ENTREVISTA

PELLETSOLUCION,

LA BIOMASA ES EL FUTURO

DE LA ENERGIA

Este afio en GENERA hemos conocido una empresa
que comenzd su andadura comercial en el 2010 con la
busqueda de fabricas donde desarrollar sus ideas y disefios

innovadores de maquinaria para procesamiento de Biomasa
y transformacion de residuos. Be ENERGY entrevista a
Antonio Casanueva, director de la compania, quién nos
contara toda su trayectoria profesional y nos informara
sobre PelletSolucion.

Buenos dias, Antonio. Gracias por recibirnos.
Cuéntenos un poco, équé es PelletSolucion?
¢Coémo surge?

Se me ocurrié la idea al ver como el medio ru-
ral en el que vivia, cerca de Salamanca, se iba
despoblando, queria ser capaz de mantener los
puestos de trabajo que se habian creado duran-
te décadas. Actualmente es muy dificil vivir del
medio rural.

Conocia el tema de los residuos, peletizado,
y sabia que ya estaba bastante avanzado, pero
consideraba que tenia ciertas ideas revolucio-
narias para este campo que se podrian desarro-
llar. Un buen dia decidi viajar a China, a la aven-

“Queria ser capaz de mantener los puestos de
trabajo que se habian creado durante décadas.
Actualmente es muy dificil vivir del medio rural”’

tura. Fui por mi cuenta a visitar fabricantes sin obtener mucho
éxito. Poco después tuve la suerte de que una amiga que tra-
baja en la Universidad Pontificia de Salamanca, me presenta-
ra a unos profesores chinos con los que hice amistad. A una de
ellos, miembro del Partido Comunista chino, le conté mi ineficaz
primera experiencia en su pais. Se ofrecid para que, en el proxi-
mo viaje, contase con ella y con su ayuda. Efectivamente asi lo
hice y la cosa cambid.

Me pusieron en contacto con el mayor fabricante mundial de
este tipo de maquinaria. Comprobé como China tiene una for-
ma muy peculiar de trabajar , hay dos o tres grandisimos pro-
ductores para cada sector que fabrican para otra multiplicidad
de pequefos productores chinos. Conoci al mayor fabricante
del pais. Visité las fabricas, les explique mis ideas y les gustaron,
esto nos llevd a hacer un acuerdo de colaboraciéon en el que
ellos desarrollarian mis ideas . También me permitieron presen-
tar las suyas en occidente, al mismo tiempo que presentaban
las mias en oriente .

Tenemos una simbiosis muy buena que nos permite, digamos,
tunear maquinas. Si yo tengo un cliente que necesita una ma-
quina especifica y hay que disefnarla de manera personalizada,
lo hacen sin mayor problema.

Al ser el mayor fabricante del mundo permite hacer verdaderas
virguerias con este tipo de maquinaria que no puede hacerlo
nadie mas. Podremos tener mucho fabricante en Europa de
mucha fiabilidad pero estan limitados en su forma de funciona-
miento y yo no tengo estos limites.



¢Qué importancia da al I+D+i en vuestro ambito?

En cierto momento alguien me dijo que en todos
los sectores venian a triunfar siempre gente que
venia de fuera de ese sector, por ejemplo en el
tema de la agricultura tradicional. Los que estan
triunfando ahora mismo en nuestra region, es
gente que viene de otro sector, que vienen de
fuera con ideas innovadoras, que son casi impo-
sible inculcédrselas a un agricultor tradicional que
estd acostumbrado a sembrar de una manera y
un producto determinado. No le digas a un agri-
cultor tradicional que vuelva otra vez a abonar
los campos con abono orgadnico, porque estan ya
con el mineral y creen gue es lo Unico que les va a
dar rentabilidad.

Esta viniendo gente de fuera, de otros sectores,
con otras ideas, con otras formas de trabajo, con
otra mentalidad y sobre todo sin una mochila
de prejuicios que son los que lastran a la gente.
Al venir yo de otro sector, parece que las ideas
que puedo aportar son novedosas y estan resul-
tando muy bien. De hecho, nos daba pie a po-
derlas patentar con mucho éxito. He desarrollado
patentes recientemente, que casi al momento de
ponerlas en el mercado me las han comprado o
les han parecido ingeniosas, rentables.

Con esto quiero decir que tiene muchisima im-
portancia el 1+D+i en ese sector, ya que trabaja-
mos con ciertos productos que a nadie se le ha
ocurrido peletizar antes. Como las plantas aro-
maticas, por ejemplo, y dedicar esto al dmbito
gourmet.

Este ano también habéis asistido a la feria
GENERA. ¢Por qué GENERA? éQué presentais
aqui?

Presentamos no solo la instalacion de linea y fa-
bricacion de maquinaria, que es en lo que esta-
mos especializados, sino también el desarrollo de
procesos. Ademas de instalar la maquina, optimi-
zamos la férmula para que se consiga el maxi-
mo rendimiento e intentamos ir un paso mas alla.
Por ejemplo, si tienes un producto, cascara de
naranja, y lo quieres peletizar solo para ahorrar-
te espacio, optimizar la logistica del transporte o
almacenaje, yo puedo conseguir un cliente que si
mezclamos esa cascara de naranja con su grasa
de pescado podemos hacer un pienso fantastico
para piscifactorias, consiguiendo asi un producto
totalmente reutilizable.

Tenemos la nave de prueba en Salamanca, creo
que es la Unica en Espana donde se hacen prue-
bas gratuitamente tanto a clientes como a no

“ef] hecho de venir a una feria que no tiene nada que
ver en cierta manera con el sector, llama bastante la
atencion”

clientes. Estos nos envian los materiales para hacer pruebas de
compactacion, obviamente tenemos un gran porcentaje de “fra-
casos comerciales”, no porgue no tengamos éxito en la prueba
sino porque existen también clientes que te traen sus materia-
les, les das la solucidn y luego no vuelves a saber de ellos. Sin
embargo, esto incrementa nuestro conocimiento en cuanto a
materias primas. Ahora mismo habrad muy pocas materias pri-
mas gue no hayan pasado por nuestra nave de pruebas, de tal
manera que si un cliente me llama exponiendo su producto, le
puedo casi automaticamente decir si es peletizable o no.

¢Por qué hemos venido a GENERA? Bien, esta feria fue un ma-
ravilloso error. Queriamos ir a la feria del residuo pero en inter-
net nos aparecido GENERA. Confundimos ambas ferias y duran-
te todo ese periodo de tiempo yo estaba convencido de que
asistiamos a la feria del residuo. No me fue mal porgue nos pu-
sieron en el exterior, un pasillo que daba a ambas ferias. Traia-
mos maqguinas funcionando aquel affio y en cuento ponias a
funcionar una maqguina aquello se llenaba de gente. Realmente,
nos fue bastante bien. Posteriormente he venido por la simpa-

_ ;':prpgj




ENTREVISTA

tia del personal y porque no solo no va mal sino
que he descubierto que el hecho de venir a una
feria que no tiene nada que ver en cierta manera
con el sector, llama bastante la atencion.

Las energias alternativas de alguna manera aca-
ban teniendo que ver con esto, con la gestidon de
residuos. Al fin y al cabo todas las empresas
tienen problemas con el tema residuos y pasan
por nuestro stand porque tenemos una cosa dis-
tinta, ven que somos una empresa de gestiéon de
residuos y que les podemos dar una solucion. Este
ano al tener un stand mas pequeno nos ha per-
mitido dedicarnos a atender al cliente, no como
otros afios que teniamos que poner maguinas en
funcionamiento y mover materias primas, por lo
gue no podiamos centrarnos exclusivamente en
atender al cliente.

Hableme sobre los productos que tiene Pellet-
Solucion y las ventajas que ofrecen.

Nos centramos principalmente en el disefo de
maqguinas y lineas de procesamiento. Una de las
ventajas es estar en simbiosis con el mayor fa-
bricante y que nos permita personalizar maqui-
nas. Por ejemplo, una maquina de modelo estan-
dar no seria capaz de peletizar plastico porque
trabaja a temperaturas muy altas y lo fundiria,
entonces nos ponemos en contacto con los in-
genieros comunicadndoles que necesitamos esa
misma maquina pero que trabaje a menos revo-
luciones y que, de alguna manera, los aceros que
utilicemos nos permitan trabajar a temperaturas
no superiores a 902C. Me lo desarrollan y de esta
manera permitimos que mi cliente consiga ha-

“Nuestra ventaja principalmente es eso, el Know

How, si tenemos que estar un ailo ensefandote,
estamos un afio ensefiandote.”

cer pellet de bolsas de plastico. Esa es una de las ventajas.

La mayor ventaja es el Know How. Las maquinas son muy capri-
chosas, de tal manera que estas peletizando cascaras de naran-
ja e intentas meterle otro material, la maquina emite un quejido
y deja de peletizar. Debemos concienciar al cliente de tener una
gran sensibilidad con la maquinaria para tener buen éxito en un
proceso de peletizado.

En Valencia se va a desarrollar un proyecto de capacitacion de
minusvalidos. Han comprado una finca agricola, han restaura-
do un poblado gque habia en la finca, tiene muchas hectareas
cultivables asi que se dara capacitacion a minusvalidos alli.
Nos gustd mucho el proyecto y vamos a colaborar con ellos.
Su principal miedo era si esas maquinas las podrian utilizar mi-
nusvalidos y, con absoluta certeza, les comuniqué que ellos se-
rian bastante capaces de trabajar con esas maquinas, por esa
sensibilidad de pensar que la maquina es un ser vivo, que no lo
es pero lo parece.

Nuestra ventaja principalmente es eso, el Know How, si tenemos
que estar un afo ensefdndote, estamos un afo ensefdndote.

¢Como se siente al encabezar una empresa que ayuda a con-
tribuir la mejora del medio ambiente?

A veces me siento muy realizado y otras veces me siento un
inutil total porque noto que algunas cosas me sobrepasan. Sa-
bemos producir y llegar al cliente en cierta manera pero no sa-
bemos vender.

El mundo industrial no significa solo saber de maquinaria sino
que hay que saber vender. Eso quiza es lo que nos sobrepase
un poquito. ©



