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SANTIAGO SAINZ

Jefe de mercadotecnia
de Ford Espana

Vinculado a Ford desde 1995, el ac-
tual director de desarrollo de nego-
cio de la multinacional estadouni-
dense en Espana asumird a partir
del 1 de febrero el cargo de director
de mercadotecnia.

«Tras un 2009
muy dificil, la OMT
prevé un aumento
del turismo
internacional de
entre el 3%
y el 4%>»

Taleb Rifai
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‘Netbooks’ con baterias para todo el dia

Samsung ha presentado las dltimas
incorporaciones a su galardonada
gama de netbooks: los modelos N210,
N220,N150y NB30. Disenados para
ofrecer la mdxima libertad, los mi-
niportdtiles N210yN220 proporcio-
nan hasta 12 horas de movilidad,
mientras que los modelos N150 y
NB30 tienen unas
baterias que

funcionan has-

ta8,5horasy11

horas, respec-

tivamente. Es-
te rendimiento con
baterias de gran duracién

ha sido posible gracias a la reduc-
cién del consumo energético gene-
ral que permite una pantalla led de
gran eficiencia energética y al ren-
dimiento optimizado del procesa-
dor. Ademads, la pantalla antirrefle-
jantede 10,1 pulgadas de los nuevos
netbooks realiza ajustes precisos a
peliculas e imdgenes para ofrecer el
maximo detalle y los colo-
res mds radiantes,
~ sin efecto de
# espejo en en-
tornos muy lu-
minosos o inclu-
so a pleno sol.

m Sabacaucho » Soluciones tecnoldgicas con polimeros

\Vagos del poliuretano

Nacida para producir piezas de caucho, hoy la firma disena soluciones basadas en polimeros
elasticos, como el poliuretano, para cintas de pasajeros en aeropuertos o para aerogeneradores

‘ MANEL TORREJON
BARCELONA

Sabacaucho, en Castellar del Va-
1les, dio en su momento el dificil
paso que va desde el producto por
encargo ala soluciéon. En 1979, Jor-
di Lépez (50 anos) puso en marcha
un taller que hacia piezas de cau-
cho para fabricantes de maquina-
ria. Un tallercito entre miles de los
que habia en el Valles Occidental.
«Pero hoy los componentes estan-
dar solo generan un 10% de nues-
tras ventas: lo que vendemos son
soluciones», dice el director de in-
genieria, José Luis Chica (33 anos),
que ha contribuido a dar alas a esa
nueva mentalidad en el sector de
los polimeros elasticos. Los clien-
tes empezaron pidiendo consejo
—«estoy disenando una maquinay
la amortiguacion me hace ruido:
¢qué podemos hacer?»-y con el
tiempo pasaron a ser los bomberos
de los problemas mds insospecha-
dos. «En el 2007, Thyssen instalé
las dos cintas de pasajeros masra-
pidas —-dos metros por segundo-
del mundo en el aeropuerto de To-
ronto, pero el ruido era tan grande
que los pasajeros se perdianlo que
decia la megafonia. Presionados
por un ultimatum, nos dieron seis
semanas para rebajar el ruido...
Eran dos cintas de 270 metros ca-
da una», recuerda Chica. Al princi-
pio quisieron actuar sobre las rue-
das, como estdn haciendo ahora
en la atraccién Furius Baco de Port
Aventura —en este caso, ademads de
amortiguar el ruido, aportan la re-
sistencia del material-, pero se tra-
taba de miles de ruedas. «No habia
tiempo. Asi que actuamos sobre el
rail, que recubrimos con un mate-
rial especial. Asi se redujeron entre
siete y ocho decibelios».

El material y la tecnologia con
que lo trabajan son transversales.
Tanto sirven para un roto como pa-
ra un descosido. Gamesa, el fabri-
cante de aerogeneradores, les en-
cargdlajuntaquevadelapalaala
narizdeestos gigantes aspados que
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Pilonas elasticas
Dicen los portavoces
de Sabacaucho que
ya se han instalado
mas de 20.000

de sus bolardos

de poliuretano.

En Catalunya se
encuentranen
municipios vallesanos
como Sabadell,
Cerdanyolay Barbera.
«Hay competencia,
pero algunas de

esas pilonas son

tan elasticas que

los coches pueden
aparcar enciman.

pueblan los sitios mds azotados por
el viento en Espana. «Van tres juntas
por aerogenerador. Pues bien, an-
tes esa junta la tenia que montar un
operario a la intemperie y a merced
de los vientos. La nuestra, una mo-
nopieza -a diferencia de las juntas
anteriores- de tres metros de dia-
metro, puede ser montada desde el
interior. Ademas, es de un material
que aguanta mejor la lluvia y el frio».
Dice Jordi Lopez que ya han servido
mads de 20.000 de estas juntas.

Sus soluciones se han incorpora-
do al proceso de produccién de ca-
fé en la sede suiza de Nestlé, en Vey,
o en los trenes de la multinacional
Alstom. También Hutchinson, gru-
po que fabrica amortiguadores para
plantas petroliferas en alta mar, ha
confiado en su tecnologia.

En Francia, mercado que lidera
sus exportaciones (estas suponen ya
el 40% de las ventas), esta empresa
vallesana se distingue por los plazos
de entrega. «La calidad y el precio es

»» De izquierda a derecha, Lopez, Roca y la jefa financiera,
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stel Carner.

el mismo, pero el servicio es mejor:
nos basamos en la teoria de las li-
mitaciones de Goldratt, que propo-
ne comprender el fenémeno de los
cuellos de botella de una fabrica pa-
ra asi acertar en las previsiones de
produccion». Grandes multinacio-
nalesde productos tecnolégicos par-
ten de ese principio.

Eldltimo pasoquehadadolaem-
presa propone una solucién sin que
nadie la pidiese previamente. En el
2002 lanzaron al mercado las pilo-
nas de poliuretano que, en contras-
te con las de hierro, reducen hasta
10 veces la dureza del impacto del
motorista o ciclista que salen dis-
parados. Han venido fabricando el
producto para distribuidores, pero
a partir de ahora lo ofrecen direc-
tamente a los ayuntamientos, que
tienden a hacer reposicién con bo-
lardos hechos de polimeros elasti-
cos . El producto ha sido bautizado
como X-Last. Sabacaucho da trabajo
acerca de 40 personas. =
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sobrevuela el mercado

de la vivienda. Ultima-

mente, dos son las pa-
labras mds utilizadas por deman-
dantesy oferentes: «Y si...». Son si-
nénimo de dudas y vacilaciones.
Los primeros tienen el temor de
comprar excesivamente caroy
los segundos de vender demasia-
do barato. En numerosas ocasio-
nes, al «y si...» le sigue: «Pues, me
espero». Un razonamiento facil,
pero bastantes veces incorrecto.
La inseguridad de los demandan-
tes se nota en el niumero de vivien-
das que visitan. Un lustro atrds, un
gran numero de parejas compraba
una después de haber visto Unica-
mente cuatro o cinco. La ultima ob-
servada les gustaba y tenian la cer-
teza de que sino se daban prisa, se-
ria comprada por otros o subiria
de precio.

En la actualidad, hay familias
que han mirado mds de 50 pisosy
han sido incapaces de tomar una
decision. Al final, en algunas oca-
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Lainseguridad de
los demandantes de
pISOS se notaen la
cantidad que visitan

siones han optado por el alquiler
con opcién de compra por si el pre-
cio baja mucho mads en el futuro.
En otras, después de aclararse, se
han llevado una desagradable sor-
presa: las tres viviendas que esta-
ban dispuestas a adquirirya se han
vendido. Llegan las prisas y el cho-
que con la realidad: el numero de
«chollos» es limitado.

Los oferentes estdn desconcer-
tados, especialmente los propieta-
rios de pisos usados. Un gran nu-
mero de ellos ha bajado el precio
pocoymal.Escasamente porqueen
laactualidad contindaestando por
encima del de mercado e incorrec-
tamente debido a que lo ha hecho
con retraso. Unos pocos son orgu-
llosos y no quieren ser menos que
su vecino. Este vendi6 en el 2006
una vivienda mds grande y mejor
conservada por 400.000 euros. Por
tanto, este es el precio que ahora
valelasuya.Sinadieseloda, prefie-
renesperar, aunqueseacasieterna-
mente.En segunda mano, solohan
bajado en una elevada cuantia los
propietarios que necesitan urgen-
temente capital. Una parte de los
«chollos» son los pisos que ellos po-
nenalaventa.

En Espana casi todo el mundo
cree que sabe de fiitbol y de vivien-
da. Ignoro si lo primero es cierto.
En cambio, les aseguro que lo se-
gundo es falso. Un consejo: si quie-
re vender o comprar una, asesore-
seyacuda a los profesionales. Le
cobrardn por su gestién, pero le ha-
ran ganar dinero.



