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Barcelona es la 4° ciudad del mundo
mas preparada para el futuro

Barcelona entra con fuer-
za en el ranking de ciuda-
des preparadas para el
futuro tecnoldgico, por
detras de Singapur, Lon-
dres y Shanghai. La ciu-
dad destaca como la pri-
mera en viviendas inteli-
gentes, en digitalizacion
de la cultura y el turismo,
y en asistencia sanitaria
inteligente. Este indica-
dor elaborado por PWC,
se incluye por primer aio
a la nueva edicién del in-
forme del Observatorio
Barcelona 2018, realiza-
do conjuntamente por el
Ayuntamiento de Barce-
lona y la Cdmara de Co-
mercio de Barcelona, y
que analiza los principa-
les indicadores econémi-
cos, sociales y de nego-
cios en las ciudades de
Europay el mundo.

ara el teniente de alcaldia de
) Economia y Trabajo, Ciudad
Digital y Relaciones Interna-
cionales, Gerardo Pisarello,
"que Barcelona entre en el ranking de
las ciudades del mundo mas prepara-
das para afrontar el futuro tecnoldgico
no es ninguna casualidad. Es fruto
de una tarea colectiva que venimos
desarrollando desde hace tiempo los
centros universitarios y de investiga-
cién, el tejido productivo local y una
administracién municipal comprome-
tida con la innovacién". Pisarello des-
tacd que "aquellos que pintan una
imagen sesgada de Barcelona deben
tomar nota de este informe: nuestra
ciudad es atractiva a los ojos del mun-
do y sigue atrayendo talento e inver-
siones productivas. Entre otras cosas,
gracias a su tejido cientifico, tal como
refleja este informe". El concejal afia-
dié que “queremos que siga siendo asi.
Por ello, el Ayuntamiento estd desple-
gando un ambicioso plan de ciencia".

BUEN POSICIONAMIENTO
EMPRESARIAL

Segtn el informe, la ciudad man-
tiene un buen posicionamiento econo-
mico y empresarial en los contextos
europeo y mundial, y sigue por tercer
afio consecutivo entre las 25 éreas ur-
banas mas competitivas del mundo,
ocupando el 24° lugar de la clasifica-
cién del Global Power City Index 2018

de la Mori Memorial Foundation.
También se sitda entre las 15 primeras
ciudades de mundo con mejor reputa-
cién por quinto afio consecutivo en el
informe City Recibe Trak y es la quinta
del mundo de acuerdo con el World’s
Best Cities 2019 de Resonance Con-
sultancy, que valora la calidad y repu-
tacién de la ciudad desde diversas
perspectivas incorporando datos de
canales digitales.

LIDER EN CONGRESOS

Atractiva para el talento y la inver-
sion, lider en congresos y con un aero-
puerto de los mas competitivos

Barcelona mantiene la confianza in-
versora internacional, como lo muestra
el hecho de mantenerse entre las diez
principales areas urbanas del mundo
en captacion de proyectos de inversion
extranjera el aflo 2017, segun KPMG.
En 2018 Barcelona se sittia como la 42
ciudad mundial mas atractiva para tra-
bajar en el extranjero segun el Informe
Decoding Global Talent 2018 de The
Boston Consulting Group, s6lo por de-
tras de Londres, Nueva York y Berlin.
Ademas, la ciudad cerrd 2017 como la
primera del mundo en la organizacion
de congresos internacionales y nimero
de delegados y delegadas - segun el IC-
CA, y su aeropuerto contintia como el
7° de Europa, con mas de 47 millones
de pasajeros.

UN POLO DE )
PRODUCCION CIENTIFICA
Barcelona avanza como ciudad de

referencia en emprendeduria tecnolé-
gica y se posiciona como 32 ciudad
preferida en Europa para para ubicar
una start-up, segun el start-up Heat-
map Europe Report 2018 elaborado
por Atomico. En este sentido, el presi-
dente de la Cdmara de Comercio de
Barcelona, Miquel Valls, destaca "la
importancia que Barcelona sea consi-
derada una de las ciudades mas pre-
paradas para ubicar start-ups, porque
esto atrae talento para la ciudad. Un
talento que hay que conservar". Desta-
ca también en el capitulo de produc-
cion cientifica, como 52 ciudad en Eu-
ropay 182 en el mundo, segin la UPC
a partir de los datos del SCI (Science
Citation Index), con mas de 800.000
personas ocupadas en Catalufia en el
ambito de la ciencia y la tecnologia,
con infraestructuras de primer nivel
en la ciudad y su entorno, gracias en
parte a la estrategia de impulso a la
busqueda de la ciudad.

CALIDAD DE VIDA
Y FORMACION SUPERIOR
Respecto a las dimensiones aso-
ciadas a una buena calidad de vida,
Barcelona se posiciona 92 entre las
ciudades creativas y culturales de Eu-
ropa, segun The Cultural and Creati-
ve Cities Monitor 2018 del Joint Re-
search Center de la Comisién Euro-
pea.- Es considerada la 132 ciudad
mas segura del mundo, segtin The
Safe Cities Index 2017 -ranking en
que ocupa la 32 posicién en seguri-
dad en infraestructuras- y es la 72 en

el dmbito del deporte, segtin el Ran-
king of Sports Cities 2017.

En el &mbito de la formacion supe-
rior, Barcelona contintia como refe-
rente en formacién empresarial, y es
la tinica urbe europea con dos institu-
ciones docentes (IESE y ESADE) entre
las cinco mejores escuelas de negocios
del continente europeo en 2018, se-
gun el Global MBA Ranking del Fi-
nancial Times. Barcelona y Catalufia
destacan por su capital humano cuali-
ficado: el porcentaje de poblacién tra-
bajadora con estudios universitarios
en el Principado ha crecido hasta el
45,8%y, en el caso de las mujeres tra-
bajadoras, supera por tercer afio con-
secutivo el 50%.

COMPETITIVA EN
UN CONTEXTO ALCISTA
Barcelona sigue siendo competiti-
va en términos de precios y costes a
escala mundial, dado que tiene un ni-
vel de precios y salarios que la sittian
en la franja media-baja del conjunto
de las grandes ciudades europeas, lo
que favorece el atractivo de Barcelo-
na como ciudad para hacer negocios,
a pesar de la evolucion alcista de los
precios que se inici6 con la recupera-
cién econdmica. Asi, con respecto a
los precios de oficinas, Barcelona con-
tinta en la franja media-baja de Eu-
ropa, ocupando el 37° lugar del ran-
king, y mantiene posiciones en el
andlisis de niveles salariales de UBS,
donde se sittia como la 302 ciudad del
mundo.

En cuanto al coste de la vida, 2018
es el primer afio en que se observa una
evolucidn al alza en Barcelona en el
ranking mundial desde el inicio de la
crisis econdmica, segtin Mercer Human
Resource Consulting, pero esta evolu-
cion a alza también se ha producido en
otras ciudades europeas de la zona eu-
ro, por lo que Barcelona mantiene la
142 posicién en el ranking de ciudades
con un coste de la vida mds alto.

BUENA MARCHA
DE LOS NEGOCIOS

El Informe 2018 del Observatorio
de Barcelona se presenta por octavo
afio consecutivo junto con el mono-
grafico Clima empresarial en el Area
Metropolitana de Barcelona (AMB),
que analiza la evolucion de la activi-
dad y la marcha de los negocios los
tres primeros trimestres del afio 2018
y la prevision para el cuarto trimestre.
Este analisis pone de manifiesto que
la marcha de los negocios mantiene
una evolucién positiva en los tres pri-
meros trimestres del 2018, pero
muestra seflales de desaceleracién
respecto al aflo 2017, mientras que
los precios de venta abandonan la
senda descendente y se estabilizan.
En el apartado de empleo, la AMB re-
gistra la evolucién mas positiva desde
el inicio de la crisis, y por primera vez
tiene un comportamiento positivo en
todos los sectores con resultados bas-
tante similares, excepto en el sector
de la hosteleria, donde practicamente
se mantiene estable.
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Alejandro Hamlyn Presidente de Grupo Hafesa

“La venta de carburantes de Grupo

Hafesa en 2019 sera brutal”

Grupo Hafesa, fundado por el empresario bilbaino Alejandro Hamlyn, nace en
2015 de una pequena operadora de productos petroliferos que afo a afio fue inte-
grando las distintas fases de la distribucion de hidrocarburos. Hoy, Grupo Hafesa
aborda la préctica totalidad de la cadena del downstream: desde el trading interna-
cional a la venta a terceros operadores y clientes finales, pasando por el almacena-
miento de combustibles en sus propias terminales de Bilbao, Motril y Gijén, y enla
red nacional de CLH. El afho 2018 el Grupo cerré con 355 millones de euros de fac-
turaciény en 2019 espera duplicar esa cifra.

Descarga de hidrocarburos en la planta de Grupo Hafesa en Bilbao

¢Cudles fueron las cifras y volu-
men de negocio de Grupo Hafe-
saen 2018?

En 2018 la cifra de negocio del
Grupo superd los 355 millones de
euros, con la comercializacién de
800.000m? de combustible. Todo
ello en una situacién generaliza-
da de backwardation, en donde el
precio de futuro esta por debajo
del precio spot del producto. Es
decir, durante 2018, el compra-
dor de hidrocarburos estuvo dis-
puesto a pagar menos en el futuro
que en el dia de hoy. Se trata de
comportamientos ciclicos propios
de los mercados de futuros deri-
vados de subyacentes. Asi sucede
en el sector de los hidrocarburos,

“En 2018 lacifrade
negocio del Grupo
superd los 355 millones
de euros, conla
comercializacion de
800.000m3de
combustible”

que es muy sensible a tensiones
geopoliticas, mermas de suminis-
tros en paises productores y ajus-
tes de los mercados internaciona-
les en su propia proteccién ante
sospechas de fluctuaciones del
precio, en nuestro caso, del petré-
leo. En otras palabras, la existen-
cia de backwardation evidencia
que existe una sélida demanda
global de combustibles que reba-
sa la oferta.

¢ Qué se espera para 2019?

Un escenario ciclico mas o me-
nos estable con un minimo de
contango, que es el efecto contra-
rio al backwardation. Esto supon-
drd un interés por ampliar las re-
servas de producto mediante su
almacenamiento y venta poste-
rior. Grupo Hafesa dispone de tres
terminales propias con una capa-
cidad total que alcanza los
400.000m? de gaséleos y gasoli-
nas, y esperamos ampliar el ratio
medio de almacenamiento un
50%. Pero todo ello con pruden-
cia, porque aunque los precios de
estos productos son menos volati-
les que los del crudo, los marge-
nes dependen estrechamente de

los voliumenes de importacién del
petréleo. En cualquier caso, la
venta de carburantes de Grupo
Hafesa en 2019 serd brutal y el
objetivo es tener una cifra de fac-
turacién superior a los 700 millo-
nes de euros.

Se estd hablando mucho de la
empresa multienergética: reno-
vables, petroleras, eléctricas y
gasisticas todo en uno...

Si, pero atin es muy pronto pa-
ra extraer conclusiones y a dia de
hoy, seamos prudentes, se trata
tan solo de un reto, y no todas las
energias valen para todo ni todas
son sustituibles por otras. Cierto
es que este modelo estd ya dentro
de los planes estratégicos de las
principales industrias energéticas
europeas. Es obvio que existen
trascendentales cambios tecnold-
gicos en el transporte, el retail y la
movilidad, lo que inevitablemen-
te incide en la revisién de las for-
mulas tradicionales de distribu-
cién de la energia.

¢Qué hard Grupo Hafesa ante
este escenario?
Grupo Hafesa no serd ninguna

excepcion, pero antes, considero
necesario dar importantes pasos
intermedios, como es la adapta-
cién a nuevas férmulas de finan-
ciacién, el fortalecimiento de
alianzas empresariales, estudiar
en profundidad el marco legislati-
vo presente y futuro y, sobre todo,
analizar si las nuevas tendencias
tecnoldgicas vienen para quedar-
se. En el sector energético existe
mucha especulaciéon doctrinal,
provocada tanto por el boom me-
diatico que provocan ciertas tec-
nologias como por esa sensibili-
dad a factores geopoliticos y ma-
croeconomicos ajenos al dia a dia
de nuestras empresas. Por ejem-
plo, un informe que pudo haber
llevado mucho trabajo de investi-
gacion detras es frecuente que al
dia de su publicacion esté ya ob-
soleto. Asi que, prudencia y, por
nuestra parte, esa posibilidad esta
prevista en nuestro plan estratégi-
co a medio plazo.

¢Boom medidtico? ¢ Se refiere al
coche eléctrico?

Entre otros, si. Nosotros tene-
mos nuestra propia red de estacio-
nes de servicio, Hafesa Oil, que en
2019 esperamos llegar a la trein-
tena. Le puedo asegurar que a los
hidrocarburos les queda mucho
futuro por delante. El coche eléc-
trico, no nos engafiemos, a dia de
hoy es caro, tiene poca autono-
mia, la red de puntos de recarga es
pequeiia, su industria de servicios
auxiliares no se ha desarrollado, la
normativa no es clara y las politi-
cas urbanas de movilidad son,
sencillamente, cadticas.

Antes apuntaba a la importan-
cia de las alianzas empresaria-
les ¢Grupo Hafesa tendrd las
propias?

Desde luego. Uno de los facto-
res fundamentales del crecimien-
to de nuestra compaiiia es la séli-
da alianza que tenemos con nues-
tro principal proveedor interna-
cional, Mabanaft, filial del hol-
ding aleman Marquard & Bahls.
Nuestra alianza aporta seguridad
a la banca, nos permite acceder a
nuevos segmentos de mercado,
agiliza las compras, nos informa-
mos mutuamente del estado de
los mercados internacionales, va-
loramos oportunidades conjuntas
de negocio, compartimos know
how... En fin, el beneficio de la
inversién en las alianzas empresa-
riales es impagable.

¢Cudl es la clave del éxito de
Grupo Hafesa?

No me gusta hablar de éxito,
sino de crecimiento a través del
trabajo diario. Grupo Hafesa es
una empresa global del sector de
hidrocarburos que integra todas
las fases del denominado downs-
tream: desde su compra en los
mercados internacionales a su al-
macenamiento en depdsitos fisca-
les y distribucién y venta a opera-
dores y al consumidor final a tra-
vés de nuestra red de estaciones
de servicio. Al disponer de termi-
nales de almacenamiento en dis-
tintos puntos geograficos garanti-
zamos la disponibilidad vy, a la
vez, nos permite ser flexibles en el
precio. Y esto es algo que no todos
los operadores de hidrocarburos
pueden ofrecer, que en buena par-
te de los casos solo pueden ven-
der con planes de entrega poco
agiles y dependientes geografica-
mente. Como excepcidn, le diré
que mi idea del éxito no es algo
acumulativo, sino participativo y
compartible. Como escribié Al-
bert Camus, el éxito es fcil de ob-
tener, lo dificil es merecerlo.

www.grupohafesa.com

Alejandro Hamlyn, presidente de Grupo Hafesa
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Gemma Panadés Responsable de expansiéon de Esneca Business School

“La clave esta en escuchar al alumno
y analizar todas sus opiniones”

Esneca Business School es la escuela de negocios online lider en territorio
nacional. Con méas de 12.000 alumnos de todo el mundo, es referente por sus
programas de formacién online y a distancia y est4 en plena expansién en toda

Latinoamérica.

Esneca ha recibido numerosos re-
conocimientos este afio...

Asi es, recientemente hemos lo-
grado estar en el TOP25 mundial
del ranking FSO de escuelas de ha-
bla hispana, el ranking més presti-
gioso en el ambito de los centros
formativos de educacion superior
online. Estamos orgullosos de que
nuestro esfuerzo diario no solo se
refleje en la satisfaccién de nues-
tros alumnos. Los reconocimientos
que nos han otorgado ponen en
valor nuestro trabajo, siempre en-
focado a ofrecer una formacién
que cumpla los objetivos de los es-
tudiantes, les permita seguir cre-
ciendo personal y profesionalmen-
te y se adapte a las dltimas tenden-
cias en el sector empresarial.

Esneca prepara su
expansion a todos
los paises
latinoamericanos

¢Qué aspectos cree que les han
hecho merecedores de ellos?
Estamos muy implicados en
escuchar las necesidades de
nuestros dos principales publi-
cos: el alumnado que conforma
Esneca y, paralelamente, el mer-
cado laboral y empresarial. Nues-
tra hoja de ruta estd vinculada
directamente a las preocupacio-
nes e intereses de ambos actores,
lo que convierte nuestra forma-
cién en una herramienta que de-

rriba las fronteras internaciona-
les en cuanto a empleo y movili-
dad profesional.

¢Cudles son las claves del éxito de
Esneca?

Nuestros planes formativos
completamente personalizados y
nuestro compromiso con la demo-
cratizacién de la educacién supe-
rior son dos de nuestras caracteris-
ticas definitorias. Estamos conven-
cidos de que escuchar al alumno y
analizar sus peticiones y opiniones
nos da informaciéon muy valiosa
para seguir creciendo y ofreciendo
la formacidén profesional que bus-
can. Nuestras cifras de empleabili-
dad refuerzan nuestro cometido
de realizar un asesoramiento inte-

gral al alumno, desde que se ma-
tricula hasta que se incorpora al
mundo laboral.

¢Qué es lo que mds valoran de
Esneca sus alumnos?

La atencién de nuestro profe-
sorado, asesores y tutores es uno
de nuestros mejores avales. Nues-
tro alumnado también destaca la
flexibilidad y las facilidades de la
educacién a distancia u online.
También, el hecho de poder acce-
der a los programas de practicas
en empresas es otro factor clave a
la hora de escoger nuestro centro
formativo. La empleabilidad
siempre ha sido una de nuestras
metas, con el servicio de practi-
cas garantizadas facilitamos la in-
corporacion del alumno al merca-
do laboral.

Sobre esta base, ¢Cudles son los
planes de expansion de cara al
futuro?

Seguiremos trabajando en el

mismo sentido, sin dejar de inno-
var en nuestro catdlogo formativo,
adaptdndolo y amplidndolo segin
la evolucién de las necesidades
del estudiante. Por otro lado, esta-
mos trabajando simultdneamente
en varios proyectos. Uno de los
mas importantes es nuestra inmi-
nente expansién a todos los paises
latinoamericanos.

www.esneca.com

Elena Guanter Candriam Luxembourg, sucursal en Espana

"El cliente es la piedra angular de
la estrategia de negocio de Candriam”

Candriam, es una gestora europea multiespecialista
perteneciente al grupo New York Life, con unos acti-
vos bajo gestién de 120 000 millones EUR. El nombre
de Candriam responde al acrénimo de Conviccién y
Responsabilidad en Gestién de Activos. Con més de
dos décadas de experiencia gestionando fondos so-
cialmente responsables, la sostenibilidad es una par-
te esencial de su filosofia de inversién.

cQué amenazas principales
tiene ahora la economia mun-
dial? ;Diria que estamos ante
un momento global de riesgo
emergente?

Prevemos que la falta de cla-
ridad en los diversos aconteci-
mientos que afrontamos cause
una mayor volatilidad en los
mercados en 2019. Creemos que
tal vez el riesgo mas importante
no sean las disputas arancela-
rias, sino el afdn de EE. UU. por
retener su liderazgo mundial.
Los entornos voldtiles crean

oportunidades para la gestion
activa y requieren conviccién
para el éxito de la inversion.

¢Como creen que va a compor-
tarse la eurozona al respecto
de los mercados financieros?
Prevemos una rentabilidad
moderada en bolsa europea pa-
ra 2019. Si bien hay riesgos rele-
vantes, creemos que las valora-
ciones ya reflejan estas incerti-
dumbres. El crecimiento del PIB
seguramente se modere, pero
vemos poco riesgo de recesion.

La inflacién seguramente siga
creciendo gradualmente y no
prevemos ninguna sobrerreac-
cién en el mercado de renta fija.

En este contexto ¢qué solucio-
nes de inversion proponen?

En mercados volatiles, la re-
duccién del riesgo es esencial.

En mercados con un margen al-
cista moderado, mantener a ra-
ya las caidas es todavia mds im-
portante. El fondo Candriam
Equities L Europe Optimum
Quality ofrece exposiciéon a ren-
ta variable europea de alta cali-
dad, a la vez que reduce la vola-
tilidady el riesgo de caidas gra-
cias al uso de derivados.

Nuestro proceso integra cri-
terios ISR a la hora de seleccio-
nar las compaiiias, eliminando
las empresas que estan involu-
cradas en sectores controverti-
dos, como armamento, tabaco y
carbén, asi como las que in-
cumplen los principios de Na-
ciones Unidas. Aplicamos un
vanguardista proceso cuantita-
tivo de minima varianza para
limitar la volatilidad de la car-
tera. Ademads, reducimos el
riesgo de la cartera través del
uso dindmico de derivados, lo
que nos permite tener mejor
comportamiento que el merca-
do en ciclos bajistas.

Candriam es pionera en inver-
sion responsable...

Candriam lanzé su primer
fondo sostenible en 1996. So-
mos firmantes de los Principios
para la Inversién Responsable
de las Naciones Unidas desde
2006, su afno de fundacién. To-
dos nuestros procesos de inver-
si6én incorporan unas de las
pautas mas estrictas de exclu-
sion del sector. Ofrecemos toda
una gama de fondos de inver-
sién ISR cubriendo cada clase
de activo. La sostenibilidad for-
ma parte de nuestra filosofia y
nuestra identidad.

El cliente es su piedra angu-
lar...

Totalmente. El cliente es la
piedra angular de la estrategia
de negocio de Candriam. Solo
acercdndonos a nuestros clien-
tes podemos ofrecer al inversor
el servicio, el tipo de productos
y la innovacién que desea.

www.candriam.com
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Felipe Llano Fernandez Director de Desarrollo Corporativo y Negocio la Escuela de Negocios ESIC

“En algunos casos, los profesores
seran sustituidos por robots”

En plena época de evolucién digital y de transforma-
cion tanto de los puestos de trabajo como de la so-
ciedad en general, preparar a los futuros directivos
es clave para dotar a las empresas de las herramien-
tas necesarias. Hablamos de ello con Felipe Llano
Fernandez, Director de Desarrollo Corporativo y Ne-
gocio la Escuela de Negocios ESIC.

¢Estd respondiendo el sistema edu-
cativo a las nuevas exigencias de la
empresa?

El sistema educativo siempre ha
respondido a las exigencias de las em-
presas, el problema ha sido y es con
qué velocidad estamos respondiendo,
el cuando. En el ambito académico, el
sistema tiene unos procedimientos
que no se pueden soslayar y que re-
quieren un tiempo de maduracién y
ello es asi para asegurar la continui-
dad yla calidad de la formacién regla-
da. Con la aceleracién provocada por
la tecnologfa, ahora el desafio es ma-
yor porque las instituciones académi-
cas de grado y postgrado tenemos
que ser capaces de acelerar también
para formar a los alumnos en las habi-
lidades, competencias y conocimien-
tos que requiere un mercado muy di-
ndmico y una economia digitalizada.

¢Qué nuevas habilidades deman-
dan las empresas?

Las empresas quieren personas
que tengan una gran capacidad de
adaptacién y respuesta a un escena-
rio caracterizado por la ausencia de
certezas. Personas que sepan mover-
se rapido, cuestionen los modelos de
negocio y tomen decisiones. Y perso-

“En ESIC buscamos que
el perfil de salida de los
alumnos coincida con las
demandas laborales”

nas que, mas alld de los conocimien-
tos tecnoldgicos y de gestion, sepan
liderar equipos integrados por traba-
jadores muy diversos. Trasladar esa
demanda a los centros de formacién
implica ensefiar a los alumnos a
aprender (“aprendibilidad”), lo cual
requiere un pensamiento ecléctico y
critico, desarrollar el criterio propio y
estar dispuesto a escuchar empética-
mente. Es una combinacién de hard
skills, mas vinculadas al conocimien-
to técnico, y soft skills, sobre todo pa-
ra decodificar bien lo que ocurre en el
entorno, articular respuestas y, en el
caso de conflicto, algo muy habitual,
resolverlo.

¢Qué impacto estdn teniendo las
nuevas tecnologias en los procesos
de formacion?

Hay gente que confunde nuevas
tecnologias en formacién con hacer-

lo todo a través de internet. En ESIC
creemos que la experiencia presen-
cial en el aula seguird siendo muy
importante, porque permite la inte-
raccién directa con el profesor, la ca-
pacidad para aprender de lo que

otros alumnos hacen y la mayor faci-
lidad para establecer relaciones. Los
conocimientos estaran cada vez mas
en La Red, sera facil acceder a ellos
desde cualquier lugar y en cualquier
momento, y el profesor tendra que
emplearse a fondo para fortalecer el
criterio de los alumnos, orientarles
en sus busquedas y ayudarles a dis-
cernir.

¢Serdn los profesores sustituidos
por robots?

En algunos casos, si; y en otros,
no. El profesor podrd concentrarse en
aquellos aspectos de la formacién
que sean criticos para gestionar en-
tornos altamente tecnificados y auto-
matizados. Por ejemplo, en la medi-
da en que los robots se vayan encar-
gando de las tareas que se pueden
automatizar o protocolizar, el profe-
sor liberara tiempo para estimular la
creatividad de los alumnos. Un robot
siempre hard mejor que un humano
una tarea mecdnica, pero necesitara
a un humano para que lo programe.
Veremos a robots dando clase, pero
tardaremos en ver a robots mentori-
zando a los alumnos. Esa es una tarea
que requiere unas dosis de empatia
aun no alcanzadas por la inteligencia
artificial més evolucionada.

¢Cudl debe ser el objetivo de la edu-
cacion en la actualidad?

Si lo miramos de una forma eleva-
da, la misién de la educacion es incul-
car valores y formar en habilidades a
personas para que sean actores de
progreso en una sociedad cuyo desa-
fio mas importante es la convivencia.
Si descendemos al método, hay es-
cuelas que se limitan a transferir co-
nocimientos, mientras que otras in-
tentar dotar al alumno de una estruc-
tura de pensamiento adecuada para
afrontar su desarrollo profesional.
Transferir conocimientos sigue siendo
importante, pero lo mas importantes
es transformar al alumno para que se
desenvuelva con éxito en su vida pro-
fesional de una forma responsable y
sea también actor de cambio en las or-
ganizaciones y en la sociedad. Por
eso, la estrategia académica y de in-
vestigacion de ESIC se enfoca en lo-
grar que el perfil de salida de los
alumnos coincida con las demandas
laborales y econémicas de una socie-
dad global, competitiva y digital.

¢Cree que los recientes escdndalos
relacionados con la forma en la que
algunos politicos han obtenido sus
mdsteres han golpeado la reputa-
cion de la universidad?

No es objetivo trasladar o generali-
zar el dafio causado por unas malas
précticas de carécter aislado pero
muy divulgadas al conjunto de la co-
munidad académica. Los titulos ofi-
ciales en este pais estan sujetos al con-
trol de la ANECA, que es tremenda-
mente rigurosa, cuyas exigencias son
aplicadas en buena medida también
a los titulos propios. Personalmente
considero que la ensefianza universi-
taria en Espafia es buena, muy buena.
Prueba de ello es que este pais se ca-
racteriza y destaca por su capacidad
de exportar talento universitario a ter-
ceros paises y esto sin duda se debe a
la calidad de la formacién que han re-
cibido en este pais. La formacién uni-
versitaria en Espafia tiene un buen ni-
vel, compite con la de los principales
paises del mundo, aunque, como es
légico, presenta dreas de mejora co-
mo son la investigacién e innovacién
y lavisién internacional.

¢Si es asi porque las universidades
espaiiolas no aparecen bien clasifi-
cadas en los rankings globales?

La universidad espafiola ha juga-
do un papel fundamental en elevar el
nivel formativo de la poblacién espa-
fiola. Durante varias décadas el obje-
tivo era tener mds universitarios en
Espafia. Con excepciones, no se puso
el foco en la investigacion, que tiene
un gran peso en la elaboracién de los
rankings. Ademds, creo que muchas
universidades no han prestado dema-
siada atencién a esos rankings. Eso es-
ta cambiando y ha llegado el tiempo
de invertir mas en investigacion y pre-
parar de una forma mas concienzuda
la participacion en tales rankings. Me
atrevo a pronosticar que en los proxi-
mos afos las universidades espafio-
las, puiblicas y privadas, escalaran po-
siciones en los rankings globales.
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Fernando Corrochano Consejero Delegado de Indufinance

“Financiacion alternativa
para su negocio”

Especialista en alternativas de financiacién, Indufi-
nance es la solucién a la que numerosas empresas se
acogen para poder llevar adelante sus proyectos.

Tras la crisis, ¢diria que el acceso
a la financiacion sigue siendo
uno de los principales obstdculos
para las empresas espaiiolas?
Desde el afio 2007, el crédito
concedido por la banca a las em-
presas se ha contraido un 38%
siendo éste el 80% de la financia-
cién que utilizan, por lo que se
plantea un escenario muy compli-
cado de cara a financiar tanto la

“Indufinance hace un
traje a medida para
necesidades de
financiacion de cada uno
de sus clientes”

mas sencilla operativa, como pro-
yectos de inversion a través del cré-
dito bancario.

Todos los dias, empresas y pro-
yectos viables, no pueden conti-
nuar su actividad en el primer caso
yno llegan a pasar de meras expec-
tativas de negocio en el segundo,
por falta de financiacién bancaria.

¢ Qué soluciones existen frente a
la dependencia de las empresas
del sector bancario?

Existen nuevos operadores en el
ambito de la financiacién a las em-
presas, lo que se conoce como fi-
nanciacién alternativa, que aun
siendo minoritaria en Espafia se le
augura un importante crecimiento
en los préximos afios. Como ejem-
plos, la financiacién alternativa re-

presenta el 70% en Estados Unidos,
el 65% en el Reino Unido y el 55%
en Francia. Entre estos operadores,
destacan los fondos de deuda que,
a diferencia de los bancos, no sue-
len ser financiadores generalistas
sino que invierten en un determina-
do tipo de actividad o sector.

¢ Qué parte de la actividad de In-
dufinance se enmarca en la fi-
nanciacion alternativa bancaria?

Nuestra actividad estd orienta-
da exclusivamente a la obtencién
de financiacion alternativa para
nuestros clientes.

Ademas, teniendo en cuenta
que, cada vez mas, los inversores se
implican en el negocio en el que
participan, especialmente en los
aspectos estratégicos en el corto y
medio plazo, valorando las capaci-
dades del equipo gestor como de-
terminante de la decisién de inver-
sidén, nuestra actividad en ciertos
casos, conlleva integrarnos como
colaboradores externos, reforzado

el equipo del cliente durante las
distintas fases de sus proyectos de
inversion.

¢Como trabajan en el caso de fi-
nanciacion ptblica para proyec-
tos industriales?

Estamos especializados en el
desarrollo y presentacién de los
proyectos industriales, tanto desde
una perspectiva técnica como eco-
némica, necesarios para acceder a
las ayudas financieras que, en for-
ma de préstamo, convoca anual-
mente el Ministerio de Industria.
Destinadas a la creacién de nuevas
industrias, traslado de las mismas
o la realizacién de mejoras produc-
tivas, es la mejor financiacion para
este tipo de proyectos, por ser mu-
cho mas barata y accesible que la
bancaria, y contar con hasta 10
afos para la devolucion del présta-
mo y con 3 carencia.

¢Indufinance busca también in-
versores para nuevos proyectos?
Nuestras relaciones permanen-
tes con distintos fondos de todos
los tamafios y distintos objetivos de
inversion supone una gran ventaja
para encontrar el inversor adecua-
do en cada caso concreto. Nuestro
servicio es bidireccional: por un la-
do, seleccionando empresas bajo
requerimientos de los fondos; ¥,

“Se plantea un escenario
muy complicado de cara
afinanciar hastala mas
sencillaoperativa”

por otro, presentando empresas
que pueden ser objeto de inversién
por parte de los mismos.

www.indufinance.com

Pedro Manen de Sola-Morales Managing Director — Head para Espana y Portugal

“Es mejor gestionar el proceso de levantamiento
de deuda profesionalmente”

Marlborough Partners en una conocida firma britanica especializada en el aseso-
ramiento a clientes de private equity y companias publicas y privadas europeas
en la estructuracion y levantamiento de deuda. El septiembre pasado abrié ofici-
na en Madrid, al frente de la cual estd Pedro Manen de Sola-Morales.

Espaiia es atin un mercado en el que
los bancos tiene una presencia casi
monopolista en cuestion de ofrecer
financiacion. Pero el mercado estd
cambiando...

Si, el mercado de financiacion en
Espafia es ahora mucho mas amplio
respecto a lo que era antes de la crisis,
y ya no digamos durante la misma.
Hay muchas mas tipologias de presta-
mistas ademads de los bancos, y tam-
bién existe acceso a mas clases de ins-
trumentos de deuda. Y esta tendencia
a una mayor oferta y sofisticacion va a
continuar, conforme nos acerquemos
a las posibilidades que se van abrien-
do en mercados de financiacién de
otras jurisdicciones europeas mds ma-
duras como Reino Unido, Francia o
Alemania.

A nivel préctico, esto quiere decir

que las empresas pueden financiar
ahora con deuda flexible, a plazos
largos y con poca amortizacion
anual, situaciones para las que antes
necesitaban acudir a aumentos de ca-
pital. Esa deuda flexible se basa prin-
cipalmente en el plan de negocio de
la compafiia. Y acepta un nivel de
riesgo, bien de negocio o financiero o
ambos, generalmente superior al tra-
dicional de la banca.

Pero también me gustarfa destacar
que ademas existen otras areas del
mercado de financiacién que se han
desarrollado mucho: la financiacién
sobre activos, la financiacion en mer-
cados de bonos, la financiacion me-
diante Private Placement, serian otros
ejemplos.

Todo esto redunda en una mayor
oferta para las compaiiias, y una me-

jor posibilidad de adecuacién de la es-
tructura de deuda a su casuistica.

¢ Qué ofrecen firmas como Marlbo-
rough Partners en materia de aseso-
ramiento de deuda?

En un tiempo donde la oferta de
financiacién es mucho mas abundan-
te y se pueden considerar varios tipos
de inversores, en un mercado que de
hecho opera ya a nivel europeo, el pa-
pel del Debt Advisor se vuelve muy
importante. Porque es mejor gestio-
nar el proceso de levantamiento de
deuda profesionalmente, con eficien-
cia y sin improvisaciones. Y muy es-
pecialmente para aquellas operacio-
nes que no son las ordinarias: la fi-
nanciacién de una adquisicién, de un
programa de crecimiento acelerado,
de la salida de un socio, de la una en-

trada en un nuevo mercado, de una
salida de bolsa, serian algunos ejem-
plos concretos.

Esa gestidn exige primeramente un
disefio de estructura de financiacién,
mediante el andlisis de opciones dis-
ponibles. Y la consecucién de la op-
cién decidida, en importe, plazo, cos-
te, y términos, y de forma eficiente.
Esto se consigue mediante el acceso a
los inversores de deuda adecuados,
nacionales e internacionales, en un
proceso disefiado para mantener una
tension competitiva, lo cual en ocasio-
nes se consigue accediendo a varios
mercados, de hecho.

Una gestion profesional produce
mejores condiciones, tanto economi-
cas como de adaptacion a la vida del
proyecto del cliente. Y también plazos
de tiempo de proceso mds cortos.

Para conseguir esa gestion, es cri-
tico tener la capacidad técnica, los ac-
cesos a inversores, y el conocimiento
profundo del mercado de deuda pu-
blica y privada derivado de comple-
tar muchas operaciones al afio como
firma.

| Bl

William Allen (), Managing Partner de
Marlborough Partners, junto a Pedro Manen (D)

El hecho de ser una firma especiali-
zada unica y exclusivamente en ase-
soramiento de deuda es un valor im-
prescindible...

Desde su fundacion en Reino Uni-
do en 2003, Marlborough Partners se
definié como una firma europea inde-
pendiente y especializada en Debt Ad-
visory exclusivamente. Eso produce
ausencia de conflictos de interés ante
nuestros clientes, y que seamos exper-
tos en nuestro ambito.

¢Cudntas operaciones han cerrado
ya? ¢De qué rango de deuda estamos
hablando?

Desde 2003, hemos cerrado 250
operaciones, por un total de deuda le-
vantada de unos 45Bn de euros. Casi
todas en Europa, y algunas en Estados
Unidos. De esa cifra mas de treinta co-
rresponden a los tiltimos doce meses, y
cuatro son espafolas. En un rango de
importe de deuda que va desde los 30
millones de euros hasta los 2.000.

www.marlboroughpartners.com
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Carmen Mayorga y Juan Ramén Pérez Socios fundadores de Rapinformes

"Las empresas son conscientes de que
salvaguardar los datos es importante”

Creada en el afo 2003, Rapinformes se posiciona hoy como una de las principa-
les consultoras en proteccién de datos a nivel nacional, yendo més alla de la
adaptacién de las empresas al nuevo Reglamento General de Proteccién de Da-
tos (RGPD) abarca también la formacién como especializacién. Todo con un claro
objetivo: que sus clientes puedan gestionar correctamente y con seguridad los

datos de su negocio.

¢Dirian que en Espafia ya existe con-
cienciacion en torno a la proteccion
de datos?

Cada vez mas. Recordemos que ha-
ce afios, cuando no habia proteccién en
este ambito, la venta de datos a otras
empresas era una practica habitual. La
LOPD y su Reglamento marcd el cami-
no a seguir y muchas empresas se pusie-
ron manos a la obra por temor a las san-
ciones, pero hoy en dia, y ya con el nue-

"Rapinformes es
adaptacion, formacion
y seguimiento en
proteccion de datos”

vo RGPD, las empresas no solo lo hacen
por cumplir la ley, sino porque ya han
adquirido conciencia, de que la privaci-
dad y la salvaguarda de los datos es
muy importante.

¢Como ayuda Rapinformes a gestio-
nar correctamente los datos de una
empresa?

Desde Rapinformes, trabajamos en
la adaptacion de cualquier entidad ju-
ridica que necesite proteccién de datos,
ofreciendo un servicio integral como
consultora. Auditamos a las empresas,
estudiamos y valoramos sus necesida-
des en proteccién de datos, tanto en so-
porte papel como informadtico, y nos
encargamos también de la formacién
de su personal. Con ello intentamos ir

mas alla de las exigencias de la propia
ley, acompafiando ademds al cliente,
cuando la empresa ya esta totalmente
adaptada, a gestionar correctamente
sus datos.

cAdaptacion, formacion y seguimien-
to?

Exactamente. Esos son los pasos
que damos con nuestros clientes y lo
que se ha convertido en uno de nues-
tros principales valores diferenciales
como consultora. Uno de nuestros
puntos fuertes es el trabajo presencial
que realizamos, para ver in situ cdémo
trata los datos nuestro cliente, lo que
nos permite identificar sus mermas y
sus necesidades concretas en protec-
cién de datos

¢cLes diferencia también la formacion
que ofrecen?

Sin duda.

Nuestra formacion es responsable
del 50% de nuestro volumen de nego-
cio. Con ella,, tanto presencial como on-
line, orientamos al cliente en cumpli-
miento normativo, de una forma précti-
cay amena, atendiendo a sus necesida-
des especificas.

¢En qué sectores se enmarcan sus
clientes?

En sectores muy diversos, principal-
mente mediana empresa y también au-
ténomos, y en formacion también gran-
des empresas y multinacionales, cu-
briendo todo el territorio nacional.

Trabajamos para numerosos cole-
gios y Centros Sanitarios, donde la
proteccién de los datos adquiere una
relevancia afiadida, por el hecho de
tratarse de menores y de salud, asi co-
mo para asociaciones y fundaciones. A
todos les hacemos facil comprender
cuanto entrafia la proteccién de los da-
tos que manejan.

¢Cudles son los retos de Rapinformes
de cara al futuro?

En 2018 duplicamos nuestra planti-
1la, asi que ahora el reto es seguir cre-
ciendo, formando a nuevos consultores
junior para apoyar a nuestro equipo sé-
nior, con intencién de incorporar a 10
consultores mas a nuestra plantilla. En
cuanto a nuestra actividad, tenemos
previsto poner en marcha nuevos cur-
sos en formacién que respondan a las
necesidades y retos nuevos que plantea
laLey 5/12/18 LOPDyRDD (Ley Orga-
nica en Proteccién de datos y Garantia
de Derechos Digitales) y a las nuevas
Directivas Europeas en PBC (Preven-
cion de Blanqueo de Capilates). .. Esta-
mos como siempre en pleno crecimien-
toy expansion.

www.rapinformes.es

José Nicolas Castellano fundador de Andubay junto con Pere Ortiz

"Abordamos de modo integral la
ciberseguridad de nuestros clientes”

Andubay es una empresa especializada en los servi-
cios de consultoria en ciberseguridad. Para conocer-
la con més detalle, hablamos con José Nicolés Caste-
llano, su fundador y actual Director General.

¢Cudndo nacio Andubay?

La empresa como la conocemos
hoy se cre6 en 2015, aunque la ex-
periencia que tenemos los integran-
tes en el sector se remonta en casi
quince afos en el tiempo.

¢ Qué servicios ofrece actualmente?
Estamos especializados en ofre-
cer soluciones a los problemas de
seguridad tecnolégica que puedan
tener nuestros clientes. La intencién
es proporcionar esos servicios de ci-
berseguridad tanto al sector privado
como al publico, incidiendo en as-
pectos como la prevencion o la ac-
tuacién ante problemas concretos.

¢Se traduce eso en diferentes dreas
de negocio?
El reto de Andubay es actuar de

un modo integral, pero hay tres ejes
en los que hacemos especial énfasis:
la primera son las auditorfas de hac-
king ético, que permiten conocer las
posibles debilidades de la infraes-
tructura y aplicaciones web del
cliente, auditando sus desarrollos
para ponerles remedio; la segunda
son las formaciones especificas,
donde formamos sobre aquellas ca-
rencias a personal técnico; por ulti-
mo, en los tltimos tiempos hemos
incidido mucho en la seguridad re-
lacionada con cualquier dispositivo
que sea conectable a Internet, como
los basados en el IoT.

¢A qué perfil de cliente se dirigen?
A cualquier empresa que concibe

la tecnologia como elemento critico,

independientemente de su tamafio.

De hecho, entre nuestros clientes con-
tamos tanto con startups como con
compaiifas que cotizan en el Ibex 35.

¢Hablamos de una clientela fiel?
A partir de una filosofia de traba-
jo basada en el conocimiento, la ex-
periencia y el servicio al cliente he-
mos logrado fidelizar a muchos
clientes. Esto ha sido posible no solo

por la calidad de los servicios, sino
también por la formacién que les
ofrecemos o por nuestra rapidez al
actuar de forma reactiva en caso de
incidentes relacionados con su ci-
berseguridad.

£ Qué diferencia a Andubay de sus
competidores?
Uno de los elementos que nos

hace diferentes es que nuestro Cen-
tro de Operaciones de Seguridad
(SOC, por sus siglas en inglés) esta
situado en un Data Center, lo que os
permite acceder a altas prestaciones
de servicio y disponer de un gran
ancho de banda. E1 SOC nos propor-
ciona la posibilidad de ofrecer una
deteccién de amenazas basada en
la monitorizacién 24x7 y nos permi-
te ofrecer una atencién pormenori-
zada en materia de incidentes de se-

guridad.

¢Cudles son los retos de futuro de
la empresa?

Tenemos varios planes para los
préximos afos. Hace algun tiempo
que iniciamos nuestra internaciona-
lizacién y comenzamos a trabajar
en Chile con un gran éxito que ha
hecho que el nimero de operacio-
nes en la zona supere las que reali-
zamos desde Barcelona. El futuro
pasa por consolidar esa actividad y
por crecer, un crecimiento que se
basard en el lanzamiento de un pro-
ducto propio en el que llevamos tra-
bajando ya algtin tiempo y que vera
laluz a medio plazo.

www.andubay.com
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José Miguel Garcia Director comercial nacional de Dorlet

"DASStime, la solucion mas
eficaz para el registro horario”

En el drea de su especializacion,
¢Dorlet ofrece soluciones de desa-
rrollo propio?

Si, en DORLET investigamos, fa-
bricamos y desarrollamos nuestras
soluciones de Control de Accesos y
Gestion Horaria, por lo que ofrece-
mos productos de mdxima calidad,
acorde a los ultimos avances tecno-
légicos. Este afio presentamos DASS-
time, nuestra aplicacién para la Ges-
tion de Horarios Laborales, total-
mente integrada con DASSnet®.

¢Dasstime es su propuesta en ma-
teria de registro y gestion de hora-
rios?

Si, siendo una herramienta muy
potente y también muy fécil de utili-

“Agiliza las operaciones
habituales, permitiendo
realizar planificaciones
complejas en pocos
segundos”

zar. DASStime incluye de serie todas
las funcionalidades necesarias para
adecuar el registro horario a las nue-
vas normativas: es una solucion to-
talmente web y en modo Cloud, por
lo que no se requerirdn infraestruc-
turas IT adicionales; facilita el traba-
jo colaborativo, permitiendo que los
responsables de cada departamento
gestionen directamente sus emplea-

Dorlet es una compaiia espafiola con 30 afios de presencia en el
mercado, referente en soluciones de seguridad integral gracias a
sus capacidades de disefo, desarrollo y fabricacion de hardware
y software, lo que le permite la adaptacién a cualquier entorno
de uso y una completa integracién con el resto de sistemas.

dos; permite el control de horarios
del personal desplazado utilizando
el movil y la geolocalizacion; permi-
te pre-autorizar, planificar o realizar
traspasos manuales de saldos, horas
extra, complementarias, y de horas a
compensar con descanso; y genera
automdticamente el informe de Re-
gistro Horario Mensual de cada em-
pleado.

¢Qué ventajas y especiales funcio-
nes destacaria de esa herramienta?

Una de las principales ventajas de
DASStime es que reduce dréstica-
mente el coste de gestion. Su disefio
innovador agiliza las operaciones
habituales, permitiendo realizar in-
cluso planificaciones complejas en

CONTROLHORARIO

pocos segundos y obtener los resul-
tados calculados en tiempo real.

Es la herramienta ideal para faci-
litar la conciliacién familiar, mante-
niendo un elevado rigor en el con-
trol. Incluye de serie los horarios fle-
xibles, con gestién de saldos para ca-
da empleado, permisos recupera-
bles, ausencias con limites de validez
o incluso reducciones de jornada.

¢Es una solucion pensada tanto
para la Pyme como para la gran
empresa?

La problemadtica de gestién de ho-
rarios no depende del tamafio de
una empresa. De hecho, una Pyme
puede tener, en este sentido, una
complejidad incluso superior a una

gran empresa. Por ello, las funciona-
lidades de nuestra solucion son las
mismas en uno u otro caso y tinica-
mente el coste varia en funcién del
ntimero de empleados. Tenemos ins-
talaciones en empresas desde 3 em-
pleados a muchos miles.

La principal diferencia es que en
las grandes empresas es habitual
afnadir integraciones con SAP, némi-
na, ERP, o planificadores de turnos.

https://dorlet.com/es/time-attendance
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Isabel Canté Directora General de Bodet

/] La

Bodet es una de las firmas de referencia en el mundo
de la gestion de tiempo y el control de presencia en el
puesto de trabajo. Hablamos con Isabel Cantd, res-
ponsable de la compaiiia en Espaia, para conocer
cudl es la propuesta de valor de Bodet en nuestro pais.

¢Cudles fueron los origenes de
Bodet?

Bodet es una compaiiia fran-
cesa con mas de 150 afios de his-
toria que tiene filiales en Gran
Bretafia, Suiza, Bélgica, Holan-
da y Espafia, donde esté presen-
te desde 1987 con su sede de
Madrid y una delegacién en Bar-
celona.

¢A qué perfil de cliente se diri-
gen?

Cualquier empresa que necesi-
te gestionar el tiempo de sus em-
pleados puede ser cliente de Bo-
det. De hecho, tenemos solucio-
nes capaces de solventar las ne-
cesidades de compaiiias desde 25
empleados hasta 10.000, siem-
pre de un modo personalizado. Si
hablamos de sectores, la activi-
dad empresarial que cubre Bodet
es muy amplia: industria, empre-
sas de servicios, transporte, ban-
ca, seguros, administraciones pu-
blicas... Es importante decir que
desde Bodet atendemos de forma
directa a los clientes de Madrid,
zona centro de Espafia, Catalufia
y Aragén, mientras que el resto
de Espafla se cubre a través de
una red de distribuidores que co-
nocen nuestros productos y con
quienes mantenemos una estre-
cha relacion.

¢Qué valor ainiadido aportan las
soluciones de Bodet a las em-
presas?

El mundo de la gestion del
tiempo ha cambiado mucho en
los ultimos afios. Antes se limita-
ba a lo que se conocia como “con-
trol de fichaje”, aquel que todo el
mundo tiene en mente en el que
un trabajador marcaba en un re-
loj su hora de entrada y salida al
trabajo. Hoy en dia, la gestién
del tiempo es capaz de aportar
un gran valor afiadido no solo
para saber si un operario ha cum-
plido con su horario, sino sobre
todo para tener una gestion mas
coherente que redunde en la pro-
ductividad y la eficiencia de la
empresa.

¢A qué se refiere?

A que la evolucion tecnoldgica
nos ha permitido ir mucho mas
all4 del fichaje para el control de

presencia. Las nuevas herramien-
tas que tenemos a nuestro alcan-
ce hacen que podamos disponer
de una informacién muy comple-
ta que resulta muy util para los
departamentos de recursos hu-
manos a la hora, por ejemplo, de
planificar horarios, de gestionar
la solicitud de vacaciones o de
gestionar el trabajo en movilidad
de una fuerza de ventas.

O controlar las horas extra...
También. De hecho, una de las
medidas de la reforma laboral
para luchar contra el fraude y
respetar los derechos de los tra-
bajadores es controlar que las ho-
ras extraordinarias que se reali-
zan reciben la retribucién que les
corresponde. Los sistemas de Bo-
det permiten a las empresas estar
al dia y cumplir con los requeri-
mientos que marca la ley laboral
en relacion al seguimiento de las
horas extra.
¢Es un sector que haya cambia-
do mucho a nivel tecnoldgico?
Sin duda. Los relojes mecani-
cos de hace unas décadas son
hoy modernos terminales y las fi-
chas de cartén se han sustituido,
progresivamente, por tarjetas
magnéticas, por tecnologia de
proximidad o por la biometria
que empleamos hoy (la huella
dactilar) o el reconocimiento fa-
cial que llegard a corto plazo.

Soluciones que Bodet ofrece a
sus clientes...

Asi es. Y lo hacemos afrontan-
do cada caso de forma individual
para configurar ofertas que res-
pondan a a sus necesidades. Para
ello contamos con soluciones
modulares y escalables que dis-
ponen de hardware y software
propio capaz de cubrir diferentes
prestaciones. Asi, disponemos de
sistemas de control de presencia,
de control de accesos, de gestién
de tiempo, de control mediante
terminal, Intranet o smartphone.
También ofrecemos sistemas de
planificacién y de ayuda al drea
de recursos humanos, de alma-
cén de datos... Lo habitual es
que una empresa comience con
un servicio concreto y, a medida
que comprueba su eficiencia,
amplie los servicios con nosotros.

CONTROLHORARIO

gesti(m del tiempo aporta un gran valor
aiadido a las empresas”

¢Las empresas saben exacta-
mente lo que necesitan?

Muchas de ellas lo tienen cla-
ro, aunque también se apoyan en
Bodet a la hora de recibir aseso-
ramiento concreto sobre nuestras
soluciones o sobre como sacarles
el maximo partido. Tanto el per-
sonal de Bodet como nuestra red
de distribuidores tienen los cono-
cimientos necesarios para ofrecer
la respuesta que buscan nuestros
clientes.

¢Se traduce esa forma de traba-
jar en una clientela fiel?

Trabajar con productos y tec-
nologia de primera calidad y
ofrecer un servicio muy persona-
lizado nos ha permitido llegar a
mas de 35.000 clientes, empresas
que han elegido nuestra forma
de gestionar el tiempo. Con mu-
chas de ellas mantenemos una
relacién desde hace muchos afios
y nos ocupamos de su manteni-
miento.

¢Qué diferencia a Bodet de sus
competidores?

Creo que el principal aspecto
que nos define es que somos la
tUnica empresa del sector que
trabaja con producto europeo.
Todo lo fabricamos en Europa, y
eso no solo nos permite contro-
lar la calidad final, sino también
ser mas agiles a la hora de sumi-
nistrar recambios o de propor-
cionar soporte al cliente. No so-
mos una empresa de precios ba-
jos, pero si de servicios de valor
afiadido como una linea perma-
nente de atencidn al cliente o un
servicio de mantenimiento 4gil
y rdpido. Otro aspecto que nos
hace distintos es que escucha-
mos al cliente y no dudamos, si
se trata de una demanda gene-
ralizada, en incorporar a nues-
tras soluciones aquellas presta-
ciones que las empresas puedan
sugerir. Estamos abiertos a la in-
novacion.

¢Cudles son los retos de futuro
de la empresa?

El reto principal es concienciar
a los empresarios espafioles de
que la gestion de tiempos no se
basa en fiscalizar al empleado, si-
no que puede aportar mucho
mads a la gestién de la empresa.
Conviene colaborar a que haya
un cambio de mentalidad que
ayude a las organizaciones a ser
mejores y a los empleados a ver
en las soluciones que propone-
mos una via para mejorar tam-
bién su relacién y su comunica-
cién con las empresas.

Bodet|

www.bodet.es
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Oscar Mercé Semper Socio fundador del bufete Oscar Mercé Abogados Asociados

Expertos en procedimientos para
la recuperacion de deuda y conflictos
tras la adquisicion de activos

En marcha desde 1983, Oscar Mercé Abogados Aso-
ciados es un bufete ubicado en Castellén de la Plana,
especializado en servicios juridicos vinculados con la
gestién de activos recuperados.

¢En qué tipo de casos se centra su
campo de trabajo?

La actividad de nuestro bufete es
la prestacién de servicios juridicos a
terceros, vinculados con la gestién
de activos recuperados. En la exten-
sa relacién de asuntos tramitados
por el despacho, hemos intervenido
siempre en calidad de procesalistas,
con especialidad en procedimientos
para la recuperacién de deuda y so-
lucién de conflictos generados tras
la adquisicién del activo por el
cliente, como puede ser la recupe-
racion de la posesion en situaciones
de ocupacién por terceros, arrenda-
mientos, comunidad de propieta-

rios, defectos constructivos, accio-
nes vinculadas con la propiedad y
procedimientos penales.

El Bufete Oscar Mercé
Abogados Asociados es
referente y lider en
servicios juridicos
vinculados conla gestion
de activos recuperados
enla Comunidad
Valenciana.

Contamos con once abogados
con dedicacion exclusiva en estas
especialidades, que intervienen en
representacion de empresas inmo-
biliarias, financieras y mercantiles
de 4mbito nacional.

¢Complementan la actividad juri-
dica con la docencia?
Efectivamente, desde el afio
2002. En un principio en la Escuela
Juridica del Tlustre Colegio de Abo-
gados de Castellén, impartiendo
clases de derecho penal, por delitos
economicos de estafa, apropiacién
indebida y alzamiento de bienes,
asi como de derecho procesal pe-
nal, la ley del jurado. Posteriormen-
te, ampliamos las clases al &mbito
universitario, en la Universidad Jai-
me I de Castellén de la Plana, en
masteres para licenciados en dere-
cho, vinculados a la Catedra de De-
recho Procesal Civil. En la actuali-

dad, participamos como profesor
adscrito a dicha universidad en el
master de la abogacia.

¢El ambito geogrdfico de influen-
cia del despacho es nacional? El
bufete cuenta con numerosos re-
conocimientos...

Si, trabajamos a nivel nacional,
apoyados en una red propia de abo-
gados colaboradores en toda Espa-
fia, siendo el bufete de referencia y
lider en nuestra especializacién
tanto en la provincia de Castellén
como en la Comunidad Valenciana.
En la herramienta de analitica judi-
cial ‘Emérita Legal’, nuestro despa-
cho aparece, en la gestion de nues-
tra especialidad, en primer lugar en
el ranking provincial de Castellén y
de la Comunidad Valenciana y duo-
décimo en el nacional.

Como reconocimiento a la labor
juridica que realizamos, nuestro

despacho ha obtenido varios galar-
dones de ambito nacional, como el
“Premio de Ley 2016” por la provin-
cia de Castellon, la “Medalla de Oro
de la Asociacién Europea de Econo-
mia y Competitividad al mérito en
el trabajo”, seccién juridica 2017, la
“Estrella de Oro del Instituto para la
Excelencia Profesional”, seccién ju-
ridica 2017 y la “Estrella de Oro del
Instituto para la Excelencia Profe-
sional”, seccién juridica 2018.

www.mercesemper.es

Anytime Fitness
Supera los 50 clubes
operativos en Espana

La franquicia mas grande del mundo del fitness esta
de enhorabuena en nuestro pais. Con mas de 4.300
clubes operativos en més de 30 paises, la americana
es lider mundial del fitness de conveniencia gracias a
su formato reducido y su apertura 24 horas, los 365

dias del ano.

n nuestro pais su expan-
sién vive un momento
dulce. Lideres por nimero
de aperturas durante los

ultimos tres afos, acaba de anun-
ciar la inminente apertura de su
club nimero 50. Un club al que, si
se cumplen sus previsiones, segui-

ran 20 mas, rozando la cifra de 70
gimnasios operativos al cierre del
ejercicio.

2019: UN ANO LLENO
DE NOVEDADES

Ademads de alcanzar la cifra talis-
man de los 50 clubes operativos, la
franquicia ha comenzado el afio re-
forzando su organigrama. Por un la-
do, Alberto Ramos, profesional vin-
culado al mundo del fitness y el en-
trenamiento personal desde hace
mas de 20 afios, se ha incorporado al
proyecto en el puesto de Director Na-
cional de Fitness. Entre sus objetivos:
la implantacion de la nueva Anytime
Fitness App, y el desarrollo de la cul-
tura del fitness en los clubes. Ambas
estrategias encaminadas a mejorar la
experiencia y vida de los socios den-
tro de los clubes.

“Trabajamos en un sector en cons-
tante evolucién. Las necesidades de
nuestros usuarios cambian constan-

temente. Anytime Fitness ha trabaja-
do siempre a la vanguardia del sector,
anticipandose a las necesidades de
los socios, gracias al compromiso y
escucha activa de nuestros equipos.
Gamificacion, entrenamiento perso-
nal en grupo, coaching, wearables...
son conceptos que hemos incorpora-
do a nuestro dia a dia en muy poco
tiempo. Sacar el mdximo partido a
este nuevo entorno y hacer que cada
dia mas personas se acerquen al
mundo del fitness es nuestro compro-
miso con la sociedad y el reto de Al-
berto” — sefiala Emilio Quero, Direc-
tor General de la franquicia.

También hay novedades en el de-
partamento de Expansion. Gabriel
Bouzén, profesional con amplia ex-

periencia en busqueda inmobiliaria
para grandes franquicias de hostele-
ria, se ha incorporado al puesto de
Director Nacional de Real Estate. “La
incorporacion de Gabriel es clave pa-
ra mantener nuestro ritmo de creci-
miento. Tenemos franquiciados e in-
versores que quieren crecer o repetir
su éxito dentro de nuestro sistema.
Su mision, dentro de nuestro com-
promiso de soporte 360° a nuestros
franquiciados, es encontrar locales
adecuados a nuestro modelo, dentro
de las localizaciones que hemos iden-
tificado como prioritarias para Anyti-
me Fitness” — afiade por su parte Da-
vid Abrahams, Director Nacional de
Franquicias.

Abrahams se refiere asi a la nueva
experiencia Anytime Fitness, presen-
tada el pasado afo en nuestro pais y
después trasladada al resto del mun-
do. “Coach, Connect, Care” son las
tres C s que desarrollan este nuevo
modelo. Un modelo que sitda al
cliente en el centro de la experiencia,
tanto dentro como fuera de los clu-
bes, gracias al soporte y comunica-
cién constante que reciben a través
de la Anytime Fitness App, y a las
nuevas propuestas de entrenamiento:
personal, individual, grupal o funcio-
nal, entre muchas otras.

VSANY TIME
FlIlIINEDSOD.

www.anytimefitness.es
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Miriam Lindhorst Gerente de adesso Spain

"adesso invertira en Espaiia 15 millones
de euros en los préximos tres aios”

Hace apenas nueve meses que la multinacional ale-
mana del sector tecnolégico adesso llegé a Espania.
En este tiempo, la compaiiia ha ido creciendo en
nuestro pais y apostando por un mercado que la ha
acogido muy bien. De todo ello y de la integracién en
la estructura de la empresa de una firma especializa-
da en Salesforce, hablamos con su gerente, Miriam

Lindhorst.

¢Cudles fueron los origenes de
adesso?

adesso nacié en Dortmund en
1997. Fue creada por uno de los
primeros profesores universitarios
de Java y hoy cuenta con 25 sedes
(la mayoria en paises de habla ale-
mana) y da empleo a més de 3.500
personas. En Espafia estamos pre-
sentes desde abril del pasado afo.

¢Qué balance hace de estos me-
ses?

El balance es positivo, sin duda.
Hoy somos treinta personas traba-
jando en Espafia y esperamos ce-

rrar el afio con un centenar de em-
pleados entre las sedes de Sant Cu-
gat, Madrid y Jerez de la Frontera.

Alli han adquirido una nueva em-
presa...

Asi es. Hace poco adquirimos la
empresa Sunny Trail Consulting
que, con sedes en Madrid y Jerez,
ofrece consultoria y desarrollo de IT
y esta especializada en soluciones
de Salesforce. Integrando en el gru-
PO a esta joven start-up apostamos
con fuerza por el talento local.
SunnyTrail Consulting se dedica a
ofrecer servicios de consultoria, de-

sarrollo y operacién de sistemas IT
y trabaja con productos del grupo
americano Salesforce, un experto
en aplicaciones de gestién de rela-
ciones con clientes (CRM) basadas
en la nube. Con estas soluciones
ayudaremos a las empresas a co-
nectar empleados, clientes y pro-
ductos a través de tecnologias de
dltima generacién aplicables en
campos como la explotacién de
ventas, la atencion al cliente, el de-
sarrollo de aplicaciones para Mar-
keting, comercio digital y Comunity
Management, la analitica de datos,
el IoT (Internet de las cosas) o las
aplicaciones en la nube.

¢A qué perfil de cliente se dirigen?

En Espafia hemos comenzado
dirigiéndonos al sector de la banca
y los seguros y, en el caso de Catalu-
fla, también a la administracién pu-
blica. No obstante, adesso tiene en
Alemania una larga tradicién no so-
lo en esos sectores, sino también en
el de la automocioén o el de la salud.
La intencién es ir penetrando poco

a poco en ellos también en la penin-
sula ibérica.

¢ Qué diferencia a adesso de sus
competidores?

Creo que uno de los elementos
que mejor nos define es que nos en-
focamos en sectores en los que te-
nemos una dilatada experiencia de
negocio. Més alla de la calidad de
nuestros servicios y soluciones, en
adesso sabemos que los empleados
son nuestro activo mas importante.
Por eso los cuidamos mucho y tene-
mos implantadas politicas de com-
promiso social y de género. Esta fi-
losofia de trabajo ha reportado a la
empresa diversos premios, entre
ellos varios Best Place to Work.

¢Cudles son los retos de futuro de
la compaiiia?

Los planes de expansién de
adesso en Espafia prevén una inver-
sién total de hasta 15 millones de
euros en los préximos tres afios, in-
cluyendo la creacién de un labora-
torio o centro tecnoldgico especiali-

zado. En ese mismo plazo tenemos
previsto crear hasta 300 nuevos
puestos de trabajo de alto valor
afiadido, tanto en la nueva oficina
de Sant Cugat del Valles a la que
nos trasladaremos en breve, como
en Madrid y Jerez. Ademads, Espafla
es para adesso un punto de apoyo
en el suroeste de Europa desde el
que desembarcar en los mercados
mediterrdneos y también en Lati-
noamérica.

www.adesso.es

Innovaciony agilidad minorista
omnicanal en la nube con Openbravo

Los CIO minoristas se enfrentan a un entorno altamente dindmi-
co y competitivo que obliga a aumentar el valor que aportan las
Tl para un mayor impacto en el negocio, incluida la transforma-
cion de las tiendas fisicas a la realidad omnicanal actual. Open-
bravo ofrece una solucién efectiva basada en tecnologias como

Francesc Comas, 00 la nube o movilidad que se estan convirtiendo en estratégicas.

“Para tener éxito en este entor-
no, Openbravo ofrece una solucién
de gestién retail omnicanal lista pa-
ra la nube y mévil, para cadenas
minoristas multi-tienda, desde

unas veinte y hasta cientos”, expli-
ca Francesc Comas, COO de la em-
presa. Clientes como Decathlon uti-
lizan Openbravo para su expansion

internacional en APAC (cerca de
400 tiendas) o Toys “R” Us, que eli-
gi6 Openbravo para su relanza-
miento en Espafia y Portugal. Todos
se benefician de una plataforma
“que permite innovar mas y mas ra-
pido, y gestionar cambios de forma
mucho mas efectiva, que resulta en
una mejora competitiva”.

“Openbravo ofrece una
solucion de gestion retall
omnicanal lista parala
nube y movil, para
cadenas minoristas”

Con Openbravo, los CIO mino-
ristas “aseguran el cumplimiento
de una variedad de escenarios om-
nicanal”, tanto en la parte front co-
mo back office, gracias a un POS
movil (terminales auto-pago y pa-
gos moviles), capacidades CRM y
clienteling, gestion distribuida de
ordenes, de mercancias, gestion de
inventario desde dispositivos mévi-
les y compras y previsién de la de-
manda, pudiéndose integrar facil-
mente con otros sistemas, como el
eCommerce o el ERP, mediante co-

nectores como Magento o su conec-
tor certificado con SAP. “Una plata-
forma tecnoldgica flexible y modu-
lar, basada en un stack de cédigo
abierto”.

“Openbravo Cloud, nuestra ofer-
ta cloud tipo PaaS, permite liberar-
se de las complejidades y el coste
de gestién del hardware, y permite
escalar en la nube en base a creci-
miento o necesidades del negocio”,
comenta el COO. Una infraestruc-
tura dedicada que ofrece “el maxi-
mo nivel de libertad adaptada al
negocio, “frente a otras soluciones
muy limitadas en este aspecto.
Nuestra naturaleza cloud, moévil y
modular, aumenta los ahorros a ni-
vel de costes operativos”.

2018 ha sido un afio de fuerte
crecimiento. “Openbravo Cloud ha
generado mucho interés, desde
nuevos clientes hasta ya existentes
deciden migrar a la nube”. Su ex-
pansion internacional también se
ha fortalecido con la apertura de
dos nuevas oficinas en Lille, Francia
y Dubai, EAU.

“Nuestra presencia en el Big
Show de Nueva York ha confirma-
do que la industria se encuentra en
un momento vibrante, donde la in-
novacién tecnoldgica sera clave.

Los minoristas invertiran para ase-
gurar mayor crecimiento, reducir
costes, mejorar la experiencia y sus
productos y servicios. En 2019 es-
peramos consolidar nuestro posi-
cionamiento en mercados clave co-
mo Espafia y Francia, y continuar el
crecimiento en otros paises, gracias
a nuestra estrategia cloud”, conclu-
ye Francesc Comas.

Www.openbravo,com/es
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Antonio Fernandez-Montells CFO de Greenalia

"Greenalia sera uno de los actores principales
del sector de las renovables en Espaiia”

Greenalia es un Productor de Energia Independiente (IPP) exclusivamente con
energias renovables. Su actividad principal es la generacién y venta de energia
eléctrica, estando presente en tres tecnologias: edlica, solar fotovoltaica y bio-
masa, donde estd integrado verticalmente desde el origen de la materia prima
hasta la produccién de la energia eléctrica y térmica.

El “Plan 1-5-100” permitird a
Greenalia superar los 100 millo-
nes de euros de EBITDA en 2023,
con una inversion de 1.000 millo-
nes de euros. Actualmente el gru-
po se encuentra en el proceso de
cierre financiero de su proyecto
Eolo, para el que el Banco Santan-
der ya le ha asegurado 156 millo-
nes de financiacion. El proyecto
de la planta de Biomasa de Curtis,
ya financiado y siendo construido
por la UTE Acciona-IMASA, prevé
finalizar las obras en el segundo
semestre del afio.

¢Como ha sido la evolucion de
Greenalia en su primer afio co-
mo empresa cotizada?

Estamos satisfechos con el ren-
dimiento de la accidn, si bien eso
no supone para nosotros un obje-
tivo en si mismo, sino que enten-
demos que ese desempefio extra-
ordinario es consecuencia de que
hemos cumplido los objetivos es-
tablecidos en el momento de la
salida: financiacién de la planta
de biomasa de Curtis-Teixeiro, de-
sarrollo de cartera edlica y foto-
voltaica, cumplimiento de las ci-
fras proyectadas en el plan de ne-
gocio, entre otros.

¢Coémo valora el posicionamien-
to que la compaiiia se ha ido ga-
nando en su sector?

El sector vive un buen mo-
mento desde el punto de vista de

financiacion e inversioén. Eso, uni-
do a que estos proyectos se sue-
len financiar con estructuras Pro-
ject finance (sin recurso), donde
lo importante es el proyecto y no
el balance de la empresa, ha per-
mitido que una compafifa de me-
diana capitalizacion, como la
nuestra, pueda acceder a este ti-
po de proyectos, y no solo se ha-
ble de las grandes “utilities”. Creo
que hay muy buenas compariias
en el sector, pero considero que
Greenalia se diferencia en que es-
ta presente en tres tecnologias
que se complementan y en su es-
trategia de mantener los proyec-
tos a largo plazo, con el objetivo
de convertirse en uno de los acto-
res principales en el sector de las
energias renovables en Espafia.

¢Qué valores les distinguen co-
mo ‘compatfiia verde’? ;Cudles
son sus compromisos?

Greenalia es un grupo de em-
presas cuyo eje principal es la
energia verde, la integracién ver-
tical y los ingresos recurrentes.
Por ello, todas las actividades de
grupo se enmarcan dentro de este
concepto. Ademads, Greenalia cali-
fica su deuda como Green Loan.
Lo hemos hecho en los dos bonos
corporativos ya emitidos, asi co-
mo en el Project finance de la
planta de biomasa, que fue califi-
cado como Green Loan por Stan-
dard&Poors.

“Llegar a 2023 conuna
potenciainstalada de
1.000 MW, entre
proyectos edlicos,
fotovoltaicos y la planta
de biomasa, es el
principal objetivo”

¢En qué lineas de negocio se cen-
tra Greenalia hoy?

Greenalia esta presente en el
sector de las energias renovables
con tecnologia edlica, fotovoltai-
ca y biomasa, estando integrado
verticalmente aguas arriba en es-
ta ultima a través de su negocio
tradicional (forestal y logistico).
Es cierto que el plan de negocio
presenta mayor actividad en los
desarrollos edlicos y fotovoltai-
cos, ya que estos son rentables a
precios de mercado y no requie-
ren de incentivos publicos para
su desarrollo, lo cual nos permiti-
ra avanzar con el plan indepen-
dientemente de que el gobierno
convoque subastas o no. El caso
de la biomasa es distinto, ya que
estos proyectos si requieren de
derechos de subasta para su
puesta en marcha. Es por esta ra-
z6n que en nuestro plan estraté-
gico solo existe un proyecto de

biomasa, para el que ya tenemos
derechos de subasta adquiridos y
ya ha sido financiado. Esto signi-
fica, por ejemplo, que el grupo
no ha incluido en su planifica-
ciéon para los préximos cinco
afios la planta de biomasa con la
que contamos en Vilalba (Lugo),
con idéntica capacidad que la de
Curtis. A esta se sumarian otras
dos de menor tamafio en Astu-
rias (Villaviciosa y La Espina), de
15,4 MW en cada caso.

¢En qué proyectos estdn inmer-
sos actualmente?

El Plan estratégico presenta-
do el pasado mes de noviembre
nos marca una hoja de ruta so-
bre los proyectos a desarrollar
en los proximos 5 afios. Llegar a
2023 con una potencia instala-
da de 1.000 MW, entre proyec-
tos edlicos, fotovoltaicos y la
planta de biomasa, es el princi-
pal objetivo del plan. A finales
de 2019 estardn operativos los
primeros 185 MW edlicos en
ocho parques en Dumbria, Vi-
mianzo, Santa Comba, Coristan-
co, Tordoia y Ourol, en lo que
hemos denominado proyecto
Eolo. Son el fruto de los 133,33
MW obtenidos en la subasta de
potencia con derechos retributi-
vos de julio de 2017, a los que se
suman los 49 MW que adquiri-
mos en 2018 a Hocensa.

La planta de Biomasa de Curtis
es ya una realidad ¢ Qué impac-
to va a suponer esa instalacion
para la comunidad?

La instalacion, con una inver-
sién de 135 millones, generara
energia suficiente como para
abastecer a una poblacién de
250.000 habitantes, esto es, A Co-
rufia o Vigo juntas, o el equivalen-
te a todo el sector hostelero de
Galicia.

La central consumira 500.000
toneladas de restos de cortas al
afio, de las cuales hasta 180.000
procederan de la madera que ges-
tiona la division forestal de Gree-
nalia. Para cubrir el resto, se han
firmado acuerdos con proveedo-
res a largo plazo para la recogida
de su biomasa y suministrar a la
que serd la mayor instalacién del
Sur de Europa que opera con este
combustible. Una vez en funcio-
namiento —el plazo limite es
marzo de 2020—, la planta con-
tara con 40 puestos de trabajo di-
rectos, mas 100 indirectos. El im-
pacto laboral serd mayor durante
las obras, ya que se espera alcan-
zar un pico de 1000 empleos di-
rectos e indirectos.

Parece que el mercado estd vol-
cado con la tecnologia edlica y
fotovoltaica, siendo la biomasa
algo casi residual ¢ Qué previsio-
nes en este sentido tienen desde
Greenalia?

Con el debate sobre el cierre de
las centrales térmicas abierto, la
biomasa puede tomar el relevo
por su capacidad para producir de
manera constante y, sobre todo,
de forma gestionable para cubrir
la demanda, pues las tecnologias
edlica, hidraulica y fotovoltaica
dependen de la disponibilidad del
recurso.

Es cierto que las tltimas subas-
tas fueron adjudicadas inicamen-
te a proyectos de tecnologia edli-
cay fotovoltaica, pero en un esce-
nario en el que se ha instado a la
ministra para la Transiciéon Ecold-
gica a incluir la biomasa en la es-
trategia de renovables espafiola
incluyendo incentivos econémi-
cos, en Greenalia esperamos obte-
ner un modelo retributivo eficien-
te y un calendario de subastas de
potencia para la biomasa que per-
mita una planificaciéon en este
sentido, y con ello, ampliar nues-
tro porfolio de proyectos con esta
tecnologia.

El pasado mes de diciembre for-
malizaron el acuerdo con Banco
Santander para el cierre finan-
ciero del ‘Proyecto Eolo’...

Es cierto, ya es la segunda vez
que Banco Santander nos acom-
pafa en un proyecto de energias
renovables y, si bien teniamos va-
rias propuestas encima de la mesa
para asegurar la operacidn, siem-
pre tratamos de rodearnos de so-
cios, asesores y entidades de pri-
mer nivel.

¢Cudles son las previsiones de
proyectos de cara al futuro?

Nuestro objetivo inmediato es
la puesta en marcha del proyecto
Eolo y la planta de biomasa de
Curtis. Ambos entrardn en funcio-
namiento a comienzos de 2020,
lo que nos permitirad incrementar
de forma significativa nuestras ci-
fras de facturacion y EBITDA. Es-
tos dos proyectos, unidos al de
Eolo II, que entrard en funciona-
miento en 2021, permitird a la
compaiiia obtener en 2021 un
EBITDA superior a 64 millones de
euros y una facturacion de 146
millones de euros.
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