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Innovacion
para el ahorro
de energia

Las compafias comercializadoras de
energia eléctrica Audax Energia y Orus
Energia, pertenecientes al grupo Audax
Grupo Energético, culminaran dentro
del primer semestre de 2013 el proce-
so de fusién que tiene como objetivo
disponer de una posicién mas sdlida en
el mercado, potenciar su crecimiento y
consolidarse como referente en el sec-
tor de la energia eléctrica.

Investigacion ecnologia

Las empresas del grupo Audax Grupo
Energético han cerrado el afio 2012
con una facturacion global de 78 mi-
llones de euros frente a los 23 millones
de facturacion del afio 2011. Las cla-
ves del crecimiento del grupo son ofre-
cer un trato cercano, un asesoramiento
personalizado y precios muy competi-
tivos. Con Audax Energia las empre-
sas pueden ahorrar hasta un 22% en
la factura eléctrica.

La actividad del grupo se centra en
empresas, tanto grandes compafiias
como pymes y negocios locales, asi
como en un creciente nimero de Ad-
ministraciones Publicas. También los
hogares pueden beneficiarse del aho-

. rro que ofrece Audax Energia como
empresa comercializadora de ener-
gia eléctrica alternativa a las grandes
compafias.

# José Barrios, CEO-Director General Eje-

# cutivo, nos responde por qué tendria-
mos que escoger Audax Energia para
nuestro negocio: “Porque ofrecemos
los precios mas competitivos del mer-
cado con todas las garantias. Y ademas
porque estamos centrados en el clien-
te, ofreciéndole un trato personalizado
y adaptandonos a sus necesidades”.

La empresa catalana, que tiene como
lemas el ahorro y la proximidad al
cliente, asegura que la fusién le per-
mitira potenciar su crecimiento y dis-
poner de una posicion mas solida en
el mercado.

Audax Energia apuesta por la tecnolo-
gia e innovacion sin descuidar el factor
humano. La empresa se ha propues-
to desmarcarse del trato estandar que
ofrecen las grandes compafiias eléctri-
cas, basandose en sus valores de cer-
caniay servicio. Audax Energia dispone
de un teléfono de atencion al cliente
sin voces pregrabadas y con expertos
al otro lado de la linea.

A nivel de innovacién, Audax Energia
esta desarrollando su propio proyecto
de telemedida para que el cliente pa-
gue sdlo lo que consume, sin lecturas
estimadas y proporcionandole informa-
cién continua para que pueda controlar
su gasto y asi maximizar su ahorro.
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La Diputacion de Barcelona proporciona
servicios en materia de informacion
geografica a municipios y ciudadanos

Un 94% de los 311 municipios
delademarcacion de Barcelona
tienen menos de 50.000 habi-
tantes. De estos, un 91% tienen
menos de 20.000 habitantes y
un 61% menos de 5.000. La ma-
yoria de sus ayuntamientos no
disponen de recursos suficien-
tes para elaborar y gestionar su
informacion geografica, un ele-
mento fundamental parala pla-
nificacion y el desarrollo de las
politicas ptiblicasen el marco de
las competencias municipales.

Por ello, y para evitar el ries-
go deuna fractura digital, desde
1999 la Diputacion de Barcelo-
na, a través de su Oficina Téc-
nica de Cartografiay SIG Local,
pone a disposicion de los ayun-
tamientos cartografias, recur-
sos tecnologicos y herramientas
SIG de consulta y gestion de la
informacion geografica. Ade-
mas dota a los municipios me-
nores de 20.000 habitantes de
la cartografia topografica urba-
na escala 1:1000, que es la base
oficial para la elaboracion del
planeamiento urbanistico y la
informacion catastral. Dicha
base topografica también se in-
troduce en el Sistema de Infor-
macion Territorial Municipal
SITMUN y en otros visores de
mapas como el WMS, se publi-
caatravés de servicios weby se
utiliza como base de 58 carto-
grafias tematicas.

Portal IDEBarcelona

Toda esa informa-
cién esta disponible en el
geoportal IDEBarcelona
(www.diba.cat/idebarcelona),
donde se integran cartografias
topograficas a diversas escalas,
ortofotos de distintos momentos
histéricos, cartografia tematica
referente a las redes hidrogra-

La informacion georeferenciada es imprescindible para la gestion del territorio

ficasy geoldgicas, informacién
medioambiental, datos sobre
cubiertas de suelo, informacion
urbanistica, valoracién de es-
pacios no urbanizados, indica-
dores socioeconomicos, etc. El
portal también cuenta con car-
tografia tematica municipal, de
modo que se pueden consultar,
por ejemplo, callejeros, redes
de servicios y equipamientos,
inventarios de patrimonio cul-
tural o inventarios de censo de
actividades y establecimientos.

Este portal esta diseflado y
gestionado pensando en las ne-
cesidades tanto del municipio
como del ciudadano. Al muni-
cipio se le facilita el acceso a di-
cha cartografia, a los recursos
de su visualizacién, asi como
al analisis y gestion de la infor-
macion. Por otro lado, también
puede acceder a la cartografia
de interés general de otros mu-
nicipios, lo que favorece las es-
trategias de implementacion de

TRABAJO TIC, TRANSVERSAL

Y EN RED

La apuesta continuada por el uso de la tecnologia ha facilitado
ala Diputacion de Barcelona elaborar y compartir informacion
geografica estructurada segun criterios comunes con la nor-
mativa europea, estatal y autonomica. Ello ha permitido con-
solidar métodos de trabajo transversal y en red, generando una
cooperacion interadministrativa de acuerdo con los criterios
de coordinacion y eficiencia en la gestion de los recursos pu-
blicos. Asi, la integracion de las TIC en la cultura organizativa
propicia una constante colaboracion entre diversos niveles de
la Administracion, gestionando y compartiendo los datos geo-
referenciados vinculados ala informacioén territorial, al servi-
cio de los municipios y del ciudadano.

politicas publicas y servicios
mancomunados.

Respecto a las ventajas para
el ciudadano, a través del por-
tal IDEBarcelona, éste puede
seleccionar en cada momento
sobre qué informacion de base
- cartografias o ortofotomapas-
quiere superponer las informa-

ciones tematicas. Las diversas
combinaciones de grupos de in-
formacion y de escalas le per-
miten conseguir, de forma agil
y sencilla, respuesta en image-
nes y fichas asociadas a sus di-
ferentes consultas.

www.diba.cat/idebarcelona

Rocada lanza
‘Skinwhiteboard,
unas innovadoras
pizarras modulares

Muchas Business School apuestan por las ventajas de las pizarras modulares

La empresa familiar Rocada,
con sede en Taradell (Osona) y
especializada en mobiliario de
oficina, ha presentado un nue-
vo sistema de pizarras de pared
para compensar la caida de las
ventas en este sector. Se trata
de ‘Skinwhiteboard’, una gama
de pizarras modulares que han
patentado para el mercado eu-
ropeoy estan en tramites de ha-
cerlo para Chinay América.

La nueva pizarra se diferen-
cia por ser modular y lo que eso
implica. “La pizarra en modu-
los permite que sea tan grande
como se quiera y hacer compo-
siciones personalizadas. Ade-
mas, evita tener que disponer
de mucho espacio para alma-
cenarla, ahorra personal para
manipular los grandes forma-
tos e incluso para subirlos por
ascensores o escaleras, explica
Josep Roca, el empresario fun-
dador de la compaiiia e impul-
sor del proyecto.

Paradesarrollar el nuevo pro-
ducto, que se elabora integra-
mente en la fabrica de Rocada
en Taradell y esta disponible en
lacado, tizay foam, la compaiiia
familiar hainvertido un total de
300.000 euros, unaapuestadela
empresa para compensar la cai-

da del mercado espafiol en mo-
biliario de oficina y poder abrir
nuevos mercados. La compa-
fiia fabrica pizarras desde hace
mas de 30 afios, principalmente
para oficinas y colegios. El afio
pasado lanzaron un modelo pa-
tentado con ruedas, metélica y
magnética, que se puede trans-
formar en mesa. (RD-618)

Rocada es propiedad de la fa-
milia Roca y fue fundada en el
afo 1977 en Taradell. Hoy dis-
pone de unas instalaciones de
20.000 metros cuadrados y em-
pleaa casi 50 personas.

Cuenta con cuatro filiales, en
Alemania, Reino Unido,Francia
ylosEmiratos Arabes,yhaabier-
tojustoahoralaquintaenlazona
de Guangdong (China), que tni-
camente vendera estos produc-
tos mas otros modelos con un
valor afiadido.

El grupo cerrd una factura-
cion de ocho millones de euros
en 2012 y para este afio prevé
mantenerse. E1 70% de las ven-
tas del grupo corresponde a ex-
portaciones, siendo Alemaniael
principal cliente exterior, segui-
dodeFrancia, paisesdelnortede
Africay Finlandia. Hoy la com-
paiiialalidera Marc Roca, de 37
afos e hijo del fundador.

ENTREVISTA A ERIC BEERNAERT, DE EUROPOCHETTE IBERICA

"IHa llegado la ‘Realidad
Aumentada’ a la hostelerial”

En la pasada edicion de Hostelco presentd EuroPochette, como
innovadora primicia mundial, unas fundas de cubiertos y servilleta con
capacidad multimedia, ya que escaneando la imagen impresa con su
Smartphone el cliente puede recibir informaciones en formato audiovisual
0, incluso, imagenes en directo via webcam. Las mesas hablan...

-¢Coémo surgié laidea de apli-
car nuevas tecnologias a una
cosatan normal como unafun-
da de cubiertos (Pochette)?

Ademas de ser una herramien-
ta de “mise en place” para las
salas o de remontar mesa mas

eficientemente, la Pochette era
ya una herramienta de comu-
nicacién para algunas marcas
de bebidas, coches, bancos,
etc.., y también para el propio
establecimiento. Nos surgi6 la
idea de transformar lamesa en

algo mas vivo. Sabemos todos
que cuando nos encontramos
en una mesa, es o por obliga-
ci6én o por placer. En el primer
caso, muchas veces los temas
de conversaciones son pobres,
se habla por hablar. Imagine-

mos ahora que la mesa pro-
ponga un tema a través de la
Pochette: se termina el abu-
rrimiento y hasta puede nacer
complicidad (cfr Pochette con
tema segun el género masculi-
no /femenino). En el otro caso,
comer por placer, la Pochet-
te acentua la dinamica y con-
vierte el momento en algo aun
mas placentero. La tecnologia

de proximidad esta en este caso
lo mas aprovechada.

-¢Cual es el coste minimo para
el uso de esta herramienta?
iCero! Aunque si requiere un
conocimiento minimum de
grafismo. Recomendamos Vi-
sitar www.layar.com.

-¢Pero la confeccion del
“contenido”, la RA, eso tie-
ne un coste éverdad?

Claro después puedes sofisticar-
lo y cuesta +/- 150,-€ para algo
sencillo. En eso no hay limites.

-En la feria Hostelco, écomo
fue la acogida por parte de
visitantes?

Muchos me preguntaban doén-
de estaba el truco y si habia

“magia”. Pero la reaccién mas
contundente fue de los chef que
pasaron y que veian un modo
de comunicar al comensal su
arte y pasion al momento de
describir la elaboracion de sus
platos. También hoteleros que
vieron un modo de proponer
de manera dindmica un plan
de actividades al momento del
desayuno, etc. La verdad es que
la acogida fue muy buena.

-¢Cudl es el proximo paso que
dara para sus productos?
Que sean ain mas respetuo-
sos con el medio ambiente. Ya
lo son, pero quedan cosas por
hacer.

www.europochette.es
youtu.be/gfB5Bpxcn3A
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ENTREVISTA A RAMON BACARDIT, VICEPRESIDENTE MUNDIAL DE INVESTIGACION Y DESARROLLO DE ADHESIVOS DE HENKEL

“Innovacion ae hoy para
0S adhesivos de mafnana’

Henkel destina el 3% de sus ventas a |+D y posee nueve centros de desarrollo de tecnologias en todo el mundo

[

Son invisibles, pero estan
presentes en nuestro dia

a dia: en libros, ordenado-
res, tabletas, ropa, calza-
do, coches y aviones. Son
capaces de unir una gran
variedad de materiales con
una elevada resistencia y
con muy poco peso y volu-
men, siendo por tanto una
solucioén sostenible. Henkel
es lider en su desarrollo

y cuenta con dos labora-
torios de investigacion en
Catalunya en colaboracion
con el ICIQ y el PRUAB.

La actividad de Henkel
con estas dos entidades
ha sido reconocida por la
Generalitat de Catalunya
con el Premio Nacional

de Recerca al Partenariat
public-privat.

El afio pasado la compafiia
firmd un nuevo acuerdo
para invertir siete millones
de euros en Catalunya para
la construccion de tres cen-
tros mas. Ramon Bacardit,
catalan afincado en Dussel-
dorf, es el vicepresidente
mundial de investigacion y
desarrollo de adhesivos de
Henkel. En 2007 fue nom-
brado Embajador de Invest
in Catalonia y ha desarro-
llado una labor muy activa
en la apuesta por Catalunya
como lugar donde estable-

cer estos proyectos de inno-

vacion y investigacion. Hoy
nos habla de estos centros

y el conocimiento que alli se

desarrolla.

-Ramon, nos comentabas que un
coche puede llevar cerca de 20
kilos sdlo de adhesivos, y que en
la aviacién cada vez mas se sus-
tituyen las fijaciones mecanicas
por adhesivos. ¢Cual es el futuro
de este sector?

Elsector de los adhesivos tiene un cre-
cimiento mundial muy bueno, ya que
esta por encima del PIB. Esto se debe
a las nuevas aplciaciones incorpora-
das en los mercados y ala creciente
demanda de productos de los paises
emergentes. Por ejemplo, tenemos las
nuevas tecnologias para la ilumina-
cion basadas en LEDs que necesitan
adhesivos y selladores de altas presta-
ciones para su fabricacion. O los smar-
tphones y las tabletas, un mercado que
esta creciendo muy rapidamente y que
solo en este 2013 se prevee una venta
de 1.500 millones de unidades en todo
el mundo. La tecnologia avanza a una
velocidad de vértigo como también lo
hacen las expectativas y las deman-
das de los consumidores, que quieren
que sean mas ligeros pero también
mas solidos, fiables y practicos. Los
adhesivos de Henkel ayudan a los fa-
bricantes de estos dispositivos mévi-
les en su reto de unir piezas de forma
resistente y ligera.

En linea con esta demanda de adhe-
sivos, el grupo Henkel inici6 en agosto
de 2012 la construccion de una fabri-
ca en China que generara 600 pues-
tos de trabajoy que serd lamas grande
del mundo con una produccion de
428.000 toneladas de adhesivos para

el mercado chino, la region de Asiay
el Pacifico.

-Desde hace unos afios Henkel
apuesta por el modelo mixto en
el desarrollo y la investigacion,
colaborando con diferentes enti-
dades publicas de gran prestigio.
En Catalunya tenemos dos de los
centros que producen adhesivos
a nivel mundial. ¢Cémo funciona
este modelo mixto?
Efectivamente, desde 2012 existen en
Catalunya dos ejemplos de esta estra-
tegia: la unidad mixta Henkel-ICIQ,
dedicada a desarrollar adhesivos de
alto rendimiento mediante reacciones
de curado innovadoras, y el Laborato-
rio de I+D+iy Tecnologias Avanzadas
de Henkel en el Parc de Recerca UAB
(PRUAB). Se trata de unas unidades
mixtas de trabajo, en las que empresa e
institucion trabajan conjuntamente.

Actualmente los dos centros cuen-
tan con 20 investigadoresy esta previs-
to que durante 2013 sean 50 personas,
y la tecnologia y la innovacion son la
base para seguir avanzando y ofre-
cer unos adhesivos cada vez mas efi-
cientes y adaptados a las necesidades
de la sociedad y clientes. La colabora-
cién con estas entidades nos permite
innovar de la mano de unos centros
excelentes y pioneros, aportando so-
luciones para el grupo de Henkel a ni-
vel internacional.

-¢Y qué adhesivos se desarrollan?
En el ICIQ, en Tarragona, nos enfo-

camos al desarrollo de nuevas resinas
que se podran utilizar en la formula-
ciéon de adhesivos a nivel industrial
(electronicay automocion), y también
anivel de bricolaje. En el PRUAB he-
mos desarrollado nuevos conceptos
adhesivos basados en las resinas pre-
aplicadas, y también adhesivos con
efecto memoria que permiten fijacio-
nes temporales a voluntad, muy utiles
enlos procesos de produccién enlain-
dustria electronica.

-Recientemente Henkel ha sido re-
conocida por la labor que esta ha-
ciendo en ambos centros, con el
Premi Nacional de Recerca al Par-
tenariat public-privat, y el pasado
mes de junio anunciaron que am-
pliaban su plantilla de I1+D en Ca-
talunya, con una inversion de siete
millones de euros y la apertura de
tres centros mas. ¢Por qué esta
apuesta por el territorio catalan?
Uno de los pilares para seguir lide-
rando el mercado de adhesivos es la
innovacion. Henkel destina el 3% de
sus ventas a I+D y, a nivel internacio-
nal, tenemos nueve centros de desa-
rrollo de tecnologias, 45 centros de
desarrollo de productos y diversos
centros de “Open Innovation” en co-
laboracién con universidades y cen-
tros de investigacion, con un total de
1.600 trabajadores.

En junio del afio pasado anuncia-
mos una inversion de 7 millones de
euros para ampliar el equipo de inves-
tigacion de Catalunya con tres nuevos

EL NEGOCIO DE
ADHESIVOS DE
HENKEL

El negocio de adhesivos represen-
ta el 48% de las ventas del grupo
Henkel (28% en Henkel Ibérica) a
nivel mundial y la compaiiia es li-
der absoluta después de la adqui-
sicion de National Starch en 2008.
Esta division engloba los adhesivos
de gran consumoy los industriales,
y estd organizada por tecnologiasy
aplicaciones distribuidas en 5 suba-
reas: AC son los adhesivos de con-
sumo para el hogar, la escuela, la
oficina, el bricolaje y los profesiona-
les, con marcas tan conocidas como
Pattex, Loctite y Pritt; AG son los
adhesivos paralaindustria general,
que ofrecen un rendimiento 6ptimo
y reducen los costes de fabricacion
de muchos productos; AT corres-
ponde a los adhesivos destinados a
la industria del automovil, aeroes-
pacial y tratamiento de superficies,
con los que somos un partner cla-
ve para la industria del transporte
ymetal en el desarrollo, fabricacion
y mantenimiento de vehiculos y sis-
temas de transporte. Finalmente,
tenemos dos categorias mas: Al,
que son los adhesivos para la in-
dustria del etiquetado, bienes de
consumo y la construccion; y AE,
los adhesivos para la electrénica y
semiconductores.

laboratorios de I+D, para desarrollar
adhesivos y selladores industriales,
que generaran 55 puestos de trabajo
en una primera fase y se inauguraran
este 2013. En una segunda fase, esta
previsto que el nimero de investiga-
dores se amplie a 100.

La apuesta de la compaiiia por am-
pliar la investigacion en Catalunya
responde a los buenos resultados de
los centros donde, en estos dos afios,
han desarrollado proyectos como nue-
vos adhesivos reversibles para apli-
caciones en electronica, basados en
polimerizacion con efecto memoria,
que mimetizan la naturaleza o nue-
vas resinas para adhesivos curables
gracias al efecto oxigeno que hay en
el aire.

www.henkel.es
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ENTREVISTA CON JOA‘N ARDERIU,
DIRECTOR GENERAL; ANGEL PONS,
DIRECTOR TECNICO Y JORDI FRANQUET,
DIRECTOR COMERCIAL DEL GRUPO KEITO
‘“Aspiramos a que nuestras
basculas multifuncion
conectadas a Internet se

conviertan en un servicio de

telemedicina”

Fundado en 1986, el grupo empresarial espa-
Aol Keito distribuye por todo el mundo equi-
pos multifuncién para la medicion del peso, la
estatura, el indice de masa corporal, la presién
arterial y la estimacién del porcentaje de grasa
en el cuerpo. Sélo en Espafia mas de 6.000
farmacias tienen dispositivos acreditados con
la categoria CE clase Ila que otorga la Agen-
cia Espafiola de Medicamentos y Productos
Sanitarios el Ministerio de Sanidad. Su ultimo
modelo el Keito K8 une a las funciones antes
citadas una conexion auténoma a internet.

-Expliquenme qué hace una
conexion a internet en una
bascula de farmacia.

Le permite guardar las medi-
das de cadausuario en unabase
de datos accesible. El usuario se
identifica con una tarjeta Keito
con un codigo de barras. Este
sistema le permite hacer un
seguimiento de sus medidas y
puede imprimirlo para llevar-
selo al médico. Ya contamos
con mas de 500.000 usuarios
registrados.

-£Como beneficia al usuario
este sistema?

Es nuestra filosofia eHealth,
mediante la cual aspiramos a
que nuestros equipos se con-
viertan en un servicio de
telemedicina para aquellos co-
lectivos de personas que igno-
ran que su peso o presion esta
aumentando o aquellas que ne-
cesitan un control periddico.
Se trata de facilitar el control
y prevencion de su salud y po-
ner el maximo de informaciéon
a disposicion del médico.

-¢Actian como si fuesen
las enfermeras de los Cen-
tro de Atencion Primaria?

El nuestro es un sistema muy
eficaz de prevencion. Y es una
tendencia mundial, fijese que
ya estamos participando en
una prueba piloto en Irlanda
del Norte a peticion de la Aso-
ciacién de Farmacias de Ulster
y bajo el auspicio del Sistema
Nacional de Salud de Gran Bre-
tafa, el NHS, para monitorizar

el nimero de ciudadanos con
problemas de sobrepeso o de
hipertension. Y proximamen-
te vamos a iniciar pruebas si-
milares en Espafa.

-¢Coémo colaboran con las
farmacias?

Se ofrecen en la modalidad de
venta pero sobre todo trabaja-
mos en renting, una modalidad
que les es mucho mas benefi-
ciosaya que la cuota que abona
mensualmente (que no alcanza
los 100 euros) le incluye todos
los servicios complementarios
como mantenimiento, servicio
técnico, consumibles como pa-
pel, cuotas de acceso al siste-
ma, etc. Hay farmacias en las
que mensualmente hasta 3.000
personas controlan sus para-
metros corporales en nuestros
equipos lo que les supone un
reclamo comercial.

-¢Cudl es la situacion de la ex-
portacion en la actualidad?

Un 50% de nuestra produccion
sale fuera. No solo va a Europa
sino también a toda Latinoamé-
rica. Ademas recientemente la
Federal Drug Administration
de los EE.UU. nos ha dado el
permiso necesario para co-
mercializar nuestros equipos.
Por otro lado mediante algunos
distribuidores se han instalado
equipos Keito en Africa, Orien-

te Me -
KETTO

dio, Asia
e incluso
www.keito.com

Oceania.

ENTREVISTA CON MARTA PINO, DIRECTORA DE QUALITY COMMUNICATION SERVICES (QCS)

‘““El cuidado de los textos es un area fundamental
que influye en la imagen de las empresas”

La comunicacién empresarial propicia la
expansion en los mercados internacionales y
es una pieza clave del posicionamiento en los
buscadores de Internet. La directora de QCS,
Marta Pino, habla de la necesidad de que las
empresas cuenten con servicios linglisticos

de alta calidad.

-¢En qué sentido Quality
Communication Services es
mucho mas que una agencia
de traduccion?

Nuestra mision es ofrecer a
nuestros clientes un conjunto
de servicios lingiiisticos mul-
tilingiies de alta calidad, fun-
damentalmente orientados a
respaldar la comunicacion de
las empresas, su proceso de in-
ternacionalizacion y sus pu-
blicaciones. Pero nuestros
servicios no se circunscriben a
la traduccidn e interpretacion
en diversas combinaciones lin-
giiisticas, pues prestamos tam-
bién otros servicios lingtiisticos
como correccion, redaccion,
transcripcion, maquetacion,
consultas lingiiisticas, produc-
cién audiovisual... En el ambi-
to especifico de la traduccion,
ofrecemos mas que la mayoria

de las agencias: controles de
calidad muy estrictos, plazos
de entrega breves y una intra-
net con la que el cliente pue-
de hacer un seguimiento de los
proyectos en todas sus fases.
Hacemos traducciones juradas
y nos encargamos de los proce-
sos de legalizacion necesarios
para que los documentos ori-
ginales y las traducciones sean
validos en otros paises.

-¢Qué papel desempeifian
las nuevas tecnologias en
este contexto?

Invertimos en nuevas tecnolo-
glas para reforzar los controles
de calidad de los textos y para
agilizar el desarrollo de los pro-
yectos: software de memorias
de traduccion, gestion termi-
noldgica, gestion de proyectos,
reconocimiento de voz, conver-

sidn texto-habla, subtitulacion,
etc. Aportamos ideas a los de-
sarrolladores para que mejoren
sus programas en las siguientes
versiones.

-¢Qué comprende su ser-
vicio integral de comunica-
cion multilingiie?

A diferencia de otras empresas
del sector, concebimos las co-
municaciones como un todo,
desde lo micro hasta lo ma-
croestructural, es decir, desde
lapalabra hasta el textoy el dis-
curso. Efectuamos un minucio-
so andlisis en todos los niveles
formal, ortotipografico, grama-
tical, 1éxico, terminoldgico, esti-
listico, discursivoy retorico para
que los textos finales se lean y
suenen bien, transmitan correc-
tamente el mensaje y estén lis-
tos para su publicacion. Por ello
confian en nosotros importan-
tes museosy editoriales de pres-
tigio. Esto es posible porque el
equipo de QCS esta constituido
por lingiiistas con amplia expe-
riencia investigadora.

-¢Han cambiado las necesi-
dades de las empresas de-
bido a la crisis econémica?

Sin duda. La crisis impulsa alas
empresas a buscar nuevos mer-
cados o aestablecer alianzas es-
tratégicas con empresas de otros
paises; unainternacionalizacion
querequiere traducciones jura-
das, legalizaciones y otros tra-
mites en los que intervenimos.

-¢Qué retos de futuro?
Seguir consoliddndonos como
empresa de referencia en nues-
tro sector, continuar innovan-
do y crear empleo. Creemos
que el cuidado de los textos es
un area fundamental que se ha
relegado un poco. Vale la pena
mejorar este aspecto, porque
la redaccion de los textos tam-
bién influye en la imagen de las
empresas y es un factor crucial
para el posicionamiento de las
webs en los buscadores.
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www.qcs-sl.com

ENTREVISTA A MARC RABAL Y CARME ANDRES, SOCIOS DE KINDERTIC

““Hay demasiada escasez de recursos
tecnoldgicos en los jardines de infancia”

La relacién escuela-familia es un pilar basico en educacion infantil. Es
por ello que el objetivo de KinderTIC es promover una educacion inclu-
siva, muy arraigada en los paises escandinavos, donde las familias
participan plenamente en el proceso educativo de sus hijos/as. Esta
plataforma mejora integralmente la dinamica educativa y favorece
una comunicacion rapida, abierta y reciproca entre el centro educativo
y las familias. KinderTIC es una herramienta muy potente para actua-
lizar el sistema de comunicacién con las familias, asi como mejorar y
simplificar su sistema pedagdgico y organizativo, adecuandolo a las
nuevas tecnologias de la informacién y la comunicacion.

-Exactamente, équé tipo de
plataforma es KinderTIC?
KinderTIC es una comunidad
educativa, alojada en la nube,
que enriquece, simplificay agi-
liza todas las areas de gestion
pedagdgica, mejoraladinamica
educativa, favorece el desarro-
llo integral de los/as nifios/as
yrefuerzala comunicacién en-
tre todos los miembros de la co-
munidad. La comunicacion se
realiza a través de mensajes di-
rectos, circulares digitales, e-
mails y avisos, entre otros, que
las familias pueden recibir a
través de sus teléfonos movi-
les o cualquier otro dispositi-
vo con conexion a internet.
Elaspecto masllamativoesel
paso de la agenda diaria tradi-
cional alaagendadigital. El do-

cente, entre otras cosas, cambia
las 20 agendas de los nifios/as
de su aula por una sola tablet.

-¢Cuales son sus ventajas?
El equipo directivo gestiona
el centro educativo de manera
mas agil, funcional y segura. El
equipo docente centra esfuer-
Z0S en propiciar una atencion
pedagogica mas personaliza-
da a cada uno de los alumnos
a su cargo. Las familias ha-
cen un seguimiento constante
del desarrollo del nifio y par-
ticipan en la decision de cri-
terios de actuacion conjunta
con el centro. El centro mejora
los flujos de comunicacion en-
tre todos los perfiles de la co-
munidad educativa y elimina
la brecha digital existente en-

tre los centros de primer ciclo
de educacion infantil y la nue-
va era digital en la que nos en-
contramos inmersos.

-¢Qué requerimientos son
necesarios por parte de los
centros?

Para adherirse al sistema sélo
se necesita conectividad a in-
ternet. De hecho, KinderTIC
incluso provee gratuitamente
una tablet a cada aula para fa-
cilitar el acceso de los centros
educativos a la plataforma.

-Ustedes afirman que hay
una brecha tecnolégica en-
tre la sociedad y los centros
de primer ciclo. ¢A qué se
refieren y por qué cree que
existe esta brecha?

b

Pedagdgicamente, el primer
ciclo de educacion infantil es
un periodo educativo muy im-
portante (es la base del desa-
rrollo del/a nifio/a). Pero, al
tratarse de un periodo educa-
tivo no obligatorio, los jardines
de infancia han sido los gran-
des olvidados y estan despro-
vistos de recursos didacticos y
tecnolégicos.

-¢Cudles son las perspecti-
vas de la empresa para el
20137

Larespuesta de los centros ca-
talanes hacia KinderTIC es ex-
celente. Para este 2013 nuestro
objetivo principal es consolidar
la plataforma como un referen-
te de sistema de gestion parael
primer ciclo de educacion in-
fantil y empezar a expandirnos
aotrasregiones con las mismas
necesidades.

www.kindertic.com
info@kindertic.com
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ENTREVISTA A MARC NUNEZ DE PRADO, BUSINESS DEVELOPMENT DIRECTOR; ESTER ROSAS, MANAGING DIRECTOR Y JUANCHO
MARTINEZ, IT DIRECTOR & PRODUCTION MANAGER DE TRADNOLOGIES

“La diferencia entre una buena y una mala
traduccion puede suponer el éxito o el
fracaso de una transaccién comercial”

Fundada en 2006, Tradnologies es una empre-
sa de servicios lingtisticos orientada a la tra-
duccion especializada. Esta empresa aplica un
fuerte componente tecnoldgico, lo que le permi-
te optimizar costes manteniendo la calidad en su
produccién. Cuenta con mas de 235 clientes y
un 66 % de su facturaciéon procede de empresas
de paises como EE. UU., Japdn, Corea del Suir,
Francia, Alemania o Irlanda. Su equipo interno
esta formado por 14 profesionales, aunque mue-
ve una base de datos propia de 224 traductores
expertos en distintas areas, lo que le permite dar
cobertura a mas de 30 idiomas.

-¢Qué servicios ofrece
Tradnologies?

Ofrecemos un servicio lingtiis-
tico integral para empresas, en
el que seincluyen tareas de tra-
duccién especializada, locali-
zacion de software y de paginas
web, correccidn de originales,
transcripcion, asesoramiento
lingiiistico, gestion y optimi-
zacion de proyectos, etc. Debo
remarcar aqui que nosotros
no somos simplemente unos

intermediarios entre clientes
y profesionales lingtiiisticos
o técnicos, sino un centro de
gestion y produccion integral
que se responsabiliza de todo
el proyecto, desde su prepara-
cion hasta su control de cali-

dad final.

-éCual es su perfil de
cliente?

En su mayoria son empresas
que buscan negocio mas allade

sus fronteras. Pueden ser em-
presas extranjeras sin ninguna
actividad econdémica ni comer-
cial en nuestro pais, empresas
extranjeras que quieren esta-
blecerse aqui o empresas o ins-
tituciones locales que desean
ampliar su presencia interna-
cional o establecerse en otros
paises. En general se trata de
empresas conscientes de que
la diferencia entre una buena
y una mala traduccion puede
suponer el éxito o el fracaso de
una transaccion comercial.

-Ustedes remarcan su com-
ponente tecnolégico. Ha-
bleme de esta faceta de
Tradnologies.

Siempre hemos estado vincu-
lados a la traduccion técnica y
lalocalizacion de software. La
localizacion de software o de
paginas web es la adaptacion
de una aplicacion informatica
para un entorno cultural o na-
cional concreto. Esto supone
no solo la traduccion del con-
tenido textual de lainterfaz del

usuario, sino también su adap-
tacion alarealidad del entorno
propio del usuario. Esto impli-
ca afladir, cambiar, eliminar o
modificar contenido para que
esa aplicacion (una web, un
catalogo online con su base de
datos, una aplicacion informa-
tica, etc.) sea totalmente fun-
cional en distintos entornos
culturales.

-éles ha llevado eso a de-
sarrollar software propio?
¢Coémo aparece la tec-
nologia en el proceso de
trabajo?

Alolargo de estos afios hemos
desarrollado mas de 30 aplica-
ciones a medida para preparar
u optimizar proyectos de tra-
duccién, pensadas para mi-
nimizar la carga de trabajo o
conseguir un entorno de tra-
bajo mas comodo para los tra-
ductores, que son la parte mas
importante del proceso. La tec-
nologia esta siempre presente
y es fundamental cuando de-
bemos afrontar proyectos que,

ﬂ TRADNOLOGIES

por ejemplo, pueden suponer la
traduccion de varios millones
de palabras. En la fase de anali-
sis nos permite saber de inme-
diato la carga de trabajo y el
coste para el cliente. En la pre-
paracion del proyecto nos ayu-
da a discriminar el contenido
que debe traducirse del que no,
con la posibilidad de realizar
una pseudotraduccion, que nos
permitira ver como quedariala
traduccion final con un conte-
nido textual ficticio. En la fase
de traduccion y revision utili-
zamos herramientas de ayuda
a la traduccidén, que permiten
controlar parametros objeti-
vos de calidad y optimizar el
tiempo requerido para reali-
zar la traduccién y, por lo tan-
to, el coste.

-¢Como colaboran con las
empresas?
En primer lugar analizamos

conjuntamente las necesida-
des de la empresa y disefiamos
un procedimiento a medida.
En segundo lugar asignamos
un interlocutor principal, que
asesorara y asistira al cliente
y se ocupara de que todos sus
proyectos se realicen de forma
puntual, fiable y segura, ya que
serd este el que coordine a todo
el equipo de produccion.

-¢Cudles son los retos de fu-
turo de Tradnologies?
Consideramos que la interna-
cionalizacion es clave y que-
remos seguir contribuyendo
al establecimiento y la con-
solidacion de empresas ex-
tranjeras en nuestro pais, a la
internacionalizacion de nues-
tras empresas y a la movili-
dad internacional de nuestros
profesionales.

www.tradnologies.com

;Descansar o no descansar?

Una persona puede dormir en muchos sitios, pero descansar sélo lo hace si las condiciones
ergondémicas de la cama son las idoneas en relacion a su medida, peso y puntos de

articulacion de su cuerpo. Si las condiciones ergondmicas no son las mds adecuadas o la

persona tiene algin problema para dormir, las noches pueden convertirse en un suplicio.

iPor tanto, elegir una cama estd directamente relacionado con su salud!

Auping, con una experiencia de mds de 120 afios, ofrece el conjunto de somiers y colchones

mds apropiado de la actualidad a fin de configurar el mejor sistema de descanso posible.

Para ofrecerle una atencion totalmente personalizada, ver el sistema y probarlo,

preservando su intimidad ponemos a su disposicion

nuestro Centro de Asesoramiento con cita previa. Un

trato muy especial para un producto muy

especial.

Passeig Pere 111, 30 3° B - 08242 Manresa (Barcelona) www.itc-partners.com / itc@itc-partners.com
Tel. 938 722 896 (Horario telefénico: de lunes a jueves de 9:30-14:00 /16:00-18:00)

Auping nights, Better days

auping

“Dormir no es lo mismo que descansar, pero con Auping se consiguen las dos cosas”
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ENTREVISTA CON SANTIAGO MORENO, DIRECTOR GENERAL DE FUNDACION VODAFONE

“La sociedad tiene que saber que las
telecomunicaciones son una herramienta
eficaz en la supresion de barreras”

Algo tan extendido como el teléfono movil ofrece un sinfin de posibilidades para mejorar

la integracion de las personas con discapacidad y las personas mayores, y esto sélo es

un ejemplo de las multiples posibilidades de las TIC. Con este espiritu actla la Fundacion
Vodafone Espafia, una institucion privada, no lucrativa, de caracter investigador que se cred
en 1995 bajo el protectorado del Ministerio de Educacién. Su misién es realizar y promover
proyectos sociales y de innovacién para la mejora de la calidad de vida de las personas, con
especial atencién a los colectivos vulnerables.

-¢Qué es Mobile For Good y
qué desarrolla la Fundacion
Vodafone en este campo?

Mobile For Good es una linea
de actividad comtin a todas las
fundaciones del Grupo Voda-
fone que tiene como punto de

partida el uso de las nuevas tec-
nologias paramejorar la calidad
de vida de los grupos vulnera-
bles. Bajo este amplio abanico
desarrollamos proyectosy apli-
caciones moviles que facilitan
la integracion social de los di-

PERSPECTIVAS PARA EL 2013

Las perspectivas que se ha marcado Fundacion Vodafone para
el 2013 son muy altas. “Sabemos que ahora mismo nos encon-
trados en un entorno dificil en el que las ayudas sociales son
cada vez mas necesarias”, explica Santiago Moreno, “por eso
queremos trabajar durante este afio con un modelo de sosteni-
bilidad y escalabilidad de los proyectos”. Las iniciativas en las
que se embarquen deben tener una continuidad en el tiempo
y los resultados y beneficios deben ponerse al alcance de otros

colectivos vulnerables.

ferentes colectivos mejorando
su comunicacién, su forma-
cion o facilitando su insercion
laboral.

-¢Es -#ASPACEnet un ejem-
plo de ello? Hablenos de es-
te proyecto

Si. #ASPACEnet es un proyecto
de la Confederacion ASPACEy
laFundacion Vodafone Espaiia,
que tiene el doble objetivo de
acercar las nuevas tecnologias
al colectivo de la paralisis cere-
braly crear nuevos desarrollos
que ayuden a estas personas a
superar las barreras cotidianas
de su discapacidad.

Con esta iniciativa se ha con-
seguido en su primer afo de
funcionamiento que casi 1000
personas con paralisis cerebral

de toda Espafa hayan visto
desaparecer sus barreras fisi-
cas, accediendo al mundo digi-
tal como el resto de ciudadanos
o supliendo sus carencias de
comunicacion con soluciones
tecnologicas.

-¢Qué aplicaciones u otro ti-
po de proyectos han llevado
a cabo para ayudar a disca-
pacitados y mayores?

Entre las numerosas aplicacio-
nes que hemos creado esta, por
ejemplo, TUR4all, desarrollada
junto con PREDIF y que ofre-
ce informacion sobre puntos de
interés turistico accesibles de
toda Espafia como museos, ho-
teles, restaurantes, etc. Por otra
parte, con Cruz Roja Espafiola
y la Fundacién TECSOS esta-

mos trabajando en la iniciativa
Enred@te, que busca mejorar
la comunicacion entre las per-
sonas mayores, permitiéndoles
conectarse por videoconferen-
cia a través de una tablet. Otra
iniciativa en las que tenemos
puestas muchas ilusiones es la
accesibilizacién de biblitecas;
supone abrir, gracias a dispo-

sitivos TIC, el acceso a estos
espacios a todos los ciudada-
nos. Le pongo como ejemplo
que hoy mismo inauguramos
las ubicadas en Barcelona, con
un acto en los espacios de la
“Manuel Arran” ubicada en
Poblenou.

www.fundacionvodafone.es

ENTREVISTA A RICARD GONZALEZ ALMUZARA, DIRECTOR DE INFRAPLAN

“La calidad en la informacidon geoespacial permite
que el ciudadano perciba la decisiones tomadas por
nuestros clientes como responsables e inteligentes”

Fundada en 2001 y con mas de 1.000 proyectos realizados, Infraplan
es una ingenieria especializada en la obtencién y gestion de
informacién Geoespacial, no sdélo de la superficie sino también del
subsuelo. Actua en Espafia, en distintos paises europeos, asi como
Sudameérica y Norte de Africa. El afio pasado abrié una delegacién en
Quito (Ecuador) y cuenta con 25 empleados.

- ¢Qué tipo de servicios
ofrece Infraplan y a quién
van dirigidos?

Servimos soluciones basadas
en tecnologias de la informa-
cién geografica a administra-
ciones publicas, operadoras
de infraestructuras, redes de
servicio, ingenierias y gran-
des constructoras para que su
actuacion en el ambito de la
planificacion y la gestion terri-
torial sea econdmica, social y
ambientalmente rentable.
Actualizando y redimensio-
nando la informacion geoes-
pacial para que las distintas
dindmicas territoriales estén
cuanto antes integradas en los
servicios técnicos de nuestros
clientes, logramos nuestro pro-
posito tltimo: que el ciudadano
percibalas decisiones tomadas

por nuestros clientes como res-
ponsables e inteligentes.

- ¢Puede explicar ejemplos
concretos, para que lo en-
tiendan mejor los lectores?
Si, por ejemplo cartografiamos
y catastramos tridimensional-
mente ciudades para que al
ser gestionadas se puedan po-
ner en valor todos y cada uno
de sus elementos, consiguien-
doracionalizar asi las politicas
de fiscalidad, movilidad, segu-
ridad, energia, medioambiente,
comunicaciones 0 promocion
econdmica. Este caso traslada-
do fuera de la esferaurbananos
lleva a actuar para gestores de
ferrocarriles, parques edlicos o
carreteras donde, por ejemplo,
suministramos las localizacio-
nes donde sus operarios no son

visibles para los conductores y
por lo tanto deben extremar las
medidas de seguridad.

-¢Como varia la demanda
de informacion sobre el te-
rritorio que les hacen?
Lainformacion territorial o ge-
oinformacién siempre ha exis-
tido pero nunca como ahora ha
podido ser masivamente cap-
turada, analizada y proporcio-
nada al usuario final. Esto hace
que la demanda se dirija cada
vez mas al analisis y cruce de
informacién existente, como
estrategia para crear valor a la
sociedad. En cierto modo antes
nos pedian datos e informaciéon
y ahora nos piden consultoria
y herramientas para un apro-
vechamiento mas inteligente
de estos.

-¢Hablaba usted del acce-
so a estos datos del usua-
rio final...?

Por supuesto, numerosas apli-
caciones que muchos consulta-
mos en nuestros ordenadores o
teléfonos moviles han facilita-
do al usuario final familiarizar-
se con esta informacion.

Le pongo otro ejemplo: he-
mos desarrollando publicSolar
una aplicacion para ciudades
que permite a cualquiera de
sus habitantes localizar via
web su casay averiguar sile es
rentable instalar una instala-
cion fotovoltaica en la cubier-

ta. Un producto tan transversal
y directo como este no era po-
sible hace 10 afios y si hoy lo
podemos hacer es gracias a la
tecnologia.

-é{Ustedes también gestio-
nan informacion sobre los
subsuelos?

Ese es otro tema muy intere-
sante. Fijese, que todavia hay
operadores que abren zanjas
en la calle a través del método
de pruebay error. Es decir que
abren en un punto y si no dan
con la canalizacién que buscan
lo hacen unos metros mas alla,

aver qué pasa. Con los medios
actuales nosotros apostamos
para que lo normal sea georefe-
renciar e inventariar para lue-
gorecuperar lainformacion de
base de los distintos Sistemas
de Informacioén corporativos
(luz, agua, gasy alcantarillado)
e informar al operador que va
a actuar. Esta forma de proce-
der se va a imponer porque en
definitiva invierte en el bienes-
tar del ciudadano y en la soste-
nibilidad de la infraestructura
viaria y subterranea, ademas
de prestigiar al gestor por el
ahorro de recursos.

-¢Qué planes de futuro tie-
ne Infraplan?

Nuestra filosofia pasa por se-
guir siendo rigurosos en nues-
tros procesos a la vez que
flexibles en nuestros ambi-
tos de actuacion con el fin de
adaptarnos a los retos que nos
sigan planteando nuestros
clientes. En cierto modo siem-
pre hemos crecido aceptando
encargos complejos. De ahi que
tengamos previsto continuar
invirtiendo un 5% de nuestra
facturacion en I+D y mantener
la participacion en proyectos
piloto cuyo éxito genere nue-
vas demandas y nos permita
seguir haciendo lo que nos gus-
ta: capturar, procesar y anali-
zar datos.

www.infraplan.es
Tel. 93 487 01 82
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ENTREVISTA A VICTOR RIERA, INGENIERO INDUSTRIAL Y DIRECTOR
DE SURVEY BCN PERITACIONES

‘“Ante una situacion critica para
la empresa, los informes deben
ser absolutamente fiables”

Ante un siniestro y, a menudo como paso previo a las acciones legales
pertinentes, la empresa debe contar con un informe técnico completo,
veraz e independiente del suceso. Ese, entre otros servicios, es uno
de los cometidos de Survey BCN, un gabinete pericial y de consultoria
para empresas con una clara vocacion técnica, fundado en 2000 y
que abarca todas las ramas de la industria y la construccion.

-¢Qué servicios ofreceny en
qué areas de actuaciéon?
Fundamentalmente tres. Pe-
ritamos siniestros; valoramos
activos y realizamos tasacio-
nes e inspecciones de riesgo y,
por ultimo, ejecutamos infor-
mes periciales. En cuanto a las
areas de actuacion se centran
en ingenieria, quimica, cons-
truccion, responsabilidad civil
y pérdida de beneficios.

-¢Para qué perfil de cliente
trabajan?

Nuestro cliente es variado.
Cuando colaboramos con asegu-
radoras nos ubicamos en ramos
técnicos y riesgos industriales.
Y en cuanto a empresas habla-
mos de pymes aunque también
colaboramos habitualmente con
grandes multinacionales. Enun
porcentaje muy elevado nues-
tra actuacion se produce una
vez ocurrido el suceso. Nos de-
mandan respuestas fiables ante
una situacion critica.

-Péngame un ejemplo...

Una casuistica habitual se da
cuando un cliente recibe un pe-
dido de un productoy considera
que esta defectuoso y no cum-
ple con lo acordado. Antes de la
crisis, tal vez, el tema se solu-
cionaba ajustando los costes en

pedidos posteriores. Ahora es
habitual que se ejecute una de-
mandalegal y para ello nosotros
debemos demostrar que ese pe-
dido esta defectuoso, lo que su-
pone una gran responsabilidad
para nosotros ya que a menudo
esta en juego la propia viabili-
dad futura de la empresa.

-¢Y cual es el método Sur-
vey BCN?

Un proceso de trabajo muy pro-
fesional y personalizado, hu-
yendo de la “masificacion” del
siniestro. Esto nos lleva a rei-
vindicar la figura del perito,
que a veces esta muy estereo-
tipada. Se trata de adaptarse a
las caracteristicas y condicio-

nantes del siniestro, lo que es
fundamental para un correcto
servicio anuestro cliente y esto
a lo mejor supone que en dos
dias debemos entender proce-
sos de produccion muy compli-
cados. En definitiva, nuestro
objetivo es “cortar un traje a
medida” para cada cliente.

-Ha comentado usted que
trabajan con abogados...
Trabajamos conjuntamente con
los letrados que participan en el
proceso pericial ya que al final
se trata de formar un equipo
avanzando de comun acuerdo
en el enfoque del objetivos. De
esta colaboracion debe salir un
expediente sin fisuras, ni lagu-
nas que podemos defender co-
rrectamente en sede judicial.

-¢Cuales son los planes
de futuro de Survey BCN
Peritaciones?

Nuestro objetivo es continuar
creciendo controladamente sin
que merme la calidad que nos
hallevado a ser referentes cata-
lanes en los despachos de con-
trol técnico independiente. Por
otro lado, esperamos abrir un
delegacion en Madrid duran-
te este aflo.

www.surveybhcn.com

ENTREVISTA ALBERT ARTIGAS, ARQUITECTO Y FUNDADOR DE
ARTIGAS ARQUITECTES

“Una casa de autor debe
transmitir la personalidad de la
gente que vive en ella”

De dos a tres proyectos anuales de casas premium. Ese es el volumen
de trabajo que permite al arquitecto Albert Artigas disefiar y construir
inmuebles Unicos. Casas que, si bien pueden surgir de la idea del
cliente, estan interpretadas, disefiadas y creadas por este arquitecto
de Martorell y su equipo de profesionales. Todo bajo un propio
método, el de crear “casas de autor.”

-¢Qué es lo primero que ha-
ce cuando alguien viene a su
despacho con el proyecto de
una casa?

Conocerle. Preguntarle donde
quiere ubicar su casa, ver qué
necesidades tiene, cudales son
sus rutinas laborales o familia-
res y entender cual es su con-
cepto de casa, si viene con una
idea preconcebida. Se trata de
convertir esa idea en realidad.

-¢Y a partir de ahi?
Desarrollamos nuestro método
propio. El disefioy construccion
de una casa de autor a partir de
tres variables: lugar, el progra-
may la materia. En el lugar de-
bemos tener en cuenta donde
se va a ubicar, puesto que el en-
torno determinara claramente
el disefio. El programa, que es el
uso que le van adar sus residen-
tes, no hay dos usuarios iguales,
por tanto la casa debe transmi-
tir no solo la personalidad de la
gente que va a vivir en ella sino
que también debe adaptarse
a sus rutinas. Y en cuanto a la
materia nos referimos a los ma-
teriales y elementos tinicos que
forman sus espacios.

- &Y como es el proceso?
Duro para ambas partes, no le
voy a engaiiar, porque la inter-
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locucion es constante y porque
nuestro método es de “traje a
medida” y no de prét-a-porter.
Pero los resultados son abso-
lutamente gratificantes ya que
unavez que entregamos el pro-
yecto muchos clientes nos con-
fiesan que hemos cumplido el
suefio de construirles “la casa
de suvida”.

-Sin embargo a veces entre
el disefio y la realidad existe
un problema de ejecucion...
Siempre trabajamos con los
mismos profesionales (albafi-
les, carpinteros, herreros, etc.)
que ya han interiorizado nues-
tro método de trabajo y saben
cual es nuestra filosofia de tra-
bajo basada en el detalle, la na-
turalidad, el rigor, el equilibrio

vy laempatia con el cliente. Ade-
mas el nuestro es un proceso in-
tegral en el que nos encargamos
de todo, “llave en mano.”

-¢Cuales son sus planes de fu-
turo de Artigas Aquitectes?
Nuestra filosofia es artesanal.
No nos movemos por la canti-
dad sino por la calidad de nues-
tros proyectos que pueden ser
casas pero también reformas
de inmuebles u otros proyectos.
Nuestra estrategia pasa por pro-
fundizar en el servicio integral
para ofrecer a nuestros clientes
proyectos “llave en mano”, con
los que dar forma a sus casas.
Espacios tnicos pensados para
enamorarles

www.artigasarquitectes.com

Tecnivalles Salvaescaleras y Elevadores:
Veinte afos de experiencia

Con 20 afios en el
mercado, Tecni-
valles Salvaesca-
leras y Elevadores
es una empresa fa-
miliar con sede en
Terrassa que cuen-
ta, desde principios
de afio, con un nue-
vo local de exposi-
cion en el centro de
la ciudad. La apues-
ta por el nuevo local
responde a la volun-
tad de Tecnivalles de “permitir
a nuestros clientes que conoz-
can de primera mano las so-
luciones de accesibilidad que
ofrecemos e incluso los pue-
dan probar para ver sus ven-
tajas”. Al respecto, afiade el
gerente de la empresa, Juan

Manuel Molero, “ofrecemos
siempre asesoramiento y pre-
supuesto sin compromiso a
nuestros clientes”.

Elevadores a medida

Tecnivallés es fabricante de

elevadores, por lo que se cons-
truyen a medida para adaptar-
se a todas las necesidades de
los clientes, pudiéndose insta-
lar también fuera del edificio
mediante una estructura mo-
dular. Estin homologados por
la normativa europea desde el

afio 2008 y presentan como
una de sus ventajas el no preci-
sar un mantenimiento mensual
COMO un ascensor convencio-
nal, sino cuatrimestral.

Otro valor afiadido de estos
elevadores es que “no requie-
ren cuarto de maquinas y solo

necesitan un foso reducido de
200 mm”, explica Molero. Ade-
mas, funcionan con el mismo
voltaje eléctrico que cualquier
vivienda (monofésico 220v) y
el teléfono de la cabina utiliza
la misma linea de la casa. En
paralelo, afiade la responsable
de Administracién de Tecni-
vallés, Emi Camacho, “si el
cliente lo precisa también nos
encargamos de la obra, pedir
los permisos y ofrecemos los
servicios de un arquitecto”.

Un hogar sin barreras
arquitectonicas

La oferta de accesibilidad de
Tecnivalles incluye sillas sal-
vaescaleras, plataformas sal-
vaescalerasy orugas. Productos
todos ellos que “cumplen con
las normativas de seguridad
y que ofrecen dos afios de ga-
rantia”, explica Cama-
cho. “Instalar las sillas
salvaescaleras en el do-

micilio es rapido y ofrecemos
gratuitamente la instalacion
eléctrica de hasta cinco me-
tros”, afiade.

Por su parte, Juan Manuel
Molero subraya que “conta-
mos con servicio técnico para
todos los productos que tene-
mos en exclusividad y ofrece-
mos financiacion a través de
entidades financieras”.

Comprometidos con la
innovacion tecnoldgica

Tras cumplir este 2013 los 20
afios de historia, Tecnivalles
sigue estando comprometi-
do con la innovacién tecnold-
gica y trabaja para incorporar
nuevos productos a su oferta.
Como ejemplo, la tltima incor-
poracion al catalogo de la firma
son los scooter para personas
de movilidad reducida.

www.tecnivalles.com

www.salvaescalerasyelevadores.es
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El grupo de investigacion LITEM de la UPC es un socio tecnoldgico de referencia para el desarrollo de aplicaciones estructurales

‘La investigacion con

mater

ales

resistentes va desde una guitarra

hasta un huevo de dir

¢Hasta qué punto puede
ser resistente una estruc-
tura fabricada con mate-
riales avanzados? ¢{Qué
futura aplicacion estructu-
ral puede tener un nuevo
material creado a partir
del reciclado de residuos?
A estas y muchas otras
preguntas da respuesta
con su trabajo el Labora-
torio para la Innovacién
Tecnoldgica de Estructu-
ras y Materiales (LITEM).
Un Centro Especifico de
Investigacién de la UPC
desde 2008 y que nacié
como Grupo de Investiga-
cién a finales de 2004 por
la iniciativa de un grupo de
doctores ingenieros exper-
tos en el ambito de la me-
canica del medio continuo,
que dirige el Dr. Lluis Gil.

El LITEM, en el que trabajan 15 pro-
fesionales y esta ubicado en el Campus
de Terrassa (ETSEIAT), es un labo-
ratorio universitario de investigacion
en materialesy estructuras que forma
parte de la UPC y tiene una clarisima
vocacion de servicio a las empresas.
Ello le ha llevado a colaborar habi-
tualmente con empresas de sectores
tan diversos como la construccion,
la aerondutica, la automocion o el in-
dustrial que encuentran en sus tecno-
logias y métodos un socio ideal para
probar sus materiales y estructuras.
Tal como sefiala su director, “somos
un equipo de ingenieros e investiga-
dores altamente especializados en el
asesoramiento en tecnologia, I+D+ y
gestion de la innovacion; con resul-
tados en la frontera de la tecnologia
de materiales y estructuras. Estamos
especializados en la realizacion de
ensayos singularesy, para ello, combi-
namos diferentes tecnologias de ensa-
yo con simulaciones computacionales
que nos permiten dar respuesta a las
necesidades de nuestros clientes.”

Tecnologias para la I+D+i

Enel LITEM disponen de equipos que
permiten la ejecucion de ensayos des-
tructivos, ensayos no destructivos y
el analisis computacional. Los ensa-
yos destructivos consisten en llevar
a rotura los materiales y las estruc-
turas para determinar la razon de su
comportamiento y poder mejorar su
disefio frente a fatiga, deformaciones
excesivas, fractura, etc. Por otro lado,
los ensayos no destructivos permiten
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determinar las propiedades mecanicas
en funcionamiento, sin llegar a la ro-
tura. Para ambas tecnologias, LITEM
dispone de un “laboratorio con una se-
rie de equipos muy competitivos, con
las Gltimas tecnologias que permiten
la realizacion de los diferentes ensa-
yos sobre materiales a nivel macros-
cOpico”, comenta Gil. Finalmente,
el analisis computacional permite la
realizacion de ensayos virtuales y se
convierte en una herramienta funda-
mental de apoyo y validacion.

A la pregunta de cuales son los ti-
pos de materiales que se analizan en
el laboratorio, el Director de LITEM
apunta que “de todo tipo, siempre que
su estudio sea determinar las finali-
dades resistentes: compuestos, alumi-
nios, hormigones, resinas, plasticos,
morteros, textiles, aceros, etc. En es-
pecial, los nuevos materiales cada vez
mas ligeros, mas resistentes, mas re-
ciclables y fabricados con menor gas-
to energético.” Lo mismo sucede con
las estructuras, LITEM trabaja en la
“creacion de nuevas combinaciones
de materiales compuestos y hormigo-

nes, la deteccion de daiio distribuido
en estructuras, el refuerzo de textiles
y resinas, siempre buscando estar en
la frontera del conocimiento”.

Orientacion empresarial
Desde sus inicios el LITEM ha teni-

do una vocacion de colaboracion con
el tejido industrial en la busqueda de
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nuevos servicios, productos y solucio-
nes tecnoldgicas de valor afiadido. El
método de colaboracion con las em-
presas puede ser de tres formas, tal y
como apunta Lluis Gil “puede ser un
servicio puntual, donde ensayamos un
material o una estructura y simple-
mente enviamos un informe. En otro
nivel de implicacion podemos trabajar
con convenios de investigacion don-
de aportamos mayor valory que acos-
tumbran a ser de un afio. Finalmente,
nos encanta participar en consorcios
de mayor tamarfio, con proyectos de in-
vestigacion que tengan una duracion
de dos o tres afios; porque ahi pode-
mos sacar todo nuestro potencial”.

El LITEM es un centro innova-
dor dentro del sistema universitario
ya que ha implementado una meto-
dologia agil de gestion, como las que
se emplean en los desarrollos de soft-
ware, pero aplicada a los proyectos
de investigacion. Por ello, en el 2008,
LITEM consigui6 la certificacién de
Calidad ISO 9001 como reflejo de su
compromiso en la mejora continua y
la orientacion hacia la satisfaccion del
cliente.

Andlisis modal de la tapa armdnica de una guitarra

CASA BATLLO,
TIBIDABO,
BIOMEDICINA O
AVE

Comsa-Emte, Endesa, Atisae, Pi-
gra, Ferrovial, FCC, ASCAMM,
Basf, VSL, Airbus, Paver, BuildAir,
Breinco, Sorea, Flexbrick, NTE-
Sener, Iaso, Railtech, APPLUS,
la UIC o el Institut Catala de Pa-
leontologia... son algunas de las
empresas que han colaborado con
LITEM desde su creacion en 2004.
Los proyectos han sido diversos:
Analisis de colapsos de torres eléc-
tricas y sistemas de diagnosis de
dafio; caracterizacion del com-
portamiento mecanico de estruc-
turas de hormigoén reforzadas con
materiales compuestos de matriz
cementitica y fibras de altas pres-
taciones; realizacion de ensayos y
disefio de componentes ferrovia-
rios para proveedores del AVE; el
estudio del colapso del Péndulo
del Tibidabo; simulacién del com-
portamiento del material de stents
para aneurismas de aorta; estudio
de microtornillos para odontolo-
gia; y valoracion de dafios en Casa
Batllo.

Desmontando falsos mitos

De este modo LITEM se convierte en
el laboratorio de cabecera de aquellas
empresas que constantemente se plan-
tean nuevos retos y paraello el labora-
torio responde con sus compromisos
“somos mas flexibles que muchos la-
boratorios privados, ya que nuestro
core business no se basa en la produc-
cién de ensayos en cadena; por el con-
trario, nos adaptamos completamente
a la dinamica del proyecto. Ademas,
uno de nuestros puntos fuertes es la
correcta gestion de la incertidum-
bre que conlleva cualquier proyecto
de investigacion” apunta Gil. Sin ol-
vidar otras ventajas que aparecen en
la colaboracion entre la universidad y
laempresa como son: la posibilidad de
deducciones fiscales por actividades
de investigacion y la financiacion de
apoyo por parte de organismos guber-
namentales que ayudan a reducir los
riesgos en los proyectos de I+D-+.

Desmonta esto el mito de la poca efi-
ciencia de los institutos de investiga-
cién universitarios espafioles “en los
ultimos afios la investigacion univer-
sitaria tiene unos indices de calidad
comparables a los de los paises eu-
ropeos lideres en investigacion. Por
ello, es sencillo para nosotros colabo-
rar en consorcios europeos y trabajar
con empresas en un ambito interna-
cional”, sentencia Lluis Gil, Director
del LITEM.

Laborator pra Ia Innovacia
Tecnologica d'Estructures | Materials

E= E www.litem.upc.edu

+4 facebook.com/litemupc
twitter.com/CerLitem
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