salvaescales.cat




