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ENTREVISTA Eugenio Sanchez-Ramade Garcia-Conde Director General
Ricardo Fermin del Rio Director Técnico de Espirea Building Management

‘‘La metodologia last planner nos permite
hacer una planificacion exhaustiva”

La transformacion digital ha llegado como un soplo de aire
fresco al sector de la construccion, que vive una nueva edad
dorada. Con una experiencia media de veinte afios en su
equipo, la constructora técnica Espirea Building Manage-
ment aspira a convertirse en una empresa de servicios ca-
pazderesponder a las nuevas necesidades de sus clientes.

¢Qué significa convertirse en una em-
presa de servicios?

La construccién siempre ha sido un
servicio pero, cada vez mds, por necesi-
dades del cliente y por los cambios de la
industria, fundamentalmente tecnolé-
gicos y técnicos, estd tendiendo a exce-
der un poco las capacidades puramente
técnicas de una constructora para tener
que dar otro tipo de servicios, como in-
formacién y asesoramiento técnico, y es
en lo que nos estamos convirtiendo no
sdlo nosotros sino todas las compatiias
del sector. El gran reto de la industria
ahora mismo es el procesamiento y la
gestidn de la ingente cantidad de datos
y de informacién que generamos para
darles un valor predictivo y optimizar
los procesos y; por otro lado, para permi-
tir a nuestros clientes tener cierto grado
de anticipacién y poder tomar una setie
de decisiones. Por ejemplo, cada vez
nos piden més evaluaciones previas de
los proyectos, que estan basados en da-
tos estadisticos. Ahora mismo, la mane-
ra de recopilar y tratar esos datos es
muy manual. A medida que podamos
automatizarla y darle inteligencia, se
podra trasladar informacién mas deta-
llada a los clientes. Esto estd en un esta-
do bastante embrionario, es algo que te-
nemos todos en mente en el horizonte,
pero no deja de ser un reto importante.

¢Cudntos afios lleva Espirea en el
mercado?

Espirea tiene siete afios, y nacié capi-
talizando un gran equipo con una me-
dia de veinte afios de experiencia en el
sector. Eso nos ha permitido desde el
comienzo dar una respuesta muy ade-

cuada a las necesidades de los clientes,
y tener la ambicién de tratar de exceder
esas expectativas, que es el gran reto en
el que estamos. Hemos sido muy pru-
dentes tratando de buscar unos clientes
con los que poder emprender un pro-
yecto a largo plazo, que les permita des-
arrollar sus objetivos de negocio a largo
plazo, y esa visidn nos ha permitido te-
ner cierta recurrencia en los clientes.

¢Con qué tipo de clientes trabajan?
Hemos apuntado a un perfil de
cliente alto que nos permite trabajar de
la manera que queremos para sacar
unos objetivos comunes adelante. Son
clientes que necesitan un valor afiadido
en su linea de promocién o de negocio.
Por ejemplo, hemos trabajado para
clientes institucionales como Lar e His-
pania, para promotores medianos y
grandes como Dazia, Gran Roque, Sili-
cius y Mazabi, y hemos hecho oficinas
para grandes multinacionales como Mi-
crosoft y el banco japonés SMBC. Nues-
tra linea estratégica estd en el residen-
cial, tanto de nueva planta como reha-
bilitacién, y en las oficinas, también ha-

cemos cada vez mds hoteles y estamos
estudiando el segmento industrial y lo-
gistico por la importancia que est te-
niendo en el mercado.

¢Como dfecta la transformacion digi-
tal a la construccion?

La transformacion digital es impres-
cindible, supone el reto de hacer uso de
las tecnologias para alcanzar nuestros
objetivos y crear nuevas oportunidades
de negocio. La tecnologia es un medio
para alcanzar unos fines, que en nues-
tro sector son los que hemos tenido his-
téricamente: control de costes, control
de tiempos y control de calidad. Cada
vez hay mds medios que nos permiten
hacer uso de los datos para optimizar
los procesos, para ser mas conscientes
de los potenciales riesgos y para ofrecer
una informacion valiosa a los clientes
desde el punto de vista de su negocio.
Luego, en paralelo, estd la industrializa-

ci6n del sector, que es lo que ahora esta
en boga. Se estdn adoptando determi-
nadas medidas del lean manufacturing,
pero tenemos todavia muchos obstacu-
los que debemos salvar. Sin embargo,
no debemos dejar de utilizar los frag-
mentos que podamos de esa filosofia
para tratar de mejorar nuestros proce-
sos y nuestros negocios. Todo avance
tecnoldgico es un cambio cultural, y eso
conlleva un tiempo, un esfuerzo y una
transformacion de la organizacion, que
es el estado en el que estamos.

¢Como beneficiard esto al cliente?
Ahora mismo estamos en un escena-
rio de subida de costes que afecta a toda
la industria. El compromiso que debe-
mos adquirir es poner todos los medios
para amortiguar esa subida de costes en
la medida de lo posible. En la medida
en que seamos capaces de actuar sobre
los tres componentes que hay en un

proyecto, que son tiempo, calidad y pre-
cio, siempre serd una mejora para el
cliente. Eso requiere accionar muchas
palancas y es la base de la estrategia
empresarial de Espirea, pero no pode-
mos accionarlas todas a la vez. Nosotros
estamos invirtiendo mucho en la adop-
cién de la metodologia last planner; que
es uno de los componentes del lean ma-
nufacturing, porque nos permite hacer
una planificacién exhaustiva y tener un
control exhaustivo de las desviaciones y
de sus posibles causas para adoptar una
actitud preventiva en lugar de reactiva.

¢Como se diferencian de sus competi-
dores?

Hay muchas compafifas en el sector
con unos medios barbaros y a nadie se
le escapa que hay que estar en este tipo
de actuaciones para ser competitivo.
Una de las principales diferencias que
podemos tener es la inversion en el
equipo humano y en formacién para
que estén motivados, cémodos en
cuanto a los medios que pueden usar e
involucrados en el proyecto global.
Ademas, con nuestra vocacion de servi-
cio, tratamos de poner la diferencia en
el trato al cliente, en el enfoque de los
proyectos y en tratar de alinear nuestros
objetivos con los del cliente para llegar
al resultado esperado.

¢ Qué otros retos afronta el sector?

Ademas de la subida de costes y la
necesidad de invertir en formacion, vol-
vemos a la transformacion tecnoldgica
porque todavia estamos dando los pri-
meros pasos y queda mucho para llegar
a un grado de digitalizacién que nos
permita generar nuevos servicios y nue-
vas formas de ingresos.

ESPIREA

WWww.espirea.com
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ENTREVISTA Juan Luis Requena y José Francisco Plaza Socios Fundadores de REQUENAY PLAZA

‘‘Hemos detectado una creciente busqueda
de coherencia entre lo estético y lo practico”

José Francisco Plaza (izda.) y Juan Luis Requena (dcha.)

Hablamos con los socios fundadores de uno de los estudios
de arquitectura e interiorismo mas punteros en Espana, RE-
QUENAY PLAZA, que ya trabaja con éxito en otros puntos de
Furopa. Un estudio enamorado de la arquitectura experto
en el sector hotelero, de oficinas, residencias y restaurantes
que permanece siempre atento a las proximas tendencias.

Después de mds de 30 aiios dise-
flando y proyectando espacios
han conseguido un merecido reco-
nocimiento como estudio de ar-
quitectura e interiorismo. ¢ Cudl
es el concepto bdsico que debe
cumplir un proyecto para sobrevi-
vir al paso del tiempo?

La sociedad estd en un permanen-
te cambio. Es una constante, que ade-
mas en los tltimos afios se estd acele-
rando. Por ello, para que un proyecto
permanezca a lo largo del tiempo ha
de estar muy anclado a la realidad
que le rodea y ser capaz de adaptarse
alos nuevos aires, ser flexible a las ne-
cesidades cambiantes y apostar siem-
pre por la mejora continua.

Madrid Marriott Auditorium Hotel & Conference Center (Madrid)

Para REQUENA Y PLAZA la arqui-
tectura es...

Orientamos nuestro trabajo a
disefiar, a construir, a rehabili-
tar... espacios en los que se desee
estar y disfrutar de los mismos.
Son espacios que estdn al servicio
de un propdsito, ya sea para el
ocio, para los negocios, para la
vida diaria... en definitiva, luga-
res que dan respuesta a las nece-
sidades y problemas concretos de
una forma sencilla, pero siempre
estética.

¢Las nuevas tecnologias, los nue-

vos materiales, las nuevas necesi-
dades que los clientes plantean

i | ...:I. Ej

significan los nuevos retos de RE-
QUENA Y PLAZA?

Lo nuevo siempre entrafia un
desafio. No nos dan miedo los re-
tos, puesto que uno de nuestros
compromisos con el cliente es em-
patizar con él para comprender al
maximo sus necesidades. Una vez
establecido este vinculo, nuestra
experiencia facilita completar todo
el proceso del proyecto, de dar solu-
ciones de principio a fin. También
nos permite ofrecer las tltimas no-
vedades que llegan al mercado,
tanto respecto a materiales innova-
dores como a tltimas tendencias.

El sector hotelero constituye el
principal segmento para el que
actualmente desarrollan sus pro-
yectos. ¢ Por qué se han centrado
en este negocio?

El sector hotelero es reflejo del
potente mercado turistico que tiene
Espafia, por eso, mds que decir que
nos hemos centrado en este nego-
cio, se podria indicar que hemos
desarrollado herramientas para
aprovechar un mercado muy atrac-
tivo y favorable. Por otro lado, la
experiencia acumulada, en proyec-
tos hoteleros de tamarios y caracte-
risticas variadas a lo largo de mu-
chos afios, nos ha facilitado acceder
anuevos clientes.

¢ Qué nuevas necesidades plante-
an los establecimientos hoteleros?

Hemos detectado una creciente
btsqueda de coherencia entre lo
estético y lo prctico, pero siempre
considerando la inversién necesa-
ria como un factor determinante.
Se esta apostando por crear entor-
nos atractivos, con mucho disefio,
pero a la vez, adecuados para el
ocio y por supuesto que sean de

facil gestidon y mantenimiento,
siempre buscando plantear el pro-
yecto que logre equilibrar el mejor
resultado posible con la inversién
prevista.

¢Y con qué infraestructura cuen-
tan actualmente para hacer fren-
te a la amplia demanda del sector
hotelero?

En la actualidad nuestra organi-
zacion tiene diversos departamen-
tos, desde el propio de arquitectu-
ra hasta el de calidad, para cubrir
todas las necesidades que puedan
tener nuestros clientes, y también
nuestros proveedores. En total, el
despacho cuenta con mas de 50
personas y las empresas del grupo
superan los 130 trabajadores. En
ellos tienen cabida expertos en di-
ferentes areas del disefio y la ar-
quitectura, interiorismo y decora-
cién, especialistas en materiales,
en soluciones de iluminacién, en
infografia. ..

¢La plantilla de profesionales de
REQUENA Y PLAZA crece a medi-
da que también lo hacen sus pro-
yectos?

Nuestro equipo esta en constan-
te crecimiento, puesto que es nues-
tro principal activo para dar res-
puesta y ofrecer las mejores solucio-
nes a nuestros clientes. Siempre tra-
bajamos en numerosos proyectos
en paralelo, los cuales se suelen en-
contrar en distintas fases, desde
pre-proyecto hasta ejecucién. Esto

es posible gracias a nuestro amplio
equipo multidisciplinar que facilita
que logremos esta simultaneidad
de trabajos.

La expansion de REQUENA'Y PLA-
ZA siempre ha sido continua, no
en vano cuentan con proyectos
fuera de nuestro pais...

Como comentdabamos antes, mi-
ramos hacia delante y la expansion
internacional es parte de esta
apuesta de futuro. En la actualidad
contamos con proyectos en Bruse-
las y Ginebra y, en ciernes, en otros
lugares internacionales. Trabajar
fuera de Espafia contribuye al des-
arrollo del negocio y también supo-
ne un crecimiento profesional para
el equipo, pues es un reto trabajar
en nuevos entornos.

¢Pueden ponernos al dia de alguin
proyecto relevante que ahora mis-
mo tengan entre manos?

Recientemente hemos finaliza-
do la rehabilitacién del Sercotel Ho-
tel Europa en San Sebastian. Ha si-
do una actualizacién y una puesta
en valor del edificio. Hemos explo-
tado la nobleza del edificio, su his-
toria, y el emplazamiento incompa-
rable, asi como empleado la irregu-
laridad de las diferentes plantas pa-
ra resaltar la singularidad de los es-
pacios; con el objetivo de potenciar
el perfil de hotel boutique y adaptar
toda la instalacién a los altos estan-
dares de calidad deseados por el
cliente.

https://requenayplaza.com
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ENTREVISTA Guillermo Hornero CEQ de PAEE Construccion Passivhaus-ECCN

‘“El edificio positivo es rentable”

Integrada en Grupo SIMA, comparifa dedicada a la edifica-
cion, rehabilitacion y acondicionamiento de espacios, PAEE
Construccion Passivhaus-ECCN es la marca especifica espe-
cializada en la construccion bajo el esténdar Passivhaus, un
estandar alemdn para la construccion de viviendas energéti-

camente eficientes.

¢cQué llevo a grupo SIMA a crear
una marca especializada en pro-
yectos sostenibles?

Sobre la base de la calidad de
construccién que ya ofreciamos,
nuestra motivacion fue mejorar las
prestaciones de los edificios que
construfamos, de manera que em-
pezamos a investigar al respecto, a
buscar en el mercado cémo hacer-
lo y encontramos el estandar Pas-
sivhaus, que encajaba con lo que
queriamos, permitiendo trabajar
sobre aspectos concretos y clave en
los edificios para conseguir un
consumo energético casi nulo.

Bdsicamente, ;por qué les con-
vencio el estdndar Passivhaus?
Por tres motivos. Uno de ellos
es que el sistema Passivhaus se ba-
sa en el confort y la salud del usua-
rio del edificio: busca que la expe-
riencia del uso del edificio consiga
tener un elevado confort térmico,
el maximo bienestar y también
una buena calidad del aire, en tér-
minos de salubridad. El segundo,
porque este estandar nos ofrece
unos parametros muy interesantes
en cuanto a demandas por metro
cuadrado y aflo (méximo
15kW/m2 afio), tanto en calefac-
cién como en refrigeracion, lo que
nos permite definir nuestro mode-
lo de edificio de consumo casi nulo
(ECCN). Passivhaus es uno de los

modelos que existen para alcan-
zarlo. El tercero y no menos impor-
tante, es que todo lo que ofrece el
estandar se puede comprobar y se
puede medir. Mediante distintos
ensayos, podemos comprobar en
obra que conseguimos lo que pre-
tendemos, lo que se traduce en
una garantia de calidad de nues-
tros proyectos.

¢ Qué relevancia adquiere hoy in-
corporar este tipo de enfoque a
los proyectos?

Mucha, porque actualmente pa-
samos mucho tiempo en espacios
interiores. Antes se vivia y se tra-
bajaba mas al aire libre, pero aho-
ra somos ‘la generacion de inte-
rior’: entre el 80 y el 90% de las ac-
tividades que desarrollamos tie-
nen lugar en espacios cerrados, de
manera que el hdbitat del interior
de los edificios tiene ahora mucha
mas importancia que hace déca-
das.

Passivhaus estudia todo eso, pa-
ra construir espacios mas saluda-
bles adaptados a los hébitos de las
personas de hoy.

¢Como han trabajado para ofre-
cer este tipo de soluciones en sus
proyectos?

Iniciamos una transformacién
de nuestra empresa orientados a
adquirir conocimientos, experien-

cia y formacién en este tipo de
proyectos, en proyectos pasivos,
de alta eficiencia energética. Hoy
somos especialistas en este tema,
tanto a nivel formativo como en
ejecucion de proyectos saludables.
Desde 2016 a 2019 hemos forma-
do practicamente a la totalidad de
nuestra plantilla en Passivhaus,
desde ingenieros hasta oficiales de
obra. Tenemos el conocimiento y
las capacidades. Y por la via del

“La sociedad
demanda
viviendas cada vez
mads sostenibles,
confortablesy
energéticamente
eficientes”

“El estandar
Passivhaus tiene
aplicacion tanto
en construccion
como en
rehabilitaciony
tanto en el ambito
residencial como
industrial”

I+D, participamos en proyectos
innovadores para demostrar que
lo que proponemos funciona.

¢Puede mencionar alguno?

Si, estamos trabajando en un
proyecto bastante especial, en To-
ledo, ya que serd la primera Passi-
vhaus Premium (méxima catego-
ria Passivhaus) de la Peninsula. Se
presentara en breve, asi que lo que
podemos adelantar es que se trata
de una Casa Taller Laboratorio PH
Premium, a la practica una aldea
de unos 90 habitantes, que preten-
de acercar el concepto de edificio
positivo a los ciudadanos, que po-
dran experimentar la experiencia
de vivir en él. Ademas, serd un
centro para la formacién (cursos y
talleres relacionados con el estan-
dar Passivhaus) y comunicacién a
profesionales, donde se pueden
observar in situ las particularida-
des de este edificio, como son las
instalaciones y los materiales em-
pleados. Un edificio que cuenta
con una planta solar en su cubierta
que generara mas energia de la
que necesita, de manera que habra
un sobreexcedente. Un edificio po-
sitivo. La instalacién estard moni-
torizada para conocer en todo mo-
mento los datos de consumo y de-
manda energética.

¢ Qué grado de concienciacion di-
ria que existe en Espaiia en torno
a este tipo de edificios?

Cada vez se estd entendiendo
mads su aportacion de valor. La sos-
tenibilidad ya se entiende como
un aspecto clave, por parte de
clientes y de compradores, relacio-
nada con el confort, la salubridad
y el ahorro energético. Ademas, el
producto también resulta ya atrac-

Imagenes cedidas por Passivhaus Consultores

tivo a nivel econdmico: el edificio
positivo es rentable. La clave estad
en que estos edificios, proyectados
en obra nueva bajo el estandar
Passivhaus, reducen la demanda
energética alrededor de un 90%
frente a un edificio convencional.

¢Sus clientes hasta el momento
son particulares?

Principalmente si, a lo que su-
mamos algunos pequefios promo-
tores que ya estan comprendiendo
que este enfoque es presente y es
futuro. En general, a la promocién
inmobiliaria le queda camino por
recorrer en este sentido, pero la so-
ciedad ya estd demandando vi-
viendas cada vez mads sostenibles,
confortables y energéticamente
eficientes.

Ademas, también hace falta dar
un paso mas alld y pensar no solo
en proyectar este tipo de solucio-
nes a nivel individual, sino tam-
bién en interrelacionar los edifi-
cios entre si, en el marco del con-
cepto smart city: un excedente de
energia puede permitir cederla a
la red para otros usos, como puede
ser iluminar la via ptblica.

¢También debe trascender del
dmbito residencial?

Bajo el estandar Passivhaus
construimos edificios de altas pres-
taciones energéticas, muy poco
demandantes de energia, y eso
mismo lo podemos trasladar al
sector industrial, a grandes consu-
midores de energia. Si consegui-
mos hacer edificios de baja de-
manda energética, con unas insta-
laciones adecuadas y coherentes,
podremos generar mas energia de
la que vamos a necesitar, de mane-
ra que crearemos espacios indus-
triales mucho mds competitivos.
En Navarra, Comunidad a la cabe-
za de Passivhaus en Espafia, ya se
estd proyectando un poligono in-
dustrial. El estandar Passivhaus es
aplicable a cualquier tipo de edifi-
cacion.

¢También en la rehabilitacion de
edificios?

Especialmente en la rehabilita-
cién de edificios. Ese es otro de los
retos. No hay nada maés sostenible
que rehabilitar lo que ya existe: es
importante rehabilitar el parque
edificado con criterios de eficien-
cia energética. En rehabilitacién,
se trata de llevar a cabo una serie
de actuaciones puntuales, interve-
nir en puntos clave de los proyec-
tos, orientados a los mismos obje-
tivos.

paee

CONSTRUCCION PASSIVHAUS-ECCN

Www.paee.es
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ENTREVISTA Josefina Lopez Pinedo Consejera delegada de Panelais Producciones

‘““Hemos llevado al cliente
productos de construccion
altamente eficientes ”

En el mercado desde 1997, Panelais es uno de los princi-
pales productores mundiales de paneles aislantes y cons-
trucion modular, sectores en el que innova continuamen-
te mediante la busqueda de nuevos materiales con los
que no sblo pretende ofrecer una mejor calidad y una es-
tética vanguardista, sino también contribuir a la sostenibi-
lidad de las edificaciones. Con ocho plantas que suman
mds de 100.000 metros cuadrados de produccion, este fa-
bricante salmantino exporta a empresas de todos los con-

tinentes.

¢Cudles son las principales lineas de
negocio de Panelais?

En Panelais tenemos dos lineas
principales de negocio: por un lado,
nos dedicamos a la fabricacién de pa-
neles sandwich aislantes para su uso
en construccion industrial, edifica-
cién en general e industrias agroali-
mentaria y ganadera. Nuestra segun-
da actividad es la fabricacién de
construccién modular no residencial,
cuyo uso esta principalmente desti-

nado a campamentos y bases de vi-
da, mobiliario urbano, instalaciones
temporales (oficinas, conciertos mu-
sicales, mitines politicos, pefias festi-
vas...) o bien en zonas en desarrollo
(colegios, hospitales, centros de
mando...), zonas catastroficas o lu-
gares en conflicto.

¢Qué productos de Panelais tienen
mds éxito en el mercado?
En el mercado nacional, sin duda,

los paneles aislantes térmicos, debido
a que son productos muy econémicos
pero al mismo tiempo de gran cali-
dad, que responde no sélo a las actua-
les normativas sino también a futuras
legislaciones sobre eficiencia energé-
tica de edificios y sus materiales de
construccion. Al mismo tiempo, satis-
facen la concienciacién social a nivel
global del propio cliente, que deman-
da esa eficiencia ecoldgica no como
una caracteristica a mayores sino co-
mo base fundamental del producto, y
su bajo coste lo hace asequible para
cualquier necesidad. A nivel interna-
cional, tiene m4s éxito la construc-
cién modular porque es un producto
acorde a la época en que vivimos, de
consumo inmediato: tienes una nece-
sidad y queda cubierta en cuatro ho-
ras, el tiempo que tarda en montarse.
Es facil de transportar, instalar y des-
instalar, econdmica, ligera pero al
mismo tiempo robusta y eficaz. Su
mddico precio y la calidad en la expe-
riencia de nuestros clientes supera las
expectativas mas optimistas.

¢A qué tipo de clientes sirven y qué
porcentaje de su produccion expor-
tan?

Realmente nuestro cliente directo
son las empresas instaladoras porque
dominan el mercado de las obras de
mediana envergadura, y al mismo
tiempo introducen el producto en las
grandes obras en las que habitual-
mente actiian como subcontratistas.
La ubicuidad de Panelais se alcanza a
través de una red de almacenes que
atiende al pequefio consumidor. Pa-
nelais esta presente en tres continen-
tes y las exportaciones son un pilar
fundamental en nuestro negocio; te-
nemos presencia comercial en toda
Iberoamérica, Africa y, por supuesto,
en Europa.

¢Cudl es su capacidad de produccion
y cudles los tiempos de entrega?

La capacidad de produccion de-
pende de la linea de negocio y del ti-
po de producto; actualmente traba-
jamos siete dias a la semana, 24 ho-
ras al dia. Como ejemplo, te puedo

comentar que en paneles aislantes
nuestra produccion supera los cinco
millones de metros cuadrados anua-
les gracias a nuestro nivel organizati-
vo y a las dos lineas de produccién.
En cuanto a los plazos de entrega,
realmente nos adaptamos a lo que
necesita el cliente; somos una em-
presa muy flexible, en nuestra filoso-
fia empresarial el cliente no se ve co-
mo algo externo sino como una par-
te fundamental del proceso. El tiem-
po medio de entrega para pedidos
especificos es de una semana, pero
hay materiales que se fabrican en
menos de 24 horas, y es posible re-
coger producto estandar al instante
en cualquiera nuestros almacenes.

¢;Como se organizan sus departa-
mentos para ofrecer un producto
personalizado a sus clientes?

Panelais esta fuertemente jerarqui-
zada. Cada departamento, ubicado en
diferentes niveles, tiene muy marca-
dos su cometido, funciones y compe-
tencias, pero siempre bajo un principio
de comunicacion total; la informacion
fluye tanto en sentido horizontal como
vertical, y en tiempo real. Esto nos per-
mite adaptar un producto estandariza-
do ala necesidad del cliente, personali-
zandolo en espesores, colores, termi-
nacion...

¢Su trabajo termina cuando entre-
gan el pedido al cliente, o se implican
también en la instalacion?

Una de las ventajas de elegir Pa-
nelais es que nuestros productos es-
tan pensados tanto para profesiona-
les cualificados como para el usuario
final; de hecho, los puedes encontrar
en superficies de bricolaje (hazlo td
mismo). Nuestro departamento de
I4+D disefa productos para que pue-
dan ser facilmente instalados (y des-
instalados), sin que exista un inico
método de montaje para hacerlo mas
versatil. Nosotros no solemos realizar
la instalacién, porque nuestro papel
es el de fabricantes. Nos centramos
en la fabricacién y la distribuciéon de
nuestros productos y por supuesto,
damos siempre un servicio posventa,
porque estamos muy orientados al
cliente.

¢Qué posicion ocupan en el mercado
nacional e internacional?

Panelais Producciones es lider en el
mercado nacional en la préctica totali-
dad de los productos que ofrecemos, y
sin duda somos un referente a nivel in-
ternacional.

¢ Qué rasgos les diferencian de sus
competidores?

Sin duda, nuestra sefia de identi-
dad es la flexibilidad y el contacto di-
recto con el cliente, estamos enfoca-
dos al cliente. La amplia gama de
productos complementarios que
también fabricamos, como puertas y
ventanas, perfileria de pladur, corre-
as y estructuras de acero, y auxiliares
al panel como remates, perfiles, y los
mddulos de construccion, permiten
que el comprador obtenga todo lo
que necesita para su obra en un solo
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Construccion modular, Campamento de refugiados en Berlin

Panel aislante, Tejado, Alfoz del Palacio Real en La granja de san Idelfonso

proveedor. Esto facilita mucho la vida
al cliente a nivel de compras, coordi-
nacion, logistica y ejecuciéon. Nuestra
segunda caracteristica es el extenso
rango de productos, siempre bajo
una optica de gran sensibilidad por el
cuidado y protecciéon del medio am-
biente y la sostenibilidad. Y no quiero
omitir nuestro know how que, unido

—

a una gran capacidad para innovar,
nos permite adoptar estrategias de
diferenciacién en calidad, y de forma
paralela la alta capacidad productiva
nos facilita ser muy competitivos en
el precio.

¢Qué inversion hacen en I+D?
Tanta como necesitamos en cada

Construccién modular, Campamento de vida en Africa

momento. En el afio 2019, quien no
innove permanentemente estd aboca-
do al fracaso. Hoy en dia todos los sec-
tores estan tan globalizados, que las
estrategias competitivas te dan una
ventaja que sabes que sera efimera, lo
importante es obtenerla primero y sa-
ber aprovecharla mientras preparas la
siguiente.

¢Cudles han sido sus principales
aportaciones al sector en la innova-
cion de materiales y productos?

Creo que Panelais ha sabido llevar
al cliente final la necesidad de utilizar
productos de construccion altamente
eficientes en términos de ahorro ener-
gético, ligados al concepto de ecologia
verde, para garantizar la sostenibili-
dad del planeta. Las ventajas son evi-
dentes, tanto para los trabajadores co-
mo para los clientes, a nivel social y pa-
ra la clase de planeta que dejaremos a
las préximas generaciones. Panelais
colabora activamente con diferentes
universidades espafiolas, y trabaja ho-
mologando sus productos en los labo-
ratorios acreditados més prestigiosos.

¢Cudles son los proximos objetivos
en los que estdn trabajando?

Ahora mismo estamos inmersos en
la promocién de la construccién mo-
dular a nivel mundial, la meta es ser
capaces de servir en los cinco conti-
nentes. Exponemos en Mayo en la Fe-
ria Internacional “Arminera” en Bue-
nos Aires. A nivel nacional, nuestra
apuesta es seguir acercando estos pro-
ductos al cliente final, queremos que
deje de ser un producto bajo prescrip-
cién facultativa (arquitectos, ingenie-
ros) para que sea un elemento conoci-

do por el publico en general, de aqui
nuestra participacion en Rehabitar
Madrid 2019. Aprovechando este cer-
tamen, presentaremos Un nuevo pro-
ducto: AIS PIR. Al mismo tiempo, esta-
mos exponiendo en el certamen Figan
2019, que se celebra en Zaragoza, de-
dicado a los sectores agricolas y gana-
deros, y dirigido a profesionales y a
particulares de esos sectores. También
aprovechando este evento, lanzare-
mos al mercado AIS FARM, un nove-
doso material aislante para los sectores
avicola y porcino. Ademas, estamos
terminando nuestra transformacién
digital 4.0, que nos permitird ser atin
mas eficientes en los flujos de informa-
cion interna y, por ende, en nuestro
trabajo. Y aprovechando la entrevista,
no me gustaria terminar sin hacer una
invitacién a que se nos visite en ambas
ferias, en nuestros almacenes y; por su-
puesto, en nuestras instalaciones en
Huerta (Salamanca).

ANELAIS

PRODUCCIONES

www.panelais.com
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ENTREVISTA Fernando de Angel Director General de Verdecora

‘“‘Verdecora, un centro de jardineria
que ofrece una experiencia
de compra diferente”

Verdecora es un centro de jardineria que en los Ultimos afios
ha puesto en marcha una nueva forma de entender el ne-
gocio. De ello hablamos con su Director General, Fernando

deAngel.

¢Cudles fueron los origenes de
Verdecora?

Abrimos nuestra primera
tienda en 1992 en la Comuni-
dad de Madrid asociados a otro
centro de jardineria, a la que si-
guieron otras dos aperturas en
1995 y 1998 (Madrid y Valen-
cia). Poco a poco fuimos cre-
ciendo y en 2005 decidimos cre-
ar y potenciar la marca Verdeco-
ra para desarrollar nuestro mo-
delo de negocio.

¢Qué buscaban con esa deci-
sion?

Fundamentalmente, una
orientacion diferente del nego-
cio, que nos permitiera estar
mas cerca del cliente y de lo que
éste necesitaba, apostando por
la tecnologia y los sistemas de
informacidn.

Y siguieron creciendo...

Asi es, entre 1998 y 2006
concentramos nuestros esfuer-
zos en la consolidacién del mo-
delo de negocio y en la busque-
da de ubicaciones donde pudié-
ramos abrir nuevas tiendas en
el medio y largo plazo. De esta
forma, en 2006 abrimos dos
nuevas tiendas en la Comuni-
dad de Madrid y en 2008, una
en Zaragoza.

Entre 2016 y 2017 llegaron
las tiendas de Mdlaga, Aravaca
(Madrid) y Alcald de Henares.

Tiendas modernas disefiadas de
forma sostenible y pensadas pa-
ra ofrecer la mejor experiencia
de visita al cliente.

En ese giro al negocio crearon
también garden centers urba-
nos.

Si, a partir del afio 2016 abri-
mos tiendas urbanas en Valen-
cia y Madrid. Tres proyectos pi-
loto diferentes por tamafio, ti-
pologia, ubicacién y gama, que
nos estdn sirviendo para anali-
zar y testar de qué manera un
centro de jardineria puede
abrirse camino en una gran ciu-
dad, siempre teniendo en el
centro al cliente, en este caso,
un cliente urbano. Piense que
estamos hablando de calles co-
mo Alcald en Madrid o Isabel la
Catolica en Valencia, muy cén-
tricas en todos los casos.

¢Qué acogida han tenido estas
tiendas urbanas?

La acogida ha sido muy bue-
na, pero, como digo, son pro-
yectos piloto para ver como
consolidamos este formato. Este
tipo de centros urbanos necesi-
tan locales especiales y lumino-
sos ya que las plantas necesitan
luz natural.

¢Qué puede encontrar quien
visite una tienda Verdecora?
Lo que queremos transmitir

es nuestra pasion por las plan-
tas y los animales. Que los
clientes al entrar en Verdecora
se sientan comodos y encuen-
tren lo que estdn buscando ya
sean flores y plantas, decora-
cién o mascotas y que puedan
imaginarselos en sus hogares.

¢A qué perfil de cliente se diri-
gen?

Nuestros principales clientes
son familias que nos visitan es-
pecialmente durante los fines
de semana, aunque es cierto
que entre semana tenemos mas
afluencia de mujeres.

También destacar que nues-
tros clientes de mascotas son un
publico mas joven, que nos eli-
ge porque sabe que puede venir
a visitarnos con su mascota y
utilizar nuestras instalaciones y
servicios (lavadero canino, zona
agility, peluqueria canina, cafe-
terfa...).

¢Varia en las tiendas urbanas?

Ligeramente. Hemos podido
ver que se trata de un cliente
mas joven que busca decorar o
dar vida con plantas a su jardin,
terraza o balcdn sin necesidad
de coger el coche y desplazarse.
Acercamos la naturaleza al cen-
tro de las ciudades. Damos una
experiencia de compra diferen-
te al cliente urbano para que
venga a Verdecora cuando nece-
site dar vida a su casa.

¢Podemos hablar de una clien-
tela fiel?

Sin duda. Contamos con una
clientela fiel y lo sabemos por el
indice de repeticion en la com-

pra. Una fidelidad que achaca-
mos a dos motivos: la calidad
de nuestros productos y el gran
conocimiento técnico de nues-
tro equipo.

En cuanto a la calidad, somos
muy rigurosos a la hora de se-
leccionar las plantas que vende-
mos, nuestros compradores rea-
lizan visitas periddicas a los
campos de produccién seleccio-
nando solo los productos de
madxima calidad. Nuestros pro-
veedores son en un 65% de ori-
gen nacional y en un 35%, in-
ternacional.

Ofrecemos una excelente re-
lacion calidad-servicio-precio y
trabajamos para que el cliente
obtenga mas satisfaccion de la
que espera.

Un buen ejemplo de ello es
todo lo relacionado con las mas-
cotas, donde ponemos especial
énfasis en el cuidado y el bien-
estar animal. En este sentido,
en tienda vendemos roedores,
peces, aves... mientras que en
el caso de los perros y gatos
apostamos por su adopcioén.

Otro de los aspectos que cui-
dan es la relacion con el clien-
te...

Los centros Verdecora son
tiendas familiares y nos gusta
que todos los miembros de la fa-
milia, mascotas incluidas, dis-
fruten de nuestras instalacio-
nes. Por eso organizamos perio-
dicamente eventos familiares, a
los que asistieron el afio pasado
alrededor de 10.000 clientes.
Del mismo modo, organizamos
con colegios visitas a nuestras
tiendas para que los nifios pue-

dan conocer en primera perso-
na lo que hacemos y transmitir-
les nuestra pasion por la natura-
leza.

¢Qué papel juega el canal onli-
ne para Verdecora?

Lanzamos nuestra tienda on-
line en 2014 y poco a poco ha
ido creciendo en importancia.
De hecho, es un eje de desarro-
llo para que cada dia vaya co-
giendo mayor peso en el global
de la facturacién, sabiendo que
en otros paises como EEUU ya
estd en torno al 10%.

¢De qué modo trabaja la em-
presa la responsabilidad so-
cial?

Uno de los elementos que
forman parte de nuestro ADN es
el compromiso con el medio
ambiente. Todas nuestras tien-
das funcionan al 100% con
energias renovables, estamos
eliminando las bolsas de plasti-
co y nuestras nuevas tiendas
disponen de sistemas de recogi-
da y uso de aguas de lluvia que,
en el caso de Malaga, nos ha
permitido reducir hasta un 30%
su consumo. Al margen de la vi-
sién medioambiental, tenemos
acuerdos con diversas asocia-
ciones para facilitar la inserciéon
laboral de personas con disca-
pacidad.

¢Cudles son los retos de futuro
de Verdecora?

Tenemos tres grandes retos
de futuro. El primero de ellos es
seguir potenciando el canal on-
line con el objetivo de alcanzar
una importante cuota dentro de
nuestro volumen de negocio.

El segundo objetivo consiste
en consolidar el modelo de tien-
da urbana basdndonos en los
proyectos piloto y replicar el
modelo decidido a otras ciuda-
des.

Y, en tercer lugar, abrir nue-
vas tiendas Verdecora en ciuda-
des donde auin no tenemos pre-
sencia y que son muy interesan-
tes para nosotros.

En conclusién, queremos
acercar a todos los hogares
nuestra pasién por la naturale-
za y ser la primera opcién cuan-
do se piensa en plantas, todos
sus complementos y mascotas.

verdecora

Esta en nuestra naturaleza

www.verdecora.es
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ENTREVISTA Angel Vazquez gerente de Pavinor

‘“El pavimento de anhidrita
colaboraeneldesarrollo
de la arquitectura sostenible”

Pavinor es una empresa especializada en el mundo de los
pavimentos decorativos de interior. Recientemente, la com-
pafia halanzado un nuevo producto del que hemos habla-
do con su gerente, Angel Vazquez.

¢Cudles fueron los origenes de Pa-
vinor?

Pavinor nacié en el afo 2008
con la intencion de trabajar en el
mundo de los pavimentos conti-
nuos decorativos para interior. De
hecho, comenzamos trabajando
con el microcemento —que continua
siendo el grueso de nuestra activi-
dad-y poco a poco fuimos incorpo-

rando oros materiales como las re-
sinas epoxi o los autonivelantes.

Y ahora han puesto en marcha
una nueva linea de productos...

Asi es. Hemos creado dentro de
nuestro grupo Anhicret, una nueva
empresa que se ocupa de fabricar e
instalar suelos continuos de anhi-
drita.

Unaampliagama
en constante evolucion

Pavinor cuenta con una amplia gama de pavimentos
decorativos continuos que le permite responder a un
gran espectro de necesidades. Se trata de:

de anhidrita.

- Microcemento: Mortero cementoso polimérico de

bajo espesor. Aplicacion con sistema multicapa
manual. Acabado decorativo estucado.

- Pavinox: Mortero epoxi con particulas de acero in-
oxidable. Aplicacién manual con llana. Muy alta re-
sistencia al desgaste. Acabado decorativo.

- Anhiterm 30: Mortero ecolégico de anhidrita auto-
nivelante para suelo radiante. Alta resistencia, ele-
vada conductividad térmica y bajo espesor (1cm

encima del tubo).

- Anhicret micro: Mortero decorativo, ecolégico de

¢ Qué es la Anhidrita?

La anhidrita es un sulfato de cal-
cio anhidro que se obtiene como
subproducto en la produccién de
acido fluorhidrico. La anhidrita se
utiliza tradicionalmente como re-
gulador del fraguado del cemento;
pero la fabricacién del cemento no
es capaz de utilizar todo el residuo
producido, por lo tanto, se deposita
en grandes acopios, como material
inerte.

Es decir, que se valoriza un resi-
duo que hasta ahora no se utili-
zaba...

Si. Después de amplias investi-
gaciones, se llegd a la conclusion de

anhidrita de bajo espesor. Aplicacién manual aca-
bado estucado. Alta resistencia al desgaste. Similar
al microcemento especial para recubrir recrecidos

- Anhicret deco: mortero autonivelante, ecologico,
decorativo de anhidrita de bajo espesor, 5mm.

- Anhicret frigo: mortero ecolégico de anhidrita para
su uso en sistemas refrigerantes por medio de con-
ductos de agua. (en desarrollo)

- Anhicret industrial: mortero ecolégico de anhidrita
para reparacion superficial de suelos industriales
15mm de espesor. (en desarrollo)

- Anhicret geo: mortero ecolégico de anhidrita para

el relleno de pozos geotérmicos. (en desarrollo)

que la anhidrita podia emplearse
como sustituto del cemento y, ade-
mas, con la etiqueta de ligante eco-
l6gico. Esto es posible porque se
trata de un material procedente al
100% del reciclaje, que no genera
emisiones de CO2 a la atmésfera,
sin consumo de agua y con un muy
bajo consumo de energia (aproxi-
madamente a 2,00 € /Tn).

Mas alld de su cardcter ecoldgico,
cqué ventajas aporta frente al ce-
mento?

La utilizacién de la anhidrita en
lugar de cemento tiene una amplia
implantacion en la Europa Central
porque ofrece una buena resisten-
cia mecénica, tiene una gran capa-
cidad fluidificante, una gran estabi-
lidad dimensional que evita la ne-
cesidad de juntas (salvo en geome-
trias muy complejas) y presenta
una elevada conductividad térmica
que lo hace idéneo para algunas
aplicaciones concretas.

¢Como cudles?

En nuestro caso, uno de los usos
mads corrientes consiste en utilizar
mortero autonivelante de anhidrita
para calefaccion por suelo radiante.
De hecho, Anhicret ha desarrollado
diferentes tipos de morteros para
esta aplicacién que permiten utili-
zar espesores por encima de los tu-
bos de calefaccién de 1 a 2 cm, me-
nores que el mortero tradicional.
Esto hace que el sistema de calefac-
cién funcione a una temperatura
menor sin que se resienta el confort
de la habitacion. Al contrario: po-
demos lograr la misma temperatu-
ra con menos consumo energetico,
de manera que se trata de materia-

les que contribuyen al desarrollo de
una arquitectura sostenible porque,
ademas de su menor consumo,
ofrecen un gran nivel de aislamien-
to acustico y térmico. En este senti-
do, estamos trabajando también en
el desarrollo de morteros capaces
de ser instalados en techos refres-
cantes, es decir, para recubrir circui-
tos instalados en el techo por los
que circula agua fria para refrigerar
la estancia.

¢Es mds complicado de aplicar?
No. De hecho, el mortero de an-
hidrita es mas fluido que el tradi-
cional, de manera que hace mas fa-
cil el relleno y la proteccién de ins-
talaciones complejas. Con este pro-
ducto logramos materiales muy
compactos, con elevadas conducti-
vidades térmicas (> 2,0 W/mK) y
con una variacién dimensional in-
ferior a 2 mm/m, lo que permite li-
mitar también las juntas de superfi-
cie entre 200 y 300 m? (dependien-
do de la geometria a pavimentar).

¢Donde pueden aplicarse los mor-
teros decorativos de anhidrita?
En Anhicret hemos desarrollado
diferentes morteros para ser utiliza-
dos como pavimentos continuos
decorativos de acabado. Son mate-
riales muy versatiles, que tienen
unas indudables cualidades estéti-
cas y que son también muy resis-
tentes, antideslizantes y de fécil
limpieza. Eso hace que puedan ser
empleados en diversos entornos,
como espacios publicos, locales y
centros comerciales, viviendas, etc.

¢Cudles son los productos estrella
de Anhicret?

En estos momentos, hablaria de
dos referencias. La primera es Anhi-
cret Deco, un mortero de anhidrita
autonivelante especialmente dise-
flado para capas de finalizacién de-
corativas, en distintos colores; su
utilizacion es adecuada para espe-
sores de 5 mm maximo. La segunda
es Microanhicret, una microanhi-
drita disefiada para acabados fina-
les, tanto en paredes como en sue-
los, que es perfectamente imperme-
able y posee una alta dureza super-
ficial.

Paralelamente tenemos varios
productos en desarrollo, como un
pavimento para suelos industriales
capaz de reparar superficies de hor-
migdn dafiadas, o un mortero tixo-
tropico para su utilizacién en siste-
mas refrigerantes por medio de
conductos de agua. Los techos re-
frescantes que le comentaba ante-

riormente.

pavinoR

www.pavinor.es
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