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,La vida
en el are”’

Recuerdo una campana publicitaria de seguros de vida de
una aseguradora de hace ya unos cuantos afnos que me
impactod notablemente.

La campana en cuestion venia a explicar la preocupacion
de un ciudadano cualquiera por el cuidado y mantenimien-
to de su vehiculo. La imagen era elocuente, el ciudadano
sacando brillo a su magquina. El titulo de la campana era
mas 0 menos, No lo recuerdo bien, “Su vehiculo a todo
resgo y su vida en el aire.”

Y ciertamente, que razon tenia y sigue teniendo el razona-
miento de aguella campana comercial. Cuantas personas
nos encontramos a diario que desconocen profundamente
las prestaciones econdmicas que le corresponderian en
caso de alguna de las contingencias previstas por la se-
guridad social.

Como empresarios Nos preocupamos de contar con unas
polizas acordes a nuestra actividad empresarial, todo
nuestro patrimonio bien asegurado, nuestra plantilla y, por
Supuesto, nuestro auto a todo riesgo.

Cuanto menos, no deja de ser sorprendente la falta de
preoccupacion por nuestra propia situacion personal.

El equipo de seguros personales de Kalibo, ha trabajado
en este nimero un reportaje en el que a simple vista va
a poder ver algunas de las carencias mas importantes.
Complementar las prestaciones actuales de la seguridad
social forma parte de sus obligaciones personales para dar
estabilidad a su vida y a la de su familia.

Existen ademas como empresario formulas complemen-
tarias a través de su empresa para la contratacion de se-
guros que garanticen su tranquilidad particular (Prevision
Social Empresarial).

Mi recomendacion, invierta unos minutos en estudiar cual
€s su situacion actual, pida consejo y asesoramiento, y pla-
nifique su futuro y el de su familia. Le estamos esperando.m
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La vision del directivo

"Nuestro objetivo no ha sido
nacer Negocios, sino hacer
empresa’

La empresa Instrumentacion y Componentes (Inycom) fue creada en Zaragoza en 1982 y es
un ejemplo de como una empresa familiar ha logrado instalarse en el mercado global. Des-

de entonces ha ido ofreciendo soluciones y servicios de valor anadido en Tecnologias de la
Informacion y Comunicaciones, Laboratorio y Diagndstico y Electronica. Su consolidacion y
crecimiento se ha debido a su decidida apuesta por la innovacion, a través del desarrollo de
proyectos de [+D+i, la calidad en la gestion mediante la aplicacion de un Sistema de Gestion
basado en la Excelencia Empresarial y la firme creencia en las personas como generadoras de
valor. Todo ello ha hecho de Inycom un referente en cada uno de los sectores a los que presta
servicio. Segun nos dice su presidente, Maximo Valenciano, su permanente objetivo “ha sido
hacer empresa, no hacer negocios”

CONTINUA >
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¢ Cuales han sido las fortalezas de In-

ycom que le han permitido crecer en

este campo de las nuevas tecnologias?

> Competimos con empresas grandes'y,
para poder crecer, hemos de ofrecer
un valor diferencial. En este sentido,
hacer cosas que la competencia no
hace, ser més agiles que ellos, y ser
mas eficientes.

Se trata de un constante trabajo inter-
no de gestion que nos permite ser una
compania bien organizada por dentro,
capaz de ofrecer al exterior 10 mejor y
ser cada vez mas competitiva.

Sus vitrinas estan plagadas de trofeos

distintivos con la “E” de excelencia. ¢Es

ese su objetivo?

> Nosotros no trabajamos para que Nnos
premien. Cierto es que cualquier reco-
nocimiento externo ratifica que vamos
en el buen camino.

¢ Y de qué manera os habéis organiza-

do para dar con ese camino?

> LLa organizacion en las empresas es €l
resultado de una gestion global exce-
lente. Desde que se fundd esta empre-
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sa la mejora continua ha sido el camino
gue hemos seguido, que Nos ha traido
hasta agui y que nos seguira guiando.
En suma, nos preocupamos de que
Inycom sea cada dia mas sostenible.

Para ello, tendremos que gestionar
continuamente todos los grupos de
interés que concurren en el sistema
productivo, empezando por las perso-
nas. Las personas son las que hacen
las empresas.

¢ Cuales son sus “armas” para competir

con las grandes empresas tecnoldgicas

y navegar en un mar turbulento como el

que conforma el sector tecnoldgico?

> Como decia anteriormente, invirtiendo
en mejora continua, en innovacion 'y en
diversificacion. Pero, sin duda alguna,
Creando un equipo de personas con
talento y capacidades. Sin un equipo
cohesionado, que disponga de las ga-
nas y de los recursos necesarios para
desarrollar conocimiento, Inycom no
serfa hoy lo que es: una empresa con-
solidada en la gue mas de 770 per-
sonas trabajan a diario para ofrecer lo
mejor de si mismas a nuestros clientes.

¢ Cual ha sido la velocidad de crucero

de Inycom?

> El gjercicio pasado o cerramos con
un crecimiento de nuestras cifras de
facturacion de 73 millones de euros y
hemos ampliado nuestra plantilla has-
talas 770 personas, con actuaciones
en todo el territorio nacional y en otros
continentes.

En estos pasos por el camino de la

internacionalizacion ¢se han asociado

con alguna otra empresa o grupo de

empresas?

> La internacionalizacion de la empre-
sa ha sido siempre para nosotros un
reto fundamental y continuo. Desde
hace dos afios estamos en América
Latina, en Ecuador en concreto. Allf
estamos realizando dos proyectos
con el Grupo Puentes, que son dos
hospitales (uno en Guayaquil y otro
en Quito), que nos han permitido abrir
una sucursal en la que trabajan 24
personas. Ese crecimiento en Améri-
ca Latina nos reporta una estabilidad
para 10s proximos cinco anos y una
nueva oportunidad de crecimiento en
aquella region.



Hasta ahora, ¢ cudles han sido los sec-

tores en los que han desarrollado prin-

cipalmente su ocupacion?

> De toda nuestra plantilla, el 90% esta
ligado a tecnologias de la informacion
(TIC) v, el resto, a los sectores de la sa-
lud, los laboratorios v la electronica.

Previsiones

¢Cudles son sus previsiones de creci-

miento para los proximos ejercicios?

> Esperamos tener este ano un creci-
miento organico del 16 por ciento, si
no tenemos en cuenta los proyectos
de Ecuador.

¢Herramientas fundamentales para

conseguir un buen clima laboral?

> la primera y fundamental es la co-
municacion, que no solo es efectiva
para la cohesion interna de la plantilla,
Sino que es una fuente de inspiracion
y conocimiento para los de fuera. Esa
comunicacion refuerza nuestra actua-
cion y hace mas atractiva aln nuestra
empresa, porgue es la propia plantilla
la que hace de portavoz fuera de ella.
Tener una plantilla ilusionada y com-
prometida es disponer de un potencial
de crecimiento, igual que es basico el
liderazgo del equipo promotor de la
empresa. Si un 20 por ciento de la
plantila esta a gusto e ilusionada, no

hay fuerza que frene su labor empre-
sarial. En Inycom disponemos de he-
rramientas de identificacion de talen-
tos, con ello lo que conseguimos es
la promocion del talento que tenemos
dentro de la organizacion y el desem-
peno de nuevos roles. Todo esto va
comprendido dentro de la mejora con-
tinua y la innovacion.

¢ Coémo mantienen y atraen el talento?

>En la empresa tenemos el ‘“Inycom
Graduate Program”, que es un conjun-
to de programas de formacion y de-
sarrollo profesional a distintos niveles
y orientado a estudiantes, con profe-
sorado de distintos niveles formativos
(Formacion Profesional y Universidad).
El objetivo principal es incorporar nue-
VoS talentos que puedan desarrollar
su potencial con la compania. El pro-
grama recoge distintas propuestas
ofrecidas por Inycom para facilitar la
insercion de jovenes en el mercado
laboral, disehadas y desarrolladas en
conjunto con diferentes organismos
educativos atendiendo a las nece-
sidades y expectativas de todos 10s
grupos de interés implicados.

;Su colaboracion en la digitalizacion
empresarial se realiza con grandes em-
presas o con pequenas?

> Nuestro objetivo son las grandes cuen-

La vision del directivo

“Los titulados
que salen de las
Universidades

y otros centros

quieren proyectos
atractivos, un clima
laboral bueno y una
carrera profesional
de cierta duracion”

tas, pero también trabajamos vy tene-
mos como clientes a medianas em-
presas. Hemos trabajado con General
Motors y con Arcelor Mittal y, también
con otras de marcado caracter em-
prendedor, como Podoactiva, etc. Se
trata de proyectos donde Inycom actia
como socio tecnoldgico y provee de
herramientas que aumentan la compe-
titividad de nuestros clientes.

¢, Como se programan los cambios en

ese camino hacia la excelencia?

> |La adaptacion a nuevos escenarios
nos obliga a disefiar una cultura del
cambio que forma parte de nuestros
conceptos basicos vy, en definitiva, de
nuestra cultura. Nosotros vivimos de
nuestro talento y de nuestras capaci-
dades. Si el entorno esta en continuo
cambio, tenemos que adaptamos a
él, de lo contrario estas fuera.

¢ Grandes o pequefios cambios?

> YO no creo en grandes proyectos y en
grandes cambios sino en el dia a dia.
Creo que los cambios deben respon-
der a una planificacion y estar alinea-
dos con tu estrategia, cada cambio
lo llamamos “proyecto de mejora”
y utilizamos herramientas agiles con
resultados a muy corto plazo. De esta
forma, mitigamaos riesgos y consegui-
mos ser eficientes.

CONTINUA >
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José Luis Latorre Martinez

es Licenciado en

Business Administration

and Management por la
Universidad Pontificia de
Comillas y la Universidad de
Lincoln y master en Direccion
de Comercio Internacional

por ESIC. Ha desempenado
diferentes puestos de
direccion en empresas e
instituciones relacionadas con
el sector tecnoldgico como el
Pargue Tecnoldgico Walga o el
Centro Europeo de Empresas
e Innovacion de Aragon (CEEI),
asi como puestos de asesoria
en la direccion General de
Administracion Electronica del
Gobierno de Aragon.

Jose Luis e
Latorre

Irrumpe una nueva generacion

Inycom es una empresa familiar pero altamente profesionalizada. Desde octubre del ano pasa-
do, José Luis Latorre Martinez desempena el cargo de director general en Inycom continuando
con los valores y politicas iniciadas por su fundador. El objetivo de Latorre es afianzar a Inycom
como una de las empresas tecnologicas mas consolidadas en el sector. Desde esa fecha, el
fundador de la compania, Maximo Valenciano, ocupa el cargo de presidente del consejo de
administracion.

6



En reiteradas ocasiones, usted ha re-
conocido que lo que ha hecho posible
el desarrollo y crecimiento de Inycom
es el mantenimiento de una cultura de
innovacion agil. ¢Como se materializa
esa innovacion agil?
> Se materializa en un equipo de i3
(ingenierfa, integracion e innovacion)
multidisciplinar que aborda proyectos
de tecnologias emergentes reima-
ginando soluciones que ayuden a la
competitividad del negocio de nues-
tros clientes. Ademas, apostamos
también por la 1+D vy forjamos alianzas
con empresas con potencial en mer-
cados emergentes que Nos permitan
seguir creciendo.

¢Cudles son las lineas directrices que

se aplicaran en Inycom en los proxi-

mos anos?

> Seguiremos apostando por los clien-
tes, personas y sociedad como prin-
Cipales pilares en los que se basa
la compania. Seguiremos creando
empresa promoviendo valores como
la transparencia, la confianza vy la ho-
nestidad a la vez que repercutimos de
manera positiva en la sociedad. De
hecho seguiremos colaborando con
centros formativos, apostando por el
talento joven e invirtiendo en fondos

“Delas 770
personas que
componen nuestra
plantilla, 560

estan ligadas a
tecnologias de

la informacion
y, el resto, a

los sectores

de la salud, los
laboratorios vy la
electronica”

gue fomenten la creacion de empre-
sas de base tecnologica.

Para materializar esos objetivos, ¢cual

es el modelo de gestion que aplicara?

> Todo ello no serfa posible sin un mo-
delo de gestién por procesos y mejora
continua, digitalizacion de procesos,
monitorizacion de la empresa con
comités de seguimiento, comunica-
cion fluida y trabajo por resultados...
siempre bajo una prudencia financie-
ra, pero acompanada de un liderazgo
innovador a lo largo de la historia en la
direccion de la companiia.

En repetidas ocasiones han aludido al
Departamento i3. ;En qué consiste el
Departamento de i37?

La vision del directivo

> Es un equipo multidisciplinar y transver-
sal a toda la organizacion que ayuda a
identificar dreas de mejora e impulsar
con éxito el proceso de colaboracion y
coinnovacion para desarrollar solucio-
nes Unicas en el mercado adaptadas a
las necesidades de nuestros clientes.

Inycom es considerada como un equi-

po de profesionales que operan con

una cultura de innovacion agil. ;Como

lo consiguen?

>En muchos casos forjamos alianzas
con empresas con potencial en mer-
cados emergentes, contando con que
nuestra direccion es capaz de asumir
riesgos v liderazgo a la hora de afron-
tar proyectos grandes como ha sido
nuestro trabajo en Arabia 0 Ecuador.m
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Nuestros clientes y amigos:

</ %&éjé&é&
2 2 4%&445/
Entrevista con

Rafael Bes,

oresidente de la Federacion Aragonesa de Padel

El padel ha irumpido con fuerza en la vida ciudadana del siglo XXI como respuesta a una so-
ciedad gue busca en el deporte una actividad de recreo, convivencia y cultura, cuya practica
Nno suponga un objetivo competitivo 0 un importante esfuerzo econdmico y técnico. En este
escenario social y cultural, se ha producido el vertiginoso ascenso de la practica del padel. Por
practicantes, el padel es hoy el primer deporte nacional. Sobre esos pasos sociales y objetivos
federativos hablamos con Rafael Bes, presidente de la Federacion Aragonesa de Padel.
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Antes de pasar a la organizacion fede-

rativa del padel, usted era un asiduo

practicante y organizador de tenis.

¢;Qué determind su paso del tenis al

padel?

> A finales de los anos 90, cuando se
pone en marcha el padel yo era uno
de los responsables del Real Zara-
goza club de tenis y era el momento
en el que se introducia un nuevo de-
porte. Lo cierto es que se cred una
controversia. Unos decian que podia
Ser un servicio mas a los usuarios del
Real Zaragoza Club de Tenis y otros
defendian la exclusividad del tenis en
aquellas instalaciones.

¢ Cuadles eran los argumentos de cada

grupo?

> |Los aficionados tradicionales al tenis
lo calificaron como intrusismo el in-
troducir un deporte nuevo dentro un
club casi centenario como era el Club
de Tenis, lo que podria perjudicar la
difusion y extension del tenis y ocasio-
nar una decadencia de este deporte.
Nuestra postura fue la de defender el
padel como un servicio mas a los so-
cios del club.

¢Los resultados en estos arios?

> Hoy, el padel es el 50 por ciento de
los socios del Zaragoza Club de Tenis,
Sino es algo mas.

¢Quiere decir que el tiempo ha dado

la razon a quienes pronosticaban estos

cambios?

> Creo que si. Muchos aficionados al te-
nis se han pasado al padel y el tiempo
ha demostrado que una seccion de
padel bien gestionada dentro de un
club deportivo, es un complemento
ideal para ofrecer varias vy distintas ac-
tividades deportivas. No es imposible
que, en muchos casos, un club de
tenis sobreviva como entidad depor-
tiva gracias al padel. Hay que tener en
cuenta gue los tiempos van cambian-
doy evolucionando y el deporte no es
menos. Lo que desean los ciudada-
nos es practicar ciertos deportes con
el menor esfuerzo econdmico vy técni-
co posible. Hoy, los aficionados pue-
den practicar cualquier tipo de depor-
te sin que ello suponga un importante
esfuerzo, incluso el mismo golf, que
era hasta hace poco tiempo un de-
porte elitista, ahora tiene en la ciudad

y en la region muchas instalaciones
donde practicarlo, sin que ello se su-
ponga un importante esfuerzo técnico
0 econdmico.

SEn qué momento se ha producido el

cambio de deporte competitivo al de-

porte como actividad de recreo y so-

ciabilidad?

> En general todos los deportes se han
ido adaptando al actual concepto del
deporte como actividad social y de
recreo. A partir de las Olimpiadas de
Barcelona el deporte ha sufrido un
impulso y desarrollo acorde con los
tiempos, de forma que el deporte ha
tenido un giro hacia lo social y cultural
haciendo del deporte una actividad de
recreo y reencuentro social.

El padel

¢ Qué factores y ventajas han sido los

que han contribuido a que la practica

del padel haya crecido a mas veloci-

dad y haya superado la practica del

tenis?

> Varias cosas. La primera, que el padel
ha nacido como un deporte social, no
como un deporte competitivo. Nacio
Como un “deporte-juego”, como el de
aquellos aficionados gue van a pelo-
tear en un frontdn, solo que en vez
de ser un frontdn de gran superficie,
era una cosa mas reducida y que se
podia practicar entre varias personas.
Otro factor positivo es gue no es un
deporte que requiera una elevada difi-
cultad técnica.

Cualquier persona gue hoy quiera ju-
gar al padel puede entrar en una pista
con una pala y, con una pequena en-
senanza, se lo puede pasar muy bien,
mientras que otros deportes requieren
mas trabajo vy preparacion, incluso
unas determinadas cualidades fisicas
para poder practicarlo. En padel, eso
no existe. Para que se haga una idea,
la estimacion que hemos hecho entre
los practicantes de padel en Aragon
es que hoy lo practican entre 90.000
y 95.000 personas mientras que en
el nimero de licencias en Aragén no
llegamos a las 3.000. El padel lo prac-
tica mucha mas gente que la que esta
implicada en competiciones de ese
deporte. Por practicantes, el padel es
hoy el primer deporte nacional.

Nuestros clientes y amigos

> Rafael Bes, presidente de la Federacion Aragonesa
de Padel.

JA qué se debe especialmente este

crecimiento?

> A que es un deporte educativo en el
sentido de que sus practicantes son
respetuosos con las reglas de juego y
CON sus companeros y contrincantes.

¢Ha tenido que ver estos cambios con

los nuevos conceptos urbanisticos y

arquitectonicos de una ciudad?

> YO trabajo desde hace bastantes anos
en una empresa que fabricamos e ins-
talamos pistas de padel y somos los
Unicos fabricantes en Aragon. Nuestros
principales clientes son las constructo-
ras que, desde hace anos, en vez de
instalar una pista de tenis, que ocupa
648 metros cuadrados de media, op-
tan por una pista de Padel que ocupa
unos 230 metros cuadrados. El creci-
miento del nimero de pistas de padel
se debe a la superficie que ocupa es
mucho menor que una pista de tenis.
De hecho, muchas urbanizaciones es-
tan cambiando sus antiguas pistas de
tenis por pistas de padel.

¢ Es costosa esa reconversion?

> El coste depende del solar en el que
se vaya a instalar y la base sobre la
que se asentara la nueva pista de
padel. La construccion de una pista
de padel cuesta entre los 13.000 vy
14.000 euros, aunque a esas cifras
habra que anadir el importe de la obra
civil, el hormigonado.

CONTINUA >
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En las pistay en
los despachos

Rafael Bes Ostariz, presidente de la Federacion
Aragonesa de Padel desde Octubre de 2016,
nacié en Zaragoza hace 47 afos y es, desde
2001, Entrenador Nacional de Padel. En 2011,
fue Campeon de Espana de Mixtos, para mayo-
res de 35 afios y consiguio el Campeonato de
Aragon absoluto en 2001 y 2006.

Ha sido responsable del area de padel y es-
cuelas fin de semana RZCT durante 8 afios y
responsable del area de Padel del Stadium Ca-
sablanca durante dos anos.

Es el mayor de cuatro hermanos todos ellos de-
dicados al deporte. Su hermana es responsable
de tenis en el Club de Polo de Barcelona, su her-
mano Jorge esta en el RZCT como responsable
del Padel y su hermano Pablo regenta, junto a un
S0cio, su propio club de Padel Indoor Aragon, en
Cuarte de Huerva.

Su vida profesional esta vinculada también al de-
porte, ya que se dedica a fabricar y montar pistas
de padel desde hace 11 afios y actualmente tra-
baja en la empresa Euronix de Zaragoza.

¢Cudles son las ventajas del padel

como deporte social?. ;Donde reside

el atractivo del padel frente a otros de-

portes?

> En el abanico de practicantes, hasta
hace pocos anos, eran muy pPOCOS
los nifos jugaban al padel. Los que o
practicaban eran personas que ron-
daban los 40 afos, que se reunian
para jugar a este deporte. Ahora, to-
das las federaciones vy clubs deporti-
vOs estan volcando sus esfuerzos en

sico muy elevado ni una técnica muy
depurada. Muchas mujeres han prac-
ticado el padel, aunque haya sido de
una manera liviana y eso ha hecho
que hoy el listado de practicantes es
muy elevado.

Me ha dicho que el padel no es depor-
te olimpico. ¢ Cree usted que si se de-
clarase deporte olimpico creceria aun
mas el numero de practicantes?.

> Hacerlo olimpico implicaria antes di-

los ninos. Una de las grandes venta-
jas que tiene el padel es que el aba-
nico de practicantes puede ir desde
un nino de 9 anos hasta un vetera-
no de 80 y que se ha convertido en
una actividad deportiva muy atractiva
para las mujeres. Es sencillo de jugar
y practicarlo, no exige un esfuerzo fi-

reccionarlo hacia ser esencialmente
un deporte de competicion ya que
hoy, como le he dicho, esta catalo-
gado como un deporte social. Alre-
dedor del padel hay una sistematica
social que va creciendo, convoca a
SuS practicantes pero no tienen orga-
nizaciones de competicion.

Nuestros clientes y amigos

La labor federativa

¢ Qué respuesta y cobertura propor-

ciona la Federacion de Padel a toda

esta masa social que tiene por voca-

cion jugar al padel?

> Los jugadores federados, con el im-
porte de su licencia federativa, tienen
pagado un seguro meédico de amplia
cobertura, que tenemaos suscrito con
KALIBO CORREDURIA DE SEGU-
ROS. Aparte de eso, su licencia le
permite jugar en cualquier torneo que
organice la Federacion Aragonesa
de Padel durante el afo, teniendo en
cuenta que tenemos una de las ligas
federadas més grandes de Espana.
Hace dos anos, la liga aragonesa la
componian 34/35 equipos y en 2018
estamos en unos 230 equipos vy en
cada equipo hay unas 20 personas.
El jugador que esta federado y obtie-
ne la licencia federativa le cuesta 45
euros jugar durante todo el afo.

¢, Cuales son las actividades de pro-

mocion que lleva a cabo en estos mo-

mentos la Federacion?

> Este afio hemos implantado por pri-
mera vez el Padel escolar a través de
un proyecto que desarrollamos en
los colegios publicos conjuntamente
con la Diputacion General de Aragon.
Hemos contactado con 23 colegios
publicos, siendo mas de 600 nifos
los que estan interviniendo en estas
promociones.
[
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> Patricia Millan y Javier Flores, conversan con Ramon Afiafios al comienzo de su
Mesa Abierta.

En 2011, Javier Flores y Patricia Millan tenfan en mente la
idea de montar un negocio de realizacion de paginas web
y posicionamiento en Google. En la actualidad, SocialOnce
cuenta con mas de 300 clientes y gestiona mas de 800 pa-
ginas web en toda Espana. Sus responsables pasaron por la
mesa abierta de Redaccion Club, el formato de entrevistas
patrocinado por Kalibo Correduria de Seguros.

En los primeros pasos, Javier Flores y Patricia Millan cen-
traron su objetivo en los negocios de pequena dimension y
en las pymes. Una de las claves del método de SocialOnce
es el posicionamiento por provincias, un sistema con el que
han cosechado muy buenos resultados en el terreno de los
despachos de abogados especializados. SocialOnce presta
su servicio mediante alquiler de webs: las paginas son de su
propiedad, pero a cambio su servicio No tiene coste inicial y
tampoco permanencia, remarca Flores.

“Cuando empezamos un proyecto —afirman— hablamos con el
cliente para ver cudl es su producto estrella y compramos un
dominio especifico. Una vez elegido el dominio, montamos la
web teniendo en cuenta todas las exigencias que pide Goo-
gle para posicionar bien. velocidad de carga, disefo, usabili-
dad, adaptabilidad a formatos. Y también la hacemos bonita,
que genere confianza”. Otro puntal de su método es la gene-

O

Los promotores de nuevas
empresas nos hablan de sus
objetivos y trayectorias (ll)

La Redaccion Club de la Camara de Comercio e Industria de Zaragoza si-
gue desarrollando su ciclo de mesas abiertas al que cada semana acuden
figuras emergentes del panorama empresarial zaragozano que exponen, co-
mentan y profundizan en los objetivos, pasos y resultados de sus iniciativas
empresariales y del sector al que pertenecen. Los encuentros y sesiones es-
tan patrocinados por KALIBO CORREDURIA DE SEGUROS y se desarrollan
en un formato de entrevista-tertulia y en los que también participan expertos
de la Camara que dirigen y moderan las intervenciones.

En nuestras siguientes paginas recogemos las mas recientes intervenciones.

Javic CHored a

responsables de SocialOnce

“Podemos hacer una pagina web en
solo cuatro dias”

racion de contenido 100% original para la actualizacion de los
portales, mediante un equipo de redactores especializados.

“Somos capaces de hacer una web en solo cuatro dias con-
tando con que parte de nuestro método incluye un sistema
de trabajo muy mecanizado. Sabemos que nuestro cliente
puede ser un autonomo que apenas tiene tiempo para de-
dicarle a la web, asi que tratamos de darle todo el trabajo
hecho’, destaca Flores. En la actualidad, su empresa cuenta
con un equipo de once empleados vy trabajan en un spin-off
para el desarrollo de software a medida para otras empresas.
|

> Componentes de la Mesa Abierta y de Kalibo Correduria de Seguros.

Panoramma



Mesas abiertas en Redaccion Club

Fotografia: Arturo Gascén

patrocinado por KALIBO CORREDURIA DE SEGUROS

creador de QOOQER

> Juan Simdn, creador de Qooger.

La vida profesional de Juan Simon ha sido una carrera llena
de hitos (Rancho Relaxo, Renomade Showroom, We are Se-
lecters, Mddernaked...). Su actividad basica ha sido conectar
la moda con el mundo online. Con este objetivo profesional,
en 2016, se lanzd a una nueva aventura empresarial; Qooger.
Con esta marca, busca ser lider en la venta de uniformes para
hosteleria en Espana y Europa y con, ese objetivo, cerrd su
primer ejercicio con 12.000 delantales despachados y cerca

> Los componentes de la mesa abierta antes de iniciarse las intervenciones.

“Una tienda tiene que ser una marca
y un punto de encuentro que genere
comunidad a su alrededor”

de medio millon de euros de facturacion. Para hablar de sus
saltos empresariales, Juan Simon paso por la mesa abierta de
Redaccion Club que patrocina Kalibo Correduria de Seguros.

El creador de Qooger considera que “la marca es el valor que
nos diferencia de otros, que nos hace competitivos y desea-
bles”. Este fue el concepto que él ha puesto en marcha. En
Qooger, se han unido "moda y B2B (business-to-business,
expresion que hace referencia a las transacciones comercia-
les entre empresas)’”.

Antes de dar este paso, Juan Simon habia sido pionero en
plantear un nuevo modelo de tienda fisica. Su “Rancho Rela-
X0", en el centro de Zaragoza, fue un punto de experimenta-
cion en “retail, moda y nuevos conceptos”. Juan Simon cree
que “una tienda tiene que ser mas que un lugar donde se
comercia; debe ser un punto de encuentro en torno al que se
genera comunidad, y tiene que ser una marca. Rancho Relaxo
fue un espacio cambiante que generaba expectacion”.

En un contexto de gigantes comerciales como Amazon o
Aliexpress, Juan opina que “para el pequerno comercio es una
batalla perdida”, pero confia en que “habra una parte de clien-
tes que se inclinaran por cosas mas especiales, no por el co-
mercio masivo, y habra hueco para cubrir esa demanda. sera
pequerio, pero aun asi supondra un monton de consumido-
res”. ¢ Vivimos un momento de desconcierto para el comercio
tradicional?. "El panorama es oscuro, pero se saldra de aquf
con una nueva realidad. los comerciantes sin imaginacion se-
ran sustituidos por otros que sepan adaptarse a la situacion” m



> Javier Eslava, socio director de Capital Intelectual.

“Tarde o temprano, toda empresa atraviesa un momento deci-
Sivo: un relevo en la propiedad, una ampliacion de capital o una
reestructuracion, todos ellos procesos que exigen una puesta
a punto y un trabajo minucioso para que todo transcurra sin
contratiempos”, afirmd Javier Eslava, socio director de Capital
Intelectual, consultoria estratégica, que fue el conferenciante
en una de las mesas abiertas del espacio Redaccion Club que
patrocina Kalibo Correduria de Seguros.

‘Lo fundamental para gestionar la venta de una empresa es
que ésta se lo crea y que vea que tiene un valor que la hace
interesante para el mercado. El proceso de venta requiere
planificacion a dos o tres afios vista. A veces, al final de este
camino, la propiedad se echa atras en la venta’, afirmé en su
intervencion.

Eslava confiesa que el tema por el que siente “pasion” es la
empresa familiar, donde se alinan “elementos puramente estra-

> Javier Eslava, Daniel Laborda, de Kalibo, y Ramén Afafios.

Mesas abiertas en Redaccion Club

patrocinado por KALIBO CORREDURIA DE SEGUROS

oJavier Salava
socio director de Capital Intelectual

O

“El proceso de venta de una empresa
requiere una planificacion a uno o dos
anos vista”

tégicos con otros sentimentales”. “Uno de sus retos es suceder
a un liderazgo fuerte, un relevo que ademas suele recaer en
varias personas. Se producen situaciones de liderazgo compar-
tido, que complican la gestion y que, inevitablemente, conducen
a la profesionalizacion de la direccion, bien en la figura de alguien
de la familia, bien en un directivo externo. La teoria nos dice que
esto ultimo es lo mejor, pero en la practica el liderazgo externo
también se cuestiona’”. Eslava identifica ademéas otros dos desa-
fios en este tipo de companias: “la adaptacion al mercado, que
exige cambios rapidos” y “la financiacion, porque crecer exige
recursos, que se tienen que generar o captar’.

Con el fin de dar respuesta a estas tres cuestiones, Capital
Intelectual se ha labrado una especializacion, con el desarro-
llo de un “protocolo familiar’. Ademéas, Eslava es promotor de
Invest Family, una red internacional de consultorias dedicadas
a este sector que tiene por objetivo difundir los valores de la
empresa familiar y colaborar en proyectos comunes.®

Panerarma 13
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patrocinado por KALIBO CORREDURIA DE SEGUROS

> losu Palacios, Socio Fundador de ACPM.

%M épalacw@
socio fundador de ACMP

losu Palacios, experto en fean manufacturing’, socio fundador
y responsable de operaciones en ACMP, pas¢ por la Mesa
Abierta de Redaccion Club, el formato de entrevistas patro-
cinado por Kalibo Correduria de Seguros, para hablar de una
metodologia que busca la méaxima eficiencia en los procesos
industriales.

Palacios no quiere emplear la palabra consultoria porgue 1o
suyo es colaborar en la implantacion de las mejoras. “Este es
nuestro factor diferencial: no te decimos qué hacer, sino que
lo hacemos contigo”. El 80 por ciento de las empresas clientes
de ACMP son industrias: automocion, quimica, agroalimenta-
ria, etc. aungque cada vez son mas las empresas de servicios
que quieren implantar la metodologia ‘lean’” a sus procesos.

Palacios nos explica su metodologia: “nosotros llegamos con
la mirada limpia, mientras que quien trabaja cada dia en una
empresa ve ciertos problemas como normales. Engordar y
crecer de forma desorganizada, es facil. Lo importante no es
crecer rapido, sino de forma eficiente”,

Las empresas que demandan los servicios de ACMP llegan
desde dos situaciones: “Estan las que tienen localizado el pro-
blema, y las saben que tienen que mejorar, pero no identifican
donde y como”, Los resultados tras el proceso de colaboracion
son faciles de comprobar a través de indicadores.

“Nuestro factor diferencial es que
no te decimos gqué hacer, sino que
lo hacemos contigo”

Palacios afirma que cada sector y cada fabrica tienen su pro-
pia casuistica. "Por eso —reitera— lo mejor es ir con la mente
abierta, sin manuales, hay que entender qué ocurre en cada
fabrica’ Mas alla de las herramientas de ‘lean manufacturing’
que se acaben aplicando, Palacios destaca la necesidad de
que haya "un cambio en la cultura empresarial, mas que la for-
macion técnica o la experiencia, lo que hacen falta son ganas
de llevar a cabo la transformacion”m

> Componentes y asesores de la Mesa Abierta.



> Oscar Torres durante su intervencion en la mesa abierta.

Oscar Torres, director del programa B2B Management de
ESADE, es un experimentado directivo y profesor que se ha
convertido en un referente para quienes estan al frente de em-
presas que venden sus productos o servicios a otras empre-
sas. En la mesa abierta de Redaccion Club, con el formato de
entrevistas patrocinado por Kalibo Seguros, este experimenta-
do directivo habld de su prestigioso programa formativo.

Para Torres, la diferencia béasica entre el B2C (ventas a con-
sumidor) y el B2B (ventas a empresa) es que “‘cuando deci-
des una compra como CEQ, con el dinero de la compania, te
obliga a ser responsable con todo el equipo y también pensar
en tu cuello! tienes que gestionar el riesgo de una decision
que, si es erronea, puede suponer tu despido”.

Sobre el perfil del vendedor B2B ideal, Torres advirtio de que “el
prototipo de vendedor que tenemos en la cabeza se aleja de 1o
que deberia ser de verdad”. “Cada compariia debe encontrar
sus propia formula, pero si que hay una condicion necesaria:
curiosicad generosa, desinteresada, esa que te permite en-
tender como puedes ayudar al cliente”. Tradicionalmente, en

> Una fotografia para el recuerdo.

Mesas abiertas en Redaccion Club

patrocinado por KALIBO CORREDURIA DE SEGUROS

Odear Goried

director del programa B2B
Management de ESADE
O

"Hay que pasar del arte de la venta
a la ciencia de la venta”

Espafia las ventas se han afianzado a través de la sintonia per-
sonal entre vendedor vy cliente: “Uno de mis jefes americanos
me decia: ‘Los amigos, para el fin de semana’ La amistad no
es escalable, basar las ventas en este factor no es algo que se
pueda ensefiar. El cliente lo que busca es credibilidad”,

Para Torres, ha sido un “drama” que Espana basara su eco-
nomia en los afios 70 y 80 del pasado siglo en ser “la fabrica
de Europa”, porque “eso ya no funciona, no te sirve de nada
ser muy productivo si no puedes hacer llegar tu producto al
cliente que te interesa’. Torres también lamenta que ‘en las
escuelas de negocio se tiende a explicar a los CEO el B2C
porgue es mas divertido.

Para Torres, es “vital” entender que toda la empresa esté orien-
tada a ventas. “Solemos pensar en la seleccion de los vende-
dores, pero hay que plantearse como seleccionados a todos y
cada uno de los empleados, porque si todos los departamen-
tos cuentan con personas con esa curiosidad generosa de la
que hablabamos antes, la contribucion al negocio es especta-
cular, al informacion fluye y se agilizan las ventas”m

Ban@inn s,

Fotografia: Arturo Gascon



kalibo en pocas palabras

— ¢Qué ha cambiado la
normativa en materia
de proteccion de datos?

El pasado 25 de mayo entrd en vigor la nueva normativa en materia de proteccién de datos.
De hecho, seguro que la bandeja de entrada de nuestros correos se llené de emails infor-
mandonos de este acontecimiento. Esta es una materia compleja, por ello en estas lineas
Unicamente voy a resefar o resaltar el cambio de modelo que supone la nueva normativa.

==

Cualquier servicio en la red nos venia exigiendo un registro de nuestros datos. Con la nueva nor-
mativa se viene a reforzar el control del uso que se da a estos datos. Se ha producido un cambio
de modelo en la gestion de los datos personales, se pasa de un modelo reactivo a otro de caracter
preventivo. Este cambio de concepcion puede entenderse facimente con varios ejemplos:

REgolelnle:

Se ha creado el derecho de portabilidad
de nuestros datos o la posibilidad de limi-
tar su tratamiento en funcion de nuestros
intereses.

Con la nueva normativa se nos tiene que
informar de qué uso se va a dar a nues-
tros datos y se nos debe de informar de
los derechos que tenemos sobre los mis-
mos, Y esto siempre que los facilitemaos.

La nueva nomativa obliga a las em-
presas a pedimos permiso para utilizar
nuestros datos. Ahora el primer paso
sera preguntar, y no de cualquier mane-
ra, desaparece asi el denominado con-

sentimiento tacito. Segun la normativa el
consentimiento debe ser inequivoco, es
decir, se ha de registrar una manifesta-
cion por parte del usuario mediante una
clara accion afirmativa.

Este cambio de concepcion, contempla también un hecho contrastado, y es gue muchos usuarios de la red pasan por alto
muchas cuestiones referentes a la seguridad y privacidad de los datos que proporcionan, por ello se traslada a las empresas la
obligacion de ser mas cuidadosas en la proteccion de los datos. De esta forma, las empresas no sélo deben de ser transparen-
tes al recabar los datos de sus usuarios, sino también a la hora de darles uso y de conservarlos, pues estas actuaciones seran
auditables y denunciables por los usuarios.

David Giménez Belio.
Abogado. Area de Derecho

Envie sus preguntas a consultas.panorama@kalibo.com Empresarial. llex Abogados.
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Se da por finalizado el proceso
electoral de las Camaras de
Comercio Aragonesas

Con la eleccion del Consejo Aragonés de Camaras se
ha culminado y se da por finalizado el proceso electoral
de las Camaras de Comercio Aragonesas.

El Consejo Aragoneés de Camaras, integrado por las Camaras
de Comercio de Huesca, Zaragoza y Teruel, tiene como mision
defender los intereses generales del comercio, la industria y los
servicios de la Comunidad Autonoma de Aragon.

Ademas, representa al conjunto de las Camaras ante las insti-
tuciones y demas entidades y asesora, cuando asi lo requiera
la Administracion, sobre proyectos, estudios, y acciones que
afecten a los intereses del comercio, la industria y los senvicios.

El Consejo Aragonés de Camaras, salido del proceso electoral,
esta formado por Fernando Callizo Olivan, Javier Cruz Ledn,
Raimundo Cubeles Ferrer, Miguel de las Morenas Orozco,
Celia Elfau Uson, Francisco Lalanne Matute, Santiago Ligros
Mancho, Maria Lopez Falacin, Berta Lorente Torrano, Antonio
Ortega Madrigal, Juan Jose Rios Marin, Manuel Rodriguez
Chesa, Jesus Sanchez Farraces, Jose Miguel Sanchez Mu-
noz, Antonio Santa Isabel Llanos, Manuel Teruel [zquierdo y
Maria Vigara Aciron.m

Proteccion y tranquilidad
para las empresas

Amplie informacion sobre este u otros productos
en el 976 210710 o en info@kalibo.com

| kalibo

CORREDURIA DE SEGUROS

www.kalibo.com www.rcprofesionalkalibo.com www.seguroparadirectivos.com
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Centro Zaragoza desarrollara

MotorLand y Centro Zaragoza han puesto en marcha un nuevo
marco de colaboracion para trabajar en proyectos de inves-
tigacion y desarrollo del sector del automovil, potenciando el
uso del circuito de velocidad para actividad de tipo industrial. El
acuerdo auna la voluntad de desarrollo de la pista de carreras
aragonesa como banco de pruebas industriales de [+D+i.

Centro Zaragoza (CZ) es el Instituto de investigacion de vehi-
culos, propiedad de 19 entidades aseguradoras, que repre-
sentan aproximadamente el 65% de las primas del seguro del
automovil en Espana y mas del 30% en Portugal. Su objetivo
fundamental es “la investigacion para la gestion y control de los
dafos materiales, asi como la prevencion de los dafios corpo-
rales dentro del seguro del automaovil y el fomento de iniciativas
en mejora de la Seguridad Vial.”

Centro Zaragoza, desarrollara en el circuito de velocidad de
MotorlLand sus ensayos, modelos y test de componentes. Un
plan que coincide con la firme voluntad de MotorlLand de im-
pulsar en un Nuevo plan de negocio el desarrollo de la pista de
carreras aragonesa como banco de pruebas industriales de
I+D+i dentro del sector de la automocion.

Ello, unido a otros acuerdos puestos en marcha en los Ultimos
meses por Motorland, como el firmado con la Universidad de
Zaragoza, daré pie a la creacion de proyectos interdisciplinares
ligados a la actividad cotidiana de la pista aragonesa. Empresa

Viotor Land como banco de
oruepas industriales

publica, empresa privada y Universidad tendran asi en el cir-
cuito de velocidad un escenario Unico para trasladar de forma
conjunta la investigacion al asfalto.m
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La conflanza de los empresarios
aragoneses, en maximaos historicos

Las ventas siguen siendo el indicador gue logra un mejor
comportamiento, por encima del empleo v la inversion

Indicador de Confianza Empresarial Aragon (ICE)

El Indicador de Confianza Empresarial de Aragon del primer
timestre de 2018 se sigue avanzando hacia maximos histori-
COS Yy ya se sitUa en un valor de 15,5. Esta cifra ratifica la so-
lida confianza que los empresarios aragoneses mantienen en
la marcha de la economia. Ese optimismo se refleja tanto en la
valoracion del trimestre pasado como en sus previsiones para
el actual, que arrojan valores muy similares, de 15,3 y 15,7
respectivamente. La convergencia entre ambos indicadores
afianza el consenso favorable de los empresarios sobre el es-
tado de salud de la economia, en consonancia con las Ultimas
previsiones que sitlan a Aragon en el grupo de regiones que
mayor crecimiento experimentaran este ano.

Por sectores, la confianza de las empresas de la industria y la
construccion alcanza el 15,6 (frente al 14,9 del trimestre ante-
rior) reforzada por el impulso de las exportaciones vy el incre-
mento de la produccion industrial en los primeros meses del
ano.

A medio plazo, la reactivacion de la crisis politica catalana vy la
incertidumbre que aln se cierne sobre los efectos del Brexit
suponen dos focos de inestabilidad. Por su parte, el optimismo
del sector terciario sigue también en niveles maximos (pasa de
un 13,8 a un 14,1) sustentado en el aumento del consumo vy
en la confianza en la proxima campana estival.

LLa debilidad de la demanda (41,1%) y el aumento de la com-
petencia (18,3%) se mantienen como los factores que limitan
en mayor medida la actividad de las empresas aragonesas,
segun los encuestados. Les siguen en relevancia la escasez
de mano de obra cualificada (13,7%) y, a mayor distancia, los
tramites administrativos (8,5%) vy las dificultades financieras
(6,5%).

Las ventas siguen siendo el indicador del ICE que logra un
mejor comportamiento, por encima del empleo (27,4%) vy la
inversion (22,9%), ya que mas del 38% de las empresas de
Aragén ha mejorado la facturacion en comparacion con el tri-
mestre anterior.

El Indicador de Confianza Empresarial, que elabora la Funda-
cion Basilio Paraiso de la Camara de Comercio e Industria de
Zaragoza en colaboracion con loercaja, recoge la situacion de
las empresas aragonesas en el primer trimestre de 2018 (ene-
ro-marzo) y sus expectativas para el segundo (abril-junio). Su
metodologia se basa en entrevistas a empresas, que exponen
su vision de la coyuntura sintetizada en 7 variables: facturacion,
empleo, inversion, precios de venta, exportaciones, morosidad
y endeudamiento. Los empresarios responden también sobre
los factores que limitan su actividad.m
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£l Cluster de Automocion
de AragOn cumple una década
consolidandose como modelo de exito

Como muestra de su potencial, diremos que las empresas que
lo forman crearon el pasado ejercicio 1.500 nuevos puestos de
trabajo rebasando por primera vez los 10.000 empleos. Para
Benito Tesier, presidente del CAAR, nuestro trabajo en estos 10
anos ha contribuido a que seamos uno de los clisteres mas
consolidados del pais y a aumentar notablemente el reconoci-
miento de la industria aragonesa de automocion. Ese es el cami-
No gque hemos de seguir ala vez que proporcionamaos a NUestros
S0Cios el maximo valor afadido a través de servicios especificos
completamente adaptados a sus necesidades. El presidente de
CAAR afirma que “las previsiones para 2018 son las de conso-
lidar estas cifras positivas creciendo en facturacion y empleo”.

Como clister especializado, ha conseguido aportar los maxi-
mos beneficios del trabajo colaborativo, promoviendo la coo-
peracion en proyectos entre empresas, mejorando la eficiencia
de sus operaciones, fomentando la +D+i vy la explotacion de
nuevas tecnologias, mejorando la gestion y formacion de los re-
cursos humanos y potenciando la transformacion productiva de
nuestra economia para construir nuevas ventajas competitivas,
con el fin de generar empleo y bienestar social.

Para celebrar esta década, el CAAR ha programado una serie de
actividades que tendran lugar durante todo un ano y que giran en
toro a una decena de conceptos fundamentales para la organi-
zacion como es la atraccion del talento. Con diferentes actos que
podran de manifiesto la necesidad del sector de formar a futuros
expertos en automocion, campo con gran presente y futuro pro-
fesional, aungue no sera solamente dirigidos a los estudiantes
universitarios, sino que también se quiere despertar vocaciones
en los mas pequenos, con un proyecto escolar dirgido a alumnos
de educacion primaria 'y ESO y otro dirigido a la educacion infantil.

El Cldster de la Automocion acaba de
cumplir 10 anos de presencia en la vida
empresarial, consolidandose como un
modelo de éxito de colaboracion entre
las empresas, instituciones y centros
de investigacion del mundo de la
automocion

> A la izquierda, Benito Tesier, presidente del Cluster de la Automocion
de Aragén, y David Romeral, gerente.

El Cluster de Automocion de Aragon (CAAR) agrupa a 73 socios:
66 empresas del sector automocion y 7 organismos autono-
micos relacionados con esta produccion. Con una facturacion
agregada de mas de 2.300 millones de euros y mas de 10.000
empleados, responde a la concentracion de industrias del sector
en Aragon, agrupando a una parte considerable de las dedica-
das a la fabricacion de componentes de automocion, asi como a
otras directamente relacionadas con esta cadena de valor.

Entre sus objetivos estan promover la cooperacion y colabora-
cion en proyectos entre empresas del sector de automocion de
Aragon optimizando la eficiencia de sus operaciones; fomentar
la +D+i y motivar el empleo de nuevas tecnologias, asi como
mejorar en la gestion y formacion de los recursos humanos y en
la competitividad de sus empresas.m
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Océano Atlantico se instala en el Parque
Empresarial Expo y amplia su oferta formativa

> Meritxell Laborda y Fernando Cabeza, responsables de Océano Atlantico.

Ante sus proyectos de futuro, Océano Atlantico traslada su
sede y prepara su instalacion en un espacio en auge: el Parque
Empresarial Expo, un lugar lleno de posibilidades, con 2.000
metros cuadrados de espacio en el nuevo centro de forma-
cion, donde rebosa la innovacion, la tecnologia y la educacion.

En este emblematico espacio, Océano Atlantico busca crear
un entorno propicio para el aprendizaje e imprescindible para
llevar a cabo su metodologia basada en cinco premisas: los
alumnos como agentes del cambio; un modo de aprendiza-
je basado en hacer y experimentar; aulas abiertas flexibles e
interconectadas, conexion con la Realidad Profesional y todo
en el Ecosistema Digital Océano que garantiza la accesibilidad
desde cualquier dispositivo y en cualquier momento. El enfo-
que de la formacion profesional esta orientado al desarrollo,
las posibilidades de futuro y las salidas profesionales, v tiene la
mirada puesta en la premisa de personas para personas con
el objetivo de enlazar las necesidades de las empresas con el
aprendizaje de los alumnos, a través de proyectos de Forma-
cion Dual, compromiso de contratacion, programa PICE, etc...

En su nuevo emplazamiento, Océano Atlantico apuesta por
la formacion para el Empleo, ampliando la oferta formativa a
8 ciclos: Conduccion de Actividades Fisico-Deportivas en
el Medio natural; Ensefianzas y Animacion Socio deportiva;
Acondicionamiento Fisico, Cuidados auxiliares de enfermeria,
Farmacia y Parafarmacia, Emergencias Sanitarias, Educacion
Infantil, Integracion Social y las Bootcamps Tecnoldgicas.

> Espacio Expo nueva sede de Océano Atlantico.

Océano Atlantico surgio como asociacion en 1997 de la mano
de Fernando Cabeza, que en aquel momento, como entrena-
dor de baloncesto, se propuso buscar una formula para pro-
fesionalizar la gestion de los clubs. Desde entonces, la firma
ha ido evolucionando hasta centrase en dos grandes lineas
de actividad: la formacion, muy orientada al ambito profesional
con certificados para sectores como la salud, deporte, educa-
cion infantil y ocio, vy la prestacion de servicios, entre los que
destacan la imparticion de clases extraescolares en colegios,
la gestion deportiva o la dinamizacion rural. Hoy, Océano At-
lantico cuenta con 500 trabajadores y presta servicios en todo
Aragon, con especial presencia en el ambito rural.m
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La excelencia de los Premios a la Exportacion
Zalux, Araven, Sismoha, Soluciones Luminiscentes y Ebroacero, galardonados

Los Premios a la Exportacion, otorgados por la Camara de Comercio e Industria de Zaragoza, distinguen a las empresas que basan su
estrategia en la internacionalizacién y la innovacién. El acto de entrega de los Premios, que este afio han celebrado su 40 aniversario,
reunio casi a medio millar de directivos, empresarios y profesionales relacionados con la internacionalizacion.

Zalux, lider en el mercado de la iluminacion

Zalux se fundd en 1980 con una marcada orientacion exporta-
dora y de servicio al cliente y se ha situado como lider del mer-
cado de iluminacion en los segmentos de regletas industriales vy
luminarias LED con alto grado de proteccion. Desde sus inicios,
un alto porcentaje de su facturacion corresponde al comercio
internacional (casi un 90% el pasado ano) en casi 70 paises.
LLa mayor parte de sus exportaciones van destinadas a la Union
Europea (Alemania, Francia, Dinamarca) aunque en los ultimos
anos se ha potenciado la apertura de nuevos mercados como
Emiratos Arabes, India, Africa, Libano o Siria, entre otros.

Zalux tiene una facturacion de casi 62 millones de euros y
cuenta con una plantilla de 335 personas que trabajan en sus
instalaciones de Alhama de Aragon.

Araven, en mas de 60 paises

Fundada en 1976 por dos emprendedores con experiencia en
el mundo industrial de la inyeccion de plastico, Araven fabrica
y comercializa una amplia gama de productos para hostelerfa
y equipamiento comercial. El ano pasado exportd el 70 por
ciento de su produccion. Su actividad exportadora se inicia en
1990 en diversos paises europeos, pero es en 2005 cuan-
do inicia su etapa a afianzamiento internacional. Actualmente
cuenta con una red de en toro a 30 delegaciones.

Sismoha, una fabrica de viviendas

Sistemas Modulares Habitables es una empresa de ingenieria
asentada en Calatayud desde 2011 y especializada en la fa-
bricacion de sistemas constructivos modulares habitables pre-
fabricados. Sus lineas de negocio abarcan la vivienda social;
los campamentos militares o para obras; la residencia vacacio-
nal; las instalaciones modulares dotacionales vy los modulos de
emergencia.

La internacionalizacion se ha convertido en uno de sus ejes
estratégicos, hasta suponer el ano pasado casi el 100% de
sus ventas. Sismoha ha realizado proyectos en Angola, Haitf,
Guinea, Costa de Marfil, Brasil, Uruguay, Ecuador, Zimbabue,
Camerun y Perd. Con una facturacion superior a los 11 millo-
nes de euros, y una plantilla de 80 personas, Sismoha cuenta
actualmente con delegaciones permanentes en Uruguay, Ar-
gentina y Colombia.

Soluciones Luminiscentes, innovacion que traspasa
fronteras

Esta pyme, nacida hace tres afos, esta ubicada en la Puebla de
Alfindén y se dedica a la fabricacion y comercializacion de pro-
ductos luminiscentes, como placas, vinilos, pinturas, pigmentos
o tintas, personalizables segln las necesidades del cliente. La
empresa cuenta con una plantila de siete trabajadores y una fac-
turacion anual de 449.000 euros. Actuaimente mas del 40 por
ciento de su facturacion procede de la exportacion concentrada
principalmente en Marruecos, Chile, Colombia, Italia, Francia vy
Ecuador.

El crecimiento que ha experimentado se debe en gran parte a
las colaboraciones y proyectos realizados, tanto con instituciones
publicas (universidades, centros tecnoldgicos) como privadas.

Ebroacero, medio siglo de exportaciones

Dedicada a la fabricacion de piezas de acero moldeado y de
fundiciones aleadas para todo tipo de aplicaciones industria-
les, Ebroacero lleva cincuenta anos en los mercados interna-
cionales. Practicamente desde su creacion comenzo su labor
exportadora. En la actualidad vende en los cinco continentes
de forma continuada y sus exportaciones directas son supe-
riores al 50% de la facturacion total. Actualmente factura casi
10 millones de euros al ano y dispone de una plantilla de 80
trabajadores.m
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ASEGURADORAS

Conozca su DEFICIT
ante las prestaciones
de la Seguridad Social

CORREDURIA DE SEGUROS

COTIZACION

+

COTIZACION

Cualquier persona que trabaje esta obligado a tributar a la Seguridad Social.
Dependiendo de si se cotiza por el Régimen General o por el de Autbnomos se po-
dra elegir 0 no la base de cotizacion. Estas bases estan limitadas con unos minimos
y UNos maximos, los cuales determinan las prestaciones futuras en caso de gue nos
ocurra una contingencia cubierta por la Seguridad Social,

CONTINUA >
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ASEGURADORAS

En el régimen general la base de cotizacion depende
de los ingresos brutos y la maxima es de 3.751 €, co-
rrespondiendo a unos ingresos brutos aproximados
de 45.000 € al ano.

Ello implica gue cuanto mayor sea la diferencia entre
tus ingresos y esos 45.000 €, mayor seré el desfa-
se entre tus ingresos actuales vy las prestaciones de
la Seguridad Social dado que estas Ultimas guedan
congeladas a partir de esa cantidad.

7

En cuanto al régimen de Autdonomos, aungue la base
maxima es la misma, la realidad es que al poder optar
el autdnomo por la base que quiere cotizar, el 90%
cotiza por el minimo (base de cotizacion de 919 €
correspondiendo a una cuota mensual de 272 €).

Este hecho de cotizar por el minimo determina que

las prestaciones de la Seguridad Social a las que te-
dras derecho son muy reducidas.

Si eres un empresario o directivo y estas cotizando por la base maxima

(3.751 €/mes] tanto en el Régimen General como en el de Auténomos.

INCAPACIDAD INVALIDEZ VIUDEDAD +
VIDA LABORAL PROFESIONAL ABSOLUTA VIUDEDAD ORFANDAD (1 HIJ0)
N ]
PRESTACIONES
INGRESOS BRUTOS ANUALES DE LA SS
ANUALES

24.738¢ 35.840¢ 23.394¢ 32.382¢

45.000¢ -20.262 ¢ -9.160¢ -22.606 ¢ -12.618 ¢
DEFICIT DEFICIT DEFICIT DEFICIT

60.000¢ -35.262 ¢ -24.160¢ -36.606 ¢ -27.618 ¢
DEFICIT DEFICIT DEFICIT DEFICIT

80.000¢ -55.262 ¢ -44.160¢ -56.606 ¢ -47.618 ¢
DEFICIT DEFICIT DEFICIT DEFICIT

100.000¢ -75.262 ¢ -64.160 ¢ -76.606 ¢ -67.618 ¢
DEFICIT DEFICIT DEFICIT DEFICIT
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Si eres un Auténomo y estas cotizando por la base minima 919 €/mes
(Cuota Auténomo 275 €/mes).

Dt PO% INCAPACIDAD VIUDEDAD
A ENFERMEDAD O +
e ACCIDENTE [ILT] PROFESIONAL VIUDEDAD ORFANDAD (1 HiJ0)
/) =
b4A
I U O 10 ;;
v PRESTACIONES v
INGRESOS BRUTOS ANUALES DE LA SS
ANUALES
8.130¢ 6.048¢ 5.726¢ 7.924¢
45.000¢ -36.870¢ -38.952 ¢ -39.274 ¢ -37.076 ¢
DEFICIT DEFICIT DEFICIT DEFICIT
60.000¢ -51.870¢ -53.952 ¢ -54.274 ¢ -52.076 ¢
DEFICIT DEFICIT DEFICIT DEFICIT
80.000¢ -71.870¢ -73.952¢ -74.274 ¢ -72.076 ¢
DEFICIT DEFICIT DEFICIT DEFICIT
100.000¢ -91.870¢ -93.952¢ -94.274 ¢ -92.076 ¢
DEFICIT DEFICIT DEFICIT DEFICIT

¢ Como se leen estas tablas?

Si como trabajador Si como trabajador

Célculos efectuados con la normativa vigente en junio de 2018.

Si un auténomo

en activo ingresa
60.000€/anuales,
estas seran sus
prestaciones de la
Seguridad Social

autonomo tienes una
baja laboral (ILT) tu
prestacion sera de
8.130¢/anuales, lo
que supone un déficit de

51.870€.

, . Por viudedad, Por viudedad, con un

autonomo tienes una X , .. .
. . . su conyuge cobrara hijo a cargo, su conyuge
incapacidad profesional, 5 726 anuales Py

tu prestaci6n sera de 'Io ue supone. 7.924¢/anuales

6.048¢/anuales, lo gue sup : .

g un déficit de lo que supone un déficit

que supone un déficit de 54.274€ de 52.076€

53.952¢€.

¢ Crees que tu o tu familia podriais
mantener vuestro nivel de vida actual con
estas prestaciones o tendriais un grave
problema econdmico?

En Kalibo, estudiamos de forma personalizada cada caso, porque cada
persona es distinta y distintas son sus necesidades. Partiendo de los
datos de cotizacion, calculamos las prestaciones de la Seguridad So-
cial para distintas contingencias, tales como fallecimiento, fallecimien-
to mas orfandad, invalidez profesional, Invalidez absoluta y aportamos
soluciones para poder complementar las prestaciones de la Seguridad
Social con seguros privados, productos de ahorros e inversion y poder
asf tener la tranquilidad de poder mantener el nivel de gastos familiar
durante el tiempo que conjuntamente estimemos oportuno.
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MGS

Seguros

Nuestro exito se debe a nuestra adaptacion
a los cambios en el escenario economico,
social y en el entorno normativo

MGS Seguros tiene una trayectoria centenaria. Fundada en 1907, hoy cuenta con mas de 400.000 clientes,
familias y negocios. Por su fuerte vinculacion con Aragén, MGS Seguros fijo su domicilio social y su sede
central en Zaragoza en la antigua sede de la aragonesa Euromutua que, en 2009, fue absorbida por MGS
Seguros. De su evolucién y el permanente compromiso social que distingue a la entidad, hablamos con su
director territorial de Zaragoza Juan Ignacio Solano.

Una entidad aseguradora con mas de
100 arios y trabajando a pleno rendi-
miento. ¢ Cuales han sido las claves para
afianzar la Copahia durante estos afios?
> Lo cierto es que estamos muy orgu-
llosos de haber superado ya los 110
anos de trayectoria. Las claves de
nuestra larga pervivencia han sido mu-
chas, pero si tengo que quedarme con
algunas caracteristicas determinantes,
yo elegirfa dos. En primer término,
destacaria una enorme capacidad de
adaptacion a los cambios, tanto en el
escenario econdémico y social como
en el entorno normativo y legal. Nues-
fra empresa a superado momentos
criticos, con duros escenarios, inclu-

S0 de guerra y profundisimos cambios
normativos, en especial en la década
de los 60, con el nacimiento de 1os sis-
temas publicos de salud y la absorcion
de los seguros de accidentes del tra-
bajo por parte del Estado.

La oftra caracteristica que entiendo
como fundamental en la larga trayec-
toria de nuestra marca ha sido el com-
promiso social permanente, un com-
promiso que nos ha hecho enraizar
muy bien con la sociedad a la que nos
debemos. En ese sentido, en MGS se
practica la responsabilidad social cor-
porativa desde mucho antes que se
pusiera de moda este término.

La crisis economica

¢ Cuales son los distintivos del modelo

de negocio de MGS Seguros?

> Nuestro modelo de negocio se basa
en el diseno y comercializacion de
productos y servicios aseguradores,
distribuidos primordiaimente a traves
de mediadores profesionales, tanto
exclusivos como corredores, 10 que
NOS Proporciona un Servicio muy pro-
fesional y cercano al cliente. En defi-
nitiva, buscamos calidad, cercania y
compromiso con el cliente, por encima
de otros factores competitivos, como
es el precio, que esta siendo utiliza-
do en otros modelos de negocio de



nuestro sector, pero que entiendo que
compromete el crecimiento armonico
a medio plazo.

En los dltimos afos, la economia espa-

nola ha tenido que recuperarse de una

dura crisis economica. ¢Cual es el es-

tado de salud del sector asegurador a

final de estos afios criticos?

> Ciertamente hemos vivido diez afios
muy duros para nuestra economia, un
periodo que nos ha exigido a todos un
especial esfuerzo de eficacia, tanto en
la accion comercial como en la conten-
cion de los gastos de gestion. Afortuna-
damente, creo que estamos encarando
un ciclo de crecimiento econdmico que
debe llevamos a recuperar los estéanda-
res de bienestar que disfrutabamos al
inicio de la recesion v, espero, que este
duro ciclo econdémico nos haya servido
de aprendizaje para, por 1o menos, no
repetir errores del pasado. Con respec-
to a nuestro sector, creo que ha tran-
sitado por la crisis econdmica con una
mas que notable fortaleza debido, por
una parte, a que nuestro trabajo se ha
construido sobre modelos de negocio
muy sdlidos y, por otra, al muy eleva-
do control que se ejerce sobre nuestra
actividad. Creo sinceramente que el
exigente escenario normativo del sec-
tor asegurador nos ha proporcionado
un blindaje muy eficiente frente a las
turbulencias financieras de estos anos.

En octubre de 2017 MGS Seguros ha

trasladado su sede social a Zaragoza.

;Qué ha supuesto este movimiento

para la Mutua y para sus clientes?

> Efectivamente, en un momento espe-
cialmente convulso y de elevada incer-
tidumbre, nos vimos en la obligacion
de defender la estabilidad de nuestro
negocio y proteger los intereses de
nuestros clientes 'y, por supuesto, tam-
bién de los accionistas y trasladarmos
a Zaragoza, una ciudad en la que ya
contabamos con una muy notable pre-
sencia e implantacion.

El traslado se ha hecho con absoluta
normalidad y no ha supuesto ninglin
cambio para nuestros clientes mas
ala de proporcionar la absoluta tran-
quilidad de gue MGS siempre tomara
las decisiones adecuadas, por duras 'y
complejas que sean, para proteger al
maximo sus intereses.

¢Cuales han sido los dltimos produc-

tos innovadores que MGS Seguros ha

puesto en el mercado?, ¢ por qué ramos

de negocio apuestan en MGS Seguros.

> En MGS estamos prestando especial
atencion a dotar a nuestros productos
y senvicios de elementos diferenciado-
res acordes con un mercado cada vez
mas exigente. Dentro del ambito de la
innovacion, destaca la incorporacion
del servicio "Auto Guardian” a nuestra
cartera de seguros de automoviles,
una garantia que permite, a través de
un dispositivo conectado a la App de
MGS Seguros, detectar y comunicar
una colision a nuestro centro de ser-
vicio, geolocalizando automaticamente
al vehiculo siniestrado.

También en seguros de hogar hemos
incorporado  garantias  novedosas,
como es el caso de la asistencia in-
formatica domestica a distancia, el
bricolaje a domicilio o la reparacion de
electrodomésticos.

¢;Cual es el perfil clientes que mas le

interesa a MGS Segquros: particulares,

auténomos, pymes, grandes empre-

sas, instituciones, etc.

> Trabajamos para todo el mercado, pero
es cierto que tradicionalmente nos he-
mos dirigido con mayor intensidad a
particulares y autbnomos con produc-
tos muy especfificos de accidentes,
vida y salud. En la actualidad, nuestro
mercado se ha abierto muchisimo vy las
lineas de negocio con mayor represen-
tacion en nuestra cartera son automo-
viles y los seguros multiriesgo de patri-
moniales.

¢Hacia donde dirige MGS especial-

mente su oferta productos: al particu-

lar, el autonomos, las pymes...?

> Nuestra gama de productos es muy
completa por lo que podemos afrontar
con muy buen resultado cualquier seg-
mento de mercado, es cierto que una
parte de nuestra red de distribucion for-
mada por agentes exclusivos se mueve
con mayor comodidad en el ambito de
los seguros particulares, pero trabaja-
MOs con un buen ndmero de corredores
y corredurias, mas del 30% de nuestra
fuerza de ventas, que nos proporcio-
nan acceso a segmentos profesionales,
peguenas empresas e incluso un buen
ndmero de grandes riesgos y estamos

Los directivos del seguro

preparados para generar ofertas atracti-
vas en todos estos ambitos.

Los ciudadanos esparioles estan es-
pecialmente preocupados por asegu-
rar su nivel de vida en el momento de
llegar a su jubilacion. ¢Cudles son los
productos que ofrece MGS Seguros en
este espacio de prevision?
> Es una preocupacion logica. Desde
hace muchos anos desde el sector
asegurador venimos advirtiendo de
la necesidad de afrontar la jubilacion
desde la responsabilidad personal ya
gue los sistemas publicos van a sufrir
inevitables limitaciones en el futuro.

En MGS trabajamos estos productos
con intensidad desde la década de los
80 vy actualmente disponemos de una
amplia gama de productos destinados a
este mercado. Destacan el Plan Garanti-
zado SIALP, el Plan de Ahorro Garantiza-
do PIAS y un clésico PPA que completa
una oferta muy versatil y flexible.

Hablemos de su equipo de trabajo y de

la implantacion de MGS a nivel nacional

> En la Direccion Territorial Zaragoza, dis-
pongo de un magnifico equipo huma-
no de 28 personas, agrupadas en 5
sucursales, cuyo principal objetivo es
proporcionar un senvicio cercano 'y efi-
caz a nuestros mas de 200 mediado-
res operativos, de los que casi el 50%
son corredores.

A nivel nacional, disponemos de mas
de 100 sucursales en toda Espana,
con presencia en todas las provincias,
un gran esfuerzo organizativo que sus-
tenta el modelo de negocio que nos
caracteriza, basado en la cercania y
el buen servicio a los mas de 2.000
mediadores operativos que distribuyen
nuestros productos, de ello unos 750
son corredores.

¢Cual es su situacion en los rankings

de negocios?

> Estamos situados entre las 20/25 pri-
meras compafiias por volumen de fac-
turacion en casi todos los productos de
las lineas de seguros no vida, mientras
que en vida nuestra posicion es mas
discreta ya que, como sabéis, este
mercado esta liderado por las compa-
fias de banca seguros, con un modelo
de negocio muy diferente al nuestro.
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crucial y lo seguira siendo para nuestro
sector.

Su trayectoria en MGS Seguros

Juan Ignacio Solano entr6 a formar parte de MGS Segu-
ros hace 20 afios como Inspector Comercial en la Sucursal
de Zaragoza. Posteriormente y durante un corto espacio
de tiempo compagino estas funciones con las de Asesor

¢ Su opinion sobre el papel que juegan
en el mundo del seguro los mediadores
exclusivos y corredurias?

> Creo sinceramente que el trabajo que

de Seguros Personales hasta que al afio siguiente paso a

desarrollar las Funciones de Director en la Sucursal de Lo-
grofio. A los tres afios regresd a Zaragoza, (siempre dentro
del Area Comercial) como Director de la Sucursal de Zara-
goza La Seo hasta que posteriormente fue promocionado
como Director Territorial de la Zona Meseta Sur (englobaba
Castilla La Mancha y Extremadura) durante 6 afios, y desde
enero del 2012 como Director Territorial de Zaragoza.

Fundacion MGS. Compromiso
con la sociedad

¢ Qué labor desarrollan desde la Funda-

cion MGS?

> El compromiso social de MGS Se-
guros en una de nuestras sefas de
identidad y forma parte de nuestro
ADN desde que iniciamos nuestra
trayectoria empresarial en 1907. En
este sentido, la Fundacion MGS de-
sarrolla un papel fundamental, ideando
y desarrollando acciones de apoyo al
conjunto de la sociedad y también ca-
nalizando el enorme potencial solidario
que atesora nuestro equipo humano,
tanto empleados como mediadores
exclusivos y colaboradores y esto es
algo de lo que estamos especialmente
orgullosos.

¢ Qué tipo de actuaciones?
> Realizamos un muy amplio programa
de actividades que empiezan por ac-
tuaciones de apoyo a nuestros pro-
pios empleados, como programas de
becas para estudios de postgrado o
ayudas economicas para colaborar
en la compra de material escolar o
actividades estivales de hijos e hijas
de nuestros trabajadores. También
abordamos cada ano un conjunto de
actividades formativas de apoyo al
desarrollo, tanto profesional como per-
sonal de nuestro equipo humano, con
jornadas vy ciclos de charlas dirigidos
especialmente a empleados y media-
dores exclusivos y también a publicos
externos, especialmente a los jovenes.
Por Ultimo, pero no menos importante,
se desarrolla un amplio programa de
ayuda social, colaborando con multi-
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ples asociaciones. En este sentido,
en los ultimos meses hemos realiza-
do diferentes actividades en favor de
asociaciones que desarrollan un gran
trabajo, como es el caso de la Asocia-
cion Espanola Contra el Cancer, para
la que hemos organizado un gran con-
cierto solidario para recaudar fondos,
0 la Asociacion Espariola de Familiares
de personas con Alzehimer, que este
ano ha recibido 20.000 euros de la
recaudacion obtenida por la venta del
calendario solidario que cada ano im-
pulsa y financia la Fundacion MGS.

¢ Qué objetivos persiguen?

> En sintesis, nuestra Fundacion parte de
un objetivo muy modesto, que es inten-
ta ayudar en lo posible todos los colec-
tivos que de una u otra forma se rela-
cionan con nuestra actividad, sin olvidar
otro plano, mas ambicioso y especial-
mente satisfactorio para todos los que
trabajamos en MGS, que se centra en
la accion solidaria dirigida a los colecti-
VOS que requieren especial atencion. En
definitiva, se trata de devolver a la socie-
dad una parte de lo mucho que nos ha
dado en nuestros 111 anos de historia.

La labor del mediador

¢Cual va a ser el distintivo de las rela-
ciones con los mediadores de sequros?

> Para MGS, mediadores exclusivos y
corredurias han sido y seguiran sien-
do nuestra principal apuesta para la
distribucion de nuestros productos y
esa apuesta la traducimos en apoyo
permanente a su trabajo ya que cree-
mos firmemente en que su papel es

desarrollan los mediadores exclusivos
y las corredurias es fundamental para
generar la confianza del mercado en
nuestro trabajo v la confianza es un as-
pecto clave de la relacion de las ase-
guradoras con sus clientes. Asi pues,
el valor anadido que genera la media-
cion es 'y seguira siendo absolutamen-
te indispensable para nuestro negocio.

¢ Cuales son los factores sobre los que
se asienta esa confianza?
> Yo creo que son, fundamentalmente,

la formacion y especializacion de los
mediadores vy la seguridad que reporta.
La confianza que genera el mediador
frente al cliente ha sido y es un factor
clave en todo el proceso de captacion
y fidelizacion de clientes. Lo que ha ido
cambiando en esta relacion es que el
elemento de generacion de confianza
ha evolucionado desde la confianza a
la persona, basada en factores emo-
cionales y empaticos, al reconocimien-
to de la funcion de del mediador como
experto, es decir, la confianza generada
gracias a la cada vez mayor capacidad
profesional que ha ido alcanzado cotas
de preparacion y especializacion muy
elevadas y ese cambio va a ser muy
importante para la pervivencia de me-
diadores exclusivos y corredurias en un
escenario de elevada competencia en-
tre canales de distribucion.

¢Coémo contempla las relaciones de
futuro con los mediadores espafioles?
> Contemplo el futuro con muchisima

confianza ya que estoy absolutamente
Seguro de que los mediadores exclusi-
VoS Yy corredurias seguiran siendo una
figura clave en nuestro mercado. Creo
sinceramente que las relaciones entre
aseguradoras y mediadores cada vez
seran mas cercanas v fructiferas, no
hay otro camino y esa es nuestra firme
apuesta. Ademas, se esta haciendo
un excelente trabajo desde los cole-
gios profesionales y estoy convencido
de que, entre todos, vamos a conse-
guir el reconocimiento social que el
sector asegurador merece.m
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www.seguroparaperros.com
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coberturas.

kalibo

CORREDURIA DE SEGUROS

976 210 710

DESDE
209,25¢/a. Ao
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Este aino cumple su
primer centenario

=l Pargue
de
Ordesa,

N
autentico
[esoro
natural

Para conmemorar la fecha, el Gobierno
de Aragén ha organizado un programa de
eventos con mas de 80 actividades a lo
largo de todo el ano.

El Pargue Nacional de Ordesa y Monte
Perdido cumple 100 anos. Desde el 16
de agosto de 1918, este entomo tiene el
reconocimiento que merece un enclave
natural de primer orden paisajistico, por
su orografia, su fauna y su flora, su histo-
ria, sus pueblos y sus gentes. Ese dia, el
rey Alfonso Xill declard por Real Decreto el
Parque Nacional del Valle de Ordesa o del
Rio Ara en el municipio de Torla. Hoy, el
Parque integra en su érea a los municipios
de Torla-Ordesa, Broto, Fanlo, Puértolas,
Tella-Sin vy Bielsa

Ese fue solamente el inicio de su pe-
rimetro que, en afos posteriores, fue
agrandandose. En 1982 se ampliaron los
limites del Parque Nacional y se incorpo-
ro el Cafidn de Afiisclo, la Garganta de
Escuain, la cabecera del valle de Pineta y
el macizo de Monte Perdido.

El Parque Nacional de Ordesa es una
potente y esplendorosa manifestacion de
la Naturaleza que se ha dedicado a unir
cuatro valles diferentes (Ordesa, Afisclo,
Escuain y Pineta) para juntos abrazar el
macizo de Monte Perdido.



En todos los caminos, la Naturaleza es la
auténtica protagonista. Recorrer sus ru-
tas bien marcadas y fundirse en un ubé-
mMmo entorno constituye una experiencia
inolvidable. No se puede hablar del Pi-
rneo sin haber conocido el maravilloso
Valle de Ordesa vy pisado y vivido con
SuS senderos, sus bosgues y cascadas.

Se trata de uno de los lugares mas be-
llos de Espana, compuesto por un ideal
paisaje de montaria, bien conservado y
jalonado de un extraordinario paisaje de
alta montafia y una proverbial riqueza vy
variedad de flora y fauna.

El alma del parque es el Valle de Orde-
sa, cuyo paisaje ha sido esculpido v ja-
lonado por el rio Arazas que ha dibujado
saltos, cascadas y estrechos entre bos-
ques profundos vy altas paredes.

El Canon de Afiisclo, es una garganta
encantadora que debe conocer el via-
jero que venga a gozar de Ordesa. Se
accede a este paraje desde el pegueno
caserio de Escalona, a través de de una
cicatriz hendida en la tierra y por paredes
vertiginosas. El camino va acompafado
de cascadas e imponentes bosques lle-
nos de vida salvaje.

Otro recorrido memorable de Ordesa
son las Gargantas de Escuain, a las que
se llega a través del pueblo del mismo
nombre. Se trata de un paisaje silvestre e
indomito, un ejemplo de fuerza de la na-
turaleza. Es un impresionante cafién que
se ha convertido en un estratégico punto
de observacion de las aves protegidas.

Como contraste, el Valle de Pineta, al
que se accede desde Bielsa, es un apa-
cible y bucdlico valle con su tipico perfil
en "U", rodeado de poderosas crestas

y boscosas laderas. El camino esta vigi-
lado por la mole de Monte Perdido, que
supera los 3.000 metros de altura.

Todo el Parque Nacional es un delicado
muestrario de flora y fauna pirendicas,
con algunas especies exclusivas de este
lugar. Buitres, aguilas, quebrantahuesos,
sarrios y marmotas conviven en los tupi-
dos bosgues de hayas y pinos.

Celebracion del
Centenario

Para conmemorar este Centenario, el
Gobiermo de Aragén, a través del De-
partamento de Desarrollo Rural y Soste-
nibilidad, ha organizado un programa de
eventos bajo el que se estan celebrando
mas de 80 actividades a lo largo de todo
el afio. La empresa publica Sarga es el
ente gestor del Centenario, con el apoyo
del Organismo Auténomo Parques Na-
cionales y el Ministerio de Hacienda.

Los actos del Centenario estan estrecha-
mente relacionados con la promocion del
desarrollo socioeconémico sostenible o-
cal y autonomico, la educacion y la sensi-
bilizacion ambiental y de cuantos ambitos
estan relacionados con la conservacion.

El Centenario del Parque Nacional ha sido
reconocido como Acontecimiento de Ex-
cepcional Interés Publico (AEIP) para los
anos 2018 y 2019, una consideracion
que aporta ventajas fiscales de hasta un
90% en desgravaciones y otros benefi-
Cios a las empresas que apoyen el even-
to. Hasta la fecha, casi un centenar de
empresas se han adherido al Centenario
y muchas otras o haran proximamente.m

Con motivo
del
Centenario

Un recuerdo: el pan
"Ordesa-Monte
Perdido”, elaborado
con trigo duro
aragones

Con motivo del centenario del Parque
Nacional de Ordesa y Monte Perdido, la
firma Panishop ha presentado en el mer-
cado su Pan Ordesa, una nueva elabo-
racion a partir de trigo duro Dorondon,
de la gue forma parte un cereal rico en
antioxidantes. Su misma forma exterior
quiere recuperar el paisaje con las cimas
que rodea el Valle y los angostos por los
que discurre el agua.

El pan Ordesa y Monte Perdido es un
pan artesano de Masa Madre de Cultivo
Rébola, la primera de Espana en formar
parte de la biblioteca de Saint Vith (Bélgi-
ca). Alna proximidad y sostenibilidad ya
que esta elaborado con trigo duro ara-
gones que le aporta facil digestibilidad y
un alto poder antioxidante, ya que es rico
en carotenos, colorantes naturales que
le aportan su tonalidad amarilla.

Tiene un aspecto rustico de color do-
rado, una corteza fina y crujiente y una
miga amarillenta, suave y esponjosa,
con fuerte aroma a cereal y un sabor li-
geramente dulce.m
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IMPRIME GRATIS®
LOS DOCUMENTOS DE TU

EMPRESA DURANTE UN ANO

El equipo de la fotografia puede no corresponderse con el modelo ofertado.

Si estas buscando un equipo flexible, de alta calidad y vibrante
color, la TASKalfa 2552ci es la maquina idénea. Su avanzada
tecnologia asegura una perfecta gestion de documentos, asi
como una produccién fiable enimpresiones, copiasy escaneos.

Su flexibilidad continda con su amplia variedad de opciones
de manejo de papel y de acabado, que garantizan que este
multifuncional A3 soportard todos tus requerimientos
documentales.

*Incluye las impresiones en B/N realizadas durante los primeros doce meses,
con un limite de 50.000 copias en B/N
** Oferta limitada a 50 unidades. Célculo sobre renting a 60 meses, sujeto a
aprobacién financiera. IVA no incluido.

Plataforma Logistica Plaza

C/. Tarento, nave 1 50197 Zaragoza
976 40 30 00 - comercial@infocopy.es

EQUIPOS
INTELIGENTES

desde solo**

46€/ME5

PAGINAS
INCLUIDAS

Caracteristicas TASKalfa 2552c¢i

» Hasta 25 paginas por minuto en A4 en B/Ny color.
» Resolucién de 1.200 x 1.200 ppp.

> Memoria estandar de 4 GB RAM, 32 GB SSD +320 GB HDD
opcional.

> Amplio manejo de papel, con formatos desde A6 hasta SRA3,
capacidad hasta 7.150 hojas.

> Compatibilidad con las mas novedosas tecnologias
en impresion movil.
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