SUPLEMENTO EDITADO Y PRODUCIDO POR GRUPO HORO

Porgue hablando se entiende la gen
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Hay ocasiones en que las personas y las empresas se ven enfrentadas con
otras por problemas a los que no encuentran solucion, viendose abocadas a
acudir a la via judicial pensando gque el juez les dara la razon. Se trata de una
experiencia que se vive con gran ansiedad por el desconocimiento del proce-
so, el tiempo que transcurre, el coste econdmico, y sobre todo, por la incerti-
dumbre que provoca ignorar quée decidira el juez.

EDIAMOS, SERVICIO
INTEGRAL DE ME-
DIACION propone
una forma diferente de
buscar solucién a esos problemas: la
mediacion. Se trata de un procesolegal
que consiste en solicitar el acompana-
miento de un profesional que facilite
que las partes mantengan un dialogo
constructivoen el que usen las energi-
asen alcanzar una solucion que sea lo
mas favorable para ambas y cuente
con todas las garantias legales. “Haz el
amor y nola guerra',rezael dicho. Y
tiene razon, porque en la guerra siem-
pre hay bajas y no sabemos si sera la
nuestra, mientras con el amor todos
ganamos”, asegura Paloma Robles,
responsablede MEDIAMOS.
“En un proceso de mediacion es us-
ted a quien sele escucha y quien expo-

ne cual seria la mejor solucion al pro-
blema que presenta. Nadie decide ni
interpreta qué eslo mejor para usted,
porque nadie como usted mismo sabe
lamejor forma en la que veria cubierta
sunecesidad”, explican desde MEDIA-
MOS. “Desde el inicio seinformaalas
partesacerca decoémosedesarrollara el
proceso, de su coste y de sus reglas. Y
ellas podran designar librementea los
mediadores que actuaran en el casode
entre nuestros profesionales”, anaden.

Cuando y por qué confiar
en MEDIAMOS

MEDIAMOS, SERVICIO INTE-
GRAL DE MEDIACION es una ins-
titucion acreditada por el Ministerio
de Justicia. Cuenta con profesionales
especializados para intervenir en to-
doslosambitos. Esel centro quien, en

funcion de la casuistica, propone los
mediadores que por su perfil profe-
sional tengan un mayor conoci-
miento de la problematica a abordar.
“Nuestra fortaleza es el capital hu-
mano y contamos con un equipo de
grandes profesionales de la media-
cion. Ofrecemos cobertura hasta en
cincoidiomas y disponemos de me-
diadores especializados para atender
casosen los que las partes o alguna de
ellas tenga discapacidad visual y/o
auditiva”, sostiene Paloma Robles.
MEDIAMOS trabaja en conflictos
que surgen en ambitos como el mer-
cantil y comercial, las relaciones fa-
miliares, la prestacion de servicios sa-
nitarios y/o residenciales, organiza-
cionales, centros educativos, deuda
hipotecaria y cualquier conflicto que
sea susceptible de ser sometido a me-

diacion. Como novedad, a partir del
préoximo1de enero, y deacuerdo con
lalegislacion vigente, cualquier per-
sona podra acudir a Mediamos para
resolver los conflictos que puedan
surgir con su compania aseguradora
delautomovil.

Conozca el proceso

Paloma Robles explica que para
solicitar los serviciosde MEDIAMOS
es posible “contactarnos directamen-
te para conocer si es viable solucionar
su problema con nosotros, porque pa-
ra explorar la via judicial siempre se
esta a tiempo. Si una persona tiene un
buen abogado que vele por sus intere-
sesle informara de la posibilidad de
solucionar su problema a traves de la
mediacion, ya que los costes emocio-
nales, economicos y de tiempo se ven
notablemente reducidos”.

Desde MEDIAMOS invitan a
quien lea estas lineasa que asistan de
forma gratuita y sin compromiso al-
gunoa las sesiones informativas que
llevan a cabo en grupos reducidos.
“Para ello, bastara con solicitar citaa
fin de que podamos organizar el espa-
cio”,cuenta su responsable.

Paloma Robles
Responsable de MEDIAMOS

MEDIAMOS

SERVICIO INTEGRAL DE MEDIACTION

www.mediamosconflictos.com
solicitudes@mediamosconflictos.com
Teléfono fijo: 91.400.83.37
Teléfono movil: 610.025.777
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El esfuerzo de una familia valenciana crea CIS,
una empresa de éxito que crece dia tras dia

Después de mas de cincuenta afos de historia y tras el trabajo de tres generaciones de la familia Pifol, la
empresa Comercial de Importaciones Sanitarias S.L. (CIS S.L..) ha logrado una posicion relevante a nivel
nacional en el sector de la griferia y los productos de fontaneria. Su socio cofundador, Rafael Piflol Al-
mMagro, destaca que “el éxito de CIS es el resultado de un equipo familiar comprometido”.

nladécadadelos sesenta

la red comercial de Exclu-

sivas Sanival S.L. -primer

nombre de la actual com-
pania- no era una red como tal ya
que estaba formada por una tnica
persona, Rafael Pifiol, y sus conti-
nuos viajes recorriendo todas las pro-
vinciasespanolas para vender articu-
los de griferia y fontaneria. Actual-
mente y tras mucho esfuerzo, son
mas de veinte los agentes comercia-
les que comercializan la cartera de
productosde CISS.L.

Todo comenzo en 1960 en un lo-
cal de 70 m* en un barrio periférico
de Valencia. Unos anos mas tarde, la
empresa se trasladé a una naveen la
localidad de Xirivella que 1llego a
ocupar hasta 1.000 m?* Desde 2011,
CIS se afinca en unanave de 3000 m”
de un poligono industrial de Naque-
ra. Esta mejora en cuanto a instala-
ciones también se plasmo en el creci-
miento de la plantilla. De hecho, en

CIS comercializa
su propia marca
de griferia bajo
el nombre Kalla

los tltimos cinco anos ha aumenta-
doen un 50%. A dia de hoy, esta em-
presa familiar cuenta con once tra-
bajadores de los cuales el 60% tienen
vinculos familiares.

- ! ¥
Instalaciones de CIS S.L. en Naquera

Como hitos mas destacados en su
extensa trayectoria, la entrada en la
empresa de la segunda generacion de
la familia en 1988 y la de Espana en el
mercado comuin europeo, supusieron
los primeros pasos en la importacion
dearticuloseuropeos y asiaticos.

Presente y futuro de CIS
Elactual gerente de CIS e hijo del

fundador, también llamado Rafael

Pinol, mantiene una relacion de cer-

JOSE IGNACIO CALLEJA DIRECTOR GENERAL EXCLUSIVITY

"Nuestros clientes reestrenan sus
coches sonados a precios moderados”

Ser empresario requiere vision, valentia y mucha vitalidad. José Ignacio Ca-
lleja, responsable de Exclusivity, lleva 13 anos aferrandose a esas tres V’s.
Nos cuenta que desde siempre su vocacion y gran pasion han sido los co-
chesy las motos, y eso es precisamente lo que contagia a través de su ne-

gocio: Exclusivity.

¢A qué concepto de negocio res-
ponde Exclusivity? éVehiculos
seminuevos de gama media-alta?

Somos un concesionario multimarca
y, efectivamente, nuestro producto son
vehiculos seminuevos de gama media-al-
ta, seleccionados para ofrecer maxima ex-
celencia y competitividad en la propuesta
precio-calidad. Nuestro modelo de nego-
ciono se enfoca a la mera transaccion, si-
no que se extiende masalla, basandose en
una vision “win-win”. Esto implica, entre

otras variables, conseguir la maxima sa-
tisfaccion del cliente y una gran reputa-
cion que nos precede.

En ese segmento empezaron
ofreciendo vehiculos a la carta...
éNo es asi?

Si. Los stocks siempre son limitados,
pero los suenos de las personas no tienen
limites. Pensando en ello, Exclusivity ini-
ciaba su trayectoria ofreciendo coches “a
la carta™ los clientes nos describian su co-

cheideal y nosotros nos encargabamos de
conseguirlo, con todaslas garantias.

éCudl es la procedencia de los ve-
hiculos?

Adquirimos los vehiculos principal-
mentea través de recompras de flotas y de
laimportacion directa de concesionarios
europeos. La globalizacion nos permite
ampliar fronteras en lo referente a la ven-
ta, y sobre todo establecer una extensa y
fiable red de blisqueda para encontrar el
coche queel cliente busca.

Exclusivity trabaja con los coches
hasta dejarlos como si fueran
nuevos... ¢Eso les diferencia de
otras empresas de compra-venta
de vehiculos?

Si. Todos nuestros vehiculos pasan
por diferentes fases antes de llegar al
cliente final, regidas todas ellas por un
estricto control de calidad. Empezando

cania con sus clientes y escucha acti-
vamente lo que piden; demandas
que después transmite a sus fabri-
cantes. Esta vision de negocio y la
cautela con la que trabajan en CIS
S.L. ha permitido que hoy comercia-
licen su propia marca de griferia ba-
jo el nombre Kadlla. Esta firma ya
cuenta con cuatro modelos diferen-
tesen el mercado.

Y si hablabamos anteriormente
de lo que supuso para la empresa la
incorporacion de la segunda genera-
cién de la familia, la entrada de la
tercera ha permitido acortar mas
aun las distancias con clientes y fa-
bricantes graciasa laampliacion de
la red comercial y la fluida relacion
que se establece con los proveedores;
todo ello unido al fuerte compromi-
so con las nuevas tecnologias para el
desarrollodel trabajo diario.

CIS cerro el ano 2014 con un in-
cremento de ventas anual superior
al 20%. Con una cartera de clientes

por la compra, recogida del vehiculo y
traslado hasta nuestras instalaciones,
que realizamos circulando para compro-
bar de primera mano su estado. Resaltar,
ademas, que se trata siempre de coches
que no han tenido accidentes, han perte-
necido a un tinico propietario y han pa-
sado todos los mantenimientos estable-
cidos por el fabricante. Todos los coches
seinspeccionan en nuestra red de talle-
res, de acuerdo a nuestros estandares de
calidad y seguridad. Y cuando es necesa-
rio sustituir alguna pieza, siempre utili-
zamos recambios originales. Una vez re-
visada la mecanica, llega el turno (si pro-
cede) de los retoques estéticos, tanto de
interior como de exterior, para terminar
con una limpieza integral. No nos sor-
prende, por tanto, que nuestros clientes
nos trasladen su sensacion de llevarse un
cochenuevo..

¢Qué ventajas tiene para el clien-
te adquirir un coche de esa cate-
goria en Exclusivity?

Ante todo, que nuestros cochesllevan
el estandar Exclusivity: calidad, claridad
y honestidad. Nuestro objetivo es que los
clientes reestrenen sus coches sonados a
precios moderados.

Rafael Pifol Almagro y Rafael Pifol
Chisbert, fundador y gerente
actual de CIS SL

que crece cada dia, el catalogo de CIS
S.L.esta cada vez mas presente en to-
da la peninsula. Por este motivo este
“equipo familiar comprometido” es-
pera continuar con sucamino ascen-
dente.

www.cisval.com

“La sensacion del
comprador es la de
adquirir un coche
nuevo”

Ofrecemos asesoramiento personali-
zadoala hora de comprar un coche, basa-
doen nuestra larga experiencia, asi como
diferentes tipos de financiacion y seguros
para mayor flexibilidad en la compra. Y,
por supuesto, nuestro departamento de
postventa esta siempre a disposicion para
cualquier cuestion referente al coche
comprado uotros de su propiedad.

xclusivity..

coches a la cart.

EXCLUSIVITY SL
CL LONDRES 31D
28232 LAS ROZAS (MADRID)
91637 65 94 - 616 918 840
www.exclusivity.es
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JOSE CUESTA DIRECTOR TECNICO DE RADE TECNOLOGIAS, RADETEC

“Innovamos para ofrecer tecnologia electrénica
punta a la industria armamentistica mundial”

Raul Delgado Acarreta es el fundador de un grupo
de empresas con una trayectoria de mas de 30
anos de éxito. En 1982 funda Mantelec, primera so-
ciedad del Grupo Empresarial Electromédico; y en
2004, Rade Tecnologias, cuyo foco de actividad
se centra en aumentar el control vy la seguridad en
el uso de las armas ligeras, apoyandose en la intro-
duccion de tecnologia del mas alto nivel.

éSobre qué filosofia se sustenta la
actividad y estrategia de Rade-
tec?

La filosofia de Radetec se centra
en incrementar la seguridad en el
manejo de ar-
mas cortas con
los sistemas tec-
nolégicos mas
innovadores. En
ese marco, nues-
tra vocacion es
la de ser pione-
ros. Por ello, y de
la mano de un
equipo formado
por los mejores
expertos en in-
genieria microe-

“En Radetec todo gira
en torno a la |+D+i”

lectronica, eléctrica, mecanica y di-
seno industrial,
nuestra estrate-
gia pasa por ge-
nerar nuevas
ideas y paten-
tarlas para
mantener la ex-
clusividad en
Su uso, asi como
ser capaces de
desarrollar e
implementar
proyectos y
productos in-

novadores en el sector armamentis-
ticoligero.

La I+D+i es, por tanto, un pilar de
la empresa... éLa excelencia de
Radetec se basa en la innovacion?

EnRadetec todo giraen tornoala
I+D+i, area que mas personal agluti-
naen laempresa. Sobre la base de un
profundo conocimiento de las nece-
sidades de nuestro sector, nuestra
excelencia se basa, efectivamente,
en la generacion de ideas innovado-
ras, en la utilizacién de las técnicas
mas modernas de miniaturizacion
de dispositivos y en el uso de los ma-
teriales mas novedosos para sopor-
tar entornos hostiles.

¢Qué tipo de productos desarro-

lldis en vuestra empresa?
Desarrollamos sistemas inteligen-

tesorientadosa incrementar el con-

trol y la seguridad de lasarmaslige-
ras, con dos areas de negocio. Por una
parte, desarrollamos ideas, lo que sig-
nifica que podemos ser socios tecnolo-
gicos y proveedores de sistemas he-
chosa medida para grandes clientes,
que van desde fabricantes dearmasa
Cuerpos de Seguridad y centros de en-
trenamiento; y, por otra, creamos
nuestros propios productos para el
publico civil. En este caso, esen USA
donde los usuarios pueden beneficiar-
se de nuestros sofisticados productos.
En general, nuestro mercado esta
principalmente fuera de Espana.

Alguna innovacién en la que estén
trabajando...

Estamos trabajando en un siste-
ma integral para garantizar la segu-
ridad de los centros de entrenamien-
toy las galerias de tiro. También es-
tamos desarrollando dispositivos de
ultra bajo consumo que pueden ser
embebidos en todo tipo de armas pa-
raregistrar suactividad.

¢Qué infraestructura han creado
para llevar a cabo toda esta activi-
dad?

BERNARDO NAVARRO DIRECTOR [+D+l GRUPO EMPRESARIAL ELECTROMEDICO, GEE
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_a [+D+ies el elemento propulsor
de nuestro servicio integral
de ingenieria hospitalaria”

Grupo Empresarial Electromeédico (GEE) nace en 1982 de la mano de su ac-
tual presidente, D. Raul Delgado Acarreta. Bajo el nombre de Mantelec, cred
una de sus empresas pilares, introduciendo ideas innovadoras pensadas para
mejorar la seguridad y el mantenimiento de las instalaciones eléctricas de
quirofano y salas especiales de centros hospitalarios, siendo la primera em-
presa en implantar técnicos especialistas de forma permanente v fisica en

hospitales.

éQué actividad desarrolla ac-
tualmente GEE?

Nuestraactividad principal esel man-
tenimiento de equipos electromeédicos e
instalaciones, pero con el tiempo nos he-
mosdiversificado para perfilarnos como
unaempresa que ofrece un serviciointe-

gral deingeniera hospitalaria. Hoy pode-
mos ocuparnos del mantenimiento com-
pletode hospitales y, en ese marco, nues-
troselloesla integracion. Para nosotroses
devital importancia integrarnosen cada
centro hospitalario, desde el convenci-
miento que conocerlodesde dentroesla
mejor manera desaber los problemasque
surgen en sudia a dia, lo que nos permite
ofrecer una respuesta inmediata en el ser-
vicio.

Tenemos sede en Madrid y subsedes
en Zaragoza y Tudela, con delegaciones
en cada CC.AA. Ademas contamos con
oficinas en Per(i, Chile, Panama, Colom-
bia, Marruecos, Gana y proximamente
enmas paises, puestoqueel procesode ex-
pansion de GEE contintia.

¢En qué tipo de servicios se
plasma su enfoque?

Elenfoque de GEE, orientadoala ex-
celencia, se basa en ofrecer una extensa
experiencia, ligada a una formacion con-
tinuada de nuestros profesionales. GEE
garantiza la disponibilidad permanente
de especialistas y equipos medicos, pu-
diendo reemplazar losequipos averiados
con equiposidénticos o de similares pres-
taciones. En nuestraactividad ,notodoes
reparar, también hemos desarrollado
nuestro propio software de manteni-
miento integral, llamado Manthosp,
Masalla del mantenimiento, GEE desta-
ca por su asesoria tecnoldgica especializa-
daenfocada alcliente.

¢Qué importancia conceden ala
1+D+i?

En GEE consideramos el departa-
mento de [+D+i como elemento pro-
pulsor para ofrecer un servicio de cali-
dad integral de ingeniera hospitala-
ria. Por ello, el grupo ha realizado una
gran inversion en la creacion de un
departamento de I+D+i que desde hace
afosimpulsa y mejora nuestra com-
petencia tecnologica, elemento clave
para nuestro liderazgo en el sector. E1
departamento de I+D+i surge, en defi-
nitiva, respondiendo a nuestra filoso-
fia de mejora continua y a la vision
vanguardista que siempre ha caracte-
rizadoa GEE y lacual mantiene viva
nuestro presidente a dia de hoy.

éCuadles son las lineas de tra-
bajo de dicho departamento?

El departamento esta formado por
diferentes perfiles profesionales, entre
los que destacan titulados en Ingenie-
ra Biomeédica.Nuestro departamento
de I+D+i tiene principalmente dos li-
neas de trabajo: la primera, dar apoyo
interno a nuestros profesionales me-
diante la creacion de herramientas es-
pecializadas para el sector. La segun-
da, la deteccion de necesidades del per-
sonal sanitario y centro hospitalarios
para poder ofrecer soluciones perso-
nalizadas: asesoramiento tecnologico,
desarrollo de nuevas herramientas,
adaptacion de instrumental quirtrgi-
coespecializado..

Radetec tiene actualmente tres
sedes. En Rade Tudela tenemos un
grupo de trabajo que genera ideasy
necesidades que cubriran nuestros
nuevos productos, ademas de nues-
tro centro de validacion, cuidando
la estética y la ergonomia de nues-
tros dispositivos. Por su parte, Rade
Zaragoza es el centro de desarrollo
delasactividades de I+D+i. Alli con-
tamos con un laboratorio con el mas
moderno equipamiento para garan-
tizar la normativa de compatibili-
dad electromagneética, realizar prue-
bas a nuestros dispositivos como el
test de niebla salina, conocer el gra-
do IP que garantizamos para nues-
tros dispositivos, etc. Y, por tltimo,
esta Rade USA, que constituye nues-
tro principal escaparate mundial.
En esa sede trabajan nuestros co-
merciales asi como ingenieros ex-
pertos en el mantenimiento de
nuestros sistemas.

RADETEC €)

www.radetec.com

“Nuestro
departamento de
I+D+i nace de nuestra
filosofia de mejora
continua”

¢En qué proyectos estan inmer-
sos actualmente?

Cabedestacar el proyectosolicitadoba-
jodemanda para el campodela compro-
bacién delaendoscopia flexible. También
latltima version del equipo Verificator,
que incorpora un nuevo modulo de co-
municacion parala revision de instalacio-
neseléctricasde quirofanos, UCIseinsta-
lacionesdealtoriesgo,y el desarrollodeun
sistema llamado “El Cubo™ un instru-
mento para compartirimagenes queayu-
dan a tomar decisiones masrapidas y efi-
cacessobreintervencionesquirurgicas.

www.geelectromedico.com
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FRANCISCO FERNANDEZ DIRECTOR DE OPERACIONES DE TCIl, TECNOLOGIAS CRITICAS PARA LA INDUSTRIA

“Nos ponemos siempre en el lugar del cliente”
L4

TCl es una ingenieria e instaladora autorizada es-
pecializada en el disefo, la ingenieria, la instalacion
y la puesta en marcha de instalaciones para la in-
dustria farmacéutica -entre otros realizan la insta-
lacion de salas blancas-. TCl ofrece proyectos llave
en mano y a medida de las necesidades de sus
clientes. Ademas de realizar el disefo vy las instala-
ciones, su equipo experto de ingenieros y técnicos
proporciona la asesoria previa, los servicios auxilia-
res y todo el equipamiento necesario.

Aunque TCI nacié en plena crisis
(afo 2011), ha logrado un buen
posicionamiento en el sector.
De hecho, trabajan con ensefias
referentes en la industria farma-
céutica como Roche o Merck.
éCudles han sido las claves que
les han permitido crecer?

TCInaci6 en 2011 pero los tres socios
que constituimos la empresa ya conta-
bamos con una larga y amplia expe-
riencia comoingenieros en la industria
farmaceéutica. Este es un sector en el que
escomplicado entrar y al principio lle-
vabamos a buen término proyectos que
por sucomplejidad rechazaban nues-
tros competidores, 1o que nos permitio,
poco a poco,poder ir entrando y tener
mas y mas proyectos.

En este sentido, creo que la clave de
nuestro crecimiento ha sido saber po-
nernosen el lugar de nuestros clientes -
yasean multinacionales o pymes-, ofre-
ciéndoles un buen servicio y de calidad,
yaquela calidad no esnegociable para

nosotros. Con esto hemos conseguido
ganarnos la confianza de nuestros
clientes, ya que precisamente la con-
fianza esloque prima en este sector.

Fundamentalmente, éen qué
considera que marcan la dife-
rencia?

Principalmente, realizamos por
nosotros mismos todas las fases del
proyectoy por lo tanto nos podemos
responsabilizar directamente del tra-
bajo realizado. Ademas damos soporte
en la totalidad del proyecto o en cual-
quiera de sus fases.Hay competidores
que inicamente se encargan de la ins-
talacion, de la ingenieria o del Project
Management en si, sin embargo nos-
otros podemos ocuparnos de todo, des-
de el momento inicial con el disefio
mas basico hasta una ingenieria de de-
talle, pasando por la propia instala-
cion, la puesta en marcha y la cualifi-
cacion posterior.

Cada proyecto es un mundo...

Desde luego, cada cliente tiene unas
necesidades concretas por lo que nues-
trasinstalaciones noson estandar sinoa
medida. La flexibilidad y la adaptacion
son aspectos fundamentales de nuestro
servicio. Nuestro lema es “sus necesida-
des, nuestrosrequerimientos”.

JUAN RAMON GARCIA Y EDUARDO REBELLON
DIRECTOR GENERAL Y JEFE DE PRODUCCION DFI EXPOSITORES,

“VYamos de la mano del cliente,
adaptando el proyecto sobre
el terreno a su medida”

DFI Expositores lleva desde 2004 aportando soluciones personalizadas en
forma de displays. Su especializacion en este campo le permite ofrecer al
cliente una cobertura integral del proyecto, convirtiéendose en un excelente
aliado para la publicidad en el punto de venta.

Mas de 10 aifios de andadu-
ra... éLa evolucion de DFl le
ha llevado convertirse en un
proveedor global de dis-
plays?

Asi es. DFI nace en el ano 2004
perfilada como una empresa comer-
cial, con la vocacion de aportar solu-
ciones en el marco dela publicidad
en el punto de venta. Desde el princi-
pio, nuestra actividad se centro en
los displays. Tras tres afios de trayec-
toria, adquirimos una nave indus-
trial en Arganda de Rey (Madrid)y
creamos nuestro propio taller, de
manera que pasamos también a fa-
bricar los displays. Empezamos a
producir primero en plastico, des-
pués en plastico y madera y, final-
mente, tambieén en chapa metalica.

“DFI ofrece
flexibilidad y
experiencia en
proyectos de
publicidad en el punto
de venta”

Hoy cubrimos gran parte del proceso
de produccion con recursos propios.

éPara qué perfil de clientes
trabajan?

Somos una pequena empresa, por
lo que tenemos una cartera de clien-
tes reducida, pero debo decir que
muy importante. Nos orientamos
principalmentea la gran multinacio-
nal, de sectores tan diversos como el

petrolifero, el de juguetes, el de elec-
trodomeésticos o las grandes superfi-
cies. Hace cuatro afios iniciamos
nuestro proceso de internacionaliza-
cién y hoy practicamente la mitad de
nuestra facturacion, que ronda el mi-
116n trescientos mil euros, correspon-
de a nuestro negocio en el extranjero,
en paises como Francia, Holanda y,
ocasionalmente, Suiza.

Por otro lado, son los repre-
sentantes en Espana de la fir-
ma suiza SKAN lider en la fa-
bricacion de aisladores de alta

gama...

Para aquellos lectores que no conoz-
can el concepto de aislador, decir que
son equipos estancos que simulan en su
interior los parametros ambientales de
una sala blancay que se destinan al tra-
tamiento de medicamentos o elemen-
tos biologicos para proteger tanto al
producto comoal operario. Por ejemplo,
estos aisladores son esos equipos con
guantes que se popularizaron con la cri-
sisdel Ebola. SKAN es una primera fir-
ma anivel mundial y desde TCI nos en-
cargamos de comercializar también sus
equipos en nuestro pais.

Para finalizar, écudles son los
proyectos en los que estan en-
focando sus esfuerzos a dia de
hoy?

RESPECTIVAMENTE

éLa internacionalizacién ha
permitido a DFI hacerse fuer-
te en tiempos dificiles?

Sin duda. Supimos proyectarnos
fuera de Espana a tiempo y eso nos
ha permitido mantenernos, evolu-
cionar y seguir creciendo. Por eso
nuestro objetivo es seguir potencian-
dolalinea de exportacion para llegar
cada dia a mas clientes a nivel euro-
peo, sobre todo en Francia, donde
nos gustaria ser mucho mas fuertes.
Queremos llegar mucho mas lejos.
Para ello estamos trabajando no solo
en el producto sino también en la
evolucion de nuestros planteamien-
tos comerciales.

éSobre la base de qué valor
diferencial han conseguido
posicionarse?

Sobre la base de la flexibilidad
que ofrecemos, puesto que toda
nuestra fabricacion esta fuera de lo
estandar. De hecho, hemos crecido
precisamente ‘desespecializando-
nos’, ofreciendo displays en materia-
les diversos y pasando del pequeno
display de plastico a decoraciones
completas con instalacion incluida.

Nuestros clientes valoran tam-
bién mucho nuestra capacidad para
asumir proyectos de principioa fin,
desde el disefio creativo a la fabrica-
cioén en varios materiales, pasando
por lainstalacion, el seguimiento y
mantenimiento de los elementos.

¢Qué es una sala limpia
o sala blanca?

Estas salas se caracterizan por te-
ner el ambiente controlado respec-
to a la contaminacion microbiolo-
gica y por particulas, utilizada en
la industria farmacéutica, quimi-
ca, hospitalaria o alimentaria, en-
tre otras.

En estos momentos estamos traba-
jando en la construccion de una planta
farmaceutica llave en mano de 2.000
metros cuadrados en Navarra,que se
destinara a la fabricacion de medica-
mentos solidos orales. Ademas, estamos
dando servicio y haciendo variasinsta-
laciones para sistemas de proceso far-
macéutico para las multinacionales
Merck, Lilly y LaRoche.

www.ingenieriatci.es

Prestamos atencién a cada detalle,
sin soltarnos de la mano del cliente,
paraqueal final el display que le pro-
porcionamos le ayude optimizar los
resultados en torno a su producto.
Podemos estar muy encima de cada
una de las producciones y adaptar-
nos sobre el terreno a las necesidades
quesurjan.

)

al

www.dfiexpositores.com
jrgarcia@dfiexpositores.com
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ANA ISABEL Y JUAN MANUEL GONZALEZ VILLALBA ADMINISTRADORES DE GRASAICA, S.L.

“Destinamos grandes recursos a nhuestro departamento
de I+D para desarrollar equipos innovadores”

Grasaica, S.L. es una empresa familiar canaria que
fue constituida en el ano 2001 como una actividad
centrada en el disefio vy desarrollo de equipos vy
productos para varios sectores de mercado, una li-
nea de negocio gue ha ido evolucionando hacia el
ambito del mantenimiento de empresas de reci-
clado y tratamiento de residuos urbanos.

éCoémo han sido los origenes y la
trayectoria de Grasaica, S.L. hasta
nuestros dias?

AIG-Losorigenes de esta empresa
seremontan a principiosde los80,a un
pequeno taller de reparacion de meca-
nica en general de toda clase de vehicu-
los y embarcaciones regentado por
nuestro padre, Juan Gonzalez Barrios.
Con el pasodel tiempo nos fuimos in-
corporandomi hermano, que habia es-
tudiado ingenieria técnica industrial,
y yo,trasfinalizar mi formacién en de-
recho, de tal forma que las propias ne-
cesidades de nuestros clientes nos lle-
varon a fundar nuestra actual compa-
nia,Grasaica,S.L.,en 2001

éCuadles fueron sus actividades ini-
ciales?
JMG- En un principio disenamos

y desarrollamos equipos aeroportua-
rios, una linea de negocio en la que
destacaria la creacion de un camion
para catering de 3.500 Kg., asi como de
otras capacidades que iban hasta los
14.000 Kg., unos vehiculos que toda-
via se encuentran hoy dia operando
en diversos aeropuertos nacionales e
internacionales. Sin embargo, tras los
atentados del 11 de septiembre este
sector entrd en crisis y decidimos
apostar por la fabricacion de otra clase
deequipos.

Unos equipos de desarrollo propio
que han dado lugar a diversas pa-
tentes. éPodria decirnos cuales han
sido las patentes mas destacadas
que han elaborado?

JMG- Si, tras el 11S nos decantamos
por una amplia variedad de vehiculos

integrada por multibasculantes, iso-
termos, vehiculos para el sector del
platano, vehiculos especiales de eleva-
cion para minusvalidos, vehiculos es-
peciales para la construccion, contene-
dores, carroceria de aluminio con alto
contenido en manganeso, hormigo-
neras, compactadoras de basura, esca-
leras moviles, etc., todos ellos con sus
respectivas patente de invencion. Al-
gunas de las mas importantes fueron:
Patente de invencion n° 200101045
'Camion ligero con plataforma eleva-
dora para carga de aeronaves, Patente
deinvencion n®0201503 'Camion para
recogida de residuos urbanos con ca-
pacidad variabley sistema de compac-
tacién', Patente de invenciéon n©
200201504 'Compactador de residuos
solidos urbanos, Patente de invencion
n° 200201505 'Camion hormigonera
ligero con bomba de impulsion' o Pa-
tente de invencion n° 200400928 'Es-
tructura movil desplegable'.

¢A qué dedican actualmente la ma-
yor parte de sus recursos producti-
vos?

AIG- Grasaica, S.L. ofrece actual-
mente servicios de mantenimientoa
empresas de recicladoy tratamiento

de residuos urbanos. Para ello conta-
mos con un equipo de 70 profesiona-
lesde gran cualificacion y experiencia
y fabricamos, entre otros, cajas abier-
tas, ruedas apisonadoras para celdas
vertedero, filtros de carbonoactivos y
sistemas de cogeneracion, tolvas,
compactadorasy cisternas.

¢Qué parametros definen su politi-
ca corporativa?

JMG- El hecho de estar ubicados
en las Islas Canarias representa una
dificultad anadida a la hora de recibir
determinados suministros que nos
resta agilidad, por lo que debemos
ofrecer al cliente una calidad muy su-
perior a la media para ser mas compe-
titivos. Destinamos grandes recursos
anuestrodepartamento de I+D para

LUIS GOMEZ GONZALO ADMINISTRADOR DE GOMEZ GOZALO, S.L.

“Somos lideres a nivel nacional en servicios
integrales de cerrajeria 24 horas”

GOMEZ GOZALO, S.L. es la empresa lider a nivel
nacional dentro del ambito de la cerrajeria, ya que
no existe ninguna otra compania en todo el pais
con una flota de vehiculos ni con un equipo de
profesionales similar o que ofrezca un servicio in-
tegral de 24 horas de estas caracteristicas en este
campo. Una atencion posventa de alta calidad, ab-
solutamente garantizada en el tiempo, constituye
su principal rasgo distintivo.

éComo ha sido la evolucién de GO-
MEZ GOZALO, S.L.alo largo de sus
casi 20 afios de trayectoria?

Los origenes de la empresa se re-
montan a mediadosdeladécada delos
90, con un equipo de tres personas que
nos dedicabamos a ofrecer servicios de
24 horas para companias de seguros.
Desde entonces, hemos mantenido un

volumen de crecimiento constante,
llegando al momento actual con una
plantilla de 54 profesionales, una flota
de 39 vehiculos en la calle, dos naves
industriales y una tienda de asistencia
técnica oficial de la prestigiosa marca
Fichet abierta al publicoen el barrio
de Vallecas, en concreto en el nimero
29 dela calle Doctor Salgado.

éCual es el catalogo de servicios
que ofrecen?
Nuestro catalogo incluye, entre
otros, lossiguientes servicios:
-Serviciosintegrales de cerrajeria, a
lolargodelas 24 horas del dia y de
los 365 dias del ano, siendo especia-
listas en apertura de puertas, cam-
bios de cerradura de cualquier cla-

“En 2014 creamos
todocerraduras.com
para cubrir el
segmento de la
ferreteriay en
primavera
constituiremos
todoenseguridad.com”

se y reparacion y fabricacion pro-
pia de hierro, acero inoxidable,
aluminio, puertas blindadas y
puertasacorazadas.

-Servicios de mantenimiento para
cualquier tipo de puerta de garaje
y automatismo, ya sean de casas
individuales o de comunidades de
viviendas.

- Cristaleria 24 horas, incluyendo la
reposicion y reparacion de vidrios,
Climalit, antibalas, espejos, tapas
demesa,etc.

- Elaboracion de puertas y rejas en
forja, con un extenso muestrario
de productos disponibles.

¢éSe dirigen a algun perfil concreto
de cliente? éCual es su area geo-
grafica mayoritaria de actuaciéon?
No, locierto es que nuestra cartera
de referencias es muy variada, si bien
el 60% de nuestra actividad suele reali-
zarse para companias aseguradoras. El
resto se reparte entre pequenos refor-
mistasy particulares que llegan a nos-
otrosa traves del boca-oreja, de nues-
tra pagina web o de ver alguno de
nuestros vehiculosen la calle. Elambi-
togeografico que abarcamos se extien-
deatodalaComunidad de Madrid.

éCuales cree que son sus principa-
les rasgos diferenciales con respec-
to a otras empresas competidoras?

GOMEZ GOZALQ, S1.eslaem-
presa lider a nivel nacional, ya que no
existe otra entidad en Espana que
ofrezca un serviciointegral de 24 ho-
ras con un numero de profesionales y

desarrollar aquellos equipos innova-
dores que nos diferencia y demanda
elmercado.

wWww.grasaica.com

vehiculos en la calle como el que dis-
ponemos nosotros. Otro de nuestros
valores anadidos es la garantia pos-
venta que ofrecemos, puesto que
siempre atendemos y solucionamos
el problema del cliente con un eleva-
donivel de calidad, independiente-
mente del plazo de tiempo que haya
pasadodesde la ejecucion del servicio.

é¢Hacia ddnde se dirigen sus pro-
yectos de futuro a corto, medio o
largo plazo?

En 2014 creamos
todocerraduras.com para cubrir el
segmentode la ferreteria y decaraala
proxima primavera tenemos previs-
to constituir todoenseguridad.com
para abarcar proyectos integrales re-
lacionados con la seguridad en las vi-
viendas, incluyendo puertas de acce-
S0, llaves, enrejados, etc.

OMEZ
OZALO:;.

WWWw.cerrajerialg.com
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JUAN RAMON RODRIGO GERENTE DE CUCHILLAS INDUSTRIALES RODRIGO

“Somos especialistas en la elaboracion de cuchillas
industriales para el mundo del reciclado”

Un servicio extremadamente agil y rapido, con entregas puntuales de
un dia para otro gracias a su gran stock de 200 toneladas de acero,
constituye la principal ventaja competitiva de Cuchillas Industriales
Rodrigo, una empresa con mas de 40 ahos de experiencia en el ambi-
to del tratamiento térmico de los aceros v la fabricacion de cuchillos
cuya actividad ha ido derivando hacia el sector del reciclado.

éQué actividad desarrolla Cuchillas
Industriales Rodrigo?

Contamos con mas de 40 anos de
experiencia en tratamiento térmico
delosacerosy fabricacion de cuchi-
llos de oficios. Cambiamos progresi-
vamente a la fabricacion de cuchillas
industriales para el mundo del reci-
claje, especializandonos en el sector de
Reciclaje de Plastico, corte de Chata-
rra, cable eléctrico, textil, madera,
carton, RSU, etc.empleando aceros
adecuados para cada tipo de cuchilla
seglin el material a reciclar.

Algunos tipos de aceros que utili-
Zamos son:

-12746 CortedeChatarras

-12379 Plasticosy abrasivos

-12842 Plasticos varios

- AISIS-5 Cablesy Linea Blanca

-OCR8VMS Reciclado de Neumati-
cos

éCon qué perfil de cliente suelen
trabajar? ¢Cudl es su area geografi-
ca mayoritaria de actuacion?

Nuestra cartera de clientes esta in-
tegrada por recicladores e inyectores
de plastico, chatarreros de metal y
empresas de RSU (residuos solidos ur-
banos, etc.) dentro de un area geogra-
fica en la que cubrimos a todo el terri-
torio nacional, destinando el 20-25%
de nuestras ventas a la exportacion
hacia paises como Francia, Alemania,
Portugal, Marruecos, Rumania y La-
tinoameérica, ya que contamos con
una filial propia en Reptiblica Domi-
nicana.

éSe trata de un sector muy castiga-
do por la crisis econémica?
Locierto es que estamos inmersos
en un sector que se ha podido escapar
mejor que otros de la grave crisis eco-

noémica que esta pade-
ciendo nuestro pais, en-
tre otras cosas por la
apuesta que decidimos
realizar por la apertura
delosdiferentes merca-
dos internacionales en
los que estamos presen-
tes, una opcion que tie-
ne un peso cada vez
mas importante en la
estrategia de negociodela compania.

Hablando de estrategia, écudles
son los principales valores diferen-
ciales que les distinguen de otras
empresas competidoras?
Disponemos de un catalogo de ser-
viciosen el que se incluyen labores de
mecanizado, temple, rectificado, con-
troles de calidad, etc., con el valor ana-
dido que supone que, a diferencia de

FAKHREDDIN IMANIDIRECTOR GERENTE

“Nuestro equipo de profesionales poseen
una formacion de alto nivel y estan muy
comprometidos con los proyectos”

Soldaval Soldaduras Profesionales Valencianas S. L., fue fundada a finales de
2005 por un grupo de soldadores que contaban con una larga trayectoria
profesional sobre todo en el sector naval, y que tenian la ambicion de llevar a
cabo proyectos de mayor envergadura. En 2010 dieron el gran salto cuando
incorporaron a su plantilla un equipo de 20 montadores, lo que les permitio
acceder a grandes trabajos. Actualmente, Soldaval posee un taller, equipado
con las mejores maquinas asi como de la mas avanzada tecnologia, situado
en el Poligono Industrial El Oliveral, de Riba-roja del Turia (Valencia). Solda-
val esta especializada en desarrollar e implantar proyectos en la actividad de
reparacion y fabricacion de piezas metalicas, soldaduras especiales en alumi-
nio, acero inoxidable, acero al carbono, hierro fundido, bronce vy otros.

Soldaval esta presente en ambi-
ciosos proyectos y ademas de ca-
libre internacional. EComo se llega
a ese nivel hoy en dia?

Aunqueen un principio la compania se
centroenlaactividad desoldaduras parael sec-
tor naval,contando con una larga trayectoria
profesional realizando trabajos para Union
Naval ValenciaS. A, elmismo procesoleha
llevadoa colaborar con empresasconstructo-
raseingenieriasenlafabricaciondepiezasme-
talicascon importantes requerimientos técni-
os, puentes, grandesestructuras, etc.

Actualmente estamos terminando el
montajey la soldadura dela tuberia forzada
enla Central Hidroeléctrica La MuelaIlen

CortesdePallas.
Soldaval ha intervenidoen variosdelos
trabajos masimportantesdela Comunidad

otrasempresas del sector, que cuen-
tan con unos plazos de entrega mas
largos, Cuchillas Industriales Rodri-
go puede servir el producto en dos o
tres dias graciasa laagilidad que nos
proporciona el stock permanente que
tenemos de 200 toneladas de acero,
que nos permite cubrir la fabricacion
de cualquier tipo de cuchilla que nos
demanden los clientes dentro de
nuestra especialidad.

Valenciana,comoel Puente de Calatrava, El
PuentedelaFormulal, el Estadiode futbol
Son Moix de Mallorca, etc.

Anivel internacional hemos participado
en la Central de ciclocombinadode Bremen
(Alemania),ademasde trabajosen Grenoble,
Suiza, etc.

Para ustedes el equipo de profe-
sionales es fundamental. éCual es
la plantilla actual de la compaiiia?

Actualmente contamos con una planti-
llamuy experimentada y con una gran tra-
yectoria y de participacion en proyectosde
envergadura. Soldaval cuenta con un equipo
deprimer nivel de profesionales que compo-
nen una plantilla con una formacion dealto
nivel y muy comprometidos con los proyec-
tos.

¢Qué tipo de trabajos de soldadu-
ra y montaje son capaces de llevar
a cabo desde Soldaval? ¢Algtin
proyecto que quiera destacar por
su complejidad?

En estosmomentos estamos capacitados
para realizar cualquier trabajo por complejo
y grande que sea. Contamos con los profesio-

¢Hacia donde se
dirigen sus objeti-
vos a corto, medio
o largo plazo?
Para tener un ci-
clo mas completo,
estamos invirtien-
do en la construc-
cion de algunas ma-
quinasafiladorasde
cuchillas, napado-
res, molinos, etc. Pa-
raintentarayudara
nuestros clientes a
mejorar su capaci-
dad productiva,
pues se trata de un
sector que ha creci-
domuchoen los tl-
timos afios debido a que cada vez se
genera un mayor volumen de resi-
duos a los que debemos dar salida, so-
bre todo si tenemos en cuenta que re-
sulta bastante mas econémico reci-
clar un metal o un plastico que produ-
cirlopartiendode cero.

www.cuchillasindustrialesrodrigo.com

nalesy experiencia necesaria para afrontar-
los con total garantia. Hay que destacar la
complejidad del trabajorealizadoen 1a Cen-
tral Hidroeléctrica La Muela IT de Cortes de
Pallas.

En su particular opinién, ¢en gene-
ral podriamos decir que las em-
presas espaiolas abogan por la
excelencia?

Lasempresasespafiolasestamos intenta-
dodotarnos de medios humanos y técnicos
deprimer orden, para poder competir con las
grandes empresas europeas. Debemosincor-
porar profesionales de todos los niveles para
poder realizar los proyectos que salgan al
mercado.

www.soldadura-soldaval.es
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DIEGO ESTRADA, TERESA PELLICER Y ERNESTO MOSCARDO

MIEMBROS DEL EQUIPO DIRECTIVO DE CEVAPLASTICS, S.L.

“Hemos realizado una fuerte inversion para
ser punteros en el sector del automovil”

Cevaplastics es una empresa especializada en el mecanizado y la manipula-
cion de plasticos. Hoy por hoy trabaja exclusivamente para el sector del auto-
movil a nivel europeo, creando productos de alta calidad destinados a prote-
ger las piezas de los automoviles durante su transporte y almacenaje. Los
productos de esta empresa valenciana se caracterizan por su funcionalidad,
disefo, ligereza vy resistencia, siempre fabricados de acuerdo a las necesida-
des cambiantes de sus clientes. Pero ademas, Cevaplastics es una empresa
comprometida con la sociedad. Descubrimos por qué.

Para conocerles con mas detalle,
expliquenos Sr. Estrada, écuales
fueron los origenes de Cevaplas-
tics?

Diego Estrada: Comenzamos nuestra
actividad como Centro Especial de Em-
pleo (CEE) en el afo 1998, pero no nos que-
damosahi, y a partir de este momento fui-
mos evolucionando hasta constituir la
empresa Cevaplastics S.I.. como tal en
2008. Desde entonces nos hemos erigido
como especialistas en el mecanizadoy la
manipulacion de plasticos, sin descuidar
nuestra labor como CEE, ya que continua-
mos formandoy seleccionando a personas
discapacitadas para que puedan tener un
empleo remunerado en este sector, ya sea
en Cevaplastics directamente o en otras
empresas colaboradoras.

Actualmente, écudles son las dis-
tintas lineas de actividad que se
trabajan en la division industrial de
Cevaplastics?

DE: Dirigimos nuestra actividad de for-
ma integra al sector del automovil para el
querealizamoslosembalajes que contienen
las piezasdel automovil. Para realizar estos
embalajes llevamosa cabo funciones de me-
canizado, inyeccion, matriceria, manipula-
ciony fabricacion de plasticos, sin olvidarnos
del control exhaustivode calidad que tam-

“Cevaplastics es un
claro ejemplo de como
la innovaciény la
vanguardia industrial
no estan reinidas con la
responsabilidad
social”

bién desarrollamosen nuestras propiasins-
talaciones.

Ernesto Moscardd: Sumadoalos produc-
tos propios que desarrollamos y fabricamos,
adiaadehoy ofrecemosotrosserviciosalas
empresasautomovilisticas talescomolasre-
visiones de calidad, la recuperacion de piezas
y la logistica, por ejemplo, siendo ademas
también capaces de desarrollar productosa
medida paranuestrosclientes.

Al hilo de lo que me comenta, ten-
go entendido que la filosofia de la
empresa ho es vender lo que ha-
cen sino lo que el cliente realmen-
te necesita... ¢Como se concreta
esta afirmacion en el dia a dia?
E.M.: Aunque podemosasegurar que ya
tenemos desarrollados y fabricados produc-
tosdeembalajealtamente innovadoresqueel
sector del automovil necesita hoy por hoy,
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desde Cevaplastics nocesamosen nuestra la-
bor investigadora con el objetivode desarro-
llar nuevas soluciones queden respuestaalas
necesidades cambiantes de nuestros clientes,
yaseaen manipulados,en inyeccion, mate-
riales, etc. Por ellosiempre estamosalertaante
lasnuevasnecesidades del mercado. En este
sentido,somosunaempresaagil y dinamica.

éPor qué se caracterizan sus pro-
ductos? éCudles son las cualida-
des que los definen?

Teresa Pellicer: Los productos que fa-
bricamos en Cevaplastics son de vital im-
portancia para el sector del automovil ya
quelas piezas que transportan son muy de-
licadas y no permiten ningun tipodedano,
por minimo que sea. Por este motivo nues-
tros embalajes son retornables, no trans-
portan volumen de aire, son ligeros y muy
resistentes. Lo que intentamos es que sean
muy funcionales.

EM.:En cuantoal respeto por el medio
ambiente, nuestros productos cumplen con
todaslasnormativas vigentes,son reciclables
ynoemitimos CO2alaatmosfera en el pro-
ceso de fabricacion ni utilizamos agentes
contaminantes.

éCon qué materiales estan fabrica-
dos estos embalajes?
DE.: Trabajamos con diferentes materia-

il
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Cevaplastics es un claro ejemplo de cémo la innovacion y la vanguardia in-
dustrial no estan renidas con la responsabilidad social. A dia de hoy, Ceva-
plastics trabaja en una doble vertiente: como industria referente en el meca-
nizado y la manipulacion de plasticos, y como Centro Especial de Empleo
(CEE) para la seleccion y formacion de personas discapacitadas. Gracias a su
labor, consiguen que estos profesionales puedan integrarse en el mercado la-
boral (con un empleo remunerado) en las empresas colaboradoras con las
que mantienen un contacto constante o en la plantilla de la propia empresa.
Y para demostrar que una compania puede ser 100% puntera manteniendo,
asu vez, un compromiso con las personas, es de destacar que el 95% de los tra-
bajadores que forman la plantilla de Cevaplastics viven con algun tipo de
discapacidad, lo que no les impide trabajar con la maxima eficacia creando

productos de la mas alta calidad.

lestalescomoel polipropileno celular (carton
plastico), lonas, espumas de polietilenode di-
ferentes densidades, polietileno, polipropile-
no,PVC, TPE, PP, etc.

Por otro lado, el disponer de los til-
timos avances tecnolégicos en
maquinaria también es un factor
fundamental para alcanzar el éxito
y la excelencia empresarial. ¢Ha si-
do este el caso de Cevaplastics?

T.P:Desdeluegoquesi. Contamos con la
tecnologia mas vanguardista y lascapacida-
des necesarias para ofrecer las mejores solu-
cionesde embalaje para el sector del automo-
vil. Anualmente destinamos el 30% de nues-
tros beneficiosa innovacion, y las altimas
novedades que hemosincorporadoen cuan-
toamaquinaria han sido: una maquinade
corte por agua, dos centros de mecanizadoy
un laser para cortar plasticos. Hemos realiza-
douna fuerte inversion para ser punterosen
elsector delautomovil.

Perosi han logrado alcanzar este posi-
cionamiento ha sido graciastambiénala
dedicacion del equipo humano que les
acompana..

EM.: Asies.Sihayalgoquedefinea Ceva-
plasticessin duda la experiencia y losconoci-
mientos técnicos con los que cuenta su equi-
pohumano, siendo especialistasen el sector
delautomovil

Con la vista puesta en los préxi-
mos aiios, éen qué nuevos proyec-
tos estan volcados?

DE.: Tenemosla intencion de continuar
creciendo y ampliar nuestro volumen de
clientes creando un area especifica de calidad
para ofrecer nuestros serviciosdentrodelas
propias empresas. Pensamos que van a ser
anos muy positivos para nosotros porque se
esta produciendo una fuerte renovacion en
modelosde automovil loque requiere, sin
duda,delembalaje parasuspiezas.

Cevaplastics

www.cevaplastics.es
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MARCOS UTTLEY DIRECTOR GENERAL DE ARCADIS ESPANA Y PORTUGAL

‘“Hemos sido capaces de convertir £ ARCADIS s
la crisis en rentabilidad”

Arcadis es una compafia centenaria referente a nivel mundial en disefio, in-
genieria y consultoria de proyectos. En Espafa estan operativos desde hace
dieciocho afos tras fusionarse con EC Harris y trabajan en proyectos tan des-
tacados en edificacion como la reforma del Edificio Espafna o del emblemati-
co hotel The Westin Palace, ambos en Madrid.

Como empresa lider a nivel global,
écomo han vivido los Gltimos afios
de recesién econémica? éQué de-
cisiones acertadas les han permiti-
do seguir creciendo?

Hay que reconocer que la recesion
ha sido especialmente agresiva en Eu-
ropa, peroen Arcadis Espaia hemos
tenido la suerte de que los clientes in-
ternacionales de la compania han
aprovechado para hacer grandes in-
versiones en el pais. Si a esto le suma-
mos el amplio conocimiento y los
contactos que tenemos en el mercado
internacional que han propiciado
nuevos proyectos, podemos asegurar
que no solo hemos salvado la crisis
con ‘buenos colores’sino que la hemos
convertidoen rentabilidad. De hecho,
hemos crecido durante este periodoy
hemos ampliado nuestros servicios
dentrodelalinea deedificacion.

Al hilo de lo que me comenta, écua-

les son los Ultimos proyectos mas

destacados de Arcadis en Espaia?
Por destacar tan s6lo algunos de

ellos, estamos trabajando junto al
conglomerado empresarial chino
Wanda en las obras del Edificio Espa-
na, y también estamos rehabilitando

Arcadis naci6 en Holanda hace 135 anos. En la actualidad esta presente en 80
paises y cuenta con alrededor de 33000 empleados a nivel global. Este gigan-
te del diseno, la ingenierfa y la consultoria de proyectos esta presente en Fs-
pana desde hace tres dieciocho anos tras fusionarse con la compania EC Ha-
rris. A nivel global trabajan en cuatro lineas de negocio: agua, medio ambien-
te, infraestructuras y edificacion, siendo esta ultima junto a la de medio am-
biente, las lineas que fundamentalmente se desarrollan en nuestro pais, aun-
que también comienza a despuntar la linea de infraestructuras. Y es que si
hay algo que caracteriza a esta multinacional es su capacidad para desarro-
llar proyectos a nivel internacional con el conocimiento exhaustivo de cada

mercado geografico a nivel local.

La robética industrial,
un sector de pleno empleo

La companhia valenciana experta en integracion de sistemas robotizados in-
dustriales EA Global Solutions impulsa PROGRABOX, un centro de forma-
cion especializado en robotica industrial gue nacio hace apenas dos anos pa-
ra cubrir la demanda de profesionales en este campo, y que ahora colabora
con diferentes ayuntamientos para reducir el niUmero de desempleados. A
dia de hoy el 100% de sus alumnos ya han encontrado trabajo

oy por hoy el desempleo es, sin
duda, una de las principales
preocupaciones de los espafio-
les. Sin embargo, lejos de burbujas in-
mobiliarias y empleo estacional en el
sector del turismo, existen algunas ‘al-
deas galas’ en la industria que resisten
a los embistes de la crisis. Hablamos

del sector de la robdtica industrial que
actualmente demanda profesionales
especialistas que dificilmente encuen-
traen el mercado. Por este motivo, des-
de la empresa EA Global Solutions han
decidido poner su granito de arena pa-
ra atajar este problema a través de
PROGRABOX, su filial de formacién.

Taly comonoscomenta Alberto Ara,
gerente general de EA Global Solutions:
“Con el crecimientode la automatizacion
dela industria, la robdtica industrial se
convierteen unodelossectores con mayor
potencial en la generaciéon de empleo, por
loque EA haapostado por la creacion de
PROGRABOX?”. Por su parte, Bernardo
Aguiir, director comercial de PROGRA-
BOX afiade que “lademanda de personal
cualificadoesmuchomayor quela oferta,
una razon mas que nos ha llevado tam-
bién aestablecer colaboracionesconayun-
tamientos con la finalidad de reducir el
porcentaje de paradosde las poblaciones
graciasalaformacion en robotica y solda-
duraindustrial”.

Loscursos que ofrecen a empresas, par-
ticularesy ayuntamientosson: Programa-
cidén Robotica Industrial, Sistemas de Sol-
dadura Industrial y Estandares de Progra-
macionenRoboticay Soldadura.

el hotel The Westin Palace en Ma-
drid. Ademas, estamos involucrados
enel ProyectoCanalejasdelamanode
Four Seasons, llevamos a cabo la rees-
tructuracion deimagen dela red de
concesionarios Opel a nivel nacional
y trabajamos en la ampliacion del
centro comercial La Maquinista en
Barcelona, entre otros proyectos.

¢En qué puntos considera que se
erige la excelencia empresarial de
Arcadis en Espaiia y Portugal?

El tener un conocimiento ex-
haustivo del mercado local nos per-
mite dar respuesta a las necesidades
del cliente nacional e internacional,
sin perder nunca de vista el beneficio
social y medio ambiental que cada
proyecto tiene en su entorno. Nues-
tro conocimiento del mercado local
dauna gran tranquilidad al cliente
internacional.

Por otrolado,no me puedoolvidar
del trabajo que realiza dia trasdia el ex-
celente equipo de profesionales que for-
ma la empresa, quiénes gozan de un
granreconocimientoanivelinternacio-
nal. Esunlujopoder trabajar con ellos.

¢Como se presenta el futuro? éHa-
cia la consecucién de qué nuevos
retos estan trabajando?

El centro de formacion de una
empresa referente
Paraaquelloslectores que noconozcan
alacompania EA Global Solutions, decir
queesunaempresa expertaen integracion
desistemasrobotizados industriales ubica-
daenel Poligonola Xara,en Algemesi(Va-
lencia). Naciden el ano 2011 por iniciativa
delosingenieros Alberto Ara Pastor y Ber-
nardo Agtiir Espi con el firme objetivode
aumentar larentabilidad desusclientesa
travésdela integracion desistemasroboti-
zadosolarenovacion delossistemas ya ob-
soletos. Suexpertoequipode 22 profesiona-
lesse ocupa de programar lossistemasro-
botizados para que puedan desempediar di-
ferentes procesos industriales, en funcion
delasnecesidades particularesdel cliente,
incluyendoun serviciode consultoria pre-
vioy ofreciendo también un servicio pos-
tventa.Son expertos en solucionar los pro-
blemasqueles plantean susclientes, siendo
ademasaltamente polivalentesal trabajar
conunaamplia variedad demarcas.

En el corto plazo, en Espanay Por-
tugal, esperamos tener un crecimien-
toorganico einorganico. En esta di-
reccion, miintencion es seguir com-
prando sociedades en Espana para
continuar creciendo.

www.arcadis.com/es/spain/
+34 91 766 00 33

Desde sus comienzos, EA noha parado
desumar proyectosa nivel nacional ein-
ternacional trabajando de la mano de
grandes marcasdel sector dela automo-
cion como Ford, Mercedes, BMW y Land
Rover-Jaguar, entre muchas otras, asi co-
mocon empresasdel sector agroalimenta-
rio. Los proyectos que estan actualmente
realizandoson el Nuevo Minien Holanda,
el Ford Galaxy y el S-Max, losnuevos mo-
delos Jaguar en Reino Unido, el Renault
Meganey el Kadjar en Palencia, IVECO
Stralisen Valladolid, FIAT Aegea en Tur-
quia,o VolvoS90y V90en Suecia.

/-\ g

\ / \

Global Solutlons

Ernginzering & Autamatiar

BOX

www.roboticsprogramming.net
www.prograbox.com
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MIGUEL ANGEL AYUSO SOCIO-FUNDADOR DE RENOVAGY

“La solucion optimano
es siempre la mas verde,
sino la mas eficiente”

Con oficinas en tres continentes vy el aval de 25 afos de experiencia, Reno-
vagy es una compania pionera en ingenieria de generacion eléctrica y con-
trol. Su apuesta se basa en desarrollar [+D+i para aportar soluciones a medi-
da orientadas a un claro objetivo: optimizar la eficiencia energética.

onseguir cubrir la deman-
da energética con tecnolo-
gia renovable es el sueno
de todos, es 1o que quere-
mos y debemos trabajar para conse-
guirlo. Nosotroslo hacemosdiaa dia.

El nombre de nuestra empresa,
Renovagy Energia Control y Siste-
mas, define qué hacemos. Renovar
la energia aplicando sistemas que
controlen el consumo y la produc-
cion para ser eficientes, pero siempre
desde un punto de vista realista y ac-
tual. Ese es nuestro objetivo.

Tenemos que trabajar en ser au-
tosuficientes, instalar fuentes de
energia renovable, usar baterias pa-
raalmacenar la energia producida,
ser independientes y verdes, un sue-
no. Aunque todos sonamos con esto,
también queremos seguridad en que
el suministro no falte, ;Queé haria-
mos si no tuviéramos energia para
nuestros electrodomésticos, sin in-
ternet, sin luz, agua caliente, etc.?.

Hoy por hoy lo mas verde no es
siempre lo mas 6ptimo, ya que no
cubre todas las necesidades y porque
el coste economico de ser autosufi-
cientes es muy grande.

Mucha gente piensa que el uso de
las energias renovables es igual a efi-
ciencia energeética, pero esto es un
error. La eficiencia energética con-
siste en administrar los recursos pa-
ra conseguir un ahorro en el consu-
mo de energia y esto se puede conse-
guir con fuentes de energia conven-

cional o con fuentes de energia reno-
vable.

Un ejemplo facil de entender:
cambiar las lamparas de una casa
por lamparas de bajo consumo, es
eficiente porque ahorra energia, in-
dependientemente de que la fuente
de energia sea verde o no. Se trata de
una afirmacion valida en el contex-
to energético y tecnoldgico actual y
que intenta buscar el equilibrio. Las
fuentes de energia verdes, no son ni
suficientes, ni econémicamente via-
bles para cubrir en estos momentos
toda la demanda energética actual.

No es menos cierto que las fuen-
tes de energia convencional basadas
en los combustibles solidos o fosiles
tienen un impacto medioambiental
muy grande, ademas de una fecha
de caducidad y es por eso que debe-
mos combinar las dos fuentes de
energia, renovables y convencional
para poder cubrir las deficiencias de
unas con las ventajas de otras y vice-
versa, y sobre todo hacer sistemas
eficientes.

éCon qué vision trabaja Renovagy
en el sector energético?

Nuestra empresa tiene cuatro di-
visiones: Energia, Industrial, Inge-
nieria e I+D+i. Estas cuatro divisio-
nes cubren todas las areas de un sec-
tor tan importante y critico como el
energético.

Queremos ser una empresa inter-
nacional de referencia en la investi-

gacion y desarrollo de aplicaciones y
soluciones para el sector energético e
industrial, con un marcado caracter
innovador, buscando la optimiza-
cion de las instalaciones y la eficien-
cia de los sistemas mediante el con-
trol y la tecnologia.

Su bagaje acumulado es notable...

Si. Tenemos mas de 20 afos de ex-
periencia en tecnologia y control, 7
anos de experiencia en energia foto-
voltaica, 10 afios en centrales de ge-
neracion Gas & Oil y mas de dos dé-
cadas de bagaje en consultoria e in-
genieria. Estos datos avalan, sin du-
da, nuestro trabajo y contribuyen a
generar confianza en nuestra ges-
tion, en nuestra solvencia, en nues-
tros productos y soluciones, en nues-
tros clientes y proveedores y, por su-
puesto, en nuestros partners.

éCudles son sus principales areas
de actividad?

Sistemas SCADA, sistemas de se-
guridad perimetral, cuadros eléctri-
cos y de control, ingenieria e instala-

“Aplicamos nuestra
experienciay
conocimientos con el
unico objetivo de
conseguir un
desarrollo sostenible”

ciones de fibra optica y redes, inge-
nieria e instalaciones de baja y me-
dia tension, son alguno de los ejem-
plos de soluciones llave en mano en
los que Renovagy ha intervenido de
forma integral, desde la ingenieria a
la ejecucion de la instalacion, puesta
en marcha y posterior manteni-
miento.

Y los proyectos que han desarro-
llado ...

En los tltimos tres annos, hemos
intervenido en proyectos en mas de
17 paises, en Asia, Africa, Europay
Latinoameérica, lo que nos ha aporta-
do no solo experiencia en la fabrica-
cion sino también en la instalacion
y puesta en marcha de soluciones en
cualquier parte del mundo. Un co-
nocimiento y diversidad que nos
permite estar en la vanguardia de las
empresas espanolas que estan ex-
pandiendo la marca Espana en el
mundo.

Hemos tenido la oportunidad de
participar en algunos de los mayores
proyectos de energia solar fotovol-
taica como el proyecto Llanos de
Llampos de nuestro cliente Sun Edi-
son, un proyecto de 100 MW que ha
sido el mayor de Latinoamérica. Di-
go ha sido, porque ahora estamos
participando en otro de 104 MW
también en Chile.

¢Qué valor afadido creen que
identifican en ustedes?

Creemos que nuestro valor ana-
dido es ofrecer a nuestros clientes so-
luciones llave en mano, desde el des-
arrollo de nuevos productos tecno-
logicos a la instalacion de equipos y
puesta en marcha en campo, siendo
capaces de dar este tipo de servicios
en cualquier continente. Nuestro
objetivo es dar el servicio mas am-
plio y profesional en todas las fases
de un proyecto.

élnnovacion es un concepto funda-
mental en Renovagy?

Es nuestra forma de entender la
empresa. La innovacion es la tnica
forma de competir en un mercado
global donde casi todo esta inventado.

Innovar no es solo crear nuevos
inventos, también es transformar lo
que existe para introducir noveda-
desen el mercado, por eso nuestro le-
ma dice “Si lo que necesitamos exis-
te,loaplicamos; si no, lo creamos

éLa orientacion al cliente es otro de
sus puntales?

Si. Todos nuestros esfuerzos estan
plenamente orientados al cliente,
buscando conseguir que nuestro
cliente se transforme en nuestro so-
cio, interpretar sus requerimientos
y conseguir su satisfaccion. Busca-
mos soluciones juntos para garanti-
zar su éxito. Todo ello en el marco de
una mejora continua, que es lo que
marca dia a dia el desarrollo de nues-
tralabor.

Soluciones que atiendan a nuevos
retos...

Trabajamos en esto todos los dias.
Doy un ejemplo: si la energia solar
no nos sirve para todo el dia, tene-
mos que combinarla con otras fuen-
tes: sistemas hibridos que permiten
esta combinacion, sistemas de bom-
beo solar que permitan llevar el
agua a puntos remotos sin conexion
alared,iluminacion solar inteligen-
te; son algunos de los proyectos en
los que estamos trabajando para dar
soluciones concretas a problemas
concretos.

Sobre la base de ese propdsito
¢Renovagy es una empresa con vo-
cacioén internacional?

Totalmente. Desde el afio 2012 al
2015 hemos abierto sedes en Sudafri-
ca, Chile, Pert1 y Paraguay; proxima-
mente vamos a crear una filial en Ja-
pon; y a mediados del ano proximo,
estaremos también en México.

Tenemos claro que hemos subsis-
tidoala crisis graciasa que un dia de-
cidimos dar un golpe de timon y salir
al extranjero. La internacionaliza-
cion nos ha salvado en estos tiempos
tan dificiles, asi que vamos a seguir
apostando por ella. Somos una em-
presa con vocacion global. Creemos
que en la diversidad se encuentra la
oportunidad y el desarrollo.

Queremos consolidarnos entre
las principales instituciones publi-
cas y privadas de Latinoameérica y
Espana como una empresa referente
en servicios e ingenieria.

Energio. Cantrol y Sisteman S L

REN@VAGY

http://renovagy.com/
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ANTONIO MANRIQUE DIECTOR GENERAL CARMEN GARCIA DIRECTORA FINANCIERA DE IMCASA, S.L.

“Somos expertos en venta de pintura
v prescripcion técnica”

-1990/2015-

Este afo se cumple el 252 aniversario de la funda-

cion de Decoraciones Imcasa, S.L., una empresa

familiar dedicada a la venta y suministro de pin-
tura cuya red de tiendas se extiende a lo largo de
la Comunidad de Madrid, si bien sus acciones co-

merciales abarcan toda Espana, habiendo realiza-

pinturas

IMCASA cional como internacional.

e

éCuadles son las principales divisio-
nes de negocio de Decoraciones
Imcasa?

A.M.:Laactividad principal dela
empresa es la venta de pintura y la
prescripcién técnica, mientras que las
divisiones de negocio en las que ac-
tualmente estamos enfocados son la
rehabilitacion de edificios, el aisla-
miento térmico por el exterior (SA-
TE) y los pavimentos industriales.
También somos especialistas en color
y en todo tipo de revestimientos deco-
rativos, y en estos momentos estamos
implantando nuevas lineas relacio-
nadas con nuestra actividad princi-

pal. Para ello contamos con 10 puntos
de venta en la Comunidad de Madrid
y con un almacén regulador.

¢Qué parametros definen su filoso-
fia como empresa? éSobre qué
puntos se erige la excelencia?

C.G.: Nuestra filosofia empresarial
se centra en la persecucion de la exce-
lencia operativa, enfocandonos prin-
cipalmente a aportar valor anadidoa
nuestro cliente y a caracterizarnos
por el mejor servicio y asesoramiento
tanto en materia técnica como deco-
rativa. Por su parte, la excelencia dela
compania reside en su capital huma-
noy en la estrecha relacion que man-
tenemos con nuestros clientes y cola-

do junto a sus clientes proyectos tanto a nivel na-

boradores desde el inicio del proyecto
hasta su completa ejecucion, sin im-
portar laenvergadura del mismo.

éSe dirigen a algun perfil concreto
de cliente?

A.M.:Desde nuestros inicios hemos
colaborado estrechamente con empre-
sas de pintura y autonomos, quienes
han constituido un pilar fundamen-
tal en la estructura de nuestra empre-
sa. También trabajamos con cadenas
hoteleras, franquicias de talla nacio-
naleinternacionaly cliente final.

éCuantos esfuerzos destinan a
|+D+i?
C.G.: Todo nuestro equipo esta en

ANTONIO MARTINEZ ADMINISTRADOR DE TRAMAVE, S.L.

“Nuestra planta de biogas evita que cada aho se
emitan a la atmosfera 22.000 toneladas de CO?”

Situada en la localidad valenciana de Picassent, Tramave, S.L. inicio en 2005
sus actividades de compostaje, una linea de negocio que en 2010 se comple-
mentaria con una planta de biogas, siendo una de las primeras instalaciones
espanolas de estas caracteristicas en conectarse a la red eléctrica y en mos-
trar las multiples ventajas vy beneficios que aporta esta tecnologia al conjunto

de la sociedad.

¢En qué consisten sus activi-
dades de compostaje?

Nuestra actividad inicial, que se
remonta al ano 2005, consiste en la
valorizacion y compostaje de resi-
duos verdes, sobre todo de poda,
procedentes de las labores de jardi-
neria, lo cual significa que damos
como resultado un compost de ori-
gen vegetal.

Su segunda linea de negocio
se centra en su planta de bio-
gas. ¢Como es el proceso?

En efecto, seria la produccion de
energia eléctrica mediante biogas.
Para ello, gestionamos los diferen-
tes residuos agroalimentarios, pro-
cedentes de fabricas carnicas, de
fiambres, lacteos, verduras, frutas,
bebidas, etc., y los introducimos en
grandes depdsitos (digestores ) para
que den lugar a una fermentacion
organica. Conviene recordar que el
principal componente del biogas es
metano, y constituye el combusti-
ble de los generadores que producen
energia eléctrica.

éCon cuantos generadores
cuentan?
Contamos con dos generadores

“Evitamos que los
residuos organicos
vayan a un vertedero
y, ademas, les
extraemos una utilidad
como es la generacion
de energia eléctrica”

con unas capacidades individuales
de 500 KW /hora,(1 Megavatio en
total ) que para hacernos una idea
servirian para alimentar a una po-
blacion de entre 4.000 y 5.000 habi-
tantes, que se inyectan de manera
continua a lared eléctrica durante
las 24 horas del dia, lo que sin duda

pinturas

IMCASA

constante formacion y actualizacion
en materia referente a asesoramiento
técnico, decorativo y atencion al
cliente, asi como nuevas tendencias y
novedades. En este sentido, damos las
gracias a nuestros proveedores, fabri-
cantes lideres del sector, quienes po-
nen a nuestra disposicion todos sus
conocimientos y recursos para man-
tenernos siempre actualizados en los
cambiosy evolucionesdel sector.

¢Qué posicionamiento ocupan ac-
tualmente en el mercado?
C.G.: El posicionamiento de Deco-

representa una gran ventaja com-
petitiva frente a otras energias al-
ternativas como pueden ser la solar
olaeodlica.

Por tanto, esta actividad
también aporta un gran be-
neficio medioambiental al
conjunto de la sociedad.

Si, porque no solo evitamos que
esos residuos organicos vayan a un
vertedero, sino que ademas les ex-
traemos una utilidad como es la ge-
neracion de energia eléctrica. Tam-
poco debemos olvidar que una to-
nelada de metano equivale a 22 to-
neladas de COz, por lo que esta valo-
racion y produccion de electricidad
a partir de residuos también evita

raciones Imcasa esta claramente
orientadoa la experiencia del cliente,
ya que buscamos siempre aportar la
mejor solucion y satisfacer sus necesi-
dades de la mejor manera posible, tra-
tando dia a dia de superar sus expecta-
tivas.

¢En qué proyectos relevantes es-
tan trabajando de cara al futuro?

A.M.:Enlaactualidad estamosim-
plantando nuevaslineas de negocioy
especialidades, y también trabajamos
en la creacion de una red comercial
para poder atender de una manera
mas efectiva las necesidades de nues-
trosclientesy,ala vez, poder acceder a
nuevos nichos de mercado. No debe-
mos olvidar que una pyme se hace
grande graciasal compromisoquead-
quiere con sus clientes y proveedores,
asi como a través de la implicacion
con el equipo que la conforma. Conti-
nuamente debemos suplir la escasez
de recursos con altas dosis de ingenio,
esfuerzoeilusion.

www.decoracionesimcasa.com

que cada ano se emitan a la atmos-
fera un total de 22.000 toneladas
equivalentes de CO2. Por eso creo
que deberiamos tener un mejor tra-
to por parte de la Administracion,
que en los tltimos anos nos ha cas-
tigado con una bajada de las primas
del 38%.

éHacia dénde se dirigen sus
proyectos de futuro mas re-
levantes?

En estos momentos estamos tra-
tando de conseguir una gestion mas
eficiente del sobrante de las plantas
de biogas, por lo que hemosiniciado
unos tramites con el Ministerio de
Agricultura y una linea de investi-
gacion con la Universidad Politéc-
nica de Valencia y una entidad de
gestion de filtros verdes de la Albu-
fera de Valencia para desarrollar un
proyecto con el que podamos depu-
rar de forma natural las aguas resi-
duales, a partir tnicamente de
plantas, y reutilizarlas para usos
agricolas.

www.tramave.es
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JORGE TUREGANO ADMINISTRADOR DE NUDESPOL, S.L.

“Somos una de las empresas
con mayor gama en texturas
v medidas del mercado”

Nudespol, S.L. fue fundada en el ano 2001 como una empresa dedicada a la
fabricacion de platos de ducha vy faldones para bafieras de poliéster. Sus ini-
cios fueron muy duros, debido entre otras causas a la llegada de la crisis, un
hecho que les permite valorar alin mas un crecimiento que no hubiera sido
posible sin la implicacion y el esfuerzo de su equipo de trabajadores.

éCémo ha sido la trayectoria
de la compaiiia desde esos
inicios tan complicados hasta
el momento actual?

Nueve anos mas tarde el mercado
cambio, y la formacién del personal
existente y las nuevas incorporacio-
nes han hecho posible que le demos
un giroala forma de fabricacion y a
la materia prima para poder adaptar-
nos a las nuevas tendencias. Asi, en
2013 cambiamos nuestras instalacio-
nesyaumentamos nuestra linea de
productos. Hoy en dia contamos con
la colaboracion de 19 comerciales y
con un equipo humano de 21 trabaja-
dores.

éCuadles son las principales li-
neas de negocio de Nudes-
pol?

Nuestra linea de negocio se centra

“El objetivo principal
de nuestra empresa
hacia los clientes es la
excelenciaen la
calidad de nuestros
productos”

“Nuestra linea de
negocio se centraen la
fabricacion y
comercializacion de
platos de ducha y
lavabos”

en la fabricacion y comercializacion
de platosdeduchay lavabos.

éA qué perfil de cliente se diri-
gen? éCual es su drea geogra-
fica mayoritaria de actuacién?

Principalmente nosdirigimosa la
pequena y mediana empresa, aunque
tambien suministramos a distribui-
dores de grandes superficies. Nuestra
cartera de clientesabarca toda la Pe-
ninsula, si bien la mayoria de ellos se
encuentran en el centrode Espafia y
en el Mediterraneo, siendo el 40% de
nuestras ventas destinadasa la expor-
tacion.

<¢Qué importancia tiene la in-
novacion en la estrategia cor-
porativa de la empresa ?

Este es un punto muy importante
para cualquier compania: para nos-
otros, la busqueda de nuevas formas,

de nuevos materiales y de nuevos di-
senos es constante, por lo que somos
una de lasempresas con mayor gama
en texturasy medidas del mercado.

éCuales han sido las noveda-
des mas destacadas lanzadas
al mercado en los ultimos me-
ses?

Este ano nos convertimos en Pro-
ductores Oficiales de Agatha Ruiz de
la Prada,en el estudio y disenio de los
nuevos platos de ducha y lavabos, cre-
ando una linea divertida y exclusiva
llena de colores vivos. A principios de
ano también se lanzd al mercado un
nuevo catalogo con nuevas texturas y
colores.

éCudles son sus principales
valores diferenciales con res-
pecto a otros competidores?

Nos diferenciamos de nuestros
competidoresen la variedad adaptati-
va de nuestros productos, ya que con-
seguimos adaptar cualquier formay
tamano solicitado por nuestros clien-
tes, eliminando asi cualquier barrera
arquitectonica.

éSobre qué parametros se
asienta la excelencia en la cali-
dad y en el servicio que ofre-
cen a sus clientes?

El objetivo principal de nuestra
empresa hacia nuestros clienteses la
excelencia en la calidad de nuestros
productos; por ello, la calidad previs-
ta, la calidad servida y la calidad per-

cibida representa uno de nuestros
principalesobjetivos.

Intentamos dar a nuestros clientes
mas de lo que se esperan y agradece-
mos cualquier critica constructiva
que nos lleve a la mejora de nuestros
productos.

éQué valoracion haria de la
actual coyuntura del mercado
espainol? éCédmo han logrado
superar esta etapa de crisis
que tanto ha afectado al sec-
tor?

En las circunstancias actuales
nuestra valoracion es positiva, puesto
que el mercado poco a poco se va recu-
perando, lo que nos lleva a una previ-

sion positiva a largo plazo. Hemos su-
perado la crisis adaptando los precios
alasituacion economica del momen-
toy manteniendo la calidad de nues-
tros productos.

éHacia dénde se dirigen sus
proyectos de futuro mas rele-
vantes a corto, medio o largo
plazo?

Nuestro principal objetivo a corto
y medio plazo es conseguir un servicio
masrapidoen la entrega de nuestros
productos. Para lograrlo, vamos a im-
plantar una nueva linea de produc-
cién y aadquirir maquinaria dealto
rendimiento y precision. Las nuevas
tecnologias y la gran competencia ha-
cen que los proyectos a cortoy medio
Pplazo sean nuestro principal objetivo.

AGATHA RUIZ DE LA PRAPA

Productor oficial

www.nudespol.com
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CARLOS PORTELL CAMACHO PRESIDENTE DE LA EMPRESA CELME

“Nos hemos convertido en el
aliado perfecto para quien quiera

relacion de calidad y precio”

La empresa Celme iniciaba su actividad en 1974, en Alicante, centrado en la
fabricacion de maquinaria para calzado. En esa especializacion se hizo fuerte
con el paso de los anos, hasta llegar a hoy, en que la empresa se posiciona co-
mo referente en la instalacion de fabricas completas de calzado. A ello suma
una vuelta de tuerca mas. Sobre la base de su experiencia, da un paso adelan-
te para ofrecer un servicio que va mas alla del ‘llaves en mano’; el servicio
‘oroducto en mano’, esto es, lo que cualquier emprendedor o inversor necesi-
ta para abrir una fabrica de calzado en cualquier lugar del mundo donde el

proyecto sea viable.

¢Qué filosofia ha marcado la hoja
de ruta de la empresa Celme hasta
nuestros dias?

Nuestra filosofia se ha basado siem-
preen fabricar productos que no estu-
vieran en el mercado. Desde que creéla
empresa, esta ha sido mi motivacion:
llevar al mercado productos que no
existieran o que mejoraran otros que
eran deficitarios, 1o que nos ha llevado
acontar con varias patentes de inven-
cion y otrastantas de mejoramiento.

Entonces, la I+D+i ha formado par-
te del ADN de su empresa desde el
principio...

Efectivamente. La I+D+i nos ha
acompanado desde el principio, hace
mas de cuatro décadas. Nunca me ha
interesado fabricar algo que ya fabri-
caran otros. La innovacion ha sido
nuestra orientacion desde que inicia-
mosnuestraandadura y en ello segui-
mos, con una I+D constante en todas
nuestra gama de maquinas, produc-
tos, sistemas y modelos.

Hace bastantes aiios desarrollaron
un sistema modular de produccién
con el que han cosechado muchos
éxitos, éno es asi?

Efectivamente. Lo desarrollamos
en 1985 y es una de nuestras patentes.
Como su nombre indica, se trata de
un sistema modular para la produc-
cion de calzado. Lo curioso es que des-
pués ha sidoacoplado en companias
de otros ramos, como es el caso del sec-
tor dela automocion.

¢Qué particularidades tiene el sis-
tema?

El objetivo del sistema es el de
equilibrar los distintos elementos que
intervienen en la produccion para
conseguir una calidad 6ptima en los
procesos, con una reduccién muy im-
portante de los stocks de materia pri-
ma que se utilizan. Hasta laimplanta-

“Nunca me ha
interesado fabricar
algo que ya existiera
en el mercado. La
I+D+i nos acompana
desde el inicio de
nuestra empresa hace
ahora mas de cuatro
décadas”

cion de este sistema los almacenes
eran un caos: nuestro sistema modu-
lar ha venido a poner orden en la pro-
duccion. Ademas, consigue equili-
brar distintos elementos de la produc-
cién (entre unas maquinas y otras)
que no estaban conjuntados. Hasta
que llegd nuestra aportacion nadie se
habia preocupado por conseguir un
resultado conjunto... Con su desarro-
llo, la empresa Celme consigue ese
equilibrio que hace posible una pro-
duccion y calidad estandar.

éEste avance les ha abierto las
puertas de otros mercados?

Sin duda. Nos ha llevado a partici-
par en grandes proyectos en paises tan
distintos como Rusia o China, ade-
mas por supuesto de trabajar en Espa-
na, donde estamos presentes en las fa-
bricas de calzado mas punteras de
nuestro pais.

éDesarrollando qué tipo de pro-
yectos?

Dela manodenuestrosistema, nos
iniciamos en una nueva etapa marca-
da por la instalaciéon de fabricas com-
pletas, esto es, todo el equipamiento
necesario para fabricar calzado, basa-

doen tecnologia Celme. Estamos muy
bien posicionados porque ofrecemos
un producto tnico, de calidad y sol-
vencia probadas.

¢Qué ventajas aportan al cliente?

Nuestros proyectos permiten fa-
bricar calzado de manera que se au-
menta la calidad y se reducen costes,
dos aspectos basicos a tener en cuenta
en los productos de consumo. Si no se
cumplen estas dos premisas, un fabri-
cante esta practicamente fuera de
concurso.

Fl gran reto en los procesos de pro-
duccion actuales es conseguir una ca-
lidad estandar a un coste menor; y en
eso venimos trabajando desde el ini-
ciode Celme, con expertos en I+D+i re-
conocidosen el mundo.

¢Quiénes se estan interesando mas
por estos proyectos llaves en ma-
no?

Nuestro cliente tipo se sitila ahora
mayoritariamente en paises emer-
gentes. Paises en fase de desarrollo que
precisan de tecnologia para desarro-
llar industria y emplear mano de
obra. Los gobiernos de numerosos pa-
ises estan en esa linea de compromiso
con el desarrolloindustrial, comoesel
casode Rusia, donde ya estamos muy
consolidados o de Argelia, donde aho-
ra iniciamos nuestro trabajo. El deno-
minado cuerno de Africa centra aho-
ra buena parte de nuestra atencion,
con proyectos que van mas alla del
clasicollavesen mano..

éMas alla que un llaves en mano?

Si. Lainstalacion de fabricas com-
pletas seria el llaves en mano, pero
también hacemos lo que denomina-
mos ‘producto en mano’, y que inclu-
ye el plan de negocio completo para
montar una fabrica de calzado, ga-
rantizando que el producto se va a fa-
bricar.

En paises donde no existe mano de
obra cualificada y donde no existe cul-
tura de fabricacion de calzado o cultu-
raindustrial, este tipo de inversiones
se perciben como arriesgadas. Ante
esaslogicasdudasde losinversores, ge-
neralmente publicos pero también

privados, nosotros nos ocupamos del
proyectode principioa fin,nosolode
la tecnologia. Analizamos su viabili-
dad, estudiamos las materias primas,
queé tipo de calzado se puede fabricar,
cuanta mano de obra se va a necesitar,
cual vaa ser el costell Aplicamos nues-
tra experiencia para que la inversion
sea rentable. A partir de ahi, orienta-
mos todoel proyecto tecnologicoal ne-
gocioquese vaadesarrollar.

Elllaves en mano ya ha quedado
atras. Ahoralo que prima es el ‘pro-
ductoen mano’. Con este enfoque es-
tamos teniendo mucho éxito. Somos
pioneros en elloy creemos que tene-
mos mucho recorrido por delante en
este tipode soluciones.

Se convierten en un socio del clien-
te sin serlo...

Si,algo asi. Nos hemos convertido
en el aliado perfecto para la fabrica-
cion de zapatos de calidad y buen pre-
cio. Tenemos mucha experiencia y sa-
bemos como hacerlo. Y en el caso de
que un proyecto no nos parezca via-
ble, pues también lo decimos, pero re-
almente ha de ser muy complicadoy
tener todo muy en contra paraquela
empresa Celme no vea unasalida y di-
gano.

éDesde donde trabajan?

La estructura basica de nuestra
empresa esta en Alicante y luegoen
cada paisen el que operamos hemos
desarrollado una estructura acorde al
seguimiento que precisan los proyec-
tos que llevamos a cabo. Asi, tenemos
presencia fisica en Rusia, en China y
ahora también en Argelia. Alli hemos
desplegado instalaciones de oficina,
almaceén, servicio técnicoy equipo co-
mercial. Lo hacemos para estar al lado
del cliente y atender la postventa,
aunque si es cierto que al final tam-
bién nos genera negocio derivado de
la venta de materias primasy recam-
bios, peroen cualquier casoesoesla
consecuencia. Nuestro objetivo al es-
tablecernos en esos paises es ofrecer
un buen servicio post venta y dar con-
tinuidad a nuestrasinstalaciones.

www.grupocelme.com



