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Editorial

El sector de material eléctrico conforma un ecosistema dominado por las incerti-
dumbres de su presente mas inmediato y las certezas que maneja sobre su futuro.
No hay otro dmbito de actividad con mejores perspectivas a largo plazo, aunque
eso parece que no sirve para disipar las dudas sobre el momento actual. Algunas
de estas ultimas vienen provocadas por causas completamente exdgenas a él, ya
sean razones geopoliticas o de la misma indole en un contexto simplemente local,
de dificultades logisticas globales o relacionadas con los desafios demograficos, por
citar algunas, pero otras estan directamente vinculadas a él, como los retrocesos
en ciertos mercados, las dificultades para digitalizar algunos aspectos del negocio o

para atraer talento y retenerlo.

Sin embargo, sobre el futuro nadie tiene dudas. La electrificaciéon pendiente de la
economia, el despegue de todas las palancas asociadas a ella y a la transicion ener-
gética, un cimulo de tecnologias y alternativas que resultan imprescindibles para
alcanzar la eficiencia necesaria para lograr la descarbonizacién... Todo conforma un
escenario en el que la combinacién mdltiple de las energias renovables con la elec-
trificacion del transporte y el camino hacia la eficiencia energética nos obliga, por
ejemplo, a una reforma completa de los edificios y, en definitiva, a un cimulo de
posibilidades para el sector eléctrico que despejan cualquier duda acerca del mantra
mas extendido en los Ultimos afios en nuestro ambito: “estamos en el mejor posible

de todos los sectores de actividad”.

Mantra porque, a fuerza de recitarlo y oirlo recitar en foros mas o menos multitu-
dinarios, ha acabado por ejercer una especie de paz interior, casi espiritual, que nos
ayuda a aceptar que todas esas incertidumbres presentes tendran recompensa en el
futuro. El mayor problema que supone esa aparente contradiccién argumental entre
presente y futuro es que, a fuerza de acostumbrarnos a ella, no nos vaya a generar
esa especie de frustracion que provoca lo que parece inalcanzable. El presente del
mercado nunca ha dejado de ser mas o menos satisfactorio en los Ultimos afios, a
veces incluso muy satisfactorio, pero la promesa de un futuro siempre mejor puede
también desvirtuar la impresion que tenemos sobre la actualidad y que acabemos

creyéndonos que es peor de lo que realmente es.
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Eficacia sin limites: soluciones de baja tensién
para sus proyectos energéticos mas exigentes

Proteccién contra sobretensiones transitorias en todo tipo de
instalaciones

los dispositivos en formato estrecho de la serie NXU-I, son

esenciales para salvaguardar equipos electrénicos sensibles a picos
de voliaje del tipo Il. Al proteger contra fluctuaciones eléciricas
repentinas, estos dispositivos garantizan la integridad de equipos
criticos, como ordenadores, sistemas de telecomunicaciones vy
electrodomésticos.

Web:wrww.chint.eu




Instaladores 2.0 La Revista. N° 17 | 6 |

Una de las tendencias que marcan la actualidad profesional y afectan global-
mente a una amplia mayoria de los mercados y sectores tiene que ver con
la transformacién continua de los entornos laborales y el proceso cambiante
que experimentan las empresas en su busqueda incesante del talento y las
dificultades para retenerlo. Es una realidad que ese proceso resulta cada vez
mas complicado y mas determinante para su futuro. Y también que son cada
vez mas numerosas las compaiiias que fijan su objetivo en las personas, en la
actuacion frente a ellas y en que su comunicacién y su marketing transmitan
una idea precisa sobre como ese objetivo influye en su estrategia.

¢Hacia dénde nos lleva el proceso

de transformacion laboral?

LUIS GARCIA
Director Editorial
Instaladores 2.0

En el sector del material eléctrico son cada vez mas las organizaciones que
apuestan por ese reconocimiento, a través de planes de igualdad, o de otras
formas que les permitan identificar sus propios entornos laborales como espa-
cios reconocidos en la gestidn de las personas o en su propia idoneidad como
lugares de trabajo vy, al hacerlo, lo estan incluyendo en esa estrategia como
un objetivo para propiciar el crecimiento de la misma empresa y mejorar su
cuenta de resultados. También empiezan a ser frecuentes iniciativas que se
fijan de este modo en las nuevas generaciones, vinculando el argumento de
mantener un mayor compromiso con las nuevas formas de éstas de entender
los ambitos profesionales, con la idea de que ese compromiso tiene que estar
ligado a la sostenibilidad y a una sociedad medioambientalmente mas justa,
mas inclusiva...

Por ejemplo, en iluminacién ya se ha introducido el concepto Human Centric
Lighting para identificar que humanizar los espacios laborales pasa, entre otros
aspectos, por como deben iluminarse, y lo mas importante es que ya es una
opcién para generar negocio. Hacer de la sostenibilidad y de todas las poli-
ticas transformadoras socialmente que se puedan vincular a ella una fuente
de ingresos es la clave para que esa tendencia esté cada vez mas extendida.
Queriendo o sin quererlo, en estos tres parrafos estdn mencionadas sin ser
nombradas algunas de las principales multinacionales de la fabricaciéon o la dis-
tribucién o alguna de sus mas representativas asociaciones y ellas lo sabran si
los leen, pero un ejecutivo muy relevante de este mismo sector dijo hace un
ano en un foro influyente que el problema es que esas nuevas generaciones
apuestan principalmente por grandes empresas o por startups. Y el problema
es que nuestro tejido industrial esta formado en mas de un 99 % por pymes y
pocas son startups, asi que el secreto pasa por cémo hacer que ese proceso
cambiante de lo laboral y sus escenarios sostenibles pueda plasmarse en la
realidad de los cientos de miles de empresas que no tienen los recursos de las
grandes compaiias para llevarlos a cabo.



\
B

T ] L 2Ane=

)\
E

\\

[}
TS
c
" D
-Md
S S
er
B ®©
OC
te
5 @
D
@D
oo
n
- O
s
C =
S S
Cp

www.toscan
¢ [

(7}
"0
=
e}
-
Lo
=
L)
L]
ik}
=y
»

=+




Barbara Garcia Florén

Instaladores 2.0 La Revista. N° 17

ENTREVISTA

Barbara Garcia Florén preside So-
nepar en Espafa desde comienzos
de este 2024. Se incorpord al grupo
como controller financiera hace 23
anos vy, desde entonces su trayecto-
ria profesional le ha llevado a des-
empenar diversos puestos de res-
ponsabilidad en la sede central en
Francia. Graduada en la Universidad
de Oviedo, ha completado estudios
en Business and Management en la
Universidad de Bradford y cuenta
con un Master en Banca, Finanzas y
Negocios Internacionales por la Uni-
versidad de Burdeos.

BARBARA GARCIA FLOREN, presidenta de SONEPAR SPAIN S.A.U.

“Contamos ya con la mejor oferta digital para el
cliente profesional en el mercado nacional”

El propésito y los 6 compromisos con los que aca-
ban de identificar la estrategia de la empresa a nivel
global tienen un alto componente social y de impli-
caciones éticas, ;como trasciende su impacto en la
culturay en el dia a dia de la empresa ese plan y, en
particular, en el caso de una filial como la espainola?

Nuestro propdsito, Powering Progress for Future Ge-
nerations, esta centrado en cdmo Sonepar impulsara
el futuro de la sociedad en las préximas décadas. To-
dos sabemos que la humanidad se enfrenta a gran-
des desafios y el propdsito muestra de qué manera
atenderemos a nuestros clientes, asi como el papel
gue queremos desempefiar con las generaciones fu-
turas y con el planeta.

Sonepar es un Grupo con mas de cincuenta afios de
historia, para el que el cuidado de las personas y el
desarrollo sostenible siempre han sido prioritarios
desde sus inicios. Como Grupo, nos dimos cuenta

de la necesidad de contar con un propésito; declarar
por qué existimos seria la base comun de nuestro
negocio y la forma en la que expresamos nuestra
contribucién al mundo.

El propdsito ha sido fruto de mucho trabajo entre
colaboradores de Sonepar en diferentes paises, asi
como de nuestros accionistas, clientes y provee-
dores. Cuenta con seis compromisos: Educacion
Continua, Viaje Sostenible del Cliente, Circularidad
del Producto, Igualdad de Género, Comunidades y
Compartir. Estos compromisos involucran a todos
nuestros colaboradores y stakeholders en torno a ini-
ciativas y objetivos comunes.

Para lograrlos, cada pais cuenta con un Plan de Ac-
cién concreto, con iniciativas y objetivos medibles
para alcanzar cada compromiso de aqui a 2028.
Ademas, periddicamente presentaremos los progre-
sos de Sonepar ante el Consejo de Administracion
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para asegurarnos de que seguimos la hoja de ruta
establecida. Todos en Sonepar estamos involu-
crados con nuestro propésito y la labor de divul-
gacion entre nuestros colaboradores esta siendo
de vital importancia.

En un plano mas vinculado al mercado, el futuro
inmediato de la compania pasa por varios facto-
res clave: digitalizacion, experiencia omnicanal del
cliente e impulso logistico, ;en qué medida cada
uno de esos aspectos o también algln otro no cita-
do impulsaran el desarrollo y la estrategia futura de
la compaiiia?

Estos son los factores clave de nuestro plan estra-
tégico. Sonepar esta invirtiendo fuertemente en su
desarrollo en Espafia. Hemos empezado en la logis-
ticay de aqui a 2026 tendremos 3 centros logisticos
automatizados en el pais. El primero, en Sagunto
(Valencia) ya es una realidad con 21.000 m? para
servir a nuestras delegaciones y clientes en la zona
del Mediterraneo y Baleares.

En octubre de este afo seguiremos con la automati-
zacion de nuestro logistico de 10.000 m? en Arteixo
(Galicia) para servir a la Region Noroeste. Ademas,
a finales de 2023 compramos un terreno en Parla
para construir lo que sera nuestro gran centro logis-
tico nacional, de 45.000 m?, que estard operativo
en 2026. A través de estas inversiones en nuestra
cadena de suministro ofreceremos el mejor servicio
del sector a nuestros clientes.

Hoy en dia ya contamos con la mejor oferta digital
para el cliente profesional en el mercado nacional.
El sector de la distribucion del material eléctrico en
Espaina todavia se resiste a la digitalizacion. Por eso
estamos realizando una tarea divulgativa entre los
instaladores: El aio pasado celebramos nuestra pri-
mera Digital Week y ya estamos realizando los Digi-

tal Days en nuestras delegaciones para presentar a
nuestros clientes, en primera persona, todas las he-
rramientas digitales centradas en la gestién de sus
negocios con las que queremos facilitar su dia a dia.

Pero queremos ir mucho mas alla y ofrecerles una
experiencia totalmente omnicanal. Para ello, empe-
zamos a trabajar con el equipo Spark de Sonepar,
que es la plataforma omnicanal del Grupo, para dar
la mejor experiencia a los clientes, ya sea en web,
movil, en las delegaciones, o con nuestros comercia-
les. Sonepar estd invirtiendo en digital mas de 1.000
millones en todo el mundo. Ademas, la llegada de
Spark a Sonepar Espafia nos permitird dar mas vi-
sibilidad a la Oferta Sostenible del Cliente, ya que
podremos implantar nuestra Green Offer; el primer
indicador desarrollado por un distribuidor en nues-
tro sector que identifica el impacto ambiental de
cada producto.

De igual forma trabajamos muy a fondo la digitali-
zacion de nuestros procesos internos en busqueda
de la excelencia operativa. Con Spark pondremos a

Sonepar estd invirtiendo fuertemente en su desarrollo en
Espana. Hemos empezado en la logistica y de aqui a 2026 tendremos

3 centros logisticos automatizados en el pais
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disposicion de nuestros colaboradores las mejores
herramientas digitales para poder desarrollar su tra-
bajo con rapidez y eficacia.

Una de las claves de futuro para la distribucion pasa
por acompasar dos factores: mantener el vinculo re-
lacional y personal con sus clientes en un contexto
de procesos cada vez mas automatizados y digitali-
zados, ;como cree que se deben compaginar ambos
y cudles son las claves para que esa evolucion sea lo
mas natural y favorable posible?

Justamente ese vinculo personal con nuestros clien-
tes es la clave del éxito de Sonepar y lo queremos
preservar en el futuro. El Grupo destaca por ofrecer
un equilibrio Unico entre su escala global y su fuerza
local en todos los paises en los que opera. Por eso,
nuestra transformacién sera hacia la omnicanalidad.

Tenemos que ofrecer al cliente la mejor respuesta en
tiempo real, ayudarle a ganar productividad en sus
proyectos y que el contacto con nuestros comerciales
y técnicos esté mas centrado en desarrollar el negocio

y darle un mejor servicio.

clientes

Nuestros procesos deben estar perfectamente co-
nectados internamente y con nuestros clientes, ser
mas digitales y estar orientados a ayudar a nuestros
equipos comerciales a estar mas centrados en poten-
ciar la relaciéon hacia el cliente. La digitalizacién nos
ayuda a ofrecer una mejor respuesta a las necesida-
des de nuestros clientes, sin perder el contacto direc-
to con la red de ventas.

En Espana, cerraron 2023 culminando el rebranding y
la apuesta por la marca propia y abiertos a nuevas in-
corporaciones, tal y como confesé su antecesor en el
cargo a Instaladores 2.0 hace ahora un afio. También
nos hablé del acompafamiento en el “customer jour-
ney”, ;en qué medida estas cuestiones estan presen-
tes en la realidad de la empresa en 2024 y en la labor
del nuevo Comité de Direccién que usted preside?

Efectivamente, nuestro proceso de rebranding finalizé
en 2023 con el cambio a Sonepar de todos nuestros
puntos de venta. Nos ha servido de culmen para que
todos nuestros colaboradores se sientan 100 % So-
nepar y para que nuestros clientes perciban, fisica y
digitalmente que estan en Sonepar.

Lo que Sonepar denomina Customer
y hace referencia a todo lo que hay detrds
p

ard garantizar el pedido perfecto a nuestros
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Tenemos que ofrecer

| te la mejor respuesta en

iempo real, ayudarle a ganar
productividad en sus proyectos
y que el contacto con nuestros
comerciales y técnicos esté
mds centrado en desarrollar el
negocio, y darle un mejor servicio

Por supuesto que a lo largo del 2024 vamos a seguir
potenciando la marca del grupo y todo lo que hay
detras: Soluciones, Digitalizacion y Servicio. Ademas,
Sonepar tiene una estrategia de employer branding
muy potente y nos apoyaremos en ella. En este cami-
no, el nuevo Comité de Direccién apuesta por seguir
reforzando la marca Sonepar, tanto a nivel nacional
como local.

Lo que Sonepar denomina Customer Journey hace re-
ferencia a todo lo que hay detras para garantizar el
pedido perfecto a nuestros clientes. La misién del Co-
mité de Direccién es definir y guiar la hoja de ruta de
la empresa, desarrollando nuestra transformacién en
logistica, digital y procesos internos para asegurar que
ofreceremos el mejor servicio.

En lo referido a la adquisiciéon de nuevas empresas,
esto no es algo nuevo, ya que es un elemento clave
para la estrategia de crecimiento de Sonepar en los
Gltimos 20 afos. El Grupo sigue buscando oportuni-
dades para seguir creciendo, tanto en Espafia como
en el resto de paises.

Un problema acuciante en el sector del material eléc-
trico tiene que ver con la falta de atracciéon y reten-
cion del talento, de relevo generacional y, especial-
mente, de talento femenino también, ;coémo valora
este problema y qué estrategias sigue Sonepar para
tratar de paliarlo, en un contexto de mercado cada

vez mas tecnificado, con nuevos negocios y mayor
exigencia de competencias?

Este problema generalizado nos afecta a todos en el
sector, especialmente a los distribuidores y a los pro-
pios instaladores. Para ser mas atractivos a la hora
de atraer talento, tenemos que pasar del almacén o
distribuidor clasico, a convertirnos en un espacio que
ofrezca soluciones, proyectos y servicios integrales a
nuestros clientes, asi como un entorno de desarrollo
profesional a nuestros colaboradores.

El relevo generacional también es un problema trans-
versal. Tenemos que desarrollar mas acciones con
colegios, centros de FP y universidades. Ademas, hay
gue cambiar la forma en que posicionamos las ofer-
tas de empleo en nuestro mercado para hacerlas mas
atractivas. El relevo generacional tenemos que traba-
jarlo todos juntos y también hacer participes a nues-
tros clientes porque ellos mismos también lo sufren.

En lo que se refiere al talento femenino y, dentro de
nuestra estrategia de Diversidad e Inclusion, Sone-
par esta plenamente comprometido con aumentar el
numero de mujeres en la empresa. Trabajamos en el
desarrollo de una cultura corporativa que involucre a
todos los departamentos para favorecer la atraccion y
retencion de talento femenino, y garantizar un entor-
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no libre de prejuicios, estereotipos y discriminacion.
Actualmente, creemos que son los perfiles de supply
chain, sostenibilidad o digital alli donde es mas facil

atraer talento femenino.

La Igualdad de Género es uno de los seis objetivos
de nuestro propdsito y, para lograrlo, Sonepar aspi-
ra a que, en 2028, al menos, el 40 % de las nuevas
incorporaciones a la empresa sean mujeres, también
trabajamos para que el 25 % de nuestros colaborado-
res sean mujeres para ese mismo ano. Ademas, todos
nuestros procesos de seleccién ya finalizan con, al
menos, una mujer entre los candidatos finales.

Por ultimo y aunque sélo lleva unos meses inmersa
en él, ;como valora el mercado de material eléctrico
espanol en general y sus diversos estamentos, fabri-
cacion, distribucién, instalaciéon?, ;qué perspectivas
ve para él a medio y largo plazo?

Todavia me quedan cuestiones por conocer sobre el
sector espanol pero, por lo que observo desde que lo
sigo con mas detalle, considero que es un mercado
con un fuerte dinamismo y resiliencia, que ha ido evo-
lucionando mucho en los Gltimos afos. Con respecto
a otros paises europeos estd poco consolidado por-
que tiene muchos actores locales de bastante peso.
Ademas, la penetracién de las ventas digitales sigue
siendo bastante baja. Sin embargo, esto ird cambian-
do en los préximos anos.

Cada vez se necesitaran inversiones mas importantes
en logistica, digitalizacion o innovacion para respon-
der a las exigencias cada vez mayores de los clientes.
Como sector debemos ser capaces de responder con
soluciones mas sostenibles.

El mercado evoluciona hacia las soluciones, los servi-
cios, los proyectos, la especializacién... En definitiva,
todo lo que sume valor anadido. Nuestro sector pue-
de tener sus ciclos econémicos, pero tiene una clara
tendencia de crecimiento a largo plazo por todas sus
oportunidades presentes y futuras.

El sector de la construccion debe evolucionar hacia la
sostenibilidad y es ahi donde tenemos gran capacidad
para seguir creciendo y atraer talento joven y feme-
nino: urbanizacién, renovacién de viviendas, energias
renovables, eficiencia energética, vehiculo eléctrico,
reduccién de las emisiones de CO2 en edificios... La
electrificacion tiene un futuro apasionante y generara
muchas de las futuras soluciones para frenar el cam-
bio climatico.

Ante estos desafios, Sonepar siempre aspira a ser el
socio de confianza para nuestros proveedores y clien-
tes, y a ser el lugar donde nuestros colaboradores
puedan crecer y desarrollarse. m

El mercado evoluciona hacia las soluciones, los servicios,
los proyectos, la especializacion... En definitiva, todo lo que sume
valor anadido. Nuestro sector puede tener sus ciclos econémicos,
pero tiene una clara tendencia de crecimiento a largo plazo
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El proyecto del indice de Reciclabilidad

de Ecolum obtiene notables resultados

La Fundacién Ecolum ha presentado recientemente en Madrid las conclusiones sobre el analisis llevado
a cabo en el seno del proyecto del Indice de Reciclabilidad de los productos de iluminacion. Los datos
constatan un balance notable respecto a los modelos analizados, ninguno de los cuales obtiene valores

por debajo del 85 % sobre su composicidn, y la mayoria se sittia por encima del 95 %. Ademas, algunos

productos analizados han alcanzado un 99 % de reciclabilidad. Estos valores suponen un respaldo y un

impulso de cara a cualquier procedimiento relacionado con la Economia Circular, un factor decisivo en

el contexto del reciclaje.

El proyecto llevado a cabo por Ecolum ha alcanzado
ya un ano de desarrollo y en él han participado un
total de 15 empresas fabricantes, lo que ha permiti-
do analizar productos de distintos tipos: alumbrado
publico, alumbrado interior, emergencias, lumina-
rias solares, balizas maritimas y distintos tipos de
mecanismos y otro material eléctrico. Su directora
general, Pilar Vazquez, subrayé también otro de los
valores cualitativos de la iniciativa, porque ha sido
pionera en “poner en contacto al productor con el
gestor de residuos”, subrayo.

Entre las conclusiones cualitativas extraidas del
proyecto del indice de reciclabilidad, Ecolum ha
compartido algunas con los fabricantes para fo-
mentar un disefio mas “amistoso” ecoldgicamente.
Por ejemplo, se sugiere utilizar tintas acuosas en
lugar de tintas con metales pesados para el seri-
grafiado del vidrio, y priorizar la durabilidad en la

seleccién de materiales para juntas, (y tornilleria)
recomendando que investiguen el uso de mate-
riales termoplasticos para ellas si esto no juega en
detrimento de la durabilidad. También se destaca la
importancia de la facilidad de apertura (y el uso de
materiales termoplasticos para las juntas, lo que fa-
vorece la reparabilidad y el reciclaje de los produc-
tos), recomendando usar tornilleria de una Unica
métrica, que favorece la reparabilidad y, por tanto,




| 15 | Instaladores 2.0 La Revista. N° 17

REPORTAJE

la duracion vy el reciclaje. El proyecto se desarrolla
como “una iniciativa para mentalizar al sector, para
afianzar la postura sobre la necesidad del reciclaje
subraya Pilar Vazquez, que destaca también que

”

el ecodiseno emerge como una estrategia esencial
para prolongar la vida Gtil de los productos y maxi-
mizar su reciclabilidad.

De la misma forma, también se ha explorado el de-
safio del reciclaje de paneles solares, sobre el que
apenas hay experiencia practica, pero se prevé una
avalancha “para la que todavia faltan algunos afos”,
segln se asegura desde Ecolum, y afaden que “hoy
en dia, la reciclabilidad sobre ellos se basa en valores
puramente tedéricos”.

Resultados del reciclaje en 2023

Por otro lado, la Fundacion aprovechdé también
para presentar sus resultados anuales en materia
de recogida de residuos y reciclaje de los mismos,
correspondientes al pasado 2023. En concreto ob-
tuvo casi un 103 % en lo que se refiere a recogi-
da y hasta un 147 % en lo relativo al reciclado de
pequefos aparatos eléctricos y electrénicos (FR5);
ademas de un 112 % en grandes aparatos eléctri-
cos y electronicos (FR4); y mas de un 108 % en
ldmparas.

Ecolum ha iniciado una colaboracién con la Asocia-
cion Huella de Carbono para llevar a cabo un proyec-
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to para calcular esta huella en sus procesos propios,
y también la de los valores medios del proceso de re-
cogida y reciclaje de residuos, asi como también para
identificar areas para reducir el impacto ambiental

de los mismos. Los datos arrojados demostraran
como resultado el valor del reciclaje en la reduccion
de la huella, al evitarse la asociada a la extraccién y
primeras manipulaciones de materiales.

Manuel Pina es director de Soste-
nibilidad y Medio Ambiente de la
empresa Zalux, que forma parte del
grupo Trilux. Desde este pasado mes
de abril ostenta el cargo de presi-
dente del Patronato de la Fundacién
Ecolum. Su amplia experiencia en la
industria de la iluminacién y sus co-
nocimientos en temas medioambien-
tales suponen un importante impulso

al proyecto del Sistema Integrado de

Gestion de Residuos.

MANUEL PINA, presidente de la FUNDACION ECOLUM

“Queremos dar asesoramiento a nuestras empresas,
que muchas veces no pueden permitirse contar con
un especialista en Medio Ambiente”

La Fundacion Ecolum cerré el dltimo ejercicio su-
perando los umbrales previstos en su labor de re-
cogida de residuos, ;como valora la labor realizada
hasta ahora por el SIG y cudles son las prioridades
que se plantea tras su acceso a la presidencia de la
entidad?

A la vista de los datos obtenidos el ultimo ejercicio,
durante el que llegamos al 103 % del objetivo de
recogida de residuos impuesto por el Ministerio, la
valoracion tiene que ser muy positiva, se mantiene
la tendencia de crecimiento en esas recogidas, con

lo que solamente se puede estar muy satisfecho por
la labor realizada por todo el equipo de Ecolum en
estos Ultimos afnos.

Mirando hacia adelante, continuar el trabajo como
hasta ahora y cumplir de nuevo objetivos de reco-
gida en este afo, debe ser una de las prioridades,
seguir participando en proyectos como el indice
de Reciclabilidad o el Proyecto de Digitalizacion
Sostenible, asi como en otros nuevos que se estan
poniendo en marcha y, por Ultimo pero no menos
importante, continuar ampliando nuestra visibilidad



| 17 | Instaladores 2.0 La Revista. N° 17

ENTREVISTA

con presencia en redes sociales, la actualizacién de
nuestra web con la nueva imagen corporativa, asi
como también las distintas campaias de la mano de
las comunidades autébnomas, no con el objetivo de
publicitarnos en si, sino de mejorar la concienciacion
ciudadana en materia de recogida de residuos.

El proyecto del indice de Reciclabilidad ha obtenido
resultados muy esperanzadores sobre la aptitud de
los productos de cara a la Economia Circular, ;cé6mo
cree que debe aprovecharse esa labor? y desde su
perspectiva como directivo de una empresa fabri-
cante, ;en qué aspectos cree que hay que incidir
para lograr un avance en el ecodiseio de los pro-
ductos de material eléctrico y de iluminacién en
particular?

Ha sido un primer paso muy interesante, estamos
trabajando con 15 empresas productoras, y se han
analizado productos de diferentes tipos, tanto apa-
ratos de alumbrado como pequeno material eléctri-
co, sin olvidar los paneles solares que forman par-
te de algunas luminarias. Con este proyecto se ha
conseguido un gran interés, no sélo por parte de
las empresas vinculadas al material eléctrico y sus
asociaciones sectoriales, sino también por parte del
mundo de los gestores de residuos. No olvidemos
que el objetivo que origind el proyecto fue poner
en contacto al fabricante con el reciclador y unir sus
respectivas experiencias. En los préximos meses es-
tudiaremos otros productos que se estan haciendo
constantes en el mercado, como por ejemplo los va-
peadores, y que pueden originar un problema en el
futuro préximo, ya que nuestro objetivo es ofrecer
informacion de todo tipo de aparatos eléctricos y
electrénicos. Y en este sentido, el siguiente paso en
el que ya se esta trabajando es en la estandarizacion
del sistema de medicion de la reciclabilidad. Se ha
creado un grupo de trabajo en UNE con este fin, al
que se nos ha invitado a participar tanto a nosotros

como al grupo Varec, nuestro socio en el proyecto,
para aportar nuestra experiencia y definir un sistema
de célculo que represente la postura espanola ante
la Unién Europea.

Y en el &mbito del Ecodisefio, la experiencia ha sido
muy positiva, se han llegado a muchas conclusiones
sobre materiales mas o menos aconsejables desde
el punto de vista del reciclaje, sobre cémo facilitar el
desmontaje, y por tanto la reparabilidad y durabili-
dad de los productos, y lo mejor es la buena acogida
que han tenido estas conclusiones por parte de los
fabricantes que, en muchos casos, ya las estan te-
niendo en cuenta en sus disefos.

La Fundacion Ecolum creé el pasado ano una em-
presa, Ecolum Administradora Medioambiental,
para el asesoramiento a empresas en materia de re-
ciclaje, normativa del mismo, etc. ;Cémo considera
que debe llevarse a cabo esa labor y qué tipo de ser-
vicios cree que pueden ser mas Utiles en ella?

Los temas medioambientales cada dia adquieren
mayor importancia a nivel global. Desde Europa nos
llegan cada afio nuevas ordenanzas que tenemos
que adaptar a nuestro pais, y esto no sélo como obli-
gacion, Espaia es un pais que busca estar en cabe-
za en este ambito. Esto trae consigo un aluvion de
normativa, reglamentacién y solicitud de datos e in-
formacion desde las instituciones, que en ocasiones
resulta complicado de seguir y cumplir por parte de
las empresas.

La mayor parte de nuestros asociados, aproximada-
mente un 70 %, son empresas de tamano pequeino
o mediano que no pueden permitirse dedicar a una
persona a los temas de Medio Ambiente, dedicar
recursos directos al analisis de toda esta documen-
tacion y obligaciones les resulta muy complicado y
costoso, anadiendo poco valor afadido a su proce-

A la vista de los datos obtenidos el ultimo ejercicio, durante el
que llegamos al 103 % del objetivo de recogida de residuos impuesto

por el Ministerio, la valoracion tiene que ser muy positiva
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so de operaciones. Ahi es donde queremos aportar
ayuda y conocimientos, las empresas pueden dele-
gar en nosotros el andlisis de esa parte normativa
y como afecta a cada una, asi como la preparacién
y presentacién de la informacién que se les solicita,
pudiendo concentrarse ellos en lo que mejor saben
hacer.

Sélo por citar algunos temas, en 2022 se aprob¢ la
ultima Ley de Residuos y Suelos Contaminados, en
2023 el SOIVRE comenzé el control de las impor-
taciones de AEE’s en frontera, este 2024 estamos
preparandonos para empezar a declarar los envases
comerciales e industriales, y esto son sélo algunos
ejemplos de temas en los que se puede dar aseso-
ramiento.

La necesidad del reciclaje es una realidad cada dia
mas introducida en la sociedad y en los usuarios
y también a nivel empresarial y profesional, pero
¢como cree que se debe avanzar en este sentido
para llegar de verdad a un concepto de Economia
Circular, en el que los procesos estén plenamente
orientados por ella?

Por desgracia, nadie tiene una receta magica para
que todo sea circular de la noche a la mafhana, ni
creo que estemos preparados para esa solucién dis-
ruptiva, asi que la suma de pequenos pasos siempre
en la direccién correcta es lo que nos debe permitir
avanzar, y en mi opinién cuanto mas cerca del origen
mejor.

Empezar por pensar y disefar los productos y servi-
cios con un Enfoque Circular, desde su concepcion,
es para mi el paso mas importante que facilitard mu-
cho las cosas en las siguientes etapas de la vida del
producto o servicio. Si a eso le sumamos un acompa-
Aamiento correcto en las siguientes etapas tendre-
mos mucho ganado. Y en este sentido es en el que
estamos trabajando desde la Fundacién.

Como comentdbamos al principio, nuestro proyec-
to de indice de Reciclabilidad ayuda a las empresas
en el origen, en el disefno, pero también ofrece a
los gestores informacion sobre los productos que
les van a llegar en el futuro como residuos y asi
le damos tiempo para mejorar sus procesos. Esta
conexién entre gestor y fabricante permite ade-
mas la posibilidad de que en el disefio se tengan
en cuenta materiales procedentes del reciclaje en
lugar de primarios, algo que las empresas nos estan
demandando. Sin olvidar por supuesto los pasos in-
termedios, de trabajar tanto con los profesionales
de la instalacion para que nos lleguen sus residuos
como la concienciacién ciudadana. En fin, que des-
de la Fundacién intentamos ofrecer esos pequefos
pasos de los que hablaba para que la Economia Cir-
cular sea una realidad. m

) Nuestro proyecto de
de Reciclabilidad ayuda a
/ as empresas en el origen, en el

diseno, pero también ofrece a los
gestores informacion sobre los
productos que les van a llegar en el
futuro como residuos y asi le damos
tiempo para mejorar sus procesos
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ALBERTO LEAL, director de MATELEC

Alberto Leal lleva 16 afios como ge-
rente comercial en ferias y certdmenes
organizados por Ifema Madrid, entre
ellos las Ferias Veteco y Genera, de las
gue ha estado al frente desde hace va-
rias ediciones. En septiembre del ano
pasado fue nombrado director de Ma-

telec y la de este 2024 sera pues la pri-
mera al frente del certamen de material
eléctrico, que a su vez afronta su ulti-

ma ocasién como parte de la Semana
Internacional de la Construccion.

“Matelec 2024 no es la ultima edicion de un
concepto de la feria, sino la primera de una
nueva forma de entender el certamen”

A muchos meses auin para la celebracion de Mate-
lec 2024 ;qué previsiones tiene Ifema Madrid de
cifras para el certamen, expositores, visitantes...?

Las sensaciones de momento son muy buenas. Lo
hemos comprobado también durante la tltima edi-
cion de Light + Building, ha regresado con fuerza
la voluntad de encontrarse personalmente después
de los afos de dificultades que supuso la pandemia
y se percibe en el clima y el ambiente de los even-
tos, de lo que pudimos ser testigos también en la
Gltima edicién de la Feria Genera.

Por otra parte, la receptividad que hemos encon-
trado en las principales asociaciones del sector es
muy favorable también. En poco mas de un mes

desde la convocatoria hemos superado el 60 % de
la participacion con respecto a la ultima edicién y
a principios de mayo efectuaremos la adjudicacion
de los espacios.

Afronta su primera edicién al frente de la feria,
que sera la Gltima ligada al ambito de la Construc-
cion, ;cuales son las principales razones para acu-
dir a Matelec este afo, como expositor y como
visitante?

Matelec es una feria del sector, no conozco ningu-
na gran feria industrial que haya llegado a serlo sin
la presencia de toda la cadena, de modo que que-
remos que Matelec se conciba como el evento por
excelencia de nuestro sector, en el que tienen que
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estar fabricantes, distribuidores e instaladores por-
que la feria realmente es su feria, del propio sector.

Ademads, resulta fundamental la vocacién de inter-
nacionalidad también. Matelec es una plataforma
de exportacién de cara al mercado exterior, espe-
cialmente de aquel que tiene mas presencia en el
certamen.

La feria tiene una enorme capacidad de impactos
comerciales, que sumados al grado de innovacion
que existe en este sector y a la continua alternativa
que implican las nuevas normas y reglamentaciones
y también a los nuevos actores que han irrumpi-
do en el sector, suponen en conjunto una oportu-
nidad inmejorable como punto de encuentro, para
ponerle rostro a esos nuevos interlocutores, pero
también para estar frente a tu cliente, quién ya te
compra o lo va a hacer en el futuro.

Y respecto a los visitantes, es fundamental crear ca-
nales de comunicacion idéneos para atraerlos. Las
ferias tenemos también una dimension social y de-
bemos preservarla y fomentarla. En este sentido es
basico también contar con una propuesta atractiva
en el programa de jornadas y ahi, para nosotros, es
fundamental también el apoyo de las principales
asociaciones del sector.

El anuncio de la integracion con el certamen reno-
vable, parece una evolucién légica y coherente con
la del propio sector y también lo es colocar al fren-
te de esa union a un equipo que conoce bien ambas
ferias, pero del mismo modo, ;no cree que puede
perjudicar a la convocatoria de 2024?, ;qué razo-
nes puede darnos para convencernos de no espe-
rar a la edicién de 2025, ya con Genera y dentro de
la Semana Internacional de la Electrificacion?

El anuncio es algo muy positivo para las ferias y
para el sector mismo, algo que favorecera la edi-
ciéon que tendremos en 2025, pero eso no implica
para nada que la edicién de 2024 pierda relevan-
cia, porque los instaladores y los distribuidores
necesitan materiales y trabajo hoy, no sélo el afo
que viene.

Y para que ese mensaje llegue con claridad es im-
portante entender que Matelec 2024 no es la ulti-

No conozco ninguna gran feria industrial que haya llegado a

serloisin la presencia de toda la cadena, de modo que queremos que
Matelec se conciba como el evento por excelencia de nuestro sector
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Lo que
os transmitir
pard atraer a los
profesionales que
estén pensando
visitarnos es que
Matelec serd
durante cuatro dias
completos el reflejo
mds fiel de lo que es
el sector, su sector
profesional

o

ma edicién de un concepto de la feria, sino la pri-
mera de una nueva forma de entender el certamen,
se trata de sentar los cimientos para el futuro.

Y ahi es clave también el papel de los distribuidores
de material eléctrico, que son el engranaje central
que vertebra al proveedor con su cliente final, de
lo que es el sector en definitiva, que es aquello que
gueremos transmitir para atraer a los profesionales
que estén pensando visitarnos, que Matelec sera
durante cuatro dias completos el reflejo mas fiel de
lo que es el sector, su sector profesional.

Como certamen industrial que se ha visto afectado
con el paso de las ediciones por la ausencia de mu-
chos de los grandes fabricantes, ;c6mo cree que se
puede reactivar el interés de esas empresas?, ¢en
qué medida la presencia de esa distribucién que
mencionaba puede ejercer un papel relevante en
el certamen?

Insistiendo en esa idea que acabo de expresarle,
que la feria es un reflejo de lo que es el sector y
que es del propio sector mismo, lo que él quiera
que sea. Y ofreciendo una propuesta atractiva y de
calidad, que atraiga en la misma medida a empresas
expositoras y a visitantes profesionales.

Sin duda, la distribucién ejerce un papel muy impor-
tante por esa condicién de nexo de unién que an-
tes mencionaba. Y también los instaladores, como
uno de los colectivos de visitantes mas importante,
y por eso es imprescindible incluir contenido en la
feria que abarque todos los perfiles profesionales.

El sector de material eléctrico es un sector en
constante ebullicién, por la presencia efervescen-
te de nuevos ambitos de actividad (renovables,
movilidad, gestién energética...) y por la influencia
de nuevas normativas y de tecnologias disruptivas
que marcan el presente y el futuro, ;cémo cree que
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eso debe reflejarse en la feria?, ;en qué medida
debe ser Matelec un escaparate para esas nuevas
actividades y tecnologias?

Todos esos nuevos negocios tendran un prota-
gonismo destacado en Matelec, tenemos que
organizar, ordenar y dinamizar esas nuevas ten-
dencias y negocios de actividad que ya tienen
una presencia sélida en el mercado. Es nuestro
objetivo y es un poco también el deber de Mate-
lec. Y hacerlo supone también una fotografia muy
buena de cara a las administraciones publicas y a
la influencia que un sector en conjunto y unido
puede tener en relacion con ellas. Ahi vuelve a
ser muy relevante el papel de las asociaciones,
gue son quienes hacen mas fuerza y mas aun si
estan reunidas.

Matelec es el punto de encuentro del sector de ma-
terial eléctrico y también de las asociaciones gre-
miales corporativas del sector, ;qué colaboracién

Es clave también el

papehde los distribuidores
de material eléctrico, que
son el engranaje central que
vertebra al proveedor con
su cliente final

existe ahora mismo con todas ellas de cara a esta
edicion, Afme, Anfalum, Facel, Adime, Fenie...?

La colaboracion y la receptividad por parte de to-
das ellas es muy buena. Insisto en que son funda-
mentales para nosotros y también para la creacion
de un contenido expositivo, de jornadas y capacita-
cion profesional para visitantes y expositores que
tenga mucha relevancia.

También para la organizacion de actividades como
el Concurso Nacional de Jévenes Instaladores o in-
cluso para la dimensién internacional del certamen.
En 2024 tendremos un programa de invitados con
clientes internacionales de relevancia y traeremos
a profesionales de Colombia o de Costa de Marfil,
como paises invitados, ademas del esfuerzo hacia
nuestros principales mercados exteriores objetivo
de la feria, como son la Unién Europea, con Portu-
gal, Francia, Alemania o Italia, Latinoamérica o los
paises del Magreb. m
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Una vision critica para el futuro de la
vivienda y la rehabilitacion

Recientemente tuve el privilegio de asistir a Re-
build 2024, un evento de referencia en Espana que
se celebra anualmente en Madrid y congrega a los
principales actores del sector de la construccién, la
electricidad y las telecomunicaciones. Esta edicion
acogié un foro del instalador, en el cual participé
como ponente.

Mi visita fue una oportunidad excepcional para su-
mergirme en las Ultimas tendencias, tecnologias e
innovaciones que estan configurando el futuro de
nuestras ciudades y nuestros hogares. Sin embargo,
mas alla de los avances y las soluciones futuristas, mi
experiencia en Rebuild me llevé a reflexionar pro-
fundamente sobre varios desafios criticos que en-
frenta el sector, particularmente aquellos que influ-
yen negativamente en el precio de la vivienda nueva
y la rehabilitacion.

ANTONI RUIZ
Consultor
Divulgador de Formacion
Profesional

La falta de cualificaciéon profesional: un obstaculo
para la calidad y la productividad

Uno de los aspectos mas alarmantes que pude cons-
tatar es la escasez de cualificacién de algunos perfi-
les técnicos necesarios para cubrir la mayoria de las
posiciones en las especialidades y profesiones del
sector.

Los profesionales y las empresas
del sector energético son
cruciales para liderar la
transicién hacia un modelo
energético sostenible
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Este déficit no sélo se limita a la falta de acredita-
ciones formales, sino que también se extiende a la
ausencia de competencias reales. Esta situacion re-
presenta un grave problema para las empresas, ya
que merma tanto la productividad como la calidad
de los proyectos.

La industria de la construccién, es vital para el de-
sarrollo de infraestructuras sostenibles y eficien-
tes, requiere urgentemente de una fuerza laboral
altamente cualificada y especializada. La formacion
continua y la certificacion de habilidades deben
ser prioridades ineludibles para los stakeholders del
sector.

La necesidad de una regulacion eficiente en la cons-
truccién industrial

Otro punto critico que observé es la falta de una re-
gulacién eficiente de la construccién industrial. Una
normativa adecuada y adaptada a los tiempos ac-
tuales no solo facilitaria los procesos constructivos,
sino que también contribuiria significativamente a
reducir el precio final de las viviendas. La estanda-
rizaciéon de procedimientos y la implementacién de
practicas de construccion modular y prefabricada
son pasos esenciales hacia la optimizacién de costos
y tiempos. Este cambio regulatorio es fundamental
para hacer frente a la creciente demanda de vivien-
das asequibles y sostenibles.

La importancia de afianzar el sector energético para
una transicion justa

Finalmente, la visita a Rebuild 2024 reafirmé mi con-
viccién sobre la importancia de afianzar sectores es-
tratégicos, especialmente el energético, en el merca-
do de la vivienda y la rehabilitacion. Los profesionales
y las empresas del sector energético son cruciales
para liderar la transicién hacia un modelo energético

El déficit de profesionales técnicos
no solo se limita a la falta de
acreditaciones formales, sino que
también se extiende a la ausencia de
competencias reales

sostenible, en linea con los objetivos de la Unién Eu-
ropea de lucha contra el cambio climatico.

La integracién de soluciones energéticas innova-
doras, como la electrificacion hibrida y el uso de
energias renovables, en proyectos de construccion
y rehabilitacion no sélo es esencial para mitigar el
impacto ambiental, sino también para asegurar la
viabilidad econémica y social de estas iniciativas.

Queda lo mas importante por hacer, ponernos a
ello, ya tenemos toda la investigacién necesaria,
los datos, la teoria, ahora hace falta tomar parte.
iiHACER!!

Mi experiencia en Rebuild 2024 fue reveladora vy, al
mismo tiempo, un llamado a la accién para todos los
involucrados en el sector de la construccién, electri-
cidad y telecomunicaciones. Que son los lectores de
este portal y revista Instaladores 2.0 que, como su
nombre indica, son pieza fundamental en la cadena
de valor.

Es imperativo abordar estos desafios de manera
colaborativa, con el fin de mejorar la accesibilidad
y sostenibilidad de la vivienda, asi como para garan-
tizar la calidad y eficiencia de nuestros proyectos.
Sélo asi podremos construir un futuro donde la in-
novacion y la sostenibilidad vayan de la mano con
el bienestar social y econémico de nuestras comu-
nidades.
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Sé parte del cambio hacia un futuro mas verde sin complicaciones,

iTu camino hacia la sestenibilidad comienza aqui!



Instaladores 2.0 La Revista. N° 17 | 30 |

il ﬁ ﬂ L L d

Ruth Solozabal acaba de ser
nombrada maximo responsable
del negocio de Electrificacion
de ABB en Espafa, en su nue-
vo cargo de lider de Marketing
y Ventas para esta division de
la multinacional. Con mas de
24 anos de experiencia en la

A a7 W Ruth Solozabal

compania, con responsabili-
dades primero en la fabrica de
Niessen en Oiartzun y luego ya
en toda Espaia, como directora
comercial de la companiia, cargo
al que accedi6é en 2019, Ruth

Solozabal es una gran conoce-
dora del mercado de material

eléctrico y, en especial, del am-
bito de la distribucion.

L

RUTH SOLOZABAL, lider de Marketing y Ventas de ABB ELECTRIFICATION

“Nuestro reto siempre es liderar, es decir,
ser el primer fabricante o el segundo en
el mercado o en los segmentos en los que
tenemos presencia”

Su reciente nombramiento al frente de ABB Electri- nologia, creando un impacto positivo en la sostenibili-

fication supone una reafirmacion de la estrategia y el
desarrollo de la empresa en Espaiia, en la medida en
que representa una continuidad de ambos, ;en qué
aspectos fundamentales considera que se funda-
menta esa evolucién favorable y hacia cuéles se debe
guiar la empresa en los proximos ejercicios?

Yo diria que el hecho de contar con un equipo excep-
cional hace que realmente la evolucién sea favorable.
En ABB Electrification nos movemos a partir de un
propésito. Queremos anadir valor a través de la tec-

dad de nuestra sociedad. Este propésito es realmente
nuestra guia. Evidentemente somos una compafia
con animo de lucro, por lo que el hecho de anadir
valor debe traducirse en resultados financieros posi-
tivos. Los clientes estan dispuestos a pagar un poco
mas si realmente consideran que les estamos ana-
diendo valor. Este punto, por tanto, hace referencia a
esa primera parte del propésito. A través de la tecno-
logia, ya que es lo que define claramente nuestra vo-
cacion. Invirtiendo en productos y soluciones digita-
les que ayuden, y voy a la Ultima parte del propésito,
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a crear un impacto en la sociedad y su sostenibilidad.
Tenemos la gran suerte de pertenecer a una empresa
que, como decia, desarrolla soluciones que reducen
el impacto del CO, y mejoran la eficiencia energética
de los edificios y de las industrias e infraestructuras. Y
por supuesto, este propdsito sélo lo podremos conse-
guir con nuestras personas y con nuestros partners, y
siendo éticos, integros y responsables.

Los resultados que han hecho publicos sobre 2023
estan en consonancia, con un crecimiento del 16 %
gue han definido como “un claro reflejo de la fortale-
za de nuestra estrategia”, ;desde el punto de vista del
mercado, qué retos principales a corto y medio plazo
se plantea ABB?

Nuestro reto siempre es liderar, es decir, ser el pri-
mer fabricante o el segundo en el mercado o en los
segmentos en los que tenemos presencia. Para ello,
cada ano buscamos ganar cuota de mercado. Es decir,
buscamos crecer siempre mas que el dato publico de
la Asociacién de Fabricantes de Material Eléctrico. En
los ultimos ainos siempre hemos sido capaces de con-
seguirlo, a excepcién del afo 2019, cuando tuvimos la
integracion de General Electric.

De hecho, en la ultima edicién de ABB Experience,
su antecesor en el cargo hablé sin reservas de esa
“ambicion de crecer, ganar cuota de mercado y ser
ambiciosos en los nuevos negocios”, ;como concre-
taria en cuanto a ambitos de mercado y detalles es-
pecificos esos objetivos?

Si, es justo lo que comentaba anteriormente. Para po-
der crecer es importante estar en los segmentos que
crecen. Parece una obviedad, pero es importante co-
nocer cudles son esas tendencias o megatendencias
para estar preparados cuando comiencen a crecer
de forma exponencial. Me explico, por ejemplo, hace
un tiempo se hablaba de la sostenibilidad, pero mu-

chos pensaban que era una moda o un vocablo que
quedaba bien utilizarlo. Hoy en dia, la sostenibilidad
es un negocio. En toda Europa existe una conciencia
cada vez mayor al respecto de la reduccién de gases
de efecto invernadero. Pero no sélo es eso, sino que
existe también un animo inversor y es aqui cuando
se transforma en negocio. Todos los paises de la UE
tienen un plan integrado de energia y clima que se
sostiene en tres pilares: aumentar la generacion re-
novable, fomentar la movilidad eléctrica y mejorar la
eficiencia energética de los edificios, industrias e in-
fraestructuras.

En ABB estamos preparados para subirnos a esa ola
de crecimiento. Tenemos soluciones que pueden
aportar en los tres pilares. Para la generacién reno-
vable tenemos celdas de media tensién para la co-
nexion con la red y aparellaje para ser integrado en
convertidores e inversores. Para la movilidad eléctrica
tenemos soluciones innovadoras en AC y DC e inclu-
so para autobuses eléctricos. En un edificio podemos
vender desde la UPS hasta el enchufe, pasando por el
cuadro principal y por el sistema de automatizacion
KNX o incluso Cylon, para el control del clima.

En todo ese proceso resulta clave el papel que de
sempenan sus partners de la distribucion de mate-
rial eléctrico, en 2023 hablaron de 6 criterios claves
de medicién en su relaciéon con ellos, los ABB Va-
lue Providers, ;existe un proceso de evaluacion con
ellos en este sentido?, ;cémo se lleva a cabo o como
abordan en todo caso las claves de esa colaboracién
mutua?

Por supuesto, para ABB Electrification nuestros part-
ners dentro de la distribuciéon son parte fundamen-
tal de nuestro dia a dia y del éxito del crecimiento. Al
respecto del proceso ABB Value Provider buscamos
un partner que sea capaz de aumentar las habilidades
técnicas en un dominio concreto. Desde ABB pro-

Hace un tiempo se hablaba de la sostenibilidad, pero muchos
pensaban que era una moda o un vocablo que quedaba bien utilizarlo.

Hoy en dia, la sostenibilidad es un negocio
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pondremos el desarrollo de un equipo especializado
en dicho segmento con formaciones regladas que lo
permitan. Asimismo, ambos, ABB y partner, diseia-
remos juntos un plan de negocio con clientes objeti-
vo de dicho segmento vy, por supuesto, realizaremos
el seguimiento oportuno de todo lo acordado con la
entrega de un sello que acredita al partner frente al
mercado, y que justifica que tiene una marca como
ABB refrendandole.

En resumen, mediante este proceso buscamos
alianzas que permitan a un cliente ya existente po-
der llegar al siguiente nivel dentro de la relacion
con ABB, que permita a ambos aumentar el nego-
cio juntos.

De cualquier modo, el rol de la distribucién es esen-
cial para su estrategia porque por ella pasa cerca del
90 % de sus ventas en Espana, ;como cree que debe
evolucionar su relacion con ella y qué retos tienen
pendientes para que esas ambiciones de crecimiento
puedan ser totalmente efectivas?

Absolutamente, para ABB Electrification la distribucion
es nuestro canal natural y las empresas que lo compo-
nen nuestros partners claros. La relacion conjunta creo
gue debe evolucionar, tal y como comentaba antes, a
una relacién mas estrecha, de confianza, de colabora-
cién, de transparencia y compromiso mutuo. Para no-
sotros, nuestros partners de las marcas ABB, Niessen
y AEG son una extensiéon de nuestra red de ventas.
Conocen el mercado al detalle y llegan mas alla de don-
de nosotros podriamos llegar. Desde ABB podemos
fomentar la prescripcion de nuestras marcas, es decir,
generar demanda. Podemos formar de forma reglada y
continua a sus equipos, y podemos acceder a clientes
finales juntos, ante los que esa presencia unida nos for-
talezca a ambos. Juntos somos mas fuertes sin duda y
afadimos valor percibido por el cliente.

Otra constante para ABB es la sostenibilidad y la
estrategia que sigue la empresa para implementar-
la en todas sus acciones. Aunque aqui hablamos de
objetivos a largo plazo, ;cuales son las principales
iniciativas que estan desarrollando y prevén desa-
rrollar a corto en nuestro pais?

Nuestros objetivos para con la sostenibilidad son
los mas ambiciosos. Al respecto de la reduccién de
emisiones de CO, a la atmdsfera llegan al 80 % para
2030 (alineado con 1.5°C) y son del 100 % para 2050
(alineado con 1.5°C) frente a la base de referencia de
2019.

Asimismo, nuestra ambicion es hacer posible a nues-
tros clientes reducir sus emisiones anuales de CO, de

El objetivo principal es tener un equipo diverso ya que esa
es'lainica forma de tener equipos de alto rendimiento que llegan a

soluciones de una forma mucha mds rdpida y flexible
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Al respecto del proceso ABB Value Provider buscamos un
partner que sea capaz de aumentar las habilidades técnicas en un

dominio concreto

600 megatons durante toda la vida util de los produc-
tos vendidos de 2022 a 2030.

Para conseguirlo todas nuestras fabricas del mun-
do serdn Net Zero en 2030. Niessen en concreto lo
serd mucho antes, ya que en este momento se estan
llevando a cabo todas las acciones necesarias. Igual-
mente, para ayudar a nuestros clientes todos nues-
tros productos y soluciones se disefian y fabrican ya
con esta mision fundamental.

La escasez de talento y la dificultad para retenerlo,
junto a la necesidad de promover las vocaciones
STEM, especialmente entre mujeres porque se plan-
tean llegar aun 40 % de ellas en plantilla en 2030, son
factores que conducen a una creciente importancia
de la gestion de recursos humanos en una empresa
como ABB, ;como se plantean combatir esas dificul-
tades en los préximos anos y qué iniciativas cree que
se pueden llevar a cabo en este sentido?

En ABB las personas siempre estan en el centro. En
concreto, al respecto de la diversidad de género, como
comentas, tenemos un objetivo de llegar al 40 % de
mujeres en plantilla antes de 2030. En este momento

hemos pasado del 23 % a primeros de 2023 al 28 %
en 2024, y del 22 % al 30 % de mujeres en posiciones
de direccién. Es decir, las acciones puestas en marcha
estan teniendo su efecto positivo en los objetivos mar-
cados. En cualquier caso, el objetivo principal es tener
un equipo diverso ya que ésa es la Unica forma de tener
equipos de alto rendimiento que llegan a soluciones de
una forma mucha mas rapida y flexible. Hay muchos
estudios que demuestran que las empresas con equi-
pos diversos tienen mejores resultados financieros,
debido a lo que comentaba anteriormente.

En ABB existe un comité de diversidad, que es un co-
mité delegado del comité de direccién, que preserva
gue las acciones que se definan tengan los recursos
necesarios para que puedan llevarse a cabo. Y debo
decir muy orgullosa, que existe también una red de
empleados y empleadas, WEABB, de la cual formo
parte, donde todos y todas podemos proponer a la di-
reccién acciones también hacia el exterior, de manera
gue podamos hacer que las jovenes talentos conoz-
can ABB como una compania donde puedes desarro-
llarte como persona y como profesional, de forma se-
gura sin miedo a encontrarte barreras por el camino.
Mi caso puede ser un ejemplo tangible de ello. m
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El primer Atna Partner Day 2024, en
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 Madrid, bate el récord de asistencia de
todas sus convocatorias

La primera de las ediciones del certamen Atna Partner Day 2024 se celebré el pasado 9 de mayo en
el Gran Casino de Aranjuez, en Madrid, y sirvié para batir todos los registros de participacion de este
evento, con la presencia de 2.100 asistentes profesionales a lo largo de toda la jornada, segun las cifras

facilitadas por los responsables del Grupo Auna.

En esta primera convocatoria han participado 142
firmas fabricantes entre todos los sectores en los
que Alna esta presente, material eléctrico, energias
renovables y FCC (fontaneria, calefaccion y clima).
Todos ellos contaron con stand propio de exposi-
cion, aunque algunos de ellos dispusieron también
de espacio propio en el exterior del recinto. En ellos

expusieron sus Ultimas novedades y lanzamientos,
efectuaron demostraciones de instalacién y aplica-
cion y ofrecieron informacién de utilidad e interés
para el cliente final.

La convocatoria ofrece una amplia variedad de acti-
vidades, tanto profesionales como ludicas, de forma
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que el entretenimiento y el networking comparten
protagonismo entre simuladores profesionales de
Formula 1 y Férmula E, un torneo de futbolin, la
conduccion de los Ultimos modelos de vehiculo
eléctrico o una actividad solidaria a base de pe-
daleo de kildmetros en bicicleta, que en esta oca-
sién recaudd mas de 2.600 euros a la iniciativa
que propone la Fundacién Debra, organizacion
que da soporte y apoyo a nifios y jovenes afec-
tados por la denominada “piel de mariposa”, -
enfermedad rara de caracter genético que pro-
voca una extrema fragilidad de la piel.
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Los asistentes al primer Aluna Partner Day 2024
disfrutaron, ademas, de un servicio de restauracion
continuo, tanto en el interior como en el exterior del
recinto. Asimismo, previa a la clausura de la jornada,
se sortearon diversos premios, el mas importante de
ellos consistié en un viaje valorado en 3.500 euros.

El Grupo Auna prepara ya la segunda de las convo-
catorias de este Auna Partner Day 2024, que tendra
lugar en Barcelona, en concreto en la Feria de Cor-
nella, el préximo 13 de junio.
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Guia preventiva instalaciones de aerotermia
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primera Guia preventiva sobre
instalaciones de aerotermia

La Asociacion de Empresas del Sector de las Instalaciones y la Energia y la Mutua Fremap han presen-
tado la primera Guia preventiva sobre instalaciones de aerotermia, que tiene como objetivo ofrecer las
claves para lograr reducir la siniestralidad en el sector. Ambas ya preparan un manual similar para las
instalaciones fotovoltaicas, que prevén que pueda publicarse antes de final de ano.

Concienciar a las empresas de la importancia de la
prevencion es uno de los fines prioritarios de la guia,
en un momento en el que el impulso de las energias
renovables y la alta demanda de equipos de aeroter-
mia hace que para realizar los trabajos sea necesario
acceder a cubiertas, fachadas..., y dependiendo de
cada edificacién, estos tienen configuraciones y ac-
cesos diferentes que pueden dar lugar a una multi-
tud de escenarios complejos a la hora de instalar los
equipos. Agremia y Fremap crearon también hace
mas de un afno el Observatorio de Salud Laboral y
esta guia es ahora un paso mas en su politica para
tratar de reducir la siniestralidad laboral en el sector.

Ademas de las caidas desde la cubierta o medios de
acceso existen otros riesgos que también pueden

originar lesiones, como el derivado del manejo ma-
nual de cargas, puesto que los equipos de aerotermia
pueden pesar hasta 130 kilos. También los ocasiona-
dos por la instalaciéon eléctrica o por la exposicion de
temperaturas extremas, frio o calor, durante deter-
minadas épocas del afo.

Francisco Diaz Cerrato, coordinador Regional de Ma-
drid y Castilla-La Mancha de Fremap, destaca que “la
planificacion y organizacion de las tareas es el eje alrede-
dor del que se debe guiar la prevencién porque muchos de
los accidentes se producen en el acceso al lugar del trabajo,
en la fase de reconocimiento del mismo”. Cerrato puntua-
liza también que “la improvisacion durante el desarrollo
de la actividad laboral estd detrds de un alto porcentaje de
los accidentes de trabajo”.
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Para Agremia, “la prevencion de riesgos laborales estd
en el ADN de la asociacién y de sus 2.101 empresas”,
sefala su directora general, Inmaculada Peiré, que
anade que “si bien la siniestralidad laboral en nuestro
sector en la Comunidad de Madrid se estd reduciendo,
en la segunda edicion del Observatorio de Salud La-
boral, presentado recientemente, se ha detectado un
aumento del nimero de accidentes que tienen que
ver con los trabajos en altura”.

La guia esta basada en la experiencia de mu-
chas horas de trabajo por parte de los téc-
nicos de Fremap y en ella se contemplan
las distintas situaciones de riesgo y cémo
evitarlas. Los interesados pueden descar-
garse el manual en la siguiente direccién
web: prevencion.fremap.es/Buenas prc-
ticas/MAN.095 - Instalaciones de Aero-
termia.pdf.

La aerotermia, apuesta de Fenie para una nueva campana
de marketing digital

La Federaciéon Nacional de Empresarios de Ins-
talaciones Eléctricas, Telecomunicaciones y Cli-
matizacién de Espafa ha iniciado una campana
de marketing digital orientada a ofrecer visibili-
dad a la aerotermia de cara a su impacto en la
sociedad, y hacerlo de la mano de las empresas
instaladoras eléctricas.

Tras anteriores campanas de marketing digi-
tal con notables resultados, Fenie recurre de
nuevo a este procedimiento para llegar a los
consumidores finales y trasladarles las ventajas
que supone la tecnologia y cémo las empresas
instaladoras pueden ofrecerles su instalacion. El
objetivo también reside en reforzar el papel de
ésta en la electrificacion. La campaia se inicid
22 de abril y se desarrollara en una primera fase
hasta el verano, y luego tras él con una fase de

refuerzo. A final de afio, la Federacion hara pu- LA COM |S|6N EUROPEA
blicos los resultados. ACELERA EL DESPLIEGUE
DE LA AEROTERMIA
EN TODA LA UE
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Rehabilitacion energética de edificios:
la tecnologia como facilitador

En un mundo donde la sostenibilidad y la eficiencia energética se vuelven imperativos, la rehabilitacion energé-
tica en edificios es imprescindible para transformar el panorama urbano y construir un futuro mas sostenible.
Esa es la linea de la nueva Directiva Europea relativa a la eficiencia energética de los edificios.

Los principales objetivos de la revisidon son que, de
aqui a 2030, todos los edificios nuevos sean de cero
emisionesy los existentes se transformen en edificios
de cero emisiones de aqui a 2050. Establece un ob-
jetivo juridicamente vinculante en la Unién Europea
para reducir el consumo final de energiaenun 11,7 %
para 2030. Los Estados miembro de la UE deberan
adoptar una normativa para que todos los edificios
(nuevos vy existentes) tengan un nivel de eficiencia
energética superior a E en 2030, y por encima de D
en 2033, para poder ser vendidos o alquilados.

Todo un reto, sobre todo si se considera que en Espa-
na mas de la mitad del parque de viviendas se cons-
truyd antes de los afios 80 y es altamente ineficiente.

Rehabilitar para descarbonizar

Uno de los principales beneficios de la rehabilitacion
energética es la reduccion significativa en el consumo
de energia y, por lo tanto, en las emisiones de carbo-
no. Al mejorar la eficiencia energética de un edificio,
se reducen los costes operacionales a largo plazo, se
contribuye a la lucha contra el cambio climatico y
se promueve un entorno mas saludable y sostenible
para las generaciones futuras.

Por lo tanto, abordar las emisiones es la primera pa-
lanca para descarbonizar los edificios existentes y al-
canzar los objetivos de emisiones cero para 2050. Se-
gun un estudio de Schneider Electric, con la firma de
diseno global WSP, es factible reducir las emisiones
de carbono hasta un 70 % si transformamos nuestro
parque actual de edificios en activos energéticamen-
te eficientes, electrificados y digitalizados.

Ademas, la implantacién de las soluciones digitales de
gestion de edificios y energia de Schneider Electric en
edificios de oficinas ya existentes podria reducir hasta
un 42 % las emisiones de carbono de sus operaciones,
con un periodo de amortizacién inferior a tres afos. Si
se sustituyen las tecnologias de calefacciéon de com-
bustibles fésiles por otras eléctricas y se instala una
microgrid con fuentes locales renovables, los edificios
totalmente eléctricos y digitales reducirdn otro 28 %
las emisiones de carbono de sus operaciones, lo que
supone una disminucion total de hasta el 70 %.

Este enfoque digital para la rehabilitacién de edificios
es altamente efectivo y puede aplicarse a diferen-
tes tipos de edificios y climas. Ademas de ser menos
disruptivo para las operaciones diarias, es mas eficaz
desde la perspectiva del ciclo de vida del carbono, lo
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que garantiza una reduccion sostenible de las emisio-
nes a largo plazo.

El partner digital para la rehabilitacion
energética de edificios

Schneider Electric ofrece una amplia gama de solu-
ciones y servicios disefados especificamente para la
rehabilitacién energética en edificios. Desde sistemas
de gestidn de energia que monitorizan y controlan el
consumo de energia en tiempo real, hasta tecnologias
de automatizacién que optimizan el funcionamiento
de los sistemas de climatizacion (HVAC) y de ilumina-
ciéon, nuestras soluciones ayudan a maximizar la efi-
ciencia y minimizar el impacto ambiental.

Ademas, nuestros equipos de ingenieros y técnicos
trabajan en estrecha colaboracién con los clientes
para identificar las dreas de mejora y disefar solucio-
nes personalizadas que se adapten a sus necesidades
y objetivos especificos.

Buen ejemplo de ello es EcoStruxure Energy Hub,
nuestra solucion de software-as-a-servive (SaaS) loT
de autogestién escalable, que destaca por su capaci-
dad para simplificar la gestion energética y garanti-
zar el cumplimiento de los estandares y normativas
vigentes. Ofrece un potencial ahorro de energia de
hasta el 30 %, para quienes quieren reducir tanto sus

Los principales objetivos de la
revisiéon son que, de aqui a 2030,
todos los edificios nuevos sean de
cero emisiones y los existentes las
alcancen de aqui a 2050

costes operativos como su huella ambiental. Su pun-
to diferenciador es que permite conectar dispositivos,
empezar a recopilar datos y visualizar la informacion
en minutos, desde una misma aplicacién web, lo que
ofrece una visibilidad sin precedentes sobre el consu-
mo de energia, esencial para una gestién eficaz.

EcoStruxure Energy Hub no se limita a ofrecer una vi-
sién general del consumo energético, sino que pro-
porciona andlisis detallados y funciones de evaluaciéon
comparativa para identificar factores que contribuyen
al consumo y también para aplicar medidas de ahorro.
Se puede ver el estado del dispositivo en tiempo real
para cada activo, incluidas las mediciones de tension,
corriente, demanda y energia. También las tendencias
histéricas para el intervalo de tiempo seleccionado.
Los datos energéticos se almacenan durante 36 me-
ses 0 mas, para ofrecer una vision a largo plazo del
rendimiento energético.

Ademas, se pueden categorizar los datos de consumo
de energia por tipos de carga, como climatizacion, ilu-
minacion, ventilacién, entre muchos otros, permitien-
do identificar dénde centrar los esfuerzos de ahorro.

EcoStruxure Energy Hub alerta inmediatamente de las
anomalias en el sistema eléctrico y supervisa facil-
mente el estado en tiempo real de los equipos eléc-
tricos. Y puede notificarlo por correo electrénico o a
través de la app movil.

En resumen, la rehabilitacién energética en edificios
no solo es una inversion en el presente, sino también
en el futuro. Reducimos nuestro impacto ambiental
y creamos espacios mas cémodos, saludables y sos-
tenibles para vivir y trabajar. Schneider Electric esta
comprometido a liderar esta transformacién hacia
un futuro mas limpio, seguro y sostenible para todos.
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Javier Serrano es director comer-
cial de la division espaiiola de Fin-
der desde 2017, aunque su expe-
riencia dentro de la compaiiia se
remonta ya a dos décadas atras,
periodo en el que también ha des-
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director de ventas, también para
todo el pais.
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JAVIER SERRANO, director comercial de FINDER SPAIN

“Durante los uGltimos 15 anos nos hemos
focalizado en trabajar con la distribucion de
una forma muy estrecha”

Finder celebra este 2024 los 70 afios de trayecto-
ria en la fabricacion de componentes electrénicos
y electromecanicos para el sector civil e industrial,
¢cémo valora la empresa ese recorrido y qué hitos
principales lo han marcado?

Finder nacié en el norte de Italia en 1954, fundada
por Piero Giordanino, tras patentar el telerruptor. La
compaiia ha desarrollado una vision clara hacia la in-
ternacionalizacién, lo que nos ha permitido que hoy
contemos con 29 filiales directas en todo el mundo.

Tras el telerruptor, nuestro primer producto en
1966, la compania inicié la fabricacion del relé de la
Serie 60 para aplicaciones industriales, el primero del
mundo en ser homologado VDE. En 1981 se lanzé el
primer mini relé de circuito impreso de la Serie 40.

A lo largo de estos afios hemos ampliado nuestra
gama con mas de 14.500 productos, incluyendo

tecnologias como bluetooth, Dali y KNX. Nuestro
Ultimo lanzamiento, OPTA, es un Programable Lo-
gic Relay, un producto Unico en el mercado por su
polivalente conectividad segura a nivel de hardware
y por su versatilidad de programacion. Este PLR, se
puede programar mediante Arduino y lenguajes es-
tandar de PLC.

La firma se define como de “origenes italianos, alma
europea y presencia internacional” e identifica esa
identidad y raiz con sus fabricas y estructuras lo-
gisticas en Italia, Francia y Espaia, ;en qué medida
considera que esos rasgos marcan la cultura empre-
sarial y la estrategia de Finder?, ;en qué se sustenta
esa estrategia?

La compaiiia siempre ha mantenido un firme com-
promiso con la fabricaciéon en Europa, aprovechando
la cercania en los procesos productivos para alcan-
zar altos estandares de calidad.
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Gracias a rigurosos controles en los ciclos de pro-
duccioén, se garantiza una mejora continua en todos
los procesos. Cada uno de nuestros productos se so-
mete a pruebas mecanicas y eléctricas exhaustivas
antes de su lanzamiento al mercado, lo que garantiza
una calidad muy exigente.

En Finder, nuestra prioridad es la calidad de nuestros
productos sobre cualquier otro atributo. Nos enor-
gullece ser uno de los fabricantes con mayor nimero
de homologaciones en el mercado.

Una identidad de siete décadas, pero que reafirma
también la vocacion de futuro de la compaiiia, ;qué
retos tiene ante si la empresa y qué objetivos se
marca para ese futuro, a corto, medio y largo plazo?

Los fabricantes de componentes eléctricos nos esta-
mos enfrentando a varios desafios en la industria y el
hogar, como es el caso de la demanda de tecnologias
mas eficientes y sostenibles, como la necesidad de
integracién con sistemas inteligentes y la competen-
cia global en términos de calidad.

Debemos cumplir las normas especificas del merca-
do local, segln lo establecido por la Comisién Elec-
trotécnica Internacional (IEC) y la Asociacion Espa-
fiola de Normalizacion (UNE), asi como adaptarnos
a las preferencias del consumidor en términos de
diseno, funcionalidad y eficiencia energética.

Uno de los objetivos en el dmbito de responsabilidad
ambiental y ética comercial es la reduccion del con-
sumo de energia, actualmente mas de la mitad de la
energia utilizada por la empresa proviene de fuentes
renovables.

Finder tiene una presencia cada vez mas relevante
en el Ambito de la distribuciéon de material eléctrico,

¢cémo valora la evolucién del sector y de los prin-
cipales estamentos que conforman sus clientes, dis-
tribuidores por un lado e instaladores por el otro?,
sen qué se fundamenta la estrategia de Finder con
ambos colectivos?

En Espaia hay 1.458 delegaciones distribuyendo ma-
terial eléctrico, eso da una idea de la gran capilaridad
gue existe en nuestro territorio, La tendencia de la
distribucion es tener equipos humanos mas especiali-
zados para ofrecer una mejor solucién al cliente final.

Nosotros ofrecemos un acompanamiento preventa
y postventa. Creemos que con las nuevas genera-
ciones se acelerara la digitalizacion, aunque ya hay
distribuidores que han puesto el foco en esta parte.
Comparandonos con otros sectores, nos queda mu-
cho camino por recorrer y mejorar. Por ejemplo, las
ventas online siguen teniendo un peso muy pequeino
sobre la venta total.

Durante los ultimos 15 afos nos hemos focalizado
en trabajar con la distribuciéon de una forma muy
estrecha. Para nosotros tiene un protagonismo im-
portante trabajar este canal de venta, ya que aporta
valor a nuestros productos. Permitiendo que nues-
tros productos estén en tiempo, lugares adecuados
y se trasmita un buen asesoramiento, aportando una
buena solucion.

Por supuesto no nos olvidamos de las empresas que
utilizan nuestros componentes, los productos se de-
sarrollan con el compromiso de facilitar el trabajo a
los instaladores.

Como ejemplo, tenemos un automatico de escalera
que duplicamos bornes con el beneficio de que con
un sélo modelo podemos cubrir la mayoria de insta-
laciones nuevas o existentes.

Para nosotros tiene un protagonismo importante trabajar
ladistribucion como canal de venta, ya que aporta valor a nuestros

productos
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omologaciones en el mercado

Finder estd presente en mercados muy competi-
tivos, vinculados a factores como la eficiencia o la
gestion energética por citar algunos y en los que son
determinantes la evolucion de las soluciones y la ca-
pacidad para aplicar las posibilidades que reportan
las nuevas tecnologias inteligentes, ;como definiria
la evolucién de esos mercados y cuales cree que son
los factores clave para ejercer un rol determinante
como proveedor en la actualidad y de cara al futuro?

La eficiencia y la gestiéon de la energia han experi-
mentado una evolucién significativa en las Ultimas
décadas, impulsadas por avances tecnoldgicos, re-
gulaciones mas estrictas y una mayor conciencia
ambiental. Desde la optimizaciéon de procesos in-
dustriales hasta la implementacién de sistemas inte-
ligentes de monitorizacién y control, se ha buscado
constantemente mejorar la manera en que se utiliza
y gestiona la energia para reducir costos y minimizar
el impacto ambiental.

Como fabricante tenemos el compromiso de crear
dispositivos inteligentes y sistemas de monitoriza-
cién, para que los consumidores puedan decidir de
acuerdo a la informacién sobre su consumo energé-
tico, optimizando su uso y reduciendo el desperdicio.

Esto no sélo les permite ahorrar dinero en sus factu-
ras de energia, sino que también contribuye a la sos-
tenibilidad ambiental al disminuir las emisiones de
carbono asociadas con la generacién de electricidad.

En consonancia con la apuesta por la calidad de la
empresa, los Premios Atna 2023 han reconocido
el valor diferencial de su informacién digital, ;qué
opiniéon le merece la consecucién de este galardén
y por qué factores vinculados al marketing y a la

Nos enorgullece ser uno de
ricantes con mayor numero de

propia informacién técnica cree que han sido reco-
nocidos?

Nos sentimos orgullosos de recibir este premio por
parte del Grupo Aulna, es un reconocimiento a los es-
fuerzos realizados por el Departamento de Marketing
y el Departamento Técnico para disponer de una in-
formacion digital de valor. La trasformacion digital no
es una opcidn, se ha convertido en una necesidad.

Cuando hablamos de informacion digital lo primero
gue nos viene a la cabeza, es el eCommerce. Apar-
te de él, este tipo de informacion también se emplea
por departamentos comerciales, departamento de
compras, logistica, departamentos técnicos, usuarios
finales y por supuesto, equipos de marketing para in-
corporarlos en su estrategia de medios digitales.

Ellos se benefician de tener todos los atributos de
producto en un conjunto de imagenes, descripciones,
precios, razones de compra, cross selling y up selling.

Nosotros como fabricantes hemos trabajado en pro-
fundidad todas estas caracteristicas, pensando que
lo primero que teniamos que hacer era construir una
buena base de informacién digital para que todos
nuestros clientes se puedan beneficiar de ello. m
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Lisardo Recio, Product Manager de PRYSMIAN, CABLES Y SISTEMAS

Situacion reglamentaria de la reaccion
al fuego de los cables en edificios de
viviendas

Desde que en 2002 apareciera el Reglamento Electrotécnico para BT vigente han surgido normati-
vas nacionales y regionales que afectan a la reaccién al fuego exigida para los cables en edificios de
viviendas. El reciente siniestro de Valencia nos lleva a recapitular sobre la evoluciéon de la reaccion al
fuego de los cables, la situacién normativa actual y como debe ser la futura en edificios de viviendas.

Hace mas de 50 afos Pirelli (actual Prysmian) fue
pionera en aplicar la tecnologia LSZH (Low Smoke
Zero Halogen) a los cables para aumentar notable-
mente la seguridad frente al fuego de las instalacio-
nes con cables Afumex, un referente en el mercado,
que ha llegado a ser un genérico.

La reaccién al fuego de los cables

Una gran parte de los incendios en edificios se ori-
ginan en las canalizaciones eléctricas y los conduc-
tores elevan las temperaturas por el efecto Joule. Si
tienen secciones insuficientes o existen contactos

defectuosos se puede originar un incendio, pero
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también por un cortocircuito o por conductores en
mal estado. Todos ellos hacen que los cables sean un
componente critico en la seguridad frente al fuego
en la construccién.

La mejora tecnolégica de los cables tipo Afumex
(LSZH) frente a los cables convencionales permitio
limitar los efectos colaterales de los incendios en las
canalizaciones eléctricas. Mejord la calidad de los
humos y gases desprendidos, asi como su transpa-
rencia, para facilitar las evacuaciones y las actuacio-
nes de los equipos de extincién.

La entrada en vigor del Reglamento de Productos
de Construcciéon (CPR) en 2016 fue un punto de
inflexion en la calificacion de la reaccién al fuego
de los cables. Se establecié un sistema homogé-
neo en toda la Unién Europea y se incorporaron
nuevos y mas estrictos ensayos. Se establecieron
también categorias dentro de un mismo tipo de
ensayo y ademas se comienza a medir el despren-
dimiento de gotas o particulas incandescentes
para limitar o evitar la aparicién de nuevos focos
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de incendio y la emision de calor. El cumplimien-
to de esos ensayos se refleja ahora con un cédigo
para saber facilmente qué ensayos de fuego supe-
ra el cable.

Asi, la clase de reacciéon al fuego de los cables
Afumex Class (AS) es Cca-slb,d1,al, que es la
referencia de alta seguridad para los cables de
seguridad aumentada, que como sabemos las re-
glamentaciones prescriben en determinados em-
plazamientos.

Edificios de viviendas y legislacion nacional

El REBT prescribe para todas las instalaciones de
enlace -aquellas que “enlazan” las lineas de las com-
panias eléctricas con las instalaciones interiores o
receptoras de usuario- cable tipo Afumex Class (AS)
(clase de reaccion al fuego minima Cca-s1b,d1,a1).
Asi, los cables de lineas generales de alimentacion,
centralizaciones de contadores y derivaciones indi-
viduales deben ser tipo Afumex Class (AS), se trate
de edificios de viviendas o no.

Afumex Class Haz (AS) especial para derivaciones individuales
en edificios de viviendas. Alta deslizabilidad para facilitar su
insercion en tubo.

Afumex Class 1000 V (AS) con conductor de cobre y Al
Afumex Class (AS) con conductor de aluminio para lineas
generales de alimentacion. Fdcil retirada de cubierta, mds
limpio y ecolégico, sin uso de talco.
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Disposiciones regionales

e Comunidad de Madrid

El Decreto 17/2019, en su disposicion adicional 22,
amplia la exigencia anterior a todo el interior del edi-
ficio de viviendas, para que los interiores de éstas,
servicios comunes, locales comerciales, etc., ejecu-
ten sus instalaciones con cables tipo Afumex Class
(AS).

Este Decreto va mas alla al exigir también el mismo
modelo en locales publicos, con independencia de

su aforo (el REBT limita el aforo minimo a 50 per-
sonas en algunos locales de reunién, trabajo y usos
sanitarios).

e Cataluia

En el Decreto 192/2023 sobre seguridad industrial,
punto 9.4. articulo 9 de la instruccion técnica adi-
cional 12, se recoge la obligacion de instalar cables
tipo Afumex Class (AS) igualmente, en todo interior
de edificios destinados principalmente a viviendas.

Caddigo Técnico de la Edificacion

Es importante sefalar lo que el CTE (RD 314/2006) desde su version original exige en el DB-SI (Documento
Basico de Seguridad en caso de Incendio) en su articulo 11 de Exigencias basicas de seguridad en caso de
incendio (SI):

Situacion
reglamentaria de la
reaccion al fuego de
los cables en edificios

de viviendas

#PrysmianExpertise

Para satisfacer este objetivo, los edificios se proyectardn, construirdn, mantendrdn y utilizardn de forma que,
en caso de incendio, se cumplan las exigencias bdsicas que se establecen en los apartados siguientes:

- 11.1 Exigencia bdsica SI 1 - Propagacion interior

Se limitard el riesgo de propagacion del incendio por el interior del edificio.

- 11.2 Exigencia bdsica SI 2 - Propagacion exterior

Se limitard el riesgo de propagacion del incendio por el exterior, tanto en el edificio considerado como a otros
edificios.

- 11.3 Exigencia bdsica S| 3 - Evacuacion de ocupantes

El edificio dispondrd de los medios de evacuacion adecuados para que los ocupantes puedan abandonarlo o
alcanzar un lugar seguro dentro del mismo en condiciones de seguridad.

- 11.4 Exigencia bdsica Sl 4 - Instalaciones de proteccion contra incendios

El edificio dispondrd de los equipos e instalaciones adecuados para hacer posible la deteccion, el control y la
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extincion del incendio, asi como la transmision de la alarma a los ocupantes.
- 11.5 Exigencia bdsica SI 5 - Intervencion de bomberos
Se facilitard la intervencion de los equipos de rescate y de extincion de incendios.

- 11.6 Exigencia bdsica Sl 6 - Resistencia al fuego de la estructura

La estructura portante mantendrd su resistencia al fuego durante el tiempo necesario para que puedan cumplirse

las anteriores exigencias bdsicas.

Al menos en los cinco primeros puntos, en lo que
respecta a los cables, el objetivo se consigue con ca-
bles tipo Afumex Class (AS).

Una lectura del CTE nos lleva a la instalacién de ca-
bles de alta seguridad tipo Afumex Class (AS) (clase
Cca-slb,d1,al) en los edificios de viviendas, entre
otros, pero parece que por tratarse de una disposi-
cion general y la existencia de un reglamento especi-
fico eléctrico (REBT) se diluye su aplicacion practica.
Esto no deberia ser asi, cuando ademas no se com-
promete la viabilidad econémica de la obra, porque
la diferencia de precio entre un cable tradicional de
750V PVCy el cable de alta seguridad tipo Afumex
Class 750 V (AS) es insignificante.

Y los edificios ya existentes?

Son las modificaciones, reparaciones y ampliaciones
las que conllevan una actualizacién de la instalacion
segun el REBT vigente. A veces se pierde la perspec-
tiva de lo que dice el articulo 2, del REBT en su pun-

= eyidepte que la réspo-h sabilidad fg\

del buen estado de las instaf@tiones *
es del propietario y no débe'égéerar
a que una inspeccion obligatoria le
sefiale las caréncias”

to 3, seguin el cual debe aplicarse el mismo a aquellas
instalaciones cuyo “estado, situacion o caracteristicas
impliquen un riesgo grave para las personas o los bie-
nes”. Independientemente de este texto es evidente
gue la responsabilidad del buen estado de las instala-
ciones es del propietario y no debe esperar a que una
inspeccién obligatoria le sefale las carencias.

En cualquier caso, en el punto 4.2. de la ITC.BT 05
sobre inspecciones periddicas se puede leer: “seran
objeto de inspecciones periédicas cada 10 afios, las
(instalaciones) comunes de edificios de viviendas de
potencia total instalada superior a 100 kW”. Este re-
quisito afecta a todas las instalaciones comunes del
edificio, tanto servicios comunes como instalaciones
de enlace, en este Ultimo caso muy susceptibles de
ser modificadas a lo largo de los aifos, ademas de ser
un punto critico para el origen de un incendio. Por
ello, esta revision obligatoria debe ser realizada en
tiempo y forma con la regularidad que marca el REBT.
En Madrid, por ejemplo, ya se exige también para edi-
ficios de menos de 100 kW de potencia instalada.
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Ademas, se sabe que mas del 70 % de las instalacio-
nes interiores de viviendas en Espafa son insegu-
ras o muy inseguras. Es necesario que la inspeccion
exceda a las zonas comunes y se adentre en las
viviendas, algo que reclaman desde hace afios las
principales asociaciones del sector. El buen estado
de lainstalacion eléctrica es el principal requisito de
seguridad, por delante de las instalaciones de gas,
cuyos accidentes son mas impactantes pero mucho
menos frecuentes y que si tienen un régimen de
inspecciones periddicas que se cumple.

Futuro REBT

La renovacion del REBT se va a realizar por primera
vez en 3 fases. El borrador de la primera ya fue publi-
cado y actualmente se encuentra en revisién de nue-
vo, con objeto de que el texto definitivo vea la luz a
medio plazo.

Conclusiones

En esta primera parte no se han revisado las ITC-BTs
correspondientes a viviendas, por lo que de momento
no se sabe cudl sera la propuesta inicial del Ministerio
respecto a los edificios residenciales, pero es previ-
sible un paso adelante en favor de la seguridad. Los
decretos de Madrid y Catalufa deberian ser un refe-
rente para el nuevo REBT, exigiendo cables tipo Afu-
mex Class (AS) en todas las dependencias. También
es necesario un régimen de inspecciones de instala-
ciones interiores de viviendas.

Desde Prysmian siempre orientamos hacia cables de
alta seguridad tipo Afumex Class (AS) con clase de
reaccién al fuego Cca-sl1b,d1,al cuando el riesgo de
incendio no sea despreciable, independientemente
de la obligacion legal o no. Si se prescriben cables
Afumex Class (AS) se dotara a las instalacio-

nes de cables de la marca con mayor ex-

periencia en reaccion al fuego.

Los cables lideran la evolucion tecnoldgica de la reaccion al fuego en el sector eléctrico desde que los

modelos Afumex (AS), de Prysmian (entonces Pirelli) comenzaran la revolucion tecnolégica para aumen-

tar la seguridad de las instalaciones. El REBT exige para todas las instalaciones de enlace el empleo de

cables tipo Afumex Class (AS), pero la creciente preocupacion por la seguridad de las instalaciones ha

llevado a que comunidades como Madrid o Catalufa los exijan ya en todo el edificio. Y la elevada inse-

guridad de las instalaciones eléctricas en viviendas debe llevar a que esa obligacién se extienda a todo el

territorio nacional en el futuro REBT, asi como a un régimen de inspecciones periddicas.
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4 El sector de material eléctrico presente
de nuevo en Casa Decor 2024

Una nueva edicién del certamen de decoracién Casa Decor, que esta vez se ha ubicado en el madrilefio
Palacio de la Trinidad, ha contado con la participacion de destacadas firmas fabricantes de material
eléctrico, que han plasmado en sus espacios propios o en los de aquellos disefiadores que han introdu-
cido sus productos, todas las posibilidades que ofrecen de cara a su integracion en espacios singulares
y la recreacion que los disenadores efecttian con ellos.

Alba, de Niessen, en una vivienda ndomada

Niessen ha llevado al certamen su nueva coleccién
de interruptores Alba, integrados con armonia en
una vivienda némada dise-

nada por la arquitecta An-

dreina Raventos. “Amanece
con Alba” es una vivienda
modular de 40 metros cua-
drados, en la que se conju-
gan la innovacion, el disefioy |
la sostenibilidad, de la mano

bles, y permite también funcionalidades
inteligentes gracias a su integracién con
ABB-free@home® y ABB i-bus® KNX,
para el control de la iluminacién, la cli-
matizacién o el control de persianas
en el hogar también a través de otra
de las novedades presentes, ABB
RoomTouch® KNX.

de la eficiencia y la inteligen-
cia en el hogar. Alba, premiada
ya con diferentes galardones,
garantiza la sostenibilidad con
su fabricacion en un 90 % con
materiales reciclados y recicla-
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Un debate sobre “la narrativa de la luz en
la arquitectura”

Simon, por su parte, que no disponia de espacio pro-
pio pero que incluia sus soluciones de iluminacion en
tres de los espacios del certamen, optd por reunir a
los expertos en interiorismo y arquitectura que los
han disefado, para debatir sobre la importancia de
la luz en la creaciéon de espacios.

El coloquio sirvio para poner el énfasis en las particu-
laridades y los detalles de cada uno de ellos, y como
se han transformado a través de la luz para poten-

ciar la belleza de los materiales
y generar experiencias unicas.
Para lograrlo, el proceso de
investigacion en la ilumina-
cion ha sido fundamental en
cada proyecto, con un equi-
po técnico de la firma que
estrechamente
con los disefiadores para

colaboré

seleccionar las luminarias
adecuadas y crear escenas
que evocaran diferentes
emociones y percepciones
en los visitantes.

Hager presenta “Club X",
un espacio de innovacion

Hager, en su caso, ha contado
con un espacio propio disefiado
por Sigfrido Serra Studio, que ha
ideado un proyecto basado en
la creatividad y la innovacion,
y que responde al nombre de
“Club X". En él se combinan el
diseno, la elegancia y la armo-
nia, dentro de un espacio sin-

gular y sorprendente.

Inspirado en los conversation pit es un lugar donde de-
tenerse, conversar, escuchar musica o disfrutar de un
coctel. Con tonos cromaticos predominantes como el
blanco y el azul, presentes en la arquitectura y la con-
tinuidad en los volimenes, los colores aportan alegria
y profundidad al espacio. El azul, precisamente el co-
lor corporativo de Hager, inspira al cielo de Valencia,
tierra de origen del disefiador.
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Cristian Gallego, Responsable del Departamento Técnico de RETELEC SYSTEM

Arcos eléctricos en instalaciones de
Baja Tension

Cuando electrodos cercanos estan sometidos a una diferencia grande de potencial dentro de un
medio gaseoso se producen los arcos eléctricos. En palabras sencillas, estamos ante un tipo de cor-
tocircuito eléctrico muy visual y empleado en decoracion, en bobinas de Tesla, aunque el mismo
principio se utiliza en la soldadura y fundiciéon de metales.

El arco eléctrico es causa de riesgos e inseguridad. Su
origen puede ser diverso, desde la mala instalacion de
las conexiones, o si estan flojas o existe vibracién en-
tre ellas. Pero también se puede dar cuando las dimen-
siones mecanicas de estas conexiones no son adecua-
das, o si el aislamiento o grado de proteccion de los
equipos no es el adecuado. Ademas, es un riesgo de
incendio y de seguridad laboral regulado por norma-
tivas como la NFPA 70E/2018 y la IEEE1584/2018.

En el peor de los casos, la falta de mantenimiento, la
suciedad y humedad acumulada durante afios, la pre-
sencia de mascotas en el hogar, son igualmente el de-
tonante de este fallo eléctrico tan devastador. Incluso
en instalaciones fotovoltaicas de autoconsumo es un
problema real, muy poco frecuente, pero que genera
preocupacion a los instaladores y los clientes finales.

Es importante saber qué es y qué podemos hacer
frente a este riesgo, en especial con la instalacion de

equipos que previenen y reducen la posibilidad de
arco eléctrico. Cuando se da este fallo en la insta-
lacién eléctrica, el riesgo es de incendio quemando
los componentes eléctricos y electrénicos, ademas
de incendiar aislantes, provocar quemaduras, etc. Si
bien es cierto que puede estar ocasionado por fe-
némenos naturales, si se produce, suele obedecer a
materiales desgastados o de mala calidad o a insta-
laciones con un montaje defectuoso, ademas de no
emplear la toma de tierra, etc.

Con ello, siempre es recomendable en un manteni-
miento de instalacién eléctrica verificar que el aisla-
miento de los cables conductores no tengan dafios ni
desgastes, que las conexiones estén bien fijadas, ator-
nilladas, grimpadas, entre otras recomendaciones, y
siempre usando equipos de proteccién individual.

Ademas, siempre es recomendable instalar un siste-
ma de apagado rapido tipo disyuntor, junto a fusi-
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abrir o cerrar circuitos cuando
sean necesarios, ademas de los
descargadores de sobretensio-
nes que deriven a tierra las sobrecargas por causa
atmosférica.

En suma, el objetivo esencial es asegurar el suminis-
tro de energia sin poner en peligro la vida de seres
vivos y la operativa de industrias, oficinas, ademas de
hospitales, infraestructuras publicas, etc. En general,
todas estas instalaciones eléctricas estan sometidas
a exigencia diaria, a una demanda energética inten-
sa que con el tiempo las convierten en vulnerables
frente a los arcos eléctricos.

El paso adelante para evitar estos riesgos, son los
dispositivos protectores de arco eléctrico (AFDD),
capaces de detectar este fallo incluso en situaciones
complejas. Los AFDD facilitan la deteccién, ya que
un magnetotérmico o un diferencial solo protegen
de cortocircuitos, sobreintensidades y contactos in-
directos.

peligrosos, como los que pueden
ocurrir en cables danados.

Los AFDD se instalan en unidades de consumo para
proteger contra fallas de arco, utilizando tecnologia
de microprocesador para analizar la electricidad y
detectar cualquier firma inusual que indique un arco
en el circuito. Al cortar la energia al circuito afectado,
pueden prevenir incendios de manera mas efectiva
que los dispositivos de proteccion convencionales.

Los dispositivos de deteccién y proteccion contra
el arco eléctrico desarrollados por Retelec son un
buen ejemplo tecnolégico. La gama incluye en un
mismo dispositivo protecciones magnetotérmica
y diferencial ademas de la proteccién contra arcos
eléctricos. Todo integrado en 2 médulos para carril
DIN en 1P+N. esta proteccién esta disponible tanto
en curvas B y C como en tipos AC y A. En caso de
deteccién de fallos, el AFDD se desconecta, con la
ventaja anadida de ser capaz de reconocer fallos en
serie, en paralelo y en arco de tierra, tanto en los

circuitos radiales como en los circuitos en anillo.




REPORTAIJE Ledvance Renewables
BE

~ de negocio para fotovoltaica de la
firma fabricante de iluminacion

Ledvance ha presentado en el primer trimestre de este 2024 su nueva apuesta, centrada en un ambito de
mercado diferente al suyo habitual. Ledvance Renewables se estrena como linea de negocio innovadora
para la multinacional, que incorpora con ella médulos fotovoltaicos, inversores y baterias en un sistema
integral, de manera que forman una soluciéon completa, integrada y sostenible tanto para clientes residen-
ciales como comerciales.

La puesta de largo tuvo lugar con motivo de la ce-
lebracién del certamen Light & Building y supone un
refuerzo de su propuesta de soluciones para la ges-
tiéon energética y su compromiso por la proteccién
del medio ambiente, asi como también de la nue-
va estrategia de la compania, El Poder de la Luz. Con
ella persigue “una visidon mas amplia que permita a
los clientes aprovechar el poder de la luz tanto para
la iluminaciéon artificial como para la generacion de
energia sostenible”. La nueva solucion de Ledvance
Renewables ofrece los componentes principales de
un sistema fotovoltaico a través de un mismo canal,
poniendo a disposicion de los clientes todas las herra-
mientas para generar, almacenar y consumir energia
de manera sostenible.
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) st El ahorro de costes energéti-
cos, la independencia energé-
tica, la reducciéon de la huella
de carbono, una amplia gama
de productos v la integraciéon
vertical de los componen-
tes individuales del sistema
son algunas de las ventajas
de la linea de productos de
la nueva marca, que pueden
integrarse en otros sistemas
fotovoltaicos, gracias a su
compatibilidad y estandares
con los que estan disefados.
Igualmente facilita la monito-
rizacion y control de todo el
sistema fotovoltaico, informa-
cién en tiempo real, en cualquier momento y en cual-
quier lugar. Incluye el asesoramiento y el suministro
del sistema hasta el control de rendimiento, la citada
monitorizacion y la asistencia posventa.

La firma cuenta con los tres modelos de modulos
fotovoltaicos que demanda el mercado: residencial,
industrial y comercial. Disponibles en potencias des-
de 405Wp hasta 660Wp, monofaciales o bifaciales,
cuentan con tres acabados diferentes: Silver Frame,
Black Frame y Full Black.

Con respecto al rendimiento, dependiendo de la apli-
cacion, trabajan con todas las tecnologias, desde las
mas estandarizadas en tecnologia P-Type y N-Type,
hasta las uUltimas tecnologias de alta eficiencia como
la HJT, que podrian llegar a eficacias de has-

tael 23.1 %.
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En el apartado de inversores ofrece modelos monofa-
sicos y trifasicos en sus correspondientes versiones
hibridas y directas a red. EIl modelo monofasico di-
recto a red ofrece un rango de potencia nominal de
salida de 2kW hasta 10kW. El monofasico hibrido va
de potencia nominal de salida de 3,6kW hasta 8kW,
mientras el inversor trifasico directo a red tiene una
nominal de salida de 3kW hasta 110kW. Por ultimo,
del inversor trifasico hibrido cuentan con modelos
compatibles con baterias en alta tension (HV) con po-
tencia nominal de salida de 5kW hasta 50kW.
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Las soluciones de almacenamiento se dividen entre
versiones de baja y alta tension (HV). Las primeras
son apilables en cuatro médulos por sistema, con has-
ta quince sistemas en paralelo; mientras las segundas
lo son hasta seis médulos por sistema, con hasta ocho
sistemas en serie. En baja tensién se incluye un dispo-
sitivo contra explosiones y la unidad de control (BMS)
junto al médulo de almacenamiento como solucion
‘todo en uno’, mientras que en la version de alta ten-
sion el sistema de control (BMS) esta incluido en un
médulo diferente a los mdédulos de almacenamiento e
incluye un dispositivo antideflagrante.

La aplicacion Ledvance Re ofrece una vision general
de los datos mas relevantes en tiempo real, del esta-
do de la bateria y el inversor y el flujo eléctrico. Todo
para facilitar una mejor gestién del precio de la ener-
gia y aprovechar al maximo el sistema.

Vertida de la energia no
utilizada o la red eléctrico

— 00:00 _



ARTICULO @ Aiko, tecnologia ABC

Aiko se ha convertido en uno de lideres mundiales en produccién de células fotovoltaicas tipo Perc y
Topcon para fabricantes de paneles fotovoltaicos (+ 120 GW acumulados a finales de 2023) gracias, sin
duda, a su experiencia y vocacién I+D vanguardista. Aiko se fundé en 2009 y desde entonces cuenta
con un largo historial de innovacién en la produccion de médulos, incluida la invencién de las células
Perc tubulares en 2016. Ya desde su origen se propuso redefinir la tecnologia solar fotovoltaica con una
eficiencia de conversion sin precedentes.

Como resultado, desde 2022 Aiko estd desarro-
llando una nueva generacién de paneles fotovol-
taicos equipados con tecnologia All Back Contact
(ABC), que ofrece la mejor eficiencia del mercado
con un 24,2 %, asi como una eficiencia del 27,2 %
por célula.

Esta rompedora tecnologia no sélo aumenta la efi-
ciencia y la produccién de la energia de los médulos
solares, sino que aporta nuevos beneficios a nivel
del sistema como una mejor respuesta con poca luz,
un mejor coeficiente de temperatura (- 0,26 %/°C),
proteccion frente a microroturas de las células y
menor degradacion (- 0,35 %/afio durante 30 afios)
asi como optimizacién del sombreado. La alta densi-
dad de potencia reduce los costes de estructura de
montaje, cableado y mano de obra y como conse-
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cuencia rebaja los costes
del BOS hasta un 7 %, y en ultima
instancia, el coste de produccion energético (LCOE).

Hablemos un poco de la tecnologia ABC (All Back
Contact). El principio que subyace en ella es la colo-
cacién de los contactos positivos y negativos en la
parte posterior de la celda, lo que ofrece numerosos
beneficios como que la superficie frontal permane-
ce sin sombreados, lo que permite maximizar la ex-
posicion de la celda a la luz solar y su captacién de

irradiacion.

ARTICULO

Ademas,

la estética de la tec-

nologia de ABC destaca claramente por

su disefo, al presentar una apariencia uniforme sin
contactos frontales, especialmente con el modelo
full-black con su ldmina posterior y marco en negro.
Esto hace que el producto sea especialmente atrac-
tivo para aplicaciones residenciales.

Los paneles solares ABC de Aiko han sido reconoci-
dos con importantes premios internacionales, como
el Premio Intersolar en 2023 y el Premio Red Dot
Product Design.

Innovadoras soluciones con tecnologia ABC para
propietarios de viviendas, C&l y grandes
instalaciones

Aiko cuenta con un amplio portfolio de soluciones
que abarcan el mercado residencial, comercial e in-
dustrial y plantas utility-scale. Los productos residen-
ciales estan disponibles en configuraciones de vidrio
doble y vidrio Unico y se ofrecen en dos variantes: la
serie negra, que destaca claramente por su estética
y la serie blanca con mayor potencia de salida. Den-
tro de la serie C&l, los productos incluyen médulos
de lamina posterior de vidrio en variantes en blanco
y negro, un producto de vidrio doble y un médulo
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liviano. Los médulos bifaciales de doble vidrio de 72

celdas de Aiko integran a su portfolio productos de
utility-scale.

Llega la nueva generacion de médulos ABC de Aiko

En marzo de este aro, Aiko present6 la segunda ge-
neracion de sus modulos ABC equipados con una

innovadora funciéon de optimizacion de sombrea-
do parcial, que permite a los usuarios maximizar la
produccién de energia incluso en las condiciones de
sombra mas perjudiciales causadas por los arboles,
hojas, chimeneas, excrementos de péajaros, tierra,
nieve, etc. Las pruebas de TUV Nord demostraron
que con una Unica célula solar completamente som-
breada, los nuevos médulos ABC son capaces de ge-
nerar un 30 % mas de energia en comparacién con la
tecnologia tradicional.

Otro beneficio clave de los nuevos moédulos ABC es
la restriccion de la temperatura de punto caliente,
gue garantiza una temperatura mas baja del modu-
lo y un menor riesgo de incendio, especialmente en
ambientes sombreados. Mejor coeficiente de tem-
peratura de - 0,26 %/°C, menor degradacion del
rendimiento (< 1 % en la degradacién del primer afio,
< 0,35 % de degradacién anual entre el afio 2y 30) y
mayor resistencia a microrroturas son ventajas tam-
bién muy interesantes especialmente para el sector
industrial.

Construir un canal sélido de distribucion clave en su
estrategia de crecimiento

Si bien en 2023, Aiko abrié su sede europea, con
sede en Dusseldorf (Alemania), desde septiembre de
ese ano opera en nuestro pais al que considera un
hub para empresas del sector renovable y entrada
para las regiones de Sur de Europa o Latinoaméri-
ca. El mercado espanol destaca especialmente por
su experiencia, nUmero y capacidad de instalaciones
solares.

Desde el principio, Aiko ha tenido muy claro que
para el crecimiento de la compania era necesario
construir una base sélida pensando en el largo pla-
zo. En ese punto, disponer de una red de partners
gue apuestan por productos de alta calidad e in-
novacion es fundamental para buscar la diferencia-
cion y ofrecer mayor valor afadido a los clientes.
Como consecuencia, la estrategia de la empresa
fabricante pasa por colaborar en una relacion muy
cercana con sus partners, proteger al canal y crecer
conjuntamente. m
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