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ENTREVISTA Jeroen Ton Gerente de Alfaland

‘“Alfaland ofrece una solucion
integral al sector logistico”

Alfaland es una compafia especializada en ofrecer soluciones inte-
grales para el sector de la logistica. Para conocer con mas detalle
cudles su labor, hablamos con su responsable de marketing para Es-
panay Portugal, Jeroen Ton.

¢Cudles fueron los orige-
nes de Alfaland?

La empresa nacié en
1983 como una compaiia
de capital 100% espafol y
hasta el afio 2017 se dedica-
ba a la distribucién de pro-
ductos Hyster y de otras
marcas relacionadas con la
manutencién. En este tiem-
po hemos logrado crecer en
cuota de mercado y conver-
tirnos en la cuarta empresa
de Iberia, pero la primera
que no es fabricante. En
marzo de 2017, el grupo
francés Monnoyeur entrd
en el accionariado de Alfa-
land, lo que conllevé un
cambio en la oferta.

¢A qué se refiere?
A que por diversas cir-

cunstancias se cambio el
proveedor principal y nos
convertimos en distribuido-
res de CAT Lift Trucks. Pero
ademads nos pusimos como
objetivo la diversificacion y
ofrecer asi a nuestros clien-
tes productos y servicios
que permitan un perfecto
funcionamiento de la cade-
na de suministro.

¢Cudl es la estructura de
la empresa?

Contamos con un nuevo
centro logistico situado en
Valdemoro que ofrece
14.000 metros cuadrados
de nave y mas de 2.000 de
oficinas. En el centro ofrece-
mos los servicios de recep-
cién de maquinaria, repara-
ciones, puestas a punto y

también la renovacién de
mdquinas de alquiler. En
conjunto, la empresa dispo-
ne de un equipo formado
por 250 empleados; 120 de
ellos trabajan en Valdemoro
y el resto se reparte en las 9
delegaciones que Alfaland
tiene repartidas por distin-
tos puntos de Espafia.

También han crecido en
concesionarios...

Asi es. Hemos pasado de
7 concesionarios a los 27
actuales. Esperamos cerrar
2019 con 30 y mantener el
crecimiento el préximo afio.

¢Por qué acuden como ex-
positores a Logistics & Dis-
tribution?

Porque se trata de la fe-

ria mas importante del sec-
tor en Espafia. Llevamos
cuatro aflos consecutivos
acudiendo y manteniendo
contacto con profesionales
no solo de Espafia y Portu-
gal, sino también de otros
paises como Francia, Grecia
o Italia. En la feria podemos
mostrar al mercado nuestra
oferta de servicios, que se
ocupa no solo de cubrir las
necesidades de manuten-
cién de las empresas, sino
también las de seguridad.
Alfaland ofrece desde carre-
tillas a equipos y sistemas
de proteccién personal has-
ta sistemas anticolision, ba-
rredoras industriales, ma-
quinas de elevacién para
trabajos en vertical...

¢Se puede innovar en un
sector como este?

Sin duda. Un buen ejem-
plo de ello es que Alfaland
no solo ofrece carretillas y
otros equipos, sino también
tecnologfa para la gestién

del almacén logistico, tanto
software como hardware
para el trabajo diario del
personal. La intencién es
ofrecer una oferta integral
al mercado que abarque
también servicios auxiliares
y que mejoren la cadena de
suministro.

¢Cudles son los retos de fu-
turo de la empresa?
Estamos poniendo en
marcha un showroom de
2.000 m2 en Valdemoro

donde podremos ensefiar
a nuestros clientes y a la
red de concesionarios todo
lo que podemos ofrecerles.
Se trata de una exposicion
Unica que abarca préctica-
mente toda la oferta de
Alfaland.

) atfatand

alfaland.es

IFEMA a la cabeza de los recintos feriales
de Europa en sistemas de alta seguridad

Desde el pasado mes de septiembre, Feria de Madrid
(IFEMA) cuenta con un nuevo sistema de alta seguridad
dirigido a prevenir la amenaza de la utilizacion de todo ti-
po de vehiculos contra la integridad fisica de las perso-
nas que ocupan el Recinto Ferial, asi como contra sus ins-
talacionesy bienes, mediante un conjunto de dispositi-
vos de proteccion disefiado con barreras de ultima gene-
racion, integradas, de forma centralizada, en el operativo

deseguridad de IFEMA.

ara ambas instalaciones

IFEMA ha destinado un

total de 5 millones de eu-

ros, como parte del plan
global de inversiones de 2018 que
contempla un total de 25 millones
de euros. En total a lo largo de los
préximos 5 afios, el Plan Estratégico
de IFEMA, prevé una inversién de
100 millones de euros para la mejo-
ra y equipamiento de infraestructu-
ras, comunicaciones, digitalizacion
y seguridad. El sistema de control
de accesos, capaz de soportar mas
de 2.000 operaciones diarias duran-
te las 24 horas del dia y 365 dias al
afio, cuenta con un total de 92 pilo-
nas fabricadas en acero de altas

prestaciones y resistencia a los im-
pactos de vehiculos de carga lanza-
dos a alta velocidad segtin estdnda-
res internacionales, totalmente me-
canizado y automatizado y desple-
gado con dos niveles, cuya forma de
activacion, que admite varias posi-
bilidades, dependera de la situaciéon
y del vehiculo objeto de control, con
especial consideracion a los niveles
de seguridad que en cada momento
establece el Ministerio del Interior.

En los cuatro accesos

Su implantacién se ha llevado a
cabo en los cuatro principales acce-
sos de IFEMA (Sur, Norte, Este y
Oeste) por donde acceden cada afno

mas de 700.000 vehiculos, la mayo-
ria de ellos de transporte publico y
vehiculos pesados destinados al
transporte de mercancias, para
atender las mas de 110 ferias y con-
gresos que celebran en sus instala-
ciones.

Para su instalacién se ha emplea-
do un total de 4’5 kilémetros de ca-
bleado de fibra dptica, ya que todo el
sistema estd soportado sobre un ani-
llo de comunicacién que vuelca per-
manentemente la informacién de su
estado al Centro de Control y Video
Vigilancia de IFEMA, en donde se in-
tegran todos sus sistemas de seguri-
dad, que son monitorizados, perma-
nentemente, los 365 dias al afio.

Sistema de megafonia
Paralelamente, también se ha
llevado a cabo la actualizacién in-
tegral del sistema de megafonia de
IFEMA, tanto en sus zonas interio-
res (pabellones, centros de conven-
ciones, salas, edificios de oficinas y
técnicos, zonas de restauracion,...)
como en las exteriores (perimetro,
accesos, aparcamientos publicos,
viales interiores, muelles de car-
ga,....) que, ademas de asegurar
un servicio de mensajes comercia-
les y de comunicacién adecuado a
expositores y visitantes acorde con
las necesidades del recinto, garan-
tiza la disponibilidad de un nuevo
canal de comunicacién en caso de

emergencias de nueva tecnologia,
asf como su completa eficacia en
cualquier situacién y tipo de uso de
sus instalaciones.

El sistema estd disefiado y eje-
cutado seguin normativa vigente
tanto nacional como internacional,
vinculada al control de la alarma
por voz y equipos indicadores y a
los componentes de los sistemas de
alarma por voz, perfeccionando,
asi, el ya potente modelo de auto-
proteccién implantado en todo el
recinto ferial.

Para ello se han instalado 5.164
altavoces en zonas interiores, zo-
nas comunes, despachos y otros es-
pacios, y 472 cajas acusticas para
los pabellones. En total cuenta con
204 equipos de amplificacién mul-
ticanal, 1.084 amplificadores entre
las potencias de 1200W, 250W y
500W, y alcanza una potencia de
357.000 W de sonido disponibles.

En su uso como sistema de eva-
cuacion por voz, la megafonia es
capaz de emitir hasta 52 mensajes
simulténeos y diferentes. En su uso
como megafonia operativa ofrece
un alcance de méas de 100 zonas
para direccionamiento de mensaje,
con control automatico de mensa-
jes pregrabados o programados, y
control de volumen segtin nivel de
ocupacién a través de 72 sondas
microfénicas. Ademas incorpora el
sistema “Text to Speech” para sin-
tonizacion de mensajes de texto en
multiples idiomas.
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ENTREVISTA Maria Soledad Garcia Presidenta de CEOE-CEPYME Guadalajara

“Invertiren Gu

es invertir en valor”

Maria Soledad Garcia es la primera mujer presidenta de CEOE-CEPYME Guadalajara. Recien-
temente estrenada en el cargo, nos cuenta las bondades de una provincia que quiere mos-
trarse al mundo como principal destino inversor. Con ese fin nacié Guadalajara Empresarial,
un proyecto abierto a todos los empresarios e inversores, sin distincion de tamano.

¢;Qué es Guadalajara Em-
presarial y qué balance ha-
ce de sus dos primeros afios
devida?

Guadalajara Empresarial
es una iniciativa promovida
por CEOE-CEPYME Guada-
lajara, en colaboracién con
la Diputacion y el Ayunta-
miento de Guadalajara, con
el fin de poner a disposicién
de los empresarios e inver-
sores todos nuestros recur-
sos disponibles para favore-
cer la implantacién de em-
presas en la provincia. Este
proyecto constituye una re-
ferencia en la captacién de
inversién tanto nacional co-
mo extranjera en Guadala-
jara, ya que ofrece informa-
cién clasificada y detallada
de todo el suelo industrial
disponible en la provincia.
En estos dos primeros afios
de andadura que llevamos
con este proyecto, hemos
buscado desde el primer

Guadalajara
empresarial
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momento el posicionamien-
to de Guadalajara como
marca, promocionando in-
cansablemente la provincia
de Guadalajara y los recur-
sos competitivos que esta
posee. Es por todo ello que
el balance de estos dos afios
es muy positivo.

Para atraer la inversion y
dinamizar la economia es
necesario facilitar a los fu-
turos empresarios una pa-
nordmica de la superficie
disponible, ¢cudnto suelo
industrial posee la provin-
cia de Guadalajara?
Actualmente contamos
con mas de seis millones de
metros cuadrados de suelo
industrial disponibles en la
provincia y repartidos en
mas de 22 municipios. En
nuestra  pagina  web
(www.guadalajaraempresa-
rial.com) se pueden ver por-
menorizadamente algunos

Invierte en valor
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de los municipios donde es
posible instalar una empre-
sa. Nuestra idea es conti-
nuar ampliando este mapa
de municipios para seguir
impulsando el crecimiento
continuo de la provincia.

adalajara

¢ Qué diferencias singulares
y ventajas empresariales
ofrece la provincia de Gua-
dalajara como principal
destino inversor?

La provincia de Guadala-
jara cuenta con una geoes-

“Guadalajara Empresarial es una
iniciativa de referencia en la
captacion de inversion tanto
nacional como extranjera”

Pokegen it vl Mirsessepn
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tratégica ubicacion en el cen-
tro de la Peninsula, muy pré-
xima a los mercados compe-
titivos, asi como una indus-
tria logistica y de servicios
consolidada. Ademas, cuen-
ta con una infraestructura
avanzada e inversion en
I+D, abundante talento tec-
nolégico y un alto nivel de
incentivos y ayudas, sin olvi-
darnos de una buena calidad
de vida y seguridad.

£ Qué servicios ofrece la Ofi-
cina Técnica de Promocion
Empresarial de Guadalaja-
ra Empresarial?

La Oficina de Promocién
Empresarial cuenta con dos
técnicos dedicados en exclu-
siva a ofrecer un servicio in-
tegral de apoyo al inversor,
atendiendo en todo momen-
to sus demandas de informa-
cion sectorial, suelo indus-
trial, normativa, fiscalidad y
proveedores y facilitando el
contacto con otros organis-
mos y administraciones.

El Corredor del Henares es
el exponente mds claro de
la dinamizacion econémica
de la provincia, pero Gua-
dalajara Empresarial va
mds alld y apuesta por po-
tenciar también otras zo-
nas rurales.

Efectivamente, la provin-
cia de Guadalajara es mucho
mas que el Corredor del He-
nares. Hay numerosos muni-
cipios con un gran potencial,
no solo logistico, sino también
de todos los sectores: turistico,
industrial, farmacéutico, agro-
alimentario y de servicios, en-
tre otros. Desde CEOE-CEPY-
ME Guadalajara vendemos la
provincia al completo como
destino de inversion, ya que
estamos convencidos de que
invertir en Guadalajara es in-
vertir en valor.

Este afio repiten con un
stand de Guadalajara Em-
presarial en la feria Logis-
tics & Distribution, ¢ qué es-
peran conseguir en esta edi-
cion?

En esta segunda edicion
ya no somos desconocidos,
sino todo lo contrario, la gen-
te pregunta por Guadalajara

como destino inversor y son
numerosos los interesados
en conocer cada vez mas de-
talles de lo que ofrece nues-
tra provincia. Generar siner-
gias empresariales y nuevos
contactos son dos de los ob-
jetivos que hemos consegui-
do en esta edicion de Logis-
tics. Desde el stand 3C17, los
técnicos de la Oficina Técni-
ca de Promocién Empresa-
rial han mostrado, en todo
momento, la provincia de
Guadalajara como una bue-
na opcién para la recepcion
de proyectos empresariales,
por todos los recursos com-
petitivos que esta posee. Mas
de 11.600 visitantes profe-
sionales y mas de 400 em-
presas expositoras naciona-
les e internacionales avalan
la trayectoria de un evento
que se ha convertido en el re-
ferente anual de la industria
de la logistica y en el que
Guadalajara Empresarial no
podia faltar, ya que impor-
tantes empresas del sector
logistico confian en nosotros.

Ahora que el proyecto Gua-
dalajara Empresarial se ha
afianzado, ¢pueden revelar
algunos de los proximos
eventos en los que tendrdn
presencia?

Para cerrar este afio he-
MOoS propuesto numerosas
actividades y encuentros tan-
to de 4mbito nacional como
internacional. En primer lu-
gar, Guadalajara Empresa-
rial visitard Londres para
mostrar a empresarios brita-
nicos las oportunidades de
inversién en la provincia. Se-
guidamente, la cumbre In-
vest in Cities, que tendra lu-
gar el proximo 12 de diciem-
bre en Madrid, es uno de los
eventos que supondra el co-
lofén final a este 2019, ya
que tanto Guadalajara capi-
tal como la provincia estaran
representadas y podran mos-
trar sus bondades ante un
auditorio con representantes
de mds de quince paises y la
presencia de mas de 1.000
inversores de diferentes tipo-
logias. Finalmente, estoy se-
gura de que 2020 traerd mu-
chos éxitos a este proyecto y;
por ende, a toda la provincia.

INFORMATE: 949 21 21 00
- ! www.guadalajaraempresarial.com
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ENTREVISTA Norema Salinas y Rachid Semlali Directora creativa y chef ejecutivo de Norema Salinas Catering

Tradicion e innovacion culinaria para tus eventos

Norema Salinas Catering es sinénimo de ma-
xima calidad y de platos sorprendentes y cre-
ativos. El origen californiano y las influencias
libanesas y brasilefias que forman su ADN
hacen de Norema Salinas, su fundadora,
una apasionada de la gastronomia muy cos-
mopolita, ecléctica y curiosa. Hace mas de
20 afios fundo esta empresa de catering que
ya es un auténtico icono de la restauracion
en nuestro pais, y junto a Rachid Semlali, su
socioy chef ejecutivo, formado entre Casa-
blancay Franciay gran amante de la cocina
mediterranea, forman el tdndem perfecto.

¢Coémo describiriais los me-
niis con los que sorprenden a
sus clientes?

R.S. Nuestros mens se ba-
san en una cocina muy versatil
que se adapta al gusto de cada
cliente. Desde la mds tradicio-
nal alamés singular o de cultu-
ras diferentes, como kosher o
arabe hasta ments ecoldgicos,
vegetarianos o para personas
con necesidades especiales, co-
mo celiacos o diabéticos. Apos-
tamos por los mejores produc-
tos, de primera calidad, locales,
orgdnicos, sostenibles y poco
procesados. En la cocina del
obrador todo es artesanal, tam-
bién la reposteria. Cada dia se
elaboran dulces, pastas, masas
para pizzas o focaccias. Hay
platos que gustan tanto que no
podemos quitar de la carta, co-
mo el rabo de toro con boletus
en crepineta de berenjena so-
bre crema fina de patata trufa-
da o el jarrete de cordero lechal
sobre trigo verde y pifiones. Pa-
sa igual con los postres de Eve,
nuestra repostera, siempre pi-
den la tarta de queso con
membrillo y cuajada o la lagri-
ma de chocolate blanco.

Norema Salinas Ca-
tering sabe conjugar
a la perfeccion tradi-
cion e innovacion.
¢Como logran ese
equilibrio? ¢La inno-
vacion tiene que ver
con el hecho de estar
ambos muy ligados a
las nuevas tenden-
cias que emergen en
el continente ameri-
cano?

N.S. Sin duda. Ha-
e unos anos, motivos
personales me lleva-

bajar. Buscamos la ex-
celencia en el produc-
to, las elaboraciones,
la puesta en escena y;
algo fundamental, en
la atencién al cliente.
Le escuchamos, nos
adaptamos a sus ne-
cesidades y gustos, le
aportamos ideas y so-
luciones, ofrecemos
ments y presupuestos
a medida. Nuestra
atencién es muy per-
sonalizada y esto hace
que cada cliente —per-

ron a instalarme en

San Francisco que es la cuna de
las tendencias orgénicas, ecolo-
gicas y veganas que triunfan en
EE.UU., en especial las de Cali-
fornia, vanguardista a nivel
mundial. Desde entonces, tra-
bajo con importantes caterings
y organizo eventos para empre-
sas e instituciones como PWC,
Fitbit, Okta, Slack, Stanford o
Cartier. Eventos de hasta 2.000
personas en lugares especiales.
Mi experiencia se traslada cada
dia a la cocina y al equipo de
profesionales de nuestro obra-
dor de San Sebastian de los Re-

yes, al frente del cual se en-
cuentra mi socio, Rachid. Los
dos viajamos para estar al dia
de tendencias internacionales y
adaptarlas a nuestra cocina y
empresa. Rachid igual va a Ma-
ITUecos a comprar menaje y
muebles, como a San Francisco
donde desarrollamos trabajos
juntos. Hemos organizado pop
up, eventos de obra social, etc.

¢Cudl es el secreto para man-
tenerse en primera linea du-
rante todos estos afos?

N.S. Nuestra forma de tra-

sonal o de empresa -
sea tinico y exclusivo. Todo esto
es posible gracias a un gran
equipo de profesionales tanto
en cocina como en el servicio,
con experiencia, que saben cui-
dar el detalle para conseguir la
excelencia. Fl resultado es que
contamos con una clientela
muy fiel.

www.noremasalinas.com

ENTREVISTA Pascual Girona y Felipe Faura Responsables de La Bohéme Catering

‘“Nuestra cocina tiene la calidad
como principal cualidad”

La Boheme Catering es una empresa especializada en el mundo de
los servicios de restauracion y la gastronomia que en apenas unos
meses ha logrado abrirse camino a partir de una estrategia basada
en un concepto clave: la calidad. De ello hablamos con dos de sus
fundadores, Pascual Gironay Felipe Faura.

¢Cudles son los origenes de la
empresa?

PG.: La Boheme Catering
nace fruto de una idea que
siempre tuve en la cabeza. Ya
cuando estudiaba bachillera-
to fantaseaba con dedicarme
al mundo de la cocina y, mas
concretamente, al catering.
Después de dar unos eventos
en solitario durante la prime-
ra parte del 2018, quise con-
solidarme y convertir mi idea
en algo tangible. Alvaro Loza-
no, amigo mio de la infancia y
con carrera en el mundo fi-
nanciero, y posteriormente
Felipe, arquitecto de profe-
sién y con quien comparti mi
formacién culinaria en Le
Cordon Bleu, se unieron al
proyecto. Una vez reunido es-
te equipo sin parangén, for-

malizamos la empresa en fe-
brero de este afio.

¢;Como definiria la filosofia
de trabajo de La Bohéme?

EE: Creo que hay varios
elementos que nos definen
muy bien. Apostamos por una
oferta gastrondmica diferente
y Unica que tiene la calidad co-
mo principal cualidad. Y esa
calidad la entendemos desde
un prisma integral que abarca
desde la seleccién de las mate-
rias primas hasta el servicio fi-
nal que reciben nuestros clien-
tes. El segundo gran factor que
nos caracteriza es el servicio
que ofrecemos, que se adapta
en todo momento a las necesi-
dades de quienes confian en
NOSOLTOS.

PG.: Ahi es importante ma-

tizar que somos nosotros tres
quienes tratamos siempre de
forma directa al cliente, y esta-
mos presentes en cada evento
que servimos. Esto nos ayuda
a entender lo que se nos pide,
reaccionar rapidamente y ase-
gurarnos de que todo salga co-
mo esta previsto.

c;Qué servicios ofrecen ac-
tualmente?

EE: Ofertamos una gran
variedad de servicios, aunque
actualmente estamos muy
centrados en el sector corpora-
tivo, realizando principalmen-
te comidas ejecutivas y fiestas
corporativas. También nos
centramos mucho en el sector
privado, sirviendo cenas en ca-
sas de los clientes rememoran-
do el servicio de un restauran-

te. Por supuesto, no podemos
olvidarnos de las clasicas cele-
braciones (bodas, bautizos,

puestas de largo, etc.), y even-
tos mas especiales como bar-
bacoas al aire libre con una pa-

rrilla de estilo uruguaya que
esta teniendo una gran acep-
tacién.

¢Se traduce esa forma de tra-
bajar en una clientela fiel?

PG.: Si, a pesar de nuestra
corta vida hemos percibido
una gran recurrencia por parte
de nuestros clientes. La gente
cada vez esta mas informada y
es mas consciente de la cali-
dad, que es la base de nuestra
gastronomia y de nuestro ser-
vicio. Muchos de los nuevos
clientes que estan contratando
NUeStTos Servicios vienen reco-
mendados por clientes que ya
nos han probado.

¢Cudles son los planes de fu-
turo de la empresa?

PG.: El futuro pasa por
consolidar la estructura actual
y por ir haciendo de La Bohe-
me un referente en el mercado
de Madrid, que es donde nos
movemos. Tenemos previsto
abrir el afio préximo una bou-
tique que permita a los clien-
tes probar nuestra oferta y
productos. A largo plazo que-
remos seguir creciendo y for-
mar un gran grupo de restau-
racion, siendo siempre fieles a
nuestros principios.

labohemecatering.com
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QvExtra! Internacional
EFmbajadores del AOVE

ElAceite de Oliva Virgen Extra es esencial para
la dieta mediterrdnea, formando parte de la
mayoria de sus platos. Aporta matices de sa-
boren cada preparaciény numerosos benefi-
cios para la salud, pero... ;jcomo distinguir
entre un AOVE excelente de uno de menor ca-
lidad? El Sello Internacional de Calidad SIQEV

marca la diferencia.

vExtra! es una aso-
ciacion integrada
por 40 socios a los
que les une la pa-
sién por.el AOVE. “Desde coo-
perativas, grandes almazaras
industriales hasta pequefios
molinos familiares, todos com-
partimos el férreo compromiso
con la excelencia y 1a necesidad
de poner en valor un producto
que consideramos a veces muy
mal tratado”, asegura Soledad
Serrano, su Presidenta.

Su objetivo, nos explica, “es
difundir entre los consumido-
res el conocimiento de la mara-
villa que encierra el aceite de
oliva virgen extra y, al mismo
tiempo, ayudar a los producto-
res a conseguir la excelencia en
su produccion”.

No es oro liquido
todo lo quereluce

En un pais como Espafia,
primer productor del mundo
de aceite de oliva, la grasa mas
saludable entre todas las exis-
tentes en el mercado interna-
cional, es normal que se pro-
duzcan de todas las calidades,
aunque cada vez son mds las
empresas que apuestan por di-
ferenciarse y tener una linea de
Aceite de Oliva Virgen Extra de
calidad excelente. “Sobre todo,
las empresas pequefias, fami-

Elsello SIQEV
permite a los
asociados
dotarse

de una marca
diferencial,
de calidad
inequivoca

liares, son las que mas claro lo
tienen, apostando ademas por
la sostenibilidad y el medio am-
biente como forma para poder
competir mejor en los merca-
dos”, apunta Rafaela Ortega,
de Almazara Deortegas, socia
de QuExtra!

Apostar por la calidad es el
Unico camino para aportar va-
lor al AOVE, afirma la Presiden-
ta de la asociacién. “No solo so-
mos unos enamorados del oli-
var, sino que Somos empresa-
rios convencidos de que hay
que darle un golpe de timén a
la estrategia suicida que desde
hace afios estd estableciéndose
en gran parte del sector: con-
centracion y precios bajos. El
aceite de oliva no puede ni de-
be competir con los precios de
otras grasas y esto, que es tan

Soledad Serrano, Presidenta de QvExtra!

obvio, es lo que continuamente
y de manera erratica persiguen
los lideres del sector”.

“Nadie se plantea discutir
que un pan con masa madre
tiene un valor afiadido frente a
otros panes industriales y, por
lo tanto, el consumidor va a pa-
gar mas por adquirirlo. Sin em-
bargo, en el aceite de oliva a ve-
ces ponemos todo en el mismo
cesto”, explica Fernando Sara-
sa, de Cooperariva de Cam-
brils, socia de QvExtra! Por eso,
era importante crear un sello

de calidad que permitiera al
consumidor distinguir un au-
téntico AOVE de calidad exce-
lente, tendiendo en cuenta las
peculiaridades de cada varie-
dad, cada una con su persona-
lidad diferente.

Sello Internacional
de Calidad SIQEV

A través del
Sello Interna-
cional de Cali-
dad Extra
Virgen (SI-
QEV) inten-
tamos -ase-
gura la Presi-
denta de
QuExtra! “facili-
tar la decisién de
compra a un consu-
midor tremendamente con-
fundido por la falta de informa-
cion y de claridad que hay acer-
ca del AOVE. Dentro de este
sello hay diversas variedades y
el consumidor podrd tener su
preferencia por la cornicabra,
la arbequina o cualquier otra,
pero si lleva el sello SIQEV sa-
bra que lo que se esta llevando
es extraordinario”.

El sello, apunta José Anto-
nio Peche, de Casas de Hualdo,
también socia de QvExtra!,
“surge como iniciativa de los

propios asociados para dotarse
de una marca diferencial, de
calidad inequivoca, que trans-
mita confianza al consumidor.
Un aceite con sello SIQEV ga-
rantiza unos estandares de cali-
dad muy por encima de la nor-
ma. Es una apuesta decidida y
valiente porque implica un alto
nivel de autoexigencia, pero
pensamos que es un mensaje
necesario en medio de la con-
fusién que hay alrededor del
AOVE”.

Las 40 almazaras que perte-
necen a la asociacion QvExtra!
apuestan por el éxito a largo
plazo mas que por obtener
buenos resultados econdmicos
inmediatos, desde el convenci-
miento que apostando por la

calidad conseguiran que
el aceite de oliva
virgen extra se
convierta en
un verda-
dero mo-
tor eco-
némico
de nues-
tros pue-
blos y em-
puje a reva-
lorizar las otras
categorias existen-
tes de aceite de oliva

QvExtra! ha firmado ade-
mads un acuerdo de colabora-
cién con CEQ Italia, una aso-
ciacion similar, para promocio-
nar el virgen extra y asegurar
la excelencia en la produccién
de sus socios, compartiendo
con ellos el mismo estandar de
calidad refrendado por el sello
SIQEV.

“Somos unos defensores fe-
rreos del virgen extra y vamos
dejando huella por donde pa-
samos”, afirma la Presidenta de

Socios
QvExtra!
Int.
Noviembre
2019

-5 elementos-
La Pontezuela
- Aceites 1881
- Aceites Almenara
- Aceites Garcia de
La Cruz

- Aceites La Maja

- Almazara de Muela

- Almazara Deortegas

- Almazara la Alqueria

-Almazaras de la
Subbética

- Bardomus

- Casas de Hualdo

- David y Adrian

- Finca Duernas

- Huilerie Moderne

- Jacoliva & El Lagar
del Soto

- La Quartera de Olealsa

- Lagar do Sobrado

- Luque Ecolégico, S.L.

- Mestral -
CoopCambrils

- Molino del Genil

- Naturale

- Nuestra Sefiora de
Guadalupe

- Oleoestepa Soc. Coop.
And.

- OleoQuiros SL

- Oleum Hispania

- Olis Solé

- Olivais do Sul

- Olivar de Azaraque

- Olivar de Segura

- Olivar del valle

- Omed Oils

- Oro del Desierto

- Pago de Valdecuevas

- Palacio de los Olivos

- Soler Romero

- Suerte Alta

QuExtra! “Fuera de nuestras
fronteras, este es el tercer afio
de promocion del virgen extra
en Japén y en Estados Unidos,
con fondos Europeos y dentro
del programa Enjoy it’s from
Europe”. En este sentido, am-
bas asociaciones vemos la ne-
cesidad imperiosa de acabar
con la falta de conocimiento
que existe en torno al AOVE
con el objetivo de posicionarlo
en el lugar que se merece.

\gj

QvExtral

https://qvextra.es
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ENTREVISTA Manuel Mora Director de Manuel Mora Correduria de seguros

Pasion por la seguridad de la gente

Animado por su padre, Manuel Mora se tituld como corredor de segu-
ros en 1992, a lo que unio su experiencia y posterior formacion en el
ambito financiero fiscal. Con esta preparacion, en 1993 abria su pro-
pia correduria de seguros y lo hacia con la vision de ofrecer mucho
mas que seguros. “Nuestro compromiso -asegura- es el bienestar de
lavida entera del cliente”, desde un enfoque de planificacion y protec-
cion. Desde 2014 esa es su especializacion, con despacho en Santan-

deryMadrid.

Manuel Mora no es una Co-
rreduria de Seguros al uso...

No. Mi motivacién fue la
de crear una correduria de se-
guros con premisas funda-
mentales en cuanto a calidad
de servicio y compromiso con
el cliente, procurando generar
confianza para conseguir una
relacién de continuidad en el
tiempo. Sobre esa base, hoy
trabajamos de una manera
muy distinta, en el sentido de
que no somos una correduria
ala que ir para contratar un
seguro de coche o de hogar,
aunque también podemos ha-
cerlo, sino un despacho espe-
cializado que trabaja para
ofrecer al cliente una correcta
planificacién financiero fiscal

y patrimonial, ademads de pro-
teccion ante cualquier contin-
gencia que le pudiera sobreve-
nir. También desarrollamos
programas de fidelizacion de
empleados clave y programas
de patrimonios protegidos.

Somos miembros de Willis
Network, lo que nos abre la
puerta a un inmenso portfolio
de productos de prestigiosas
compaiifas de seguros a nivel
internacional.

¢Como dan forma a ese
planteamiento?

Analizamos la vida laboral
del cliente, tanto en régimen
general como auténomos,
cuanto gana al afio, cudl es su
nivel de deuda, su capacidad

de ahorrar, cudles sus proyec-
tos, su unidad familiar... Con
esa informacién le hacemos
un informe sobre lo que cree-
mos que necesita para que,
ante cualquier cambio de si-
tuacién, pueda mantener un
buen nivel de vida. Por ejem-
plo, ¢podria seguir haciendo
frente a su hipoteca si enviu-
dara?, ¢qué sucederia si per-
diera su empleo?, ¢y cudndo
se jubile? Se trata de analizar
qué se tiene contratado para
saber como se puede mejorar.
En definitiva, con los datos del
cliente y ayudados de una he-
rramienta informdtica propia
que ofrece un enorme abanico
de soluciones y alternativas,
proponemos qué hacer. Des-

“La planificacion financiero-fiscal
y la proteccion es nuestra

especializacion”

pués el cliente decide lo que
considera mas necesario para
él, pero siempre apoyado por
nuestro asesoramiento.

¢Somos poco conscientes de
nuestra realidad?

En general, dirfa que si. La
mayoria de gente contrata el
seguro del hogar vinculado a

su hipoteca, contrata créditos
sin entender muy bien el con-
dicionado, desconoce qué ni-
vel de ingresos tendria segtin
su cotizacion en caso de acci-
dente o enfermedad, si podria
cubrir sus gastos si se divorcia-
ra... Esto suele ser lo habitual,

consecuencia generalmente
de una falta de educacion fi-
nanciera y de desconocimien-
to en materia de planificaciéon
fiscal y de seguros. Ante esta
realidad, en Manuel Mora es-
tamos para que, primero, el
cliente sea consciente de su re-
alidad; y, después, decirle qué
es lo que creemos que deberia
hacer para vivir mas tranquilo
y asegurarse mejor su futuro.

Por eso dicen que no venden
Seguros...

Claro, porque nuestra
aportacion de valor va mas
alld. Nos gusta conocer que el
cliente camine de nuestra ma-
no sintiéndose seguro y prote-
gido en cada momento de su
vida. Tenemos pasion por la
seguridad de la gente. Por su
proteccion. A todos los nive-
les, como muestra también
nuestra colaboracién con la
Asociacién AMICA, de ayuda
al discapacitado.

AL

MANUEL MORA

Correduria de Seguros

www.segu rosmanuelmora.com

ENTREVISTA Michael Bright Director General de International Management Systems Marketing

‘“Estamos aqui para ayudar a los
clientes, no para intimidarlos”

IMSM, uno de los principales especialistas en certificacion ISO, nacio
hace 25 afos para ofrecer una alternativa viable y rentable a las em-
presas del Reino Unido. Hoy ofrece servicios de consultoria'y estanda-
res1SO de alta calidad a organizaciones de todos los tamanos y secto-
res, tanto en Espana como en Europay otros lugares del mundo.

¢Por qué necesitan las em-
presas las certificaciones
1so?

La primera norma ISO se
publicé en 1951 y hoy estas
normas se integran en nues-
tras vidas como un simbolo de
confianza de calidad, y se uti-
lizan a diario sin que nos de-
mos cuenta. Las normas ISO
garantizan la coherencia, con
cientos de sefiales y sitmbolos
que cruzan las barreras lin-
glifsticas para comunicar
mensajes importantes, y con
estandares para garantizar la
calidad de los productos o ser-
vicios, la eficiencia operativa,
el rendimiento medioambien-
tal, la salud y la seguridad en
el lugar de trabajo y muchos

mas objetivos. Gracias a estas
normas, los sectores industria-
les y los gobiernos nacionales
no tienen que cumplir con
multiples especificaciones y
requisitos para diferentes mer-
cados. Ayuda a reducir la bu-
rocracia y los tramites, ya que
los reguladores pueden con-
fiar en soluciones coherentes
y fiables, que se revisan y me-
joran continuamente para sal-
vaguardar los intereses de los
consumidores.

¢En qué se diferencia IMSM
de sus competidores?

Apoyar a nuestros clientes
con un programa de imple-
mentacién ISO es sélo el co-
mienzo de nuestra relacion

con ellos. Nuestra gente y el
espiritu de equipo nos impul-
san a asegurarnos de que
nuestros clientes reciban un
servicio de primera calidad
cuando lo necesitan. Lo que,
por supuesto, no sorprende,
ya que se trata del mismo
compromiso de calidad que
ayudamos a alcanzar a nues-
tros clientes. Al hacerlo, IMSM
ha sido galardonado con el
Reconocimiento a la Excelen-
cia 5%, como resultado del
compromiso continuo con la
excelencia y la calidad empre-
sarial, lo més alto que una or-
ganizacién puede alcanzar.
También hemos sido premia-
dos por nuestro programa de
responsabilidad social corpo-

rativa y por adoptar las mejo-
res practicas ambientales.

IMSM ha simplificado el
proceso en cinco pasos, pero
ces asi de simple?

Por qué complicarlo, esta-
mos aqui para ayudar a los
clientes, no para intimidarlos.
Trabajamos muy duro para
simplificar el proceso. Comen-
zamos preguntando al cliente
qué quiere lograr y cémo defi-
ne el éxito. Fl siguiente paso
es documentar los sistemas y

procedimientos, identificar
dénde se ajustan a la norma
ISO y elaborar un manual re-
levante, que es importante,
pero aun mds lo es asegurar
que su uso esté integrado en
toda la organizacién. Con ese
fin, ofrecemos programas de
formacion a medida para ga-
rantizar la comprensiéon y
aplicacién de las normas ISO
de forma coherente. El si-
guiente paso es la auditoria
externa, y el quinto es la en-
trega del certificado ISO.

En su catalogo ofrecen 14
certificaciones, ¢ cudl es su es-
pecialidad?

Apoyamos a clientes que
operan en un amplio espectro
de sectores industriales, y con-
tratamos a asesores especiali-
zados en cada uno de ellos. A
lo largo de los afios, el Sistema
de Gestién de Calidad ISO
9001, la norma internacional
que especifica los requisitos de
los sistemas de gestién de cali-
dad, ha sido la norma mas des-
tacada. Hoy una de las de més
rdpido crecimiento es la
ISO/IEC 27001:2013, de Ges-
tién de la Seguridad de la In-
formacidén, por razones obvias.

™
Iso spec|alists

www.imsm.com
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ENTREVISTA José Luis Grajera Presidente de Aliaria Gestion

“Entodas las crisis hemos

dado eldo de pecho”

Aliaria Gestion es una gestora de cooperativas de viviendas avalada por los mas
de 30 anos de experiencia de su presidente, la cual goza de una excelente reputa-
cion en el sector, no solo por su buen hacer sino porque ha sido capaz de culminar
todos los proyectos en los que se ha embarcado, con especial éxito en las distin-
tas crisisinmobiliaria. Su Presidente, que también preside la Asociacion de Gesto-
ras de Viviendas (AGV), asociacion que agrupa a las principales gestoras de coo-
perativas que llevan a cabo la gestion de mds del 80% de los proyectos cooperati-
vos que tienen lugar en Espana, nos explica como han trabajado en estos anos

para cumplir todos y cada uno de sus compromisos.

Detrds de cada proyecto tiene
que haber un equipo de pro-
fesionales que lo guie a buen
puerto... En este sentido,
¢como debe trabajar una
gestora?

La gestora organiza, busca,
asesora, acompafia, se preocu-
pa por el socio cooperativista,
no solo para formar la coope-
rativa sino para que se pueda
comprar el suelo, financiarlo,
realizar el proyecto, ejecutarlo
y entregarlo terminado. La co-
operativa es una asociacion de
personas fisicas con un tnico
interés: poder vivir en el lugar
que desean, a precio de coste y
en las mejores condiciones,
tanto de disefio como de cons-
truccién. Un equipo de profe-
sionales de muy diversos am-
bitos (arquitectura, juridico,
ingenierfas, obra, econémico y
financiero...) acompaia a los
socios cooperativistas en todo
el proceso.

¢Qué tuvo de particular la
pasada crisis en relacion a
las cooperativas?

Hasta 2007-2008, las crisis
venian derivadas por los ciclos
econoémicos, oferta y deman-
da, excesos de promociones,
incluso la falta de suelo edifi-
cable, pero la crisis que hemos
vivido desde 2008 introdujo
un factor diferente: el finan-
ciero, el exceso de endeuda-
miento de las empresas y de
las familias.

Las cooperativas siempre
han sido la herramienta pro-
motora segura mediante la
que sortear las crisis. Era y si-
gue siendo la figura promoto-
ra que ofrece seguridad a
quienes la constituyen y a
quienes la gestionan. Ya en los
inicios de la crisis, desde
2008, las cooperativas demos-
traron que no solo eran vehi-
culos seguros para los socios
cooperativistas que la forma-
ban, sino que también lo eran
para reducir los riesgos finan-
cieros que tanto los promoto-
res endeudados como los ban-
cos que los financiaban tenian

en sus balances. Durante esos
afios, Aliaria aprovechd para
crecer, innovar y fomentar las
cooperativas de vivienda, in-
tentando desterrar la creencia
de que las cooperativas solo
realizaban viviendas protegi-
das, que también, generando
ilusién entre los socios de las
cooperativas y en los bancos y
entidades financieras, traba-
jando con ellos en una ayuda
mutua, de tal manera que hoy
podemos decir con orgullo
que tenemos la confianza en
nuestros proyectos de los prin-
cipales bancos.

¢Cudl fue su receta para so-
brevivir a la crisis?

Creo sinceramente que el
éxito, no solo de Aliaria sino
también de las gestoras de co-
operativas de viviendas en ge-
neral, fue la adaptacién a las
necesidades reales de quienes
buscaban obtener una vivien-
da alli donde querian realizar
sus proyectos de vida perso-
nales y familiares, cercanias a
lugares de trabajo, colegios y
universidades, y hasta ese mo-
mento dependian de las pro-
mociones privadas y de los
precios de mercado. Aliaria - y
las demas gestoras — supo
aprovechar la coyuntura de la
Crisis para generar y promover
la creacion de cooperativas en
el sector medio y medio alto,
realizando viviendas de exce-
lentes acabados, disefios y a
precio de coste. Y lo mas im-
portante, en los lugares que
los socios cooperativistas lle-
vaban tiempo esperando para
poder obtener viviendas. Son
ejemplos nuestras cooperati-
vas en municipios como Boa-
dilla del Monte, Pozuelo; o en
barrios de Madrid como Val-
debebas, Sanchinarro o Puer-
ta de Hierro.

Cuando, posteriormente,
la situacién econémica y fi-
nanciera fue mejorando, el ac-
ceso a los solares se torné mds
dificil para las cooperativas,
puesto que estas necesitaban y
siguen necesitando un perio-

do de constitucion, no solo ju-
ridica sino de adhesi6n al pro-
yecto, con el niimero de socios
que permita acometerlo con
éxito. Pero la receta y la con-
fianza ya se habian instaurado
en el sector; y aunque los pla-
zos se exceden de lo deseado,
debido al periodo de forma-
cién de la cooperativa y la de-
mora en el inicio de la cons-
truccién por el excesivo plazo
para la obtencién de las licen-
cias de obra, los socios de las
cooperativas se mantienen fie-
les y comprometidos con los
proyectos.

Alfinal, la crisis les ha permi-
tido distinguirse...
Rotunda y sinceramente,

si. En todas las crisis hemos
dado el do de pecho. Tam-
bién en esta ultima, como
profesionales del sector, in-
novando, apostando por la
calidad de los proyectos, por
sistemas constructivos que
permitan la eficiencia energé-
tica y por hacer participes a
los socios de las cooperativas
en todos los procesos de la
promocion. Seguimos apos-
tando por la creacion de coo-
perativas en los municipios,

barrios y lugares que nos de-
mandan nuestros socios coo-
perativistas y sus familias,
buscando suelos que permi-
tan desarrollar promociones
de costes asumibles, con la
premisa que nos hemos im-
puesto de no abandonar la
calidad.

Aliaria se compromete con
las cooperativas y con los so-
cios que la forman, desde el
principio hasta la entrega de
su vivienda y continuando con

“Nunca hemos dejado de construir
una sola vivienda ni dejado ‘tirado’
a hingun socio cooperativista”

Promocién de viviendas unifamiliares en régimen de cooperativa en el Ensanche de Vallecas

ellos en el hoy tan difcil perio-
do postventa. Estd en nuestro
ADN. Nunca hemos dejado de
construir una sola vivienda ni
dejado “tirado” a ningtin socio
cooperativista. Ha sido nues-
tro compromiso durante estos
30 afos en los que nos hemos
dedicado a la gestién de pro-
mociones en régimen de coo-
perativa y asi continuaremos,
renovando sistemas, adaptan-
donos a los nuevos tiempos,
pero siempre manteniendo la
madxima de la calidad y com-
promiso con los socios coope-
rativistas.

En tiempos dificiles, han ayu-
dado también a desbloquear
proyectos estancados. ..

Efectivamente, no solo he-
mos cumplido nuestros com-
promisos con las cooperativas
que hemos gestionado, sino
que hemos asesorado a enti-
dades del sector e incluso a
otras cooperativas con el fin de
desbloquear proyectos. He-
mos participado con imagina-
cién, aportando nuestro cono-
cimiento para contribuir a sa-
car adelante asuntos comple-
jos de algunos promotores.

¢cQué proyectos tienen ac-
tualmente en marcha?

Actualmente estamos ges-
tionando proyectos con obra
en curso en Boadilla del Mon-
te, con dos cooperativas, una
de 65 viviendas y la otra de 48,
ambas de vivienda unifamiliar
pareada en urbanizacion ce-
rrada. Estamos formando tam-
bién en este municipio una co-
operativa de 36 viviendas uni-
familiares y de urbanizacién
cerrada. En Majadahonda, en
el sector de Satélites, estamos
gestionando dos cooperativas
de vivienda unifamiliar aislada
de 19y 14 viviendas, respecti-
vamente. Y en el municipio de
Colmenar Viejo, una coopera-
tiva de 63 viviendas con pro-
teccién publica.

Estamos a la espera de la
obtenci6n de licencia para ini-
ciar en los proximos meses las
obras de un total de 323 vi-
viendas: dos cooperativas de
48 viviendas unifamiliares con
proteccién publica cada una
de ellas en el PAU de Vallecas;
19 viviendas unifamiliares en
el barrio de Puerta de Hierro,
156 viviendas en 3 bloques en
el barrio del Cafnaveral y un
bloque de 52 viviendas en el
distrito de Tetudn, junto a pla-
za de Castilla. Antes de final de
afio iniciaremos la formacion
de dos cooperativas, una de 22
viviendas unifamiliares en el
municipio de Morata de Taju-
fla y otra de 74 viviendas en
bloque en Rivas Vaciamadrid.

www.aliariagestion.com
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ENTREVISTA Sr. Carlos Urzaiz General Manager Services de Tesera de Hospitalidad (TeSera)

‘‘Llevamos varios meses trabajando
en la Estrategia TeSera 2020”

7 Tesera de Hospitalidad (www.tesera-
dehospitalidad.es) celebra en el 2020
su duodécimo aniversario. Afio de cele-
bracion por los resultados obtenidos
gracias al equipo de profesionales que
integran su plantilla. Lider en el aseso-
ramientoy en la formacién de los dife-
rentes stakeholders intervinientes en
los procesos de compra publica,
apuesta de forma decidida porlainno-
vacion, las nuevas tecnologias y las
alianzas en el mercado internacional.
El conjunto de estos factores determi-

na la clave de su éxito.

Siendo la tinica asesoria
juridica de Esparfia dedica-
da en exclusiva a la con-
tratacion ptiblica sanita-
ria, ¢ qué diferentes servi-
cios estdn ofreciendo a sus
clientes?

En continua evolucidn,
TeSera ofrece a sus clientes

una cartera completa de
servicios que cubren las ne-
cesidades de las empresas
que tienen como principal
cliente la Administracién
Publica. TeSera desarrolla
metodologias propias de
trabajo para lograr una apli-
cacién practica de la Ley de

Contratos del Sector Publi-
co, teniendo en cuenta la
idiosincrasia de las compras
publicas de medicamentos,
productos sanitarios, equi-
pos y sistemas.

Los proyectos de compra
publica innovadora (que no
de innovacioén) nos siguen

“Formamos equipos
multidisciplinares y multilingtlies;
buscamos alianzas en el mercado
internacional de la compra publica
sanitaria. Y ello es la clave de la
Estrategia TeSera 2020”

ocupando una gran canti-
dad de horas de trabajo.

Y un apartado importante
también es la formacion...

La formacion de los pro-
fesionales del sector es
esencial para una correcta
aplicacién de la ley y para
facilitar la colaboracién en-
tre el sector publico y el sec-
tor privado en busca de la
sostenibilidad del sistema y
la incorporacién de la inno-
vacion y las nuevas tecnolo-
gias al servicio de los pa-
cientes.

En el ejercicio 2019-2020
se ha iniciado ya la V Edicién
del MCPS (www.masterte-
sera.es). Una nueva oleada
de profesionales formados
por TeSera en busca de la
mejora continua de los pro-
cesos de compra publica.

¢En qué principales nove-
dades estdn trabajando?

En la internacionaliza-
cién que demandan nues-
tros clientes en el espacio
europeo. Prueba de ello es
la Estrategia TeSera 2020.
Trabajamos para lograr una
compra publica global inte-
grando los datos de la com-
pra publica sanitaria en los
diferentes paises. Y, para
ello, hemos conseguido la
colaboracion de los diferen-
tes stakeholders que partici-
pan en el mercado publico.
Nuestra herramienta Telici-
ta (www.telicita.es) ha sido
adaptada a la nueva de-
manda de nuestros clientes,
convirtiéndose en una solu-
cidn para las empresas que
licitan en distintos paises y
buscan una integracién glo-
bal de los datos resultantes
de las licitaciones.

TESERA

CE HOSPITALIDAD
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www.teseradehospitalidad.es

ENTREVISTA Manuel Gonzalez Director General INISEG

“En INISEG, seguridad y
defensa van de la mano”’

INISEG nacia hace dos décadas para dar solucion desde la formacion
de profesionales a las nuevas amenazas de seguridad internacional
en un mercado cada vez mds dinamico: ataques terroristas, crimen
organizado, vulnerabilidad de las infraestructuras criticas, conflictos
sociales, ciberespacio. .. Con sedes en Madrid, Toro (Zamora) y varios
paises de Latinoamérica, INISEG es hoy el campus de referencia espe-
cializado en seguridad y defensa, abarcando areas como, Seguridad
Publicay Privada, Ciberseguridad, Terrorismo-Defensa, Criminologia

e Inteligencia.

En seguridad, la preven-
cion es un factor clave...
Totalmente. Por eso, IN-
ISEG inici6 este camino ha-
cia la formacién online/pre-
sencial de grandes expertos,
a través de una completa
oferta académica, desarro-
llo de seminarios tematicos
y profundas investigaciones
para nuestros observato-
rios, ademas de otras activi-
dades que patrocinamos
con el objetivo de dar solu-
cién y entregar estrategias
de prevencién. Sino toma-
mos medidas para garanti-

zar la seguridad ciudadana,
¢qué van a percibir las futu-
ras generaciones? Se nece-
sita a personal preparado
que sepa prevenir y mane-
jar los conflictos, no a través
de la fuerza sino del diélo-
go, el entendimiento y el co-
nocimiento.

La formacion se presenta
clave para el desarrollo de
la sociedad. En este senti-
do, ¢cudl es el eje diferen-
ciador de INISEG?

INISEG es el inico cam-
pus online con especializa-

cién en seguridad y defen-
sa. Para ello, contamos con
un claustro con mas de 140
profesores, todos ellos con
destacada trayectoria profe-
sional en el sector y com-
prometidos con una educa-
cién de calidad. Méas de
40.000 alumnos nos ava-
lan.

¢Cudles son las principales
dreas de estudio? ;Qué
programas formativos im-
parten?

Ofrecemos una oferta
formativa en 5 dreas de

desarrollo: Seguridad Publi-
ca y Privada, Defensa, Cri-
minologia y Criminalistica,
Ciberseguridad e Inteligen-
cia. Dentro de cada una,
desarrollamos titulaciones
oficiales conforme al Espa-
cio Europeo de Educacién
Superior: 1 Doctorado, 15
Masteres Universitarios y 2
Grados Oficiales. También
ofrecemos mas de 70 Cur-
sos Técnicos y complemen-
tamos la formacién con se-
minarios, eventos, y webi-
nars. Entre los cursos mas
destacados, estdn el Diplo-
ma de extension universita-
ria en Detective Privado y el
curso superior de Director
de Seguridad, titulaciones
avaladas por el Ministerio
del interior.

En general, nuestros pro-
gramas se presentan con
una metodologia online,
con sesiones presenciales en
cada programa de estudios,
pues es lo que marca la ten-
dencia de necesidad en el
nivel de vida actual de los
profesionales.

¢Cudl es su perfil de alum-
nos?

La mayoria de nuestros
alumnos son personas que
ya se encuentran en activo

Para conocer toda la oferta formativa
de INISEG acceda al siguiente enlace
www.iniseg.es/estudios.html

en el area de la seguridad y
la defensa, como policias,
directores de seguridad, cri-
minoélogos, funcionarios de
prisiones, militares... Todos
ellos buscan mayor conoci-
miento, reconocimiento, es-
pecializacion y, por supues-
to, la posibilidad de aumen-
tar de rango. También tene-
mos muchos alumnos que
vienen de la realizacién de
un Grado, como Seguridad,
Criminologia, Psicologia y

Derecho. Es nuestra respon-
sabilidad ofrecer un conte-
nido de calidad y excelencia
académica para garantizar
profesionales méas prepara-
dos y competitivos que el
mercado necesita HOY.

- [NISEG
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www.iniseg.es
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ENTREVISTA Javier Morras y Fernando Ruiz Impulsores de Owl Guardian

“Owl Guardian es una solucion fiable
y economica para la trazabilidad
de la cadenade frio”

Iberia Watchful Systems, SL es una empresa navarra que se creo a fi-
nales de 2014 para desarrollar Owl Guardian, una solucion integral
de control de temperaturas: alarmas en tiempo real, trazabilidad de
la cadena de frio y gestion de informes de Andlisis de Peligros y Pun-
tos Criticos de Control, lo que se conoce como APPCC. Para conocer
con mds detalle en qué consiste su propuesta, hablamos con Javier

Morrasy Fernando Ruiz, dos de susimpulsores.

¢Como surgio la idea de
desarrollar Owl Guardian?

Existe un gran numero de
empresas alimentarias y de pe-
quefios comercios (carnicerias,
farmacias, fruterias, etc.) que
estdn obligados por ley a llevar
registros diarios de temperatu-
ray/o humedad de sus neve-
ras y congeladores. Nos dimos
cuenta de que las soluciones
que existen en el mercado tie-
nen dos inconvenientes: o son
homologadas y son muy costo-
sas, o bien se han pensado pa-
ra otros usos y no pueden acre-
ditar la veracidad de los datos
registrados.

¢Qué problema se genera en
esos casos?

Que en muchos casos, la
gestion de temperaturas no se
esta realizando con el rigor que
se deberfa y pueden surgir bro-
tes de contaminacién en los
consumidores.

¢Cudl es el enfoque que han
dado a su solucion?

El de ofrecer una solucién
fiable que se gestione desde el
Smartphone y el cliente sepa al
instante si se ha producido un
problema.

Ademas de ello el precio de
esta no debe ser un obstdculo.

Todos los componentes que
empleamos vienen de la In-
dustria de la fabricacién de
Smartphones y son muy eco-
nomicos.

Por ltimo, que la infor-
macién obtenida de los regis-
tros esté almacenada en la
Nube de forma segura y esté
disponible para su consulta.
Nuestros clientes tienen in-
cluido en el precio el servicio
en Nube de Microsoft Azure,
quizd el mejor proveedor de
estos servicios.

En definitiva, Owl es una
solucién muy competitiva. Es-
ta competitividad la consegui-
mos gracias a nuestro tecnélo-
go, Engineea Remote Techno-
logies, SL, que es una empresa
especializada en ofrecer solu-
ciones digitales a la industria y
que ya cuenta con mds de
80.000 dispositivos vendidos y
clientes como el Grupo Sie-
mens.

¢Ya estd disponible en el mer-
cado?

En estos momentos esta-
mos recibiendo los pedidos de
Clientes y a partir del proximo
mes de enero les entregaremos
la nueva version del producto.

La version antigua de Owl
Guardian nos ha servido para

testar la tecnologia, conocer
cudles eran las necesidades de
nuestros clientes e incorporar
las sugerencias y funcionalida-
des ala nueva version.

¢Como funciona Owl Guar-
dian?

Estamos hablando de una
solucion integral que asegura
la trazabilidad de la cadena de
frio mediante diversos proce-
sos. El sistema realiza medicio-
nes en tiempo real para asegu-
rar la correcta temperatura,
envia alarmas en caso de que
se produzca una rotura de la
cadena de frio o haya un fallo
de la red eléctrica, genera los
partes automadticos exigidos
por la normativa y ayuda a re-
ducir el consumo de energfa
ofreciendo datos de la tempe-
ratura correcta a la que debe
funcionar un equipo para ase-
gurar las condiciones 6ptimas
de conservacion. Se sorpren-
deria al saber como, en mu-
chos casos, hay clientes que tie-
nen sus equipos con mas frio
del que necesitan para la con-
servacion, lo que se traduce en
un consumo de energia mas
elevado. Para que se haga una
idea, 1 grado mas del necesa-
rio consume un 10% mas de
energia. Y en estos afios hemos

- Lo »

visto casos de hasta 6° mas de
los necesarios.

¢A qué perfil de cliente se diri-
ge esta solucion?

Owl Guardian estd enfoca-
do a todos los sectores que de-
ban cumplir por ley los regis-
tros de la trazabilidad de la ca-
dena de frio. En nuestro caso,
el sector sanitario, farmacéuti-
coy el alimentario, tanto en la
industria como en el pequefio
comercio, son los principales
usuarios. Para que la gente lo
entienda, pueden beneficiarse
tanto una farmacia de apenas
70 metros cuadrados como
una instalacién de secado de

jamones de varios miles y di-
versas plantas.

¢Qué modalidades ofrecen al
usuario?

Actualmente tenemos dos
productos: Owl Guardian Proy
Owl Guardian Mobile. Fl pri-
mero se ocupa de registrar la
temperatura y humedad y su
manejo e instalacion es tan
sencilla (es plug & play) que
no necesita instalacién por par-
te de un técnico especializado,
lo cual reduce sensiblemente el
precio. El cliente se descarga
nuestra aplicacion mévil (dis-
ponible tanto en Android co-
mo en i0S), da de alta los dis-

positivos con la misma y se co-
necta a Internet mediante Wifi
o por rtiter. A partir de ahi, no
solo podra consultar en todo
momento desde su Smartpho-
ne a qué temperatura se en-
cuentran sus equipos, sino que
recibira las alarmas en tiempo
real y podra preparar los infor-
mes APPCC que exige la nor-
mativa de manera automadtica
y cuyo histdrico esta siempre
disponible gracias al servicio
en la nube que ofrecemos in-
cluido en el precio.

Por su parte, Owl Mobile
estd pensado para la trazabili-
dad de la cadena de frio al rea-
lizar envios de mercancias.
También es de uso muy senci-
llo: basta con colocar el dispo-
sitivo en la mercancia e iniciar
la grabacién de datos para que
comience a registrarlos en su
memoria flash. De esta mane-
ra, al llegar a destino, se pue-
den descargar los datos me-
diante Smartphone y es posi-
ble comprobar inmediatamen-
te si el transporte se ha realiza-
do en condiciones dptimas. Al
igual que en el caso anterior,
los datos quedan almacenados
en Nube. Owl Mobile es reutili-
zable y puede ofrecerse con
certificado de calibracion si el
cliente asi lo pide.

¢Es una solucion cara?

En absoluto, ya que todos
los productos y servicios que
ofrecemos son bajo la modali-
dad del pago por uso. Lo he-
mos hecho asi para que el
cliente no tenga que hacer una
inversion inicial y pague por el
servicio, algo que puede dedu-
cirse también como gasto de
su actividad comercial. Este
modelo de negocio va orienta-
do también a que nuestros
clientes lleven un control de
temperaturas fiable, veraz y
que el precio no les suponga
un problema, ya que son unos
pocos euros al mes.

¢Cudles son los planes de fu-
turo que tienen en mente?

En una primera fase, tene-
mos previsto abordar el mer-
cado de la Peninsula Ibérica
gracias a la red de distribui-
dores que se estan incorpo-
rando a la plataforma. Mas
adelante atacaremos también
el mercado europeo y poste-
riormente Sudamérica, ya
que la problematica de la tra-
zabilidad de la cadena de frio
es comun, o lo va a ser, para
todos los paises.

OWL
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http://owlguardian.com/es/
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ENTREVISTA Javier Villasante Director General de CEMASA

‘“Transportamos todo tipo de mercancias
a cualquier parte delmundo”

CEMASA se constituye en 1998 en Bilbao co-
mo Consignataria de Buques, siendo su pri-
mer objetivo la representacion de Lineas Na-
vieras Maritimas. Los mismos clientes que
atendian solicitaban servicios para otros
destinosy sevieron obligados aimplementar
servicios de Logistica Integral y en poco tiem-
po ya ofrecian el servicio desde origen hasta
destino. Conversamos con Javier Villasante,

Director General.

La mayoria no nos damos
cuenta del trabajo que hay
para que un producto llegue
a las tiendas o a nuestras
casas...

Lo que no se ve, y es fun-
damental para que el servi-
cio se pueda llevar a cabo, es
la gestion y organizacion de
todos los procesos interme-
dios como despacho adua-
nal, operaciones de puerto,
transporte complementario,
peritajes e inspecciones...
Debemos solventar cualquier
imprevisto que pueda surgir

y cumplir con el plazo de en-
trega.

Hacéis logistica integral, ya
sea por mar, tierra o aire,
¢verdad?

Efectivamente. Nos adap-
tamos a las necesidades del
cliente, tipo de carga, plazo de
entrega... En cierto modo, nos
acabamos convirtiendo en so-
cios de las empresas que con-
tratan nuestros servicios ya
que el transporte tiene un im-
pacto directo en el precio del
producto final. Nuestro valor

afiadido es combinar los dife-
rentes tipos de transporte de
forma eficiente, ayudando al
cliente a introducirse en los
mercados y mejorar sus volu-
menes y margenes de ventas.

(Qué tipo de mercancias
transportdis?
Transportamos todo tipo
de mercancias, tanto containe-
rizadas como en cargas con-

vencionales, cargas de gran-
des dimensiones para Proyec-
tos Industriales, materias pri-
mas, productos alimenticios,
automoviles, aceros para la
construccion, papel, material
electrdnico, etc. Un campo im-
portante donde nos hemos es-
pecializado es en la Energia
Limpia Fotovoltaica, donde te-
nemos mucha experiencia y
seguimos creciendo por la es-

Imagen: Freepick.com

pecializacion que se requiere
para llevar a cabo este tipo de
transporte de origen a destino.

¢Dais servicio a todo el mun-
do?

Si, sin excepcidn. Lo pode-
mos conseguir gracias a recur-
sos propios que tenemos en
distintos paises como Italia,
México o Chile, ademas de
agentes en todos los continen-

tes. Realmente este es nuestro
soporte para poder hacer un
servicio efectivo en Logistica
Integral.

Adicionalmente, dispone-
mos de flota propia de buques
cubriendo las dreas del Atlanti-
co Norte y el Mediterraneo.

¢Cudles son los planes de fu-
turo de CEMASA?

Continuar con el fuerte cre-
cimiento patente en los ulti-
mos cinco afos, priorizando la
calidad de servicio ofrecido a
nuestros clientes para quienes
seguiremos innovando en so-
luciones adaptadas a sus nece-
sidades. Tenemos una base
bien fundada que nos aporta
buenas perspectivas de futuro
apoyados por nuestros clientes
de reconocido prestigio y pro-
veedores de calidad, quienes
realmente son nuestros vale-
dores y a quienes llamamos
“socios comerciales”.

¢La clave? Mucha ilusion,
pasién, trabajo y ganas de ha-
cer bien las cosas.

MPCEMASA
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www.cemasdad.es

ENTREVISTA Javier Rego Director de Parkinglibre

‘‘Somos una plataforma
tecnologica 100% nacional”

La tecnologia nos hace la vida mas facil, eso es una realidad. Parkin-
glibre esla App creada y desarrollada para facilitar nuestra movili-
dad por la ciudad: poder reservar una plaza de parking de la forma
mas comoda, rapida e incluso al mejor precio. Hablamos con Javier
Rego, su director general.

¢Cudndo nace Parkinglibre
como idea, cudl fue el ele-
mento inspirador? ;Y cudn-
do se materializé esa idea
en unavia de negocio?
Laidea de crear una plata-
forma orientada al pago de
diferentes servicios relacio-
nados con el vehiculo priva-
do va desarrolldandose alla
por el afio 2014 y termina
materializdndose en Parkin-
glibre en enero del 2015.

¢Cudl es el concepto nove-
doso de esta aplicacion?

La caracteristica principal
y novedosa de nuestra em-
presa es que somos una pla-
taforma tecnoldgica 100%
nacional. No dependemos de

gestores de aparcamientos,
sociedades municipales o
empresas del sector.

Esto precisamente nos
permite poder escuchar mas
a nuestros usuarios y des-
arrollar soluciones que per-
mitan efectuar pagos de dife-
rentes servicios de la manera
mas comoda y econémica
para ellos, que no siempre es
la mds ventajosa para el ges-
tor del contrato.

¢Cudles son sus ventajas
que mds atraen a los usua-
rios?

Lo mas valorado por
nuestros usuarios es que para
efectuar una transaccién con
nosotros no es necesario la

recarga de un saldo en una
cuenta de usuario, sino que
solamente pagas por lo que
consumes. Nuestro modelo
de negocio no se basa en al-
macenar saldos sin usar de
nuestros clientes.

¢Dicha App nacio pensada
para la ciudad de Madrid?

No, nacimos con voca-
cién internacional y de he-
cho Madrid no fue nuestro
primer contrato. Hasta lle-
gar a Madrid fuimos cre-
ciendo organicamente in-
cluyendo diferentes par-
kings de rotacién y contra-
tos de estacionamiento re-
gulado dentro de nuestro
stock de productos.

¢Cudntas plazas de parking
controlan actualmente? ;Y
cudl es la cifra que se han
planificado alcanzar a final
de afio?

Actualmente dentro de
nuestro inventario, entre par-
kings de rotacién y contratos
de estacionamiento regulado
ofertamos a nuestros clientes
mas de 700.000 plazas de
aparcamiento a lo largo de
todo el territorio nacional.

Internamente separamos
lo que son reservas de plazas
de aparcamiento de lo que es
el pago online del tique de es-
tacionamiento en via ptblica.

En lo que a parkings se re-
fiere, explotamos plazas del
gestor aeroportuario AENA,
en donde somos resellers con
precios ventajosos de todos
sus aparcamientos oficiales.
O también de las plazas de
ADIE, en donde de la mano
de SABA ofertamos todos los
aparcamientos oficiales. Ade-
mas de estos parkings, tam-

“Con ParkingLibre solamente
pagas por lo que consumes”

bién tenemos mas de 150
aparcamientos en las mejores
localizaciones de las princi-
pales capitales espafiolas.
Por otro lado, en lo que a
contratos de via publica se re-
fiere, estamos presentes en
los dos contratos mas impor-
tantes a nivel nacional, Ma-
drid y Barcelona, asi como en
otra veintena de contratos.
De cara al 2020, Parkin-
glibre tiene previsto efectuar
nuestro proximo paso natu-

ral que es la internacionaliza-
cién de nuestros servicios en-
focandonos en dos vias de
crecimiento, la europea con
el foco puesto en Portugal,
Francia e Italia, y la sudame-
ricana donde planeamos te-
ner presencia relevante a lo
largo del afio que viene.

[+ parking! bra

www.parkinglibre.com
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ENTREVISTA Antonio Romero Director General de New Capital 2000

New Capital 2000
Aparcamientos con detalles
que marcan la diferencia

New Capital 2000 inici6 su andadura en Levante hace mds de 22 afnos
con la adquisicion del primer aparcamiento en la ciudad de Murcia. En
apenas una década, la empresa haido creciendo y actualmente gestio-
na mas de 8.500 plazas de aparcamiento de uso publicoy privado en Le-
vante, la Comunidad de Madrid, Catalufia y Andalucia. Damos una vuel-
ta con Antonio Romero, Director General.

Vuestro lema reza “Nos ocu-
pamos de tu coche, nos preo-
cupamos por el cliente”...

Asi es, siempre pensamos
en la comodidad para nuestros
clientes y que se despreocupen
de su coche mientras se en-
cuentra estacionado en nues-
tras instalaciones.

De Murcia a gestionar algu-
nos de los principales aparca-

mientos de Espafia, ;como
empezo vuestra expansion?
Nos implantamos en la Co-
munidad de Madrid en el
2013 con la experiencia acu-
mulada después de 22 afios
gestionando nuestros aparca-
mientos de Murcia (Centrofa-
ma, La Vega, Libertad, Apar-
camientos Hospitalarios Mo-
rales Meseguer y Aparcamien-
tos Hospitalarios Reina Soffa),

asumiendo la explotacion del
Palacio de Deportes, actual-
mente WizinkCenter, este fue
el primer paso en nuestra ex-
pansién nacional. Actualmen-
te, en Madrid, también gestio-
namos el aparcamiento del
Estadio Santiago Bernabéu y
del Centro Comercial Caste-
llana 200.

New Capital es una empre-
sa que se ha especializado en
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la gestién integral de aparca-
mientos. Desde su creacidn, ha
promovido, construido y co-
mercializado aparcamientos, y
actualmente explota 15 en to-
do el territorio nacional.

Estamos en plena expan-
sién con la actual y reciente ex-
plotacién de los aparcamientos
del Centro Comercial Parc
Central, en Tarragona, y las
obras de remodelacién y aper-
tura del aparcamiento Emilio
Castelar, en San Pedro del Pi-
natar (Murcia).

Y siempre con la calidad co-
mo cualidad innegociable...
Por supuesto. Nos gusta
cumplir con nuestros objeti-
vos, tanto a nivel de satisfac-
cion de nuestros clientes por la

prestacion del servicio que
ofrecemos, como a nivel de ex-
pectativas en la gestion y ex-
plotacion de nuestros aparca-
mientos.

Y con pequefios servicios que
marcan la diferencia, ;ver-
dad?

Si. Disponemos de servicios
afiadidos que son totalmente
gratuitos para nuestros clien-
tes, como bicicletas para que
estos se puedan desplazar; ca-
rritos de la compra; paraguas
para los dias de lluvia; o alco-
holimetros, siempre pensando
en la seguridad de nuestros
clientes.

¢El respeto por el medio am-
biente es una mdxima para
New Capital 2000?

La empresa mantiene un
compromiso con la excelencia
de la calidad en el servicio, por
ello hemos implantado la nor-
ma ISO 9001 que lo acredita, y
tanto mas estamos conciencia-
dos con el medio ambiente
puesto que tenemos implanta-
do en todos nuestros centros
de trabajo la norma ISO 14001
correspondiente a la excelen-
ciay calidad medioambiental.

Nuestra empresa mantie-
ne todas instalaciones con lu-
minaria led en beneficio del
medio ambiente y también
controlamos los indices de
diéxido de carbono, tempera-
tura y humedad de nuestras
instalaciones.

Y ahora llegan los vehiculos
eléctricos. ;Lo tenéis contem-
plado?

Nuestros aparcamientos es-
tan dotados con plazas con ins-
talacion para la recarga de ve-
hiculos eléctricos para fomen-
tar la movilidad sostenible, pa-
ra lo cual hemos firmado un
acuerdo a nivel nacional de co-
laboracién con Iberdrola Clien-
tes S.A.U. para la instalacién y
operacion de puntos de recar-
ga de vehiculos eléctricos.

Ademas, en los aparca-
mientos ubicados en Madrid,
los clientes disfrutaran de pun-
tos de carga rapida de vehicu-
los eléctricos, lo que les permi-
tira llevar a cabo la recarga de
su coche de manera rapida,
eficiente y sin esperas.

A parte del compromiso con
la sostenibilidad, también te-
néis un compromiso con la
solidaridad, ;verdad?

Si. Participamos en proyec-
tos solidarios de diferentes
asociaciones habiendo recibi-
do el Premio Laurel por la co-
laboracién con las asociacio-
nes de Personas con Discapa-
cidad Intelectual y Pardlisis
Cerebral de la Regién de Mur-

cia para la integracion laboral
de las personas con discapaci-
dad intelectual.

Con la asociacion Astrapa-
ce (Asociacion para el trata-
miento de personas con para-
lisis cerebral y patologias afi-
nes) celebramos un convenio
de colaboracién en virtud del
cual apoyamos la integracion
laboral de personas con disca-
pacidad mediante su contra-
taciéon laboral por parte de
nuestra empresa. El personal
contratado nos demuestra
diariamente que con su es-
fuerzo y sacrificio cumplen
con sus tareas como uno mas
de nuestros empleados.

Asimismo, mantenemos
en cada instalacién lo que de-
nominamos “plaza solidaria“,
de manera que los ingresos in-
tegros que se generan en el es-
tacionamiento de dicha plaza
revierten en la asociacion.

Recientemente hemos fir-
mado un acuerdo de colabo-
racion con Famdif (Asociacion
Murciana de personas con dis-
capacidad fisica y organica),
envirtud del cual sus alumnos
efectuaran las practicas labo-
rales previas a la incorpora-
cién al mercado de trabajo en
nuestras instalaciones.

¢Cudles son los planes de fu-
turo para New Capital 2000?

Actualmente nos encon-
tramos inmersos en un proce-
so de expansién en Espafia y
Portugal mediante el cual se
estan analizando aparca-
mientos para su proxima ges-
tién por el grupo.

Queremos llegar a ser un
referente en este sector a ni-
vel nacional y cada difa ir me-
jorando en la gestion y explo-
tacion de aparcamientos con
la implantacién de servicios
innovadores.

A comienzos del préximo
afio tendremos implantada
en todas nuestras instalacio-
nes una app a través de la
cual podremos gestionar el
conjunto de nuestros aparca-
mientos y que permitird a los
usuarios realizar pagos por la
duracién de su estaciona-
miento mediante una aplica-
cion movil (Android o I0S)
sin necesidad de utilizar
nuestros terminales de pago.
Esta aplicacion dispondra
también de una versién web
en la que los usuarios podran
registrarse y consultar el his-
térico de pagos, recibir factu-
ras, etc.

APARCAMIENTOS

- :

Lad NCapital
___-""_--'

https://aparcamientosnewcapital.es
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ENTREVISTA José M2 Erana Spanish Country Manager de Ingram Micro Logistics Services

‘“Servicios logisticos a medida para mejorar
elnegocio de nuestros clientes”

Multinacional californiana creada en 1979 e integrada en el grupo chi-
no HNA desde 2016, Ingram Micro es un mayorista lider mundial de
productos tecnologicos. A lo largo de los afos se ha ido introduciendo
en el mercado internacional a través de fusiones y adquisiciones, cre-
ando diferentes servicios de valor afiadido donde se incluye la logjsti-
ca. En este sentido, en Espana se establece mediante la adquisicion
en 2016 de la empresa One 2 One Logistics, que desde entonces pasa
a denominarse Ingram Micro Services Spain, formando parte del area
logistica de la compania, también conocida como CLS.

¢Qué lineas de negocio
desarrolla Ingram en Es-
pana?

En la actualidad, la ac-
tividad se centra en tres
areas diferenciadas: solu-
ciones tecnoldgicas, cloud
o computacién en la nube
y logistica, esta tltima
gestionada por Ingram
Micro Services Spain,
compafifa que emplea a
180 profesionales, posi-
cionada en la parte me-
dia-alta del ranking en
cuanto a facturacién de
operadores logisticos en
Espafa, y de la que soy
responsable.

¢ Qué servicios ofrece In-
gram Micro Services
Spain?

Ofrecemos servicios lo-
gisticos integrados de va-
lor afiadido, que inclu-
yen: recepcion de mer-
cancia, control de calidad
de los productos, almace-
namiento, manipulacio-
nes especiales, prepara-
cién de pedidos, transpor-
te, call center de atencién
al cliente, gestion de la lo-
gistica inversa (recogidas
y retornos de mercancia,
reparacién y puestas a
nuevo), gestion de toda la
vida ttil de los productos
(DaaS) y consultoria lo-
gistica.

“El equipo de Ingram Micro
Services Spain estd preparado e
ilusionado para mejorar la logistica
de nuestros actuales y futuros
clientes en Espana”

¢Con qué instalaciones
cuentan?

Contamos con un al-
macén de 21.000 m2 a 40
km de Madrid, en Azu-
queca de Henares (Gua-
dalajara), desde donde
damos servicio a la Penin-
sula Ibérica, Baleares,
Ceuta y Melilla, ademads
de paises limitrofes; y un
segundo almacén, de
2.000 m2, en Las Palmas

COMMERLE FECYCLE

SERVICES

de Gran Canaria, desde
donde damos servicio a
todas las Islas Canarias.

Ingram Micro Espafia
dispone también de otro al-
macén, de 24.000 m2, en
Tarragona; y uno mas, de
7.000 m2, en Lisboa, desde
donde se ofrecen servicios
logisticos enfocados princi-
palmente a las dreas de ne-
gocio de soluciones tecno-
l6gicas y cloud.

cSobre qué pilares se
asienta la filosofia de la
empresa?

Sobre tres sélidos pila-
res: las personas, el clien-
te y la innovacién y mejo-
ra continua. Todo ello,
dentro de un entorno de
sostenibilidad y compro-
miso con el medio am-
biente.

Invertimos continua-
mente en mejorar nues-
tras lineas de producciéon
enfocadas a los canales de
distribucién B2B y B2C,
ensobradoras y paletiza-
doras automaticas,
Xybots y en la incorpora-
cioén afio tras afio de nue-
vos automatismos anali-
zados, disefiados y adap-
tados de manera especifi-
ca para nuestros clientes,
segun las necesidades
particulares de cada uno
de ellos y teniendo en
cuenta los niveles de cali-
dad del servicio y los cos-
tes asociados. La clave es-
ta en ser proactivo, enten-
der bien qué necesita el
cliente y aportarle una so-
lucion de calidad, con ex-
celente servicio y siendo
ademads competitivos en
precio.

ZQuién es su cliente tipo?

Es variado, pero basi-
camente nos centramos
en un cliente tecnolégico
y de e-commerce, y de
sectores como automo-
cién, banca, productos sa-
nitarios, moda y comple-
mentos. En su mayoria,
son clientes con una alta
variabilidad diaria en tér-
minos de volimenes, que
requieren una gestion del
personal répida y eficaz y
unos servicios especificos
de manipulacién y trans-
porte totalmente adapta-
dos a sus necesidades.

I

“La compania
ofrece servicios
logisticos
integrados de
valor anadido”

¢En que puntos se erige
la excelencia en Ingram
Micro Services Spain?
Trabajamos con el Mé-
todo Lean de Excelencia
Operativa para toda la ca-
dena de suministro, pero
teniendo en cuenta que al
final la excelencia siem-
pre acaba recayendo en
las personas, tod@s y ca-
da un@ de 1@s integran-
tes de esta organizacion
estdn altamente cualifi-
cad@s en cuanto a cono-
cimiento y experiencia;
habilidades tales como
orientacién a resultados,
visién global, gestion del
estrés, comunicacion, tra-
bajo en equipo, imagina-
cion, coraje, flexibilidad
y adaptabilidad; y acti-
tud. Y dado que somos
una empresa de servicios,
tod@s tenemos una mar-
cada vocacion y foco en la
atencion al cliente. Si uni-
mos a todo esto valores
como la integridad, la res-
ponsabilidad, la transpa-
rencia y la honestidad, los
cuales forman parte del
ADN de la compaiiia, es-
tamos seguros de que
siempre estaremos muy
cerca de los niveles de ex-
celencia deseados y, en
muchos casos, estos facto-
res son lo que marcan la
diferencia. Ademas del
equipo humano y el know
how que aportamos, des-
tacaria la solidez financie-
ra de la compaiiia y nues-
tra elevada presencia en

paises pertenecientes a
todos los continentes, lo
que nos permite compar-
tir soporte y conocimien-
to sobre las diferentes
operaciones y sectores
donde damos servicios, lo
que a su vez nos facilita
enormemente la implan-
tacion de nuevos clientes
en nuestras instalaciones.

¢En qué se basa su politi-
ca de Responsabilidad
Social Corporativa?

En numerosas accio-
nes. Colaboramos con el
Ayuntamiento de Azu-
queca de Henares para in-
corporar al mercado labo-
ral a personas recién li-
cenciadas o sin experien-
cia previa. Ademas, cola-
boramos con centros de
educacién en programas
de becas y prdcticas remu-
neradas. Por otra parte,
colaboramos también con
el Banco de Alimentos;
con Cruz Roja en progra-
mas de insercién de per-
sonal con riesgos de ex-
clusién social; y con Inter-
mon Oxfam en eventos
solidarios, como el Trail-
walker, que es el mayor
desafio deportivo por
equipos del mundo y que
ayuda a acercar el agua a
aldeas necesitadas en va-
rios paises.

¢Cudl es el balance del
afo y sus proyectos futu-
ros?

Nuestro sector esta to-
davia creciendo afio tras
afio, asi que cerraremos
2019 de manera positiva.
Ademas, dentro de la es-
trategia a nivel europeo,
la compafia apuesta por
el crecimiento en Espafia,
por lo que tenemos ante
nosotros una gran oportu-
nidad. Ganar4 la partida
quien sea capaz de enten-
der mejor las necesidades
de los clientes y de poner
en practica soluciones
efectivas e imaginativas a
precios competitivos. To-
do el equipo de Ingram
Micro Services Spain esta
preparado e ilusionado
para mejorar la logistica
de nuestros actuales y fu-
turos clientes.

https:// es.ingrammicro.eu
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ENTREVISTA Pedro Moreno Gerente de Galper Servicios Informaticos

ELERP mas completo para la gestion
de laindustria alimentaria

Creada en 1988, Galper es una empresa de-
dicada desde su fundacion al desarrollo de
software. En la actualidad, se centra exclusi-
vamente en el desarrollo e implantacion de
software de gestion empresarial, trazabili-
dady etiquetado para la industria alimenta-
riay especialmente para la industria camica.
La innovaciény el buen servicio son los pila-
res sobre los que se asienta su éxito.

Galper encontré su nicho
de mercado...

Si, el desarrollo de ERPs
era un campo demasiado
amplio y ademds se ha vis-
to cubierto progresiva-
mente por empresas multi-
nacionales que, a su vez,
han adquirido empresas
espafiolas del sector. Asi
las cosas, empresas peque-
fias como Galper, se han
visto obligadas a encon-
trar nichos de mercado
que esas grandes empresas
no pueden o no quieren

“Nuestro ERP
aporta una
solucion de
gestion muy
completa que
abarca tanto el
drea de oficinas
como la planta
de produccion”

ocupar. En base a ello, en
2005 decidimos dirigirnos
a empresas del sector ali-
mentario y en esa linea he-
mos seguido especializan-
donos e innovando.

¢Qué solucion ofrecen
hoy al sector alimenta-
rio?

Nuestra solucién Gal-
ges Smart ERP, compuesta
por diferentes mddulos
que dotan al sistema de
una amplia gama de fun-
cionalidades para la indus-
tria carnica, esta orientada
a mataderos, salas de des-
piece, fabricas de embuti-
dos, secaderos de jamones
y paletas y queserias. Gal-
per esta asentada en el
mercado con un amplio
numero de clientes, en tor-
no a 350, distribuidos por
toda Espafa.

Nuestra solucién para
la industria del ibérico, so-
metida a una normativa
muy especial y rigurosa,
esta especialmente bien
considerada entre nues-
tros clientes y entre las

La solucion Galges Smart ERP,
compuesta por diferentes modulos,
ofrece una amplia gama de
funcionalidades para la industria
cdarnica. Estd implantada en mas
de 350 clientes en Espana

empresas certificadoras de
la norma de calidad.

¢Como ayuda este ERP al
cliente?

Aportando una solu-
cion de gestion muy com-
pleta que abarca tanto el
area de oficinas como la
planta de produccién. To-
do el proceso productivo
esta integrado en el ERP,
evitando el trasiego de pa-
peles y el consiguiente
riesgo de errores. Y todo
ello siendo un sistema es-
pecialmente adaptado en
un entorno muy facil y que
permite una curva de
aprendizaje muy rdapida,

sin crear ningun trauma
asociado a los cambios.

Lo que hoy nos diferen-
cia es el salto de la oficina
a la fabrica: hemos pasado
de instalar nuestras aplica-
ciones en entorno de escri-
torio (oficinas) a desarro-
llar médulos y funcionali-
dades que, instalados en
terminales industriales (a
veces PC, a veces en pesa-
doras y etiquetadoras in-
dustriales), nos permiten
capturar datos alli donde
se producen. Hemos ido
ampliado el entorno de las
empresas clientes en el
que podemos aportar va-
lor.

¢Estdn trabajando para
que Galper llegue todavia
mads alld?

Efectivamente, todavia
un paso mas, a través de
una solucién informadtica
de comunicaciones en en-
torno Cloud Computing
que permita crear una red
de comunicacién entre un
proveedor de mercancias
perecederas y sus clientes
habituales, de tal manera
que en todo momento y en
todo lugar el cliente pueda
intercambiar informacién
con su proveedor acerca
de sus pedidos, cobros y
pagos y trazabilidad.

¢Esta app serd indepen-
diente del ERP que la em-
presa tenga instalado?

Si, por lo que podremos
explotarla comercialmente
de dos formas distintas.
Podemos hacer llegar
nuestra solucién de traza-
bilidad independiente-
mente del ERP que tenga
instalado el cliente; u ofre-
cer la solucién completa:
gestion empresarial, traza-
bilidad y esta nueva app
integrados en un solo sis-
tema.

¢Qué distingue a Galper
en su sector?

La innovacion y el buen
servicio son los pilares so-
bre los que se asienta el
éxito de Galper, utilizando
las herramientas mds mo-
dernas que existen en el
mercado y un experimen-
tado y comprometido

“Estamos
desarrollando
una app que
permita al
cliente realizar
pedidos a sus
proveedores
habituales
desde un tnico
entorno”

equipo humano. Sobre es-
ta base, nuestra motiva-
cién es establecer una rela-
cién cercana con el cliente,
realizando un buen traba-
jo previo de analisis que
nos permite identificar sus
necesidades. A esto afiadi-
mos que nos dirigimos a
un sector muy concreto
para el que la herramienta
esta perfectamente adap-
tada.

Conocemos muy bien
nuestros recursos, lo que
nos permite afrontar solo
aquellos proyectos que
mejor encajan en lo que
ofrecemos.

¢Como trabajan la exce-
lencia?

A través del desarrollo
de nuevos productos y ser-
vicios que aportan un ca-
racter diferencial para los
clientes. También prepa-
rando a la organizacion
para cambios culturales
que permitan afrontar con
garantias procesos de
transformacién réapidos y
radicales; y definiendo un
perimetro de negocios
abierto, capaz de concre-
tar alianzas y modelos de
negocio compartidos. Gra-
cias a ello, tenemos part-
ners y colaboradores y
nuestras soluciones estan
presentes y bien conside-
radas en empresas de toda
Espafia.

per

https://galper.com
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Atlas Informatica vuelca todo su expertise en VSPC,
su nueva marca de ordenadores dirigida a profesionales

El gran veterano en fabricaciony disefio de
equipos y componentes destinados al consu-
mo gaming, amplia su target al sector empre-

sarial.

inco marcas ga-

ming propias,

una plataforma

e-commerce
multimarca y un equipo
de eSports que ha con-
quistado el panorama na-
cional y parte del europeo
con incontables victorias.
El grupo empresarial ma-
laguefio sigue creciendo y,
en esta ocasion, la apuesta
gira en torno al ambito
corporativo, donde focali-
za sus mds de 15 afios de
experiencia en disefio,
configuracién y montaje
de ordenadores en este
ambicioso proyecto, que

cuenta desde ya con un
amplio catdlogo de equi-
pos destinados a profesio-
nales, tanto independien-
tes como empresas e insti-
tuciones, que necesitan so-
luciones eficientes en su
dia a dia. Asi nace la nueva
marca VSPC, con el princi-
pal objetivo de facilitar y
agilizar la carga de trabajo
al profesional de cualquier
rama.

Para ello, VSPC atina la
mejor tecnologia e innova-
cién con una rigurosa selec-
cién de componentes de las
marcas lideres en el sector pa-
ra maximizar el rendimiento,

Conjuga tecnologia e innovacion en
tres categorias enfocadas a
diferentes usos profesionales

calidad y vida util
de estos equipos.
Bajo este de-
nominador co-
mun, VSPC se en-
foca en 3 segmen-
tos de uso diferen-
ciados en las cate-
gorias: Gaming,
perpetuando su
apoyo al segmen-
to de los video-
juegos;  Expert,
destinado a profesionales de
las artes gréficas o la arqui-
tectura entre otros; y Office,
pensado para un uso ofima-
tico, tanto en el &mbito fami-

liar como empre-
sarial o institucio-
nal.

En cada una
de ellas, VSPC
ofrece productos
de gama de entra-
da, media y alta,
para usuarios que
requieran compo-
nentes con un po-

tencial de rendi-
miento superior.

Dentro de la serie DOMO
encontramos disefios versa-
tiles, funcionales y muy in-
tuitivos desde tan solo
299€. Estan pensados para

el equipamiento de oficinas,
pymes y micropymes, por su
gran capacidad de almace-
namiento, su rapida trans-
misién de informacién y eje-
cucién simultdnea de multi-
ples tareas de manera silen-
ciosa.

Asimismo, VSPC ofrece la
posibilidad de completar el
equipo con un monitor de
24” 0 27” full HD que pro-
porciona una calidad de
imagen excelente y una sin-
cronizacién total entre la
gréfica y la pantalla. En la
categoria Office, ademas, ca-
da equipo incluye el teclado
y el ratdn sin coste adicional.

Ademas, en VSPC asu-
men el 100% de los gastos
de envio, de manera que di-
cho importe no sea una ba-
rrera para el cliente. En defi-
nitiva, una marca que vela
por el cliente, entendiendo
sus necesidades y ofreciendo
una atencién y servicio pre y
post venta personalizados,
asesorando también al pro-
fesional que no tenga claro
qué equipo encaja mejor en

|
Equipos
versatiles e
intuitivos desde
299€ que
incluyen raton,
teclado y hasta
los gastos de
envio

www.atlasinformatica.com
WWW.VSPC.€S

ENTREVISTA Carolina Gago Directora General de IOT

‘“Trabajamos para poner a tu alcance
las mejores lentes del mundo”

|OT consiguié cambiar el rumbo de la dptica
apostando por lentes para gafas de marca
propia. Su capacidad para adaptarse a las
necesidades de sus clientes ha hecho que
mas de 400 laboratorios en todo el mundo

confienenellos.

¢Como nacio IOT?

Una gran idea impulsé
su nacimiento. Los funda-
dores de 10T, Daniel Cres-
po, José Alonso y Juan A.
Quiroga querfan ofrecer a
los laboratorios la tecnolo-
gia y los servicios necesa-
rios para que ellos pudie-
ran disponer de las mejores
lentes del mundo. Los labo-
ratorios podrian tener li-
bertad total para poder cre-
ar lentes a medida y dispo-
ner de un control integro
de su producto. IOT seria
asi el motor de innovacién
de cada laboratorio que le
permitirfa competir con su
propia marca al mas alto
nivel.

¢Qué diferencia a IOT?

En una industria marca-
da por la consolidacién,
IOT apuesta por la innova-
cién en productos de alto
valor que supongan un
avance real en la vision de
las personas. La honestidad
y la transparencia son el
centro de nuestro negocio.
Contamos con un equipo
multidisciplinar de profe-
sionales tnico, que trabaja

con dedicacién y compro-
miso, por y para el cliente.
Finalmente, en IOT aposta-
mos claramente por el I+D
invirtiendo mas de un 30%

“Invertimos en I+D mas del 30% de
nuestros beneficios anuales,

lo que nos permite tener un ciclo
de innovacion muy agil”

de nuestros beneficios
anuales a tal fin, lo que nos
permite tener un ciclo de
innovacién muy 4agil.

¢Como afronta IOT el futu-
ro?

El futuro es muy prome-
tedor y hemos apostado por
diversificarnos. Hace 4 afios
empezamos una nueva linea
de investigacién en el cam-
po de las lentes que se acti-

van con la luz. Estas lentes
son completamente transpa-
rentes en interiores y se os-
curecen cuando salimos a la
calle. Uno de nuestros obje-
tivos es poder crear las len-
tes que se activan con la luz
mas rapidas del mercado y
que estén al alcance de to-
dos. Ademas, IOT cuenta
con una sede de investiga-
cién avanzada en la Funda-
cién Parque Cientifico de

Madrid, donde tenemos un
equipo destinado exclusiva-
mente al descubrimiento de
futuras tecnologias revolu-
cionarias que supongan un
impacto cuantificable en
nuestro sector.

De verdad, ¢ hay tanta tec-
nologia detrds de unas len-
tes para gafas?

Sin duda. Ciertamente es
desconocido para la mayor
parte de la sociedad. En los
tiempos que corren es posi-
ble adquirir una lente tnica
solo para ti, completamente
personalizada que se calcula
gracias a un programa insta-
lado en un ordenador. Pode-
mos incluso conocer a priori
qué tipo de lente es la més
adecuada y la que mejor re-
sultado te va a dar antes in-
cluso de que la compres. Es-
to es posible gracias a la in-
teligencia artificial. 10T
cuenta con una patente so-
bre este concepto y dispone
ya de un producto comercia-
lizado en nuestro pafs.

www.iot.es
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Se buscan 100 empresas que quieran instalar
una planta fotovoltaica para autoconsumo

El PSE (Proveedor de Servicios Energéticos)
E4e Soluciones quiere reunir 100 empresas
interesadas en instalar sin inversion su plan-
ta fotovoltaica para autoconsumo, reducir el
gasto energético e independizarse parcial-
mente de las companias eléctricas. Este in-
novador proyecto garantiza a las empresas
seleccionadas un ahorro desde el primer dia
sin realizar ninguna inversion.

sta solucién de au-
toconsumo ofrece
beneficiarse de la
autogeneracion
energética, gracias a la nue-
va normativa sobre energias
renovables que liberaliza y
regula su generacién en Es-
pafa.
La propuesta, destinada
a 100 empresas, nace de la
derogacién del llamado
“impuesto al sol” a comien-
zos de 2019, mediante el
Real Decreto 244/2019. Es-
te impuesto imponia un car-
go al consumidor por la
energia generada -si ésta
superaba los 10kW-. Desde
su suspension, particulares,
empresas y comunidades de
propietarios encuentran en
las instalaciones fotovoltai-
cas una solucién de ahorro
mediante su autoconsumo
energético.

“Muchos de nuestros
clientes llegan a E4e porque
han comprado placas sola-
res y no consiguen los aho-
rros ni la rentabilidad que
esperaban- explica Pedro
Barcena, director de E4e-,
esa es nuestra principal di-
ferencia, nosotros como
Proveedor de Servicios

Energéticos (PSE), no esti-

mamos los ahorros, sino
que garantizamos los aho-
rTos por contrato, maximi-
zando el retorno de la inver-
sion de cada cliente”.

Viabilidad del proyecto

Para sumarse al proyec-
to, las empresas interesadas
deberan inscribirse hasta el
dia 4 de diciembre en la
web de FE4e Soluciones
(ede-soluciones.com). Estas
empresas deben cumplir
unas condiciones: un con-
sumo de al menos
300.000kW/h Afio, dispo-
ner de cubierta (Al menos
5000m2) y ser propietario
de las instalaciones.

Las 100 empresas selec-
cionados recibirdn una visita
de los técnicos de E4e Solu-
ciones para determinar si la
instalacién es viable para
desarrollar este proyecto. En
los casos favorables, E4e ins-
talard sin inversion una plan-
ta fotovoltaica en su cubierta.

"Nuestra vision es dife-
rente a la del resto del mer-
cado. No vendemos plantas
fotovoltaicas, garantizamos
ahorros y, por tanto, la ren-
tabilidad de la inversion.
Queremos ser sus partners
energéticos”.

et

Solucion de autoconsumo
“llave en mano”

Con més de 10 afios de
experiencia en el sector de
la eficiencia energética, E4e
Soluciones quiere seguir
siendo pionera en los nue-
vos servicios energéticos de
autoconsumo fotovoltaico
para empresas y comunida-
des de propietarios. “Hace
10 afios nos miraban con
incredulidad cuando afir-
mabamos el gran ahorro
que producian nuestros
proyectos de eficiencia
energética. Ahora hay que
ganar la confianza del clien-
te en el terreno de la foto-
voltaica. Sin duda, la satis-
faccién sera la misma”, afir-
ma Barcena.

E4e Soluciones es un PSE
(Proveedor de Servicios
Energéticos), que desde el afio 2009
lidera proyectos energéticos con
ahorros garantizados y sin
inversion por parte del cliente.

En E4e Soluciones reali-
zan este tipo de proyectos
de autoconsumo “llave en
mano”, ocupandose de to-
das las fases del proyecto,
desde la legalizacion de la
instalacién, la garantia de
ahorros y produccién hasta
la monitorizacién y mante-
nimiento de la misma.

"Estamos seguros de
nuestra capacidad y de
nuestro expertise en el sec-
tor energético que nos per-
mite dar unas garantias y
un servicio diferencial: So-
mos capaces de garantizar
por contrato la generacion,
los ahorros y por tanto la
rentabilidad de la inversion
en un horizonte de hasta 35
anos”.

Autoproduccion
y autoconsumo en
las empresas espaiiolas

A pesar de ser el pais con
mas horas de insolacién de
Europa la potencia instala-
da en energia fotovoltaica
para autoconsumo es "muy
poca'- explica Pedro Barce-
na- la produccién de ener-
gia renovable en 2018 para

autoconsumo fotovoltaico
apenas supone el 0,3 % del
total, segiin datos de la
Unioén Espafola Fotovoltai-
ca (UNEF).

Cuando una empresa so-
licita un proyecto de auto-
consumo, hay que tener en
cuenta diferentes aspectos.
“No todos los proyectos son
iguales, hay muchos facto-
res que influyen, siendo los
mds determinantes: el perfil
de consumo del cliente, el
aprovechamiento solar y el
tipo de cubierta”, explica
Pedro Bércena. Hasta aho-
ra, el ahorro para quienes
tenian plantas fotovoltaicas
de autoconsumo venia ex-
clusivamente del consumo
instantaneo de la energia
generada, pero gracias la
llamada “compensacién de
excedentes” a partir de este
otoflo se permitird tener
una retribucién econdmica
por el total de la energia ge-
nerada.

¢Qué ocurre por lo tanto
en el caso de que se genere
mas energia de la auto con-
sumida? En el Real Decreto
244/2019 se utiliza el con-

k-

cepto “compensacion sim-
plificada de los excedentes”
por el que la energia exce-
dentaria se retribuira eco-
némicamente por vatio ver-
tido descontandolo de la
factura eléctrica. Esta re-
duccioén de la factura eléc-
trica dependera del precio
pactado con la comerciali-
zadora.

Una nueva medida de RSC
Ademas del ahorro eco-
ndémico, la instalacién de
energia fotovoltaica en em-
presas optimiza la categoria
energética del edificio, y
contribuye a alcanzar medi-
das de RSC, como la conse-
cucion de los Objetivos de
Desarrollo Sostenible
(ODS) que establece Nacio-
nes Unidas. “Sin duda, he-
mos percibido un cambio en
los tltimos meses respecto
al interés y concienciacién
de las empresas por la ener-
gia fotovoltaica. Cada vez
estan mas comprometidas
con generar energia verde y
contribuir a reducir al méxi-
mo su huella de carbono”,
explica Pedro Bércena.

Efficiancy far Enangy

www.e4e-soluciones.com
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ENTREVISTA Pablo Merino Avila Director General de Prado y Somosierra

‘Somos una boutique de servicios
para el sector inmobiliario”

Pradoy Somosierra es una empresa especializada en ofrecer solucio-
nes técnicasyjuridicas para el desarrollo inmobiliario y de suelo. Para
conocer con mas detalle en qué consiste su labor, hablamos con Pa-
blo Merino Avila, Director General de la compariia.

¢Cudles fueron los orige-
nes de Prado y Somosie-
rra?

La compafia naci6 en
Santander en el afio 2006
con la intencién de ofrecer
una solucion integral y per-
sonalizada en el &mbito del
desarrollo integral del sue-
lo. Actualmente, contamos
con un equipo formado por
mas de 20 profesionales y
disponemos de sede en
Santander, Valencia, Ma-
drid, Getxo y la reciente
apertura en Barcelona.

¢Como definiria la filoso-
fia de trabajo de la firma?

Creo que lo que mejor
nos define es la busqueda
constante de la satisfac-

cién del cliente y el uso de
normas éticas internas pa-
ra conseguir que cada pro-
yecto se lleve a cabo en los
plazos y costes previstos,
lo que nos lleva a disponer
de unos procesos de detec-
cién y andlisis de indicado-
res que nos ayudan en to-
do momento en la toma de
decisiones. Esto es algo in-
dispensable cuando habla-
mos de procesos integra-
les. Y es que estamos en
condiciones de encargar-
nos del proceso completo,
desde la due dilligence,
que permite conocer la si-
tuacién del activo, el des-
arrollo urbanistico/nor-
mativo necesario, la pro-
pia ejecucion, hasta el faci-

lity management del pro-
yecto ya finalizado. De es-
te modo conseguimos co-
ordinar todas estas fases
para que se realicen de
acuerdo con las premisas
iniciales.

¢De qué manera se busca
la excelencia en una acti-
vidad como esta?

Siempre procuramos ser
diligentes en dreas como la
sostenibilidad para que los
proyectos salgan adelante
con todas las garantias y
sin riesgos reputacionales
para nuestros clientes. Nos
definimos como una firma
capaz de ofrecer servicios
de alta calidad en urbanis-
mo, ingenieria urbana y

medio ambiente, project
management, edificacién y
también en la prospectiva
y gestion de activos inmo-
biliarios. Pero mas alla de
todo eso, Prado y Somosie-
rra es una boutique de ser-
vicios que realiza trabajos
concretos para clientes
concretos, una empresa
que huye de lo estandar
porque en este sector no
hay dos proyectos iguales.
Esa personalizacién del
servicio nos ha llevado a
contar entre nuestros
clientes con grandes cor-
poraciones, pero también
con administraciones pu-
blicas y con clientes que
necesitan trabajos especia-
les para proyectos singula-
res. Muchos de ellos confi-
an en nosotros para que
gestionemos todo el ciclo
de vida de un proyecto, o
bien cualquiera de sus fa-
ses de manera indepen-
diente.

¢Puede citar algunos pro-
yectos en los que hayan
participado?

Uno de los més impor-
tantes fue la contruccién del
Centro Botin, proyecto in-
ternacional, donde nos ocu-
pamos del asesoramiento
urbanistico, juridico y me-
dioambiental del proyecto y
de las obras. Otro trabajo
destacable es la redaccién
del Plan de Vivienda de
Cantabria 2018-2021, que
nos convirtié en la primera
empresa privada que aseso-
ra a una comunidad auto-
noma en este campo.

En la actualidad, el pro-
yecto mds singular en el
que estamos trabajando en
Prado y Somosierra es el
desarrollo y ejecucion del
Palacio de Villagonzalo, de-
bido a la complejidad que
supone la gestiéon de un
proyecto en un edificio his-
térico situado en pleno
centro de la capital.

¢Cudles son los planes de
futuro de Prado y Somo-
sierra?

El futuro pasa por seguir
ofreciendo a nuestros clien-
tes un servicio integral y de
calidad. Para conseguirlo,
seguiremos apostando por
un equipo multidisciplinar
y experto integrado por ar-
quitectos, aparejadores,
abogados, ingenieros de ca-
minos, economistas y am-
bientalistas, algo funda-
mental para lograr los obje-
tivos marcados por nues-
tros clientes.
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pradoysomosierra.com

ENTREVISTA Ana Isabel Martinez Directora Comercial de Okey Viviendas

‘‘Cuando los clientes visitan nuestros pilotos
queremos que se sientan como en su propia casa”

Okey Viviendas lleva desde 1986 “haciendo
realidad los suefos de sus clientes”. Con este
objetivo, esta promotora inmobiliaria, cuya
sede central estd situada en la localidad de
San Pedro del Pinatar, ha entregado mds de
1800 viviendas. La inquietud de la compania
por estar siempre en la vanguardia del sector
le lleva al desarrollo de proyectos teniendo en
cuenta la sostenibilidad, haciendo viviendas
cada vez mas ecoldgicas. De la misma mane-
ra, usan las nuevas tecnologias, como la rea-
lidad virtual, para su comercializacion.

Okey Viviendas lleva desde
1986 en el mercado de la pro-
mocion de viviendas en la cos-
ta de levante. Han vivido tan-
to los tiempos de bonanza co-
mo los tiempos de crisis...
¢Qué valores les han permiti-
do superar los obstdculos?
Han sido varias las crisis a las
que nos hemos enfrentado, pero,
con gran esfuerzo, sentido co-
mun, responsabilidad y siempre
intentando dar lo mejor, tanto en
calidad como en servicio, hemos
conseguido superarlas. Somos
una empresa familiar que apues-
ta por estar cerca de sus clientes.

¢Cudntas promociones de vi-
viendas han proyectado y
vendido hasta el momento?

Hemos proyectado y vendi-
do més de 1.250 viviendas en-
tre San Pedro del Pinatar, Lo
Pagan, Torre de la Horadada,
Pilar de la Horadada, Torrevie-
jay Murcia. Y mds de 740 vi-
viendas en playas de Oliva y en
Mallorca junto con otras em-
presas del sector.

¢ Qué caracteristicas comunes
retinen sus promociones?

Podemos destacar que son
viviendas muy amplias, con
acabados de calidad y siempre
buscando los ultimos disefios y
detalles. Cuando los clientes vi-
sitan nuestros pilotos quere-
mos que Se sientan como en su
propia casa.

¢ Tienen actualmente alguna
promocion en venta?

En la actualidad estamos
llevando a cabo tres promocio-
nes, dos de ellas en Pilar de la
Horadada, Playamar Exclusive
y Playamar VII con un total de
30 viviendas y 22 en San Pedro
del Pinatar, Playamar Paradise.

En su opinion, el mercado
inmobiliario goza actual-
mente de buena salud?
Estamos percibiendo un pe-
quefio retroceso en la compra

de vivienda, la inestabilidad
politica tanto a nivel nacional
como europeo son uno de los
mayores factores que nos estan
afectando.

okey oo~

www.okeyviviendas.com
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ENTREVISTA Macario Fernandez Presidente y Consejero Delegado de Asturiana de Laminados

‘“‘Procesamos cualquier formato en zinc
y aluminio que exija la arquitectura’

Constituida en 2006, bajo la marca comercial elZinc®, Asturiana de
Laminados S.A. se ha convertido en uno de los 3 mayores producto-
res mundiales de zinc laminado. Su exhaustivo conocimiento del sec-
tor de la construccion, unido a su dominio tecnolégico y al compro-
miso de los profesionales que conforman elZinc, permiten su presen-
ciaenmas de 45 paises.

ol Minc

¢Como ha conseguido el-
Zinc® ser referencia mun-
dial en el sector del zinc
para aplicaciones arqui-
tectonicas?

Yo dirfa que han sido tres
los factores fundamentales
que han trazado el camino
de nuestra internacionaliza-
cién: nuestra pasion por el-
Zinc; méximo esfuerzo por la
calidad y el I+D+i; y asumir
una fuerte inversion para ser
el nimero uno en el mundo
por calidad, gama de produc-
tos y servicio al cliente.

celZinc® desarrolla su acti-
vidad en un mercado de
producto Premium en
cualquiera de sus aplica-
ciones?

Somos el nimero uno en
productos especiales, con
presencia en 45 paises de
todo el mundo. Solo elZinc
puede hacer determinados
acabados, con la calidad y
garantia requerida, lo que
ayuda a nuestra presencia
en proyectos singulares des-
de Australia a Canada o Pai-
ses del Este.
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¢Qué ventajas aporta el
zinc como material?

Belleza, calidad, durabi-
lidad y sostenibilidad. Be-
lleza, porque es un metal
vivo, en el que se puede
apreciar su trama a través
de los pigmentos o el pre-
patinado que lo recubre;
calidad, porque es un me-
tal que envejece autoprote-
giéndose y su aspecto siem-
pre es calido al tacto y a la
vista; durabilidad, porque
es un producto préctica-
mente eterno si esta correc-
tamente instalado en la cu-
bierta y/o fachada de un
edificio; y medio ambiente,
porque es un producto
100% reciclable, no conta-
mina.

¢Ofrecen productos en zinc
con diferentes acabados
estéticos y técnicos? ; Tam-
bién en diferentes forma-
tos?

Por supuesto. Nuestras
instalaciones estan listas
para procesar cualquier
formato que exija la arqui-
tectura, no solo en formas
rectangulares, sino tam-
bién se puede trabajar en
formatos curvos y de diver-
sas geometrias. El aspecto
del mar en movimiento,

“Somos el
numero uno
en productos
especiales
de zinc, con
presencia

en 45 paises”

por ejemplo, podria conse-
guirse con nuestras placas
de zinc.

¢En qué proyectos signifi-
cativos estd presente el-
Zinc®?

En edificio principal del
centro para pingiiinos (Phi-
llip Island, Melbourne, Aus-
tralia; la nueva fachada del
Restaurante Arzak (Donosti,
Espafa); el estadio de futbol
de Quebec (Canada); el
templo de Chung Tai Tan
(Taiwan); el Restaurante
The Alchemist (Manchester,
Reino Unido); el Monumen-
to Conmemorativo Nacio-
nal por la Paz y la Justicia
(Montgomery -Alabama,
Estados Unidos); la Termi-
nal maritima de cruceros de
Gexto (Bilbao, Espaiia)...

En 2018 crearon Latem
Aluminium SA... ;Con qué
objetivo? ;Va a ser una in-
dustria de referencia inter-
nacional en el dmbito de la
transformacion y comer-
cializacion del aluminio?

Por supuesto. Nuestro co-
nocimiento en la puesta en
marcha de la fabricacién de
zinc, el modelo de calidad,
acabados y de servicio a la
arquitectura y a los clientes
serd el pilar fundamental del
trabajo en Latem, con el ob-
jetivo de cubrir un espacio
que se debate entre la alta
calidad del zinc y la tradicio-
nal puesta en obra del alu-
minio.

¢Habian detectado una ne-
cesidad en el mercado del
aluminio para el sector de
la construccion?

Si, alo largo de una déca-
da, hemos visto como gran-
des proyectos inicialmente
disefiados con zinc acaba-
ban desarrollandose con
aluminio. Siempre por la
misma razén: el precio. Tén-
gase en cuenta que 1m2 de
aluminio tiene una densidad
aproximada de un tercio de
la que tiene el zinc, circuns-
tancia aprovechada por las
constructoras o instaladoras
con capacidad de hacer el
cambio a un metal mds eco-
noémico. Esta realidad nos ha
puesto a trabajar en un gran
proyecto de aluminio, no so-

lo para la construccién sino
también para la industria. E1
aluminio esta presente en to-
do lo que nos rodea. ..

¢Cudles son sus unidades
de negocio?

Una vez puesta en mar-
cha la laminacién de alumi-
nio, podemos hablar de tres
grandes unidades de nego-
cio. elZinc, ubicada en Lena
(Asturias), con actividades
de fundicién y laminacion;
acabados (prepatinados y
pigmentados sobre el zinc) y
accion comercial, incluida la
arquitectura y el disefio. La
segunda linea seria Latem
Refineria, centrada en la ob-
tencién de lingotes de se-
gunda fusion a través de la
fundicién de chatarras de di-
versa procedencia , genera-
da en la planta refinera de
Villadangos del Paramo (Le-
6n). La tercera es Latem La-
minacion, una fabrica ubica-
da en Villabrazaro (Zamo-
ra), actualmente en cons-
truccién, con una superficie
cubierta en primera fase de
50.000m?, que se alimenta-
rd en un 80% de aluminio li-
quido que le llegara de La-
tem Refineria, para después
ser colado, laminado, apla-
nado, tratado y cortado en
los formatos que nuestros
clientes demanden. La cons-

Con Latem
Aluminium
cubrimos un
espacio que se
debate entre la
alta calidad del
zincy la
tradicional
puesta en obra
del aluminio

truccién, la alimentacién y
el automovil figuran entre
nuestros objetivos de comer-
cializacion para estos pro-
ductos de alta calidad en sus
pardmetros de laminacién y
acabados.

¢ Qué productos ofrecen al
sector de la construccion?
En este sector podemos
ofrecer cualquier producto,
al igual que lo hacemos con
nuestros laminados de zinc,
para poner la piel a un edifi-
cio en formatos de bandejas,
paneles, tejas o cualquier
otro que el arquitecto o la
propiedad requieran.

www.elzinc.es
www.latemaluminium.com
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ENTREVISTA José Antonio Morales Director General de Rufepa

‘‘Cuando la gente mira un invernadero,
ignora el valor anadido que tiene detras”

Rufepa Tecnoagro es una compafiia especializada en el disefio y la
fabricacion de invernaderos para el cultivo agricola. Para conocer
con mdas detalle cudl es su labor, hablamos con su Director General

José Antonio Morales.

¢ Cudles fueron los origenes de
Rufepa?

La empresa naci6 en 1997
de la mano de cinco socios que
decidieron, tras varios afios en
el sector de la construccién de
invernaderos, poner en marcha
un proyecto diferente y que
aportara valor al mercado. Po-
co a poco, Rufepa fue creciendo
y en el afio 2005 abrimos una
filial en México que nos permi-
ti6 ofrecer un servicio muy per-
sonalizado a los clientes en Mé-
xico y paises vecinos. Hoy,
nuestra empresa es una de las
referencias en el sector.

¢Como dibujaria la filosofia
de trabajo de la empresa?

Creo que lo que mejor nos
define es que estamos espe-
cializados en aceptar retos
complejos y proyectos de alto
valor afiadido. Eso nos ha per-
mitido acompafiar a nuestros
clientes en su crecimiento ¥,
gracias a una excelente rela-
cién con proveedores y a un
magnifico equipo humano,
crecer con ellos.

¢Sobre qué puntos se erige la
excelencia de Rufepa?
Siempre trabajamos bus-
cando la excelencia, pero con-
seguirlo es cuestién de cuidar
muchos aspectos que inciden
en el dfa a dia de una empresa.
Nosotros procuramos integrar
toda nuestra estructura para
ponerla al servicio del cliente y
lograr asi ofrecerles la mejor so-
lucién a sus necesidades. Ello
implica tener el abanico mds
amplio posible de opciones,
tanto en términos de tecnolo-
gia como de coste, porque cada

cliente, como cada cultivo, es
diferente. Siempre apostamos
por la honestidad para lograr
clientes satisfechos.

¢A qué perfil de cliente se diri-
gen?

Trabajamos con pequefios
agricultores y hasta grandes
productores que producen pa-
ra importantes cadenas de su-
permercados. Ademas, colabo-
ramos también con inversores
y con gobiernos de diferentes
paises que buscan un asesora-
miento en materia de seguri-
dad alimentaria. Un buen
ejemplo de ello son los proyec-
tos que, desde hace méas de tres
aflos, estamos suministrando
al gobierno de Egipto y que
nos permitird suministrar e
instalar 2.255 hectéreas de in-
vernadero.

¢Con qué estructura cuentan
para dar respuesta a esa de-
manda?

Disponemos de unas insta-
laciones de 17.000 m2 de su-
perficie donde se encuentran el
area de produccion, los alma-
cenes y las oficinas. A ello hay
que sumar la fabrica de San
Luis Potos y las oficinas de Ri-
mex en Querétaro (México). A
nivel de personal, tenemos un
equipo que ronda las 100 per-
sonas que, contando los grupos
de montadores, ronda las 200
en la época mas intensa de
montajes.

£Qué servicios ofrece Rufepa?

Uno de nuestros elemen-
tos diferenciales es que somos
capaces de ofrecer un servicio
integral. Esto significa que nos

ocupamos del disefio, la fabri-
cacion y el montaje de inver-
naderos con las instalaciones
anexas necesarias. En aque-
llos paises donde no instala-
mos de forma directa siempre
supervisamos con personal in
situ el progreso y la calidad de
cada proyecto.

¢Qué diferencia a la empresa
de sus competidores?

Ademds de la experiencia
de personal nuestro con mas
de 30 arios en el sector, somos
capaces de cubrir cualquier ne-
cesidad. Hay competencia es-
pecializada en un tipo de inver-
nadero, pero pocas que puedan
ofrecer desde invernaderos de
cristal, plastico, policarbonato
y hasta de malla para la protec-
cion. El cliente valora tener un
proveedor tnico para todas sus
necesidades.

¢Acuden a las ferias del sec-
tor?

Si, procuramos ir a las mas
importantes, tanto en Espafia
como en otros paises como Mé-
xico, Holanda, Turquia, China,
Rusia, Kazakstdn o Abu Dhabi.

¢Se puede innovar en un mer-
cado como este?

Sin duda. La evolucién de
la agricultura protegida en los
dltimos afios ha sido muy
grande y nosotros hemos sido
no solo testigos, sino también
protagonistas de los cambios
en campos como el disefio, los
materiales o la bisqueda de un
menor consumo de recursos
como energia, agua o fertili-
zantes. En este sentido, una de
las areas que mas hemos cui-
dado es la consultorfa para
clientes y administraciones de
paises que estan comenzando
a apostar por la seguridad ali-
mentaria de la agricultura y
buscan producir mas con me-
nos recursos ante el reto de un
futuro préximo donde habra
que alimentar a una poblacién
mucho mayor.

Y eso se traduce en invernade-
ros mds avanzados...

Asi es. Hemos trabajado en
varios proyectos que van por
ese camino. Uno de ellos es el

sistema de riego por goteo en
cultivos que no usan el suelo,
sino un sustrato sobre una ca-
nal, de manera que podemos
recoger el agua sobrante y reu-
tilizarla tras una desinfeccion
UV u otros medios. También li-
deramos el  proyecto
SUN4GREEN del programa
H2020 de la UE para el uso de
energia fotovoltaica en inver-
naderos y hemos demostrado
que es posible tener estructu-
ras energéticamente autono-
mas en las que se pueden culti-
var tomates, melones, pimien-
tos y otros productos agricolas,
a diferencia de otros proyectos
fotovoltaicos donde el exceso
de sombra no permite real-
mente usar el invernadero pa-
ra producir. Un tercer proyec-
to, en este caso con el CEBAS,
de la Universidad de Murcia,
trata sobre los sistemas de cul-
tivo cerrados en contenedores
maritimos, multinivel, con lu-
ces artificiales tipo LED, que
permiten no usar pesticidas y
un ahorro del agua de hasta el
95% sobre el consumo a cam-
po abierto para algunos culti-
vos. Esto es ya una realidad,
conocida como “Vertical Far-
ming”.

¢También han evolucionado
los de cristal?

También. En otro proyecto
de I+D, participamos en el es-
tudio de cristales “smartglass”,
que permiten jugar con su ca-
pacidad de transmisién para
regular la luz y la temperatura
del invernadero, lo que abre
numerosas opciones para los
productores. Cuando la gente
ajena al sector, mira un inver-
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nadero, es poco probable que
imaginen todo lo que hay de-
tras de una estructura que sirve
para proteger los cultivos.

¢De qué manera se cuida la
responsabilidad social desde
Rufepa?

Desde diversos dmbitos.
Trabajamos con proveedores
estables desde hace 25 afios,
empresas con las que hay una
gran confianza mutua, que
nos han ayudado a evolucio-
nar y han crecido con nosotros
generando mayor empleo es-
table. Como empresa, hemos
instalado este afio placas de
energia solar fotovoltaica en
nuestra fabrica, para asf redu-
cir nuestra huella de CO2. Pro-
curamos cuidar a nuestro per-
sonal, ofreciéndole reciente-
mente una mayor flexibilidad
en los horarios. Pero quizas lo
que mas “huella” pueda dejar,
son las soluciones que aplica-
mos para la reduccién de los
consumos de agua, fertilizan-
tes, insecticidas y pesticidas,
que tienen una importancia
capital para la conservacion
del medio ambiente, lo que
nos afecta a todos.

¢Qué supone para la empresa
el premio CEPYME 500?

Nos han otorgado este reco-
nocimiento por el crecimiento
y la proyeccién nacional e inter-
nacional de los tres ultimos
afos. Para nosotros es un orgu-
llo formar parte de las 500 em-
presas espafiolas que mas creci-
miento han experimentado y
nos anima a seguir afrontando
nuevos retos para el futuro. Es-
tamos en ese ranking y, ade-
mas, hemos sigo la segunda
empresa de esas 500 en por-
centaje de crecimiento, algo
que debemos al esfuerzo de
empleados y proveedores y a la
fidelidad de nuestros clientes.

www.rufepa.com
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ENTREVISTA Luis de Mesa Director General de Estudio Técnico Luymar

‘“El objetivo ahora es reducir el consumo
energetico de nuestros equipos”

A punto de cumplir 30 afos, Luymar ha pasado de ser una pequena
empresa familiar que se introdujo en el mercado fabricando equipos
de ventilacion a convertirse en uno de los lideres del mercado espa-
fiol, mirando de ti a tu a las multinacionales del sector con sus nove-
dosos equipos de recuperacion de energia.

¢Como ha evolucionado
Luymar en 30 afios?

Hemos crecido muy des-
pacio, tuvimos una primera
etapa en una nave alquilada
de 400 metros cuadrados con
maquinaria de segunda ma-
no; en la segunda etapa nos
mudamos a unas instalacio-
nes mayores, ya con maqui-
naria propia y disefiando
nuestros propios equipos,
que fabricdbamos como ga-
ma blanca para marcas muy
importantes del sector. En
2007 creamos nuestra propia
marca, cuando se aprobaron
el nuevo reglamento de insta-
laciones térmicas (Rite) y el
nuevo cddigo técnico de edi-
ficacién (cte), y el 1 de enero
de 2018 nos mudamos a

nuestra sede actual, con una
superficie de 5.500 metros
cuadrados y 25 empleados.

¢Como se adaptaron a ese
nuevo reglamento?

Cuando empezamos, el
objetivo principal era extraer
el aire viciado de lugares co-
mo discotecas y hospitales. El
Rite fijo el objetivo principal
en la introduccién de aire lim-
pio en esos espacios y el uso
obligatorio de recuperadores
de energia. Nosotros llega-
mos con una pequefia venta-
ja porque éramos la unica
empresa de fabricacién espa-
fiola que ya estaba adaptada
al Rite. Llevdbamos desde
2000 desarrollando equipos
de recuperacion de energia

para clientes europeos. En el
norte, al tener temperaturas
mas frias, necesitan ventilar
las casas sin abrir las venta-
nas. Estos equipos hacen un
intercambio de energia entre
el aire que sale y el que entra
sin que se mezclen, utilizan la
energfa que se tira con la ex-
traccion de aire para calentar
el que entra en invierno y en-
friarlo en verano. En 2014 se
aprobd el reglamento de dise-
fio ecoldgico para los fabri-
cantes de toda la Unién Euro-
pea, con un periodo de adap-
tacion, y también estdbamos
listos el primer dia.

¢Como mantienen esa ven-
taja frente a sus competi-
dores?

Al ser una empresa peque-
fia, todos atendemos las lla-
madas de cualquier instala-
dor al que le surja un proble-
ma o una duda. No tenemos
un servicio técnico donde ha-
blas con una centralita, tene-
mos un trato muy personal y
directo. Ademas, colabora-
mos mucho con centros de
formacién de la Comunidad
de Madrid y del ayuntamien-
to de la capital, impartiendo

cursos y con alumnos en
préacticas.

¢Cudnto invierte Luymar en
I+D?

Mantenemos una inver-
sién del 5% de nuestra factu-
racién en [+D, que creci6 con
la construccién de las nuevas
instalaciones, donde tenemos
un laboratorio de 200 metros
cuadrados que usamos tam-
bién para probar todos los

equipos que salen de fabrica.
En treinta afios que vamos a
cumplir, hemos hecho sélo
dos servicios técnicos fuera
de la fabrica, lo que demues-
tra que trabajamos con unos
estandares muy altos de cali-
dad, montaje y profesionali-
dad.

¢En qué innovaciones estdn
trabajando?

En recuperacién de ener-
gia estd inventado casi todo,
son pequefios detalles los que
nos distinguen. Ahora esta-
mos centrados en mejorar la
eficacia de los equipos, en
muy estrecha colaboracion
con nuestros proveedores,
que son los mejores del sec-
tor. El objetivo es reducir el
consumo energético en los
motores eléctricos, aunque
nosotros ya estamos en la ca-
tegoria IES y los competido-
res siguen en IE3.

luymar.com

Par eso llevamos 30 afos creciendo,
Cireciendo las soluckones mas nnovade-
ras en climatizacidn, orientadas a un uso

En los espacios Luymar no hay cambios climaticos

mas eficlents del aire v la energia.
Y respetando b sostenibilidad v la salud
de las personas. ;Para qué cambiar?

WALy P corn
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ENTREVISTA German Soldrzano Director de marketingy comunicacion de Hergém

‘“Trabajamos para conseguir la maxima capacidad
calefactora con el minimo consumo de combustible”

Hergdm, multinacional cédntabra, acumula
casi 60 afos ofreciendo calor a los hogares
de todo el mundo. Su actividad se centra en
el desarrolloy fabricacién de productos de
calor, desde estufas hasta chimeneas y coci-
nas de lefia. Hablamos con su responsable
de comunicacion, German Soldrzano.

Hergom goza de un po-
sicionamiento envidia-
ble a nivel mundial, su
trayectoria de 60 afios
los convierte en uno de
los lideres del mercado.
¢Cudles han sido los va-
lores que le han otorga-
do ese nivel de éxito?
Hergdm es una empre-
sa con mas de 60 afios de
historia en el mercado.
Desde muy temprano
empezo su actividad ex-
portadora. Durante ese
tiempo, Hergédm ha acu-
mulado éxitos y expe-
riencia en el desarrollo
de aparatos de calefac-
cién a lefia y biomasa, a
través de la investiga-
cién, el desarrollo y la
mejora de la eficiencia de
nuestros productos. Hoy
Hergém cuenta con cien-
tos de miles de aparatos
instalados en el mercado.
Son productos fabricados
con materiales de cali-

dad, y que cuentan con
tecnologia de combus-
tién limpia y respetuosa
con el medio ambiente.
Gracias a nuestro presti-
gio, los consumidores tie-
nen la tranquilidad de
comprar un producto fia-
ble y duradero, y con un
servicio postventa de
confianza.

¢El hecho de tener fun-
dicion propia garantiza
la calidad de los produc-
tos que presentan en el
mercado?

Somos de las pocas
empresas del sector que
cuentan con fundicién
propia. El hecho de tener
nuestra propia planta de
fundicién garantiza la ca-
lidad del material princi-
pal con el que fabricamos
nuestros productos, des-
de las materias primas al
producto terminado. To-
da la actividad de disefio,

“Nuestros nuevos productos
cumplen con la nueva normativa
europea Ecodesign que entrard en
vigor a partir de 2022”

“Toda la actividad de diseiio,
desarrollo y fabricacion es llevada
a cabo por Hergom, y eso nos da un
control total del proceso”

desarrollo y fabricacion
es llevada a cabo por Her-
goém, y eso nos da un
control total del proceso.

El fuego como fuente
de calor también ha sufri-
do cambios a lo largo de
los afios, la bisqueda de
combustibles mds soste-
nibles y ecoldgicos ha su-
puesto un reto para el
sector...

La lefia es una fuente
de calor renovable y sos-
tenible, con emision de
CO neutral y por tanto
una de las fuentes de
energia mas ecoldgicas.

Por esta razén en los ulti-
mos afios hemos visto un
apoyo a estos combusti-
bles por parte de las ad-
ministraciones, pero tam-
bién una concienciacién
cada vez mayor respecto
a emisiones y rendimien-
tos, por lo que nuestro
sector esta regulado por
normas muy estrictas en
lo referente a eficiencia y
combustion limpia de los
aparatos, tanto en la nor-
mativa europea como en
la norteamericana. Her-
gom es de los pocos fabri-
cantes que cumple ambas
normativas para vender
la mayoria de sus pro-
ductos en ambos merca-
dos.

¢Cudles son las princi-
pales novedades que
han desarrollado?

En Hergém nos basa-
mos en el desarrollo de
productos para lefa fa-
bricados en hierro fundi-
do, avanzando en cada
generacién hacia proce-
sos de combustién cada
vez mas limpios. Nuestro
objetivo es reducir al mi-
nimo la emisién de parti-
culas a la atmésfera y ga-
rantizar una maxima efi-
ciencia que permita con-
seguir la maxima capaci-
dad calefactora con el mi-
nimo consumo de com-

bustible. Para ello des-
arrollamos tecnologias
como el sistema de doble
combustién avanzado, o
estufas de calefaccion a
lefia que se encuentran
entre aquellas con Ia
combustion mas limpia
del mundo. Nuestros nue-
vos productos cumplen
con la nueva normativa
europea Ecodesign que
entrarda en vigor a partir
de 2022, mas restrictiva
que la actual en cuanto a
emisiones y eficiencia.
También contamos con
una gama de productos
compatibles con las nue-
vas viviendas de gran efi-
ciencia energética.

¢Calor limpio y sosteni-
ble y disefio son compa-
tibles?

Los productos Hergém
no son solo altamente
eficientes, también da-
mos mucha importancia
al aspecto estético y de-
corativo. Queremos que
sean productos de disefio
atractivo y atemporal,
que enriquezcan la deco-
racion de las estancias en
las que se instalen. Para
ello colaboramos con di-
sefiadores internaciona-
les de reconocido presti-
gio en el desarrollo de
nuestros productos.

¢La preocupacion por el
medio ambiente tam-
bién se traslada a su
fundicion?

Nuestra planta de fun-
dicién fue completamen-
te renovada en el afio
2007, y en el proceso rea-
lizamos grandes inversio-
nes medioambientales
dedicadas a la adopcién
de medidas de control de
las emisiones atmosféri-
cas, vertidos y residuos,
lo que trajo como conse-
cuencia la consecucién
de la Autorizaciéon Am-
biental Integrada en
2008, revisada en 2015 y
recientemente, en 2019.
Con todas estas medidas
garantizamos la protec-
cién medioambiental en
nuestro proceso de fabri-
cacion.

Hergém esta presente
en los 5 continentes,
¢cudl es la infraestructu-
ra actual del grupo?

Nuestros principales
mercados son Europa y

USA, donde tenemos una
empresa filial. La sede
central en Cantabria al-
berga la fundicién, las
oficinas de I[+D y las line-
as de montaje de todos
los equipos.

Nuestro segun-
do centro de operaciones
se encuentra en Vermont,
Estados Unidos. Esta
planta de montaje alber-
ga también uno de los
centros de disefio de la
compaifiia, responsable
de alcanzar los altos ni-
veles de exigencia técni-
ca de la legislacién norte-
americana (EPA). La
marca dispone de una
gran penetracién en el
mercado norteamerica-
no, gracias al disefio dife-
rencial de sus productos
y a su reconocida cali-
dad.

Adicionalmente conta-
mos con delegaciones co-
merciales propias en Por-
tugal, Bélgica y México y
estamos presentes, a tra-
vés de importadores, en
mads de 40 paises.

¢:Se puede seguir cre-
ciendo? ¢Cudl es el reto
para Hergom?

Vemos mucha oportu-
nidad de crecimiento por
la tendencia de los con-
sumidores a buscar alter-
nativas de calefaccion
ecolégicas y econdmicas,
respecto a los combusti-
bles fésiles. En Hergém
trabajamos en adaptar-
nos a la evolucién cons-
tante en los mercados en
los que tenemos presen-
cia, y en desarrollar pro-
ductos para los nuevos,
siempre dentro del sector
de la calefaccion y cocina
a lefa, biomas y gas.
Nuestros departamentos
de I+D trabajan conti-
nuamente en la adapta-
cién a las nuevas norma-
tivas y retos que vienen,
asi como a mercados
cambiantes. Hergém es
una empresa que en toda
su trayectoria nunca ha
dejado de innovar con
proyectos nuevos y ambi-
ciosos.

hergom

www.hergom.com
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ENTREVISTA Eduardo Santos Simoza CFO de SDV & Partners

‘“La calidad y dar un servicio integral
han sido las claves de nuestro éxito”

SDV & Partners desarrolla proyectos de construccion y FF&E en Espa-
fiayentodo el mundo. Proyectos que van desde hotelesy residencia-
les de lujo hasta edificios de oficinas y espacios de trabajo flexible, re-
tail y restauraciéon. Una nueva forma de hacer arquitectura que res-
ponde a lairrupcion de la tecnologia en nuestras vidas.

La arquitectura ha evolu-
cionado mucho a raiz de la
crisis, ;como se ha adapta-
do SDV?

Las crisis son siempre un
reto para los innovadores y
el mejor momento de rein-
ventarse para los que ya es-
tan en el mercado. Los inver-
sores que aterrizaron en Es-
pafia exigian una nueva for-
ma de trabajar, mucho mas
colaborativa y radicalmente
mas rapida. No podian espe-
rar a tener un proyecto ter-
minado para luego licitarlo,
habia que hacer un fast track
para cumplir con los plazos
de inversién y desinversion
en los activos que estaban
adquiriendo y pocas empre-
sas estaban siendo capaces
de dar ese servicio con un re-
sultado satisfactorio. Decidi
crear SDV & Partners porque

era la tnica forma de res-
ponder a ese reto apoyando
en cada fase del ciclo de vida
del activo a nuestro cliente,
fuera el inversor, el asset ma-
nager o el project manager a
cargo del proyecto. Desarro-
llamos conjuntamente con
nuestros colaboradores el
proyecto mientras se inician
las obras, se escoge el mobi-
liario adecuado y se planifi-
ca la comercializacién. No
podemos perder de vista que
la construccién del activo
nunca es el fin sino el medio
a través del cual nuestros
clientes desarrollan su activi-
dad. Fl culto a la calidad co-
mo elemento distintivo de
SDV & Partners y nuestro es-
mero en dar un servicio inte-
gral han sido las claves de
nuestro éxito. Tenemos pre-
sencia y proyectos en toda la

peninsula ibérica y reciente-
mente hemos abierto oficina
en Miami. Creo que hemos
sabido cumplir y adaptarnos
a lo que cada dia nos exigen
nuestros clientes, y la mejor
prueba de ello estd en nues-
tros proyectos terminados.

Se han especializado en
crear espacios de trabajo, y
también disefian el mobi-
liario, ¢ qué perfiles profe-
sionales trabajan en SDV?
Ciertamente  nuestra
principal linea de negocio es
la construcciéon y equipa-
miento de espacios de traba-
jo flexibles con casi 23.500
metros cuadrados en los dl-
timos dos afios en toda Es-
pafia, pero no es nuestro
Unico sector. En este mo-
mento estamos desarrollan-
do la construccién de 19
chalés en Madrid, evaluan-
do proyectos hoteleros y
acabamos de iniciar un nue-
Vo restaurante en una gran
ciudad de Espafia. Légica-
mente, una actividad tan
frenética sélo puede conse-
guirse si los profesionales
que integran SDV & Partners
tienen el mismo grado de
CcOmMpromiso que nuestros
clientes. Nuestros proyectos
se desarrollan con las ulti-
mas tecnologias y tenden-
cias y de ahi que seamos per-
files muy diversos los que
colaboramos para sacar un
proyecto adelante: hay inte-
rioristas, arquitectos, inge-

nieros, project y asset mana-
gers, especialistas en mobi-
liario y empresas comerciali-
zadoras con un gran conoci-
miento del mercado local.

Adaptan edificios y crean
sus propios proyectos, ¢;es
mds fdcil cuando abordan
el proyecto desde el inicio?

Es mas fécil captar las ne-
cesidades que debes satisfa-
cer si estds involucrado des-
de el inicio y se tiene perfec-
tamente localizado al stake-
holder que toma las decisio-
nes importantes. Podemos
aportar valor en cualquier
fase, pero la adaptacién o
creacion de un edificio des-
de cero pudiendo incorpo-
rar medidas de sostenibili-
dad que sirvan para la ob-
tencién de certificaciones
Leed, Breeam y Well garan-
tiza una diferenciacién y un
mejor posicionamiento del
activo en el sector.

¢Como han evolucionado
los espacios de trabajo en
los tiltimos arios?

La arquitectura del futuro
ya esta aqui y surge como
respuesta a la violenta irrup-
cién de las nuevas tecnologi-
as en todas las facetas de
nuestra vida. Hemos adap-
tado los espacios de trabajo
y recreacién a las necesida-
des de las nuevas generacio-
nes que se incorporan al
mercado laboral. Trae consi-
go propuestas innovadoras

que multiplican las expe-
riencias del usuario median-
te la correcta conjuncién de
zonas de trabajo colaborati-
vo y de concentracién con
un tnico factor comtn, ga-
rantizar la disponibilidad de
la mejor conectividad para
elevar la productividad po-
tenciando la creatividad y
mejorado el clima emocio-
nal. La captacion y retencion
del talento se logra haciendo
que nuestros trabajadores se
identifiquen con nuestros
valores y consigan desarro-
llar su potencial en ambien-
tes colaborativos y dindmi-
cos. Atras quedaron los cubi-
culos, ahora tenemos espa-
cios para reuniones informa-
les insertados en zonas de
open space, salas polivalen-
tes para presentaciones y
conferencias que puedan
ampliarse o reducirse con
mobiliario de disefio, zonas
de coworking donde los
usuarios pueden presentar y
buscar financiacién para sus
proyectos o simplemente se-
leccionar un equipo multi-
disciplinar para desarrollar
un proyecto piloto.

El modelo coworking sigue
creciendo, ¢qué futuro tiene?

Esta forma de trabajo ha
venido para quedarse. Las
nuevas generaciones no sa-
ben estar desconectadas de
su entorno y si podemos
ofrecer diversas tipologias
de espacio dentro de la mis-

ma oficina, la creatividad y
el bienestar del trabajador
se disparan consiguiendo
una mayor retencion del ta-
lento y una mejor producti-
vidad a todos los niveles.
Hay muy pocos sectores en
los que no se estén desarro-
llando proyectos piloto de
espacios de trabajo flexibles.
Hay que tener muy en cuen-
ta que esa flexibilidad en los
puestos de trabajo sin asig-
nacién permite disefar es-
pacios mas optimizados. Los
centros de negocio desem-
pefian un papel muy impor-
tante al ofrecer una capaci-
dad de crecimiento y reduc-
cién de plantilla de manera
practicamente inmediata.
Equipos enteros de grandes
organizaciones se estan des-
plazando a centros de nego-
cios y no es una tendencia,
es un cambio estructural
muy positivo que refleja
hasta qué punto las empre-
sas han entendido que no se
pueden crear ni conseguir
nuevas oportunidades de
negocio de manera aislada.

¢ Qué proyectos destaca en
la trayectoria de SDV?

Tenemos la suerte de
contar con clientes con pro-
yectos innovadores que nos
motivan a superarnos dia-
riamente. El mds complica-
do que hemos abordado ha
sido la sede corporativa de
IWG en Barcelona por el
plazo de ejecucién: 3.800
metros cuadrados en dos
meses y medio. El més apa-
sionante, el Spaces de Maria
de Molina 41 en Madrid,
nuestro primer proyecto
desarrollado integramente
en BIM.

SDV®

sdvandpartners.com/es
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ENTREVISTA Eric Chartrain Vicepresidente y Director General de la division de packaging de International Paper en la region EMEA

‘“‘La peninsula Ibérica desempena
un papel clave en nuestra estrategia’

Con sede en Estados Unidos y una trayectoria de 120 afios, Internatio-
nal Paper es uno de los principales actores mundiales del sector pape-
lero, especializada en embalajes, papel y pasta de celulosa para nu-
merosas aplicaciones. Tiene presencia en Espafia desde que entrd en
el mercado de los embalajes de fibra de papel en los anos sesenta, y
su facturacion anual ha crecido desde entonces hasta superar los 350

millones de euros.

El mercado del papel ha
evolucionado mucho en los
tltimos afios. ;Como se ha
adaptado International Pa-
per a la nueva realidad del
sector?

El papel y los productos
creados a partir de fibras y
pastas de papel van a seguir
desempefiando un papel im-
portante en la vida cotidiana
de las personas. En la dltima
década, International Paper
se ha centrado cada vez mas
en desarrollar su negocio en
segmentos que estan cre-
ciendo: los embalajes a par-
tir de fibra y las fibras de ce-
lulosa. Hoy en dia, el nego-
cio del embalaje representa
aproximadamente el 70% de
nuestra facturacién global,
mientras que los papeles
graficos representan en tor-
no al 20% y las fibras de ce-
lulosa sobre el 10%.

Los embalajes de papel le
estdn ganando terreno a
otros materiales. ;Qué in-
version hace International
Paper en I+D para conti-

nuar ofreciendo productos
innovadores e interesantes?

El embalaje de fibra ha
ganado terreno recientemen-
te a otros materiales gracias
al crecimiento del comercio
electrénico, a la creciente de-
manda de los usuarios fina-
les y a las presiones legislati-
vas para la sustitucién de
plésticos por materiales mas
sostenibles. El embalaje de
cartén ondulado es un nego-
cio local por naturaleza y tra-
bajamos muy cerca de nues-
tros clientes para hacer reali-
dad la economia circular. E1
uso de recursos locales siem-
pre que sea posible, distan-
cias cortas y una comunica-
cién cercana con los clientes
son nuestra base para pro-
porcionar las soluciones de
embalaje adecuadas que res-
pondan a las necesidades de
sostenibilidad de los clientes
y usuarios finales. Esto tam-
bién incluye esfuerzos en
I+D para proporcionar em-
balajes sostenibles y mas efi-
cientes a nuestros clientes.
Por ejemplo, hemos invertido

en tecnologia de vanguardia
en nuestra fabrica de papel
reciclado para cartén ondula-
do de Madrid y continuamos
invirtiendo en I+D para re-
ducir atin més el peso del pa-
pel mientras mantenemos o
mejoramos sus caracteristi-
cas clave. Este esfuerzo en el
segmento del papel reciclado
demuestra nuestra capaci-
dad de ofrecer soluciones in-
novadoras a nuestros clientes
de cajas. Y estamos orgullo-
sos de haber sido reconoci-
dos en los premios World
Star of Packaging por varias
de nuestras soluciones, espe-
cialmente en las categorias
de innovacion y sostenibili-
dad: por ejemplo, la caja pa-
ra arena de gatos Pipikat (Es-
pafia), los envases de vino
CompackWine (Italia) y la
caja de frutas Ready-to-go
(Turquia).

¢Como hacen realidad la
economia circular?

Espafa, especificamente
el area de Madrid, es un gran
ejemplo de como damos vida

a la economia circular: nues-
tro negocio de reciclaje Car-
pa es el mayor reciclador de
papel de Madrid. Todos los
meses recolecta 11.000 tone-
ladas de papel y cajas usadas
y las entrega a nuestra fabri-
ca de Madrid para hacer pa-
pel reciclado que después
convertimos en cajas de car-

tén ondulado. Esas cajas se
venden a varias compafiias
de la zona para embalar y en-
viar sus productos. Después
de su uso, el usuario final las
devuelve al sistema de reci-
claje. Y de nuevo el proceso
comienza con Carpa recolec-
tando las cajas usadas. Ade-
mas, el recorte sobrante al
convertir las planchas en ca-
jas se envian de vuelta al mo-
lino para su reciclaje. Con el
centro de reciclaje cerca de la
fuente, se reducen las emisio-
nes de CO2 y nuestro sistema
de clasificacion de residuos
de alta calidad garantiza la
eficiencia. Ademas, la fabrica
de Madrid utiliza agua 100%
reciclada y cubre el 15% de
sus necesidades energéticas
con biogds autogenerado.

Recientemente han expan-
dido su presencia en Espa-
fla. ¢ Qué papel tiene Espa-
fla en la estrategia de Inter-
national Paper?

Estamos muy satisfechos
con nuestras recientes inver-
siones. Espafia es una eco-
nomia dindmica que, segin
la fuente que consultemos,
actualmente ocupa el tercer
o cuarto lugar en Europa en
términos de demanda de
envases, con una tasa de

crecimiento anual saludable
de entre el 2% y el 3%. Para
nuestro negocio de embala-
jes en EMEA, la peninsula
ibérica desempefia un papel
clave en nuestra estrategia
para desarrollar posiciones
ventajosas en mercados
atractivos. En los udltimos
cuatro afios hemos dado pa-
sos importantes para forta-
lecer nuestra presencia en la
Peninsula, como la adquisi-
cién y conversion de la fa-
brica de Fuenlabrada (Ma-
drid) a papel reciclado lige-
ro, la adquisicion de dos
nuevas plantas de fabrica-
cién de cajas en Tavernes
(Valencia) y Montblanc (Ta-
rragona) y el inicio de nego-
cios en Portugal, con la ad-
quisicién de la planta de
Ovar. En la actualidad da-
mos trabajo a 1.400 perso-
nas en Espafa y Portugal y
tenemos plantas, ademas de
las mencionadas, en Barce-
lona, Bilbao, Gandia (Valen-
cia), Villalbilla (Madrid) y
dos en las islas Canarias.

¢ Tienen mds planes de cre-
cimiento en el mercado es-
pafiol?

Queremos desarrollar po-
siciones ventajosas en merca-
dos atractivos y la peninsula
Ibérica es una geografia en la
que queremos desarrollar
aun mds nuestro negocio.
Después de haber invertido
recientemente en la adquisi-
cién de nuevas instalaciones
en Espafa y Portugal, busca-
mos continuamente otras
oportunidades para fortale-
cer nuestra presencia y nues-
tras capacidades para servir
aun mejor a los clientes.

¢ Qué peculiaridades tiene
para ustedes el mercado es-
paiiol?

Espafia es una economia
madura, bien desarrollada,
con una estructura solida pa-
ra hacer negocios y profesio-
nales con mucho talento. Su
sector de embalaje ondulado
es importante, con mas de
5.000 millones de metros
cuadrados, y actualmente es
uno de los de més rapido cre-
cimiento en Europa occiden-
tal. En lo personal, disfruto
mucho el tiempo que paso
aqui y aprecio mucho la
transparencia y la amabili-
dad de la gente y, sin duda,
la excelente cocina. Y, por su-
puesto, como apasionado de
los deportes que soy, sigo
con gran placer los partidos
de equipos de talla mundial
como el Real Madrid y el
Barca y deportistas como Ra-
fa Nadal.

www.internationalpaper.com/es
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ENTREVISTA Hanno Schoklitsch CEOy Fundador de Kaiserwetter

La obligada digitalizacion del sector
de lasrenovables

La compania alemana Kaiserwetter llegd a Espafia en 2012 con la premisa de mejorar la ges-
tion integral de activos de parques edlicos y solares. Gracias a su importante innovacion, se
convirtieron en una empresa digital convencida de que Espafia contaba con unas condiciones
favorables para seruna de las principales potencias en el mercado de las energias renovables.

La compaifiia ha llevado
el término IntelliTech al sec-
tor energético y actualmen-
te se dedica al analisis inte-
ligente de datos y al andlisis
predictivo de activos y car-
teras de energia renovable,
de cara a atraer capital de
inversores hacia el mercado
de las energias renovables.
De este modo, trabajan so-
bre tres pilares, que son:
maximizar los retornos del
capital, minimizar los ries-
gos de inversién y alcanzar
el mas alto nivel de transpa-
rencia en el sector.

¢Cudl es la filosofia de Kai-
serwetter?

Kaiserwetter tiene el ob-
jetivo de ayudar en la trans-
formacién energética ac-
tual, con el fin de cumplir
con los objetivos del Acuer-
do de Paris y avanzar hacia
una economia sostenible.
Gracias a nuestros servicios
e innovaciones digitales
ofrecidas en base a andlisis
inteligentes de datos e inte-
ligencia artificial, ayuda-
mos a nuestros clientes a
maximizar y rentabilizar la
produccion de energia lim-
pia y fomentamos las inver-
siones en energias renova-
bles en todo el mundo.

¢Cudl es la actividad que
desarrolla Kaiserwetter?

En Kaiserwetter trabaja-
mos sobre dos dreas espe-
cialmente de cara a aumen-
tar la produccién de energia
renovable, que son: la ges-
tién de activos de energias
renovables y las inversiones
en el sector.

Por una parte, de cara a
maximizar y rentabilizar la
produccién de energia re-
novable en los parques
energéticos, hemos presen-
tado recientemente ZULU,
el primer configurador on-
line de servicios para par-
ques renovables. ZULU
afecta a la generacién de
energia renovable, hacién-
dola mas competitiva, efi-
ciente y barata, al permitir
a cada gestor determinar
los servicios que desea y es-
coger los menores costes
anuales de la gestion técni-
ca y financiera de parques
energéticos del mundo. De
este modo, los clientes po-
tenciales pueden adaptar
totalmente los servicios que
desean de acuerdo a sus ne-
cesidades y conveniencia,
con el solo ‘click’ del ratén
de un ordenador. Este nue-
vo enfoque online impone
un nuevo estdndar en el
mercado en relacién con el
precio, acabando con la
préctica habitual de ligar
los precios de operacién a
los ingresos, al fijar unos
precios en el mercado, y
ofreciendo una total trans-
parencia sobre los costes
operacionales.

Por otra parte, de cara a
incentivar las inversiones
en el sector, trabajamos con
nuestra plataforma IoT ba-
sada en Smart Data Analy-
tics, asi como Predictive
Analytics y Machine Lear-
ning, ARISTOTELES, que
permite maximizar la ren-
tabilidad de los activos de
energias renovables. Quie-
nes trabajan en generacién

| SN TECHED
N

Tyds [l il

de energia renovable saben
que los cambios meteorold-
gicos y las limitaciones a la
hora de almacenar energia,
llevan a una grave incerti-
dumbre de cara a la planifi-
cacion de la produccidn, la
conexién a la red y la venta
de los kilovatios. Por ello,
con nuestra plataforma los
gestores de carteras pueden
analizar, en tiempo real, de
forma integrada y a través
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de distintos niveles de agre-
gacidn, los datos de rendi-
miento y los datos financie-
ros de las plantas de ener-
gia. De este modo, ofrece-
mos tranquilidad a los ge-
rentes al asegurar una pro-
duccién de energia en nive-
les de maximo rendimien-
to, asi como al ofrecerles in-
formacién oportuna y fia-
ble sobre los niveles de re-
torno de cada proyecto.

¢Como aplica Kaiserwet-
ter la Inteligencia Artifi-
cial y el Smart Data al
campo de las energias re-
novables?

Nuestras soluciones se
basan en el analisis inteli-
gente de datos para la mini-
mizacién de riesgos y maxi-
mizacién del retorno en la
gestion de diferentes pro-
yectos mediante la integra-
cién de analisis predictivos
y de riesgo a nivel financie-
roy técnico.

Las energias renovables
ofrecen mayor volatilidad
que las tradicionales, pero
gracias a la tecnologia pre-
dictiva se logra una gestién
mucho mas estable y preci-
sa de las mismas. El analisis
de datos en un parque, co-
mo la meteorologia, o la ve-
locidad y direccién del vien-
to, determinan una previ-
sién de produccion de ener-
gia mas precisa y eficiente,
permitiendo realizar ofertas
mas exactas de generacion
y planificacion, para cubrir
la mayor demanda posible
y asegurar una estabilidad.
En el sector de la energia re-
novable, el Andlisis Predicti-
vo es fundamental para
transformar el modo en que
se produce y distribuye la
energia, as{ como para cam-
biar el paradigma energéti-
co del dltimo siglo.

¢Cudl es la excelencia de
Kaiserwetter?

Desde su presentacién a
nivel internacional en la
COP22 de Marrakech, la
plataforma de IoT ARISTO-
TELES, que lidera la digita-
lizacién del sector ofrecien-
do Data Analytics as a Ser-
vice (DAaaS), sin necesidad
de software, como ningun
otro. La apuesta definitiva
por el sector de las renova-
bles y consecuentemente el
poder alcanzar los objetivos
climaticos, pasa por que los
gestores de carteras confien
en sus inversiones. Por eso,
ahora pueden consultar, en
tiempo real, desde un telé-

JULU

Service Canfigurator

fono mévil o un tablero de
control en cualquier orde-
nador, valiosa informacién
sobre métrica técnica, fi-
nanciera y meteoroldgica,
en forma de curvas de po-
tencia, tableros de control,
graficos y cuadros de man-
do, permitiendo recalibrar
activos para maximizar la
rentabilidad diaria de las in-
versiones.

¢Cudl es el tipo de cliente
con el que soléis trabajar?

Con nuestros servicios y
nuestras innovaciones digi-
tales ayudamos a una gran
variedad de clientes entre
los que se encuentran inver-
sores, bancos, organizacio-
nes supranacionales, asi co-
mo propietarios y gestores
de parques de energia reno-
vable, tanto a nivel regional
como nacional e internacio-
nal.

¢Habéis participado re-
cientemente en alguna fe-
ria especializada?

El pasado mes de octu-
bre, en el marco de la confe-
rencia europea de expertos
de SAP, la SAP TechEd de
Barcelona, junto a Markus
Noga, Head of Machine Le-
arning de SAP, presentamos
el innovador enfoque de
analiticas predictivas de
Kaiserwetter como best
practice de SAP Data Intelli-
gence.

Se presentd una nueva
funcién de ARISTOTELES
que usa machine learning a
partir de los datos histéricos
de turbinas edlicas para ali-
mentar continuamente los
algoritmos de aprendizaje,
que estan programados pa-
ra detectar e identificar lo
antes posible anomalias que
indican problemas técnicos
o un posible fallo. De esta
manera, los bancos e inver-
sores estan en condiciones
de contrarrestar a tiempo la
reduccion de la rentabilidad
o las dificultades para cum-
plir compromisos contrac-
tuales.

qlaiserwetier

https://es.kaiserwetter.energy
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ENTREVISTA Severiano Onega Director General de Agroamb Prodalt

‘“Elimpulso a la economia circular y el compromiso
con la I+D+i son dos prioridades para Agroamb”

Empresa gallega creada en el afio 2000, Agroamb es pionera en la va-
lorizacion de los residuos organicos que se generan en el sector agro-
alimentario. Cuando apenas nadie hablaba de economia circular,
Agroamb ya se posicionaba como un referente en este concepto,
abriéndose camino a traves de la +D+i para cerrar el circulo aportan-
dovalor afiadido al campo gallego.

¢Qué solucion ha encontrado
Agroamb para revalorizar los
residuos orgdnicos biodegra-
dables para uso agricola?
Partimos de la premisa de
cerrar el ciclo de vida de los re-
cursos, buscando su valoriza-
cién para que permanezcan el

mayor tiempo posible en la ca-
dena productiva. En concreto,
a partir de los residuos biode-
gradables, elaboramos un ferti-
lizante orgénico de bajo coste
apto para la utilizacién agricola
y forestal. Cada afio gestiona-
mos unas 200.000 toneladas

de residuos, procedentes de
mas de 90 empresas y de las
que se benefician mas de 200
agricultores para la mejora de
la productividad de sus suelos.

¢Como surge esta preocupa-
cion por el desarrollo sosteni-
ble?

Se trata de una cuestién de
actitud y compromiso que se
refleja, desde la constitucién de
Agroamb como iniciativa de
empleo local, en acciones con-
cretas, como nuestra adhesion
a United Nations Global Com-
pact, la mayor iniciativa mun-
dial voluntaria de responsabili-
dad empresarial y desarrollo
sostenible, al amparo de la que
se impulsan los Objetivos de

Desarrollo Sostenible (ODS).
Somos la tinica empresa galle-
ga que forma parte del Comité
Ejecutivo de la Red Espafiola,
en el que nos han reconocido
como una de las PYMEs que
mads ha contribuido a la divul-
gacién de la Agenda 2030.

¢Qué papel ocupan la investi-
gacion y la innovacion en el
desarrollo de la actividad de
suempresa?

LaI+D+i es una prioridad,
como demuestra el hecho de
que hayamos realizado y cola-

borado en una quincena de
proyectos de investigacién en
los que se han movilizado 2,5
millones de euros. Sabemos
que nuestro presente y futuro
pasan por reforzar atin mas
esos vinculos, ya que la comu-
nidad cientifica y las empresas
debemos buscar sinergias para
poder seguir avanzando hacia
una sociedad sostenible e inno-
vadora, como le trasladé al rec-
tor de la Universidad de Santia-
go de Compostela en la visita
que realizé hace unos dfas a
nuestra empresa.

En los ultimos afios Agroamb
ha recibido varios premios...
E1 XVI Premio Aresa o el XIII
Premio PYME de Expansién e
Ifema han supuesto hitos para
Agroamb, al igual que nuestra
candidatura para el prestigioso
galardén internacional EMAS,
que se falla este 25 de noviem-
bre, con solo cuatro entidades
de toda Espafia entre los finalis-
tas. Sin embargo, tan impor-
tantes como estos premios son
las certificaciones que hemos
alcanzado (la ISO
14001:2004, la del calculo de
la huella de carbono y la que
otorga el EMAS), asi como el
grado de compromiso que es-
tamos desarrollando en nues-
tras relaciones con agentes es-
tratégicos: nuestro propio per-
sonal, nuestros proveedores,
nuestros clientes y; por supues-
to, el conjunto de la sociedad.

www.agroamb.com

ENTREVISTA Ihigo Ramirez Zabala CFO de Feralco Iberia
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Filial espafiola de la multinacional sueca del mismo nombre, Feralco Iberia tiene como activi-
dad principal la fabricacion de coagulantes inorganicos empleados en el tratamiento de
aguas potables, residuales e industriales. Posicionada como una empresa lider en su sector,
actualmente mdés de 130 MM de personas en Europa beben agua tratada por Grupo Feralco.

Feralco Iberia nacié de una
empresa papelera espafiola. ..

Efectivamente. La empresa
Auxiliar Papelera, fundada en
1953. En los afios 70 empez6 a
fabricar sulfato de aluminio pa-
ra la fabricacion de papel y en
1992 también policloruro de
aluminio, dirigiéndose cada
vez mas hacia el tratamiento
de las aguas potables y residua-
les. En 2008 Grupo Feralco se
hacia con el 100% de su capi-
tal, cambiando su denomina-
cién a Feralco Iberia. Asi, a tra-
vés de la adquisicién de empre-
sas locales bien posicionadas,
es como el grupo ha ido abrién-
dose mercado en numerosos
paises. Actualmente cuenta
con 8 filiales en Europa. Hoy
Feralco es lider en el suministro
de sulfato de aluminio y uno de
los tres principales productores
en policloruros de aluminio.

Ambos se utilizan, principal-
mente, como coagulantes para
el tratamiento del agua.

¢ Qué les diferencia en su sec-
tor?

Hay dos factores diferencia-
les claros. Por un lado, lleva-
mos a la mdxima expresion el
“think global, act local”; apro-
vechamos las sinergias del gru-
po, principalmente conoci-
miento y tecnologia, pero con
una descentralizaciéon muy
efectiva, una gran autonomia
de gestién y una estructura
productiva muy adaptada a ca-
da mercado. Feralco Iberia
cuenta con 3 plantas industria-
les de fabricacién, en Alegia y
Leaburu (Guiptizcoa) y Valde-
moro (Madrid), y una de ges-
tién de residuos en Logrofo. El
otro gran factor diferenciador
es una fuerte orientacién al

cliente, soportada en una gran
capacidad y fiabilidad de sumi-
nistro en cualquier circunstan-
cia, lo que genera una gran
confianza en nuestros clientes.
Por otra parte, destacar que
nuestra competencia comercia-
liza también otro tipo de pro-
ductos quimicos, mientras que
nosotros tenemos el valor de la
especializacion. En la actuali-
dad, Feralco Iberia es lider in-
discutible en el mundo de las
aguas potables y queremos po-
tenciar nuestra presencia en
aguas residuales.

¢Para qué se utilizan sus pro-
ductos?

Nuestros productos son
esenciales para el tratamiento
de las aguas potables, asi como
para el tratamiento de las
aguas residuales del consumo
humano, que es preciso devol-

ver al medio ambiente debida-
mente depuradas. Igualmente,
se utilizan en determinados
procesos industriales, como en
la industria papelera o el sector
alimentario, entre otros; ade-
mas, para el tratamiento y de-
puracién de las aguas residua-
les procedentes de la industria,
que debe cumplir con las cada
vez mds exigentes normas en
materia de medio ambiente.
Cualquier industria que utilice
agua en sus procesos necesita
de nuestros productos.

¢Como van a aumentar su
presencia en aguas residua-
les?

Incorporando a nuestra
oferta de sales de aluminio
una nueva gama de productos
de sales de hierro, 6ptimos pa-
ra la depuracién. Reciente-
mente hemos adquirido la em-

presa Gesitma, dedicada a la
gestion de residuos proceden-
tes de las acerfas. Incorporan-
do procesos y otros productos,
vamos a valorizar estos resi-
duos, con un enfoque de eco-
nomia circular en torno a las
sales de hierro, como estrate-
gia para reforzar nuestra pre-
sencia en aguas residuales.

¢Qué decir de su compromiso
con el medio ambiente?

En Feralco Iberia hacemos
un gran esfuerzo por reducir
nuestra huella de carbono.
Mas de la mitad de nuestras
plantas estan muy cerca de

‘“‘Ayudamos a la comunidad y a la industria
\Ya a conseguir un agua de calidad”

“cero emisiones”. También
nos esforzamos por incre-
mentar el volumen de mate-
rias primas procedentes de la
economia circular. Me apete-
ce mencionar que, en el con-
texto de nuestra Responsabili-
dad Social Corporativa, Feral-
co, a través de Gesitma, patro-
cinamos al equipo de futbol
femenino EDF Logrofio, que
juega en la Primera Division
espafiola.

=g

iferalco

www.feralco.com
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ENTREVISTA Sr. Pablo Torres Direccidon de Ottobock

‘“‘Para Ottobock, lo primordial son
las personasy su calidad de vida”’

Ottobock, empresa alemana dedicada al desarrollo y comercializa-
cién de productos ortoprotésicos, celebré el pasado mes de febrero su
centenario. Desde su fundacién en Berlinen 1919, elmundoy la tecno-
logia han cambiado mucho. Hoy hablamos con Pablo Torres, parte de
la direccion del mercado ibérico.

Antes de nada, felicidades
por haber cumplido cien
afios. ;Como han logrado lle-
gar al 2019y ademds con tan
buena salud?

Estos cien afios no suponen
mas que otro punto de motiva-
cién para seguir explorando y
ofreciendo a nuestros usuarios
las mejores soluciones en orto-
protésica. En Ottobock trabaja-
mos de forma incesante en la
busqueda de la tltima tecnolo-
gia aplicada a la mejora de la
funcionalidad de las personas
con necesidades particulares.
Esta es nuestra mision y vision
centenaria: para Ottobock, lo
primordial son las personas y
su calidad de vida.

Detras de los dispositivos
protésicos para extremidades

inferiores y superiores que
ofrecemos, asi como de los sis-
temas de ayuda a la movilidad,
hay una enorme inversion en
I+D que se traduce en una
mejora constante de nuestros
productos.

Cuando vemos lo que son ca-
paces de crear en el dmbito
de las protesis es como si nos
trasladdramos a una pelicu-
la de ciencia ficcion. ¢El futu-
ro ya estd aqui?

Lo que el cine ha anticipa-

do muchas veces en el siglo .
XX es casi una reali-

dad en el XXI a ni-

vel de tecnologia

protésica, disposi-

tivos y sistemas de

control impensables hace ape

nas 20 afios. Estar a la van-
guardia en tecnologia aplicada
a la ortopedia nos permite es-
tar preparados y anticiparnos a
las necesidades y exigencias de
nuestros usuarios.

Para ello, damos la bienve-
nida a todos los avances que se
dan, no sélo en bioingenieria o
biomecanica, sino también a
nivel socio-tecnoldgico, es de-
cir, en innovacién desarrollada
al servicio del ser humano, co-

mo la orto-bidnica y la inteli-
gencia artificial.

¢La filosofia de Ottobock es
aplicar la tecnologia mds in-
novadora para mejorar la
movilidad de las personas
con problemas fisicos?

Claramente. En Ottobock
siempre hemos ido a la caza de
los tltimos avances tecnoldgi-
cos aplicados a la medicina.
Somos muy exigentes en el
testeo de nuestros dispositivos
antes de su salida al mercadoyy,
ademas, nuestro objetivo fun-
damental es adaptarlos de la
manera  mas

)

idénea y personalizada para
cada paciente.

¢Cudl es el ultimo proyecto
desarrollado? ¢ Tiene que ver
con el reconocimiento de pa-
trones?

Exactamente. Ottobock
acaba de lanzar Myo Plus, el
primer sistema de control por
reconocimiento de patrones
para la nueva generacion de
proétesis con manos multi arti-
culadas (biénicas), desarrolla-
do integramente en Europa.
Este sistema funciona gracias a

la toma de datos a

través de ocho
electrodos de su-
perficie de alta

4 resolucién situa-
dos en el encaje de
contacto del antebra-
zo residual del usuario. El
Myo Plus recoge los impulsos
musculares del usuario y, gra-
cias a la inteligencia artificial,
se configura una red de patro-
nes especificos e individualiza-

S

dos para cada persona. Con es-
to se consigue un menor des-
gaste cognitivo en el entrena-
miento de la protesis por parte
de los pacientes y, fundamen-
talmente, una mayor naturali-
dad en los movimientos de la
mano.

¢Ycudl es el proyecto de futu-
ro de esta empresa ejemplar?

Nuestro proyecto base se-
guird siendo poder ofrecer cali-
dad de vida a las personas que,
por diversos motivos, sufren
una pérdida de movilidad.
Nuestra meta es facilitar, en la
medida de lo posible, una re-
cuperacién, control de sus acti-
vidades, la maxima funcionali-
dad e independencia y la supe-
racién de obstaculos que pode-
mos encontrarnos en el dia a
dia.

Siempre intentamos ver el
mundo a través de los ojos de
nuestros usuarios.

www.ottobock.es
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ENTREVISTA Jose Luis Perez Director General de Industrie Cartarie Tronchetti Ibérica

ICT Group
Unaempresatoscand
de dimension europed

Hablar de ICT, una de las compariias mdas importantes en fabricacion
de papeltist anivel europeo, es hablar de una empresa 100% propie-
dad delafamilia Tronchetti. La Toscana es sinénimo de belleza y arte,
pero sus provincias también albergan una fuerte tradicién comercial
e industrial. Lucca concentra la mayor produccion de papel tist de
Europay es uno de los mayores clusters del papel tist en el mundo.

¢Como son los inicios de un
grupo como ICT?

En Lucca, la familia co-
mienza su actividad indus-
trial en 1970 fabricando pa-
pel derivado de la paja para
envolver alimentos. Del papel
marrdn tipo “el elefante” pa-
samos, en la década de los 70
con la llegada de la multina-
cional Scott Paper, a un papel
higiénico fabricado con
100% celulosa que cambid
los hdbitos de consumo. Esta
evolucion podia ser entendi-
da como una amenaza, pero
ICT la convirti6 en una opor-
tunidad y decidi6é instalar
una maquina de bobinas pa-
ra competir con Scott. En po-
cos meses, ICT se convirtié en
el principal proveedor de bo-
binas del mercado italiano.

Yllego Foxy...

En el afio 1982 da el salto
definitivo al mercado domés-
tico lanzando la marca Foxy.
Los elevados costes logisticos
dificultaban seguir exportan-
do desde Lucca y habia que
dar un salto al exterior para
estar cerca de las grandes ur-
bes de consumo. El reto eco-
némico era importante por
ser un negocio de “capital in-
tensivo”. Sobre un mapa eu-
ropeo se identificaron 3 pun-
tos estratégicos. Kostrzyn
(Polonia) fue la primera elec-
cion por la cercania y poten-
cial del mercado aleman,
ademds de Espafia y Francia.
El objetivo era dar servicio a
gran parte del mercado euro-
peo.

Foxy es nuestra marca es-
tratégica y a lo largo de estos
afios se ha convertido en una
marca de referencia para el
consumidor por su calidad e
innovaci6n. Algunos produc-
tos como Seda, Mega3 y Tor-
nado Azul son lideres en su
categoria por su calidad pre-
mium. Pero no podemos olvi-
dar las llamadas “marcas
blancas”: en el mercado re-
presentan mds del 70% del

consumo y desde ICT produ-
cimos para gran parte de
ellas. En estos afios hemos
construido con nuestros
clientes una solida reputacion
de confianza. También man-
tenemos nuestra tradicién de
venta de bobinas a las peque-
fias y medianas empresas que
trabajan en el sector “fuera
del hogar”.

Y todo ello nos lleva hasta el
dia de hoy. ¢ Cudl es la situa-
cion actual?

La experiencia ha sido y si-
gue siendo apasionante. El
Grupo ICT ha multiplicado
por 7 su facturacion en 20
afos (761,4 MM €), da tra-

bajo a mas de 1.600 personas
y la capacidad productiva nos
ha situado en el “top 7” de las
empresas de tisu en Europa.
La ventaja de ser una empre-
sa familiar es que hemos po-
dido planificar a largo plazo y
acometer importantes inver-
siones, mas de 750 MM € en
los ultimos 20 afios, sin la
presion excesiva del retorno
de la inversién.

¢ Qué secretos hay para lle-
gar hasta aqui?

Un elemento fundamen-
tal de este éxito empresarial
ha sido la firme decisién de
contratar el 100% del perso-
nal en las diferentes zonas.

“Algunos productos como
Seda, Mega3 y Tornado Azul
son lideres en su categoria
por su Calidad Premium”

DALES L

Deade 2013

“El consumidor nos reconoce por
nuestro compromiso con UNICEF”

Seleccionamos gente joven
con buena actitud y compe-
tencia a quienes inculcamos
nuestra cultura del negocio.
Todo ello ha creado un gran
sentimiento de pertenencia y
estamos muy orgullosos de
todo lo que nos aportan.

El otro es que mantene-
mos un didlogo constante con
los consumidores y clientes
para identificar oportunida-
des. Desde ICT proponemos
innovadores y exclusivos pro-
ductos, algunos de ellos pa-
tentados, respetando los mas
altos estandares de calidad.

a fanvor de

unicef &

APOYA EL PROYECTO
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Hablemos de su planta en
Espana...

ICT Ibérica, en Zarago-
za, es un centro logistico es-
tratégico por su equidistan-
cia con los principales cen-
tros de consumo. Aun cuan-
do iniciamos nuestra activi-
dad comercial en 1999, fue
en 2005 cuando inaugura-
mos la planta de El Burgo
de Ebro. La eleccion ha sido
perfecta porque nos ha per-
mitido construir un centro
de Excelencia Productiva,
con gente local y su proxi-
midad geografica nos per-

mite vender en el mercado
francés.

En la planta hemos inver-
tido mas de 260MM € y re-
cientemente hemos finaliza-
do la 22 fase. Hemos incorpo-
rado las ultimas tecnologias
de produccién ademds de au-
tomatizar gran parte de nues-
tros procesos logisticos con la
instalacién de un almacén
automadtico de gran capaci-
dad. El negocio ha crecido de
forma exponencial con una
facturacién estimada en
2019 superior a 210 MM €,
dando empleo directo a mas
de 280 personas, y espera-
mos seguir creciendo.

iY todo ello sin olvidar su
compromiso con las perso-
nasy el medio ambiente!

El consumidor nos reco-
noce por Nuestro Compromi-
so con UNICEE Este afio he-
mos iniciado la maravillosa
campafia “Nifias en la escue-
la” en Costa de Marfil cuyo
objetivo es la escolarizaciéon
completa de 3.500 nifias en
riesgo de exclusion. Esta
campafia durard 3 afios y
Foxy, ademaés de una impor-
tante aportacién econdémica,
la difunde en sus referencias
mas representativas y a través
de los principales medios de
comunicacion.

Por otro lado, asumimos
nuestro compromiso con el
planeta. Nos aprovisionamos
de celulosa 100% certificada
(FSC-PEFC) que garantiza el
equilibrio de nuestros bos-
ques; las certificaciones IFS y
Ecolabel avalan nuestros pro-
cesos productivos. Hemos re-
alizado fuertes inversiones
tanto en la reduccién del con-
sumo energético, como para
garantizar la seguridad y sa-
lud de nuestro personal, y es-
tamos dando grandes pasos
en la implantacién de la “eco-
nomia circular” en toda la
planta, lo cual reafirma nues-
tro compromiso con la Soste-
nibilidad del Planeta.

Y después de 50 aiios en el
mercado, ¢hacia donde va
ICT?

Queremos ser el produc-
tor de referencia para nues-
tros clientes y consumidores
por la confianza que aporta la
calidad del producto, la flexi-
bilidad del servicio, la innova-
cién, la responsabilidad social
y la sostenibilidad. Para ello
contamos con la implicacién
de todo nuestro personal y el
respaldo y confianza de nues-
tro Grupo.

www.foxy.es
www.ictgroup.net
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ENTREVISTA Carlos Fita Gerente del centro comercial Lagoh

‘“En Lagoh hemos creado el
producto que queria Sevilla”

El pasado 27 de septiembre abria puertas en Palmas Altas (Sevilla) el nuevo centro comercial
Lagoh: la mayor area comercial y de entretenimiento de Andalucia. Casi un mes después, en-
trevistamos a Carlos Fita, su gerente, para conocer su planteamiento y objetivos.

Felicidades por dar a luz el
nuevo centro comercial
¢ Qué sentimientos y emo-
ciones se concentran
cuando se pone en marcha
un proyecto como este?

Lo primero que siento es
alegria por verlo hecho rea-
lidad; lo segundo, una to-
tal confianza tanto en el
éxito del proyecto como en
la satisfaccion de nuestros
clientes por tener Lagoh en
Sevilla y en Andalucia.

¢Como se planteo su dise-
Ao y cudl es el concepto de
centro comercial que Gru-
po Lar ha querido des-
arrollar en Lagoh?

Lar Espafia ha intentado
hacer el producto que que-
ria Sevilla: un espacio de
ocio y entretenimiento fa-
miliar con espacio para los

nifios, las familias, las pare-
jas... y donde estuviera
presente la cocina andalu-
za en su oferta. Todo ello
integrado en un complejo
comercial donde la moda
es protagonista, con una
potente y completa oferta
de marcas que no estaban
presentes en Sevilla. Todo
ello mezclado con nuevas
tecnologias y un caracter
amable de experiencia.

¢Como se distribuyen sus
123.500 m2?

Se distribuyen en tres
plantas. El parking y la
planta baja, donde se ubi-
can Yelmo Cines, Mercado
Gourmet, Urban Planet,
MediaMarkt, Mercadona,
Scalpers, Victoria Secret,
Tous, Concesur, Food
Court, Pura Vida y 30 loca-

les mas de restauracion,
ademas de la estrella del
proyecto: un lago de
6.500m2 en torno al que
suceden cosas muy chulas,
como el espectaculo de
nuestra fuente cibernética.
En la planta alta del centro
comercial se concentra la
oferta mas completa de
moda de Sevilla, con ense-
flas como Zara, Primark,
Hollister, Lefties, H&M, Le-
vi’s, Adidas, Grupo Inditex,
ademas del Casino Pau-
se&Play. En definitiva, una
oferta comercial y de ocio
que seguro cubrird todas
las necesidades de nuestros
clientes.

¢Qué acogida ha tenido el
centro entre los sevilla-
nos?

Espectacular. Desde el

dia de la inauguracion, el
pasado 27 de septiembre,
hemos superado ya el mi-
116n visitas. Lo Unico que
podemos decir por ello es
gracias por la acogida, Se-
villa. Estamos convencidos
de que devolveremos esa
confianza con servicio y ca-
lidad.

¢Qué resultados estdn te-
niendo las grandes mar-
cas de moda y restaura-
cion?

La zona de ocio y restau-
racion esta funcionando
por encima de todas las
previsiones. En este senti-
do, misién cumplida. La zo-
na de moda, al depender
de otros factores como la
climatologia, es mas varia-
ble, pero en lineas genera-
les los resultados estan

siendo positivos en moda
también.

¢Como va a influir este
centro comercial en su en-
torno? ¢Se han hecho va-
loraciones del impacto
que va a provocar, tanto
econdmico como a nivel
de desarrollo urbanistico,
en la zona de Palmas Al-
tas?

Cuando una gran super-
ficie aterriza en cualquier
punto de cualquier ciudad,
siempre cambia, adapta o
modifica su entorno. En el
caso de Lagoh, ese cambio
viene motivado principal-
mente por el hecho de que
toda el drea de Bermejales,
Heliopolis y Reina Merce-
des va a ser mas visitada,
mas conocida y contara
con futuras mejoras a nivel
de transporte e infraestruc-
turas, comunicaciones,
desarrollo urbanistico, em-
pleo... Por todo, el impac-
to es mas positivo que ne-
gativo, no solo para nues-
tra zona primaria sino para
Sevilla en general.

¢Qué nuevas infraestruc-
turas se han desarrollado
para garantizar la accesi-
bilidad al centro por par-
te de la poblacion?

'N

Se han ejecutado diez
nuevas actuaciones de mo-
vilidad en el entorno del
Centro Comercial Lagoh,
invirtiendo casi 10 millo-
nes en ellas. Desde la SE-
30, la Av. de la Raza, la Av.
de Palmas Altas, mejoras
de salida hacia la A4-Cadiz
y mejoras en la entrada a
Bermejales desde la SE 30.
Incluye acceso peatonal
desde la Av. Dinamarca y
una linea urbana de auto-
bts desde el centro de Sevi-
lla, 1a linea 35. Se esta tra-
bajando con las adminis-
traciones correspondientes
la habilitacién de mas pla-
zas de aparcamiento en el
entorno de Lagoh para me-
jorar la calidad del servicio
a clientes y empleados.

¢Con Lagoh ganan to-
dos?

Por supuesto. Gana la
ciudad, ampliando su ofer-
ta comercial y de ocio: al
haber mds competencia
mejora el servicio prestado
y los beneficiados somos
todos como clientes. Gana
el empleo: con casi 2000
empleados, contribuimos a
que mas gente mejore sus
ingresos y, por ende, pueda
gastar mas. Y si hay mas
gasto hay mas necesidades
de contratar personal... Es
una rueda, no solo para La-
goh sino para todos los sec-
tores de la sociedad. Tam-
bién ganan los emprende-
dores, porque tenemos es-
pacios habilitados para dar
ese primer salto al mundo
del comercial y ver resulta-
dos rapidos; y ganan los
operadores, que disponen
de una ubicacién nueva y
diferente donde implantar-
se.Y, por supuesto y lo mas
importante, ganamos to-
dos como clientes, ya que
disponemos de un espacio
diferente y con una com-
pleta variedad de opciones
para realizar compras y pa-
ra vivir auténticas expe-
riencias.

¢ Qué sorpresas tienen pre-
paradas? La campaiia na-
videfia empieza ya...

Lo mds inminente es el
fin de semana de Black Fri-
day y la campafia de Navi-
dad. Podemos adelantar
que la decoracién de Lagoh
no va a dejar indiferente a
nadie y que valdra la pena
verla. Por otra parte, esta-
mos acabando de acordar
un gran evento que cierre
el afio como el aterrizaje de
Lagoh en Sevila se merece.

www.lagoh.es
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Dormitienda, la firma lider
en sistemas de descanso
Dormitienda apuesta por

laventa 'online'

Dormitienda es una cadena de estableci-
mientos especializados en equipos de des-
canso que nace en 1996, con la apertura de
su primera tienda en Valencia. La sede cen-
tral se encuentra en la localidad de Alginet,
junto a la fébrica que ocupa una superficie
de 60.000 metros cuadrados y una capaci-
dad productiva de mdés de 1.200 colchones

diarios.

a firma lider en
sistemas de des-
canso apuesta
permanente por
el cliente, ofreciendo en
sus tiendas una completa
linea de productos acorde
a sus necesidades reales y
un servicio de gran cali-
dad donde se prioriza la
flexibilidad y adaptacion

a sus necesidades, ofre-
ciendo transporte, retira-
da y montaje de los equi-
pos. En sus estableci-
mientos, Dormitienda
presenta una amplia ga-
ma de productos de am-
plio catdlogo para el ho-
gar: colchones, almoha-
das, canapés, bases, cabe-
zales, conjuntos, edredo-

nes, protectores y otros
complementos.
Actualmente, Dormi-
tienda estd considerada
como la cadena lider del
descanso. Un negocio con-
solidado, con mds de 85
tiendas en Espafia donde
se ofrece la mejor relacién
calidad-precio del merca-
do y una filosofia clara de
negocio, basada en tres
conceptos principales, tal
y como destaca la CEO,
Mdnica Duart: “No tene-
mos una férmula de éxito
segura ni sostenida en el

tiempo. Para nosotros la
anticipacion es la clave.
Ademas, trabajamos por y
para consolidar nuestro
negocio, sin renunciar a
nuestros sueflos, pero ana-
lizando siempre bien los
riesgos. Y, por dltimo, sen-
timos Pasidn, con mayus-
culas, por lo que hace-
mos”.

Crecimiento

y expansion
Dormitienda continua

en la actualidad con su

Plan de Expansién, con el

Forzzze, un nuevo proyecto de futuro
bajo la marca Dormitienda:
www.forzzze.com

Dormitienda sigue apostando por nuevos proyectos.
Forzzze, que nace bajo el paraguas de la marca Dormi-
tienda. Este proyecto ha creado un nuevo estilo de vida
para los #Forzzzers: « ;Te gusta vivir la vida al maximo?
iEres Forzzzer!».

Los colchones Forzzze estan pensados para gente muy
dindmica con muchas ganas de viviry de disfrutar.

Pero, ;de donde viene la marca? Forzzze es la nueva em-
presa perteneciente al grupo Dormitienda dirigida a un
publico dindmico y con un punto transgresor, que dicen
lo que piensan y hacen lo que dicen, y que como no po-
dria ser de otra manera, se comercializara en el mundo
online. En otras palabras, Forzzze es el alma mas joven
de Dormitienda.

Los colchones Forzzze estan disefiados de acuerdo a los
nuevos estilos de vida. Forzzze es el colch6n con el que
sofar despierto, tal y como destacan de la empresa lider
en descanso. Forzzze es una marca nueva con la garantia
de Dormitienda a un precio stper competitivo por si al-
gunos alin creen que sofiar es muy caro.

Los colchones Forzzze estan pensados para personas
que no se conforman. Personas que quieren mas, que
van mas alla. Gente que va por delante. Que busca nue-
VOS caminos, que quieren probar cosas nuevas, cosas
originales. Son realmente Unicos y buscan nuevas emo-
ciones, encontrando asi nuevos sentimientos. «<Somos
Forzzzers y podemos con todo», destacan desde Dormi-
tienda.

objetivo de alcanzar el
proximo afio los 100 pun-
tos de venta. Ademas se
encuentra inmersa en un
proceso de 'restyling' de to-
das las tiendas, con un
nuevo disefio mas moder-
no y confortable que com-
bina colores naturales, con
una iluminaciéon calida,
que convierte el espacio
en un lugar mucho mas
aocgedor y agradable para
todos los visitantes.

Las tiendas se encuen-
tran en zonas comerciales
siempre muy bien ubica-
das, con lo que se consi-
gue una fuerte presencia
y notoriedad. Las facha-
das han experimentado
una variacion respecto al
disefio anterior, convir-
tiéndose en toda una car-
ta de presentacién de los
productos y servicios que
ofrece la marca a todos
sus clientes.

Digitalizacion
Actualmente, tal y co-
mo recuerdan desde Dor-
mitienda, «nos encontra-
mos ante un entorno digi-
talizado». Los medios digi-
tales se han apoderado de
nuestro dia tras dia, sien-
do los clientes cada vez
mas activos y exigentes.
“Hemos pasado de consu-
mers a 'prosumers'», un
modelo nuevo que com-
parte, opina, participa y

d armilje o B

exige”, destacan desde la
firma.

En Dormitienda se han
adaptado a esta nueva te-
situra, dando mucha im-
portancia a la venta 'onli-
ne', ofreciendo a sus clien-
tes una amplia gama de
productos de descanso pa-
ra comprar tranquilamen-
te desde casa con los mis-
mos precios y los mismos
servicios que se ofrecen en
la tienda fisica.

Dormitienda participa
activamente en redes so-
ciales, compartiendo con-
tenido con sus seguidores
en Facebook, Instagram,
Twitter, Linkedin y YouTu-
be, para que puedan estar
al dia de todas las noveda-
des en sistemas de descan-
so y resolviendo todas las
dudas que puedan ir sur-
giendo, tanto sobre las ca-
racteristicas de los produc-
tos, como sobre el proceso
de compra. Ademas, han
conseguido fidelizar a una
importante comunidad de
seguidores alrededor de la
marca con atractivos sor-
teos, juegos de entreteni-
miento y mucho mas.

dormitienda

Mot abvides. de sorar

www.dormitienda.com



