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EDITORIAL

Miguel de las Morenas

Director General
Kalibo Correduria de Seguros

Volver a Empezar..

Volver a Empezar es el titulo de la primera pelicula espafiola que gané un Oscar
alld por el afio 1982. Fue un momento histérico para el cine espafiol, como
histérico es el momento que nos toca vivir ahora.

No tengo ninguna intencién de hurgar en la herida que nos esta provocando
la pandemia, por todos es sabido el dafio personal, econémico y mental que
nos esta produciendo esta situacion. Prefiero ser optimista y refugiarme en las
expectativas de futuro que nos genera la ain timida campafia de vacunacion.
Tendremos que cambiar algunas prioridades durante al menos el primer se-
mestre de 2021; ir al gimnasio, aprender inglés y adelgazar, pasaran a un se-
gundo plano; vacunacién, medidas higiénicas y poner mucho conocimiento
seran las claves para superar esta situacion.

Sin duda la rapida actuacién de la comunidad médica y cientifica nos ha de-
vuelto la esperanza. Es hora de Volver a Empezar, con mas fuerzas, con mas
ganas que antes, siendo generosos con los demas, intentado no dejar a nadie
en el camino.

A lo largo de la historia hemos demostrado que somos un pueblo solidario;
no hay mas que ver las recientes campafias de donacién de alimentos, asi
como las campafias solidarias que se han ido organizando entorno a los mas
perjudicados, la entrega del personal sanitario, asi como la de otros colectivos
esenciales, ha sido toda una leccion de humanidad.

Estoy seguro que es el comienzo del final de la pesadilla.

Mucha salud y mucho animo para este 2021.

Panoram
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IREFERENTE FIBRA OPTICA

Cablescom celebra sus
“Bodas de oro” preparada
para nuevos retos

Para Cables de Comunicacién Zaragoza,
conocida como Cablescom, iniciar este
2021 significa mucho mas que dejar
atras el tormentoso 2020. La firma ara-
gonesa cumple este afio sus 50 afios de
vida convertida en una referente mun-
dial en el desarrollo de fibra éptica para
todo el mundo. No en vano, en la mayo-
ria de paises de Europa y buena parte
de Sudameérica hay instalada una red de
Internet “made in Aragoén”.

Cablescom se fundé en 1971 para con-
tribuir a la instalaciéon telefénica en
Espafia y Latinoamérica, gracias a una
unién entre Telefénicay General Cable,
hasta que la empresa fue creciendo y
diversificdndose. Fueron los primeros
en instalar fibra éptica en Espafia, en
Zaragoza, con una linea que unia la es-
tacién del Portillo con una central de
Telefénica en Santa Isabel. Tras pasar

por manos britanicas, americanas vy
sudafricanas, el grupo chino Hengton
Group apostoé por ellos para impulsar
sus negocios en Europa, coincidiendo
con la explosién de la fibra 6ptica en
las telecomunicaciones.

Ahora, con la garantia y el poder del
grupo chino, desde Cablescom pre-
sumen de buena salud en medio de
una pandemia global, que, tal y como
detalla su CEO, Verodnica lliescu, han
convertido en una oportunidad. “Nos
ha hecho reflexionar mucho. Estamos
ordenando la casa y priorizando las
actividades y las lineas estrategias que
tenemos que seguir. Es bueno parar y
reflexionar, ver qué teniamos previsto y
qué tenemos que hacer para adaptar-
nos”, explica.

De este modo, desde Cablescom se
marcan un doble reto: mantener la Ii-

Veronica lliescu
CEO de Cablescom

nea de crecimiento que acumulaban
antes de la irrupcién de la pandemia y
apostar por la diversificacién. “El entor-
no en el que nos movemos cambia rdpi-
damente. El objetivo principal es saber
qué vamos a hacer hoy para desarrollar
mafiana y vivir otros 50 afios. El ritmo de
cambios es trepidante”, remarca lliescu.
Una diversificacion que pasa por incre-
mentar sus lineas de negocio para ser
mas competitivos en un mercado que
evoluciona a gran velocidad. “Quere-
mos ser un proveedor tecnoldgico de
soluciones, desarrollar nuevas tecnolo-
gias y ser portadores de proyectos in-
novadores, creados por nuestro grupo,
que se puedan lanzar en Aragén y con
empresas aragonesas”, expone la CEO
de Cablescom, quien también pone de
manifiesto las buenas relaciones del
grupo chino con la Comunidad. —

Panorama.
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IINVESTIGACION SANITARIA

Luz ultravioleta e inteligencia
artificial contra el coronavirus

Desde la irrupcion de la pandemia el
pasado mes de marzo, los expertos no
han dejado de incidir en que la distancia
social, el lavado de manos y el uso de la
mascarilla son fundamentales para evi-
tar contagios. En esa ecuaciéon tampoco
puede faltar la limpieza y desinfeccién
de estancias y superficies, sobre todo
en lugares concurridos.

Ante esta emergencia sanitaria, la com-
pafifa zaragozana Alcora y la argentina
UV Robotics han puesto la tecnologia
mas puntera al servicio de la lucha con-
tra la Covid-19 y se han unido para ofre-
cer UVR-bot, un robot capaz de desin-
fectar un box de UCl en poco mas de 15
minutos a través de la luz ultravioleta,
mezclada con inteligencia artificial, con
una eficacia que roza el 99,96%.

La utilizacion de la luz UV para la desin-
feccién de espacios resulta mas segura
que el uso de productos quimicos con-
vencionales. La aplicacién de estos Ulti-
mos es mas lenta y tediosa y, ademas,
puede suponer riesgos para quienes los
inhalan. A diferencia de ello, UVR-bot
no requiere de plazo de seguridad -que
tras el uso de algunos productos es de
hasta tres horas- ya que, una vez termi-
nada la desinfeccién, la estancia puede
volver a ser utilizada inmediatamente.

“Esta tecnologia permite establecer pau-
tas menos contaminantes con el medio
ambiente, un mejor uso de los recursos
y un beneficio sanitario evidente para el
ser humano al no exponerlo a los ries-
gos derivados del uso de productos qui-
micos”, explica Miguel Sanchez, gerente
de Alcora Salud.

Su tamafio y su usabilidad hacen que
sea un aparato versatil cuyas aplicacio-
nes no se limitan al ambito sanitario.
Ademas, cuenta con 16 tubos de 30W
de luz UV-C germinicida dispuestos en
un angulo de 360 grados para que la luz
llegue hasta cualquier rincén y con una
plataforma omnidireccional que facilita
su movimiento. Esto le permite interve-
nir para desinfectar autobuses, aviones

y otros medios de transporte, salas de
espera, centros de mayores, colegios,
entidades bancarias, hoteles, ascenso-
res o aseos.

En la creacion de este robot también
ha primado la seguridad de las perso-
nas, ya que al manejarse a distancia no
es necesario que nadie se exponga a
ambientes contaminados para desin-
fectarlos. Gracias a la inteligencia arti-
ficial y a sus camaras y sensores, que
funcionan como su cerebro y sus ojos,
UVR-bot mapea la estancia y calcula
el tiempo y la posicién en la que debe
estar en cada momento. Asimismo, Si
durante el proceso detecta la presen-
cia de humanos, interrumpe inmedia-
tamente la desinfeccion. —
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Un ano de fusion con pandemia

y huevos retos

Dos empresas aragonesas de la rama
de la fontaneria industrial, Sumicar y
Propano lbérica, formalizaron su fu-
sion el 1 de enero de 2020, solo unos
meses antes de la expansion del coro-
navirus por Europa y la paralisis de la
economia mundial. Dos organizacio-
nes, que entre ambas suman 85 afnos,
que se han encontrado esta pandemia
nada mas iniciar su camino juntas,
pero que han podido superar las ad-
versidades para continuar su proyecto.
De esta fusién nacié Sumicar Propibsa,
dedicada a la distribucion profesional
de material de fontaneria, calefaccion,
climatizacién, sanitarios, gas y, cada
vez mas, en energias renovables. Tal
y como explica su gerente, Luis Gen-
dre, abogan por “trabajar con marcas
de calidad media y alta, con seguridad,
soporte y garantia detrds, y por basar
el trabajo en las personas, nunca en la
compania”.

Asi, desde Sumicar Propibsa mantie-
nen una filosofia clara, fundamentada
en tres ejes: “personas, servicio y solu-
cién”, diferenciado de “empresa, des-

SUMICAR PROPIBSA

pacho y producto”, junto a una apuesta
por las energias renovables. “Buscamos
un valor afiadido, contribuir de alguna
manera a la mejora de la sostenibilidad
y de las condiciones en las que vivire-
mos en un futuro”, expone Gendre.

Junto a estas premisas, esta compafiia
también quiere dar un “empujén” en
la transformacion digital de un sec-
tor que se sigue considerando “tra-
dicional”, pero busca apoyarse en las
nuevas tecnologias para aumentar
su competitividad. “Todas las labores
comerciales o de direccién se pueden
realizar perfectamente desde un modo
digital. Ademds de la capacidad de las
personas, el futuro pasa por la digitali-
zacion y la adaptacion a las realidades
tecnoldgicas, como trabajar en entor-
nos de nube, tener acceso a catdlogos
accesibles desde cualquier punto o el
control de visitas de forma remota”,
enumera el gerente de Sumicar Pro-
pibsa, que también destaca la aeroter-

miay la fotovoltaica como pilares de su
crecimiento.

Asimismo, uno de los pilares de este
grupo es la distribucién de ozono, de
la mano del lider europeo del fabri-
cante de equipos con este gas. “Tra-
tamos de dar un servicio completo y
garantizar mejores medidas de higie-
ne. Son soluciones mds versdtiles”, va-
lora Gendre, quien destaca su uso en
las instalaciones de granjas y a nivel
industrial.

De este modo, desde Sumicar Pro-
pibsa afrontan con optimismo y ga-
nas el recién comenzado 2021, en el
que prevén contratar mas personal
y expandirse por nuevas rutas y co-
marcas de Aragén, Navarra, La Rioja
y Soria. “Hemos superado este afio tan
anémalo, especial y ademds de fusio-
narnos de una forma muy satisfacto-
ria, y queremos continuar el camino
iniciado en los préximos afios”, ha
concluido Gendre. —

Panorama
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IINTELIGENCIA ARTIFICIAL

Un reconocimiento
a la ciberseguridad aragonesa

DIGITAL
HAND MADE

La compafiia zaragozana Digital Hand
Made ha sido galardonada por la em-
presa Darktrace, lider mundial de in-
teligencia artificial aplicada a ciberse-
guridad, como su Best New Partner
2020. Reconoce asi el trabajo que
llevan realizando como socios duran-
te los dos ultimos afios, ofreciendo
desde hace dos décadas soluciones
inteligentes en informatica, telefonia,
sistemas de control geriatrico y segu-
ridad, entre otras cuestiones.

Para el CEO de esta firma, Sergio Lo-
silla, recibir este premio supone todo
un reconocimiento “al trabajo bien
hecho”. “Nos han galardonado por
el buen trabajo de asesoramiento y
a nivel técnico, y, sobre todo, por ese
punto de vista diferenciador de poner-
se en la piel de la empresa. Somos el
departamento de ciberseguridad de
las empresas, y no solo nos usan como
consultores, sino que trabajamos de la
mano de las empresas”, ha explicado.

SERVICIOS
TECNOLOGICOS

FPARA EMPRES
B &

En concreto, desde Digital Hand Made
ponen a disposicion de sus clientes un
completo servicio para garantizar una
seguridad total a las empresas, desde
una consultoria de riesgos cibernéti-
cos para “ver si la empresa estd capa-
citada para proteger sus datos”, hasta
una auditoria técnica para implantar
las medidas, con la novedad de la
Inteligencia Artificial. “Protege toda
nuestra infraestructura digital, la red,
los servidores, el correo electrénico y
nos dice en todo momento qué esta
ocurriendo con nuestra infraestructu-
ra”, ha remarcado Losilla.

No en vano, la irrupcién de las nue-
vas tecnologias y la digitalizacion en
practicamente todos los ambitos de
la sociedad, obliga a mejorar los me-
canismos de control y seguridad. “An-
tiguamente, un ataque provenia de
un hacker que no paraba de teclear e
intentaba acceder a la informacién o
tirarle los servicios. Hoy en dia, la ma-

yor parte de las ocasiones son mafias
y el hacker genera un software, le da a
un botén y empieza a atacar. Para de-
fenderte contra una mdquina, la tnica
solucién es otra mdquina”, expone el
CEO de Digital Hand Made.

Este reconocimiento no va a frenar a
esta firma aragonesa, que, llena de
ambicion, ha cogido impulso para dar
un gran salto cualitativo en los proéxi-
mos afios. “Aun con la pandemia, es-
tamos creciendo al 35%, y las perspec-
tivas son seguir creciendo en el mismo
volumen, hasta el 45% anual, sobre
cuatro o cinco afos, al menos. Hay mu-
chisima empresa espafiola que no estd
protegida y hay que protegerla”, man-
tiene Losilla. —

SERVICIOS
TECNOLOGICOS

PAPS) EMPRESAS

Sergio Losilla
CEO de Digital Hand Made

Panorama
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MESAS ABIERTAS

en Redaccion Club Camara

Desde el afio 2018, la Camara de Comercio de
Zaragoza lleva a cabo, a través de su Redaccion
Club, la celebracion de distintas mesas abiertas
gue rednen a figuras clave del panorama empre-

Patrocinado por:

sarial zaragozano. En ellas, los expertos de Cama-

ra y socios del Club profundizan en su carrera, su
empresay el sector donde se mueven. Las charlas,

Carlos Arregui

Director de Centro Zaragoza

“F1 mundo de

la automocion
cambia a un ritmo

vertiginoso”

Centro Zaragoza es un instituto de in-
vestigacién sobre vehiculos privado y
sin animo de lucro ubicado a sélo unos
kilémetros de Zaragoza, pero descono-
cido para gran parte de la sociedad. Su
director general, Carlos Arregui, prota-
gonizé una Mesa Abierta patrocinada
por Kalibo en la que explicé a qué se de-
dican, como llegé él hasta alliy cémo se
vislumbra el futuro de la automocién.

Arregui se formé como ingeniero in-
dustrial y trabajé en Seat en el desarro-
llo de vehiculos en materia de protec-
cion de peatones. Le interesé el tema e
hizo un doctorado sobre biomecanica
del impacto, se acercé al mundo aca-
démico y se convirtié en profesor en
varias universidades. Entonces se en-
teré de que Centro Zaragoza buscaba
un director general y, atraido por el
puesto y motivado porque su mujer
es zaragozana, decidié optar al mismo.
Asi es como Carlos Arregui paso6 a diri-
gir Centro Zaragoza hace ya tres afos.
Centro Zaragoza maneja un presu-
puesto importante, entre cinco y seis
millones de euros, que obtiene a través
de la venta de productos, investigacio-

nesy formacion. “Somos un instituto de
investigacién sobre vehiculos privado
sin dnimo de lucro y su consejo de ad-
ministracién lo conforman compaiias
de seguros, por lo que nos exigen que
nos autofinanciemos sin desviarnos del
objetivo, que es hacer investigaciones
de calidad”, explica. Asi, sus tres gran-
des ejes de financiacion son los analisis
de costes de reparacion, de lesiones y
seguridad vial.

I< kalibo

CORREDURIA DE SEGUROS

realizadas en formato de entrevistas, estan patro-
cinadas por KALIBO CORREDURIA DE SEGUROS.
En las siguientes paginas se exponen.

club@amar:

Farvgania

“Tenemos 25 productos diferentes, al-
gunos puramente investigadores con
beneficios a largo plazo, y otros que
ayudan a financiar; investigacién pro-
piamente dicha sobre accidentes y se-
guridad vial; monitorizacién del mun-
do del automdvil, prediccion sobre la
evolucién del sector (coche eléctrico,
coche auténomo); formacién; ingenie-
ria (certificamos talleres, gruas, pie-
zas de recambio)”, destaca. También

Panorama
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ponen productos al servicio de los
aseguradores sobre gestién del cono-
cimiento, certificaciones de elementos
de seguridad vial, etc.

El mundo de la automocién estd en
plena transformacién tecnolégica: co-
ches eléctricos, coches inteligentes...

y Arregui remarca que “la aceleracién
actual en el sector no habia pasado
nunca”. “En gran medida se debe a la
entrada en el mundo de la fabricacién
de sociedades como Google, Uber, Tes-
la. Son competidores con una capaci-
dad de reaccién increible. No sélo van

I< kalib
CORREDURIA DE SEGUROS

a cambiar los coches, sino todo su en-
torno: el mundo del seguro (quién es el
responsable si hay un accidente con un
coche autéonomo), los talleres (deben
estar preparados para vehiculos eléc-
tricos y con nuevas tecnologias), etc.”,
aflade. —

Carmen Nadal

Directora regional en Aragon de
Atresmedia Radio

“Atresmedia ha
sabido diversificar

Su negocio y

adaptarse a los

tiempos”

Con 21 afios de experiencia en el grupo
Atresmedia, Carmen Nadal es toda una
experta en materia econémica-empre-
sarial, pero también en comunicacion
y marketing. La directora regional en
Aragoén de Atresmedia Radio fue la pro-
tagonista de una Mesa Abierta patroci-
nada por Kalibo.

“Yo empecé en el sector asegurador y
aprendi mucho en AEGON, donde empe-
cé allevar la publicidad y el marketing del
grupo. Onda Cero me ofreci6 la direccion
comercial de la regional y fue un reto que
acepté. Luego llegé la prensa gratuita y
me reclamaron para montar Metro. Alli
estuve dos afios y cuando Antena 3 com-
pré Onda Cero se acordaron de mi y me
llamaron”, narra. Una extensa trayecto-
ria en la que la formacién ha tenido un
gran protagonismo: “La formacién que
recibi en AEGON y en Atresmedia no tiene
precio. Me parece un tema imprescindi-
ble para las empresas”.

Nadal explica que Atresmedia ha sabi-
do diversificar su negocio y adaptarse a
los tiempos. La parte de television es la
gue mas se conoce, pero también esta
la radio y otras ramas de la compafiia,
como Atresmedia films, con produccién

propia de peliculas y series o Atresme-
dia eventos. “La television tiene equipo
en Aragén, y la radio tiene mds instala-
ciones, trabajadores, etc.”, explica

La directora regional se declara fan de
la radio, aunque reconoce que la televi-
sion llama mucho la atencién y se mue-
ve en otro nivel. Se muestra orgullosa
de Antena 3, que es lider en informati-
vos, tiene el prime time muy bien po-
sicionado y apuesta firmemente por el

entretenimiento. “Pero hay que tener en
cuenta que Atresmedia es una empresa
que cotiza en bolsa y su objetivo es ganar
dinero, por eso tiene canales y programas
para todos los gustos y tendencias”, man-
tiene.

El crecimiento de los podcasts, la dife-
rencia entre el entorno nacional y local
y el impacto que ha supuesto la pande-
mia fueron otros de los temas tratados
durante la Mesa Abierta. —

Panorama
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Raquel Montanes

Directora de IDE Electric

“lenemos una gran
confianza en nuestro
equipo humano,
somos como un reloj
muy bien engranado”

Raquel Montafiés es una empresaria
forjada desde la cuna. Desde peque-
fiita vivio la creacion, consolidacion e
internacionalizacion de IDE Electric, la
empresa fundada por su padre, y nos
cont6 toda su experiencia y trayectoria
en una Mesa Abierta patrocinada por
Kalibo.

“Mi padre quiso darnos una formacién
internacional y estudié en el Colegio
Alemdn, algo que me influyé positiva-
mente. Hice Administracion y Direccion
de Empresas a caballo entre Espaiia,
Inglaterra y Estados Unidos. Acabé un
viernes, cargué el coche y me vine a Za-
ragoza para empezar a trabajar el lu-
nes en la empresa. Mi padre se iba de
viaje y ya me habia encargado cosas”,
explica Montafiés, que ya estaba al tan-
to del funcionamiento de la empresa
porque su padre le informaba mien-
tras estudiaba, incluso muchas veces
“perdi clase para ir con él para hacer de
intérprete a Alemania”. Asi, Montafés
crecié muy vinculada a la empresa: “no
valoré otras opciones”. La empresaria
califica al mundo de la empresa como
muy sacrificado, “pero muy satisfacto-
rio” y destaca la responsabilidad que
se adquiere al ser empresaria “porque
muchas familias viven de IDE".

En la trayectoria de Montafiés, su pa-
dre ha sido una figura trascendental.
“Para llegar donde estoy hace falta un
padre que invierta mucho tiempo en ti,
en explicar su forma de ver la empresa,
el por qué de sus decisiones, etc. Y yo lo
voy haciendo ahora con mi hija”, valo-

ra. Su padre creé IDE Electric cuando
ella tenia 12 anos, tras ser director de
produccién de una empresa de inyec-
cion de plasticos. La empresa disefia y
fabrica material eléctrico, sobre todo
envolventes y tomas de corriente. Al
principio eran envolventes de plastico,
para domicilios, tiendas, etc. y después
dieron el paso a envolventes metalicas
y tomas de corriente industriales. “Mi
padre viajaba mucho en su anterior
trabajo y vio que Espafia estaba menos
avanzada que el resto de Europa en el
tema eléctrico. Por eso desarrollé pro-
ductos al estilo europeo y arrasaron”,
afirma.

Desde el primer momento, IDE nacié
con vocacion internacional y para ello
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se apoyaron en la Camara de Comer-
cio. De hecho, ese afan por exportar
les llevd a ganar el afio pasado el Pre-
mio Pyme del Afo en Zaragoza y el
Accésit a la Internacionalizacion en la
edicién nacional.

Las instalaciones han ido creciendo en
capacidad a lo largo de los afios y este
afio han vuelto a invertir en ello, y tam-
bién en personal de exportaciéon para
abrir nuevos mercados. “Tenemos una
gran confianza en nosotros mismos, en
nuestro equipo humano. Somos como
un reloj muy bien engranado”, expone.
Porque para Montafiés, “el empresario
no es nadie sin su gente y hay que ha-
cérselo ver al personal para que se sien-
tan parte del proyecto”. —
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MESAS ABIERTAS en redaccion Club Camara

PATROCINADO POR:

Carlos Romero

Gerente Industrias Relax

“Nos centramos
en las personas

y en sus
necesidades”

Carlos Romero ha desarrollado toda su
actividad profesional en Industrias Re-
lax. Comenzd en la empresa en 2001
haciendo practicas mientras cursaba el
Ultimo afio de Ingenieria industrial. Le
fueron haciendo contratos laborales
en distintos departamentos en un pe-
riodo que coincidi6 con el traslado a las
nuevas instalaciones de La Muela. En
2006 le nombraron director industrial,
en 2009 empez6 a desarrollar labores
de gerente y en 2013 se quedé como
responsable del equipo directivo. Nos
hablé sobre su trayectoria y la historia
de Industrias Relax en una Mesa Abier-
ta patrocinada por Kalibo.

Industrias Relax es una empresa cen-
tenaria cuyo germen se remonta a un
taller de reparacion de jergones de
1907. En la siguiente década surgid
Colchones Numancia, que en los afios
50 pasé a llamarse Relax. Llegaron a
tener fabricas en otras ciudades de Es-
pafiay delegaciones comerciales en to-
das las capitales de provincia, pero con
la mejora de las infraestructuras y las
comunicaciones se centraliz6 todo en
Zaragoza. “Aun hoy existen 13 delega-
ciones comerciales y logisticas por toda
Espaiia”, afirma.

Hace unos afios se inici6 también el pro-
ceso de internacionalizacion, con Francia,
Italia y Portugal como principales merca-
dos. También se exporta a Suiza, Alema-
nia, Rusa, India... “El hdndicap es que el
colchén ocupa mucho para transportarlo
y tiene un alto coste logistico por lo que
debe tener un valor afiadido para compe-
tir con las empresas locales”, destaca.

La tecnologia de la fabrica de Relax es
una de las mas avanzadas de Europa, lo

que les permite ser lideres en el merca-
do. “No nos hemos limitado a ninguna
tecnologia ni materiales en el sector. Los
muelles metdlicos han evolucionado: an-
tes eran biconicos y utilizaban alambre
Yy ahora son ensacados y se unen con
tela. También trabajamos espumaciones
técnicas, ldtex y combinaciones de dife-
rentes materiales. La tapiceria exterior
influye mucho en el proceso de compra,
a pesar de que luego no se ve, por eso
también se mima”, explica Romero.

Industrias Relax se basa en la distribu-
cion a través de tiendas fisicas (espe-
cializadas, grandes superficies, mue-
blistas...) y en los ultimos afios también
ha cogido fuerza el sector online, pero
siempre a través de los distribuido-
res. “Queremos ser un compafero de
viaje para nuestros clientes en el que
se puedan confiar”, sefiala. Durante el
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confinamiento el Unico canal de venta
fueron las plataformas online. En ese
tiempo hubo un repunte porque al es-
tar tanto tiempo en casa los usuarios
se vieron motivados a mejorar sus
equipos de descanso. A partir de junio
también subié muchisimo la demanda,
pero ya de nuevo en las tiendas fisicas.
La estrategia a nivel comercial e in-
dustrial se ha adecuado para que sus
productos se identifiquen con cada
tipo de usuario. “Nos hemos centrado
en las personas y en sus necesidades.
Asi, la marca se ha humanizado. He-
mos cambiado el logo, el color y hemos
creado un nuevo catdlogo que recoge
todo este trabajo”, afiade. La pandemia
frené este proyecto, que se habia pre-
sentado en enero, pero “esperamos
que pronto se pueda lanzar de nuevo”,
concluye. —
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EN LOS MEDIOS

Aragon sigue atrayendo grandes proyectos como
referente nacional en logistica

Aragén ha cerrado 2020 consolidando
la tendencia de los ultimos afios de
asentarse como referente nacional de
logistica por su oferta conjunta de ca-
lidad de suelo, formacién e innovacion
en el sector, ademas de mantener sus
conexiones en permanente estado
de mejora, al igual que el desarrollo
intermodal. En un afio caracterizado
por el parén de inversion privada, se
han comercializado cerca de 220.000
metros cuadrados, lo que, sumado a
las operaciones cerradas en los cuatro
afos anteriores, que superaron los
700.000 metros cuadrados, deja las
instalaciones en unos niveles de ocu-
pacién que justifican los estudios que

se estan realizando de cara a futuras
ampliaciones de estas plataformas
publicas.

En la consolidacion como centro de
grandes proyectos por parte de la so-
ciedad publica destaca el despegue de
este afio en Huesca, gracias a la proxi-
ma llegada de Amazon Web Services
(AWS), que ocupard 158.000 metros
cuadrados para la instalacién del ma-
yor de los tres centros de datos que va
a implantar la compafiia en la Comuni-
dad Auténoma. Con esta operacion, y
otra de casi 8.000 metros cuadrados, la
plataforma oscense eleva su ocupacion
a mas de 292.000 metros cuadrados, el
45% de la superficie comercializable.

Por su parte, Plaza en Zaragoza, tras
mas de 15 afios de desarrollo y 350
empresas instaladas, consolida su po-
siciébn como bandera del proyecto APL
con mas de 482 hectareas comerciali-
zadas, que supone el 88,5% de la su-
perficie disponible. En 2020, la falta de
grandes parcelas ha impulsado la ven-
ta de otras de menores dimensiones, a
la espera de futuras ampliaciones. Para
afrontar esta situacion, la sociedad APL
ha empezado a ejecutar las obras de la
primera ampliaciéon de la Plataforma,
que finalizarad en el préximo ejercicio.
Con estos trabajos, Plaza contara con
33 hectareas mas de superficie comer-
cializable.

Becton Dickinson produce desde Fraga 500 millones
de jeringuillas para la vacuna contra la Covid

La planta de Becton Dickinson en Fraga
se ha convertido en referencia mundial
en la lucha contra el coronavirus. Des-
de esta fabrica se produce una de las
jeringuillas que se utilizaran en la admi-
nistracion de la vacuna, y ya tienen com-
prometidos para el final de este 2020 y
2021 mas de 500 millones de unidades
a diversos paises como EEUU, Inglaterra,
Canaday, por supuesto, Espafia, que ha
adquirido 25 millones de jeringuillas.

No en vano, las caracteristicas de esta
jeringuilla “made in Fraga” son idoneas
para la administraciéon de vacunas, ya
que esta diseflada para aprovechar las
dosis al maximo, con aguja soldada a la
jeringa, evitando la pérdida de vacuna en
cada extraccion. Como ha explicado el
director de la planta, Javier Pardifio, “tie-
nes que simplificar el uso de la jeringui-
lla, y en lugar de tener que ensamblarla
con la aguja, viene con la canula unida”.

Asimismo, esta jeringuilla permite
vacunar a mas personas con la mis-
ma cantidad de dosis, gracias a “un
dispositivo que permite empujar el
100% de la vacuna, dandole un uso
mas eficiente cuando se administre”.
De hecho, seguin sus calculos, se logra
vacunar a un 15% mas de poblacién
con la misma cantidad de farmaco,
permitiendo ahorrar unos cien millo-
nes de euros al Gobierno central.

Figueruelas inicia la produccion en exclusiva del
nuevo Crossland tras vender 300.000 unidades

La planta de Opel en Figueruelas ha
iniciado esta semana la produccién en
exclusiva de la nueva generacion del
Crossland X. Se trata de un modelo
“made in Zaragoza” renovado respecto
al anterior, cuya fabricaciéon se puso en
marcha en 2017 y del que se han ven-
dido ya mas de 300.000 unidades. Un
lanzamiento que llega antes de fin de

R

afo, tal y como estaba previsto, “a pesar
de las condiciones en las que estamos
trabajando”, ha asegurado el director de
la factoria, Juan Antonio Mufioz Codina.
“Quiero dar mi mas sincera enhorabue-
na al equipo de lanzamiento y todos los
colaboradores de esta planta, que han
hecho posible esta realidad”, ha sefialado
el maximo responsable de Opel Espafia.
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Un tercio de las
empresas calcula
que su facturacion
global en 2020
caera un 25%

por la Covid

Un tercio de las empresas (34%)
estima que el impacto del Covid-19
en su facturacién de 2020 respecto
a la de 2019 sera de, al menos, un
25%. Asi lo refleja el ultimo baré-
metro realizado por la Camara de
Comercio entre 147 entidades de
la Comunidad. Comparado con el
estudio anterior, que tuvo lugar en
octubre, las pérdidas econémicas
se reducen en cinco puntos y, res-
pecto al de junio, en once puntos.
Asimismo, casi seis de cada diez
empresas aragonesas (58,5%)

prevén que su facturacién se in-
cremente en el cuarto trimestre
respecto del tercero. También res-
pecto del tercer trimestre del afio,

un 51,7% de las empresas encues-
tadas ha observado un incremento
en su facturacion de hasta un 25%.

CEOE prevé que
Aragon cierre 2020
con una caida

del PIB del 10,5%

CEOE Aragén calcula que el Pro-
ducto Interior Bruto (PIB) de la
Comunidad cerrara este 2020 con
una caida del 10,5%, similar a las
previsiones de otros analisis e
inferior al rango previsto para el
conjunto nacional. Un descenso
provocado por la evolucién de la
situaciéon econémica a lo largo de
este afo, fuertemente determina-
da por la crisis sanitaria. De hecho,
tras el confinamiento y la reactiva-
cién parcial iniciales, la actividad
econémica ha ido perdiendo in-
tensidad a lo largo de los tres ulti-
mos meses del afio.

El Producto Interior Bruto (PIB) de Ara-
g6n sufrirad los efectos de la pandemia
durante los préximos afios y no sera
hasta 2022 cuando recupere los niveles
que alcanz6 a principios de 2020. Asi lo
reflejan las perspectivas del ultimo nu-
mero de la revista Economia Aragonesa
de Ibercaja, que calcula una fuerte cai-
da del 10,3% para este 2020, y repuntes
del 6,3% en 2021 y del 5,9% para 2022,
siendo, en todos los casos, unos datos
mas optimistas que la previsién para el
conjunto nacional.

Segun el analisis de coyuntura, la Comu-
nidad se ha visto menos afectada que la
media espafiola en esta crisis por su com-
posicién sectorial, donde la industria y la
agricultura tienen un mayor peso que los
servicios, y por el comportamiento relati-
vo mas favorable de cada sector, basado
en el buen funcionamiento de la indus-

[La economia aragonesa no se
recuperara de la pandemia
hasta 2022, segun Ibercaja

tria, exportaciones y servicios en el tercer
trimestre.

Un escenario optimista basado en la
experiencia durante el tercer trimestre
de este afio, con un crecimiento del PIB
“en cuanto hemos recuperado un poco
la normalidad”, ha expuesto el director
financiero de Ibercaja, Antonio Martinez,
quien destaca que el control de la pan-
demia sera el factor determinante para
la salida de la crisis. No en vano, en el
segundo trimestre, la caida del PIB fue
de las mas pronunciadas de Europa, un
21,5%, pero durante el verano ya reboté
con un crecimiento del 4,9%. “Cuando
este control esté, la recuperacién sera
rapida. Asumimos un despliegue gra-
dual de vacunas efectivas a lo largo de
todo el afio, de manera que, a finales de
2021, estaremos cerca de ese control
efectivo”, ha vaticinado.

El Aeropuerto de Teruel continda dando
pasos como referente nacional e inter-
nacional en logistica aerondutica. Tras
un 2020 en el que esta batiendo todos
sus récords, actualmente tiene en mar-
cha diversas obras para atraer a un ma-
yor nimero de naves. La mas destacada
es la construcciéon de un nuevo hangar
gigante, que, cuando esté listo a comien-
zos de 2022, sera el segundo mas gran-
de del pais, y que permitira acoger a dos

El nuevo hangar gigante del
Aeropuerto de 'Teruel estara listo
a comienzos de 2022

Airbus A380, el mayor avién de pasaje-
ros que existe hoy en dia.

Estos trabajos comenzaron el pasado
mes de agosto y tuvo un presupuesto de
20,5 millones de euros. Sus 16.200 me-
tros cuadrados de superficie triplicaran
las dimensiones del principal hangar ac-
tual, y tendra una altura maxima de 40
metros. Se calcula que la explotacién de
este equipamiento podria generar hasta
200 empleos.
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Los alimentos de Aragon
aumentan su notoriedad
en todo el pais un 23%

Un aumento de la notoriedad del 23%,
mas de 1.200 millones de impactos,
el doble de valoraciones de “sobre-
saliente” y un crecimiento del 13%
en la intenciéon de compra. Son los
principales resultados de la campafia
“Aragén Alimentos Nobles” durante
los dos meses en los que la imagen
de los productos de la Comunidad ha
viajado por todo el pais. En television,
radio, redes sociales y en los propios
supermercados, esta iniciativa ha sido
vista mas de 18 millones de veces al
dia durante dos meses.

Durante los meses de
octubre y noviembre,
el Gobierno de Ara-
gon ha llevado a cabo
la gran campafia de
promocién  “Aragon,
alimentos nobles. Lo
que ves, es”, dotada con un presu-
puesto extraordinario de dos millo-
nes de euros dentro de la Estrategia
Aragonesa de Recuperacion Social y
Econdémica. El Ejecutivo autondémico
se marcé como objetivo para este ul-
timo semestre reforzar el desarrollo

del sector agroalimentario aumentan-
do el reconocimiento de Aragén como
gran territorio productor de alimen-
tos, al menos en un 7%, “y lo hemos
superado con creces, ya que hemos
alcanzado el 23%", ha apuntado la di-
rectora general.

Miguel de las
Morenas, elegido
presidente del
Colegio de
Mediadores de
Seguros de Zaragoza

El director general de Kalibo Corredu-
ria de Seguros, Miguel de las Morenas,
ha sido elegido nuevo presidente del
Colegio de Mediadores de Seguros
de Zaragoza. Esta acompafiado de un
equipo multidisciplinar de profesiona-
les de la mediacion de la capital arago-
nesa con amplia experiencia, empresa-
rios “que conocen la problematica del
sector y que son capaces de aplicar las
medidas que se han marcado como
objetivo para hacer del Colegio de Me-
diadores de Seguros de Zaragoza un
lugar de referencia técnica/formativa
para sus colegiados”, ha afirmado.

En concreto, De las Morenas esta bien
reforzado con Carmelo Alonso como
vicepresidente, Manuel Caldd como
tesorero y Jorge Belsué como secre-
tario. Como vocales, Raquel Mafiero,
Esperanza Santiago, Ana Esmeralda
Jaso, Jesus Calvete, Roman Cendeguiy
Luis Carlos Pérez.

Industria prepara
unos “bonos
turisticos” para
estimular los viajes
y actividades
dentro de Aragon

El vicepresidente y consejero de In-
dustria, Arturo Aliaga, ha anunciado
la puesta en marcha de unos “bonos
turisticos” para estimular los viajes y
actividades de ocio dentro de la pro-
pia Comunidad. La medida, que entra-
ré en vigor cuando comience a andar
el proximo Presupuesto autonémico,
costeara asi una parte del precio de los
productos turisticos para incentivar su
consumo.

Sin cifras concretas sobre cuanto dine-
ro podria dedicarse a esta partida, Alia-
ga si ha explicado que la DGA coordi-
nara estas ayudas con las diputaciones
provinciales y algunos ayuntamientos
de los municipios con mas actividad
turistica. Entidades con las que el con-
sejero ha defendido que las conversa-
ciones estan “adelantadas” para arran-
car las bonificaciones después de la
previsible aprobacién del Presupuesto
el préximo 30 de diciembre.

Cerca de un millar
de empresas
reciben el sello RSA
2021

Un total de 922 empresas y organiza-
ciones aragonesas han recibido el se-
llo RSA 2021 por su compromiso con
la responsabilidad social y las buenas
practicas empresariales. Es el galardén
que el Gobierno de Aragdn concede,
en colaboracion con los agentes socia-
les, para reconocer las buenas practi-
cas de las instituciones en el marco de
los Objetivos de Desarrollo Sostenible
(ODS). En concreto, 542 son pymes,
223 entidades, 75 grandes empresas y
empresas publicas y 82 auténomos. De
los 922 sellos, 131 sellos son RSA+, que
reconocen la labor de las organizacio-
nes que dan un paso adelante en cua-
tro aspectos: la conciliacion de la vida
laboral, personal y familiar; la igualdad
entre todas las personas primando las
mismas oportunidades; la implicacién
con el voluntariado corporativo, la cola-
boracién estable con ONG; y la promo-
cion de la cultura en Aragén. Este afio,
a estos cuatro aspectos se ha sumado
un quinto: el compromiso de la organi-
zacion con los ODS y la agenda 2030.
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SEGUIMOS APRENDIENDO

WEBINAR DE LA UNIVERSIDAD DE ZARAGOZA-OTRI Y KALIBO

Alternativas a la
financiacion bancaria
para pymes

La expansion del coronavirus y la pa-
ralizacién econémica de determinados
sectores ha provocado una crisis de li-
quidez para muchas empresas que tra-
tan de resistir a bajar la persiana. Asi, en
esta busqueda de recursos econémicos,
surgen en el horizonte alternativas a la
financiacién bancaria, ya extendidas en
otros paises europeos, y que en Espafia
se impulsan a un ritmo mas lento.

La principal caracteristica de estos
recursos es que no consumen finan-
ciacion bancaria y, por tanto, no apa-
recen en la CIRBE, una base de datos
que recoge la informacién de los prés-
tamos, créditos (riesgo directo), avales
y garantias (riesgo indirecto) que cada
entidad de crédito mantiene con sus
clientes. “Se trata de mejorar la tesore-
ria de las empresas sin recurrir al canal
bancario”, ha destacado el especialis-
ta en Caucién, Crédito y Financiacién
para Empresas de Kalibo, José Luis Pé-
rez, protagonista de un Webinar de la
Universidad de Zaragoza, organizada
por la OTRI (Oficina de Transferencia
de Resultados de Investigacion) con las
empresas creadas al amparo de esta
institucion universitaria, Spin-off, Start-
up, a través de su incubadora CEMI-
NEM, en el Campus Rio Ebro.

Estos servicios, ofrecidos por Kalibo
Correduria de Seguros, contemplan,
por un lado, la puesta a disposicion de
financiacién de circulante, como, por
ejemplo, anticipando el cobro de las fac-
turas de los clientes, con descuentos de
pagarés o autorizando una linea de con-
firming a proveedores. “Mediante el con-
firming, nuestro proveedor recibiria una
carta de la entidad financiera, bancaria o
no bancaria, en la que se le indicaria que,

aunque determinada factura estd previs-
ta que se la paguemos, por ejemplo, el 10
de marzo, podria anticipar ya el cobro de
la misma aun estando en diciembre, des-
preocupdndose nuestro proveedor de si
ese 10 de marzo podemos o no podemos
pagar. De esta forma, podemos negociar
que un proveedor nos acepte un mayor
plazo de pago, porque él puede anticipar
el cobro desde ya, y sin ningtn riesgo de
impago”, ha explicado José Luis Pérez.

Por otra parte, desde Kalibo también
contemplan la posibilidad, en lugar de
emitir avales bancarios, de poder emitir
avales de caucién a través de compafiias
de seguros de primer nivel, una opcién
que, al llevarla a cabo también al mar-
gen del sistema bancario, no sobrecar-
ga la citada CIRBE. “El banco, ademds de
sus comisiones, puede llegar a exigir el
bloqueo de cierto importe (pignoracion)
para conceder cualquier aval. Y aunque
légicamente en las compaiiias de segu-
ros también hay analistas de riesgos que
deben estudiar la operacién, existe mds

flexibilidad que en el mundo de la banca”,
ha expuesto Pérez, quien ha recordado
que la Administraciéon Publica tiene la
obligacién legal de aceptar estos avales
emitidos por compafiias de seguros, al
igual que los bancarios.

Tambien sin consumir financiacién
bancaria, desde Kalibo ponen a dispo-
sicién de las empresas la posibilidad de
fraccionar o aplazar el pago de impues-
tos y/o de seguros sociales.

Otra opcién que consideran funda-
mental para las empresas en esta co-
yuntura es el seguro de crédito, que
protege a las empresas del riesgo de
impago por quiebra o morosidad.
“Aseguramos las ventas de clientes con
varias compafiias de seguros, las cuales
han aumentado en flexibilidad respecto
a hace afios. Ahora es posible dejar sin
asegurar las ventas a un cliente muy sol-
vente, porque crees que nunca va a dejar
de pagarte”, ha valorado el especialista
en Caucién, Crédito y Financiacion para
Empresas de Kalibo en la Webinar. —
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LA VISION DEL DIRECTIVO
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Director del Grupo Hierros Alfonso

“Asumimos la innovacion y
el cambio como algo cultural
y nuestro

29

Bilbaino de nacimiento y
zaragozano de “pleno derecho”,
Fernando Moraga es un ingeniero
industrial apasionado de su
profesion y de la metalurgia.
Formado en la Universidad de
Zaragoza, sus primeros pasos
fueron en Volkswagen, en
Barcelona, durante doce afios,
hasta que aterrizé en Grupo
Hierros Alfonso de la mano

de Félix Longas. Su esfuerzo

para conformar un gran grupo
empresarial le hizo merecedor del
premio ADEA al Directivo del afio
en 2017. Un flechazo al mundo
del metal que lo combina con su
amor al tenis y a la fotografia.
Convencido del aprendizaje
permanente a lo largo de la vida,
defiende la creatividad y el didlogo
para enfrentarse a los desafios
del dia a dia empresarial.
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LA VISION DEL DIRECTIVO

|;:Cuél es el estado de salud en el
que se encuentra Grupo Hierros Al-
fonso?
| La verdad es que no esta afectando
de forma grave. En septiembre lleva-
bamos una bajada de ventas del 6%, lo
cual, dada la situacion, es un absoluto
éxito. El sector industrial no se ha visto
parado por la pandemia. En su punto
algido todos tuvimos que parar, pero la
actividad industrial ha seguido en mar-
cha, y estamos satisfechos con el resul-
tado, que es una bajada casi minima.
Donde mas lo hemos notado es en la
automocion, pero ya han recuperado
el ritmo, y la construccion, que practi-
camente no par6 y pronto reanudé el
trabajo.

1:Qué cambios ha realizado Grupo
Hierros Alfonso para seguir funcio-
nando en estas circunstancias?
| El cambio mas trascendental ha sido
la adopcion de las medidas sanitarias
y del teletrabajo. Es un sector bastan-
te tradicional, donde casi no se llevaba
a cabo esta forma de trabajar, y ahora
tenemos bastantes personas que pue-

44

En esos momentos

de desasosiego y criticos,
las empresas se deben

reinventar de una forma
mas rapida.

den teletrabajar. Hemos tenido que
evolucionar nuestras comunicaciones
y sistemas informaticos para dar ser-
vicio. Ha sido un cambio cultural que
hemos tenido que adoptar rapidamen-
te. Es cierto que hay que tocar metal y
procesarlo, y ahi no se puede teletra-
bajar, pero en Direccién, Administra-
cion o Comercial si hemos sufrido esa
transformacion al teletrabajo.

| ¢{Ha afectado el parén de la econo-
mia a vuestra actividad?

| Muy puntualmente, en el momento
algido, cuando afecté a toda Espafia.
Antes del problema sanitario, no es-
tabamos en situacion de crisis a nivel
nacional. Ahora se esta alargando en el
tiempo en sectores diferentes, pero a
Grupo Hierros Alfonso practicamente
no ha afectado. Estamos teniendo una
actividad bastante fuerte.

I Para usted, ;es un mayor reto per-
sonal dirigir una empresa familiar
de estas caracteristicas?

| Es un reto precioso trabajar en una

empresa familiar como Grupo Hierros

Alfonso, donde la familia esta presente
desde el primer momento, cuando yo
entré hace 14 afios, con Dorfia Dolores
Lopez como presidenta del grupo, y
actualmente con la tercera generacion
participando en el dia a dia del grupo.
Es un reto apasionante y bonito, pero
siempre tienes que contar con que la
familia propietaria esté involucrada y
tenga deseos de sacar adelante la em-
presa, como es el caso de Grupo Hie-
rros Alfonso.

| :C6mo ha evolucionado el grupo en
los dltimos afos?

| Cuando yo me incorporé, el grupo de
empresas estaba dirigido por diferen-
tes directivos y actuaba como empre-
sas independientes. Hace ocho afios
formamos el Grupo Hierros Alfonso,
donde tenemos una direccién comun,
servicios comunes, y estamos consoli-
dados como grupo empresarial. Entre
todo el grupo somos mas de 170 per-
sonas, facturamos mas de 35 millones
de euros y somos el décimo grupo dis-
tribuidor de productos siderurgicos a
nivel nacional.
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| :Cémo fue su llegada a la empresa?
I Yo soy ingeniero industrial y traba-
jaba en la automocién en Barcelona,
cuando apareci6 una oportunidad
para incorporarme al proyecto con el
anterior gerente, Félix Longas. Cuando
decidié abandonar el proyecto, se me
dio la oportunidad de ser el director
general del grupo y se conformé todo
el grupo industrial.

lY ha tenido que hacer frente a una
profunda transformaciéon con la
conversion del grupo
I Yo creo que estos Ultimos afios son los
que mas se ha transformado el grupo.
Hierros Alfonso tiene 54 afios de exis-
tencia, y estos uUltimos ha sido cuando
mas se ha transformado para su forma-
cion, consolidacion de cuentas, buscar
sinergias para todos juntos...

ITodo ello con una situacién eco-
némica que no era propicia para
afrontar esa transformacion

INos ha tocado vivir unos tiempos

complicados. En 2009 sufrimos la gran
crisis del ladrillo, y las ventas se nos vi-
nieron abajo un 66%, pero en esos mo-
mentos de desasosiego y criticos, las
empresas se deben reinventar de una
forma mas rapida. Se tom6 la decisién
de formar este grupo y buscar siner-
gias. Estdbamos muy descentralizados
y teniamos muchas redundancias. Las
empresas siempre han tenido una posi-
cion sélida, conservadora en su gestién,
lo que nos ayudd mucho, y pasamos esa
crisis en plena transformacion, llegando
ahora en una situacion muy buena.

l:Cé6mo se combina la tradicion de
una empresa familiar con arraigo
y la innovacién necesaria para las
empresas?
| Tanto la Direccién como la propiedad
creemos fervientemente en el cambio,
en la mejora. La innovacion la toma-
mos como algo prioritario. Estamos
constantemente mejorando cosas para
avanzar. La sociedad esta cambiando
tan rdpidamente que las empresas no

Nos ha dado

seguridad en el
desarrollo del grupo.
No descartamos seguir
creciendo en otras
provincias para hacer
el grupo mas grande.

pueden permanecer estaticas. Asumi-
mos la innovacién y el cambio como
algo cultural y algo nuestro. Estan
pensando personas mas jovenes en
la empresa, y la tercera generacion de
la familia con ganas de mejorar cosas.
Entendemos que estar estaticos no
tendra cabida en este mundo.
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1:Qué aporta cada una de las em-
presas? Trabajan para el sector in-
dustrial y cuentan con una ferrete-
ria para el cliente final
I Una de las estrategias que tenemos
es la diversificacion. En 2009 nos di-
mos cuenta que teniamos que apostar
por lineas de negocio compatibles con
el sector, pero que nos dieran ingresos
paralelos. Apostamos por el suministro
industrial y cerramientos para naves
con panel sandwich. Nos permite en-
cajar los vaivenes de la demanda con
mayor flexibilidad, al tener otros ingre-
sos en sectores diferentes, y capacidad
de crecimiento. Nos ha dado seguridad
en el desarrollo del grupo.

IEl Pilot en 2017, Premio a Pujan-
za Empresarial en 2018 y en 2019
reconocida como mejor empresa
del metal para trabajar en Espaiia,
¢cudl ha sido la formula?

| Esa inquietud que tenemos para cam-
biar cosas y mejorarlas. Constantemen-
te nos estamos mirando hacia dentro.
Presentarse a distintos premios era una
oportunidad de autoandlisis, hacer una
auditoria interna y demostrar al mundo
cémo trabajamos. Hubo casi una lluvia
de premios que nos hicieron ver que no
estabamos equivocados. Nos hace se-
guir con esa idea de gestion del cambio,
optimizacién de procesos, y comunica-
cion interna hacia nuestros compafie-
ros y empleados para hacerlos partici-
pes de esta estrategia.

IHacia dénde ha avanzado es a la
apertura del nuevo almacén en
Huesca

En Huesca hemos hecho una de las in-
versiones mas importantes del Grupo
Hierros Alfonso con la apertura de las
instalaciones en PLHUS, donde desa-
rrollamos nuestro Centro de Excelen-
cia en la fabricacién de ferralla. Las
anteriores se nos habian quedado pe-
quefasy la demanda era alta. Estamos
en camino de duplicar la produccién
de ferralla, hemos hecho inversion en
maquinaria de primer nivel y hemos
optimizado la produccion.

lY han salido de Aragén para abrir
en Soria

| Es otro eje de nuestra estrategia, ha-

cernos fuertes en territorio. En Aragén

tenemos una cuota de mercado de
mas del 50%. Crecer es muy dificil, por
lo que hay que buscar nuevos territo-
rios, y tomamos la decisién de abrir en
Soria. Llevamos nuestro segundo afio,
y vamos a superar los dos millones de
euros. No descartamos seguir crecien-
do en otras provincias para hacer el
grupo mas grande. El objetivo es crecer
y hacer un grupo referencia en Espafia.

IPorque, en su caso, crecer supone
acercarse al mercado por las difi-
cultades para transportar el metal

lEl hierro es un producto que viaja
mal. No podemos aportarle demasiado
valor afiadido, tiene margenes bajos y
los portes enseguida te pueden hacer
perder competitividad. Necesitamos
abrirnos hacia nuevas zonas. En Soria
podemos apoyarla con los medios del
grupo desde Ejea o Zaragoza. Estamos
pensando en nuevas zonas para poder
crecer en facturacion.

|El afio pasado presentaron un Plan
Estratégico a 3 afios, cha cambiado
la pandemia sus planes?
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| |
|
|
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| Estamos luchando para que la pande-
mia no cambie nuestros planes. Es cier-
to que en 2020 no hemos sido capaces
de cumplimentar lo que teniamos pen-
sado. Ha sido imposible. Ha primado la
urgencia y poner en marcha el teletra-
bajo, y algunos aspectos han quedado
en el tintero, pero yo no he ampliado el
plazo. Mantenemos el Plan Estratégico
a tres afios con la intencion de recu-
perar en los dos afios que quedan los
proyectos que han quedado retrasa-
dos. Es un esfuerzo que hemos pedido
al grupo y espero que seamos capaces
de conseguirlo.

| ;Hacia dénde avanza el sector del
metal?

| Estd empefiado en ampliar la oferta

de servicios que se le pueden aplicar

al acero. El comercio minorista, donde
los talleres desarrollaban el trabajo,

estd dando un giro hacia talleres inter-
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Tanto la
Direccion como la
propiedad creemos
fervientemente en el
cambio, en la mejora.
LLa innovacion la
tomamos como algo
prioritario.

medios que preprocesen el material.
Es un sector poco atomizado, porque
tiene unas barreras de entradas en in-
version y stock, con lo que apostamos

por aportar valor al material. Grupo
Hierros Alfonso tiene una amplia gama
de servicios, desde el granallado del
material, el pintado, el mecanizado, el
taladrado o el corte, que hacen mas
competitivos a nuestros clientes, ha-
ciendo que ellos no tengan que invertir
en maquinaria, sino que nosotros pre-
procesamos el material.

| :Cree que la economia volvera rapi-
damente al punto en el que se en-
contraba en febrero?
| Esta crisis estd golpeando de forma
muy injusta a determinados sectores.
Los valores globales econémicos del PIB
vamos a tardar en recuperarlos, pero
hay sectores que estan recuperando
bien, incluso este afio. Vamos a tener
dos o tres afos de puente hasta que to-
dos estemos bien, donde unos pagaran
un precio alto, pero otros no tienen que
tardar tanto. Soy optimista. —
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SEGURIDAD CIUDADANA

EQUIPO DE INVESTIGACION
TECNOLOGICA
DE LA GUARDIA CIVIL

El EDITE: a la caza

de los nuevos ciber
delincuentes

Las nuevas tecnologias se han conver-
tido en una extensién de nosotros mis-
mos. Cada dia se usa mas el moévil, ta-
bleta u ordenador para hacerlacompra,
recordarnos un cumpleafios, hacer una
llamada con un familiar lejano o incluso
reservar la habitacion en un hotel. Pero
no todo este avance ha sido positivo.
Los delincuentes han aprovechado esa
confianza en lo digital para realizar esta-
fas, robar e incluso traficar con nuestra
informacién. Por eso, la Guardia Civil
cred en el 2010 el Equipo de Investiga-
cion Tecnoldgica (EDITE) para dar caza a
estos nuevos ciber delincuentes.

El EDITE tiene conocimiento de todos
los hechos delictivos relativos a de-
lincuencia tecnolégica ocurridos en
la demarcacién de la Guardia Civil en
la provincia de Zaragoza. Los agentes
han observado que en el afio 2020 han
aumentado significativamente los ca-
sos de ciber delincuencia respecto al
afio anterior, pudiendo ser el motivo el
aumento del uso de las tecnologias du-
rante los confinamientos y cierres de
comercios causados por la pandemia
sanitaria de la Covid-19.

El mayor nimero de denuncias pre-
sentadas casi todos los afios corres-
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ponden a denuncias por estafa por un
uso fraudulento de tarjetas de crédito,
que normalmente se tratan de cargos
realizados a la tarjeta de crédito sin el
consentimiento de su titular, realizan-
dose compras en comercios online en
lugares de todo el mundo. Los datos
de tarjetas de crédito robadas en webs
con poca seguridad o con deficiencias
en su custodia son vendidos en la Deep
Web (Web Profunda).

El equipo también investiga otra serie
de delitos informaticos como el phis-
hing, que consisten en la estafa come-
tida a través de medios telematicos
mediante la cual el delincuente inten-
ta conseguir informacién confidencial
(contrasefas, datos bancarios, etc.) de
forma fraudulenta. Suplanta la iden-
tidad de una persona o empresa de
confianza para que el receptor de una
comunicacién electrénica crea en su

veracidad y facilite los datos privados
que le interesan al estafador mediante
el uso de métodos de ingenieria social.
También persiguen los delitos contra
el honor, la intimidad o la propia ima-
gen. Delito contra las personas (extor-
siones, suplantaciones de identidad en
redes sociales) o blanqueo de capitales
y falsedad documental.

También apoya a otros grupos dentro
de la Unidad Organica de Policia Judi-
cial, en aspectos como investigaciones
de pornografia infantil o venta de sus-
tancias prohibidas a través de Inter-
net. Asi mismo realiza apoyos a otras
Unidades del Cuerpo en relacién a in-
tervencion de equipos informaticos y
electronicos.

Los agentes de la Guardia Civil reco-
miendan que las administraciones, al
igual que los ciudadanos, “deben sensi-
bilizarse hacia la seguridad informdtica, y

entender que la tecnologia estd en nues-
tras vidas para todo tipo de relaciones:
personales, comerciales, laborales o ins-
titucionales, por lo que es necesario que
se invierta en este tipo de seguridad, ade-
mds de en ensefianza y especializacién,
también en material necesario para su
persecucion, aumentando recursos técni-
cos y humanos”.

El EDITE de Zaragoza avisa que “el fal-
so anonimato de su uso ha hecho que los
delincuentes se adapten a este nuevo hd-
bitat que es Internet y se han ido creando
hechos delictivos”. El hecho de poseer
un pequefio ordenador en el bolsillo
con gran cantidad de informacién per-
sonal, como es un Smartphone, “nos
hace ser objetivo de los ciberdelincuen-
tes, ya que, aunque pensemos que no
somos importantes para ellos, nuestra
informacion si lo es y esa informacion
vale dinero”. —
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:Qué recomienda la

Guardia Civil para una
navegacion segura?

Recomendaciones hacia las empresas: normalmente
los ataques dirigidos a las empresas se inician hacia la
busqueda de vulnerabilidades en las mismas o bajas
medidas de seguridad. La inversién por las empresas en
prevencion puede resultar mas efectiva que la propia in-
vestigacién, esa inversion tiene que venir acompafiada
de recursos técnicos y humanos

MEDIDAS DE SEGURIDAD INFORMATICA
EN LAS EMPRESAS

Actualizacién de los sistemas (Sistema Operativo, nave-
gador, plugins), filtros antispam, antivirus, antimalware,
etc... Seguridad en las comunicaciones

FORMACION A DIRECTIVOS
Y RESPONSABLES

Concienciacién de los empleados para reconocer los en-
gafios y asi poder evitarlos. Sospechar con las prisas en
las comunicaciones por correo electrénico. Fijarse en la
redaccién de mensajes. Precaucién con las anotaciones
de contrasefias de acceso.

ATENCION EN OPERACIONES
DE NATURALEZA ECONOMICA (PAGOS)

Implantacién en las empresas de la doble firma para las
transacciones financieras.

PROCEDIMIENTOS SEGUROS
PARA LOS PAGOS

Doble verificacién de los pagos. Verificaciéon envio email
0 cambio cuenta.

14 recomendaciones

para los ciudadanos

12.

13.

14.

Concienciacién de tomar medidas de seguri-
dad informatica.

En Redes Sociales, controlar la privacidad
igual que al navegar por Internet.

Crear listas de amigos en redes sociales.

Configurar el perfil en redes sociales. Que
ven de mi. Configuracién de Privacidad.

Respecto a los correos electrdnicos, no res-
ponder a correos donde se nos solicite infor-
macion personal, contrasefias de acceso, pin
de seguridad, etc. Ninguna entidad bancaria
va a solicitar estos datos.

No hacer clic en enlaces de correos electréni-
cos que puedan ser sospechosos o anuncios en
redes sociales.

Creacion de contraseiias seguras y cambiar-
las de vez en cuando. No utilizar la misma
contrasefia para email y acceso a redes so-
ciales. La contraseina debe poseer un minimo
de ocho caracteres y que contenga letras, nu-
meros y signos. No difusién de las contrase-
fias y tener precaucion con su difusién.

En las compras en la Web, mantener relacio-
nes comerciales con empresas conocidasy de
confianza.

Proteger el equipo informatico/teléfono.
Antivirus, actualizaciones del sistema, soft-
ware, uso de firewall.

Supervisar las transacciones comerciales. Uti-
lizacién de un Unico dispositivo para el uso de
la banca online.

En las transacciones comerciales, utilizar
para el pago una tarjeta de crédito. Evitar
tarjetas prepago no vinculadas a entidades
financieras.

Cambio de contraseiia por defecto del ruter
de nuestro domicilio y de acceso a la red Wifi.

Evitar el uso de redes Wifi publicas o poco con-
fiables.

Navegacion responsable y prudencia del
usuario.
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PREGUNTAS Y RESPULESTAS

¢En qué consiste la clausula
rebus sic stantibus?

Mucho se ha hablado y escrito sobre
esta cldusula desde que se decretara el
primer estado de alarma, pero, ¢sabe-
mos en qué consiste?

Esta clausula permite modificar las
cldusulas de los contratos cuando
ocurre una alteracion excepcional y
sobrevenida de las circunstancias. Un
reciente auto de un tribunal madrilefio
la ha puesto definitivamente sobre la
mesa aplicandola en una pieza de me-
didas cautelares y acordando eximir al
arrendatario del pago de la renta. Se
trata de una decision provisional y que
solo es de aplicacion al caso concreto,
pero la resolucién judicial es pionera 'y
esta bien fundamentada por lo que sin
duda, va a ser un referente en el tema.
El auto considera que se justifica la me-
dida cautelar porque sin ella el arren-
datario se puede ver obligado a decla-
rar concurso y cerrar el negocio al no
poder pagar el arrendamiento.

Para que sea de aplicacién la clausula
rebus sic stantibus han de cumplirse
los requisitos que ha establecido la ju-
risprudencia:

1) El caracter sobrevenido, extraor-
dinario e imprevisible de la situa-
cién. El auto que comentamos dice
que, dada la situacion actual, resulta
notorio que se cumpla este requisito y
por tanto, no ha de ser probado.

2) Se tiene que probar la despropor-
cién en las prestaciones causada por
esta alteracién. Para ello, en el caso
concreto, el Juez tiene en cuenta que
estos locales estuvieron obligatoria-
mente cerrados desde la declaracién
del estado de alarma hasta junio, mo-
mento en los que pudieron abrir con
notables restricciones de aforo y acti-
vidad, y volvieron a cerrarse a conse-
cuencia de los sucesivos rebrotes.

Por lo tanto, y a modo de conclusion,
se puede decir que si bien la pandemia
es un acontecimiento sobrevenido, ex-
traordinario e imprevisible, no existe
libertad absoluta para modificar las
condiciones del contrato sino que es
necesario probar que existe un des-
equilibrio y que la situacion sanitaria
excepcional que estamos viviendo es
la causa concreta del mismo, lo que
habra que valorar para determinar el
reajuste.

David Giménez Belio
Abogado Area de Derecho
empresarial. llex Abogados
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ITECNOLOGIA

Alejandro Casanovas

Co-fundador y CEO de APSER

Amazon Web Services, la plataforma
de servicios de computacion en la nube
del gigante norteamericano, premia
cada afio a sus mejores socios por todo
el mundo, a aquellos que experimen-
tan una mayor evolucién en el tltimo
ano. En este 2020 tan tormentoso para
todo el planeta, una compafia zara-
gozana, APSER, ha logrado hacerse un
hueco en esta prestigiosa élite interna-
cional, logrando el premio APN Rising
Star Partner of the Year para Iberia.

Un reconocimiento que culmina tres
afos de trabajo de la mano de Amazon,
en |os que se han convertido en una de
las empresas mas pequefias de Euro-
pa en alcanzar este nivel de especiali-
zacién y conocimiento. Segun explica

el co-fundador y CEO de APSER, Alejan-
dro Casanovas, este galarddon pone en
valor “aquella empresa que irrumpe en
el ecosistema, “alguien nuevo en la ciu-
dad”, y que ya se ha consolidado y pro-
yecta muy buenas perspectivas de cre-
cimiento”. “Te metes en una dindmica
de gran exigencia técnica y comercial,
tienes que estar formdndote constante-
mente, mover un cierto nivel de negocio
para cumplir con los requisitos, tanto
en sector publico como con la empresa
privada. En 2018 ya empezamos a cola-
borar, y ahora en 2020 han llegado los
reconocimientos”, desarrolla.

Igualmente, el crecimiento del nUmero
de clientes migrados a la nube y la agi-
lidad mostrada por la compafiia ante

DEL CENTRO
DE ZARAGOZA
AL CORAZON
DE AMAZON

la demanda creciente de proyectos
cloud son las principales claves que ha
valorado la multinacional para otorgar
este galardén. “En escasamente un afio
se consiguieron 30 clientes nuevos, 30
migraciones a la nube. De esas 30, hubo
8 acometidas por importantes startups.
Se nos reconoce la especializaciéon en
medianas empresas y startups y en
nuestra capacidad de generacién de
oportunidades”, valora el fundador de
APSER, que a principios de 2020 tam-
bién lograron alcanzar el nivel de part-
ner “Advanced” de AWS, ademas de
conseguir nuevos certificados oficiales
de especializacién.

Pero el trabajo de APSER comenzd
mucho antes, cuando Internet estaba
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dando los primeros pasos en nuestras
vidas. “En 2004 no se denominaba cloud
computing, sino hosting. Nos diferen-
cidbamos porque antes casi todo era
hosting de pdginas web, y nosotros lo
haciamos con aplicaciones de negocio.
Era un hosting a base de infraestructu-
ra y servidores propios”, recuerda Casa-
novas.

Sin embargo, la irrupcién de gigantes
como Amazon, Microsoft o Google ha-
cia imposible que esta joven compaifiia
zaragozana pudiera competir en este
mercado, por lo que decidieron cam-
biar su modelo de negocio. “Para una
empresa de nuestra dimensién, compe-
tir en precio resultaba muy complicado.
En 2014 decidimos dejar de invertir en
plataforma propia y encajar nuestra
propuesta de valor en una nube de ter-
ceros, eligiendo a AWS como compafie-
ro de viaje, y asi fue como arrancamos”,
narra el CEO de APSER.

¢QUE ES EL CLOUD
COMPUTING?

Uno de los problemas que se encuen-
tran desde APSER es la reticencia de
algunas empresas a dar un salto en su
transformacion digital hacia el cloud
computing, principalmente por des-
conocimiento. “El cloud es un cambio
de modelo en lo relativo a cémo una
empresa consume informdtica empre-
sarial, desde como sus usuarios inte-
ractian con las aplicaciones, pasando
por cémo se gestionan y protegen sus
sistemas de informacion en un esque-
ma 24x7x365, hasta cémo los depar-
tamentos de informdtica contribuyen
a la consecucién de los objetivos del
negocio”, define Casanovas, que des-

cribe todos estos servicios cloud como
un “gran Lego” de mas de 200 piezas, a
partir de las cuales “cada empresa, en
funcién de su necesidad, compone su
lego particular”. “Nosotros ayudamos a
disefiarlo y les acompafiamos para que
todo funcione como tiene que funcio-
nar”, afade.

En concreto, en esta compafia zara-
gozana, ubicada en pleno centro de
Zaragoza, prestan servicios tanto a la
administracién publica como a empre-
sas privadas, principalmente de tama-
flo medio, entre 50 y 200 trabajadores,
y startups “Born in the Cloud”, nacidas
en la nube. “Gran parte del por qué del
premio es que hemos irrumpido en el
ecosistema con mucho éxito, ayudando
a startups y a empresas medianas en
sus proyectos de migracién a la nube,
transformando su informdtica tradicio-
nal y llevdndola a la nube, o ayudando
a gente que estd haciendo proyectos
digitales para que puedan beneficiarse
de todas las ventajas ofrecidas por el
cloud”, desarrolla Casanovas.

eeks,

rofessionals.

Asimismo, el CEO de APSER describe
la labor principal de la compafiia como
similar a la de los “sherpa”, encarga-
dos de guiar a las empresas en el viaje
hacia la nube. “El cloud puede llegar a
ser muy complejo. Este gran Lego tiene
piezas de inteligencia artificial, compu-
tacion, seguridad, realidad aumentada,
gaming, streaming, big data, loT, etc.
Los clientes necesitan la figura del sher-
pa para obtener el mdximo valor de la
nube”, expone Casanovas.

Para llevar a cabo todo este trabajo,
en APSER cuentan con un equipo de
23 profesionales distribuidos en tres
centros de trabajo ubicados en Zara-
goza, Barcelona y Bilbao. Con cinco
personas dedicadas a la gestién del ne-
gocio y las relaciones con Amazon, la
compafiia mantiene a una decena de
empleados pendientes del dia a dia de
sus clientes, mientras que el resto “son
profesionales muy formados en temas
especificos”, que se dedican a “compo-
ner el Lego, actuando como arquitectos
de soluciones”.
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UN MEDIO SEGURO

Parte de esta reticencia viene propi-
ciada por los aspectos relacionados
con la ciberseguridad. “Es como cuan-
do empezaron los bancos: les llevabas
el dinero que tenias en tu casa debajo
del colchén o un armario. Tiene que ir
calando”, reconoce Casanovas, quien
garantiza las medidas de seguridad
disponible en la nube de AWS. “Aun-
que parezca que tus datos no estdn
cerca, en tus oficinas, el riesgo es mu-
cho mayor si estdn en tu casa, porque
la inversién necesaria para conseguir
bajos niveles de riesgo es muy dificil de
reproducir cuando no te dedicas indus-
trialmente a ello”, destaca.

Esas dudas provocan que el tejido em-
presarial espafiol todavia se encuentre
unos pasos por detras en la implanta-
cion del “cloud computing”, sobre todo al
compararse con otros paises de la Unién
Europea o EEUU. “Prefieren ver sus servi-
dores en casa, aunque tengan un mayor
riesgo. También hay que tener en cuenta
que los negocios tienen otras prioridades,
como las ventas, las compras, las ope-
raciones, la tesoreria, la regulacion, etc.
Todavia hay muchas cosas que pasan por
encima de la transformacién digital. En
muchas organizaciones lo digital es un
“nice to have”, no es consustancial, hasta
que te lo exigen tus clientes o usuarios”,
reconoce Casanovas.

44

Aunque
parezca que tus datos
no estan cerca, en tus
oficinas, el riesgo es
mucho mayor si estan
en tu casa, porque
la inversion necesaria
para conseguir bajos
niveles de riesgo
es muy dificil de
reproducir cuando
no te dedicas
industrialmente
a ello”

EL FUTURO

Con este presente, el futuro para AP-
SER se avecina apasionante e intenso.
El premio APN Rising Star Partner of
the Year “reconoce una inversién que
hemos hecho muy fuerte en los ultimos
tres afios”, y ahora Casanovas quiere
“rentabilizarlo con tres afios de creci-
miento en los que queremos duplicar la
cifra de negocios”.

Ademas, también pretenden adquirir
y profundizar en nuevas competen-
cias dentro del gran Lego de Amazon
Web Services, como son los servicios
de contact-center inteligente basados
en Amazon Connect, servicios de ana-
litica para facilitar la toma decisiones
empresariales y la aplicacion de la 1A
a la extraccion de datos de todo tipo
de documentos, imagenes y videos.
“Todas las empresas, y en concreto las
administraciones publicas, manejan
muchisimos documentos y objetos de
informacién. Poder extraer de forma
sencilla lo que hay en un documento o
una imagen para poder explotarlo pos-
teriormente es algo muy interesante”,
valora el fundador de APSER. —
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CONTINUIDAD

EMPRESARIAL

Kalibo te ayuda a preparar
el futuro de tu empresa

I< kalib
CORREDURIA DE SEGUROS

¢Qué pasaria en tu empresa si falleces ta o tu socio?

¢De qué modo afectaria a su futuro y al de sus
trabajadores?, ¢y al futuro de tu familia?

¢Donde iria a parar tu
participacion o la de tu socio?

Normalmente estas preguntas quedan
en un segundo plano para los dirigen-
tes de pequefias y medianas empre-
sas... hasta que llega el momento de
resolverlas y entonces urge encontrar
rapidamente la respuesta.

Para anticiparse a estos posibles im-
previstos y evitar recurrir a la improvi-
sacién en la gestién de nuestra empre-
sa, Kalibo Correduria de Seguros pone
a disposiciéon de sus clientes el Plan de
Continuidad de Empresa, dando solu-
cién a una problematica implicita en el
dia a dia de los socios. En concreto, se
trata de garantizar la continuidad de la
actividad y de la propia empresa ante
cualquier circunstancia relacionada
con la desaparicién de un socio o per-
sonal clave.

Asi lo expresa el director comercial
de Kalibo, Javier Crespo, quien puso
en marcha este proyecto junto a su
equipo en la primavera de 2020, con
el objetivo de hacer participes a los
empresarios de diversos riesgos que
“pueden poner en peligro la continuidad

de la empresa”. Para ponernos en si-
tuacién, un ejemplo, “un soci@ al 50%
en una empresa fallece. De forma au-
tomdtica sus participaciones pasan a
ser propiedad de su cényuge, lo que
puede provocar una situacién de com-
pleja inestabilidad en la gerencia de la
empresa ya que la relacién con el socio
puede no ser la ideal, puede tener otras
ideas para la empresa o pensar incluso
en vender dichas participaciones a un
tercero, incluso a la competencia”. “Es
imprescindible dejar perfectamente de-
tallado como quieren los socios actuar
en una situacién como esta y desarro-
llar un Plan de Continuidad Empresarial
ante este tipo de contingencias que mi-
nimice la inestabilidad provocada por las
mismas”, destaca Crespo.

Con este horizonte, que puede pro-
ducirse en cualquier momento, en
Kalibo han trabajado y disefiado un
programa basado en cinco pilares para
que los socios, trabajadores y provee-
dores disfruten de la tranquilidad de
continuidad necesaria. “Con el Plan de

ey

Roberto A_rnén y Teresa Capdevilla

Continuidad Empresarial dotamos a la
empresa con un primer dique de con-
tencidn ante estas circunstancias con el
doble objetivo de no tener que paralizar
la empresa y de frenar la entrada de
un socio no elegido. Queremos dotarle
de financiacién en caso de que ocurra,
y que la voluntad de los socios se man-
tenga en el tiempo”, resume una de las
ejecutivas de Negocio de Kalibo, Teresa
Capdeuvila.
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Los responsables de Kalibo valo-
ran como sorprendente que, “gran
parte de los empresarios no se han
hecho esta pregunta, no han llega-
do a pensar qué sucederia si a uno
de los socios le pasa algo”. Una vez
que les cuentas en qué consiste el
Plan, van tomando conciencia de
lo que les puede venir y lo interio-
rizan. A nadie le viene bien morirse
pero, salvo que alguien les despier-
te esta inquietud, es complicado
que lo hayan previsto”, expone el
ejecutivo de Negocio de Kalibo
Carlos Monge, quien valora que la co-
rreduria “ha sido pionera en presentar
estos planes”.

Todo ello requiere haber llevado a cabo
previamente un analisis pormenoriza-
do de cada una de las empresas, una

A

Javier Crespo y Carlos Monge

buena planificacién y la realizacién de
una valoracion de la misma, que debe-
ra ir actualizdndose con una frecuencia
a definir seglin cada tipo de actividad,
para mantener su viabilidad. “Cada em-
presa es totalmente diferente, hay que

analizar el detalle en funcién
de su estructura (tanto socios
como empleados y funciones
de todos ellos), formas socie-
tarias, estrategias comercia-
les, dimensién, actividad... la
situacion de cada persona y
de cada empresa es particu-
lar”, afirma el ejecutivo de
Negocio de Kalibo, Roberto
Arnan. “Es necesario hacer un
estudio minucioso de la situa-
cion, ya que Influyen factores
como la facturacién y ventas
de la empresa, nimero de empleados,
las deudas a corto y largo plazo, régimen
econémico matrimonial en el que se en-
cuentran los socios, estado de salud de
éstos...”, enumera el director comercial,
Javier Crespo. —

LOS CINCO RIESGOS PARA EL FUTURO DE TU EMPRESA

01

PERDIDA DE CONTROL
DE LA PROPIEDAD

Se busca evitar el conflicto si un socio
falla y que la situaciéon de la empresa
no se vea afectada, dotandola de finan-
ciacién para ello. “Tratamos de proteger
la continuidad de la empresa y la situa-
cion de los empresarios en el hipotético
caso de que uno de ellos falleciera y dejar
claro qué ocurre con esa empresa tras un
fallecimiento”, remarcan desde Kalibo.

03

FIGURAS CLAVES

Trata de reducir y minimizar el impacto
en la cuenta de resultados ante la pér-
dida de una figura clave en la empre-
sa y financiar su sustitucién. “Podemos
tener un empleado clave que nos esté
haciendo una labor dificilmente reempla-
zable. La cuestion es dotar de financia-
cién a la compaiia para que, en el caso
de que lo perdiera, tenga recursos para
reemplazar a ese empleado”, exponen
los responsables de Negocio de Kalibo.

PLAN TALENTO

Facilita la atraccion y fidelizacién del
talento en la empresa, potenciando la
imagen de marca y evitando su aban-
dono de la compafiia. “Pretende tener
atendidos a esos empleados para que el
riesgo de fuga o de pérdida de talento no
se produzca; en definitiva, tenerlos mds
satisfechos en la empresa”, destacan.

SOCIO0 CLAVE

Busca evitar la liquidacion de la em-
presa y financiar la sustitucién del so-
cio que desaparece. “La pérdida de un
empresario o socio clave puede signifi-
car una bajada de ventas, de control de
clientes o, en definitiva, de la gestion de
la organizacién”, afirman.

05

PROTECCION PERSONAL
Y FAMILIAR

No solo la situaciéon de los socios es
importante para el futuro de una em-
presa. Cualquier circunstancia familiar
puede devenir en una dificultad afia-
dida en la gestion de la compafiia. “Es
muy importante prever las carencias en
las prestaciones de la Seguridad Social
de los empresarios auténomos ante cual-
quier contingencia. Es vital que cuenten
con un asesoramiento especializado y un
plan de actuacién para hacer frente si lle-
ga el problema”, expresan desde Kalibo.
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KALIBO COMPLETA
EL CIRCULO

CON SU AREA

DE PARTICULARES

Daniel Laborda, Eduardo Clavero, Nieves Gonzalez y Silvia Pardo

I< kalib
CORREDURIA DE SEGUROS

Kalibo Correduria de Seguros también
cuenta con un importante engranaje
de herramientas destinadas a facilitar
el dia a dia de cualquier ciudadano. Un
completo equipo de cinco profesiona-
les forma el Area de Particulares, con la
que Kalibo completa su propio circulo
y ofrece al cliente un servicio integral,
ya sea para sus labores profesionales
0 para su ambito mas personal.

En concreto, los clientes acuden a esta
Area para asuntos relacionados, prin-
cipalmente, con la vivienda, automdvil,
vida, asistencia sanitaria, asistencia en
viaje y hasta mascotas entre otros. La
gestion de las renovaciones también
es esencial, “nos anticipamos a la gene-
racién de los recibos para que los clientes
estén satisfechos y tratar de mantener a
raya posibles incrementos en la prima”,
explica Eduardo Clavero, dedicado a la
suscripcién de particulares.

Todo ello, complementado con el Area
de Empresas, conforman un completo
catdlogo en el que los empresarios y
directivos también confian su patrimo-
nio en el asesoramiento y gestion de
esta seccion de Kalibo.

Precisamente, la salud es una de las
grandes inquietudes de los ciudadanos
que se acercan a las oficinas de Kalibo
en busca de asesoramiento para con-
tratar un seguro. “La gente se da cuenta
de que a lo mejor no puede acudir a Ur-
gencias, ya que pueden estar saturadas o
no tienen cita a tiempo, por lo que requie-
ren un centro privado para ser atendidos
con mayor rapidez”, remarca el respon-
sable del Area de Particulares, Daniel
Laborda.

Panorama
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TRATO CERCANO Y PERSONAL

Un trato mas personal ha sido un ele-
mento diferenciador en un 2020 mar-
cado por la pandemia y por los meses
de coronavirus. “En esos meses que es-
tuvimos en casa, la gente demandaba un
poco de carifio. Han estado mds cercanos
y nos han permitido ser mds proactivos,
para que nos sientan cerca”, destaca
Daniel Laborda, quien, junto a Nieves
Gonzalez, Eduardo Clavero, Sofia Rey
y Silvia Pardo completan el Area de
Particulares de Kalibo Correduria de
Seguros.

A raiz de la pandemia,

hemos empatizado
mas con la gente, que
busca un trato mas
personalizado. Si te

ponen cara, es distinto.

Se mueven por un
trato mas cercano
y no exclusivamente
por el precio.

CALIDAD

Desde el Area de Particulares tienen
clara una premisa: “Nuestra siguiente
venta viene por el Departamento de
Siniestros”. “Una incidencia mal ges-
tionada o que no ha ido como debia,
el cliente lo que hace es quejarse e
irse. Nuestros clientes saben que en el
momento en que pasa algo, tienen la
confianza y tranquilidad para venir a
Kalibo y lo vamos a solucionar de la
mejor forma y en el menor tiempo po-
sible”, asevera Silvia Pardo.

Por eso, estudiamos las pélizas y sus
coberturas, nuestra labor es que el
cliente tenga la seguridad de que sale

Esta relacion directa es la principal
caracteristica de Kalibo dentro de
una intensa competencia con las en-
tidades financieras y plataformas de
Internet, que realizan una importante
inversion en publicidad, y contra las
que hay que “pelear cada péliza y cada

de nuestras oficinas sin lagunas en
sus contratos, que no le venden una
asistencia en viaje inadecuada, unos
capitales mas bajos de los que se
exigen o una asistencia médica in-
completa... “Nuestra labor es vender
la mejor pdliza posible para facilitar
su labor al Departamento de Sinies-
tros. Puede ocurrir una vez al mes
o una vez en la vida, pero el cliente,
en caso de siniestro, quiere ser aten-
dido lo mejor y mds rdpido posible,
y empatizar con ellos. Tenemos un
Departamento de Siniestros con seis
personas que atienden decenas de

renovacién”. “A raiz de la pandemia,
hemos empatizado mds con la gente,
que busca un trato mds personalizado.
Si te ponen cara, es distinto. Se mueven
por un trato mds cercano y no exclusi-
vamente por el precio”, valora Nieves
Gonzalez.

llamadas al dia con un porcentaje
de satisfaccion muy positivo, en gran
parte porque la pdliza afectada se
emitié bajo unos criterios de calidad
6ptimos”, destaca Laborda.
Igualmente, a la hora de renovar un
seguro, “trabajamos las renovaciones
con un doble objetivo, tratar de con-
tener posibles incrementos en la pri-
ma y, mds importante todavia, man-
tener actualizadas las pdlizas en sus
garantias y coberturas para que no se
queden obsoletas y nos encontremos
en los siniestros ante situaciones de
infraseguro”, puntualiza Sofia Rey. —
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Torero y Comunicador

“Puedo presumir que he sido pionero en
potenciar la marca tauromaquia y la marca
de un torero en el panorama digital”

El torero Imanol Sanchez, nacido en Pedrola (Zaragoza), mediatico y polifacético ha decidido
saltar al mundo empresarial de la comunicacién guiandose por su alta actividad en redes con
el objetivo de ayudar a las pequefas empresas, un poco ajenas al mundo online, a comunicar
su trabajo y su pasién. Un poco lo que empezé a hacer Imanol que, mostrando su dia a

dia en los ruedos, ha alcanzado un amplio tirén mediatico, por su frescura y naturalidad,

que lo ha convertido en uno de los rostros mas conocidos del toreo a nivel nacional.
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| :Dénde nace ese amor por el toro?
I Nace a caballo entre mi pueblo, Pe-
drola y Pamplona. Vivo en la tierra del
Ebro, muy arraigada a los festejos tau-
rinos populares. Algo que, sin querer,
te hace sentir curiosidad por el mundo
del toro y empiezas a enredar con las
vaquillas y a recortar como cualquier
chiquillo. Hasta el dia que te encuen-
tras que a lo que jugabas y te apasio-
naba se ha convertido en tu profesion.

| :Cé6mo se encuentra el mundo del
toro?

| Estd en una situacion critica, sobre
todo en Aragoén. Actualmente hay 55
ganaderos en la Comunidad que se de-
dican al 95% a la cria de reses para los
festejos taurinos populares. Al no ha-
ber este tipo de eventos, muchos ga-
naderos desapareceran. También creo
que es un momento de reconversién,
la tauromaquia ha estado en constante
adaptacion a lo que demanda la socie-
dad y el modelo de produccién de un
festejo taurino tiene unos costes muy
elevados para el amplio abanico de
ocio existente.

| :Cémo aparece la necesidad de co-
municar sobre el mundo del toro?
| Puedo presumir que he sido pionero
en potenciar la marca tauromaquia y
la marca de un torero en el panorama
digital. Esta necesidad nace de proble-
mas, cuando yo era novillero te das
cuenta que quieres comunicar lo que

haces y hoy en dia si no se comunica
no existes. Vi necesario mostrar un
poco lo que iba haciendo, dejar mi cu-
rriculum profesional digitalizado en un
blog, Tuenti, Twitter, Instagram, Face-
book... Aprendes un poco de comuni-
caciéon y luego ves que te gusta, que te
apasiona.
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ITiene un amplio tirén en redes so-

ciales, ;como lo ha conseguido?
| Con trabajo constante. Nos fijamos en
los seguidores y muchas veces, no tie-
nen importancia. También sin tener mie-
do a exponerte, si te echas un paso ade-
lante y dices algo o haces algo generas
reacciones positivas, pero muchas veces
negativas. Ademas de tener el handicap
de ser torero que hoy en dia es una pro-
fesién que, hagas lo que hagas, vas a ser
muy polémico y muy politizado.

l:Cémo son de importantes las re-
des sociales?

| Fijate si son importantes las redes
sociales que, para un torero modes-
to como es mi caso, hacen que te den
vida. Me han permitido demostrar
que sigo estando vivo en la profesion.
Yo siempre le digo a los chavales que
empiezan que el mundo del toro tiene
fecha de caducidad y podras triunfar
0 no, pero es importante que apro-
veches la oportunidad que nos da la
profesiéon para que se te conozca y
proyectar asi tu marca personal para
lo que pueda venir después.

| ;:Se considera un influencer el mun-
do del toro?

I No, no me considero un influencer
del mundo del toro. Al final, el mundo
de las redes sociales es ser natural por-
que hay mucho vende humo y gente
que vende lo que no es. Considero que
influencer no, pero si que tengo cierta
repercusién en mi ambito geografico
profesional.

| :Qué opina de los influencers?

| Me estoy dando cuenta que el influen-
cer genérico se esta acabando. Las mar-
cas buscan mas perfiles que tengan
diez mil seguidores como potenciales
clientes que tener diez millones y que
no te vayan a consumir nunca.

| :Cémo ha conseguido crear su mar-
ca personal?

| La marca personal es trabajar dia a dia.
Y, sobre todo, no tener miedo a expresar
ni a publicar algo porque eso es lo que
nos va a dar la capacidad de crecer, de
saber cdmo tiene que ser la comunica-
cién en una red social o en otra, como
debemos dirigirnos a la gente, como
reaccionan los diferentes segmentos de
edad, segmento geografico o los seg-
mentos de gusto. Por eso veo importan-
te generar una tribu fiel a lo que noso-
tros hacemosy a lo que decimos.

IDe esa repercusion en redes, acaba
de crear la empresa de comunica-

Te das cuenta
que quieres comunicar
lo que haces y hoy en
dia si no se comunica
no existes.

cion Posiciona tu Marca ;cudles
son sus objetivos?

| Posiciona tu Marca naci6 de la ne-
cesidad de reinventarse por la pan-
demia, aproveché este parén profe-
sional taurino para comenzar este
proyecto que tenia en mente hace
unos afios. Nos dimos cuenta que
habia un segmento de empresas a
los que no llegaban las agencias de
comunicacién como pueden ser pe-
quefios negocios de tres trabajado-
res que quiere comunicar de manera
diaria lo que hacen, pero sin invertir
grandes montantes econémicos. Por
eso, intentamos crear sinergias entre
sectores. Trabajar online es muy im-
portante, pero la gente se olvida de
que el offline sigue siendo importan-
te todavia porque es el corazén de la
marca.

IManuela Carmena, Pedro J. Rami-
rez o Mario Vaquerizo han sido los
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elegidos, junto a usted, para un
programa de entrevistas a refe-
rentes del pais en la plataforma
Audible de Amazon, ;cémo ha si-
do la experiencia?
| Me sorprendié porque al final en el
mundo del toro a nivel nacional hay
gente con muchos mas galones que
yo. Al estar alli pregunté por qué se
habian fijado en mi y me sorprendié
que les habia gustado la manera fres-
ca con la que comunicaba, que rom-
pia con lo que es habitual en el mun-

do del toro. La experiencia fue muy
positiva porque creo que transmiti, a
parte de mi marca personal, como es
el mundo del toroy que llegé a un es-
pectro de la sociedad que no llegaria
a través de mi profesion.

IEI proyecto Descubre tu Tierra
junto al alpinista Carlos Pauner
pretende embarcarles a los dos
en un viaje recorriendo Aragén
¢cémo se va a realizar?

I Descubre tu Tierra es un proyec-

¥ “’:F :L -'
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LLa marca
personal es trabajar
dia a dia. Y, sobre
todo, no tener miedo a
expresar ni a publicar
algo porque eso es lo
que nos va a dar la
capacidad de crecer...

to que teniamos Carlos Pauner y yo
hace tiempo, y este afio viendo que
no podiamos salir ninguno de los
dos de Aragdn, pensamos que era el
momento y creamos hace poquito el
capitulo piloto, focalizado en redes
sociales y ya habido varias empresas
y entes publicos que se han fijado en
la idea. Pronto empezaremos a rodar
los seis primeros capitulos que los
dos primeros de ellos van a comen-
zar en Teruel, otros dos en Zaragoza
y otros dos en Huesca. —
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