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“Cubrimos la cadena completa
de servicio en pieza metalica”

¢ Qué evolucion ha seguido
Grupo Jordan hasta hoy?
Desde hace mas de 65
afos, Grupo Jordan se ofre-
ce a fabricantes para darles
un servicio especializado en
la fabricacién de piezas por

estampacién, soldadura,
matricerfa y montajes para
el sector automocion y linea
blanca. En los afios 90 se
produce el traslado a sus ac-
tuales instalaciones en Mar-
torell, de 20.000m?, posi-
cionandose ya como prove-
edor Tierl y extendiendo
sus actividades a soldadura
y al disefio de troqueles pa-
ra estampacion.

En la ultima década, el
Grupo ha experimentado
una clara expansion...

Efectivamente. En 2009
tomamos el control de la
empresa Estampaciones
Metélicas Zaragozanas, lo
que supuso nuestra entrada
como proveedor en Aragon,
de empresas como Mann
Hummel, BSH Balay y Teka.
En esos afios también refor-
zamos nuestra apuesta tec-
noldgica, incorporando las
primeras prensas transferi-
zados en las instalaciones
de Martorell. En 2015 ad-
quirimos Cinicrom, una em-
presa dedicada al recubri-
miento de piezas metdlicas,
y un afio después se consti-
tuye J-Tooling, como em-
presa y marca para prestar
servicios de matriceria,
ofreciendo al mercado mas
de 30.000 horas anuales.

El 4ltimo paso lo dimos

g -

en 2017, cuando cerramos
la planta de Estampaciones
Metélicas Zaragozanas y
creamos la empresa Jordan
Aragon, con unas instala-
ciones de 17.000m?, ini-
ciando una nueva fase de
desarrollo de negocio des-
de alli.

¢Cudles son las bases de su
proyecto en Aragon?

Es un 4rea con nuevo im-
pulso en sector automocién
y con fuerte presencia tam-
bién en Linea Blanca, que
forma parte de la estrategia
de nuestro Grupo. Con estas
instalaciones hemos cogido
mayor envergadura para
poder atender mas y mejor
a nuestros clientes. Nuestra
politica se ha basado en cre-
cer mediante la adquisicién
y creacién de nuevas socie-
dades para poder ofrecer
mas servicios y diversificar
nuestra cartera.

— | | José Luis Mafias Director general de Grupo Jordan

Creado en Barcelona a principios de los afos 50 como es-
tampador de peguenas piezas metalicas, mas de medio si-
glo de trayectoria han posicionado a Grupo Jordan como
un proveedor de referencia que tiene en su estrategia ofre-
cer la cadena completa de servicio en pieza metalica estam-
pada y soldada: fabricacion de matrices, estampacion y sol-
dadura, y recubrimiento vy pintura, trabajando tanto para el
sector del automovil, orientado a fabricante final (OEM) vy
proveedores Mundiales (Major Tierl), como para el sector

de linea Blanca.

¢ Qué volumen de negocio
genera hoy Grupo Jordan?

En el afio 2011 Grupo
Jordan facturaba apenas
unos 30 mill de € yen 2018
superara los 80 mill de €.
De entre las sociedades que
componen nuestro Grupo,
destacaria que J-Tooling,
con apenas un afno y medio
de trayectoria, en este ejer-
cicio ya superara los dos mi-
llones de facturacién en tro-
queles a nuevos clientes.

Actualmente tenemos
instalaciones en Barcelona
y Aragdn, y en perspectiva
en Centroeuropa.

J-Tooling se
posiciona en

el mercado
nacional como
un referente en
la construccion
de matrices y
servicios a Tier 1

¢Su compromiso con la ex-
celencia es un estdndar ce-
ro defectos?

Eso es lo que procuramos
porque cuando alguien com-
pra un coche o un electrodo-
méstico no quiere que esté
defectuoso, asi que nosotros
queremos que nuestras pie-
zas contribuyan a que el pro-
ducto final satisfaga al clien-
te. Por eso tenemos un ex-
haustivo control de procesos
y todo se revisa de forma
muy minuciosa, de manera
que podamos ofrecer al
cliente la calidad que de-
manda. Esto es fundamental
porque la ‘no calidad’ hace
perder mucho dinero e ima-
gen, asi que ponernos el ob-
jetivo de un estdndar cero
defectos es la mejor manera
de procurar que asi sea.

Trabajando para automo-
cion y Linea Blanca...

Si. Actualmente trabaja-
mos para automocién
(70%), haciendo piezas de
estampaciéon y conjuntos
que el fabricante adapta a
sus vehiculos directamente;
y sector de Linea Blanca
(15%), estampando, sol-
dando y serigrafiando; ade-
mas de en la fabricacién de
troqueles.

Cinicron ofrece
todo su
potencial en
recubrimientos
vy KTL a otros
Tier1y OEM

Hoy por hoy, Cinicron tie-
ne una capacidad de fabrica-
cién de 20 millones de pie-
zas al aflo y con la creacién
el 1 de marzo de la nueva so-
ciedad Cinicron Palau, Gru-
po Jordan tendrd una capa-
cidad de 40 millones de pie-
zas en recubrimientos y KTL
en 2018, queriendo alcanzar
los 60 millones de piezas en
2019. Con esto, Cinicron se
posicionard como una de las
principales empresas del
sector de recubrimientos a
nivel nacional.

Para Gama Blanca, en-
tregamos el producto a fa-
bricantes en Espafia y algo
también en Alemania; en
automocioén, producimos a
nivel mundial para Grupo
Volkswagen, desde el mer-
cado americano al asiatico,
con piezas facilmente trans-
portables.

cPor qué el cliente elije
Jordan?

Nuestras claves son: cali-
dad, reduccién de costes y
personal cualificado (en
continua formacién), desde
el técnico que trabaja en la
maquina hasta el ingeniero
que disefia el troquel. Nos
movemos en un tipo de pie-
za que por sus dimensiones
no es la que conviene traba-
jar a companias mas gran-
des, asi que ahi hemos en-
contrado nuestro nicho y
somos fuertes porque nues-
tros costes son mds bajos.
Ofrecemos la misma cali-
dad y mismos niveles de
exigencia que un Tier] pe-
ro, como hemos desarrolla-
do nuestros procesos y en
lugar de externalizar hemos
apostado por internalizar,
podemos ser mas competiti-
vos. A la vez, el conocimien-
to que desarrollamos lo
aplicamos para seguir mejo-
rando los procesos y que
eso redunde de nuevo en
una mayor competitividad.

¢Hoy tienen el control de la
mayoria de sus procesos?

Si, gracias a unas inver-
siones en maquinaria de
unos 7 Mill€. desde 2012.
En muchos casos tenemos
como clientes a empresas a
las que les sale mds rentable
comprarnos las piezas que
fabricarlas ellos. Por eso no
nos consideramos su com-
petencia, sino un comple-
mento a su fabricacién. En
otros casos, nos subcontra-
tan para reparar una matriz
porque no tienen ni los me-
dios ni la cualificacién sufi-
ciente. Nosotros nos fabri-
camos hasta la matriceria
que necesitamos para crear
las piezas. Nuestra expe-
riencia y know-how aporta
valor. Vamos muy por de-
lante en procesos, por eso
hemos decidido abrirnos a
terceros.

¢Cudles son sus claves de
cara al futuro?

Grupo Jordan va a se-
guir creciendo. Los lineas
estratégicas de expansién
del grupo son: ser provee-
dor directo de maés fabri-
cantes finales (OEM) y am-
pliar cartera productos a
suministrar a Major Tierl;
ser proveedor de referencia
en pieza metdlica para li-
nea Blanca; y tener presen-
cia en zonas en crecimiento
en sectores de referencia

grupo.

www.jordan-gp.com
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Hay un tipo de inconformismo que lo mejora todo.

A&G, la nueva banca privada

Alberto Rodriguez-Fraile, presidente de A&G Banca Privada

Muchos proyectos nacen del inconformismo, nacen de las
ganas de mejorar la situacion, para solucionar problemas y
hacer realidad nuevas ideas. A&G Banca Privada es un buen

ejemplo de ello.

ace 30 afios, nos juntamos un
grupo de familias, preocupa-
dos por la ausencia de alterna-
tivas diferentes al servicio de
gestion que ofrecian las grandes entida-
des en Espafia. Estdbamos convencidos
de que la banca privada no podia ser un
café para todos y que debiamos ser capa-
ces de seleccionar cualquier tipo de acti-
vo, en cualquier geografia y poder acce-
der a él de la manera mds eficiente. Bus-
cdbamos una auténtica arquitectura
abierta de ideas, de servicios y de pro-
ductos.

Decidimos entonces asociarnos con
profesionales con los que compartiéra-
mos esa idea y las ganas de llevarla a ca-
bo con nuestros valores. Asi, constru-
yendo desde la demanda, creamos el pri-
mer Multi-Family Office de Espafia. Un
proyecto en cuyo ADN ya residian varias

de las seflas de identidad que hoy nos
identifican.

Nuestra aspiracién siempre fue gestio-
nar clientes no vender productos. Es de-
cir, intentamos cuidar la salud financiera
de nuestros clientes, no restringirnos a
vender medicamentos. Por eso, en A&G
nos alejamos de vender un producto u
otro, porque creemos firmemente que el
primer paso para proporcionar un correc-
to asesoramiento, es comprender que ca-
da cliente tiene unas preocupaciones y
unas necesidades concretas y que lo que
es bueno para uno, no tiene por qué serlo
para otro.

También estamos convencidos, que la
forma de relacion profesional mas exce-
lente es la de socios. Por ello, hemos in-
corporado como accionistas los mejores
ejecutivos y banqueros seniors de banca
privada. Y asi, la alineacion de interés es

la mejor posible para cumplir con una de-
dicacion exclusiva y de largo plazo. Apos-
tamos decididamente por personas con
talento e integridad como la mejor forma
de trasladar conocimiento a nuestros
clientes.

Hoy somos un grupo que gestiona mas
de 9.000 millones de activos y que crece
mads de un 20% anualmente. Contamos
con 250 personas entre Espafia y Luxem-
burgo, donde tenemos presencia como
banco y gestora de fondos. Nos respalda
un gran socio internacional EFG, que es
Top 5 entre los bancos cotizados suizos y
que cuenta con un ratio de solvencia muy
superior a la mayoria de la banca.

Esta independencia respaldada nos si-
tua en lugar interesante, ya que muchos
ahorradores tienen incomodidad en tra-
bajar con entidades grandes donde ellos
importan poco o entidades pequeiias y
dedicadas pero con escasa solvencia ante
cualquier eventualidad.

Gracias al apoyo de nuestros clientes,
somos una de las principales entidades
independientes de banca privada en Es-
pafia. Un apoyo que refrenda nuestro mo-
delo, con estdndares de calidad de gran
grupo internacional pero con una gestién
local del negocio, y por supuesto con el

i

compromiso e implicacién que ofrece una
casa de socios. Estas seflas de identidad
nos hacen diferentes.

Www.ayg.es
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“La excelencia de Valle Nostro reside en ofrecer

un servicio personalizado y detallista”

Alejandro Gutiérrez

Socio fundador de Valle Nostro

Valle Nostro Realty es una empresa in-
mobiliaria especializada en ofrecer lu-
josos alojamientos de corta estancia en
las zonas mas emblematicas de Ma-
drid. La combinacion de una cartera de
alojamientos Unicos acompanados por

que los avances tecnoldgicos
estan rompiendo todo tipo de
barreras. Vivimos en una socie-
dad globalizada e interconecta-
da gracias precisamente a pla-
taformas como la de AirBnB,
que acerca la oferta a la de-
manda de forma directa e in-

mediata sin necesidad de mds
intermediarios. Empresas co-
mo la nuestra serian inexisten-
tes si no fuera por este tipo de
plataformas.

¢ Cudles son sus proyectos ac-
tuales?

Nos hemos embarcado en
una serie de proyectos de cara
al futuro, principalmente para

un servicio personalizado, ha permitido
a la empresa posicionarse como uno
de los principales competidores en el
sector de alojamientos turisticos. Ha-
blamos con Alejandro Gutiérrez, socio
fundador de Valle Nostro.

¢Como definiria la filosofia
de la empresa?

Cuando pusimos en mar-
cha Valle Nostro lo hicimos
convencidos que el servicio
prestado seria el principal
factor diferencial que nos po-
dria llevar al éxito. Defendi-
mos la idea de que el aloja-
miento en si deberfa ocupar
un segundo lugar. Por esa ra-

zdn, nuestra estrategia ini-
cial consistié en seleccionar
minuciosamente unos pocos
alojamientos que cumplian
todos nuestros requisitos.
Comenzamos nuestra activi-
dad empresarial con una pe-
quefia cartera de aparta-
mentos que acompafaria-
mos con un servicio detallis-
ta e inmejorable.

¢Sobre qué puntos se erige la
excelencia de Valle Nostro?
Gestionar un alojamiento
como “apartamento turistico”
requiere un amplio abanico de
recursos. La excelencia reside
en dos pilares fundamentales
sobre los cuales se ha cimenta-
do el éxito de Valle Nostro. En
primer lugar, se ha de contar
con un alojamiento céntrico
que haya sido disefiado y equi-
pado con el propdsito de ser ex-
plotado como vivienda turisti-
ca. Las expectativas de los
huéspedes son muy altas y es-
peran encontrarse con todo ti-
po de lujos y comodidades. En
segundo lugar, es vital ofrecer

un servicio personalizado y
contar con un equipo profesio-
nal capaz de adaptarse a las ne-
cesidades de cada huésped du-
rante toda su estancia.

cQué diferencia a la firma de
su competencia?

El principal factor que nos
define es la incansable labor de
nuestro equipo profesional. En
el equipo de Valle Nostro se ha-
bla con fluidez un total de ocho
idiomas, lo que nos permite co-
municarnos con nuestros hués-
pedes en su propio idioma ¥,
mas importante ain, adaptar
nuestros servicios para suavi-
zar un posible choque cultural.

Todos los integrantes del equi-
po comparten el espiritu em-
prendedor de los fundadores y
entienden la importancia que
tiene cuidar cada pequefio de-
talle. En Valle Nostro nunca es-
tamos cerrados para nuestros
huéspedes y esto es gracias al
entusiasmo de cada miembro
del equipo. La mayoria de pro-
pietarios que gestionan su alo-
jamiento como “apartamento
turistico” no cuentan con este
tipo de recursos.

¢Qué papel juegan las plata-

formas como AirBnB?
Estamos en una época de

innovacion constante, en la

la captacion de nuevos aloja-
mientos. Hemos logrado for-
mar un equipo capaz de adap-
tarse a cualquier situacién y de
ofrecer a cada uno de nuestros
huéspedes un servicio inmejo-
rable. Por eso creemos firme-
mente que ha llegado el mo-
mento de aumentar nuestra
cartera de apartamentos y de
expandirnos manteniendo la
esencia Valle Nostro.

A 4

VALLE NOSTRO

REALTY

http://vallenostro.com
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“Nuestros clientes encuentran en Vivatis la
solucion mas adecuada para sus proyectos”

Andreas Wyss Director general de Vivatis Farma

Vivatis Pharma es una empresa especializada en servicios far-
maceéuticos y nutricionales a nivel global. Fundada por Peter
Franck y Thomas D. Boner en 2001, debido al rapido crecimien-
to de la firma, en apenas cuatro anos fundo su primera filial, Vi-
vatis Farma, S.L. en Madrid. En los afos consecutivos se fueron
creando oficinas en China, Italia, Polonia, Francia y Benelux. Enla
actualidad, la compafiia cuenta con un equipo de 70 personas y
una facturacion que en 2017 supero los 80 millones de euros.

YINATLS PHARMA

Andreas Wyss, en el centro, junto al resto del equipo de la filial espafola Vivatis Farma S.L.

¢cQué ofrecen a sus clientes
espafioles a través de su am-
plio portfolio de productos y
servicios?

Ofrecemos un servicio de
alta calidad gracias a nuestro
equipo de profesionales cualifi-
cados, con una dilatada expe-
riencia en la industria farma-
céutica. Fomentamos la cultura
del liderazgo, eficacia y eficien-
cia para conseguir que nuestros
objetivos se conviertan en re-
sultados y ofrecer servicios de
calidad fiables, que cumplan
las exigencias de nuestros
clientes, de los organismos ofi-
ciales que nos acreditan, asf co-
mo con las exigencias de la pro-
pia compafiia.

Nuestro amplio portfolio de
productos y servicios ofrece a
nuestros clientes la garantia de
encontrar siempre la solucién
mas adecuada para sus pro-
yectos. Ademas, coordinamos
el transito integro de la mer-
cancia desde el origen hasta el
almacén del cliente. Contamos
con almacenes GDP con tem-
peratura controlada y salas

blancas para muestreo. Gra-
cias a la innovacion de nues-
tros colaboradores, ayudamos
a nuestros clientes a desarro-
llar nuevas patentes que les
permitan asumir el liderazgo
en las diferentes areas del cui-
dado de la salud.

En colaboracién con Net-
pharmalab, ofrecemos servi-
cios de microbiologia, andlisis
fisicoquimicos, estudios de
estabilidad, desarrollos galé-
nicos, asi como servicios de
asesoria.

¢Como consiguen encontrar
la solucién mds rentable para
los proyectos de sus clientes?
Lo mds importante para
nuestros clientes es contar con
el apoyo de un partner fiable
que cumpla con los requisitos
europeos, y que ofrezca un pro-
ducto de calidad al mejor pre-
cio posible. En Vivatis nos en-
cargamos de hacer una selec-
cién exhaustiva de estos part-
ners. Nuestro equipo de cali-
dad, en colaboracién con los
responsables de Vivatis en Asia,

audita las fabricas de nuestros
colaboradores regularmente
para comprobar que sus insta-
laciones y personal tienen la
cualificacién necesaria para
cumplir con los requisitos GMP.
Ademas, hacemos una evalua-
cion de riesgos de cada provee-
dor y sondeamos los precios de
mercado para ofrecer la pro-
puesta econdémica mds venta-
josa para nuestros clientes.

Los amplios conocimientos,
tanto comerciales como cienti-
ficos de nuestro equipo y nues-
tros colaboradores, garantizan
un soporte completo para los
proyectos de nuestros clientes,
lo que resulta en la solucién
mas rentable a largo plazo.

Por ultimo, ¢cudl serd la hoja
de ruta de Vivatis para los
proximos afos?

Aprovechando nuestra so-
lida posicién en Europa, nues-
tros objetivos de cara al futuro
son: buscar nuevas alianzas,
emprender proyectos mas
ambiciosos a nivel global, in-
troducirnos en nuevos merca-
dos, aumentar la plantilla y de
esta manera, dar un mayor
apoyo al cliente con la mejor
calidad, servicio y competitivi-
dad posible.

www.vivatis.de
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“La diversificacion nos ha hecho
salir reforzados de la crisis y crecer”

Ignacio Pascual Terrats Fernandez
Presidente de Hijos de Terrats Construcciones

Hijos de Terrats Construcciones es una empresa familiar del
sector de la construccion, fundada en el ano 1957 en Sevilla
por Don César Pascual Terrats. Con su tercera generacion al
frente desde 2013, la empresa se ha convertido en un grupo
empresarial joven y emprendedor que diversifica su activi-
dad como constructora.

Hijos de Terrats Construc-
ciones acumula un amplio
bagaje como constructora,
con importantes obras de
referencia...

Efectivamente. Los inicios
de nuestra actividad comen-
zaron con la construccién de
las Bases Americanas de To-
rrejon de Ardoz, Mordn de la
Frontera y Rota; asi como la
construccion y colaboracién
en los pabellones de Alema-
nia, Marruecos, Ménaco, pa-
bellén de las telecomunica-
ciones (PO.E.T.) y Corte In-
glés para la Expo92.

¢En qué tipo de proyectos
se centran actualmente?
Siempre con la idea clara
de realizar pura construc-
€ién y no promover, nos es-
pecializamos en la edifica-
cién de obras industriales y
centros comerciales para el

T : .__.'.':
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Grupo Corte Inglés, H&M,
Ikea.

Fue en los afios de crisis
donde pensamos que habia
que buscar nuevas oportu-
nidades y diversificar nues-
tra actividad, trabajando
también con Alcampo o Me-

dia Markt, entre otros. Des-
de entonces, Hijos de Te-
rrats, ademas de construir
centros comerciales se in-
troduce en cadenas hotele-
ras, poligonos industriales y
la edificacién de oficinas

entre otros.

Ademés de la construc-
cién, nuestro grupo a nivel
patrimonial tiene una im-
portante facturacién agrico-
la en la explotacion olivar,
asi como en la inversion re-

sidencial, con inmuebles
arrendados en las principa-
les capitales de Espafia.

Con todo ello, sen qué mo-
mento se encuentra ac-
tualmente la empresa,
tras unos afios dificiles pa-
ra el sector de la construc-
cion?

Somos una empresa tra-
dicional y familiar que ha
sabido aprovechar sus
oportunidades de negocio.

Hijos de Terrats tiene una
economia saneada. En los
momentos de crisis supi-
mos mantenernos y diver-
sificar para salir reforzados
y crecer.

Nuestro grupo cuenta
hoy con méas de 100 emple-
ados fijos, unos 400 indirec-
tos, una facturacién de 38
millones de euros y proyec-
tos en cartera de 45 millo-
nes de euros.

Tenemos oficinas en Ma-
drid, Barcelona, Sevilla y
Pert.

¢Trabajan también en el
extranjero?

En marzo de 2014 inicia-
mos nuestra internacionali-
zacion a Perd, donde a dife-
rencia de Espafia nos cen-
tramos en proyectos de
obra publica.

Con una cartera de 4,8
millones de euros, nuestros
principales proyectos alli
son colegios y obras hidrau-
licas.

@ H.TERRATS

CONSTRUCCIONES B.A,

www.hterrats.es
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“La crisis ha marcado un antes
y un después en la construccion”

Roberto Alonso y Manuel Verisimo Directores de Ediits Construccion

Ediits Construccion es una empresa de
gestion integral de obras especializada
en la construccion de viviendas unifami-
liares y plurifamiliares en la zona de Gua-
dalajara. Han sido pioneros en acercar
esta gestion integral en los proyectos
constructivos al publico de poder adqui-
sitivo medio. Apuestan por la construc-
cion sostenible, respetuosa con la natu-
raleza y destacan, ademas, por sus cons-
trucciones energéticamente eficientes.

¢Qué ha aportado al sector de
la construccion el tdndem for-
mado por Roberto Alonso y
Manuel Verisimo? ;De qué
forma han sido capaces de
complementarse para alcan-
zar el éxito?

Roberto Alonso: Hemos for-
mado un buen tdndem profe-
sional porque cubrimos los dos
aspectos mds importantes que
deben estar presentes en cual-
quier empresa de construccion.
Unimos la preparacion formati-
vay técnica que otorgan los es-
tudios de arquitectura técnica,
con la experiencia comercial y
de atencion al cliente. El secre-
to estd en haber logrado que
cada uno de nosotros aporte a
la empresa lo que mejor sabe
hacer: yo con la parte técnica y
Manuel en el drea comercial.

¢En qué tipo de trabajos cons-
tructivos son especialistas?

Manuel Verisimo: Llevamos
alrededor de siete afios traba-
jando juntos y durante este
tiempo nos hemos centrado en
desarrollar proyectos a medi-
da, que respondan a las necesi-
dades y requerimientos parti-
culares de cada cliente. Reali-
zamos una gestion integral de
obras gracias a la que el cliente
no debe preocuparse por nada,
tan solo de indicarnos cémo
quiere que sea su casa.

R.A.: Es decir, nos ocupa-
mos de todas las fases del pro-
yecto. Tenemos capacidad de
realizar una gestién integral,
especialmente en la construc-
cién de viviendas unifamilia-
res. Incluso nos ocupamos del
proyecto desde la propia com-
pra del terreno, pasando por la
gestion del proyecto, de las li-
cencias y la ejecucion de la vi-
vienda hasta la llave en mano.
Es decir, si una persona decide
hacerse su casa a medida, nos-

otros gestionamos la totalidad
del proyecto; aunque también
podemos comenzar a trabajar
en cualquiera de las fases inter-
medias. Construimos viviendas
muy singulares; muchas de
ellas ubicadas en la Urbaniza-
cién Clavin, de referencia en
Guadalajara. Son viviendas a
medida y de alta calidad.

Tras mds de siete afios de ex-
periencia como empresa
constructora durante la crisis
del sector mds cruda que se
recuerda en Espaia, ;qué
aprendizajes han sacado de
esta época?

M.V.: Uno de los factores
que nos han permitido superar
la crisis ha sido el trato cercano
y directo que hemos manteni-
do con el cliente. Tanto Roberto
COMO YO estamos siempre pen-
dientes de cada uno de nues-
tros proyectos y el cliente pue-
de tratar cualquier asunto di-
rectamente con NOSOtros.
Nuestros clientes reciben un
asesoramiento personalizado
por parte de los directores de la
empresa.

R.A.: Por otro lado, hay que
recalcar que Ediits Construc-
cién ha ofrecido un servicio
pionero en la zona de Guadala-
jara: un servicio integral, con
trato personalizado y viviendas
a medida accesibles al ptiblico
medio.

¢Cudles podriamos seialar
como las principales tenden-
cias en arquitectura? ; Se mi-
ra ahora mds que nunca ha-
cia la naturaleza?

R.A.: Desde Ediits hemos
apostado por las lineas mas no-
vedosas: formas ctbicas; cu-
biertas planas; el contraste de
materiales en fachada; espacios
amplios y mucha luz con gran-
des ventanales en los interiores
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Ediits Construccion ha hecho
posible que el publico medio
pueda acceder a una vivienda
singular y hecha a medida sin
tener que realizar grandes
desembolsos econdmicos

de la vivienda; espacios funcio-
nales con mucha vida, etc. En
esta direccion, la naturaleza tie-
ne cada vez mas presencia. Las
viviendas que construimos ne-
cesitan cada vez menos de-
manda energética, son mas sos-
tenibles y se integran en su en-
torno. El aislamiento es bésico

para que la vivienda tenga me-
Nores CONSUMOS energeticos,
incorporando a su vez energias
renovables con las que conse-
guimos importantes ahorros.

Por tanto, ¢la construccion
sostenible y el ahorro energe-
tico son los principales retos?

‘ TUVIVIENDA

UNIFAMILIAR
SOSTENIBLE

PERJOMNALIZAD A

iY NOTE
COMPLIQUES!

M.V.: Si, en este camino es
en el que nos encontramos
ahora las empresas del sector
de la construccion. De hecho,
en los ultimos afios, el Codigo
Técnico de la Edificacion ha
aumentado los requerimientos
en cuanto a aislamientos, y
desde Ediits trabajamos por en-
cima de normativa, superando
los niveles de aislamiento mar-
cados por este codigo logrando
asi viviendas sostenibles y en
las que la naturaleza esta siem-
pre muy presente.

¢Qué ahorros energéticos es-
tdn logrando en sus nuevas
construcciones?

M.V.: Por ejemplo, en el ca-
so de una vivienda en la que in-
cluyamos la geotermia como
fuente de energia y un suelo ra-
diante en lugar de los radiado-
res tradicionales, podremos si-
tuarnos entre el 40-50% de
ahorro energético.

R.A.: Y sin necesidad de ir-
nos a energias alternativas co-
mo la geotermia, simplemente
con los aislamientos que inclui-
mos en la vivienda, estariamos
hablando de ahorros entre el
15y el 20% con respecto a las
viviendas que se construian ha-
ce cinco o seis afios. La crisis ha
marcado un antes y un después
en la construccion; se ha dado
un giro hacia viviendas mds
sostenibles.

“Las viviendas
sostenibles y a
medida estan
ahora al alcance
del publico
genérico”

¢En qué nuevos proyectos es-
tdn trabajando?

M.V.: Estamos trabajando
en varios proyectos de cons-
truccién de adosados y parea-
dos, y en viviendas unifamilia-
res hechas a medida. Nuestros
proyectos siempre toman dos
direcciones: por un lado, vi-
viendas mds exclusivas en
grandes terrenos aislados; y
una segunda linea con vivien-
das también singulares y de al-
ta calidad, hechas a medida,
pero dirigidas hacia el ptiblico
mas genérico y con precios mas
asequibles. Las viviendas soste-
nibles y a medida estan ahora
al alcance también del publico
de poder adquisitivo medio.
Nuestro gran reto de futuro es
adaptar esta idea y llevarla
también hacia los edificios plu-
rifamiliares.

cLas perspectivas de creci-
miento de la empresa son po-
sitivas?

R.A.: Si, nuestra idea es se-
guir creciendo al mismo ritmo,
aunque siempre depende del
mercado. En el futuro, iremos
creciendo fuera de la zona de
Guadalajara, con proyectos
que estamos terminando de ce-
rrar. De todas formas, lo mas
importante y a quiénes debe-
mos este crecimiento es a nues-
tras familias, pareja, amigos y
al equipo humano, de obra y
de oficina, que forma Ediits
Construccién. Sin su apoyo y
sin nuestro esfuerzo, nada de
esto hubiera sido posible.

www.ediits.es
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Optimizacion e innovacion en la
cadena de valor de Grupo Siro

Juan Manuel Gonzalez Serna Presidente de Grupo Siro

Siro, interproveedor de Mercadona des-
de 1998, como fabricante de la marca
Hacendado, en las categorias de galle-
tas, pan de molde, pasta alimenticia, bo-
lleria y cereales, se ha convertido en uno
de los mayores grupos empresariales
espanoles del sector agroalimentario.

Siro ha destacado a lo largo
de los aiios por su compro-
miso con la creacion de una
cadena agroalimentaria
sostenible...

En Siro hemos aprendido
que, para obtener los mejores
productos, no sdlo es suficien-
te contar con materia prima
de alta calidad, sino también
que esta materia prima sea la
adecuada para los distintos
procesos productivos. Se trata
de pensar la materia prima
desde el producto final que
pretendemos conseguir.

Por ello, desde hace algu-

nos afios hemos estado investi-
gando en nuestros laboratorios
agrondmicos y aprendiendo de
la mano de los agricultores ad-
heridos a nuestro proyecto Siro
Agro, con el objetivo de optimi-
zar la cadena de valor y de de-
finir un modelo de produccién,
de transformacién y de trans-
porte sostenibles.

Asi es como hemos conse-
guido aunar los intereses agri-
colas e industriales para apor-
tar mayor conocimiento, se-
guridad, productividad, ren-
tabilidad y sostenibilidad a to-
dos los actores de la cadena.

Nos mueve el propdsito de
ofrecer al consumidor final lo
mejores productos, de la ma-
xima calidad, al mejor precio
posible.

¢De qué forma Siro ha lleva-
do la digitalizacion al cam-
po?

Estamos introduciendo
novedosas tecnologias de
agricultura de precisién, co-
mo por ejemplo el Autoguia-
do GPS, MyJohnDeere, Ba-
seStation3, SAP, sondas de
humedad o Visual Nacert.

Estas herramientas nos
ayudan a mejorar los rendi-
mientos y ahorrar insumos,
identificar y controlar las par-
celas, elaborar cuadernos de
campo, realizar la gestion y
control de labores, hacer cal-
culos de costes pormenoriza-
dos e, incluso, trabajar en
condiciones meteoroldgicas
adversas.

Podemos gestionar el rie-
go a distancia y monitorizar-
lo, realizar la gestién y el con-
trol telemdtico de las maqui-
nas, la documentacion, etc. Y
subir toda esta informacion a
la nube en tiempo real.

También nos permite re-
gistrar la evolucion del pro-
ducto en cada una de las eta-
pas del proceso, garantizan-
do la trazabilidad desde la
materia prima hasta el pro-
ducto final.

¢ Qué papel juegan los agri-
cultores en Siro?

El trabajo que realizamos
junto con los agricultores ad-
heridos al proyecto Siro Agro,
25 colaboradores directos y
269 indirectos, en total, es
fundamental para crear un
modelo productivo de cali-
dad, eficiente, rentable y re-
producible.

Ponemos a su disposicién

las mejores semillas adapta-
das a sus campos, que nos
proporcionan los mejores ce-
reales para nuestros procesos
industriales.

Nuestros agricultores sa-
ben en qué se convertiran ca-
da una de las semillas que
siembran en sus campos. Bien
en galletas, pasta alimenticia,
pan de molde, bolleria o cere-
ales que seran consumidos
por las familias espafiolas. Y
esto es lo mas poderoso de
nuestro proyecto.

Por tiltimo, ¢de qué forma
tienen previsto que evolucio-
ne el proyecto Siro Agro?
Ahora mismo, necesita-
mos mas de 350.000 Tm de
cereales que se adapten a
nuestros procesos de produc-

cién, para fabricar 350.000
Tm de producto final.

Nuestro objetivo para
2020 es que el 80% de estos
cereales proceda de agriculto-
res de Castilla y Le6n, adheri-
dos al proyecto Siro Agro. Y,
paulatinamente, hacer exten-
sivo nuestro proyecto a otras
Comunidades Auténomas.

Estos son los objetivos ini-
ciales, pero ya estamos dando
los pasos para ir mucho mas
alld. Nuestra finalidad es opti-
mizar la cadena de valor de
todas las materias primas es-
tratégicas que utilizamos,
ademas de los cereales, para
desarrollar productos exce-
lentes e innovadores, accesi-
bles a todas las personas.

WWW.gruposiro.com
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“Europlatano cuida todo el

Antonio Javier Luis Brito Gerente de Europlatano

El platano es el cultivo mas importante del archipiélago canario y durante anos
su industria ha protagonizado el crecimiento econdmico de las islas, hasta que el
turismo se lo arrebatd. El mayor porcentaje de la produccionn de platano canario
va destinado a nuestro mercado nacional y son pocas las companias plataneras
canarias gue han buscado introducirse en mercados mas lejanos. En esta entre-
vista hablamos con Antonio Javier Luis Brito, gerente de Europlatano, un claro
ejemplo de como invertir en calidad y en modernizacion de procesos producti-

VoS para logra dar excelentes resultados.

Europldtano es hoy una em-
presa modernizada, pero
ccudles fueron sus origenes?

Europlatano S.A fue fun-
dada en septiembre de 1992
por 43 socios quienes eran
propietarios de explotaciones
agricolas dedicadas al cultivo
del platano en el Valle de Ari-
dane, La Palma. En sus co-
mienzos, se adquirié un pe-
queiio almacén que fue el ori-
gen de las modernisimas ins-
talaciones actuales.

La historia de nuestra em-
presa se basa en una muestra
de voluntad constante de sus
socios por mejorar tanto las
explotaciones agricolas como
las instalaciones para la pro-
duccién platanera, pudiendo
asf ofrecer un producto de ca-
lidad y respetuoso con el me-
dio ambiente.

¢ Cudntos agricultores asocia-
dos ampara Europldtano?
Terminamos 2017 con
670 productores asociados a
nuestra organizacion.

¢ Qué volumen de pldtanos
producen en sus plantacio-
nes de La Palma?
Europlatano tiene fincas
en Tenerife, La Palma y El
Hierro, cerrando el pasado
afio con una produccién de
mas de 58.000 toneladas.

¢ Qué medidas utilizan para
ofrecer un producto de cali-
dad excelente?

Como nosotros decimos,
“la calidad se selecciona en el
campo y no en el empaqueta-
do”. Europlatano cuida todo
el proceso, desde el agricultor
hasta el consumidor final.
Contamos con técnicos que
asesoran a los agricultores;
en el empaquetado se revisa
cada una de las pinas, identi-

ficando posibles incidencias e
informando de ello a los pro-
ductores para que lo tengan
en cuenta y se aseguren de
que se tomen medidas co-
rrectivas. Se revisa el calibre
del producto, separandolos
por categorias y se desecha
aquel platano que no se con-
sidere apto ya sea por tama-
flo o calidad. Cuidamos asi
minuciosamente todas aque-
llas certificaciones que garan-
tizan la calidad de nuestros
productos.

Por otro lado, adaptando-
nos a las necesidades de
nuestros clientes, se elaboran
productos confeccionados a
medida: cajas, disefios o eti-
quetados especificos para ca-
dauno de ellos.

Actualmente cuentan con
unas modernisimas instala-
ciones que hoy constituyen
probablemente el mds mo-
derno empaquetado de pld-
tanos de Canarias y; sin lu-
gar a dudas, el que mayor
capacidad de procesar fruta

tiene. ;Cudles son los mer-
cados a los que destinan su
produccion?

El principal mercado al
que se dirige nuestra produc-
cién es el peninsular y balear,
pero, cada vez mds, busca-
mos darle salida a nuestro
producto en el mercado ex-
tranjero. Desde el pasado
afio, nuestra marca Canary-
Gold estd asentada en el mer-
cado suizo y a finales de 2017
llegamos con nuestra gama
ecoldgica a Francia. Creemos
que hay un consumidor euro-
peo al que podemos ofrecerle
un sabor y una durabilidad
inigualable y que valoran el
que seamos respetuosos con
el medio ambiente y con
nuestros productores.

El pldatano de Canarias po-
see ya una denominacion de
origen sinonimo de calidad
soliday reconocida sobre to-
do por los consumidores es-
paiioles, pero la competen-
cia de los pldtanos de origen
africano o de la banana,

con precios mds bajos, es
unarealidad...

Por supuesto que es una
realidad, no podemos compe-
tir en precio con los gigantes
bananeros, los cuales cuentan
con inmensas exportaciones y
con unas condiciones labora-
les que podrian ponerse en
duda.

Pero es que no buscamos
este tipo de competencia,
nuestro objetivo es competir
en calidad y sabor. Cabe des-
tacar que hemos vuelto a ser
distinguidos como Sabor del
Afio, es ya la cuarta vez que
los consumidores eligen con
este distintivo nuestra marca
Gabaceras.

Se habla de excedente de
produccion y de que el mer-
cado nacional estd ya satu-
rado... ¢La salida para los
productores es la bisqueda
de nuevos mercados?

No lo vemos como “sali-
da”, mas bien como oportuni-
dad de crecimiento, esta claro
que hay un mercado europeo

al que queremos conquistar
con nuestro producto.

¢Cudl es la filosofia empre-
sarial de Europldtano para
lograr afianzarse en paises
como Suiza o Reino Unido?

Nuestra filosofia para
afianzarnos en paises europe-
os como Suiza, uno de los
mercados mds exigentes, o
Francia es ofrecerles un pro-
ducto tnico, diferenciado de
la banana, con un sabor y du-
rabilidad inigualables.

Somos el punto de pro-
duccién mas préximo a la Eu-
ropa continental y tenemos la
capacidad de exportar plata-
nos durante todo el aflo, con
lo que conseguimos minimi-
zar la huella de CO2. En esta
linea se encuentran los idea-
les de Europlatano, siendo
respetuosos con el medio am-
biente y con los agentes de la
cadena de produccién, crean-
do un producto rentable y
sostenible en el tiempo.

¢Qué nivel de aceptacion es-
tdn teniendo en estos nue-
vos mercados?

Muy buena, es mas, en la
ultima alianza con Francia,
después de unos meses de

prueba, los pedidos comen-
zaron a ser mucho mayores.
Es una evidencia que cuando
el consumidor prueba el pro-
ducto y conoce sus caracteris-
ticas, repite.

¢Cudles son los objetivos
que se han fijado para este
2018?

2018 se presenta como un
afio cargado de retos: por un
lado, el de afianzarnos en el
mercado peninsular como el
platano canario de calidad y
con un gran valor afadido,
no solo es calidad y sabor si-
no unos valores que nos dife-
rencian.

Por otro lado, seguimos
apostando por la gama ecol6-
gica la cual tiene un ptiblico
que estd creciendo y que nos
ha abierto ya una rama de ex-
pansion en Francia para este
tipo de productos BIO. Y, conti-
nuando con el mercado inter-
nacional, Europlatano espera
triplicar las exportaciones ac-
tuales al mercado europeo y
aterrizar en un tercer pais.

((Qeuroplatano

www.europlatano.es
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“MEDION ofrece la ultima tecnologia con

el perfecto equilibrio entre calidad y precio’

Nuria Garcia Directora comercial de MEDION Iberia

MEDION® es una compafia alemana lider en la fabricacion
de electronica de consumo vy proveedor de servicios digita-
les en todo el mundo. Su portfolio engloba desde productos
multimedia inteligentes, servicios de telecomunicaciones,
hasta productos para el hogar.
Fundada en 1983, la compahia forma parte del grupo Leno-
vo desde 2011, el principal proveedor de PCs en el mundo.

MEDION tiene un sélido po-
sicionamiento a nivel inter-
nacional como fabricante de
productos tecnoldgicos; per-
teneciente al grupo Lenovo,
su tarjeta de presentacion es
calidad y funcionalidad por
partes iguales. ;Cudles son
los elementos que han lleva-
do a la compaiiia al recono-
cimiento global?

Son tres los pilares que
nos han dado este reconoci-
miento global: la agilidad en
introducir las ultimas tecno-
logias, la durabilidad de
nuestros productos y un per-
fecto equilibrio entre calidad
y precio.

Detallando mas estos pila-
res, podemos decir que gra-
cias a tener nuestra sede cen-
tral y fabrica en Alemania,
ofrecemos al cliente las tlti-
mas tecnologias con una ma-
yor agilidad, ya que nuestros
ingenieros trabajan muy de la
mano con la fabrica y asi
acortamos mucho el tiempo
de desarrollo de los produc-
tos. En cuanto a la durabili-
dad, la basamos en el trabajo
que realizamos con laborato-
rios independientes que nos
ayudan a cumplir con los es-
trictos controles de calidad
alemanes, los cuales son mas
exigentes aun que los de la
Unién Europea, lo que nos
ofrece un plus en el aspecto
de la durabilidad y la garan-
tia de calidad de todos nues-
tros productos. Y tercero, y no
menos importante, estaria la
relacion entre la calidad y el
precio, punto clave a la hora
de poner cualquier producto
en el mercado. Esto lo conse-
guimos gracias a un equipo
dedicado al analisis de mer-
cado donde se estudia tanto
lo que se ha vendido como lo
que se prevé vender con el
objetivo de cumplir en todo
momento con nuestro com-
promiso con el cliente final
de ofrecerle la tiltima tecno-
logia al mejor precio.

¢Qué productos desarrollan
y comercializan?

Desde los comienzos de
MEDION, el objetivo princi-
pal ha sido el desarrollo de
productos informdticos y
multimedia tales como por-
tatiles, ordenadores sobre-
mesa, monitores, smartpho-
nes y tablets. Otras areas
donde tenemos gran expe-
riencia son la electrénica de
consumo, pequefios electro-
domésticos para el hogar y
cuidado personal.

Uno de nuestros principa-
les focos en el mercado espa-
fiol son los equipos de alto
rendimiento y orientados al
mundo gaming. Contamos
desde 2005 con una marca
especifica para el segmento
gaming: ERAZER. Desde ese
momento mantenemos una
apuesta y desarrollo constan-
tes en esta categoria, contan-
do con el asesoramiento de
uno de los equipos profesio-
nales de eSport més laurea-
dos a nivel mundial, SK Ga-
ming, del que somos patroci-
nadores.

Entre nuestro portfo-
lio en Espafia, contamos
con una amplisima ga-
ma de productos, desde
mini PCS y convertibles
como productos de en-
trada hasta nuestros
equipos de pure ga-
ming.

Préximamente incor-
poraremos a nuestro
portfolio para Espafia
un amplio surtido de pe-
quefio aparato electro-
doméstico y productos
de gama blanca.

¢Qué cuota de penetra-
cion tienen en el mer-
cado espariol?

Durante los dos tlti-
mos afios el objetivo de
la marca ha sido ampliar
los puntos de venta para
facilitar el acceso de
nuestros productos al

cliente final, habiendo alcan-
zado actualmente una cober-
tura superior al 70% del mer-
cado y teniendo presencia en
las principales cadenas de dis-
tribucién tanto en tienda fisi-
ca como en tiendas on-line.
Durante este ano 2018 conti-
nuaremos con esta estrategia
con el fin de alcanzar una co-
bertura cercana al 100%.
Nuestra cuota de mercado
actual, tanto en equipos de

-

sobremesa como en portati-
les convertibles, alcanza ya el
doble digito, destacando es-
pecialmente la categoria de
sobremesa gaming, donde
uno de cada cinco ordenado-
res vendidos es de la marca
MEDION.

¢Cudl es el posicionamiento
de marca MEDION en nues-
tro pais?

Nuestro objetivo es poder

DISENO CUIDADO TAMBIEN E
SISTEMA DE C
OPTIMIZ

ofrecer al cliente final
una tecnologia que le fa-
cilite el dia a dia apos-
tando por productos flexi-
bles y con capacidad de am-
pliacion segun el usuario lo
vaya demandando.

A dia de hoy, el porfolio
que trabajamos, en especial
en el area de la informatica
portétil, estd muy enfocado a
la usabilidad, ya sea ofre-
ciendo soluciones con una
gran versatilidad como son
nuestros portatiles converti-
bles o ultrabooks, equipos
con un gran equilibrio entre
portabilidad y rendimiento
como pueden ser nuestros
equipos de entrada de ga-
ming o equipos con un claro
enfoque al rendimiento y
uso intensivo como pueden
ser nuestros equipos pure ga-
ming. Pero todavia hoy nues-
tro mayor reconocimiento de
marca viene asociado a
nuestros equipos de sobre-
mesa donde ofrecemos un
gran abanico de soluciones
como puede ser la extrac-
cién de disco duro con el or-
denador encendido,
refrigeracién liqui-
da, botén dedicado
para hacer overcloc-
king... soluciones to-
das ellas enfocadas
a facilitar la usabili-
dad del usuario.

La innovacién es
fundamental, ¢se
puede producir tec-
nologia punta y
ofrecer productos a
precios asequibles?
Como comenta-
bamos anteriormen-
te, si se puede y pre-
cisamente es uno de
nuestros  pilares,
ofrecer la tltima tec-
nologia con el per-
fecto equilibrio entre
calidad y precio. Pese
a que el segmento de
la comunicacién ha

)

cambiado en los ultimos
afios facilitando la comunica-
cién entre distintos paises, el
tener en un mismo pais el
equipo de desarrollo de pro-
ducto y la fabrica nos ayuda a
ser muy agiles y eficientes en
este proceso, lo que nos hace
ahorrar coste y de esta mane-
ra se benefician también los
clientes.

¢En qué lugar queda el dise-
fio? ¢Este factor es impor-
tante para el consumidor?
Para nosotros este es un
punto realmente importante,
ya que el usuario final cada
vez demanda mas que el pro-
ducto pueda integrarse en el
disefo y la composicion tanto
de su hogar como de su ofici-
na, por ello, desde MEDION
buscamos desarrollar distin-
tas opciones de disefio en to-
das las categorias que traba-
jamos para que cada usuario
final tenga la flexibilidad de
elegir el producto que mas se
adapte a sus necesidades.

MEDION ofrece amplia ga-
rantia en todos sus productos
¥ un servicio postventa que
conlleva altas cuotas de satis-
faccion entre sus clientes...

Aligual que la innovacién,
este es uno de los pilares de la
filosofia de MEDION, ya que
la relacién con nuestros clien-
tes no termina con la compra
de nuestros productos, nues-
tro objetivo es que tengan
una gran satisfaccién durante
la vida del mismo y es por eso
que buscamos ofrecer el me-
jor servicio posible si surge
cualquier inconveniente con
el mismo. Disponemos de un
gran equipo de profesionales
dedicados a dar el soporte
necesario a nuestros usuarios
mediante diferentes puntos
de contacto.

www.medion.com/es/



