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“La versatilidad y una mano de obra altamente
cualificada facilitan un control pormenorizado
de las necesidades de cada cliente”

Jorge Gruart Vila Gerente de Ibelcap

lbelcap se crea hace 25 anos, en Mérida, por el
Grupo Belgian Bottlecap Mf. Implantada en toda
la peninsula, es una empresa nacional puntera en

el disefo y fabricacion de capsulas termoretracti-
les y de sobretaponado, principalmente para envases de vino
y de aceite. En proceso de instalacion de nueva maquinaria,
basa su fortaleza en su versatilidad y en la calidad.

Siendo, hoy por hoy, una de las seis tinicas fd-
bricas nacionales dedicadas a la fabricacion
de cdpsulas termoretrdctiles y de complejo.
¢En qué considera que han sido y son innova-
dores en su sector?

La produccion se ha tenido que poner al nivel
de los excelentes acabados que realizan las prin-

cipales firmas espafiolas, tanto en complejo, co-
mo en estafio y otros materiales. En Ibelcap he-
mos insistido en perfeccionar e innovar la capsu-
la de PVC, especialmente para embotellados de
aceite de oliva virgen, manteniendo el gran nivel
actual de exigencia para producciones limitadas.
Es nuestra aportacién a un mercado de calidad,
que no distingue grandes ni pequefios.

¢ Qué porcentaje de su produccion exportan?
¢En qué mercados son mds fuertes?

Ibelcap fue proyectada como filial del Grupo
Belgian Bottlecap Mf. para el mercado espafiol.
Luego absorbid Lusocap, en Portugal. La expor-
tacién no es nuestro principal objetivo, pero de-
dicamos a la misma el 19% de la produccién, se-
glin demanda, en apoyo a nuestra central y para
determinados paises.

¢ Cudles podriamos decir que son las principa-
les fortalezas de Ibelcap?

La versatilidad, junto con una mano de obra
altamente cualificada, formada en nuestra cen-
tral de Bélgica. Esto nos facilita un control por-
menorizado de las necesidades de cada cliente y
dar salida a un producto de calidad y perfecto
acabado.

¢Podria hablarnos del sistema de calidad que
han implantado? ;Qué ventajas ofrece a sus
clientes?

Ante las cada vez mayores exigencias de
nuestros clientes, se planificé el Sistema Ibel-
cap de Calidad Individualizada (Sicai), con
objeto de mejorar el ordenamiento de nues-
tros procesos, sin alejarnos de los requisitos de
nuestros clientes. Sus expectativas las adecua-
mos al marco de un sistema de calidad, de ma-
nera que los cambios individuales puedan ob-
tener un progreso en el disefio y desarrollo del
producto. Es una mejora continua, que exige
un trabajo coordinado, en el que los especialis-
tas en calidad desempefian un papel clave, sin
olvidar el compromiso de todos los operarios
de la planta. Las nuevas tecnologias y los pro-
gramas de calidad que hemos adquirido estan
permitiendo que este sistema Sicai vaya sien-
do una realidad en Ibelcap. Y todavia aportare-
mos mas ventajas para nuestros clientes en las

nuevas instalaciones, previstas para inaugurar
este 2017.

Cumplen 25 aiios de trayectoria. Mirando ha-
cia adelante, ;cudl es la hoja de ruta que tie-
nen marcada para el futuro?

Superadas las secuelas del incendio sufrido
en 2001, la confianza de nuestra central de Bél-
gica en nuestro proyecto, el esfuerzo desarrolla-
do por toda la plantilla y una acertada planifica-
cion, nos estd permitiendo mirar con optimismo
nuestro “Objetivo 2020”. Estamos en la fase de
instalacién de maquinaria para nuevos procesos,
que nos facilitaran llegar al aumento de produc-
cioén previsto, garantizando la calidad adecuada
y manteniendo nuestro mejor nivel de servicio,
como argumento principal de garantia para el
futuro de nuestra empresa.

www.ibelcap.es

ENTREVISTA

“Ofrecemos un servicio de valor anadido
que va mas alla de la mecanizacion”

Manuel Martinez Gerente de Mecanizados Martinez Garcia

Mecanizados Martinez Gar-
cia es una empresa dedicada
a la mecanizacion de piezas,
corte y conformado de cha-
pa para el sector industrial.
Hemos hablado con Manuel
Martinez, gerente de la com-
pahia, para conocer cual es
su filosofia de trabajo.

¢Cudndo nacio la empresa?

Hace ahora 25 afios. Comenzamos en una
pequefia nave de 400 m? y; tras sucesivos trasla-
dos, nos encontramos hoy en unas instalaciones
de 3.000 m?2 que inauguramos en enero del afio
pasado. En conjunto, disponemos de un equipo
formado por 15 personas.

¢ Qué servicios ofrecen actualmente?

Nos dedicamos al mecanizado de calidad y
también al corte y conformado de chapa para fa-
bricantes de maquinaria de diversos sectores: ali-
mentacion, textil o automocion son algunos de
ellos. Todos nuestros clientes saben que Mecani-

zados Martinez Garcia es capaz de ofrecerles un
trato personalizado, serio y; sobre todo, una gran
calidad en los productos.

¢Es ese el principal rasgo que les diferencia de
la competencia?

Uno de ellos. Creo que también nos define
muy bien la capacidad para ofrecer a los clientes
muy buen servicio, tanto en fabricacién en serie
como en el desarrollo de prototipos y la fabrica-
cién de piezas tinicas. En este sentido, contar con
una oficina técnica muy preparada y con los me-
dios técnicos adecuados nos confiere una gran
ventaja competitiva, ya que no dependemos de
terceros.

Y no se limitan a mecanizar piezas sueltas. ..

No. También realizamos ensamblajes y con-
juntos. Mecanizados Martinez Garcia puede ocu-
parse de la fabricacién de toda la parte mecéanica
de cualquier maquina que el cliente nos encar-
gue para que él afiada después la parte electréni-
cay de control, y eso es también un valor afiadi-
do. Nada de eso seria posible sin un equipo hu-
mano preparado y sin maquinaria de tltima ge-
neracién.

¢Es un sector que re-
quiera inversiones pe-
riddicas en maquina-
ria?

Sin duda. De hecho,
en los ultimos cinco
afios hemos renovado
mas de la mitad de la
maquinaria de la empre-
sa. Es un esfuerzo eco-
noémico importante, pe-
ro indispensable si quieres producir mds, mejor y
a costes mas competitivos. Pese a que el precio es
siempre importante, podemos decir que nuestros
clientes valoran y aprecian tanto el valor afiadido
de la oficina técnica como nuestra versatilidad y
la calidad final que podemos ofrecerles.

¢Cudles son los retos de futuro de la firma?

El futuro pasa por la internacionalizacién de
la empresa para aprovechar el salto cuantitativo
y cualitativo que representd el traslado a nuestras
instalaciones actuales. Tenemos la capacidad, los
conocimientos y los medios para porporcionar
nuestros servicios también fuera de Espaa, asi
que hemos empezado a movernos en esa direc-

cién. Naturalmente, seguiremos ofreciendo a
nuestros clientes actuales la médxima calidad,
una atencién personalizada y la versatilidad de
un equipo capaz de dar respuesta a cualquier ne-
cesidad de mecanizado que tengan los fabrican-
tes de maquinaria industrial.

www.mecanizadosmartinezgarcia.com
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“Nuestros robots colaborativos estan
democratizando la robotica industrial”

Jacob Pascual Gerente de Universal Robots para el sur de Europa

Universal Robots es una compania da-
nesa que en pocos anos ha revolucio-
nado el mundo de la robodtica aplicada
a la industria. Para saber mas acerca de
la empresa, hablamos con Jacob Pas-
cual, su gerente para el sur de Europa.

¢Cudndo se creé Universal
Robots?

La compafifa nacié en el
afio 2005 como un spin off de
la Universidad del Sur de Di-
namarca, en Odense. Sus tres
fundadores tuvieron laidea de
desarrollar un robot ligero que
pudiese ser empleado a nivel
industrial y que se caracteriza-
ra por su facilidad de uso, ins-
talacién y programacion. Tras
varios afios de trabajo, la pri-
mera unidad lleg6 al mercado
en el afio 2009.

¢Cudl es la foto actual de la
empresa?
El éxito obtenido por Uni-

versal Robots hizo que aquel
pequefio proyecto creciera
hasta ser hoy una empresa
con 400 empleados y filiales
en mds de diez paises, y mds
de 12.000 robots instalados
a nivel global. En Espafia es-
tamos presentes desde el
afio 2014 en nuestras ofici-
nas de Barcelona.

¢Qué es lo que hace diferen-
tes a sus productos?

La idea inicial de Universal
Robots era democratizar el
uso de los robots en la indus-
tria a través de un concepto
nuevo: los robots colaborati-
vos. ¢Por qué colaborativos?

Estan disefiados y concebidos
para trabajar conjuntamente
con las personas. Hasta enton-
ces, el uso de la robdtica en las
empresas hacia que, por cues-
tiones de seguridad, los robots
tuvieran que trabajar de for-
ma aislada y en jaulas para
evitar posibles accidentes.

Y cambi6 el modelo...
Lo hizo porque a partir de
nuestros productos fue posible

automatizar procesos que an-
tes no se podian porque preci-
saban de la presencia de un
operario junto a la maquina.
Ademas, tradicionalmente el
80% de los robots se emplea-
ban en el sector de la automo-
cién. Los robots de Universal
Robots también estan destina-
dos para ese ambito de gran-
des multinacionales pero so-
bre todo fueron disefiados pa-
ra ser empleados en pequefias

empresas de hasta cinco traba-
jadores sin experiencia previa
en robdtica.

¢Donde estd el secreto para
lograrlo?

Hay varios aspectos que
definen muy bien la propues-
ta de Universal Robots. En
primer lugar, se trata de tres
modelos estdndar que utili-
zan una misma plataforma
de software y que son escala-

bles para adaptarlos a las ne-
cesidades de cada cliente. En
segundo, hemos hecho un
gran esfuerzo para que la in-
terfaz de programacién y
manejo sea muy intuitiva y
pueda ser manejada por per-
sonal con pocos conocimien-
tos de robética. En cualquier
caso, la empresa imparte pe-
riédicamente cursos de for-
macién tanto a nuestros dis-
tribuidores —l canal que em-
pleamos para su venta y ser-
vicio técnico- como a los
usuarios finales. Por ultimo,
la instalacién cuesta un 30%
de la que supondria un robot
tradicional. En poco tiempo
estan operativos.

¢Cudles son los retos de futu-
ro de Universal Robots?

El reto es seguir haciendo
accesible la robdtica a todo el
mundo. Para ello continuare-
mos trabajando para desarro-
llar y evolucionar nuestros
modelos para que sean cada
vez mds sencillos de manejar
y programar. Estamos conven-
cidos que los robots colabora-
tivos acabaran siendo un com-
modity en pocos afios.

www.universal-robots.com

ENTREVISTA

“realizamos la gestion integral
de cualquier tipo de residuo”

Sr. Ramon Garcia Gerente de Coregal

Cogami Reciclado de Galicia es una empresa creada en el
afo 1993 de mano de COGAMI (Confederacion Galega de
Personas con Discapacidade), con apenas 5 trabajadores
dedicados a la comarca de Santiago. Una filosofia de creci-
mMiento sostenible en la que el beneficio social es el concepto
base hace que a dia de hoy esta empresa cuente con mas de
170 personas trabajadoras y una flota de 50 vehiculos.

¢;Como nace COREGAL?

COREGAL nace para dar solucién al proble-
ma de la insercién laboral de las personas con
discapacidad. Galicia es una de las comunidades
auténomas con mayor porcentaje de personas
con discapacidad (casi un 8%) y las cifras de des-
empleo en este colectivo triplican a las del resto

de poblacidn. A través de proyectos formativos
de COGAMI y de un convenio con el Ayunta-
miento de Santiago para la recogida del papel y
el cartdn, se fueron colocando las bases para lo
que hoy es una de las empresas referentes en la
gestion integral de residuos en toda la comuni-
dad gallega.

Como compaiiia dedicada a la gestion integral
de residuos en Galicia, ;de qué forma contri-
buyen al cuidado del medio ambiente?
realizamos la gestion integral de cualquier ti-
po de residuo, ofreciendo soluciones personaliza-
das a las necesidades de empresas y entidades
publicas. El depésito de residuos en vertederos
dejara de ser una opcién en breve y COREGAL
siempre ha tenido como premisa la de obtener el
mayor grado de valorizacién y reutilizacion, tra-

bajando siempre con gestores autorizados que
dan otra utilidad a los residuos.

¢ Qué importancia tiene hoy en dia la valoriza-
cion de los residuos?

La valorizacién de residuos es un concepto
que tiene cada vez mayor peso social. Por una
parte, el ciudadano de a pie se muestra preocu-
pado por el medio ambiente y es cada vez mas
critico y responsable, tanto en la forma de con-
sumir, como en la forma de desechar los resi-
duos, pasando a valorar aquellos productos res-
ponsables con el medio ambiente. Por otra par-
te, tenemos al sector empresarial, donde nota-
mos que el concepto de Responsabilidad Social
Empresarial, se estd instaurando a través de ac-
ciones concretas muy relacionadas con la eco-
nomia circular. Dar una segunda o tercera vida
alos residuos para que sigan participando en el
circuito econdmico, como combustibles, gases,
compost, 0 nuevos materiales, aporta benefi-
cios tanto medioambientales, como producti-
VOS y economicos.

¢ Qué volumen de residuos reutilizan, reciclan
yrevalorizan a lo largo de un afio?

El volumen de residuos tratados la pasada
anualidad en las 5 plantas que tenemos ubicadas
en Santiago, Mos, Boiro, Carballo y Naron, supe-
ralas 51.000 toneladas.

Ademds, estdn autorizados por la Xunta de
Galicia como Centro Especial de Empleo
(CEE). ¢A cudntas personas discapacitadas
han empleado?

Damos trabajo a 158 personas con discapaci-
dad, lo que supone un 93% de nuestra plantilla.

Para finalizar, mirando hacia el futuro, ¢cudl
es su hoja de ruta en RSC de cara a los proxi-
mos afnos?

COREGAL estd en constante estudio de nue-
vos proyectos y alianzas con diferentes socios pa-
ra el tratamiento, creacién y uso de nuevos mate-
riales procedentes del reciclado. Estas alianzas
permitiran participar de pleno en el bucle de la
economia circular. El sector industrial avanza
muy rapido y el uso de nuevos materiales crea
también nuevos residuos que hacen que tenga-
mos que ser innovadores a la hora de ofrecer so-
luciones a nuestros clientes.

www.coregal.es
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Audax Marina
Mas de 25 anos trabajando en el
mantenimiento de barcos en Mallorca

Con el bagaje de una extensa trayecto-
ria dedicada a la venta de barcos, Pe-
dro Mus creaba Audax Marina en 1992
para especializarse en el mantenimien-
to de embarcaciones, prestando servi-
cios como astillero en Mallorca. Su
buen hacer le han convertido en un re-
ferente en este tipo de trabajos para
barcos de hasta 30 metros de eslora.

bicada en el vara-

dero del Real Club

Nattico de Palma,

Audax Marina dis-

pone de las més completas y

modernas instalaciones para

trabajar en el mantenimiento

integral de embarcaciones de 0

a 30 metros, destacando un

travelift de hasta 100 tonela-

das, con un foso de 8,20 me-

tros de anchura, y una grda de
12 toneladas.

En ese espacio, un equipo

de operarios integrado por

35 profesionales altamente
cualificados gestiona inte-
gramente los servicios de en-
trega, mantenimiento y co-
bertura de garantias de im-
portantes astilleros comuni-
tarios y grandes compaiias
chérter. Un equipo de traba-
jo fijo que permite a Audax
mantener unos estandares
de calidad elevados en el
mantenimiento de embarca-
ciones de hasta 30m, en las
que esta compaiiia esta espe-
cializada.

365DIAS DE
SERVICIO AL ANO
Audax Marina ofrece una
amplia variedad de servicios
de mantenimiento para em-
barcaciones de uso privado y,
por tanto, muy ligadas a su
propietario o patrén que, lejos
de alquilarlas o darles cual-

quier otro uso, vive en ellas y/o
las disfruta todo el afio. Para
ese petfil de cliente, que preci-
sa de un servicio agil y al tiem-
po un trato personal y cercano,
Audax Marina ofrece trabajos
de antifouling (lijados, impri-
maciones...), fibra y gel coats
(reparacién de golpes, quillas,

timones...), carpinteria (refor-
mas de interiores, reparacion
de cascos de madera, confec-
cién de cubiertas...), pintura
(barnices interiores y exterio-
res, pulidos de cascos y cubier-
tas, pintados de cascos y cu-
biertas...) y mecanica (monta-
je y revisién de motores, repa-

raciones, instalaciones eléctri-
cas...), ademads de otros servi-
cios complementarios, como
pueden ser de tapiceria o he-
rreria. “Nuestra especialidad es
el mantenimiento integral: el
cliente nos deja su embarca-
cién y en Audax Marina nos
encargamos de todo. Y todo
ello, 365 dias al afo, y con el
privilegio de poder trabajar en
Baleares para una extensa car-
tera de clientes principalmente
extranjeros, procedentes en
buena medida de Alemania,
Suiza y Reino Unido”, explica
el administrador de esta em-
presa que, a pesar de la crisis,
ha sabido mantener su volu-
men de trabajo en los tltimos
afios y que ya prepara su relevo
generacional, con la incorpo-
racion de los hijos de Pedro
Mus a su direccidn, desde un
enfoque de continuidad.

El objetivo primordial de
Audax Marina es la satisfac-
cion de sus clientes, por eso po-
ne a su disposicién toda su ex-
periencia y conocimiento, con
el aval afiadido de las principa-
les certificaciones, como la ISO
9001, que garantiza la calidad
de sus procesos y servicios, y la
ISO 14001, que asegura su
compromiso medioambiental.

www.audaxmarina.com

ENTREVISTA

“Nuestros buques son unicos y muy
sofisticados tecnologicamente”

Guillermo y Marcos Freire Directores Generales

Construcciones Navales Paulino Freire cuenta con una tra-
yectoria de mas de 120 ahos como empresa constructora
de buqgues. Esta empresa familiar ha sabido adaptarse a los
cambios vy ha logrado alcanzar una importante posicion
dentro del sector naval espafol.

¢ Qué se siente al dirigir una empresa de
las caracteristicas de Freire Ship Yard?

Es un honor y una gran responsabilidad
dar continuidad a una empresa familiar que
comenzé en 1895 y que va ya por la cuarta
generacion.

¢Cudles son las particularidades de los
buques en los que estdn especializados?

La particularidad comtn es que son bu-
ques Unicos y muy sofisticados tecnoldgica-
mente. No realizamos produccion en serie,
sino que se trata de disefos adaptados a los
requerimientos de nuestros clientes; en de-
finitiva, un traje a medida.

La compadaiiia ha sido adjudicataria de
importantes proyectos internacionales,
ces correcto?

Ya en 1910 construiamos pesqueros pa-

ra Portugal. Durante los afios 70 y 80, el
25% de nuestra cartera de pedidos era pa-
ra el mercado internacional, principalmen-
te Marruecos, Angola, Argentina, Cuba,
México, Yemen. En los afios 90, casi un
50% de nuestros buques fueron para ar-
madores extranjeros, Marruecos, Came-
run, Indonesia y Honduras, en esta etapa.
A partir de finales de los 90 es cuando co-
mienza nuestra especializacién en buques
muy sofisticados y necesariamente habia
que salir fuera. El mercado internacional
es ampliamente el mayoritario. Armadores
muy exigentes de paises como Noruega,
Francia, Dinamarca, Islandia, Reino Uni-
do, Holanda, Groenlandia, Qatar, Nami-
bia, Peru e Indonesia contrataron buques
en nuestros astilleros. Desde al afio 2006
el 100% de la cartera de pedidos es para el
exterior.

¢Con qué instalaciones e infraestructura
cuentan que les capacitan para hacer frente
a estas demandas?

Contamos con dos factorias en el drea de
Vigo que a lo largo de nuestros 122 afios de
historia han sufrido muchas transformacio-
nes. Estamos constantemente invirtiendo en
mantener y mejorar nuestras instalaciones y
maquinaria para competir en un mercado tan
global como es el sector naval. De todas for-
mas, nuestro mayor activo es sin lugar a dudas
el equipo humano que tenemos. Somos un as-
tillero con una enorme capacidad técnica en
cuanto a disefio, gestidén de proyectos y coor-
dinacién y control de la produccién.

¢En qué proyectos estdn inmersos actual-
mente?

Estamos construyendo un buque escuela
avela de 111 metros para la Armada de In-
donesia, un buque oceanografico polar de 95
metros para la Marina de Guerra del Perd y
acabamos de contratar dos buques pesque-
ros congeladores de 80 metros para faenar
en aguas de Groenlandia. Por otro lado, esta-
mos enviando el kit constructivo de equipos
y materiales ademds de asistencia técnica a
astilleros de SEMAR (México) para la cons-
truccién de tres buques abastecedores que
operara Pemex.

¢Como afronta el futuro una empresa con
tanto bagaje historico?

El futuro lo afrontamos con optimismo. Te-
nemos un portfolio de buques muy amplio y
eso nos da mucha flexibilidad. Somos una refe-
rencia internacional en buques oceanograficos,
pesqueros y offshore pero tenemos también ex-
periencia en remolcadores, patrulleros, buques
de lujo, grandes veleros, mercantes, etc. Afortu-
nadamente tenemos las gradas ocupadas hasta
la primavera del afio 2019 pero nuestro depar-
tamento comercial sigue plenamente activo ya
que los tiempos de maduracion de la fase co-
mercial son a menudo muy largos.

www.freireshipyard.com
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“Toniolo Ibérica es el unico fabricante espafol
de sistemas QCS para la industria del papel”

Sergio Torres Administrador de Toniolo lbérica

Toniolo Ibérica, S.L. es una empresa especializada en ofrecer
tecnologias vy sistemas de control de calidad al sector de la
industria papelera. Para conocerla con mas detalle, habla-
MOS con su responsable, Sergio Torres.

¢Cudles son los orige-
nes de Toniolo Ibérica?

La empresa nacié en
1947 apostando por en-
tonces por tecnologia
papelera novedosa des-
de Italia y realizando
proyectos de tratamien-
tos de varias materias
primas para la fabrica-
cién de papel como la
cafia de aztcar. Nuestra relacién con el sector se
remonta mas de cuarenta afios atras gracias a la
relacién con firmas como Beloit, uno de los mas
importantes fabricantes de maquinaria papelera,
0 la empresa suiza Miiller Barbieri (después Ser-
VITECH). Toda la experiencia adquirida nos llevo
a desarrollar nuestros sistemas QCS/DCS en el
afio 2000, creando para ello software, hardware
y electrdnica propia.

¢Cudl es la foto actual de la empresa?
Hoy somos una empresa de servicios cuyo
mercado es la industria de fabricacion de papel y

cartén. Con nuestros sis-
temas de control de cali-
dad QCS proporciona-
mos al cliente una he-
rramienta que le permi-
te controlar la calidad
del producto fabricado
en continuo y en tiempo
real. Ademas, le ofrece-
mos la realizacién de las
correcciones oportunas
en el proceso de fabricacién para mantener una
optima calidad del producto fabricado y también
servicios de ingenierfa. Actualmente estamos
presentes con fuerza en la Peninsula Ibérica, el
Magreb y Latinoamérica, a lo que hay que sumar
la presencia en Asia desde hace tres afos.

¢A qué perfil de cliente se dirigen?

Nuestro cliente tipo siempre han sido fabricas
de tamafio pequefio y mediano, muy propensas
a apostar por sistemas que, como los nuestros,
tienen un coste muy atractivo. Aun asi, tenemos
instalaciones y referencias en grandes grupos

multinacionales que han optado por nuestras so-
luciones.

¢ Como definiria la filosofia de Toniolo?

Nuestra idea es mantener una empresa con la
dimension suficiente para desarrollar nuestra
tecnologia. Externalizamos la fabricacién de ele-
mentos que posteriormente ensamblamos e inte-
gramos en nuestras instalaciones y a los que apli-
camos nuestro software propio. Para lograr la ex-
celencia hemos apostado por organizarnos de
una manera eficaz y por contar con el mejor
equipo posible, formado por profesionales cuali-
ficados que conocen su trabajo, que estan en
continua formacién y que saben orientar correc-
tamente al cliente.

¢Qué diferencia a la empresa de sus competi-
dores?

Toniolo es el tnico fabricante espafiol de sis-
temas de control de calidad QCS para la indus-
tria del papel y cartén (smartcontrol v13) y po-
demos ofrecer nuestros sistemas con la mejor re-
lacién calidad/precio del mercado. También es
importante el nivel de nuestro servicio al cliente,
tanto técnico como de mantenimiento posventa
(preventivo y predictivo), que ha hecho que con-
temos con una clientela fiel que sabe que nos
tendra siempre a su disposicion y que, gracias a

las conexiones remotas, podemos monitorizar
sus instalaciones a distancia.

¢ Qué papel juega la innovacion en su dia a
dia?

Para una empresa tecnoldgica como la nues-
tra es fundamental estar al dia en innovacién y
desarrollo para crear herramientas y soluciones
que puedan ayudar a nuestros clientes a produ-
cir mejor, mas barato y de manera mas eficiente.
Por el momento, todos los recursos destinados a
[4+D+i han sido autofinanciados y se han ade-
cuado a las circunstancias del mercado en cada
momento.

¢ Cudles son sus principales proyectos actuales?
A finales de 2016 se puso en marcha el dltimo
sistema control de calidad QCS suministrado a
uno de nuestros clientes en Indonesia. Actual-
mente trabajamos en varios proyectos para un
cliente en Tunez para el suministro de un sistema
de control de perfil transversal de gramaje que in-
cluye también un nuevo escaner de medida de
gramaje y humedad. Por otra parte, también te-
nemos en marcha varios proyectos en Espafia.

www.tonioloiberica.com

ENTREVISTA

“MINGUELA, una apuesta por la investigacion
de nuevos materiales para nuestras puertas”

Rufino Martinez Cabrero
Gerente de Marcos Martinez Minguela S.A

Con mas de 50 afos de experiencia en la fabricacion de
puertas para interior, la empresa familiar Marcos Martinez
Minguela, situada en Iscar (Valladolid), vivid un relevo gene-
racional en 2013. Desde entonces, Rufino Martinez, apoyado
por su mujer y tres de sus hijos, ha multiplicado la factura-
ciony sus productos ya llegan a mas de 25 paises.

¢Como ha evolucionado la empresa desde sus
inicios?

En su momento empezd con cuatro trabaja-
dores, y en 1964 se trasladé a las instalaciones
actuales. En los dltimos afios de crisis hemos ex-
perimentado crecimientos entre el 20% y el
30%, desde los 6,5 millones de euros de 2012 a
los mas de 15 millones con que hemos cerrado
2016. También hemos incrementado la plantilla
de unos 60 trabajadores en 2012 alos 150 actua-
les. Tenemos dos plantas en dos parcelas que su-
man 55.000 metros cuadrados, con unos 22.000
metros cuadrados de naves. En 2013 abordé un
cambio de la politica de empresa, que nos ha
ayudado a tener ese crecimiento tan importante
a pesar de la crisis. Para ello me he apoyado en
mi mujer y mis tres hijos, cada uno en un drea:
Irene lleva el departamento financiero, Javier di-
rige la fabricacién y Manuel lleva el departamen-
to comercial y exportacion.

¢A qué mercados sirven?

Nuestra facturacién en este momento se divi-
de préacticamente al 50% entre el mercado nacio-
nal y exportaciones a mas de 25 paises, como In-
dia, Emiratos, Magreb, Africa central, Suraméri-
ca, México y, por supuesto, Europa. Empezamos
a exportar en 2011, nos costé bastante esfuerzo,
y desde entonces ha habido altibajos y sobre todo
mucha lucha, porque no es nada fécil, y no suele
haber muchas ayudas para exportar.

cQué les dife-
rencia de sus
competidores?

Hace afios
que apostamos
por la calidad y
por la investiga-
cién de nuevos
materiales, y de hecho una de nuestras plantas
esta dedicada integramente a la fabricacion de
puerta sintética. El otro gran producto es la puer-
ta lacada, con la que siempre nos hemos distin-
guido por una alta calidad y un precio competiti-
vo. Tambien fabricamos puertas de chapa de ma-
dera. Somos un fabricante completo, también
hacemos armarios, cercos y molduras, todo lo
que es carpinteria interior, para dar una solucién
global a nuestro cliente.

¢Para qué tipo de cliente trabajan?

Trabajamos con tres canales : almacén distri-
buidor que vende al profesional y ofrece instala-
cién al usuario final , constructoras de viviendas
y obra ptiblica y cadenas hoteleras.

¢ Qué nuevos materiales estdn desarrollando?
Al igual que ha ocurrido en la evolucién de
los suelos de madera , utilizamos un recubri-
miento sintético como el de los suelos lamina-
dos, y recubrimos las puertas con diferentes aca-
bados, como polipropilenos , pvc, pet, cpl, etc ..
con una marca comercial que llamamos Mvin®.

La gran diferencia con nuestros competidores es
que utilizamos el mismo material en todo tipo de
superficie, la puerta, el marco, las molduras y los
accesorios que pueda tener, incluso la perfileria
de aluminio.

¢ Cudles son sus proximos retos?

Queremos introducir nuevos productos, co-
mo una linea de accesorios para interiores de ar-
marios, y completar la gama de puertas técnicas
para dar una solucién global a edificios como ho-
teles y hospitales, desde una puerta para rayos X
a cortafuegos, actsticas, de seguridad...

En estos momentos la demanda por parte del
mercado nos obliga a seguir creciendo porque
con los pedidos actuales estamos al limite de
nuestra capacidad. Tenemos un proyecto de am-
pliacién de instalaciones y modernizacién de las
mads antiguas para mejorar nuestra capacidad
productiva y nuestra competitividad.

www.mmminguela.com
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“La arquitectura esta
redefiniendo sus funciones”

Alejandro Pérez

Socio fundador de HCP Architecture

HCP Architecture & Engineering es un despacho de arqui-
tectura con mas de veinte afos de experiencia en el sector.
Hablamos con Alejandro Pérez, socio fundador de la empre-

sa junto a Javier Higuera.

¢Cudndo nacio HCP Architecture & Enginee-
ring?

El estudio nacié en 1995 en Mélaga de la ma-
no de Javier Higuera y mio propio. Poco a poco
fuimos creciendo y a base de realizar proyectos
tanto en Espafla como fuera de nuestro pais, in-
crementd su estructura. Hoy tenemos despachos
en Mélaga, Madrid, Natal (Brasil), Nigeria y Bah-
rein, ademas de oficinas en Argelia, Cabo Verde y

Marruecos. En conjunto, HCP cuenta con un
equipo formado por 60 personas.

¢ Qué tipo de proyectos realizan?

De diversas tipologias, aunque lo cierto es
que es en el &mbito residencial donde més he-
mos trabajado. Calculamos que en estos aflos ha-
bremos participado en proyectos para la cons-
truccion de unas 38.000 viviendas. En cualquier
caso, también hemos redactado proyectos de
otra indole, desde equipamientos hospitalarios,
docentes y culturales hasta hoteles, tanto para el
sector ptiblico como para el privado.

¢ Como definirian su filosofia de trabajo?

El crecimiento del despacho ha hecho que
nos hayamos ido adaptando a las necesidades de
los clientes y; en consecuencia, hemos articulado
un servicio integral que va mas alld de la arqui-
tectura. También disponemos de un departa-

mento de ingenierfa que nos permite ofrecer pro-
yectos llave en mano y realizamos una gestion
completa de los trabajos de urbanismo, de mane-
ra que podemos ocuparnos desde la fase del
desarrollo de suelo hasta la entrega de las vivien-
das. La idea es que los clientes tengan en nos-
otros un tnico interlocutor que se ocupe del tra-
bajo integral de la promocién.

cA qué perfil de cliente se dirigen?

Al sector privado, sobre todo. Resefiar que en
los tltimos afios el cliente ha cambiado y hoy son
las entidades financieras, las promotoras ligadas
a ellas y los fondos de inversién quienes mas es-
tan dinamizando el sector.

También se han abierto camino fuera de
Espafia...

La arquitectura esta cambiando y los profe-
sionales espafioles han sabido abrirse camino a
una realidad que sigue transformandose. Hoy so-
mos mas internacionales y estamos mas cerca-
nos al concepto europeo de la profesion, lo que
nos permite trabajar también en otros paises.

¢ Cudles son sus proyectos mds representativos?

Son muchos los que hemos realizado, pero
por mencionar algunos en fase de disefio y cons-
truccién hablaria del Instituto Oceanogréfico en

el Puerto de Malaga o promociones de segunda
residencia como Jardinana (en la Cala de Mijas),
el hospital Abd-el Salam de Jeddah (Arabia Sau-
di) o un hotel que estamos disefiando en Cabo
Verde con 300 camas.

¢Cudles son los retos de futuro del despacho?

El mercado inmobiliario ha mejorado mucho
en el tltimo afio y estamos notando que se com-
pra cada vez mas vivienda, por lo que queremos
estar presentes en esa reactivacion. Y lo haremos
siendo conscientes de que la arquitectura vive un
momento convulso y de redefinicién de sus fun-
ciones programaticas. Nuestra idea es intentar
adaptarnos y gestionar los volimenes de trabajo
de un modo optimizado, combinando la arqui-
tectura y la ingenieria para seguir ofreciendo un
servicio integral al mercado.

www.hcparquitectos.com

Ceramica Malpesa
Productos ceramicos cada
vez mas internacionales

Grupo industrial cerdmico de propiedad familiar fundado en 1908,
Ceramica Malpesa se ha convertido mas de un siglo despueés en
un referente de la industria ceramica espafola y mundial. Sus in-
versiones, su apuesta por la innovacion y por la apertura de nue-
vOs mercados marcan el rumbo de la compafiia de cara al futuro.

na unidad de accién basada en la

confianza, la reinversién de los bene-

ficios para continuar con el creci-

miento corporativo y, finalmente,
anteponer los intereses de la empresa a los inte-
reses particulares. Estos son los principales ras-
gos de la cultura empresarial de Ceramica Mal-
pesa, que han permitido a la compafifa convertir-
se enlo que es hoy.

Alo largo de los afios, Malpesa se ha caracte-
rizado por su compromiso con la gestién profe-
sional del negocio, que ha sido y es posible gra-
cias a la implicacién y capacidad de las mas de
60 personas que integran la plantilla de la com-
paifiia. Esta gestion profesional es la que, al fi-
nal, se traduce en una especial atencién a la ca-
lidad de sus productos ceramicos, que ofrecen
un alto valor afiadido gracias a sus excepciona-
les cualidades.

CALIDAD E I+D+| EN PRODUCTOS
CON VALOR ANADIDO
La calidad de la gestion se transmite a todas

las areas de actividad de la empresa. En ese senti-
do, Ceramica Malpesa se caracteriza por su res-
ponsabilidad medioambiental, que se ha visto re-
conocida con la obtencién de la Autorizacién
Ambiental Integrada que otorga la Junta de An-
dalucia. El compromiso de Malpesa es garantizar
la sostenibilidad de su actividad industrial a tra-
vés de la introduccién continua de mejoras en
sus procesos de produccién. No en vano, la em-
presa cuenta con un Sistema de Gestion de la Ca-
lidad Certificado segin la Norma ISO
9000:2008 y un Sistema de Gestién Medioam-
biental segtin Norma ISO 14001:2004.

Sobre esa base, Cerdmica Malpesa cuenta
con el catalogo de productos ceramicos mas am-
plio del mercado en ladrillos cara vista y adoqui-
nes ceramicos.

La innovacién es un reto permanente para la
compaififa: su Departamento de I+D disefia los
nuevos productos y analiza sus prestaciones y ca-
lidades. En este proceso, ademas de la mejora
continua en su portfolio de productos, Malpesa
esta trabajando en una nueva linea de productos

Klinker de alta calidad, en diferentes formatos,
destinados tanto al mercado nacional como a los
mercados internacionales; asi mismo se ha
desarrollado la nueva gama de productos pren-
sados, con nuevos colores y formatos que, junto
ala perfeccion de su acabado y a la belleza de los
paramentos que se configuran, mejoran la estéti-
ca general de la obra; paralelamente se acaba de
presentar la nueva linea de plaquetas klinker en
toda la gama de colores disponible.

INVERSIONES

En los dltimos afios Ceramica Malpesa ha in-
vertido mas de 60 millones de euros en la mejora
de su capacidad productiva y tecnoldgica, alcan-
zando actualmente una capacidad de produc-
cién de mas de 300.000 Toneladas/afio. Esta
produccidn intensiva es posible gracias a las tres
plantas que gestiona la compafiia en sus instala-
ciones de Bailén, en la provincia de Jaén, una de

las cuales estd actualmente en pleno proceso de
mejora y optimizacion.

La inversion continuada en la mejora de las
plantas en los ultimos afios se ha traducido en un
proceso de fabricacion de materiales altamente
tecnificado y automatizado, que emplea las nue-
vas tecnologias para la optimizacién del produc-
to final.

INTERNACIONALIZACION,
LA GRAN APUESTA DE FUTURO

En los dltimos afios, Cerdmica Malpesa ha
apostado por su crecimiento en los mercados in-
ternacionales convirtiéndolo actualmente en
uno de los principales objetivos estratégicos de la
compafia. En estos momentos, una parte impor-
tante de la produccion de la compaiiia se destina
ala exportacion. Mas de 20 paises son ya los que
reciben producto, entre los que destacan paises
como Australia, Reino Unido, Rusia, Libano, ...

www.malpesa.es
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“Mas alla del suministro de energia
eléctrica, la cooperativa se implica
en la realidad social y cultural de Biar”

Antonio Vicente Director Administrativo de
Eléctrica Ntra. Sra. de Gracia

Biar es una localidad alicantina de 3.600 habitantes que
desde hace casi un siglo cuenta con una cooperativa eléctri-
ca gque se ocupa de abastecer de energia eléctrica al munici-
pio. Hablamos con su Director Administrativo, Antonio Vi-
cente, para conocerla con mas detalle.

¢Cudles son los origenes de la cooperativa?
Esta es una iniciativa que vio la luz en 1924
por la necesidad de proveerse de la energfa eléc-
trica para el desarrollo econémico de un pueblo,
que aislado de los grandes nticleos no era renta-
ble para las grandes empresas
este negocio y que, a lo largo del
tiempo, ha ido evolucionando
para seguir ofreciendo al muni-
cipio el suministro de energia
eléctrica y; al tiempo, ampliar los
servicios que reciben sus socios.

¢Cudntos socios forman parte
de la cooperativa?
Actualmente contamos con
1.970 socios que pagan una
cuota simbdlica por pertenecer

ala cooperativa, lo que representa la totalidad de
la poblacién de Biar. Todos ellos saben que nues-
tra labor no consiste solamente en proporcionar-
les energia eléctrica en las mejores condiciones
de calidad y precio, sino también nos implicarnos

o T

en la realidad social del pueblo. Por ello, parte de
los beneficios obtenidos de nuestra actividad, se
destinan a diversos fines sociales, culturales, de-
portivos y de ocio de la localidad. El objetivo eco-
nomico de la cooperativa es cubrir gastos y el ex-
cedente revierta en los habitantes de Biar, ya sea
apoyando a los clubes deportivos Banda Musical
0 a grupos de coros y danzas, Masa Coral, Ron-
dallas, etc. Del mismo modo, colaboramos con el
centro de salud, con diversas asociaciones o con
el equipamiento del colegio y el instituto para
alumnos de primaria, etc., importe que ronda los
40 euros por habitante anuales.

Sin embargo, su actividad ha evolucionado en
_ los ultimos afios...

Ast es. Fruto de los cambios
normativos, hemos tenido que
crear un grupo empresarial cu-
ya empresa matriz es la coope-
rativa, que se dedica a la co-
mercializacién de energia eléc-
trica. Ademas, tenemos la mer-
cantil dedicada a la actividad
de distribucién de energia eléc-
trica (Actividad Regulada den-
tro del Sistema Eléctrico Nacio-
nal) y una tercera empresa que

realiza instalaciones eléctricas y mantenimien-
to industrial.

¢También esas dos empresas trabajan solo en
Biar?

Por el momento, si. Nuestro &mbito de actua-
cién es local y nuestra ilusién serfa poder hacer
realidad la comercializacion de energia eléctrica
conjunta con las cooperativas eléctricas herma-
nas, creando una Cooperativa de segundo grado
y ofrecer los servicios de comercializacién de
energia eléctrica fuera de nuestros dmbitos de
actuacion.

¢El futuro pasa por esa expansion?

Sin descuidar nuestras formas y trato a los so-
cios-clientes, el futuro pasa, por mantener esa
proximidad al socio consumidor. Queremos que
sigan percibiendo el sentimiento de propiedad
que siempre ha acompafiado a la cooperativa y
que fue, parte de su razén de ser por necesidad.
En este sentido, es importante destacar el trabajo
altruista de los socios y su participacién en un
consejo que se renuieva cada cuatro afios. A partir
de ahiysi se dan las circunstancias adecuadas, la
colaboracién con otras cooperativas puede des-
embocar en ampliar nuestro mercado de accion,
en especial en la comercializacion de energia
eléctrica.

www.coopelectricabiar.com

ENTREVISTA

“El mejor precio se obtiene con la mejor estrategia de
compra, la energia que se adapta a tus necesidades”

Andoni Fernandez

Director General de Swap Energia

La liberalizacion del sector energético ha supuesto una au-
téntica oportunidad para muchas empresas comercializa-
doras de electricidad que interpretan el mercado de la luz
desde una perspectiva mas cercana al consumidor. En esta
entrevista conoceremos mas de cerca lo que Swap Energia

ofrece a las empresas.

¢Como nacio Swap Energia y con qué
propuesta diferenciadora?

Empezamos como consultores inde-
pendientes colaborando con las eléctricas
del pais. Nuestros clientes nos demanda-
ban productos, tarifas y servicios que no
habia en el mercado. Readaptamos los
productos y tarifas que habia para los
grandes consumidores ofreciendo un ser-
vicio de acompafnamiento y precio mas es-
pecializado en la pequefia y mediana em-
presa.

¢ Qué ventajas aporta Swap Energia a
los clientes que ya han contratado sus
servicios?

Nuestros clientes tienen un equipo de

expertos que les acompaiian, analizando
cada factura para detectar los posibles
puntos de ahorro. El cliente recibe un
trato personalizado y exclusivo para con-
seguir que su factura sea lo mas barata
posible.

¢Cudles son los principales factores que
provocan el encarecimiento de la factu-
ra de la luz?

Actualmente, los problemas en Fran-
cia, el precio del gas y la ola de frio han
hecho que el coste de generacién de ener-
gia se dispare temporalmente. Los costes
de distribucién y los impuestos también
tienen mucho peso en la factura. Es im-
portantisimo recibir un buen asesora-

“En febrero de 2017
abriremos el mercado
residencial con una
oferta de luz y gas para
los hogares”

miento a la hora de elegir la potencia con-
tratada, el tipo de contrato y la oferta. Son
los tinicos factores determinantes, aparte
del consumo, en los que realmente los
consumidores pueden decidir.

¢De qué manera logra Swap Energia
ofrecernos el mejor precio?

Somos especialistas en estrategias de
compra de energia en el mercado mayo-
rista de energia y en el mercado de cober-
turas financieras y futuros. Personaliza-
mos cada oferta y ofrecemos al cliente la
posibilidad de elegir la tarifa que mejor
se adapta a sus necesidades. El mejor
precio se obtiene con la mejor estrategia
de compra.

¢Ofrecen sus servicios tanto a los hoga-
res como a las empresas? ;Y en todo el
territorio espaiiol?

Trabajamos a nivel nacional y nuestro
principal mercado son las PYMES. Apro-
vechando el lanzamiento de nuestra pro-
pia compaiiia de gas, en febrero de 2017
abriremos el mercado residencial con una
oferta de luz y gas para los hogares.

Www.swapenergia.com
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“Mediante la tecnologia termosolar se
puede producir electricidad las 24 horas”

Entrevista Sr. Jeroen van Schijndel
Director comercial (Chief Sales and Marketing Officer) de Rioglass Solar

La energia termosolar, segun fuentes del sector como los responsables de la empresa Rioglass Solar,
presenta una serie de ventajas que ya estan siendo valoradas por las Administraciones Publicas vy las
empresas eléctricas. En comparacion con la fotovoltaica y la edlica, la termosolar almacena la energia
captada en forma térmica por el campo solar para producir electricidad posteriormente en funcion de
las necesidades de la demanda sin depender de si luce el sol o no. Esta es tan solo una de ellas, pero el
Sr. Jeroen van Schijndel nos explica el resto a traves de esta entrevista.

Para comenzar, ¢podria ex-
plicarnos qué diferencias
mds significativas existen
entre las plantas solares, las
fotovoltaicas y las edlicas?
Las plantas termosolares,
al contrario que las fotovol-
taicas o las edlicas, tienen la
posibilidad de almacenar la
energia (el calor) recolectada
durante el dia para poder
producir electricidad por la
tarde y la noche, e incluso las
24 horas, mientras que las
plantas fotovoltaicas y eélicas
solo producen cuando hay
luz o viento. Esta es la dife-
rencia mas importante entre
estas tecnologias, pero ade-
mds la termosolar permite
ofrecer otras ventajas para la
red, como contribucién iner-
cial, muy necesaria para
amortiguar eventuales devia-
ciones de voltaje o frecuen-
cia. También puede partici-
par en los mercados de ajuste
del sistema eléctrico y a dife-
rencia de la edlica o la foto-
voltaica no necesita que se
contrate reserva rodante.
Ademas, dado el elevado fac-
tor de capacidad de las cen-
trales termosolares con alma-
cenamiento no necesitan la
elevada capacidad de respal-
do de las otras tecnologias re-
novables variables. Todas es-
tas prestaciones dan un valor
afiadido a la termosolar que
debe ser reconocido. Mien-
tras que la fotovoltaica y la
edlica necesitan inversiones
para su integracién en el sis-
tema y que el respaldo, para
abastecer la demanda en to-
do momento, sea aportado
por otras tecnologias, la ter-
mosolar es la energia renova-

ble que crea mas valor al ni-
vel de la red. La fotovoltaica
tiene la posibilidad de usar
baterias, pero recientes estu-
dios indican claramente que
la solucién que ofrece la ter-
mosolar es la més barata y va
a seguir siéndolo hasta al me-
nos el afio 2030 para centra-
les con 6 0 mas horas de al-
macenamiento.

Esto es algo que las Admi-
nistraciones Publicas y las
empresas responsables de las
redes eléctricas aprecian, y
que se deberia reflejar en las
subastas y en el valor intrin-
seco al comparar cada una
de las tecnologias. Es nece-
sario un enfoque basado en
el valor global que cada una
de estas energias aporta al
sistema eléctrico en lugar de
en el coste de generacion o
la inversién necesaria en la
planta.

¢ Qué beneficios aporta Rio-
glass Solar a las plantas de
generacion de energia lim-
pia?

Los componentes que fa-
brica Rioglass Solar, espejos y
tubos receptores, son las pie-
zas clave de un campo solar.

Estos componentes son los
principales responsables de
la eficiencia del mismo y su
calidad es critica para la vida
operativa de estas plantas
(prevista en 25 afios 0 mas),
y consecuentemente para los
beneficios que generan a sus
propietarios.

Rioglass Solar es una em-
presa pionera en la fabrica-
cion de estos espejos templa-
dos de precision cilindro-pa-
rabdlica. ¢ Qué aplicaciones
tienen estos espejos en las
plantas termosolares?
Rioglass Solar fue, en el
afio 2008, el primer fabrican-
te en ofrecer espejos templa-
dos al mercado. Es un
desarrollo tecnoldgico paten-
tado por Rioglass que ha sido
revolucionario ya que los es-
pejos templados son mucho
mas resistentes y como con-
secuencia, nuestros clientes

se han visto beneficiados con
muchas menos roturas en el
montaje y en la operacion de
la planta. Esta es una clara
ventaja que ha convencido al
mercado y que ha convertido
a Rioglass Solar en lider
mundial en la industria.

Rioglass es hoy en dia la
empresa que ofrece al merca-
do los productos con mayor
valor afiadido combinando
calidad y precio. Los espejos
reflectores y tubos receptores
de Rioglass Solar, forman
parte del nucleo de las plan-
tas de nuestros clientes y de-
finen en gran medida la efi-
ciencia de las mismas, redu-
ciendo los costes de opera-
cién.

¢De qué forma podemos de-
cir que han revolucionado
el sector desde Rioglass So-
lar?

Rioglass Solar juega un
papel importante en la mejo-
ra continua de la industria
termosolar, principalmente a
través de las innovaciones
que introduce en sus produc-
tos, como por ejemplo el es-
pejo parabolico templado, el
espejo sandwich para centra-
les de torre o los tubos recep-
tores con capas Opticas que
no se degradan con el tiem-

po. Rioglass Solar ha tenido
siempre vocacién de estar
cerca de sus clientes y asi
ayudarles a incrementar el
local content de sus proyec-
tos, algo fundamental en los
programas nacionales que fo-
mentan las energias renova-
bles en los distintos paises, y
que ayuda a reducir sustan-
cialmente los costes de di-
chos proyectos. Por todo ello
Rioglass tiene plantas de pro-
duccién en los principales
mercados, como son China,
Chile, Sudéfrica, Israel, USA
y Espafia.

¢ Qué porcentaje de sus be-
neficios reinvierten anual-
mente en [+D+i?

El I+D+i forma parte de
la esencia de Rioglass Solar.

Al ser una empresa enfocada
en crear valor para sus clien-
tes, la mejor manera de ha-
cerlo es a través de nuevos
desarrollos e innovacién.
Rioglass Solar esta continua-
mente innovando, tanto en
colaboracién con sus clientes
como con centros de investi-
gacién y, en muchos casos, a
través de proyectos interna-
cionales, dedicando a ello
una parte importante de sus
beneficios. También es noto-
ria la agilidad de nuestra
empresa para responder pro-
activamente a desarrollos re-
queridos por el mercado. To-
do ello es un componente
importante de nuestro éxito
en el mercado al innovar
tanto técnicamente, como
comercialmente y a nivel or-
ganizacion.

De cara al futuro, ;en qué
novedades estdn trabajan-
do? ;A qué nuevos retos de-
berdn hacer frente?

Rioglass Solar busca con-
tinuamente ofrecer solucio-
nes cada vez mas completas
para la industria termosolar.
Nuestros clientes necesitan
soluciones que les eviten pro-
blemas de integracién y que
optimicen su eficiencia. Por
ejemplo, Rioglass Solar ha
desarrollado un espejo para
las centrales de tecnologia de
torre que integra el propio es-
pejo y su estructura portante
con la ventaja adicional de
ofrecer un producto que es
Opticamente superior al resto
de soluciones del mercado, y
que es mas ligero y mucho
mas facil de montar, lo cual
agiliza su instalacién en el
campo solar.

Rioglass Solar también es-
td en permanente contacto
con los clientes de la indus-
tria en general para ofrecer-
les soluciones limpias y efi-
cientes para sus procesos y
asi darles la posibilidad de re-
ducir el consumo de electrici-
dad e hidrocarburos para
contribuir a una industria ca-
da vez mads sostenible. Asi,
nuestra empresa ha incorpo-
rado a su cartera de produc-
tos una nueva linea de nego-
cio que ofrece instalaciones
para cubrir, de una forma
econdmica y sostenible, las
necesidades de calor de cual-
quier tipo de industria (ali-
mentacion, textil, quimica,
farmacéutica y cualquier otro
sector que necesite calor en
su proceso), bien sea en for-
ma de agua caliente o de va-
por.

RIOG\ASS

www.rioglass.com
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“Haciendo posible una vida sin papeles”

Patricia Santana Cruz Coordinadora CIB Labs Espana

Delegacion espanola del grupo aleman CIB, especializado des-
de hace 28 aflos en el desarrollo de aplicaciones estandarizadas
para la gestion completa del ciclo de vida de los documentos,
CIB labs lleva algo mas de afio y medio trabajando en Las Pal-
mas de Gran Canaria, acercando al cliente productos, solucio-
nes y soporte técnico para hacer posible una vida sin papeles.

¢Con qué filosofia trabaja CIB labs en
Espana?

Nuestra compafiia trabaja desarrollando
software estandar en torno a la gestién del
ciclo de vida de los documentos, para que
nuestros clientes alcancen una digitalizacién
total: una vida sin papeles. Actualmente
ofrecemos soporte a nuestra empresa matriz
a la vez que profundizamos en nuestra pro-
pia especializacién. Nos interesa mucho la
investigacion, por ello colaboramos con uni-
versidades, el colegio alemén y con diversos
parques tecnoldgicos. Apostamos por el ta-
lento becando a estudiantes; apoyando la
formacién no solo antes, sino también a lo
largo de su vida profesional con nosotros.

¢Se orientan principalmente a grandes
empresas?

CIB desarrolla sus productos pensando
principalmente en las necesidades de gran-

des empresas, estando nuestra cartera inte-
grada mayoritariamente por aseguradoras,
bancos y la administracién publica: Allianz,
BMW, Deutsche Bank, Grupo Generali, Ban-
co Popular, Bosch Siemens o la ciudad de
Munich son algunos ejemplos. Pero también
trabajamos para clientes particulares: unos
160.000 en todo el mundo utilizan nuestras
soluciones, entre ellas CIB pdf brewer, un
programa que sirve para convertir documen-

tos a pdf; o CIB doXisafe (app Android/iOS y
web), una app gratuita que permite escane-
ar documentos, extraer texto (OCR), crear
pdfs, compartirlos y subirlos a la nube de for-
ma gratuita.

¢Cudles son sus soluciones de gestion docu-
mental a empresas?

Ofrecemos distintas soluciones que traba-
jan de manera modular o integrada, adap-
tdndose a las necesidades de cada cliente.
Entre ellas, destacan CIB coSys (CIB Corres-
pondence System), que integra varios de los
mddulos para ofrecer una solucién comple-
ta, desde la creaciéon de plantillas hasta el ar-
chivado de documentos; CIB doXima: un
software profesional de gestion documental
que permite el archivado y versionado segu-
ro a largo plazo de los documentos; CIB do-
Xiview, un visor web de documentos que no
necesita instalacion; y los ya mencionados
CIB doXisafe y CIB pdf brewer. Ademds, dis-
ponemos de un equipo de desarrolladores
certificados en LibreOffice que dan servicio
(migracidn, soporte, consultoria, etc.) en tor-
no a este tipo de productos, por el que estan
optando muchas empresas.

¢Con qué avales se abre camino CIB labs
en nuestro mercado?

Con el aval de la experiencia de nuestra
empresa matriz, y perfilandonos no solo como
proveedor de productos sino como una em-
presa de consultoria especializada en el marco
de la gestién del ciclo de vida de los documen-
tos, asesorando a nuestros clientes sobre la so-
lucién que mejor se adectia a sus necesidades
y ofreciendo, ademas, el apoyo de un soporte
técnico sobre nuestros productos. Nuestras so-
luciones son estandar y, de nuestra mano, se
pueden adaptar a todo tipo de empresas.

www.ciblabs.es

ENTREVISTA

“Los chatbots, un nuevo concepto de
relacion entre las empresas y sus clientes”

Armando Avila Kramis CEO de Airtouch New Media

En las ultimas décadas la tecnologia
viene marcando la forma en que las
marcas y los consumidores se relacio-
nan, el modo en que las empresas se
comunican con sus clientes.

as compafiias ga-
nan terreno en el
ambito digital y lo
van a seguir hacien-
do cada vez desde enfoques
mads sofisticados, porque el

progreso no para. Un claro
ejemplo son los chatbots, ro-
bots virtuales capaces de si-
mular una conversacion con
una persona, llamados a ser
protagonistas de una nueva

era en atencién al cliente.
De ello hablamos con el res-
ponsable de Airtouch, com-
pafifa con mas de 20 afios
de experiencia en el desarro-
llo de software y herramien-
tas digitales de tltima gene-
racion, incluyendo la con-
sultoria digital.

Los tiempos cambian, ¢las
formulas de atencion al clien-
te, también?

Necesariamente, todo tiene
que ir a la par. Vivimos un mo-
mento de profundo cambio a
muy diversos niveles: cambian
las maneras de vivir, de relacio-
narnos, de trabajar... Se estd
produciendo una auténtica re-
volucién, una época de cam-
bios vertiginosos en los que
muchos sectores van a verse
sacudidos. La transformacién
digital y la inteligencia artificial
van a ir ganando cada dia mas
espacio y, paralelamente, las
empresas tienen que ir adap-

tandose a las necesidades de
esa nueva realidad.

¢De qué manera?

Como profesionales con 20
afios de experiencia en el sec-
tor digital y amplio bagaje en
proyectos en los grandes nu-
cleos tecnoldgicos a nivel mun-
dial (EE.UU., Israel...), desde
Airtouch asesoramos a las em-
presas en los cambios que de-
ben realizar, desde un enfoque
de consultoria y de ejecucion,
esto es, disefiando la solucion,
desarrollando el software e im-
plantando el servicio.

¢A la prdctica, esto en qué ti-
po de soluciones se concreta?
Una muy importante son
los chatbots o robots virtules:
robots con una ingente base de
datos que se guarda en la nu-
be, que pueden mantener una
conversacién de atencion al
cliente, resolver sus dudas,
proponer cambios de tarifa,

ofrecer el producto mas ade-
cuado a sus necesidades. .. Es-
tamos acostumbrados a chate-
ar para todo a nivel social, asi
que esa misma férmula es la
que ahora llega a las empresas
como un nuevo canal de co-
municacién, fidelizacién y ven-
ta para con sus clientes, a tra-
vés del Facebook Messenger.
Hablar con un teleoperador
puede resultar tedioso, asi que
se esta abriendo una puerta a
lo que ya se conoce como ‘con-
versacional commerce’, en el
que las personas chatean de
forma natural con las marcas.
En este sentido, desde Air-
touch ofrecemos robots virtua-
les capaces de automatizar
ciertos procesos, como los de
preventa (en compaiiias de te-
lecomunicaciones...), consul-
toria financiera (inversiones...)
o incluso en el sector médico,
orientado al prepronostico.

¢Mds ejemplos?

Si, trabajamos también en
la evolucién de la newsletter:
enviar notificaciones como las

que recibimos en el smartpho-
ne pero multidispositivo y sin
necesidad de tener una app
instalada. También en esto es-
tamos ayudando a las empre-
sas. Y, por supuesto, ademds

desarrollamos ~ aplicaciones
moviles, paginas web y solu-
ciones de e-commerce. Cree-
mos que cada negocio debe
plantearse su futuro. En Air-
touch estamos para ayudar al
cliente a hacer realidad ese
nuevo planteamiento.

www.airtouchmedia.com
www.notificationscloud.com
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“Los productos de Tecisa cuentan con
la mas alta tecnologia del mercado”

Alberto Pérez Martinez Director Comercial

La tecnologia al servicio de la seguridad. Con esta consigna
y una apuesta decidida por la innovacion continua, la em-
presa zaragozana Tecisa se ha ganado el prestigio en un
sector sensible y exigente, en el que ha logrado hacerse un
hueco tras 20 afos de actividad. Su especialidad, en la que
ha logrado alcanzar una posicion de liderazgo, es la de con-
troles de accesos, presencia y control horario y visitas.

Desde Tecisa producen tanto los terminales
de identificacion como las electronicas de
control, pero también desarrollan su pro-
pio software. ;Qué ventaja competitiva
consiguen con estos desarrollos propios?

Esto nos permite responder, no solo a los
requisitos generales de control de accesos o
presencia, sino también a los desafios que
nos plantean a diario nuestros clientes. El sis-
tema de control de accesos permite la identi-
ficacion y registro de los movimientos reali-
zados en todas las instalaciones de un clien-
te, que se adaptan segtin el nivel de seguri-
dad establecido o los permisos de cada per-
sona. La oferta se completa, segtin los casos,
con modulos adicionales para el control de
visitas y de vehiculos.

El control de presencia laboral es otra de
las aplicaciones mds demandas de Tecisa...

Asi es; nuestros equipos permiten hacer
un seguimiento preciso del tiempo trabajado
por cada empleado, con la posibilidad de
gestionar cualquier evento que pueda afec-
tar a su jornada. Ademas de estas dos solu-
ciones, ofrecemos otros productos de seguri-
dad como pueden ser sistemas de CCTV (vi-
deovigilancia) o terminales de pago para dis-
tintas aplicaciones (centros deportivos, par-
king, depdsitos de gruas, etc.). De hecho, a
nivel internacional, tenemos previsto im-
plantar en estadios de fttbol de Brasil una
tecnologia que, mediante huella dactilar y
reconocimiento facial, impide la entrada de
violentos a los campos.

Han sido pioneros a lo largo de su extensa
trayectoria. ¢ Cudles podemos destacar co-
mo sus principales hitos?

Destacaria la creacién e implantacion de la
primera frontera inteligente, un sistema inte-
grado de gestién y control de accesos de per-
sonas y vehiculos que se instal6 en los cuatro
puestos fronterizos existentes entre Melilla y
Marruecos. El proyecto, encargado por el Mi-
nisterio del Interior, tuvo un caracter pionero
a nivel internacional. Fue un éxito rotundo
que recibi6 felicitaciones en todo el mundo.

Para finalizar, ;qué aspectos considera
que les desmarcan de su competencia?
Tecisa es una empresa que, como le co-
mentaba, desarrolla su propio software y
hardware y tiene la gran ventaja de poder
adaptar su software a las necesidades de ca-
da cliente. Este hecho convierte a Tecisa en

Una muestra
de los proyectos
de Tecisa

ecisa ha implantado un sistema

de cita previa y otro de control

de presencia de los funcionarios
de prisiones en 84 centros penitencia-
rios espafnoles. En el sector privado,
destaca un dispositivo de automatiza-
cion del acceso de camiones y conte-
nedores a las plantas del grupo Saica
en Zaragoza, El Burgo, Manchester
(Reino Unido) y Venizel (Francia). A
estos proyectos se suma que Tecisa
es considerada por la Administracion
central como el mejor fabricante de
software y terminales de control de
accesos Yy presencia laboral, segun la
resolucion del concurso de Catalogo
de Patrimonio del Estado una vez
evaluadas, durante meses, las pro-
puestas de mas de 100 empresas.

una empresa distinta y le aporta un valor
afnadido. Por ello, los productos de Tecisa son
considerados como los que cuentan con la
mdxima tecnologia del mercado. Tecisa ha
logrado asi destacar como empresa de refe-
rencia en el sector publico y privado.

www.tecisa.com

ENTREVISTA

“Alcor ofrece calidad y un servicio
competitivo en seguridad

Ramoén Quiroga

Consejero Delegado de Alcor Seguridad

Alcor Seguridad es una empresa especializada en la protec-
cion de servicios integrales de seguridad para bienes y per-
sonas. Para saber mas acerca de su trabajo, hablamos con
su Consejero Delegado, Ramon Quiroga.

¢Cudndo nacio Alcor Seguridad?

Nuestra empresa fue creada en el afo 2009
por un grupo de varios profesionales con una lar-
ga experiencia en el sector de la seguridad priva-
da. De hecho, el proyecto nacié para ofrecer a los
clientes un servicio de la mds alta calidad trasla-
dando los conocimientos adquiridos durante 25
afos.

¢Cudl es su estructura actual?

Hoy en dia trabajamos en toda Espafia y dis-
ponemos de un equipo formado por mas de 800
personas, mayoritariamente profesionales de se-
guridad e instalacidn y conexion de alarmas, pe-
ro también asesores, consultores, e investigado-
res en sistemas de seguridad.

cA qué perfil de cliente se dirigen?

E1 60% de nuestros servicios se ofrecen en el
ambito privado, mientras que el resto de traba-
jos son para las administraciones publicas. En

todos los casos se ofrece un servicio personali-
zado que incluye el estudio de las necesidades
de los clientes y la confeccién de una solucién a
medida de la mayor calidad y a un precio com-
petitivo.

Habla de servicios personalizados. ¢;Cudl es la
oferta de Alcor Seguridad?

Ofrecemos un servicio integral en vigilancia
fisica y en proteccién de bienes en todo tipo de

y vigilancia”

instalaciones, desde hospitales a eventos deporti-
vos o culturales, por poner un ejemplo. Ademas,
estamos homologados para la vigilancia y custo-
dia de explosivos en fase final de consumo en
proyectos de infraestructuras como las obras del
AVE, por poner un ejemplo. También dispone-
mos de una central receptora de alarmas que
funciona las 24 horas del dia y que gestiona las
alertas de los sistemas que instalamos en las de-
pendencias de nuestros clientes, siempre con la
ultima tecnologfa.

cQué diferencia a la empresa de sus competi-
dores?

Hace unos afios y gracias a la reforma laboral,
pusimos en marcha una negociacion con nuestro
equipo que nos permitio crecer e incrementar los
puestos de trabajo a cambio de ciertas flexibilida-
des. Ese acuerdo, que debe renovarse periddica-
mente, hizo que pudiéramos contratar 400 vigi-
lantes mas y ofrecer los servicios al mercado con
unos precios capaces de competir no solo con
otras empresas, sino también con los sistemas de
autoproteccién. Hemos visto que la decision fue
buena, puesto que los clientes, a precios simila-
res, prefieren la vigilancia fisica antes que la auto-
matica. Por otra parte, somos un centro de for-
macién homologado por el Ministerio del Inte-
rior, lo que hace que nuestro equipo tenga siem-
pre sus conocimientos actualizados y aplique la

filosofia de servicio al cliente en su trabajo de vi-
gilancia.

¢Cudles son los retos de futuro de Alcor Seguri-
dad?

Los objetivos de futuro de la empresa pasan,
en primer lugar, por consolidar nuestros servicios
y ofrecer a los clientes todo lo que necesitan en
materia de seguridad. La idea es incrementar la
inversion en nuestro equipo humano, continuar
incorporando las nuevas tecnologias como com-
plemento y asumir con mayores perspectivas de
éxito los retos que nos planteen nuestros clientes.

www.alcorseguridad.com
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“Somfy

Innova para acercar

la domotica a todos”

Oscar Losa

Director de Marketing de Somfy Espana

Compafia francesa con 40 afos de trayectoria, Somfy su-
ma ya 30 anos de presencia en Espana, convertida en un re-
ferente en automatismos para una casa conectada. Como-
didad, seguridad activa y ahorro de energia son las principa-
les premisas sobre las que se asientan sus soluciones.

¢ Qué filosofia marca el rumbo de Somfyy defi-
ne las soluciones que la compaiiia lanza al
mercado?

Somfy es una empresa industrial pero con
una clara vocacién de servicio al usuario. Nues-
tra motivacion es anticipamos a las necesidades
del cliente para crear tecnologias que enriquez-
can la vida diaria, haciéndola mds confortable,
mas segura y energéticamente mas eficiente,
aportando mayor bienestar. No en vano, el claim
de Somfy Espafia es “30 afios construyendo ho-
gares mas confortables”.

¢En qué tipo de automatismos estdn especiali-
zados?

Somfy desarrolla automatismos y motores
para toldos, persianas, cortinas, puertas, asi co-
mo elementos para la gestién de lo que denomi-
namos el hogar conectado: iluminacién, seguri-
dad (alarmas, cdmaras...) accesos, ventanas y
cerramientos... Todo ello para que el usuario

pueda tener el control de su casa esté donde esté,
desde una tableta o smartphone y orientado, co-
mo antes apuntaba, a tres objetivos principales:
acompafiar al usuario en su dia a dia para apor-
tarle mds confort, mas seguridad y contribuir
también en su compromiso medioambiental,
puesto que si nuestras soluciones favorecen un
uso racional de persianas, toldos y luces, conse-
cuentemente se consigue reducir la factura ener-
géticay las emisiones de CO2.

cLaI+D+ies un pilar en Somfy?

Totalmente. Somfy cuenta con dos centros de
investigacion en Francia, en los que un total de
400 ingenieros trabajan con la misién de inven-
tar nuevas formas de experimentar confort y se-
guridad en el hogar, desarrollando nuevas solu-
ciones en linea con lo que el usuario demanda o
puede llegar a demandar. Fruto de toda esa la-
bor, Somfy lanza anualmente 50 nuevos produc-
tos y registra 40 patentes.

¢Cudles son las ultimas novedades que han
presentado?

Estamos potenciando nuestras soluciones de
gestion, de la mano de diferentes automatismos
que posibilitan al usuario tener el control de su
vivienda desde cualquier parte del mundo. Nues-
tro buque insignia es TaHoma, una interfaz sen-
cilla e intuitiva que permite gestionar tu hogar de
una manera integral desde un mévil o tableta,
desde el interior de la casa o desde el otro extre-
mo del mundo. Incluso desde la oficina puede
abrir la puerta de casa a su hijo si se ha dejado la
llave. Por otro lado, ademas de controlar los ac-
cesos y elementos de seguridad de la casa, Taho-
ma permite controlar las luces, crear escenarios,
poner en marcha la calefaccion. .. TaHoma inte-

gra todas aquellas soluciones de un hogar conec-
tado que hacen la vida mas sencilla, gracias a un
sistema que se adapta a cada modo de vida.

¢Domotica accesible?

Exactamente. En Somfy innovamos para
acercar la domdtica a todos. Es fundamental
popularizar este tipo de soluciones porque pare-
ce que Unicamente se orientan a un determina-
do status social, cuando no es asi. El reto es de-
mostrar al usuario que, sea cual sea su vivienda
y su presupuesto, puede encontrar una solucién
domédtica adaptada a sus necesidades. Porque,
ademas, TaHoma es una solucion escalable, de
manera que el usuario puede empezar por ins-
talar un modulo sencillo y después ir integran-
do otras funciones hasta sofisticar la solucién al
nivel que quiera, llevando la domdtica a su ma-
xima expresion.

www.somfy.es

ENTREVISTA

Trebia, tu portal
inmobiliario ético

Javier Gracia Bernal

Del equipo Trebia de Caja Rural de Soria

Después de la burbuja inmobiliaria, de tanta especulacion en
el sector, ahora aparece TREBIA, un portal inmobiliario que
tiene la ética como su gje principal. Hablamos con Uno de de
los integrantes del equipo Trebia para que nos explique co-
Mo funciona y cual es el propodsito de esta nueva plataforma.

Antes de nada y para situarnos, ;como
nacié Trebia y qué relacion tiene con la
entidad financiera Caja Rural de Soria?
Trebia era una marca comercial en 2013
y hoy es un modelo de trabajo en el ambito
de la necesidad de realizacién de activos in-
mobiliarios de Caja Rural de Soria. Fl trebia
del 2013 era un espacio de consulta y el tre-
bia 2016 ya es un modelo que, ademds, re-
coge ideas de los trabajadores de la Caja.

En sus propias palabras, definame por-
tal inmobiliario ético, ¢qué lo hace dife-
rente?

Nos basamos en la transparencia (todos
tenemos la misma informacién) y en la éti-
ca, por el esfuerzo de identificacién de em-
pleo. Cuando empezamos, nos preocupo

mucho el paro. Lo fundamental es dismi-
nuir el paro. Hay entorno 6ptimo si y solo
si hay mayor empleo. Evitamos especula-
dores y atraemos actividad, como la del
centro de coworking (www.elhueco.org).
Después esa actividad suma clientes. Los
testimonios internos y externos estan visi-
bles en youtube.

Somos cooperativa de crédito y todos
colaboramos. Fue una indicaciéon desde el
primer momento de la Direccién de la Ca-
ja. No hay designado nadie especificamen-
te a esta actividad. Los medios humanos
son por economia de alcance, los costes
marginales son practicamente cero y cree-
mos que hay mds canal off line, implicaria-
mos como prescriptores en 2017 a los ex-
compaiieros.

¢Como funciona? ¢ Qué variables se tie-
nen en cuenta a la hora de ofertar un lo-
cal, una navey su precio?

Hemos indexado el precio de la nave o
del local al nimero de empleos que quieren
crear. Las escalas estdn en los anuncios. Co-
loquialmente, podemos resumirlo “ya que
vendemos a precios de mercado hoy bajos,
que sirva para crear actividad econdmica y
futuros clientes, no para guardar los tras-
tos”.

Parece ser que tienen muy en cuenta el
entorno y se han puesto como objetivo in-
centivar el empleo y la actividad local...

En 2015 buscamos una aplicacién para
moviles que identificara la actividad exis-
tente en el entorno de los locales y naves y
las actividades econdmicas que puedan su-
marse a esas existentes. Esta APP trebia+
sera en codigo abierto. Esperamos que a
corto plazo también considere tendencias,
edades, economia circular, ...

¢Con qué cartera de inmuebles trabajan
ya?

El reto del 2017 es incorporar un sistema
de gestion de datos que unifique soportes
digitales actuales y capaz de trabajar con
muchas mas referencias y escalable. Eleva-
mos el foco. El volumen de inmuebles hoy
es pequefio (no mas de 30 referencias esta-
bles de media), pero atraeriamos el talento
de las demas Cajas Rurales en 2017 con fo-
ros de encuentro donde compartir éxitos,
habilidades y referencias.

www.trebia.es
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“Ponemos nuestro grano de arena para ayudar a salvar
vidas humanas con productos de calidad”

Javier Martinez gerente de Ecobam

Ecobam Europa, S.L. es una compania especializada en
ofrecer productos innovadores en el ambito de la seguridad
vial y las infraestructuras urbanas. Hablamos con su gerente,
Javier Martinez, para conocer de primera mano la oferta de

la empresa.

¢Cudndo nacio Ecobam?

En el afio 2008 comenzamos a realizar estu-
dios sobre los elementos de seguridad vial que
por entonces se instalaban. Hablo de bandas re-
ductoras, separadores viales o carriles bici que es-
taban fabricados en plastico o caucho y que, da-
do el deterioro que sufrian con el uso, eran peli-
grosos. Dos aflos después hicimos las primeras
pruebas con prototipos y en 2011 obtuvimos la
primera patente. En 2012 instalamos las tres pri-
meras instalaciones en otras tantas poblaciones
diferentes para efectuar las diferentes pruebas
para su homologacion. Dos de ellas siguen en
perfecto funcionamiento y la tercera se tuvo que
retirar por causas ajenas a la instalacion.

Y llegé la homologacion...

Asi es. A mediados de 2013 iniciamos las pri-
meras instalaciones una vez obtenida la homolo-
gacién de los productos, asi como la Certificacion
de cumplimiento de Normativa del Ministerio de
Fomento (FOM 3053/2008). ya en 2014 co-
menzamos la comercializacion de bandas reduc-

toras de velocidad (RDV) y de separadores de ve-
locidad y carril bici (SPV).

¢ Qué materiales emplean para evitar el dete-
rioro?

Los materiales que utilizamos en nuestros
productos son siempre de primera calidad y de
fabricacion nacional, a excepcién de los leds,
que son de importacion. Frente a los plasticos,
el caucho y sus derivados, Ecobam emplea ma-
teriales nobles, principalmente hierro fundido y
vidrio.

¢Como definiria la filosofia de trabajo de Eco-
bam?

Nuestra filosofia de empresa se mantiene viva
como el primer dia, y no es otra que poner nues-
tro grano de arena para ayudar a salvar vidas hu-
manas con productos de calidad contrastada y
con una garantia de 10 afios. Este afio van a co-
mercializarse seis nuevas referencias, pero todas
ellas mantienen la visién de calidad que acompa-
naala empresa desde el primer dia.

¢En qué puntos
se erige la exce-
lencia de la em-
presa?

Si tuviera que
resumirlo en po-
cas palabras, hablarfa de calidad, eficacia, dura-
bilidad, garantia, homologacién y certificacion.
Ademds, los materiales que empleamos proce-
den del reciclado, son reutilizables, reciclables al
100% y respetuosos con el medio ambiente.

cA qué perfil de cliente se dirigen?

Nuestros productos van dirigidos a zonas ae-
roportuarias, puertos, parkings, municipios y
lugares donde existe tréafico rodado, especial-
mente cuando esa intensidad de trafico incluye
una gran cantidad y tipologia de vehiculos pe-
sados. A todos ellos les ofrecemos productos
orientados a reducir la velocidad de los vehicu-
los, a la creacién de carriles bici, a la separacion
de carriles para bus y taxi o también delimita-
dores de lineas. También fabricamos captafaros
de vidrio para pasos elevados de peatones y re-
ductores de asfalto.

¢ Qué diferencia a la compaiiia de sus competi-
dores?

La principal diferencia con los productores o
importadores de productos similares radica en el
material que estan fabricados nuestros articulos,
asi como en la garantia de 10 afios y en las diver-

sas homologaciones y certificaciones que posee-
mos. Ademas, la incorporacion de leds en nues-
tros reductores de velocidad hace que sean mu-
cho mas visibles y; en consecuencia, mas eficaces

y seguros.

¢ Cudles son los retos de futuro de Ecobam?

Actualmente estamos creando un nuevo ca-
rril bici que permita aumentar la seguridad, tan-
to para ciclistas como para automovilistas. Ade-
mas, trabajamos en el desarrollo de las ultimas
patentes sobre dispositivos reflectantes e instala-
remos durante este mes una gama de elementos
complementarios de seguridad para circuitos de
Férmula 1. A nivel de crecimiento, estamos ex-
portando a Francia, México y Colombia (en estos
dos ultimos paises con delegacion propia) y el re-
to es alcanzar un 25% de ventas exteriores du-
rante el presente afio.

www.ecobam.eu
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“Apostamos por la tecnologia capaz de mejorar
la eficiencia y la calidad de las infraestructuras”

Lorenzo Palomo Director General de Grupo Viarium

El Grupo Viarium esta formado por dos empresas especiali-
zadas en el mundo de la ingenieria de infraestructuras, un
campo que afrontan desde un prisma innovador del que he-
mos hablado con su Director General, Lorenzo Palomo.

pafia en campos como los ae-
ropuertos y helipuertos. Si ha-
blamos de tecnologia, el prin-
cipal elemento diferencial es
nuestro mayor conocimiento
de las infraestructuras, algo
que no estd al alcance de las
compaiias procedentes del
sector de las tecnologias de la
informacién.

¢ Qué retos de futuro se ha
marcado el grupo?

Hemos crecido mucho en
Espafa y el siguiente paso de
Viarium debe ser abordar el

¢Cudles son los origenes de
Viarium?

El grupo inici6 su andadu-
ra en el aflo 2010 con la in-
tencion de ir un paso mas alla
de la ingenieria cldsica de in-
fraestructuras. En estos afios,
la acogida de nuestros servi-
cios ha sido muy buena y la
empresa ha ido creciendo
hasta contar con un equipo
formado por 50 profesiona-
les, mayoritariamente técni-
cos, que trabajan en cuatro
delegaciones y siete oficinas.

¢En qué consiste esa innova-
cion de la que habla?

Desde el principio aposta-
mos por no limitarnos a ser
solo una empresa de disefio y
control de infraestructuras co-

mo aeropuertos, carreteras,
proyectos ferroviarios o urba-
no —trabajo que también ha-
cemos—, sino que decidimos
apoyarnos en aquellas herra-
mientas tecnoldgicas que fue-
ran capaces de mejorar la efi-
ciencia y la calidad de las mis-
mas. Para ello tenemos una
fuerte especializacion en las
nuevas tecnologias que se tra-
duce en el desarrollo de solu-
ciones vinculadas a las in-
fraestructuras que por un la-
do resuelvan problemas con-
cretos y, por otro, optimicen la
gestion, los procesos y el
mantenimiento de las que ya
existen.

¢Puede darnos algunos
ejemplos de su trabajo?

En el campo de la ingenie-
ria clasica podria mencionar
la remodelacion de las termi-
nales y pistas del aeropuerto
de Barajas, un proyecto de di-
sefio y desarrollo para hacer
lo mismo en el de Reus o el
Centro Tecnoldgico de Fuerte-
ventura. Si hablamos de ges-
tién, somos la ingenieria de
soporte técnico mds grande
de las que acttian en Barajas.
En cuanto a la implementa-
cién de soluciones tecnologi-
cas, hemos trabajado en el
desarrollo de herramientas
para el ambito de la movili-
dad y la gestién de espacios
urbanos (sistemas de sensori-
zacién para la gestion del es-
pacio fisico, desarrollo de
aplicaciones y plataformas de

gestion de la movilidad o sis-
temas de geolocalizacion de
infraestructuras y elementos
mdviles). Tenemos dos pro-
yectos de este tipo en Costa
Rica y otro que, realizado en
colaboraciéon con Smartpar-
king, permite gestionar los es-
pacios de aparcamiento para
las personas con movilidad
reducida en Londres.

¢;Como definiria la filosofia
de Viarium?

Nuestra filosofia de em-
presa se basa en ofrecer la
maxima calidad en plazos op-
timizados y con costes com-
petitivos, pero sobre todo en

adecuar las soluciones a las
necesidades de nuestros
clientes para lograr la méxi-
ma eficiencia tanto en nues-
tros procesos de trabajo como
en la gestion de las infraes-
tructuras. Algo que seria in-
viable sin un equipo humano
con un gran nivel técnico y un
alto grado de motivacion.

cQué les diferencia de sus
competidores?

A nivel de disefio de in-
fraestructuras, hemos conso-
lidado nuestra posicién den-
tro del mercado nacional has-
ta convertirnos en una de las
principales ingenierias en Es-

proceso de internacionaliza-
ci6n de la empresa. En este
sentido, a lo largo de este afio
abriremos una oficina propia
en Costa Rica como primer
paso en el desembarco en una
zona, la de Latinoamérica,
donde se esta iniciando los
procesos de gestion de la mo-
vilidad urbana con gran fuer-
za. Queremos poner a dispo-
sicién de esos paises nuestra
experiencia y nuestros cono-
cimientos de ingenieria y tec-
nologia para que ese sector
avance.

WWW.viariumgroup.com
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“Gessal: 30 anos avanzando
en la investigacion geologica

del subsuelo”

Juan Klimowitz y Enrique Hernandez

Socios de Gessal

Fundada en 1986 y con sede en Madrid, Geologia de Explora-
ciony Sintesis (GESSAL) es una compafia consultora especia-
lizada en la caracterizacion geoldgica y geofisica del subsuelo,
con amplia experiencia en el ambito de la exploracion de hi-
drocarburos, almacenamientos subterraneos de gas y CO2, hi-
drogeologia profunda vy la investigacion de recursos mineros y
geotérmicos, tanto a nivel nacional como internacional.

¢Desde qué enfoque viene trabajando Gessal
en la investigacion del subsuelo en Espafia?
Desde sus inicios, nuestra compatiia ha cen-
trado su actividad en la investigacion geoldgica
de recursos del subsuelo, colaborando con dis-
tintas empresas y organismos publicos en la me-
jora del conocimiento geoldgico del subsuelo
espafiol mediante numerosos proyectos de in-
vestigacion, tanto para recursos de hidrocarbu-
ros, como mineros, hidrogeoldgicos o geotérmi-
cos. En relacién con la exploracién de hidrocar-
buros, y teniendo en cuenta los escasos hallaz-
gos producidos en territorio espafiol en las tlti-
mas décadas, es destacable la implicacion de

Gessal en el descubrimiento de un nuevo yaci-
miento de gas en Espafia: el yacimiento de Viu-
ra (LaRioja), en 2010.

¢Quedan mads recursos energéticos por descu-
brir en territorio espafiol?

Si. Nuestro andlisis en el estudio de recursos
potenciales de hidrocarburos en territorio espa-
fol, realizado en 2013 para la ACIEP (Asocia-
cién Espafiola de Compaiiias de Investigacion,
Exploracién y Produccién de Hidrocarburos), se
considera actualizado y altamente realista. El
coste de las inversiones para llevar a cabo la
confirmacion de esos recursos serfa muy alto y

Espafia tiene ademas uno de los indices mas ba-
jos en sondeos de investigacién profunda por
km? de toda la Unién Europea, asi que, por una
razon u otra, nuestro pais no esta suficiente-
mente explorado.

¢Los recelos hacia ese tipo de exploraciones
son un freno?

Si. Por ello es preciso trabajar en tareas de
concienciacién publica, con aportacién de crite-
rios veridicos y con informacion cientifica objeti-
va, basada en la buena ejecucion de miles de
proyectos de exploracién, para contrarrestar los
mensajes catastrofistas de ciertos medios. Du-
rante décadas, la investigacion del subsuelo ha
mantenido un escrupuloso control sobre el me-
dio ambiente, pero la irracional alarma social es-
ta llevando a largos procesos de autorizaciones
para la investigacion, o incluso a su paralizacion,
provocando la desviacién de la inversion para
este tipo de proyectos a otros paises mas recepti-
vos. Frente a ello, nuestra empresa seguird en la
linea de trabajar para la ciencia, con pleno respe-
to medioambiental, con el objetivo de incidir en

la mejora social y el conocimiento cientifico del
subsuelo de nuestro planeta.

Experiencia, medios técnicos... ; Cudles son los
puntos fuertes de Gessal en su trabajo?

La caracterizacion de recursos profundos es
una tarea de investigacién compleja que requie-
re una fuerte inversion en alta tecnologia. En es-
te sentido, en Gessal llevamos 30 afios incorpo-
rando los avances tecnoldgicos que se han
desarrollado en nuestro sector, en especial en la
utilizacion de las aplicaciones informaticas mas
actualizadas en el tratamiento de datos geologi-
cos y geofisicos para la investigacion de hidro-
carburos, y completandolo con proyectos I+D.
A todo ello sumamos la labor de un excelente
equipo humano, altamente profesional y exper-
to, lo que nos permite ofrecer un trabajo de cali-
dad en todos nuestros servicios.

www.gessal.com
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“Los datos son hoy en
dia el nuevo oro negro”

Inaki Ladrero CIO de BAOSS

BAOSS es una empresa de servicios profesionales relacio-
nados con la informacion, desde la adquisicion, tratamiento
y analisis hasta la seleccion y outsourcing de personal espe-
cializado en las tecnologias relacionadas con datos. Habla-
mos con Ihaki Ladrero, su director de tecnologia.

Sin duda, para tomar decisiones acertadas a
nivel empresarial, la informacion de la que se
dispone es determinante, y aqui entran en es-
cena las empresas como BAOSS. ¢ Qué tipo de
datos analizan?

Cada dos dias se crea tanta informaci6n co-
mo toda la que generd la humanidad hasta
2003. Por el volumen tan masivo, pero también
por la diversidad de fuentes de donde provie-
nen, y surapidez en cuanto a generacion, los da-
tos ya no pueden almacenarse en bases de datos
como antes. El concepto detras del big data no
es una moda, es una consecuencia inevitable de
nuestra vida cada vez mas digital. Generamos
datos continuamente a una escala exponencial,
€l 90% de los datos han sido creados en los ulti-
mos dos afos. Pero para mi, lo verdaderamente
importante no es cuestion de la cantidad sino el
qué hacer con los datos. Este es el gran proble-

ma hoy de la mayoria de organizaciones. La res-
puesta: ponerlos al servicio de la empresa para
extraer el valor que aportan y con esa informa-
cién poder dar un mejor servicio a nuestros
clientes. Pese a que analizar los datos se ha he-
cho desde que se inventaron las computadoras,
la oportunidad que tenemos ahora de realizarlo
a escala masiva no tiene precedentes. A pesar de
ello, hoy en dia solo se analizan el 15% de los
datos, el resto en muchas ocasiones ni siquiera
se recogen. El uso adecuado de los datos es lo
que marcard el éxito de las empresas en el futuro
inmediato.

cQuéventajas aporta BAOSS a los clientes que
ya han contratado sus servicios?

Hemos sido pioneros en un proyecto de ana-
lisis cognitivo en Europa. Analizamos los datos
de acciones de marketing pudiendo detectar

gustos y preferencias entre consumidores y pre-
decir comportamientos de uso.

Mediante técnicas de andlisis de sentimiento,
somos capaces de medir la reputacién de marca,
producto o accién en cualquier medio online.

No solamente aplicamos el big data al nego-
cio, recientemente hemos trabajado junto con la
Universidad Loyola Andalucia en un proyecto
socioldgico analizando el comportamiento so-
cial ante determinados eventos a partir de millo-
nes de menciones en la red social Twitter.

También hemos colaborado en un proyecto
de smart cities donde, recogiendo datos de sen-
sores repartidos por la ciudad, somos capaces de
optimizar los recursos en servicios del ayunta-
miento ahorrando costes al ciudadano.

¢ Qué tendencias se observan en el mercado?
El uso ya generalizado de la nube para alma-
cenamiento y andlisis de la informacién, aunque
cada vez mas veremos como parte de la inteli-
gencia se hara en los dispositivos gracias en par-

te a la evolucién de tecnologias de procesamien-
to en tiempo real y al Machine Learning, al aba-
ratamiento del hardware, y la gran cantidad de
nuevos dispositivos de la Internet de las Cosas
(IoT) que van a aparecer. También en 2017
atenderemos a la migracién hacia aplicaciones
distribuidas, centros de datos inteligentes y esca-
lables horizontalmente, y cada vez mayor acce-
so a analitica predictiva.

Vemos cémo hay sectores que estan toman-
do la delantera en cuanto al aprovechamiento
del big data, como es el financiero, cuyos resul-
tados después de aplicar big data analytics en la
deteccion del fraude han sido espectaculares.

¢ Qué consejo daria a las empresas que quie-
ran empezar a aprovechar el big data?

Que empiecen cuanto antes, aunque sea al-
g0 pequenio, e ir aprendiendo sobre la marcha.
No esperen a verse desplazados por un nuevo
competidor que entendiendo y aplicando la
nueva manera de trabajar con la informacién se
haga con su mercado. Probar con un caso senci-
llo como un andlisis de sus clientes, en qué pro-
ductos enfocarse, la reputacién de su marca en
los medios digitales, y a partir de ahi ir mejoran-
do y adaptando sus procesos. Los datos son la
base de la transformacién digital, las empresas
que no comprendan esto seran desplazadas.
Hay mucho por hacer.

www.baoss.es
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“Toda formacion busca ser
lo mas natural posible”

Guillermo Gredilla Director General de Avanzo

El mundo del e-learning se ha abierto paso con fuerza en los ultimos afos a base de evolucion tec-
nologica y de una nueva vision del aprendizaje. Charlamos de ello con Guillermo Gredilla, Director
General de Avanzo Learning Progress, una de las compafnias mas innovadoras en este campo.

¢ Cudles son los origenes de Avanzo?

Los origenes de la empresa se remontan al
afio 1998 en Suecia, donde nacié. En Espafia co-
menzo4 a operar cuatro afios mas tarde, orientan-
dose hacia un perfil de cliente corporativo inte-
grado por organizaciones de mas de 500 emple-
ados. Hoy en dia nos dirigimos a las administra-
ciones publicas y a sectores como el farmacéuti-
co, la energia o la banca y seguros.

cQué diferencia a la empresa de sus competi-
dores?

El mundo del e-learning ha cambiado mu-
cho, del mismo modo que lo ha he-
cho la competencia. Nosotros ofre-
cemos servicios globales que pue-
den clasificarse en varias lineas de
negocio. La primera de ellas es la
formada por mas de 1.200 cursos
estdndar que estdn a disposicién
de nuestros clientes. El segundo
factor que nos define es que gene-

ramos mucho contenido a medida, desde un
manual de gestién a un curso de acogida, por
citar dos ejemplos. El tercer pilar de nuestra filo-
soffa es la tecnologia, puesto que para ofrecer
nuestros servicios ofrecemos plataformas y re-
des sociales corporativas de desarrollo propio,
lo que evita depender de terceros. A todo ello
hay que sumar dos lineas méas recientes que han
tenido una gran acogida en el mercado: la ga-
mificacion y el video.

cA qué serefiere?
Hoy no resulta fécil encontrar el modo idé-

neo de seguir un proceso de formacién. Ahi es
donde entra en accién la gamificacién como un
nuevo elemento dinamizador. Aprender jugan-
do y jugar aprendiendo es algo que a todos nos
apasiona. En Avanzo hemos desarrollado
Fight2Learn, un juego de preguntas y respues-
tas muy atractivo para el usuario que puede
emplearse en cualquier proyecto formativo.
Ademas, es accesible desde cualquier smart-
phone, algo que hoy en dia todos llevamos enci-
ma. Hoy son mas de 500 los proyectos de este
tipo que hemos realizado y el feedback de nues-
tros clientes es muy bueno.

cYen cuanto al video?

El video es una gran herra-
mienta para la formacién. Hace
mads de 5 afios en Avanzo inverti-
mos en un platd de televisién pro-
pio donde no solo producimos
nuestros videos, sino que nos sirve
también para retransmitir eventos

y ofrecer ese servicio al cliente. Aplicado al sec-
tor, hemos querido dar un paso mas para lograr
lo que todo plan de formacién busca: ser lo mas
natural posible.

Con los videos inmersivos. ¢En qué consisten?

Lo que hacemos con los videos inmersivos es
desarrollar cursos usando el croma en tiempo re-
al, incrustando a los ponentes en sus presentacio-
nes, para crear pildoras cortas (menos de tres mi-
nutos)que puedan ser consumidas de forma ra-
pida y programada. Se trata de videos de alta ca-
lidad que, gracias a la inversién en tecnologia,
nos permiten bajar el coste de la postproduccion
amenos de la mitad. Sin embargo, para lograr el
éxito formativo no basta con eso, sino que es pre-
cisa una planificacién del envio de los videos pa-
ra que los usuarios los reciban en su smartphone
y puedan acceder a la formacién. Con esa estra-
tegia, los resultados son muy buenos.

¢Hay proyectos ya realizados?

1 pasado mes de diciembre hicimos un pro-
yecto piloto de diez dias con nuestro curso com-
puesto por 14 pildoras de video: ‘Las 11 recetas
de la felicidad laboral’. En ese tiempo mas de
1.200 personas de 200 empresas siguieron el
curso, alcanzando mas de 5.000 visualizaciones,
el 70% de ellas a través de la app mévil. La res-
puesta nos dice que es un modelo de formacién
natural, sencillo y eficaz que permite que la for-
macion llegue hasta las personas y no al revés.

AVANZO

Www.avanzo.com
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“Cada vez se valora mas la calidad

de la produccion artesanal”

Estanislao Domeq Gerente de EI Clavel

villa, tanto en tiendas especia-
lizadas como en restaurantes.
En el resto del pais también
nos pueden encontrar, princi-
palmente en Madrid, aunque
como este afio potenciaremos
nuestra tienda online, los con-
sumidores podran adquirir
nuestros productos desde la
comodidad de sus casas.

Mirando hacia el futuro,
Jen qué nuevos proyectos es-

El Clavel es la ultima destileria que permanece en activo en
Cazalla de la Sierra, localidad sevillana de larga tradicion lico-
rera. Desde 1896, El Clavel produce distintos licores de altisima
calidad que deleitan los paladares mas exigentes. A dia de hoy
continlan manteniendo los mismos métodos artesanales de
produccion, aspecto que valoran sus cada vez mas numero-
sos clientes. De hecho, esta empresa sevillana crece cada afo
entre un 5y un 7%. Hablamos con Estanislao Domeq, actual
gerente, quién nos explica con ilusion sus proyectos de futuro.

Si por algo destacan los lico-
res que producen en El Cla-
vel es por mantener la esen-
cia de los licores de siem-
pre... ¢Como lo logran?
Elaboramos un producto
completamente artesanal.
Lo seguimos haciendo de la
misma forma que se ha he-
cho siempre; tal y como lo
hacian los padres de los fun-
dadores que lo aprendieron
de los frailes dominicos de la
zona. Este es precisamente

nuestro punto diferencial
fundamental: la elaboracién
artesanal. En tres dias desti-
lamos tan solo 500 litros. Es-
ta produccién lenta es la que
permite mantener las esen-
cias de los productos base.
Ninguno de nuestros pro-
ductos contiene quimicos de
ningun tipo como pueden
ser los potenciadores de sa-
bor; a nuestros productos,
todo el sabor se lo dan las
hierbas y nada mas.

¢Considera que esta elabo-
racion artesanal es cada vez
mds apreciada por los con-
sumidores?

Si, creo que cada vez se va-
lora mas la calidad de la pro-
duccion artesanal. De hecho,
notamos que existe cierto har-
tazgo entre una parte del pt-
blico que huye de los produc-
tos “de volumen” y buscan ca-
lidad. Aunque nosotros esta-
mos incrementando el volu-
men de produccién, nunca

perdemos de vista la calidad
que es nuestro valor primor-
dial. Queremos que las nue-
vas generaciones puedan dis-
frutar de la calidad en licores
que disfrutaron las anteriores.

cQué diferentes productos
produceny comercializan?
Histéricamente produci-
mos el tipico anis de Cazalla
(anis dulce, seco y de guin-
das). Pero, con el paso del
tiempo hemos introducido
otros productos como el orujo
de hierbas y el aguardiente de
orujo (compramos el orujo en
Galicia, en destilerias de con-

fianza y lo tratamos aqui con
hierbas medicinales que res-
ponden a una férmula ances-
tral). También desarrollamos
una gama alta con la Esencia
de Anis 1896 y Licor de guin-
das 12 Maceracién que embo-
tellamos en producciones li-
mitadas, ademas de elaborar
también crema de orujo y una
ginebra muy especial que ha
obtenido 92 puntos en la
Guia Pefiin de Destilados.

¢Donde podemos encontrar
estos licores?

Estamos implantados fuer-
temente en la provincia de Se-

tdn trabajando?

El afio pasado lanzamos al
mercado nuestra ginebra y en
este 2017 queremos lanzar
nuestro vodka. Estamos bus-
cando la destileria mds ade-
cuada para hacerlo. Lo que le
puedo adelantar es que sera
un producto Unico en el mer-
cado. Ademds de esta nove-
dad, queremos incrementar la
venta por Internet, nuestra
presencia en redes sociales y
mejorar los procesos de fabri-
cacion.

www.delclavel.com
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Port Adriano (Mallorca)
[.a marina mas moderna
del Mediterraneo

Port Adriano se ha convertido en un referente en el sector de
los puertos deportivos demostrando la gran variedad de ac-
tividades gque una marina puede ofrecer, mas alla de ser Ia
base de grandes barcos.

LA MEJOR MARINA PA-
RA SUPERYATES DEL
MEDITERRANEO

Port Adriano, la marina
mds moderna del Mediterra-
neo, esta ubicada en el sudoes-
te de la bahia de Palma de Ma-
llorca, dentro de los limites de
la ciudad de Calvia, a 20 km
de la ciudad de Palma.

Disefiado por Philippe
Starck, hoy en dia es el puerto
deportivo mas moderno y me-
jor equipado del Mediterra-
neo.

Creado como puerto de-
portivo en 1974, uno de sus
mayores atractivos ha sido su
ubicacidn, singular y estratégi-
ca, rodeado por areas de gran
belleza natural como las islas

Malgrats, la Isla del Toro y la
costa norte de Mallorca, decla-
rada patrimonio de la huma-
nidad por la UNESCO.

PORT ADRIANO:

UN PUERTO BASE
PARA SUPERYATES DE
HASTAT110

METROS DE ESLORA

Mallorca es famosa por ser
base de grandes yates, lo que
se traduce en un mayor nime-
ro de ventajas para embarca-
ciones que han establecido su
base en Port Adriano.

Desde un punto de vista
técnico, Port Adriano cuenta
con las ultimas tecnologias
aplicadas a la marina y servi-
cios exclusivos para tripula-

cién y clientes que hacen de
esta base, un referente dentro
de los puertos deportivos del
Mediterraneo y el lugar ideal
desde el que salir a explorar la
increible oferta que ofrece Ma-
llorca.

Port Adriano es de los po-
oS puertos que tiene capaci-
dad para albergar yates de
hasta 110 metros de eslora.

SERVICIO AL CLIENTE

Estas son las caracteristicas
que diferencian a Port Adriano
de otras marinas del Medite-
rraneo:

- Zona comercial con bouti-
ques y restaurantes recono-
cidos internacionalmente,
con todo tipo de ambien-
tes, desde el mas familiar al
mas sofisticado.

Ultimas tecnologfas aplica-
das a la marina.

Gimnasio para la tripula-
cién y los clientes.

Servicio de repostaje de
combustible en el punto de
amarre.

Servicios basicos, tales co-
mo banco, supermercado y
aprovisionamiento de ya-
tes.

- Escuela de buceo.

- Escuela de vela.

- Servicio de lanzadera para
la tripulacion.

- Varadero técnico para re-
paracién de embarcacio-
nes.

- Local para celebrar actos:
eventos nauticos, deporti-
vos, corporativos o de mo-
da.

EL PUERTO MAS VIVO
DEL MEDITERRANEO

Cuando uno piensa en un
puerto, no concibe mas activi-
dad que la del amarre de los
barcos y piensa que si no se
tiene un yate, no hay nada
que hacer alli. Sin embargo,
Port Adriano ha dado un giro
a este concepto y esta hacien-
do del puerto un lugar inte-
grador de la exclusividad de
los clientes que llegan por
mar, con la diversidad de los
turistas internacionales y resi-
dentes de la isla.

Port Adriano elabora una
completa agenda de eventos
que va mds alla de la época es-
tival y que dura todo el afio.
Estas actividades se realizan
en una gran plaza de casi
3.000 m2 y otros puntos del
puerto. Mencionamos aqui
solo algunos ejemplos que
han convertido a esta marina
en un potente foco de ocio y
cultura internacional, convir-
tiéndose en un “must” de la
oferta ltidica de la isla:

- Conciertos de Gloria Gay-
nor, Buena Vista Social
Club, Roger Hodgson (Su-
pertramp), Electric Light
Orchestra (ELO), Kool &
The Gang, Earth, Wind &
Fire, el mago Jorge Blass,
Hombres G, Los Secre-

tos... son sélo algunos ar-
tistas de renombre interna-
cional que han pasado por
el escenario de Port Adria-
no.
Regatas: Tanto de barcos
clasicos como el Manitou -
cuyo propietario fue el pre-
sidente Kennedy-, como la
“Multihull Cup”, siendo la
Unica regata de catamara-
nes de Europa.
Festivales de comida calle-
jera: son los méas populares
y consolidados de Balea-
res. También se realizan
clases magistrales con
chefs internacionales, co-
mo Sergi Arola o el Chef
del Mar.
Saldén nautico propio: una
muestra de los mejores
brokers basados en el puer-
to. Se realiza junto con
desfiles de moda de las
mejores boutiques del
puerto.
- Trial clasico.
- Coches clasicos: exhibicion
y “Concours d’Elegance”
de coches de época.
Certamen de Cortometra-
jes: El primer concurso de
cortos rodados en un puer-
to deportivo en Espana.
- Yoga para todos: multitu-
dinarias clases al aire libre
con una yoguini reconoci-
da internacionalmente
“Fun Parade”: son especta-
culos que mezclan la musi-
ca, el baile, el teatro y el
humor para todo tipo de
publicos con actuaciones
que amenizan a los visitan-
tes en cualquier punto del
puerto.

Cine con coche: en colabo-

racién con el Festival Inter-

nacional de Cine mds im-

portante de Baleares.

Pista de hielo en invierno.

- “Stand up Paddle”: campe-
onato de Espafia, asi como
actividades llevadas a cabo
por la escuela de vela, bu-
ceo y demas deportes ma-
rinos en el propio puerto
para todas las edades y ni-
veles.

Port Adriano seguira sor-
prendiendo con actividades
cada vez mas rompedoras.

RESPETUOSO CON
EL MEDIO AMBIENTE
Desde el afo 2004 Port
Adriano cuenta con las certifi-
caciones internacionales se-
gun las normas ISO 9001 y la
14001, a las que se unio6 en el
afio 2009 la Verificacion
EMAS, certificado europeo
que obliga a los mas exigentes
estandares de buenas practi-
cas ambientales.

www.portadriano.com



