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Javier Casado Fundadory arquitecto de JCTEAM (Javier Casado Arquitectos, S.L.P)

"Buscamos siempre la excelencia en las
distribuciones y en el uso de superficies”

CTEAM (Javier Casado Arquitectos, S.L.P) es un estudio de arquitectura
referente en el sector residencial y en obra publica. Un equipo de arquitec-
tos que trabaja en base a la atencién personalizada de cada cliente, y en
constante contacto con las nuevas tecnologias y tendencias més punteras.
Conocemos el estudio con mas detalle de la mano de su fundador.

¢Como podriamos resumir la
trayectoria reciente del estudio?
En 2013 comenzo una timida
reactivacion del sector residen-
cial. Apoyandonos en la confian-
za que nuestros mas fieles clien-
tes nos transmitieron, empeza-
mos a estudiar oportunidades pa-
ra desarrollar nuestra actividad.
Como la recuperacién del
mercado se presentaba incierta,
tuvimos que involucrarnos in-
tensamente en el proceso de tra-
bajo de la empresa promotora, lo
que ha sido muy positivo para
nosotros a la hora de entender
como plantear el desarrollo de
los proyectos y de las obras. A
partir de entonces, encadena-
mos una serie de encargos muy
interesantes, tanto de vivienda

publica como de proteccion ofi-
cial, que han afianzado la pre-
sencia del estudio en el sector in-
mobiliario.

¢Qué factor comtun destacaria
en estos encargos?

Lo mds interesante y también
lo més dificil para el estudio ha
sido trabajar para varios clien-
tes en un mismo proyecto. Ade-
mas de las necesidades del pro-
motor principal, teniamos que
tener en cuenta las de sus posi-
bles socios, asi como las de los
usuarios finales.

Este trabajo para varios clien-
tes al mismo tiempo dio como
resultado algun edificio de vi-
viendas con gran riqueza de
usos y tipologias. Elegimos el co-

lor blanco como dominante y el
juego de volumenes resultante
se reflejé en una imagen que re-
sulté muy atractiva para el pu-
blico y caracteristica de nuestros
proyectos. Buscamos siempre la
excelencia en las distribuciones
y en el uso de superficies.

¢Como afecta el desarrollo tec-
noldgico al trabajo del estudio?

En nuestros dias, el desarrollo
tecnolégico afecta de forma fun-
damental a cualquier actividad.
Para el estudio, lo mds importan-
te es la posibilidad de incorporar
en los proyectos los nuevos re-
querimientos de sostenibilidad y
ahorro energético que demanda
nuestra sociedad.

Las instalaciones en los edifi-

cios se han complicado mucho
en estos ultimos afios, y seria im-
posible desarrollar los proyectos
sin los medios adecuados. La im-
plementacién de la tecnologia
BIM (Building Information Mo-
deling) resulta imprescindible;
lo que supone que el equipo de-
be estar en un proceso de forma-
cién continua.

Por otro lado, las nuevas tec-
nologias permiten el facil acceso
a una informacién arquitecténi-
ca abrumadora. El equipo tiene
que ser muy cuidadoso en su asi-
milaciéon para no caer en un
efectismo superficial.

Por tiltimo, ¢cudles son sus ex-
pectativas de cara al futuro?
Esperamos que la obra publi-

ca se recupere, por lo que estare-
mos atentos a las convocatorias
que permitan al estudio compe-
tir en ese sector. Ya lo hemos he-
cho con éxito recientemente.

Aun asi, nuestro principal ob-
jetivo sera perfeccionar los prin-
cipios que hemos comentado pa-
ra asi consolidar la confianza de
nuestros clientes en nuestro tra-
bajo diario.

JC

www.jcteam.es
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Sr. Juan Manuel Manzanedo CEO y fundador de Logisfashion

"El 50% de nuestro negocio proviene
de operaciones e-commerce”

LOGISFASHION es una multinacional de la Logistica enfocada a la industria de la
moda y lifestyle. Llevan mas de 20 afios ofreciendo un servicio integral en la ges-
tién de la cadena de suministro a nivel internacional, y ofrecen una amplia gama de
operaciones logisticas omnicanal para Retail & Ecommerce.

Con el auge que estd viviendo el co-
mercio electronico en todo el mundo,
ca qué retos deben hacer frente los
operadores logisticos de cara a los
proximos anos?

La inmediatez es el reto fundamen-
tal al que nos enfrentamos. El servicio
ya no se mide en dias, sino en horas;
para ello, no es sélo necesario tener
una estructura agil y mantener una co-
municacién en tiempo real con el
cliente, sino estar cerca del cliente final

para poder realizar las entregas en pla-
zos mucho menores.

¢Como se han convertido en un part-
ner logistico de éxito internacional?
Trabajamos para los grandes pla-
yers y hemos evolucionado junto a
nuestros clientes. Empezamos especia-
lizados en retail y nuestros clientes
evolucionaron desde el B2B al B2C,
por lo que nuestra evolucion légica fue
seguir por ese camino. Estibamos muy

acostumbrados a manejar muchas
SKUS y “tocar la prenda” por lo que el
paso hacia el e-commerce fue mas sen-
cillo. Actualmente, el 50% de nuestro
negocio proviene de operaciones e-
commerce de clientes de moda y li-
festyle.

¢En qué diferentes puntos del mundo
estdn situados los almacenes logisti-
cos de Logisfashion?

Logisfashion cuenta con 21 centros
equipados con la més alta tecnologia
en Europa (Espafia, Alemania y Fran-
cia), América (USA, México, Panama,
Colombia y Chile) y Asia (China, Hong
Kong y Vietnam). 260.000 metros cua-
drados donde ofrecemos un servicio
integral en la gestion de la cadena de
suministro de la moda.

¢ Qué ventajas obtienen sus clientes
gracias a esta polaridad en los alma-
cenes logisticos?

Con los Hubs de cercania estamos
cerca del cliente final, lo que se traduce
en una ventaja competitiva importante
en términos de plazos y optimizacion
de costes.

Con los Cross Border Hubs en Pana-
md para LATAM, y en Hong Kong para
Asia, servimos a todos los paises de la
zona con ventajas de exenci6n arance-
larias, reduccién de costes de transporte
y tiempos, facilitando el acceso a los
mercados internacionales.

¢ Qué diferentes servicios estdn ofre-
ciendo?

Logisfashion se encarga desde el
origen en Asia, del control de calidad,
consolidacién y forwarding’, hasta los
servicios de valor afiadido que se ne-
cesiten en destino como planchados,
etiquetados, embolsados, ‘pick and
pack’ y la entrega final. Podemos en-
cargarnos, en cualquier parte del
mundo, de todas las operaciones ne-
cesarias desde que un producto se fa-

brica hasta la entrega al cliente final,
sea B2B 0 B2C.

Para finalizar, ;en qué nuevos proyec-
tos estdn volcando sus esfuerzos?

Estamos fortaleciendo nuestra pre-
sencia en Europa, enfocados en e-com-
merce, en Alemania y Francia. El objeti-
vo es ofrecer a nuestros clientes (que sir-
ven desde Espafia) menores plazos de
entrega, menores costes de transporte y
gestion de las devoluciones que, en pai-
ses como Alemania, suponen un coste
importante ya que ascienden al 50% de
las ventas.

Por otro lado, seguimos con una
apuesta clara por América, tanto las
operaciones actuales en Chile, México,
Panamd y Colombia, como Estados
Unidos, donde tenemos expectativas
importantes de crecimiento.

www.logisfashion.com

Raul Sanchez Director de Operaciones de PayXpert en Espafia

"Queremos ser el mejor companero
de viaje para cualquier e-commerce”

PayXpert es un Establecimiento de Pagos regulado,
con licencia para actuar en toda Europa y parte de
Asia. Presente en UK, Alemania, Francia, Italia, Asia y,
desde finales de 2016, también en Espana con ofici-
nas y equipo local, aporta la méxima transparencia y
proximidad a sus partners y clientes.

cQué grado de desarrollo diria que
tienen las tecnologias de pago en Es-
paia?

Espafia estd experimentando una
importante evolucion en este apartado,
sobre todo porque los e-commerce se
estan concienciando de la importancia
del proceso de pago en el global de su
operativa. Hasta hace poco, la pasarela
de pagos era gestionada de forma masi-
va por los bancos, que han mostrado
una cierta agresividad en precios, pero
no siempre aportando las mejores solu-
ciones debido a que no son empresas de
base tecnolégica. Actualmente, el creci-
miento en ventas de los e-commerce es-
pafioles, la mayor sensibilidad respecto
al funnel de ventas y un objetivo cada

vez mds usual de internacionalizacién
nos ponen en el centro de la ecuacion.
En ese contexto, PayXpert brinda a sus
clientes todos sus conocimientos y ex-
periencia en métodos de pago.

En ese marco ¢ Qué aporta PayXpert?
Nos caracterizamos por tener alma
innovadora y el objetivo de ser el mejor
compaifiero de viaje posible para cual-
quier e-commerce que quiera moneti-
zar. Nos centramos en mejorar la expe-
riencia en el proceso de compra, miti-
gando riesgos y ademas ofreciendo el
maximo de informaci6n posible respec-
to al pago, mediante nuestro Modulo
de Business Intelligence. Nuestra fun-
ci6n es ofrecer soluciones en funcién de

las necesidades de nuestros clientes, en
base tanto a nuestro conocimiento de la
industria como a nuestras conexiones
internacionales.

En el mercado espafiol, estamos en-
trando con fuerza. El objetivo es conso-
lidar mercado consiguiendo cada vez
mayor grado de penetracion.

¢En qué consisten sus métodos de pa-
g0? ¢ Cudles son sus ventajas?
Integramos métodos de pagos loca-
les. Podemos ofrecer mas de 100 méto-
dos de pago en cualquier parte del glo-
bo, enfocados a aquellos comercios que
inician un proceso de expansi6n inter-

nacional y que tienen una clara sensibi-
lidad hacia la mejora de experiencia de
compra de sus usuarios. Y como cada
pais o regién tiene un método de pagos
con el que el usuario se siente mas cé-
modo o seguro, proponemos la solucién
mas indicada para cada mercado. Ade-
mas, hemos creado una red de acqui-
rencia por Europa y Asia, de manera
que si alguno de nuestros clientes aboca
parte de sus ventas por ejemplo a Fran-
cia, Alemania, Italia o UK, le conecta-
mos un TPV de banco local.

Nuestros clientes cuentan con un ac-
count manager experto que le asesora y
acompafia en todo el proceso desde la

fase de decision e implementacion has-
ta el seguimiento de su actividad diaria.

PayXpert es partner oficial de
WeChat Pay...

Si, la herramienta de pago que per-
mite a los usuarios chinos realizar sus
pagos rapidamente desde el mavil.
Contar con ella significar para un co-
mercio ser atractivo para mas de 900
millones de consumidores chinos y; por
supuesto, para los que visitan Espafia.
Tener esta solucién supone ademds en-
trar a formar parte del ecosistema de la
red social WeChat, consiguiendo mayor
visibilidad y potencialidad en ventas
con respecto al comprador chino.

Para PayXpert es un orgullo formar
parte de su plan de crecimiento en Eu-
ropay es un verdadero reto.

Www.payxpert.com
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David Malo Gerente de Goya Soluciones Informaticas

"Comprometidos
con el desarrollo
de tu negocio”

Goya Soluciones Informéticas nace en 2003, especia-
lizdindose en soluciones tecnolégicas para empresas
y profesionales. Una empresa innovadora con capa-
cidad para aportar las soluciones méas adecuadas
tanto a pequefias empresas como a grandes corpo-
raciones en los ambitos de software de gestion, sis-
temas, seguridad informética, comunicaciones y ne-

gocio en Internet.

¢Qué soluciones tecnologicas ofre-
cen para el desarrollo del negocio?

Para nosotros el cliente es lo
mas importante: es el centro de
nuestro negocio. Por ello, basamos
nuestro portfolio de soluciones en
aplicaciones estandares que se
adapten a todos y cada uno de sus
procesos, centrandonos en aplica-
ciones con posibilidad de adapta-
cién a las necesidades de nuestros
clientes.

En Goya también tenemos
acuerdos con fabricantes a nivel na-
cional/internacional, como es el ca-
so de AHORA Freeware’, fabricante
valenciano de software propio
en soluciones de negocio;
‘McAffe’/’Sonicwall/’Acronis’/’
Microsoft’ en la linea de la seguri-
dad informatica; y “Zierzo Comuni-
caciones’ en los servicios de telefo-
nia IP en la nube, donde estamos
compitiendo con los mas grandes
proveedores de telefonia, con gran-
des casos de éxito. Todas ellas son
herramientas en las que nos apoya-
mos para dar a nuestros clientes la
mejor respuesta a su demanda.

¢Como resumiria su aportacion
de valor al cliente?

Las empresas de nuestros clien-
tes las forman personas, asi que en
Goya mantenemos una filosofia
marcada por la colaboracién, la
confianza y la unién, como si de un
solo equipo se tratara, pues creemos
que es la tnica forma con la que se
consiguen los mejores resultados.
La tecnologia es nuestra herramien-
ta para alcanzarlos, sin embargo,
necesitamos conocer bien el nego-
cio del cliente, poniendo el maximo
carifio, profesionalidad y transpa-
rencia en todo lo que hacemos.

“El asesoramiento
personalizado es un
factor clave en nuestra
empresa’

¢El asesoramiento personalizado
es clave?

Por supuesto, porque cada pro-
yecto de nuestros clientes es tinico y

especial. Para ello contamos con un
equipo joven, con mucha experien-
cia, lo que nos encamina hacia los
resultados que perseguimos. Para
Goya, las experiencias de usuario
son tan importantes como los pro-
cesos en si mismos, de ahi que el
asesoramiento personalizado sea
un factor clave en nuestra empresa.
Igual que la calidad, que siempre ha
sido un rasgo de nuestra identidad.

¢Para qué perfil de empresas tra-
bajan?

Nuestro entorno habitual son
las PYMEs, sin embargo, también
prestamos servicio a determinadas
empresas de mds calado que bus-
can esa cercania que no consiguen
encontrar en las grandes corpora-
ciones.

Son distribuidores oficiales de
Ahora Freeware... ;Qué objetivos
marcan el rumbo de la relacion
entre ambas empresas?

Somos Socios Certificados de
Ahora Freeware en la regién de
Aragén y cada dia estamos mas

“Somos Socios
Certificados de Ahora
Freeware enla region
de Aragon”

contentos con esta eleccién. Es el
perfil de fabricante que necesitaba-
mos. Transparente, flexible, agil,
con un producto solvente y con un
valor fundamental: un grupo de
personas extraordinarias.

AHORA es fabricante de softwa-
re de gestién y, bajo este pardametro,
son muchos las soluciones que ofre-
ce, bien a través de un ERP como
canalizador y gestor de informa-
cién, bien mediante un sistema
SGA para la gestion de almacenes,
un sistema de MES para lo que re-
fiere a fabricantes, opcidon de TPV,
PDA y otras muchas més.

¢A qué empresas se orientan estos
productos?

Entre los clientes de AHORA hay
empresas de todos los sectores, des-

de instaladores, alquiladores, cera-
micos, agricultores a e-commerce,
entre otros. AHORA Freeware cuen-
ta con mas de 25 afios de experien-
cia como fabricante de software
propio de gestién empresarial,
adaptandose y ajustandose a las ne-
cesidades de cualquier cliente, inde-
pendientemente del sector o del vo-
lumen de la empresa. Los productos
que ofrecen se adaptan tanto a la
Pyme, con Ahora Express, como a la
gran empresa, con Ahora Enterpri-
se. De hecho, para empezar a dis-
frutar de las ventajas del modelo
‘Freeware’, no es preciso no es preci-
so contratar la aplicacion completa
Ahora Enterprise”. Gracias a su nue-
va estructuraciéon por componentes
auténomos, este sistema permite
entrar en empresas con una aplica-
cién concreta e ir ampliando des-
pués. Ademds, trabajamos con una
serie de verticales organizados por
sectores para responder al que se
dedique la empresa que lo solicite.
Y, aun asi, como cada empresa es di-
ferente, también esta la posibilidad
de trabajar una soluciéon a medida a
través del Framework con Flexygo.

¢Qué ventajas aportan? ;Por qué
elegir Ahora Freeware?

La principal ventaja la encontra-
mos en que AHORA es Freeware, lo
que significa que no hay cobro de li-
cencias. Son gratuitas y lo seguirdn
siendo, no es una promocién sino
una filosofia de la empresa, que en-
globa muchas otras maximas como
la seguridad, la funcionalidad y la
escalabilidad del producto. Quere-
mos atraer a las empresas a un mo-
delo diferente de los existentes en el
mercado: un modelo colaborativo.

El cliente solo paga por los servi-
cios que necesita (instalacién, man-
tenimiento, soporte, etc.) Durante
la aprobacién de un contrato, se fija
con el cliente las condiciones tanto
en plazo como en presupuesto.

Otra de sus principales ventajas
es, como antes apuntaba, que sus
soluciones de gestién son escala-
bles, es decir, crecen con el negocio
del cliente sin necesidad de hacer
ningun tipo de migracién ni cam-
biar el sistema de trabajo.

En AHORA se busca un trato
cercano y una comunicacion fluida
entre fabricante, partners y cliente,
tan cercana como la tienen con Go-
ya Soluciones Informaticas, con la
intencion de tener la capacidad de
anticiparse a las necesidades de la
empresa y poder ser mas eficientes.
Objetivo que se lleva a cabo a tra-
vés de metodologias 4giles en los
diferentes procesos de trabajo co-
mo fabricante de software. Una
agilidad que apuesta por la evolu-
cién, la mejora e innovacion conti-
nua desde la tecnologia hasta la
propia organizacién.

www.goyasoluciones.com
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Daniel Gonzalez Senior Key Account Manager de Mobilelron Iberia

"El dispositivo que mas utilizamos
es el que menos protegido tenemos”

¢ Crees que la informacién confidencial de tu negocio
estd a salvo de ciberdelincuentes? En el ecosistema
de dispositivos méviles y multiusos en el que nos en-
contramos, las antiguas soluciones de seguridad han
quedado obsoletas. Con la plataforma especializada
Mobilelron, la informacién que generan las empresas
esta protegida, sin restringir los accesos y las funciona-

lidades.

Violacion de privacidad, suplanta-
cion de identidad, robo de datos...
¢ Qué es lo que mds le preocuparia
que le pasara?

Me preocuparia cualquiera de
estas cuestiones. El mévil es un dis-
positivo tan potente como un PC
moderno, con capacidad similar de
almacenamiento de datos, pero que
ademds estd con nosotros en todo
momento, conectado y equipado
con micréfono, camara, geo-posi-
cionamiento, etc. Pensemos por un
momento en todo lo que un ciber-
delincuente podria hacer si obtu-
viera pleno control remoto de nues-
tro mévil.

El uso personal y laboral del mé-
vil es casi simultdneo, pero en un
92% de los casos el dispositivo que
mas utilizamos es el que menos pro-
tegido tenemos. Y si piensa que us-
ted no es uno de estos 92% de casos,
comprobémoslo con unas sencillas
preguntas: ;se ha conectado alguna
vez a una red WiFi ptiblica? ¢ Com-
prueba los permisos solicitados por
las aplicaciones que se ha instalado?
¢Podrian acceder a sus cuentas de
correo si pierde el mévil?

Entonces, ¢ qué soluciones existen
ante estas amenazas hacia nues-
tros dispositivos moviles?

Muchas personas piensan que ins-
talando la “versiéon movil” de un anti-

virus tradicional es suficiente. Pero la
realidad es que las plataformas espe-
cializadas de seguridad y gestién de
méviles son las tinicas soluciones que
puede garantizan la integridad del
dispositivo mdvil y sus datos.

¢Robo de datos o violacion de la
privacidad?
Normalmente nos encontramos

con directivos que nos dicen aquello
de “mis empleados no llevan datos
confidenciales en sus méviles”. Pero,
al preguntarles “;podria un emplea-
do buscar desde su mdvil los datos
de contacto de cualquier empleado
de la compaiia?”, la respuesta es
siempre afirmativa. Por lo tanto,
cualquier ciberdelincuente podria
obtener un listado completo de to-
dos los empleados accediendo a un
terminal cualquiera de la empresa.

Pero, ¢serian datos confidenciales
los obtenidos de grabar conversaciones
o reuniones a través de un mévil com-
prometido? Eso es, como poco, viola-
cién de la privacidad: accedo a tu mévil
y grabo (en video o audio) lo que esta
ocurriendo a su alrededor. Para un ci-
berdelincuente estas acciones son mas
sencillas de hacer de lo que parece.

Por ultimo, ;como y cudndo ad-
quirir una estrategia de cibersegu-
ridad para moéviles y tabletas?

La movilidad es un entorno dina-
mico, 4gil y cambiante. Entran en jue-
go muchos fabricantes, tanto de dispo-
sitivos, como de sistemas operativos y
de aplicaciones. Plataformas especiali-
zadas como Mobilelron garantizan
que todos estos factores se tengan en
cuenta. Pese a la complejidad del en-
torno de los dispositivos méviles, 1a es-
pecializacion de esta plataforma nos
permite implementar una solucién
completa en poco tiempo y teniendo
en cuenta modelos de movilidad em-
presarial de uso de terminales tanto
BYOD como COBO, CYOD, o COPE. Y
por supuesto, sin perder de vista el
cumplimiento del GDPR europeo.

www.mobileiron.es

Javier Asensio Consejero Delegado de Vector Cuatro

Los inversores y bancos confian en nuestra experiencia
técnica, financieray legal en energias renovables para
invertir o financiar en un sector lleno de incertidumbres

Vector Cuatro es una empresa espafiola de servicios en el sector de las energias
renovables que se ha convertido en referencia internacional para gestion de acti-
vos, consultoria técnica y asesoria financiera de proyectos solares y edlicos. Para
conocer las razones de su éxito global hablamos con su Consejero Delegado, Ja-
vier Asensio, quien cogié las riendas de la sociedad en Julio de 2017.

Lleva apenas un aiio en el puesto ;qué
destacaria de Vector Cuatro?

Sin duda, nuestro equipo de profe-
sionales, y lo que han conseguido con
su experiencia y dedicacion desde que
se fund6 la empresa en
2007. Es una sociedad muy
dindmica y diversa gracias a
las 200 personas que la
componen, en once paises:
Espafia, Italia, Francia, Rei-
no Unido, Japdn, Mexico,
Bulgaria, Dubai, Chile, Aus-
tralia y Estados Unidos.

¢Cudl es “la receta” de su
crecimiento internacio-
nal?

Los inversores y bancos
conffan en nuestra expe-

Managers de Vector Cuatro. De iz

riencia técnica, financiera y legal en
energias renovables para invertir o fi-
nanciar en un sector lleno de incerti-
dumbres. Las cifras globales nos avalan:
actualmente gestionamos 2.4 GW en 9

i

go Alvarez,
Javier Asensio, Carlos Moro y Vittorio Grande. Abajo: Matias Gallego,
Beatriz Llorente, Olga Barroso y Miguel Pérez

l
da a derecha: arriba Hu

paises, uno de los mayores portfolios en
manos de un proveedor independiente;
hemos participado en transacciones fi-
nancieras de proyectos que suman
5GW y hemos asesorado técnicamente
25GW de potencia instalada
en mds de 20 paises. Por
ejemplo, Vector Cuatro ha
conseguido entrar como
asesor técnico de referencia
de los grandes bancos Japo-
neses, lo que ha costado 4
afios de trabajo duro por
parte de nuestro equipo en
Tokio.

Sus servicios cubren aspec-

tos tanto técnicos como fi-

nancieros y legales...
Tenemos cuatro lineas

de negocio diferenciadas pero comple-
mentarias, con equipos especializados
en cada una de las disciplinas: gestion
de activos (administracion contable, fi-
nanciera y fiscal asi como seguimiento
técnico de las plantas), consultoria téc-
nica (due diligence y asesoria técnica,
ingenierfa, supervisién de construc-
cién), asesoramiento financiero en
transacciones (modelizacion financiera,
andlisis global de la inversion, estructu-
racién financiera, PPA) y servicios lega-
les (revision de permisos de proyectos,
derecho mercantil, societario y financie-
ro, negociacién de contratos de com-
praventa asi como de construccion y
mantenimiento). Pocas empresas cu-
bren todos los &ngulos de las renovables
y para muchos inversores nos hemos
constituido en “one stop shop” a lo lar-
go del ciclo completo de la inversién. Lo
mas importante es que incentivamos el
“cruce de conocimiento” entre nuestros
profesionales, que es clave para dar va-
lor afiadido a nuestros clientes. Por
ejemplo, nuestra experiencia en la ges-
tién técnica de activos nos permite ana-
lizar a largo plazo los médulos fotovol-

taicos y las turbinas edlicas; este conoci-
miento se comparte con el equipo de
consultoria técnica y se refleja en nues-
tros informes a clientes.

Acaban de adquirir una empresa en
Italia ¢ Van a continuar con las adqui-
siciones?

Las adquisiciones son parte de nues-
tra estrategia de crecimiento, gracias al
apoyo del Grupo Falck, y a su apuesta
por Vector Cuatro. La primera adquisi-
cién que hemos realizado es Windfor,
una empresa italiana de consultoria téc-
nica en el sector edlico que nos permiti-
ra potenciar nuestra presencia como
consultores en el pais vecino, donde ya
somos muy conocidos en gestién de ac-
tivos. En los préximos afios seguiremos
uniendo fuerzas con empresas comple-
mentarias con las que podamos consoli-
dar mercados y servicios a nivel global.

www.vectorcuatrogroup.com



ECONOMIA & EMPRESA MARTES, 25 DE SEPTIEMBRE DE 2018

Harald Ortner Director gerente de OVB en Espafia

¢ Evolucion o revolucion en el sector financiero?
OVB responde desde su vision europea a esta pregunta.

OVB Alffinanz Espafia S.A., especialista en la proteccién y planificacion financiera de
clientes privados, analiza a través de su director gerente en Espafia, Harald Ortner, la
actualidad financiera que més preocupa a los ciudadanos y profesionales del sector.

Entre evolucion o revolucion,
Jqué término define mejor la si-
tuacion que vive el sector financie-
ro en nuestros dias?

Dificil dar una unica respuesta.
El sector financiero es una industria
tan amplia que genera tantas nove-
dades constantemente que nos
afectan, como los cambios de nor-
mativas, la situacién de las pensio-
nes, el mercado laboral o la trans-
formacién digital.

Entonces, vayamos por partes.
¢Como ve la situacion de las pen-
siones?

La insostenibilidad de los siste-
mas de pensiones en los paises de-
sarrollados debido al cambio de-
mografico es conocida desde hace
décadas. Sin embargo, la informa-
cién y conciencia del ciudadano es-
pafol en la dltima década ha evo-
lucionado radicalmente. La opi-
nién de “desconozco el tema por-
que se ocupara el Estado” ha dado
paso a una postura de alerta maxi-
ma. Segtin un reciente estudio del
instituto de pensiones del BBVA,
un 83% de los espafioles entre 18 y
65 afios esta preocupado por su
pension. Esta realidad significa una
revolucion (positiva) en los clien-
tes. Mientras la tarea principal de
OVB en 2003, afio de su fundacién
en Espafia, era explicar al cliente
esta problematica, hoy este se
muestra mas sensibilizado y dis-
puesto a organizarse de una mane-
ra eficaz para su jubilacién.

cY el Gobierno ha revolucionado
el sistema con sus reformas?

No, inicamente podemos hablar
de una evolucién en la sistematica
de calculo. Es evidente que existe
una falta de atrevimiento enorme
en realizar reformas profundas, por
las consecuencias electorales que
pudiera tener. Esto finalmente nos
llevard a una ‘revolucién’ impuesta
por la Unién Europea como ocurre
a menudo ultimamente.

Evidentemente no se trata de
una tarea apetecible, pero es absolu-
tamente ineludible. Modelos a tener
en cuenta pueden ser el de Holanda,
donde los planes de pensiones em-
presariales son semiobligatorios o el
de Suecia, en el que las cotizaciones
de cada trabajador se depositan en
cuentas virtuales individuales o el
de Alemania en el que existen los
“Planes Riester” en los que el Estado
premia las aportaciones que hace ca-

da ciudadano afiadiendo otra apor-
tacién directa al ahorro.

Sin embargo, lo realmente preo-
cupante, desde mi punto de vista, es
que el Gobierno con sus decisiones
ni siquiera consigue dar un mensaje
claro y en la direccién correcta.

Cada partido en el gobierno cam-
bia constantemente la fiscalidad de
ahorro. Incluso se ha llegado a crear
un nuevo producto en 2014 con be-
neficios fiscales tras 5 afios denomi-
nandolo “erréneamente” SIALP (Se-
guro Individual de Ahorro a Largo
Plazo). Aunque el producto pueda
tener sus virtudes — que no es la
cuestién aqui —no es el producto y el
mensaje que empuje a la sociedad
espafiola a ahorrar a largo plazo pa-
rala jubilacién.

Esta falta de incentivacion es lo
que afirmé también Emmy Labo-
vitch, asesora de la Unidad de Pen-
siones Privadas de la OCDE, en un se-
minario organizado por INVERCO:
"En Espana el incentivo fiscal en ins-
trumentos de ahorro para pensiones
es del 10% mientras que en Francia o
Reino Unido alcanza el 30%".

En resumen, necesitaremos una
revolucidn en el sistema de pensio-
nes para avanzar hacia un sistema
sostenible y un gobierno compro-
metido en la incentivacién de pro-
ductos de ahorro para la jubilacion.

MIFID, PRIIPS, IDD, KID... ; Tan-
tas nuevas normativas y siglas pa-
ra aprender?

En cuanto a normativas y exi-
gencias legales, podemos afirmar
que el sector financiero esta vivien-
do una época de muchas y exigen-
tes novedades. Pero me quedaria
con evolucién y no con revolucién.
Evolucién positiva ya que realmen-
te se pretende mejorar en todos los
aspectos en beneficio del cliente.

En este sentido, en OVB tenemos
la ventaja de haber actuado muy en
lalinea de las exigencias de la nueva
regulacién desde siempre, analizan-
do con detalle su situacién financie-
ra, sus conocimientos, sus objetivos
y buscando soluciones acordes a
ello. Recientemente, OVB se ha ade-
lantado a la entrada en vigor de la
ley de distribucién de seguros en Es-
pafia cuyo borrador aun estd en fase
parlamentaria, incluyendo el test de
idoneidad segtin la Directiva (UE)
2016/97 para determinar la oferta
idénea para nuestros clientes.

Desde enero de 2018 es obliga-
toria la entrega del KID a los clien-

tes de productos de inversion basa-
dos en seguros que mejora sustan-
cialmente la posibilidad de compa-
rar entre productos parecidos.

La dificultad para el distribuidor
consiste en trasladar toda la infor-
macién exigida por ley de forma
clara y concisa al cliente para que
pueda decidir correctamente. Por
este motivo seguimos creyendo en
un servicio personalizado, de tt a
tt con el cliente. No debemos caer
en el error de compararlo con la
compra de un libro en amazon.

No significa que no sepamos que
vivimos en la era de la revolucién
digital y nuestro cliente quiere una
comunicacion moderna con res-
puesta inmediata y en un lenguaje
amigable y sencillo. Para nosotros,
como para muchas compaiiias, re-
presenta el mayor reto en la actuali-
dad y méas cuando parece que el le-
gislador pide justo lo contrario, un
sin fin de documentacion.

Las exigencias de formacion tam-
bién aumentan ;Como los afron-
ta OVB?

En OVB ofrecemos un sistema
de formacion excelente, que combi-
na la formacién propia con la de las
compaiiias partner y por supuesto
toda la formacién legalmente exigi-
da a través de instituciones exter-
nas de gran prestigio. A todo ello
afladimos recientemente la iniciati-
va Campus Carrera, un plan de for-
macion trimestral y presencial. Los
consultores financieros son nuestro
mayor valor y por tanto invertir en
mejorar diariamente sus habilida-
des y conocimientos es la mejor in-
versién para el futuro de OVB.

¢Qué andlisis hace del mercado
laboral del sector financiero?

Si preguntamos a la banca, la
respuesta es clara: revolucion.

La banca reduce plantilla desde
hace afios y lo tendra que seguir ha-
ciendo debido a las fusiones y la
mencionada digitalizacién. Los
empleados de banca que “sobrevi-
ven” no son los empleados de caja
de antafio, sino que se les exige ini-
ciativa propia para acercarse al
cliente y ofrecerle un servicio mas
personalizado que requiere mas for-
macion y responsabilidad, pero sin
o con muy poco margen de creci-
miento dentro de la empresa. Una
situacion que hace buscar a mu-
chos profesionales de banca otras
alternativas.

Esta tendencia negativa en la
banca, sin embargo, no afecta al
resto de profesionales del sector si-
no todo lo contrario. Todo lo co-
mentado anteriormente indica que
la sociedad necesitara mas asesora-
miento y cultura financiera. Me
permito mencionar nuevamente el
estudio realizado por el BBVA: a pe-
sar del alto porcentaje de preocupa-
cién por las pensiones solo un 28%
de las personas ahorran para su ju-
bilacién.

El concepto de OVB es totalmen-
te diferente a la banca. OVB ofrece
a sus colaboradores la mejor plata-
forma para emprender en el sector
financiero.

Nuestra propuesta diferenciado-
ra es un plan de carrera inico que
garantiza la objetividad para la ca-
rrera de cada uno desde el primer
dia y en todo momento. Combina
lo mejor de ser emprendedor — co-
mo la libertad de horarios e ingre-

sos en funcién de tus logros - con el
know how y la estabilidad financie-
ra de un grupo con casi 50 afios de
experiencia en Europa.

¢Entonces OVB estd preparado
para este futuro exigente?

Estamos bien preparados, aun-
que conscientes de los retos actua-
les, hasta tal punto que nuestro plan
estratégico para los préximos 5 afios
se denomina “Evolution 2022”.

cY para el sector financiero espa-
flol podemos resumir que el siste-
ma de pensiones estd en “estado
critico” y se avecina una revolu-
cion, pero el propio sector “evolu-
ciona favorablemente”?

Un resumen excelente al que so-
lo afiadiria... y ofrece excelentes
oportunidades para todas las com-
pafiias y profesionales del sector.

www.ovb.es
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Silvia Dancausa Responsable de gestion de Coseba 1986

“Coseba se ha convertido en estos afos
en una Correduria Industrializada”

Silvia Dancausa, licenciada en Administracién y Direccién de Empresas, asi como
en Investigacién y Técnicas de Mercado, cuenta con el Curso Superior de Seguros
“grupo A" y ha superado el programa de Desarrollo Directivo Adecose — Madrid
de la Universidad Europea Madrid. Actualmente es la responsable de gestion de
Coseba 1986, una correduria de seguros que cuenta ya con mas de 30 afos de ex-
periencia en el sector y que ha sabido adaptarse a los cambios que requiere el
mundo actual y aprovecharlos para mantenerse como lider en Espafa.

¢Como ha sido ese largo recorrido?

Coseba 1986 nace en Cérdoba de
la mano de José Clavellinas, maxima
cabeza de esta empresa. Nuestro reco-
rrido en el mercado ha venido deter-
minado principalmente por nuestra
visién empresarial. Desde el principio
hemos buscado posicionarnos como
correduria de seguros lider y de refe-
rencia en el sector, aplicando asi una
politica de expansién y crecimiento a
través de redes de distribucién. He-
mos hecho nuestro el slogan “Invertir
en conocimiento produce “SIEMPRE”
los mejores resultados.”

Ha habido ademds una evolucion.
Coseba se ha convertido en estos

afios en lo que denominamos una co-
rreduria industrializada, que es aque-
lla capaz de aplicar técnicas de ges-
tién empresarial en todas y cada una
de las areas y procesos de la empresa,
lo que nos comienza a aportar benefi-
cios gracias a las economias de escala.
Tenemos implantado un modelo de
negocio que nos proporciona la opor-
tunidad de poder predecir los resulta-
dos dentro de un plazo determinado,
lo cual se traduce en una importante
ventaja competitiva.

¢Por qué optar por una correduria
envez de elegir otras figuras del mis-
mo sector?

Una correduria de seguros es una

empresa libre e independiente cuya
actividad principal es la de trabajar
para conseguir las mejores condicio-
nes que se adapten a las necesidades
de sus clientes, realizando su tarea
mediante un asesoramiento y un estu-
dio objetivo entre las distintas entida-
des aseguradoras.

¢Qué productos ofrece y a qué tipo
de clientes estd enfocada?

Contamos con un equipo especiali-
zado en el asesoramiento para empre-
sas y profesionales que segun la activi-
dad a la que se dediquen necesitan te-
ner cobertura frente a riesgos muy es-
pecificos. En los tltimos tiempos ob-
servamos que, cada vez mds, nuestros

clientes profesionales se estan enfren-
tando a nuevos retos como puede ser
la amplitud de sus fronteras hacia el
extranjero, el cambio de divisa, los
riesgos politicos e incluso el tan nom-
brado ciberriesgo. Coseba es una co-
rreduria dindmica, en continuo cam-
bio y andlisis del mercado, lo que nos
aporta velocidad de respuesta ante los
nuevos riesgos que se van generando

Y, por supuesto, soluciones integrales
para nuestros clientes.

Apuestan ademds por la tecnologia.
¢ Qué es eCorredor 86?

En un sector cada vez mds regula-
do por normativas legales y donde la
competencia se dibuja cada vez mds
agresiva, los factores tecnoldgicos son
de vital importancia. Aseguradora, co-
rreduria y cliente coexisten en un en-
torno basado en la transparencia y en
la eficacia de las comunicaciones.
eCorredor 86 nos aporta los instru-
mentos basicos para desempefiar con
éxito nuestra actividad empresarial,
asesorar y ayudar a nuestros clientes,
a la vez que nos permite obtener el
mayor rendimiento al sistema EIAC.

En este afio, la investigacion y el
estudio nos han hecho ser capaces de
incorporar a eCorredor 86 nuestra
app gratuita para clientes, CosebaAPP,
a través de la cual, nuestros clientes,
pueden realizar consultas, modifica-
ciones e incluso contactar con nues-
tras oficinas desde cualquier puntoy a
cualquier hora.

www.coseba.com

Antonio Corpas CEO de Onelife

"Queremos hacer de Espaiia uno
de nuestros mercados prioritarios”

Antonio Corpas ocupa desde el mes de abril el cargo
de CEO de Onelife, una compaiiia luxemburguesa
de seguros de vida activa desde hace méas de 25 afos.

¢ Qué objetivos se ha marcado al
frente de la compania?

El reto principal es la busqueda de
una estrategia de crecimiento sostenible
para Onelife y; por otro lado, seguir po-
sicionando la marca como especialista
en el desarrollo de soluciones de planifi-
cacién financiera/ patrimonial y trans-
fronteriza a través de seguros de vida en
nuestros mercados clave. Ademas, en el
futuro promocionaremos las sinergias
con el Grupo APICIL para acompafiar
nuestra estrategia a largo plazo en Fran-
cia y lograr un liderazgo que ya tene-
mos en Bélgica y Dinamarca. En este
mismo sentido, tenemos ante nosotros
el desafio de hacer de Espafia uno de
nuestros mercados prioritarios.

¢Cudles son los valores de The One-
Life Company que atraen la con-
fianza de sus clientes?

La atenciodn, la excelencia y la
confianza son nuestros valores cor-
porativos a los cuales prestamos es-
pecial atencién de cara a nuestros
socios y clientes.

¢Qué importancia tiene para la
compaiiia el mercado espafiol?

El mercado espafiol se ha im-
puesto como un mercado con un al-
to potencial de crecimiento. Esta-
mos aqui desde 2017 y hemos inver-
tido notablemente en el desarrollo
de nuestra oferta y nuestros equi-
pos: varios expertos en el mercado
espafiol se unieron a OnelLife y nos
aportaron un conocimiento excelen-
te de la red de distribucién local y
del marco legal y fiscal del pafs. Ha-
blo de profesionales como Luis de la
Infiesta Rollan (Director, Iberia &
Latam), José Manuel Tara (Director,

Iberia & Latam) o Gonzalo Garcia
Pérez (Gerente del Equipo de Plani-
ficacion Patrimonial).

¢A qué perfil de cliente se dirigen
aqui?

A dos grupos diferenciados: por
un lado, a espafioles que residen en
Espafa; por otro, a expatriados que
se han asentado en Espafia para tra-
bajar o disfrutar de su jubilacién.

¢Cudles son los productos que mds
pueden interesar a esos clientes?
Los dos grupos tienen un objeti-
vo comun: el desarrollo de su patri-
monio y la planificacién de la suce-
sién, a menudo en un contexto in-
ternacional. Nuestros contratos de
seguro de vida cubren estas necesi-
dades combinando la proteccién de
los activos y la flexibilidad de las in-
versiones ofrecidas por el marco de
Luxemburgo. El contrato Wealth
Spain, destinado a los residentes es-
pafioles, es un contrato de seguro de
vida para personas fisicas y es plena-

mente conforme con el marco legal
y fiscal local. Permite a los clientes
invertir en fondos UCITS tradiciona-
les seleccionados y administrados
por gestores de renombre interna-
cional para primas relativamente
bajas.

¢En qué otro tipo de activos se pue-
den invertir las primas de los to-
madores?

Ademas de fondos tradicionales,
las primas de los tomadores se pue-
den invertir en otro tipo de activos
como participaciones en Fondos Pri-
vate Equity, Hedge Fund o acciones
de sociedades no cotizadas. En este
sentido, OneLife ha constituido un
equipo de expertos en activos no
tradicionales cuyo cometido es ad-
ministrar y analizar dichos activos
en conformidad con las reglas de in-
version luxemburguesas y los perfi-
les de inversién de los clientes.

¢Siempre reciben un servicio per-
sonalizado y directo?

Asi es. Ademas, las posiciones fi-
nancieras de la poéliza se pueden
consultar en todo momento a través
de la web de OneLife y con la aplica-
ci6n OnelLife OneApp.

www.onelife.eu.com
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Francisco Ramos Socio y director general de Futureplus Capital Investment

“Impulsamos la innovacion
tecnoldgica en Espaiia”

Futureplus surge como iniciativa empresarial en 2010, perfilada como una socie-
dad gestora de Capital Riesgo especializada en inversiones en proyectos de in-
novacién tecnoldgica en empresas espafiolas. Conocemos de primera mano sus
fondos y dénde orientan sus inversiones.

¢Con qué objetivos se crea Future-
plus Capital Investment?

Con el de lanzar diferentes fon-
dos que permitan transformar los
tejidos productivos espafioles hacia
sectores tecnoldgicos y de alto valor
afiadido, contribuyendo asi a redu-
cir el gap existente con los paises
mas desarrollados. En este sentido,
tenemos un componente de res-
ponsabilidad social, puesto que
aportamos nuestro expertise para
impulsar el tejido productivo que
Espafia necesita para coger el tren
de la innovacion.

¢De doénde procede ese expertise?
Los 10 socios de Futureplus
aglutinamos un extenso know how
adquirido como empresarios y altos
directivos en los sectores tecnoldgi-

cos, telecomunicaciones e innova-
cién industrial a nivel nacional e
internacional. La singularidad del
equipo gestor de Futureplus es la
dualidad: tenemos una base inge-
nieril-tecnolégica, combinada con
un alto componente de gestién y di-
reccién empresarial, involucrados
en la generacion de valor anadido ,
la internacionalizacién de las em-
presas y el crecimiento.

¢Con qué fondos se ha creado
Futureplus?

Futureplus iniciaba su trayecto-
ria cogestionando y coinvirtiendo
en el fondo Ambar, de €20 Millo-
nes, desde donde se realizaron in-
versiones en empresas como Mas-
mévil (hoy 4° operador de teleco-
municaciones de Espafia). Poste-

riormente, junto con la Junta de
Extremadura, desarrollamos Avan-
ticex, con €6 Millones, un vehiculo
inversor creado para fomentar el te-
jido tecnoldgico en la regién extre-
mefia. Actualmente, estamos en fa-
se de levantamiento de un nuevo
fondo de €50 Millones: Futureplus
Capital Expansién I, FCR.

¢A qué tipo de empresas va dirigi-
do?

La estrategia inversora de este
nuevo fondo se centra en empresas
ya con cierto recorrido (estadios
Early Stage, Late Stage y Capital
Crecimiento del Venture Capital),
no capital semilla ni startups inci-
pientes. Buscamos empresas que,
por una parte, tengan un equipo
equilibrado que cubra todas las fa-

“Seestaenfase de
levantamiento del nuevo
fondo Futureplus Capital
Expansion [ FCR”

cetas de la direccién y el desarrollo
de negocio y, por otra, tengan un
producto refinado, esto es, empre-
sas que tengan una madurez tecno-
légica sostenible y que ya cuenten
con una cartera de clientes, pero
que sufran un estancamiento em-
presarial o presenten ineficiencias
de gestién, casos en los que noso-

tros podemos ayudar, asi como a
abrirse a nuevos mercados exterio-
res. Serfan empresas con ingresos
ya recurrentes, EBITDA cero o posi-
tivo pero con alto potencial de cre-
cimiento.

¢Qué tipo de operaciones buscan
con este fondo?

Buscamos operaciones en las
que entramos en capital con mino-
ria cualificada (méaximo un 40%).
Desde el nuevo fondo se realizardn
un maximo de 10 inversiones, con
rango de inversion entre los €2M y
los € 10M por operacion, mientras
que la duracién total del fondo es
de 8 afios mds 2 afios de extension.

Centramos el foco en sectores
tecnoldgicos, telecomunicaciones e
innovacién disruptiva, por ejemplo
el Internet de las Cosas, inteligencia
artificial, automatizacién, sistemas
de telecomunicaciones 5G, aplica-
ciones y protocolos IB, soluciones en
Cloud, Big Data y Data Analytics,
ciberseguridad y, en el terreno in-
dustrial, en vehiculos autématas,
sensores inaldmbricos y sus aplica-
ciones transversales.

www.futureplus.es

Eduard Gulyan CEO de ACIR

Nueva plataforma de negocios
para las pymes espaiiolas y rusas

La Alianza de Comercio Euroasiética, encabezada por el empresario Eduard Gulyan, se
posiciona entre el empresariado europeo y el euroasidtico como la alternativa definitiva
para romper las barreras que encuentran las pymes al abordar su internacionalizacion.

¢Qué es la Alianza de Comercio Eu-
roasidtica?

Es una plataforma de negocios que
da a las pymes de ambos continentes la
posibilidad de encontrar, en un solo lu-
gar, todos los instrumentos necesarios
para realizar actividades comerciales
con total seguridad, con socios verifica-
dos y financiacion real. En la practica,
vemos que muchas de las relaciones co-
merciales no llegan a concretarse por
prejuicios y por falta de informacién. Es
justo en ese punto donde desarrollamos
uno de nuestros trabajos, que es infor-
mar de manera correcta y a tiempo so-
bre las inmejorables condiciones que
existen en los mercados europeos, espe-
cificamente en Espafa y Portugal, asi
como en los paises de la Unién Econd-
mica Euroasiatica (UEE).

¢Es realmente rentable hacer negocios
enla UEE?

Es muy rentable. Mas alla de las
grandes ciudades como Moscti, Minsk o
San Petersburgo, existe un mercado de
cerca de 200 millones de consumidores
que ofrece facilidades a las empresas,

ansioso de mercancias de calidad. Pai-

ses como Vietnam e Iran han acordado
ya zonas de libre comercio y otros estan
negociando acuerdos similares. El po-
tencial y la posibilidad existen, solo fal-
taban los instrumentos necesarios para

ejecutarlos.

¢Yustedes los proveen?

La plataforma de negocios compren-
de un abanico de instrumentos y posibi-
lidades que haran de la realizacién de
negocios entre Europa y Asia un proce-
dimiento simple, seguro y de mutuo be-
neficio. Contamos con una plataforma
electrénica que ofrece de manera vir-
tual los pilares para el desarrollo de los
negocios. De esta manera, intentamos
cubrir el gran vacio que existe.

¢Como se trabaja con la Alianza de
Comercio Euroasidtica?

Como empresarios que somos, he-
mos tratado de simplificar al maximo
los pasos para interactuar con nuestros
potenciales socios. Nuestra plataforma
no es un servicio de consultoria, sino un
espacio de desarrollo de proyectos. No-
SOtros mismos actuamos como inversio-
nistas en cada uno de los emprendi-
mientos que apoyamos. El estilo de tra-
bajo es muy similar en todas las dreas
del desarrollo comercial: 30% de capital
nuestro, 30% de capital gubernamental
v 40% de capital del socio o entidad fi-

nanciadora. Una vez que nos presentan
el proyecto, lo ubicamos en el mercado
mas rentable dentro de la UEE, encon-
tramos la financiacion estatal si es nece-
sario y desarrollamos una estrategia de
negocios. Este esquema no sdlo respal-
da nuestro trabajo, toda vez que corre-
mos de manera conjunta con los posi-
bles riesgos, sino que también optimiza
los recursos de todos los participantes al
tener clara desde el inicio la metodolo-
gia de trabajo. En lo que va de afio y
producto de nuestras actividades en Es-
pafa y Rusia, estamos realizando diez
proyectos en sectores tan diversos como
la industria farmacéutica, cosmetolo-
gia, medios técnicos de rehabilitacion,
medicina, productos agricolas, centros
civicos y moda.

aci-r.com/es
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Joan Brossa Director drea de movilidad eléctrica de Circutor

“Circutor esta trabajando en el desarrollo
de cargadores de hasta 150 kW de potencia”

Los coches 100 % eléctricos van siendo cada vez mas
numeroso en nuestras carreteras. El hecho de que las
baterias tengan cada vez mayor capacidad de carga 'y
por tanto de autonomia, llegando incluso a los 500 ki-
|6metros, es el rebulsivo que el sector necesitaba. En
esta entrevista hablamos con la empresa Circutor, pio-
nera en el desarrollo de equipos de recarga, cada vez
mas potentes y cada vez mas rapidos..

Circutor se ha centrado siempre en
el mundo de la eficiencia energéti-
ca eléctrica. ¢Cudndo decidieron
apostar por el mundo del vehiculo
eléctrico?

Circutor, en estrecha colaboracion
con Circontrol, empresa del grupo,
decidi6 desarrollar equipos de recar-
ga del vehiculo eléctrico (VE) hace
ya mds de diez afios, cuando précti-
camente no existian este tipo de co-
ches. La apuesta por este tipo de pro-
ducto no ha supuesto un cambio de
estrategia con respecto a la eficiencia
energética, sino todo lo contrario, ya
que tiene como objetivo tanto la re-
duccion de la contaminacion, como
la bisqueda de una alternativa a los
combustibles fosiles.

Hace diez aiios fueron ustedes pio-
neros, ahora el tiempo les ha dado
larazon...

Efectivamente durante los ulti-
mos diez afios hemos hecho una ar-
dua labor de promocién de un pro-
ducto sobre el que practicamente no
habia demanda. Pero este esfuerzo
nos ha permitido posicionarnos co-
mo un referente en el mercado espa-
fiol y también a nivel mundial, y es-
tar presentes con nuestras soluciones
en la mayoria de ciudades espafiolas.

La evolucion tecnoldgica de las ba-
terias ha hecho que el nitmero de
vehiculos dotados con motor eléc-
trico haya incrementado exponen-
cialmente. ;Qué parte de culpa tie-
ne Circutor?

Estd claro que el impulso del vehi-
culo eléctrico ha estado supeditado a
la evolucién tecnoldgica de las bate-

rias. Las primeras versiones que apa-
recieron en el mercado, hace ya algu-
nos afios, tenfan una capacidad muy
reducida, inferior a 15 kWh, lo que
suponia una autonomia muy limita-
da. En la actualidad, podemos ha-
blar de potencias de mds de 60 kWh
que nos permiten recorrer distancias
superiores a los 500 km. Toda esta
evolucién de las baterfas ha ido
acompaiada del desarrollo de siste-
mas de recarga que permitan repo-
ner su energia de la forma maés efi-
ciente y en el menor tiempo posible.

¢Qué gama de equipos de recarga
ofrece Circutor actualmente?

Circutor ofrece toda la gama de
cargadores: las soluciones para la re-
carga doméstica, que permiten reali-
zar una carga en la propia casa o en
parking en el que se estaciona el ve-
hiculo, y los de via publica, semirapi-
dos y rdpidos, que suponen la solu-
cién cuando estamos realizando un
recorrido superior a la autonomia de
la baterfa.

cYa es posible recargar la bateria
en poco tiempo?

Precisamente cuando un usuario
de vehiculo eléctrico planifica una
ruta, tiene la necesidad de poder ac-
ceder a una red de puntos de recarga
que le permita en poco tiempo, apro-
ximadamente en quince minutos,
poder cargar la bateria. Estamos ha-
blando de las electrolineras, que su-
pondran la evolucion de los puntos
de suministro de gasolina para los
coches de combustidn, a la recarga
de las baterias de los coches eléctri-
cos que en un futuro circularan por

nuestras carreteras. El tiempo de re-
carga depende de la capacidad de la
bateria del VE y esta no deja de cre-
cer llegando actualmente (en algu-
nos modelos de coches) a mas de
100 kWh.

¢ Qué garantias ofrece el amplio ex-
pertise y el know how de Circutor?

Circutor, a lo largo de los tltimos
diez afios, ha desarrollado tres gene-
raciones de sistemas de recarga, tan-
to en alterna como en continua. La
familia de cargadores que actual-
mente se comercializan, la eNEXT
para la recarga doméstica, la URBAN
para la semirapida en la via ptiblica y
el RAPTION 50 como solucién a la
carga rapida, son el resultado de la
experiencia acumulada a lo largo de
los ultimos afios, que dan como re-
sultado un interface muy amigable
con el usuario, la introduccion de an-
clajes en las mangueras de recarga
de forma que se eviten actos vandali-
cos, el maximo rendimiento de la
electrénica de potencia que se inte-
gra en los equipos y un largo etcétera
de nuevas prestaciones que se adap-
tan a las actuales necesidades.

Ademas en estos equipos se incor-
pora toda la experiencia acumulada
de Circutor en toda su gama de pro-
ductos, integrando, por ejemplo, los
contadores de energia con su corres-
pondiente certificacién MID y las dis-
tintas soluciones para la proteccion
diferencial.

¢Cudles son los proximos objetivos
de Circutor en la division de movi-
lidad eléctrica?

Actualmente Circutor esta traba-

jando en el desarrollo de cargadores
de mayor potencia. Hasta ahora dis-
poniamos de un modelo de carga ra-
pida, en continua, de 50 kW, pero el
incremento de la capacidad de las
baterias y la necesidad de buscar so-
luciones para la carga de las flotas de
vehiculos de transporte ptiblico nos
han motivado a desarrollar cargado-
res de 150 kW, que en breve ya esta-
ran disponibles en el mercado.

¢La instalacion de sistemas de re-
carga ha de suponer el incremento
de la potencia contratada?

Una de las situaciones asociadas a
la instalacién de sistemas de recarga
es la necesidad de aumentar la po-
tencia contratada. Para evitar que en
la mayoria de los casos esto sea un
requisito, Circutor ha desarrollado
sistemas de control, que permiten re-
partir de forma inteligente la poten-
cia contratada entre los vehiculos a
cargar, pudiendo gestionar priorida-
des y teniendo siempre como objeti-
vo no superar el limite de la potencia
contratada.

Todo parece indicar que el vehiculo
eléctrico es el futuro, pero todavia
hay usuarios que no acaban de
apostar por él y se quedan en el
modelo hibrido. ; Qué les diria?

Los modelos hibridos, sobre todo
los que permiten la recarga, han su-
puesto una buena solucién para la
transicién hacia el vehiculo eléctrico
puro, pero estos ultimos seran los
que se acabaran implantando, ya
que mecanicamente son mucho mas
sencillos, por lo tanto, los costes aca-
baran siendo mucho mds competiti-
vos cuando su fabricacién ya se reali-
ce de forma masiva. Ademas, desde
el punto de vista de la contamina-
cién tanto atmosférica como actisti-
ca, son la solucién de futuro, no es fa-
cil imaginar dentro de unos afios las
ciudades sin contaminacién y sin rui-
do, pero la realidad es que cada vez
estamos mas cerca.

http://circutor.es/es



