Gerardo Miguel asumié recientemente el cargo como director de
operaciones con gran responsabilidad en un aiio que ha calificado
de “dificil”

on motivo del reciente nombra-

miento de Gerardo Miguel como

director de operaciones de
Rehatrans, la Gaceta del Taxi ha queri-
do conocer su opinion sobre la situa-
cion actual de su empresa, pionera en
el campo de la adaptabilidad. Miguel
asegura que pese a la crisis esperan
continuar creciendo “25%" en 2009 y
que para ello estan apostando por la in-
vestigacion y el desarrollo de nuevos
productos y soluciones. Sobre su rela-
cion con el sector del taxi, que ocupa el
40% de su cuota del mercado, el nue-
vo director de operaciones afirma que
es “excelente”. En nuestro pais, segun
estudios estadisticos oficiales, hay mas
de 3 millones de personas discapacita-
das, y aproximadamente un millon de
ellas tienen problema para desplazarse
0 necesitan un vehiculo para hacerlo.
Pero no vale cualquier vehiculo. Es pri-
mordial que los coches se encuentren
perfectamente adaptados y en Espafa
son pocas las empresas que se dedi-
can a producir productos para poder
hacerlo.

La Gaceta del Taxi.- Para quienes
todavia no conocen Rehatrans, ¢qué
servicios ofrece?

Gerardo Miguel.- Rehatrans ofrece
todo tipo de soluciones para el trans-
porte de personas con movilidad redu-
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cida (PMR). Asimis-
mo, trabajamos tam-
bién en el campo de la
conduccién. Comer-
cializamos y ofrece-
mos Servicio Técnico
del Space Drive de la
firma alemana Para-
van; sistema gque per-
mite conducir a perso-
nas con grandes dis-
capacidades. (Tetra-
plejias, paraplejias al-
tas, progresivas limita-
ciones en la movilidad
y/0 pocas fuerzas re-
siduales).

G.T.- ;Cuales son
los pasos a seguir
cuando se decide
adaptar un vehiculo?

G.M.- Realizamos
el estudio de posibili-
dades en nuestra in-
genieria. Contempla-

Rehatrans espera
crecer a pesar de la
crisis un 25%

mos las maodificaciones que se requie-
ren sobre el vehiculo base y tras el tra-
bajo de disefio, las plasmamos en un
prototipo Rehatrans. Seguidamente se
llevan a cabo pruebas y ensayos en la-
boratorios homologados por el
Ministerio de Industria hasta obtener
los informes de conformidad. Tras ello,
ponemos en marcha las diferentes
campafas de marketing y divulgacion
de producto y por Ultimo, se comienza
en ese momento con la fabricacion de
pequefias series.

G.T.- En el caso del taxi, ademas, se
exige que se cumplan ciertas especifi-
caciones técnicas, ¢en que consisten?

G.M.- Para explicarlo bien deberia
hacer referencia a los Reales
Decretos, Ordenes Ministeriales, nor-
mas... no lo haré, seria muy extenso y
aburrido. Por simplificar, al taxi accesi-
ble se le exige todos los requerimientos
del transformado para uso privado.
Ademas, por su caracter publico, se le
afiade la obligatoriedad de escalones

2017, el 5% de las licencias

laterales en puertas de segunda fila y
unas dimensiones minimas del habita-
culo donde viaja la persona sentada en
su silla de ruedas que excluyen algunos
de los vehiculos transformados para
uso particular. Existen comunidades au-
ténomas, incluso ayuntamientos, en los
cuales se exigen normativas especifi-
cas que habria que afadir a la normati-
va estatal.

Nuevos productos para combatir la
crisis

G.T.- ;Cuales son las previsiones de
facturacion que manejan para 200397

G.M.- Esperamos crecer, a pesar
de la crisis, un 25%. Llegariamos a los
4350 vehiculos transformados y se tra-
ducirian en una facturacion aproximada
de 4,5 millones de euros.

G.T.- En un momento como el actual
esta pregunta es obligada, ¢cree que
la crisis econémica afectara también a
un mercado como el suyo?

G.M.- Si, estamos inmersos en un
momento especialmente complicado.
Existe un problema generalizado de in-
seguridad, desconfianza vy liquidez fi-
nanciera. El cliente particular tiene el
problema de la concesién de crédito
por parte de su banco para la compra
del coche al que hay que afadirle la
adaptacion, si a ello se suma la insegu-
ridad actual para mantener los puestos
de trabajo, el cliente se piensa dos ve-
ces la compra de su nuevo transforma-
do. Al taxista le ocurre algo similar.
Ademas, se afade el sentir generaliza-
do de que van a disminuir las partidas
presupuestarias destinadas a subven-
ciones para el taxi por parte de las ad-
ministraciones publicas. Gran parte de
los taxistas no ven viable su proyecto
del taxi accesible si no reciben ninguna
subvencion.

G.T.- ;Cémo va a afrontar Reha-
trans esta situacion de inestabilidad
econdmica?

G.M.- Trabajamos mas que nunca
sobre nuevos desarrollos donde prevale-
ce la investigacion hasta llegar a conse-
guir materiales nuevos, mejora de pro-
cesos productivos, innovacion...
Buscamos los elementos que nos ayu-
dan a reducir costes. Hemos llegado al
equilibrio progreso, calidad, servicio y
buen precio. Un dato: hace veinte afios,
cuando surgio el proyecto eurotaxi, al
cliente final le costaba millén y medio de
pesetas, actualmente el precio se sitla



de taxi seran

desde 8.000 euros en funcion del tipo
de transformado y la configuracion que
decida el taxista. Estamos convencidos
de que siendo competitivos podemos
impulsar tanto nuestro proyecto nacio-
nal como el internacional. El cliente es
nuestro jefe, la excelencia en calidad y
servicio es nuestro objetivo.

G.T.- Fue nombrado recientemente
director de operaciones de Rehatrans,
¢,qué le ha supuesto asumir este cargo?

G.M.- Es un reto tanto personal
como profesional. Hace seis afios que
trabajo en Rehatrans y durante este
tiempo he pasado por diferentes pues-
tos hasta llegar a director de operacio-
nes. La confianza de la familia Soriano
en mi persona me ha ayudado a cre-
cer. El nuevo puesto supone mas traba-
jo y mas responsabilidad, no solo ante
mi equipo sino ante el Consejo de
Administracion. Las decisiones, la es-
trategia dependen directamente de mi
y en un afio tan dificil como se prevé
este 2009, los errores se pueden pa-
gar muy caros. Hay veinticinco familias
gue viven directamente de Rehatrans y
debo trabajar por y para ellas.

G.T.- ;Qué aporta como persona y
como profesional Gerardo Miguel a
este puesto?

G.M.- Aporto trabajo, esfuerzo, pro-
fesionalidad, vision, estrategia, criterio,
rigor, servicio, confianza, ética, cerca-
nia, frescura y mucha ilusion.

El taxi, un sector “excelente”

G.T.- (Qué porcentaje de sus clien-
tes pertenece al sector del taxi?

G.M.- Actualmente ocupa un 40%
de nuestra actividad. Estima-

camente estamos
potenciando esta li-
nea del negocio.

En los dltimos
anos, estamos tra-
bajando codo con
codo con el taxista
para mejorar nues-
tro producto. El pun-
to de vista del profe-
sional del taxi nos
ayuda indudable-
mente a evolucionar,
¢quién mejor que él
para saber transmi-

tir las necesidades
del transporte de
PMR? Un ejemplo
claro de esta colaboracion, fue la | Jor-
nada del Taxi que organizamos en nues-
tras instalaciones de Getafe el pasado
14 de febrero. Todo un éxito.
Actualmente estamos en disposi-
cién de ofrecer un nuevo servicio: tra-
mitar todo tipo de subvenciones a lo
largo del territorio nacional. Los pape-
les, la burocracia, entorpecen el dia a
dia del taxista. En Rehatrans le facilita-

Rehatrans en Getafe

En los dltimoes anos,
estamos trabajando
codo con codo con el
taxista para mejorar
nuestro producto”

Un operario trabaja adaptando un vehiculo en las instalaciones de

mos la adquisicién de su nuevo coche y
le ayudamos a vender el antiguo. Estas
son acciones que nos estan ayudando
a mejorar nuestro coeficiente de pene-
tracién en este mercado.

G.T.- En la pasada Feria del Taxi de
Madrid presentaron la nueva Volkswa-
gen Caddy Maxi adaptada, ¢como fue
la acogida por parte del sector de este
nuevo producto?

G.M.- La verdad es que fue muy po-
sitiva. Es un producto muy bueno y si-
multaneamente econémico. Muy en la
linea de las necesidades que requiere
el sector para este 2008.

G.T.- ;Cuales son las caracteristi-
cas que hacen destacar la Caddy Maxi
adaptada?

G.M.- La transformacién que hemaos
conseguido desde Rehatrans no requie-
re modificar elementos importantes del
vehiculo base como pueden ser la sus-

pension trasera, puente trasero

mos que aumentara nuestra
presencia en el sector ante la
inminente aplicacion del RD
15544 /2007. Este Real De-
creto exige a los Ayuntamien-
tos, que al menos el 5% de sus
licencias de taxi sean accesi-
bles, antes del afio 2017. Por
ejemplo, una ciudad como Ma-
drid necesita ampliar su flota
de adaptados, de 80 unidades
gue tiene actualmente, hasta
alcanzar los 800 coches.
Rehatrans, como lider en el
sector, estara ahi para ofrecer
nuestros servicios.

G.T.- ;Como es la relaciéon

y deposito de combustible. El
coche mas la adaptacion sale
por poco mas de 8.000 euros,
consume poco y ademas pre-
senta muy buena maniobrabili-
dad en ciudad.

G.T.- ;Qué nuevos proyec-
tos para un futuro préximo nos
puede adelantar?

G.M.- Estamos trabajando
diferentes proyectos sobre ve-
hiculos Mercedes y Volkswagen
gue seguro satisfacen las ex-
pectativas del taxista. Siento no
poder avanzaros mas por el
momento, pero aun estan en
fase de desarrollo. Con la ayu-

de la empresa con el taxi?
G.M.- Excelente. Estratégi-

La Caddy Maxi de Volkswagen fue presentada en la pasada
Feria del Taxi y tuvo gran acogida por parte de los profesionales

da de los profesionales del taxi
seguiremos mejorando.
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