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( Editorial

En un contexto de complejidad creciente del mercado, en el que confluyen los
retos derivados de la progresiva digitalizacion, la afluencia de nuevas normativas,

sobre sostenibilidad por ejemplo, o la necesidad de integrar herramientas de In-

Zenitniessen.es

teligencia Artificial para agilizar los procesos, incrementar los datos y obtener un
rendimiento necesario de ellos de cara a mejorar nuestros procesos, las urgencias

de las empresas se multiplican y su competitividad se revela como una cuestiéon

7 I_ I\ I I—l_ cada vez mas decisiva.
_L_INI |

SIMPLEMENTE MAS LIGERA . o
Y a esa complejidad hay que agregarle un factor que es mas bien una amenaza,

en el horizonte y en el mismo suelo que pisamos cada dia: la escasez de talento y
personal que afrontan las empresas. Lo que empezé siendo una inquietud de futu-

ro es ya hoy una seria preocupacion del presente que tiene ademas la peculiaridad
de que puede resultar aun mas determinante cada dia que pasa. En la misma
medida en que los retos tecnoldgicos se agolpan a la puerta de nuestra empresa,
nos encontramos con esa escasez de talento para darles entrada y ofrecerles un
Marca mas fino

7 cauce adecuado para su integracion.
Nuevos colores

Adaptado a las tendencias
Mas funcionalidades

= ; b Encuentros como el Debate sobre la Distribuciéon organizado hace dos meses por
Circularidad y sostembilidad

Instaladores 2.0 -ampliamente detallado en esta misma edicion- sirven para hacer-
se una idea de lo imperativo que ya resulta poner medios para tratar de paliar este
problema. También, la llamada a una unién efectiva y real del sector para que la
voz que lo denuncie sea Unica y lo represente en su totalidad. El momento que vivi-
mos es de cambio y transformacion, en el sector energético y en la realidad misma
de casi cualquier ambito empresarial, por eso ahora las debilidades pueden hacer-

nos mas vulnerables que nunca, igual que encontrar soluciones y ganar ventaja

en la carrera es también mas decisivo que nunca. No hay un segundo que perder.
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Hace soélo unos dias, con motivo de un encuentro en la sede de APPA Re-
novables, Javier Garcia Breva, reputado experto en politica energética, re-
lataba como recientes directivas europeas emplean el paraddjico concepto
de “energias renovables no fésiles”, como si hubiera algun tipo de energia
renovable que si lo fuera. De hecho, es que es eso mismo lo que defienden y

\_Europa ante su encrucijada energética

LUIS GARCIA
Director Editorial
Instaladores 2.0

lo hacen con un argumento bastante cuestionable, a la vez que asombroso.
El gas natural o la energia nuclear son considerados energias renovables en
la medida en que sirven para ayudar a reducir las emisiones de CO2.

Lo que parece casi un sarcasmo anecdaético resulta que no es lo tanto, como
defiende también Garcia Breva, porque es la demostracion practica de como
la propia Comision Europea se ve obligada a ser laxa en sus criterios de des-
carbonizacion para subordinarse a los intereses especificos de cada pais,
de tal manera que cada gobierno acaba decidiendo cuanto de estricta es
su transicion energética, sin que haya rastro de una real politica energética
comun. Ademas, la burocracia interna mata las iniciativas porque mientras
gobiernos fuertes y centralizados como los de China y Estados Unidos toman
decisiones rapidas, la UE necesita meses de debates y tramites, y mas me-
ses para trasponer las directivas, y eso siempre que haya acuerdo.

Sirva todo esto para entender por qué algunas urgencias no terminan por
resolverse. El informe de APPA Renovables, “El Momento de la Electrifica-
cion” define y aporta los datos. El consumo de energia final proviene todavia
mayoritariamente de combustibles fésiles -un 95 % en el caso del transporte-
mientras la electricidad s6lo supone una cuarta parte en él. Esta claro que la
descarbonizacion y la transiciéon energética sélo llegaran con esa imprescin-
dible electrificacion, pero hace falta que el ritmo sea mas vigoroso y, sobre
todo, que no haya tentacion de retrocesos.

El apagdn del 28 de abril despierta dudas y sera el germen de otras muchas
que se estan incubando. Y la complejidad del sistema, que retrasa y compli-
ca las respuestas a la incertidumbre, tampoco ayuda. Pero la apuesta y el
camino a seguir no deberian estar en entredicho: hay que aspirar a la mayor
autonomia energética posible y nuestro problema no es la generacién sino
la demanda; hay que desarrollar y adecuar las redes a su uso mas 6ptimo
y fomentar las tecnologias que favorecen la transicion energética; hay que
desarrollar el almacenamiento y fomentar la generacién descentralizada, fa-
voreciendo el autoconsumo colectivo y las comunidades energéticas; hay
que adaptar el mercado eléctrico con criterios mas l6gicos. En una época
que parece que obliga a apostar por una verdadera autonomia europea en
casi todos los ambitos, el energético no parece de los menos importantes.
¢ Sera viable o no?
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EDUARD SARTO, presidente ejecutivo de ADIME

Eduard Sarto lleva al frente de
la patronal de la distribucion de
material eléctrico desde el afo
2012, primero como secreta-
rio general gerente y luego ya
como presidente ejecutivo, una
figura que hasta su nombra-
miento apenas se habia pro-
digado en el sector. También
preside desde el ano 2020 la
Plataforma Electronet, socie-
dad conjunta de fabricantes vy
distribuidores en cuyo seno se
desarrolla el proyecto de eCom-
merce auspiciado por ambos
estamentos.

“Hemos observado una tendencia clara en
|a distribucion: las empresas mas pequenas
pierden competitividad frente a las de mayor

volumen y recursos”

ADIME cumple 30 aios este 2025 y lo celebra
el proximo 2 de junio con todo el sector, ;Qué
balance hace la asociaciéon de este recorrido y
como afronta el futuro en un contexto de incer-
tidumbre y transformacion, pero también de re-
tos y oportunidades abiertas?

A lo largo de estos 30 afios, ADIME ha atravesado
distintas etapas, desde momentos de gran entusias-
mo hasta periodos mas complejos. Sin embargo, he-
mos logrado consolidarnos como una entidad sélida,
reconocida y respetada en el sector, con una repre-

sentacion que abarca casi el 80 % del mercado. Este
recorrido nos llena de satisfaccion y refuerza nuestro
compromiso con el sector.

Miramos al futuro con optimismo, conscientes de
que nuestro ambito tiene un gran potencial de desa-
rrollo. Factores como la descarbonizacion, la transi-
cién energética y la rehabilitacion de infraestructuras
representan oportunidades clave para la evolucion
del sector. Nuestro reto es adaptarnos con agilidad
a estos cambios, garantizando un crecimiento sos-
tenible y alineado con las necesidades del mercado.
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En ese proceso de transformacion, la distribu-
ciéon de material eléctrico tiene un protagonis-
mo indudable porque ha de adaptar factores
como la innovacion o la digitalizacion para res-
ponder a las nuevas necesidades del mercado,
é.como valora ese proceso y en qué medida cree
que deben cambiar para adaptarse a ese nuevo
escenario?

Mas que un desafio exclusivo de la distribucién, es
un reto sectorial. Todos los actores involucrados de-
bemos evolucionar conjuntamente para responder a
las nuevas exigencias del mercado.

En el ambito de la distribucion, hemos comprendido
que la resiliencia por si sola no es suficiente. Por
ello, muchas empresas estan redefiniendo sus es-
trategias e invirtiendo en herramientas digitales que
les permitan aumentar su eficiencia, mejorar la pro-
ductividad y aportar un mayor valor a sus clientes.
Esta transformacion es esencial para mantener la
competitividad en un entorno en constante cambio.

Y, no obstante, ambitos como el eCommerce si-
guen teniendo un impacto residual, ;qué datos
nuevos tienen desde Adime?, ¢de qué depende
de que nos acerquemos a la realidad de otros
paises europeos en este apartado?

Espafa sigue rezagada en el desarrollo del eCom-
merce dentro del sector eléctrico. Mientras que en
los paises europeos la media en las ventas digitales
representa cerca del 30 % del mercado, en Espafia
este porcentaje apenas alcanza el 3 % y se ha man-
tenido estancado.

Uno de los principales obstaculos es la estructura
empresarial del sector, que estda compuesto mayo-
ritariamente por pequefias empresas con recursos
limitados. En muchas de ellas, la digitalizacion no
es una prioridad, ya sea por falta de conocimiento,
inversion o vision estratégica. Para cerrar esta bre-
cha es fundamental impulsar iniciativas que faciliten
el acceso a la digitalizacion y fomenten una mayor
cultura tecnolégica en el sector.

En el ambito de la distribucién hemos comprendido que la resiliencia

0 la no es suficiente. Por ello, muchas empresas estan redefiniendo sus
estrategias e invirtiendo en herramientas digitales que les permitan aumentar
su eficiencia, mejorar la productividad y aportar un mayor valor a sus clientes




Eduard Sarto

A pesar del contexto
de'incertidumbre, mantenemos
una vision optimista. Nuestros
asociados siguen proyectando
un crecimiento para este ano,
lo que indica que, aunque los
desafios existen, el sector
mantiene su fortaleza

¢Cuales son las principales cuestiones que pre-
ocupan en la actualidad a la distribucion, espe-
cialmente en su vinculo con los proveedores
(fabricantes) por un lado y con los clientes (ins-
taladores) por el otro?

Tras consultar a nuestros asociados, identificamos
tres grandes preocupaciones:

- Atraccion y retencion de talento: encontrar, fideli-
zar y desarrollar profesionales cualificados sigue
siendo un reto clave.

Capacitacion y formacion continua: es esencial
actualizar conocimientos y desarrollar habilidades
en liderazgo y gestion dentro de las empresas.

Revalorizacion del sector: necesitamos reforzar la
percepcién del sector como un ambito estratégi-
co, con un gran futuro y amplias oportunidades.

A estos desafios se suman dos aspectos adicionales:
la vigilancia de mercado para garantizar el cumpli-
miento normativo y la lucha contra el intrusismo pro-
fesional, asi como la incorporacion de la digitalizacion
y la inteligencia artificial en los modelos de negocio.

El proceso de concentracién de un sector tradi-
cionalmente muy atomizado también supone un

=

Instaladores 2.0 La Revista. N° 19 | 10 |

cambio y una evolucion, especialmente porque
esa atomizacion no es ni mucho menos la mis-
ma en volumen de mercado, cémo se valora el
proceso desde ADIME y como consideran que
va a evolucionar en el futuro?

Es cierto que el sector ha estado histéricamente frag-
mentado, pero en los ultimos afios hemos observa-
do una tendencia clara: las empresas mas pequenas
estan perdiendo competitividad frente a aquellas con
mayor volumen y recursos. Esto se traduce en una
concentracion progresiva del negocio en manos de
compafiias mas grandes.

No prevemos que esta dinamica cambie en el corto o
mediano plazo. La adaptacién a los nuevos desafios
requiere inversiones significativas y transformacio-
nes estructurales que muchas empresas pequefias
no pueden asumir con facilidad. Por ello es probable
que esta tendencia continde, impulsando una mayor
consolidacién dentro del sector.

La atraccion y retencion de talento es un proble-
ma cada vez mas recurrente en el sector de mate-
rial eléctrico, { como valora estas dificultades en
el ambito de la distribuciéon y como se puede con-
tribuir a hacer del sector un espacio mas atracti-
vo para las nuevas generaciones, especialmente
desde la labor que realizan las asociaciones?
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Eduard Sarto

Este desafio es una de las principales preocupa-
ciones del sector, especialmente porque afecta en
mayor medida a la empresa instaladora, que es el
cliente principal de la distribucion.

Desde ADIME, en colaboracién con AFME, hemos
puesto en marcha un proyecto para reforzar la ima-
gen del sector. Estamos elaborando un relato secto-
rial que destaca nuestra contribucion a la transicion
energética y la lucha contra el cambio climatico, con
el objetivo de atraer talento y sensibilizar tanto a las
Administraciones Publicas como a la ciudadania.
Ademaés es clave contar con el apoyo de las asocia-
ciones de instaladores para fortalecer la percepcion
del sector como un espacio dinamico, innovador y
con un gran futuro profesional.

Por ultimo, me gustaria pedirle una valoracion
de la situacién actual del mercado y de dificul-
tades concretas como la inestabilidad geopoliti-
ca, de aranceles, las dificultades de suministro
de materias primas... como cree que seguiran
afectando estos y otros factores globales?

Adime celebrara su 30
Aniversario en el ABC
Serrano, en Madrid

Adime ha previsto para este proximo 2 de junio
la celebracion de su 30 Aniversario en una gala
que tendra lugar en el ABC Serrano, en Ma-
drid. El acto reunira a toda la cadena del valor
del sector del material eléctrico y supone la con-
memoracion de las tres décadas de existencia
de la asociacion, que se constituyé en 1995 y
fijo como objetivo principal “la asistencia, coor-
dinacion, representacion, gestion y defensa de
los intereses legitimos de las empresas que la
integran, en el sector del almacenaje y distribu-
cién de material eléctrico, asi como el impulso
de servicios y proyectos que favorezcan el desa-
rrollo y la competitividad de sus asociados”. En
la actualidad engloba a 105 empresas, con 932
puntos de venta repartidos por todo el territorio y
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A pesar del contexto de incertidumbre, mantenemos
una vision optimista. Nuestros asociados siguen pro-
yectando un crecimiento para este afio, lo que indica
que, aunque los desafios existen, el sector mantiene
su fortaleza.

Es innegable que la inestabilidad geopolitica y las
restricciones comerciales generan incertidumbre y
pueden frenar algunas inversiones. No obstante, la
economia espafiola sigue mostrando mayor estabi-
lidad en comparacion con otros paises europeos, y
nuestro sector se mantiene en una posicion privile-
giada para los proximos anos.

Ademas, factores como la transicion energética y
la necesidad de modernizacion de infraestructuras
seguiran impulsando la demanda de soluciones in-
novadoras. La clave estara en la capacidad de adap-
tacion de las empresas y en la implementacion de
estrategias resilientes que les permitan sortear los
desafios globales sin perder competitividad. m

71 L

que vienen a representar aproximadamente casi
un 80 % de la facturacién total de este colectivo
empresarial en Espana.

La asociacion ha elegido el espacio ABC Serra-
no, un conjunto arquitecténico compuesto por
tres edificios, de los que el mas emblematico
fue construido en 1899 para ubicar la sede de
la publicacién Blanco y Negro. Ademas, la aso-
ciacion ha previsto para la mafana siguiente del
dia 3, la convocatoria de una nueva edicion del
Encuentro del Sector de Material Eléctrico, una
cita ya tradicional e ineludible.

\ L % ‘
/
o
- }
i F i
e o
8 ¥ |
v 5 P
Y, 1
- J
: \ ,
: a) s ;
i
i
i’ e -
-~
- / 5 )
- b |
) h1 -
= _-’ ¢ N - ..-":"M_
- \ -
A
¥ ot
\ b |

Metales Cubierta
Reciclados PE Reciclado

e-SenS, una nueva
generacion de cables para
la nueva era Net Cero

» prysmian

- - — |

Alslamiento Reduccion

PE Bio-Atribuido emisiopes CO,

» Compromiso con el planeta

= Emisiones de CO,

Muevos disenos mas sostenibles gque incorporan
rmaterias primas recicladas v de aorigen Bio-Atribuido
de fabricaciaon km 0 con energla eléctrica 100 %
renovable, fruto de nuestro compromiso en ayudar a
nuestros clientes a conseguir una mayor reduccion
de emisiones de CO; v minimizar el impacto
medioambiental en sus proyectos,

Compromiso con €l planeta es
poner la innovacion y la tecnologia
al servicio de la sostenibilidad.

I} prysmian




REPORTAJE Foro Debate sobre la Distribucion Instaladores 2.0 La Revista Ne 19 | 14 | | 15| Instaladores 2.0 La Revista. N° 19 REPORTAJE

! .{5,[ ,’L:-

PARTICIPANTES POR LA DISTRIBUCION:
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Foro de Debate sobre la Distribucion organizado por Instaladores 2.0 :T aladores

Llamada a |a union real del sector para
hacer lobby, darle mayor visibilidad y

atraer talento

“Las asociaciones patronales son claves para
vertebrar esa union”

“Las empresas deben adaptarse al nuevo talento”

“En el diagndstico estamos de acuerdo, pero hay que
aterrizar y llevar a cabo acciones”

“La incertidumbre manda, pero la tecnologia y los datos
son una oportunidad para los distribuidores a través de la
especializacion”

Con la participacidn de

m _) prysmian Sd&'}ﬁ'ﬂﬁf

Ya Eenenm:-
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El Foro de Debate sobre la Distribucion de Material
Eléctrico que Instaladores 2.0 organizo6 a finales de
marzo permitié un coloquio abierto con las principales
empresas distribuidoras y grupos de distribucién del
pais, y con la participacién y colaboracion también de
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tres firmas lideres de la fabricacion en sus respecti-
vos ambitos de actividad: Ledvance, Prysmian Group
y Schneider Electric. A continuacion, ofrecemos un
resumen de este encuentro, que tuvo lugar en la Bi-
blioteca de la Asociacion de la Prensa de Madrid.

Las opiniones expresadas coincidieron en una vision
optimista del mercado, con matices. En un escenario
de incertidumbre y volatilidad, todos abogaron por la
necesidad de un entorno estable para un mercado de
oportunidades, pero necesitado también de trabajar
en la especializacién y en adaptarse a las tendencias
de los nuevos consumidores. La digitalizacion y la in-
novacion pasan por ser dos herramientas clave para
ello, pero también otros factores como la flexibilidad
o la inversion tecnolégica para mejorar los procesos.

Entre las cuestiones mas recurrentes en el deba-
te, el problema de la escasez de talento que acu-
cia al sector y la necesidad de adoptar iniciativas
decididas para paliar esta deficiencia. Contribuir a
darle visibilidad, hacerlo mas atractivo y préximo a

%, %,
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la sociedad. Las empresas con protagonismo en el
sector se ven obligadas cada dia mas a adaptarse
a los imperativos de un nuevo escenario laboral en
el que esa escasez de profesionales afecta a todos
los ambitos.

Cémo habituarnos a la incertidumbre

En el punto de partida, todos los participantes va-
loraron la situacion del mercado y las perspectivas
para 2025. Javier Arbués (Schneider Electric) se
mostroé optimista, ‘hay amenazas pero vemos en

“En el diagndstico estamos de
acuerdo, pero hay que aterrizar
y llevar a cabo acciones”

Joan Ferran, Prysmian

ellas oportunidades y creeemos que 2025 va a ser
un afio positivo”. Y se refirid a cuatro macrotenden-
cias, “la globalizacién, la revolucién digital, la expan-
sién del conocimiento y la emergencia climatica”. Y
a transformaciones necesarias como ‘“la cultural que
supone la necesidad de colocar a las personas en el
centro”.

Alfonso Canorea (Ledvance) abundd en la cues-
tion normativa, “‘que en algunos momentos esta
paralizando el desarrollo del sector, mas que fa-
vorecerlo”. Sobre la iluminacion, “es una de las ca-

“Estamos condenados a necesitar que
nos elijan, nos eligen los clientes, los
empleados y nos eligen también los
fabricantes”

Alberto Martinez, Sonepar
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tegorias que mas esta sufriendo. Es un momento
para vender valor afiadido a un coste razonable y
aun asi nos cuesta conseguirlo”.

Joan Ferran (Prysmian) lo valoré asi, “2025 sera
mejor que el afio pasado que fue lastrado por el au-
toconsumo y que ahora lo vemos bastante estable”,
y en un orden mas general, “estamos francamente
preocupados por la corriente arancelaria. Hemos
vivido una época de inflacién estable, pero eso ha
cambiado y tiene el efecto colateral del incremento
del coste del dinero”.

“Conjugar la situacién actual con el medio plazo”

En el turno de la distribucion, Ihaki Aramburu (GES)
también se mostrd “optimista, prevemos un buen
afno”. Alberto Martinez (Sonepar), ‘lo mas dificil no
va a ser este afio, en nuestro caso trabajamos en
el medio plazo y se echa en falta en el sector, con
la volatilidad que hay, cémo conjugar la situacion
actual con ese medio plazo”. Pero insistié también
en “ser positivos sobre 2025”. Segiun Amparo Al-
mifana (Grupo Peisa), “las perspectivas optimistas
estan, aunque seguimos sumidos en un entorno de
incertidumbre en el que no es bueno decidir, nece-
sitamos estabilidad”. Para Marcos Angulo (Grupo
Noria), “‘tenemos claros los vectores de crecimiento
en los que queremos trabajar, creo que es muy atre-
vido lanzarse a adivinar lo que pueda pasar en los
meses sucesivos”. En opinién de Jorge Villalgordo
(Grupo Elektra), “este DAFO es diferente vinculado

ras debe continuar y también la sostenibilidad”. Y
por otro lado, “con micropymes trasladar las nuevas
tecnologias al mercado es complicado”.

Para Alberto Gonzalez (Grudilec), “aquél que se
especialice, que dé un buen servicio, asesora-
miento técnico, buena logistica, tendra muchas
mas oportunidades”. Maria de Lucas (Grupo
Auna) puntualizé que “hay cierto desengafio con
la fotovoltaica o con el vehiculo eléctrico, que han
funcionado menos de lo que se esperaba’. Gloria
Gonzalez (Nou Grup) destacé la importancia “de
la digitalizacion” y sobre esos nuevos nichos de
mercado “hay que observarlos mas a largo plazo”.
Para Jorge Ruiz-Olivares (Fegime) “la incertidum-
bre es imposible de predecir, la mayor en nuestro
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Especializacion e inversion tecnolégica

La digitalizacién y los nuevos consumidores fue una
de las primeras cuestiones introducidas en el deba-
te. Javier Arbués apuesta por la necesidad de “dar
una marcha mas, la experiencia y la satisfaccion del
cliente cada vez va a ser mas importante y debe ser
diferencial versus el precio, y es importante contribuir
a hacer mas funcién de lobby en el sector, también
para protegernos de otros actores, que lo hacen muy
bien, pero no tienen nuestra experiencia”. Para Ihaki

Aramburu hay dos aspectos clave, “especializacion
e inversion tecnolégica para mejorar tus procesos.
Hay nuevas generaciones que ya no requieren el
mismo contacto, es imprescindible trabajar para me-
Jjorar nuestra eficiencia en el mercado”.

Jorge Villalgordo incidié en la relevancia del papel
del lobby, para reforzar la influencia, “nos ha costado
mucho avanzar, el lobby es fundamental para dar-
le visibilidad al sector, visibilidad en cifras y también
para lograr aportar cierto glamour”. Gloria Gonzalez
puntualiza que ‘la distribucion necesita un combina-
do de distintos aspectos en formacion, una identidad
formativa”

Para Marcos Angulo, “digitalizacién y especializa-
cién son fundamentales, pero la distribucion lo esta
haciendo bien y répido”. Y Amparo Almifiana cree
que ‘lo importante es que lo ejerzan todos los es-
labones de la cadena, que vayamos todos juntos”.
Este ultimo fue un aspecto recurrente durante todo
el debate, union sectorial para mejorar la visibilidad
como colectivo esencial, para influir en la Adminis-
tracién y propiciar soluciones al problema de atraer
el talento. Y para lograrlo, todos apostaron por el rol
decisivo de las asociaciones patronales de fabrican-
tes, distribuidores e instaladores.

“Depende de la zona en la que operemos
la especializacion te sirve o no, porque si

los instaladores son generalistas nosotros
debemos serlo también”

caso es como van a evolucionar las tendencias de
los consumidores”.

a la construccioén que a la industria. Somos un pais
de servicios, todo lo vinculado a las infraestructu-

Gloria Gonzalez, Nou Grup

“El problema que supone que haya
empresas instaladoras que no pueden
acometer mas proyectos porque no hay
mano de obra cualificada no es algo de
manana, es lo que esta pasando ya hoy”

Inaki Aramburu, GES

“El ecosistema energético tiene que ir
hacia un hogar inteligente de verdad,
que tiene que llegar pero ha de hacerlo
de una forma sencilla”

Jorge Villalgordo, Grupo Elektra
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Joan Ferran alberga dudas, “cada asociacion va la-
brando su propio camino y no hay una interconexion
de objetivos y sobre cémo buscar sinergias y que
esos objetivos sean comunes. En el diagnéstico es-
tamos de acuerdo, pero hay que aterrizar y llevar a
cabo acciones”.

Pasar del diagnéstico a la acciéon concreta es otra
asignatura pendiente. Alfonso Canorea abordé la
digitalizacion y el ecommerce, ‘el ecommerce son
expectativas y las hemos creado muy elevadas
a corto con respecto a lo que la demanda genera,
pero no hemos establecido unos objetivos minimos
y cada uno debera ir acompasando ese desarrollo.
Enlazandolo con el lobby, estamos mejor prepara-
dos que nunca para defenderlo”, y afadié que ‘luego
esta la cuestion del talento, si no lo tienes, créalo,
una opcion es desarrollar el talento desde el propio
sector’. Para Alberto Martinez “e/ mayor reto que
tenemos es el relevo generacional y que nos permita
tener una base suficiente para poder sobrevivir en el
futuro como sector”.

La urgencia por la escasez de nuevo talento

La escasez de talento ha llegado a un estado de ur-
gencia alarmante. Jorge Ruiz-Olivares sefal6é que
‘no sodlo faltan instaladores, tambien profesionales
que fomenten buenas instalaciones y buenas practi-
cas. Y es quiza obligacion del sector crear una base
de instaladores dispuestos a dar ese valor afnadido
al sector”. lhaki Aramburu puntualizé, “la pregun-
ta es como hacerlo, porque no es facil encontrar la
solucién. Que haya empresas instaladoras que no
pueden acometer mas proyectos porque no hay
mano de obra cualificada es algo que esta pasando
ya hoy”. Para Joan Ferran ‘hay que empezar desde
abajo y contarles que sepan qué existe esta opcion’,
Y Alberto Gonzalez opindé que “supone también un
cambio de mentalidad, porque las condiciones de las
nuevas generaciones muchas veces van en contra
de lo que exige un sector de servicios, que se debe a
sus clientes”. Javier Arbués cree que “tenemos que
cambiar de mentalidad nosotros, porque los que eli-
gen las empresas son ellos” e Ihaki Aramburu pun-
tualizaba, ‘las empresas deben adaptarse al nuevo
talento”. Gloria Gonzalez esta de acuerdo, pero no
olvida al cliente mas tradicional, ‘también hay que

“El tema de la rentabilidad va vinculado al
talento, y la escasez de éste hace que se
compita y haya multitud de movimientos y
cada dia es mas duro porque se hace bajo
parametros que no son sostenibles”

Amparo Alminana, Grupo Peisa

La union nos hace unicos

El cambio nos impulsa,
la innovacion nos lidera.

Calle de Alcala 96, 52 centro @

28009 - Madrid » o
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“Estamos en un sector superpotente,
deberiamos quedarnos también con la
asignatura pendiente de dar visibilidad al

sector de cara al talento”

Javier Arbués, Schneider Electric

compaginar ese cambio con los intereses de nues-
tros clientes de siempre, pero o nos adaptamos o no
seremos atractivos ni para unos ni para otros”.

“Condenados a necesitar que nos elijan”

Alberto Martinez sentenci6, “estamos condenados
a necesitar que nos elijan, nos eligen los clientes,
los empleados y nos eligen también los fabricantes”.
Y Maria de Lucas cree que “al final el matiz es el
servicio, no hemos avanzado porque el componente
del servicio es esencial”. Para Jorge Villalgordo “se
estan haciendo cosas, en el foro entre Afme y Adime
por ejemplo, quizd una opcibén es tender hacia una
plataforma conjunta de la distribucién”. Jorge Ruiz-
Olivares sefial6é que “lo tenemos mas facil si nos fi-
Jjamos en como se van adaptando en otros paises
y seguimos sus pasos”. Y Alberto Gonzalez valoré

que en el ecommerce hay un componente cultural
también muy importante, “existe ese factor cultural
que hace que dificilmente vayamos a llegar a los ra-
tios que tienen ellos”. Inaki Aramburu coincidia, “en
efecto lo veo complicado, tenemos que segmentar
muy bien las herramientas digitales y hacia donde
van dirigidas. El ecommerce esté bien, pero el ins-
talador necesita algo mas. Depende mucho del tipo
de cliente al que te diriges”. En opinion de Alberto
Martinez “cuanta mas oferta haya mejor sera. La pa-
labra omnicanal es clave, pero si nos quedamos en
el offline no existiremos. Estamos hablando de 3 a
5 afios”. Javier Arbués concluy6 que “‘ponernos el
objetivo de llegar a un numero o una cifra exacta es
un error, el objetivo tiene que ser que seamos mucho
mas productivos y eficientes, el dato ahora es muy
mejorable seguro, pero sobre todo pasa por ser mas
eficientes”.

“La incertidumbre manda, pero la tecnologia y los datos
son una oportunidad para los distribuidores a traves de

|a especializacion”

Joan Ferran opin6 sobre el futuro, “me imagino a la
distribucion en el futuro vendiendo y ofreciendo solu-
ciones al mercado, y eso no lo veo en la venta online.
Hay una parte més transaccional que tiene que ver
con ella, pero hay otra que consiste en aportar mas
valor y especializacion, trabajando conjuntamente
con sus clientes”. Jorge Ruiz-Olivares rebatia, “es
verdad que la distribucién debe acompaniar y que el
futuro es la especializacion y aportar soluciones al
cliente, pero no es incompatible eso con la digitali-

zacion y con el canal digital. Hay socios europeos
con porcentajes muy altos en ecommerce, pero que
también estan ofreciendo soluciones a sus clientes”.

La especializacion, presente y futuro

Inaki Aramburu estuvo de acuerdo en que “la espe-
cializacion es clave para la distribucién, no sdélo por el
aporte de valor, sino también por la rentabilidad. Es
una de las palancas para mejorarla, hay que invertir

e,
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Jorge Ruiz-Olivares, Fegime

“En iluminacion tenemos datos y nuestro
grafico dice que no ha aumentado el nimero
de especialistas, incluidos los instaladores
también y, sin embargo, existe esa necesidad
que nosotros, como fabricantes, no podemos
cubrir por muy buenos que seamos”

Alfonso Canorea, Ledvance

en especializacion porque es una de las vias para los
proximos afnos”. Alfonso Canorea coincidid, “uno de
los errores muy manidos es querer ser lo que no so-
mos. Fabricantes, distribuidores e instaladores segui-
ran estando, el mercado seguira existiendo, pero la
cuestion es como vamos a estar cada uno. Especiali-
zarte es tu fortaleza. En iluminacion tenemos datos y
nuestro grafico dice que no ha aumentado el nimero
de especialistas, incluidos los instaladores también
y, sin embargo, existe esa necesidad que nosotros,
como fabricantes, no podemos cubrir por muy bue-
nos que seamos”. Gloria Gonzalez puntualizo, “pero
depende de la zona en la que operemos la especia-
lizacion te sirve o no, porque si los instaladores son
generalistas nosotros debemos serlo también”. Inaki
Aramburu sefial6 que “a ese instalador lo podemos
ayudar a especializarse yendo con él a su cliente.
Esa fidelizacién que consigues aportandole especia-
lizacion y una solucién global se convierte en mar-
gen y rentabilidad porque implica que le aportamos
mucho mas que el precio. EI commodity se seguira
vendiendo en ecommerce”. “Mas que nada porque si
no lo hacéis vosotros alguien lo hara”, apostillé Joan
Ferran. “Ademas, lo hara con modelos verticales

que, si se implantan, haran la competicion desigual”,
afadi6 Jorge Ruiz-Olivares.

Para Javier Arbués ‘la rentabilidad se apoya de la
organizacion y de las personas, tiene que llegar a
todos los departamentos de la compafiia”, y Amparo
Almifiana valor6 que “el tema de la rentabilidad va
vinculado al talento, y la escasez de éste hace que
se compita y haya multitud de movimientos y cada
dia es mas duro porque se hace bajo parametros
que no son sostenibles”. Alberto Martinez anadio
que ‘“invertir en formacion y talento se destroza con
esa competencia entre nosotros”.

¢ Captar el talento o desarrollarlo?

Sobre talento Joan Ferran aporté que “siempre ha-
blamos de captar talento, pero el talento se puede
desarrollar e integrarlo en la cultura empresarial. Po-
ner la gente en el centro también es ser capaz de
desarrollar un entorno en el que cada uno pueda
sacar su mejor version”. Y Jorge Villalgordo puso
el ejemplo de un ‘ingeniero recién titulado que en
cuanto le das un poco de visibilidad se va. Y eso vale

e,

sotrosl

también para un mozo de almacén, algunas veces
nuestro principal competidor como empleador es el
fabricante”. Jorge Ruiz-Olivares opind que “es un
reto muy dificil para todas las empresas y es inver-
Samente proporcional al tamario, cuanto mas grande
es la empresa mas complicado es, aunque también
tienes méas herramientas y mas movilidad”. Marcos
Angulo piensa que “os distribuidores estamos en
un sandwich en el que se nos hace complicada esa
inversion en talento, que estoy de acuerdo en que
es totalmente necesaria. A lo mejor necesitamos una
herramienta digital conjunta”.

Convencer al candidato mas que él a la empresa

El modelo de empresa distribuidora no parece el
mas atractivo para las nuevas generaciones, mas
tendentes a implicarse en multinacionales o en star-
tups. Para Alberto Gonzalez “ahi también estamos
limitados porque hay cosas que no podemos hacer’.
Y también con respecto al modelo de los nuevos ins-

“Lo que pasa es que muchas veces en
los grandes desarrollos urbanisticos
lo que se instala no es producto de
calidad y eso es un problema“

Alberto Gonzalez, Grudilec

taladores. Maria de Lucas afirmé que “no hay un
nuevo modelo de instalador, hay un nuevo modelo
de sociedad entera, en una entrevista de trabajo
tienes que convencerles tu a ellos, pero no es algo
exclusivo de nuestro sector”. Segun Alberto Marti-
nez, ‘las necesidades cambian y nuestros trabajos
también. Hay que replantearse los puestos de traba-
jo porque los candidatos no quieren un trabajo para
foda la vida, quieren un proyecto”.

Nuevos negocios: en qué momento estan

La parte final del debate se orienté a las nuevas al-
ternativas de negocio. Javier Arbués se refirié a que
“en residencial y en rehabilitacién necesitamos que
la Administracién ponga cartas sobre la mesa y que
todos seamos conscientes de la parte de negocio
que suponen”, y aiadié que “en el vehiculo eléctri-
co las expectativas eran demasiado ambiciosas y
en renovables, en eficiencia y gestion del consumo
debemos tener una propuesta global. Una via de ne-

e,
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gocio que tiene que ser consistente y no oportunista”.
Para Alfonso Canorea “en Ledvance creemos en la
oportunidad que supone dar servicio al profesional.
Lo vemos mas claro en las renovables que en el ve-
hiculo eléctrico, con respecto a la iluminacién hay
tres vectores: eficiencia energética, sostenibilidad, a
la que el sector no le ha sacado provecho, pero es un
cambio disruptivo y, por dltimo, el control inteligen-
te. Pero en este aspecto no hay suficiente demanda,
hay que hacer todavia mucha labor de generacién
de demanda”. Joan Ferran reflexiona sobre la elec-
trificacion, “una cosa es la generacion, en la que se
ha hecho un esfuerzo enorme en los dltimos anos, y
otra la demanda, que no avanza’, y afiade también
que “el mercado del almacenamiento va a despegar
en el segundo semestre”.

Jorge Villalgordo opina que “el ecosistema ener-
gético tiene que ir hacia un hogar inteligente de
verdad, pero ha de hacerlo de una forma sencilla”.
Alberto Gonzalez apunta que “en los grandes de-
sarrollos urbanisticos lo que se instala no siempre
es producto de calidad y eso es un problema”. Para
Alberto Martinez “la rehabilitacion es mucho mas
intensiva que la obra nueva. El promotor invierte alli
donde va a obtener mas rentabilidad”.
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Falta demanda para la tecnologia inteligente

Sobre el autoconsumo, lihaki Aramburu valoré
que ‘ha venido para quedarse, mientras la movili-
dad eléctrica es una oportunidad mas alléa del punto
de carga, sino en torno a toda la infraestructura que
genera en si. En el smart home no hay suficiente
demanda en el mercado”. El buen sintoma en este
sentido es el incremento de viviendas iniciadas, se-
gun Joan Ferran, ‘estamos este afio en 112.000,
un 14 % mas, un nivel como hace afios que no te-
niamos”. Javier Arbués cree que “constructoras y
promotoras empiezan a apostar por la digitalizacion
en las viviendas, el distribuidor tiene que ser un inte-
grador de todas las soluciones”. Para Iihaki Aram-
buru ‘hay que invertir en generaciéon de demanda
también en el instalador”, y Alberto Gonzalez afir-
mé que ‘hay que ser positivos, pero no es oro todo
lo que reluce porque estas grandes promotoras son
un riesgo importante para la distribucién”.

La Sostenibilidad como negocio es un vector cada
vez mas importante, la cuestién para Alfonso Ca-
norea ‘es como se esta implementando, como se
implantan determinadas normativas medioambien-
tales. En lugar de un beneficio, se convierte en un
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“No hay un nuevo modelo de instalador,
hay un nuevo modelo de sociedad entera,
en una entrevista de trabajo tienes que
convencerles tii a ellos, pero no es algo
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“Los distribuidores estamos en un sandwich
en el que se nos hace complicada esa
inversion en talento, que estoy de acuerdo
en que es totalmente necesaria“

1

perjuicio, es una cuestion cultural, aunque en nues-
tro sector se ha hecho bastante bien”. Jorge Ruiz-
Olivares lo enlaz6 con los nuevos mercados, “esta
muy ligada con todos ellos”. Joan Ferran se pregun-
t6, ‘los fabricantes estamos muy alineados, pero, ¢el
instalador va a pagar un euro mas?, ¢;se percibe la
Sostenibilidad como valor afiadido?”. Alberto Gon-
zalez opind que el cambio y la implementacion “ven-
dra a través de la normativa, se penalizara a quien
no cumpla”y para Alberto Martinez quienes lo va-
loran “son los nuevos usuarios finales, los mas jove-
nes”, y afiade que “es un servicio mas, la distribucion
deberiamos hacerlo por convencimiento”.

Conclusiones del Foro de Debate

Las reflexiones finales oscilaron entre el optimismo y
la determinacion. Javier Arbués aposté ‘por pasar
a la accioén. Deberiamos quedarnos también con la
asignatura pendiente de dar visibilidad al sector de
cara al talento”. Gloria Gonzalez concluyé que ‘es-
tamos en una revolucion y tenemos que ser capaces
de adaptarnos, tenemos muchas posibilidades para
seguir creciendo, pero el mayor problema es la cues-
tién del personal”. Para Maria de Lucas es trascen-
dental “la colaboracion, la unién y la confluencia de
sinergias en el sector a través de las asociaciones”.

Amparo Almifana valor6é que “el mercado deman-
da un servicio excelente, sin errores, con un buen
asesoramiento, por el canal que sea mas adecuado

Marcos Angulo, Grupo Noria

y a un precio éptimo, y a partir de ahi hay que escu-
char lo que se nos demanda”, y Alberto Gonzalez
se quedod “con una sensacion optimista, somos un
sector afortunado y tengo claro que tenemos que
tender a ser especialistas o multiespecialistas para
sobrevivir adecuadamente en éI”. Jorge Villalgordo
cree que “la oportunidad es clara, pero hay que con-
vivir con el exceso de regulacion y la incertidumbre”.
Para Marcos Angulo se trata de “un mercado soste-
nible en el tiempo, que esta de moda y tenemos que
desarrollarlo de forma que sea sostenible también
para trabajar en él, fomentar ese papel de lobby’.

Alberto Martinez, propuso “unimos a través de las
asociaciones para atraer talento. La incertidumbre
manda, pero la tecnologia y los datos son una oportu-
nidad para suplir algunas de las carencias con las que
nos encontramos”. Ihaki Aramburu concluy6 que “a
captacion de talento depende de la cultura que tenga
la empresa, eso es una ventaja competitiva”. Y Joan
Ferran resalté “el mensaje positivo, estamos en un
sector que se va a desarrollar de manera importante
y favorable. Y ante la incertidumbre, flexibilidad para
adaptamnos e innovacioén”. Alfonso Canorea coinci-
di6é en que “hay muchas mas oportunidades, aunque
tenemos que pensar en como implementar unas exi-
gencias minimas, poner mas en valor el sector”. Por
ultimo, Jorge Ruiz-Olivares compartio “el optimismo,
se ha hablado mucho de un sector que yo mismo he
elegido, de las oportunidades y de los retos y son tan
necesarios que debemos avanzar sobre ellos”.
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| edvance, Prysmian y Schneider Electric valoran la
actualidad de la distribucion

(1) ¢Qué valoracion hace de un encuentro como este Foro-Debate con la Distribucién? ;Ha
satisfecho sus expectativas?

m En la actualidad, ¢ en qué aspectos esta mas enfocada la relacion de su companiia con sus
partners de la distribucion?

(L)) Hablamos continuamente de factores como la transformacion digital, la omnicanalidad,
la especializacion o el aprovechamiento de los datos a través de la IA, pero ¢;en cudles de
estos factores y de qué manera tiene que poner mayor énfasis la distribucion a su juicio?

m Por ultimo, ;como cree que la distribucion de material eléctrico debe trabajar para atraer
talento y retenerlo? Nuevas capacidades, estrategia, nuevos objetivos...

!

ALFONSO CANOREA m Primero de todo, quiero comenzar agrade-

director general y CEO de LEDVANGE ciendo, tanto a Instaladores 2.0 como a todos
los asistentes, su implicacion y trabajo durante esta

“Aquellﬂs dlstrIbUIdOreS que jornada, que sin duda ha sido satisfactoria desde

ofrezcan un servicio de valor multtud de aspectos.
anad!do.con aSBSOI.‘amlento El primero de ellos es que hemos sido capaces
tBCHICO y SO|UCIOneS de extraer varios puntos en comuin que nos pue-

personalizadas tendran una den permitirtr?bajarj.untos con un mismo rumbo.
Ventaja competltlvau La conversacion ha sido muy enriquecedora para

todas las partes, valorando las necesidades de
toda la cadena de valor y aportando ideas y solu-

%,
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ciones para que nuestro sector siga siendo fuerte
y atractivo.

El trabajo que hemos llevado a cabo desde

Ledvance, nos ha permitido desarrollar una
estrategia basada en la combinacion de varios as-
pectos: escucha activa y constante de las demandas
del sector; una tecnologia de vanguardia cada vez
mas eficiente y duradera; un compromiso arraigado
con la sostenibilidad y la iluminacién centrada en el
ser humano; y una mejora logistica para garantizar
los mejores tiempos de entrega posibles.

Asimismo, contamos con tres pilares fundamentales
sobre los que se edifica nuestro dia a dia:

» El lanzamiento continuado de soluciones innova-
doras para los canales profesional y residencial.
En 8 anos, hemos pasado de comercializar 200
referencias en luminarias para aplicaciones basi-
cas, a ofrecer mas de 4.000 productos que cu-
bren aplicaciones especificas.

» La inversién en acciones que impacten en el re-
conocimiento de la marca Ledvance. Es vital que
nuestros clientes tengan una garantia de marca
extra y que los usuarios finales perciban el benefi-
cio de nuestras soluciones. En ese sentido, nues-
tro reconocimiento de marca ya supera el 70 %
entre los instaladores profesionales.

» El trabajo para garantizar nuestra presencia co-
mercial en cualquier area geografica de Espafia
para asegurar que cualquier cliente esta atendido.

En el caso de la distribucion, el mercado tien-

de a concentrarse todavia mas, con actores
que ganaran importancia gracias a economias de
escala y una mejor capacidad de negociacién con
los proveedores. Asimismo, la especializacion ju-
gara un papel clave, por lo que aquellos distribui-
dores que ofrezcan un servicio de valor anadido
con asesoramiento técnico y soluciones perso-
nalizadas tendran una ventaja competitiva. Para
llevar esto a término, creemos que la integracion
entre la presencia en puntos de venta, el desarrollo
de un e-commerce fuerte y sus sinergias con los

La colaboracion entre
fabricantes, distribuidores e
instaladores es esencial para
crear un ecosistema laboral mas
dinamico, innovador y alineado
con las expectativas de las
nuevas generaciones

marketplaces permitira optimizar la experiencia de
compra y obtener un mayor alcance, mitigando la
presion inflacionaria, que obliga a los distribuido-
res a mejorar la gestién de su stock para mantener
margenes operativos manejables.

Siguiendo una estrategia de omnicanalidad apare-
cen nuevos actores que provienen de otros negocios
o sectores (gran consumo, fontaneria...) y las plata-
formas digitales, que intentan hacerse un hueco en el
sector de distribucion profesional.

También debemos tener en cuenta la actividad de
aquellos fabricantes que venden directamente al
profesional, que sin duda estan redefiniendo la dis-
tribucién, forzando a los mayoristas tradicionales a
innovar en servicio, logistica y financiacion.

%,
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m La captacion y retencion de talento es uno de

los principales desafios, especialmente en un
contexto de transformacion digital y transicion ener-
gética. La especializacion y cualificacion de perfiles
técnicos requiere de un enfoque integral por parte
de fabricantes, distribuidores e instaladores. Como
fabricantes, debemos apostar por la formacion
continua y la colaboracion con centros educativos
y universidades con programas de especializacion
y capacitacion técnica. Asimismo, la digitalizacion
de procesos productivos y la integracion de tecno-
logias innovadoras, como la inteligencia artificial y
el 10T en iluminacion, pueden atraer a una nueva
generacion de profesionales con un enfoque mas
tecnoldgico e interdisciplinario.

Para hacer el sector mas atractivo, es clave for-
talecer su visibilidad y valor estratégico dentro de
la sociedad. Debemos comunicar mejor el impacto
de nuestras soluciones en la sostenibilidad, la efi-
ciencia energética y la calidad de vida, destacando
el papel clave de la iluminacion en la construccion
de ciudades inteligentes y en la optimizacion del
consumo energético. Ademas, mejorar las condi-
ciones laborales, fomentar la diversidad y apostar
por entornos de trabajo flexibles y motivadores
contribuira a fidelizar talento. La colaboracion en-
tre fabricantes, distribuidores e instaladores es
esencial para crear un ecosistema laboral mas di-
namico, innovador y alineado con las expectativas
de las nuevas generaciones.

JOAN FERRAN
director comercial de PRYSMIAN

“Para la distribucion,
la especializacion es clave
para acceder a nuevos
mercados”

m En un entorno magnifico, los organizadores lo-

graron crear un ambiente distendido y de con-
fianza, facilitado por el hecho de que muchos de los
asistentes nos conocemos desde hace afios. Este
foro permitio a los participantes expresar y contrastar
nuestros puntos de vista con colegas profesionales, y
fomentar un intercambio de ideas muy enriquecedor.
Personalmente, pude tomar nota de varias propues-
tas interesantes que se discutieron. En resumen, fue
una experiencia francamente positiva y enriquecedo-
ra, que supero claramente mis expectativas.
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Actualmente, estamos muy enfocados en de-

sarrollar nuevos segmentos de mercado que
surgen a raiz de la transicion energética y digital. Ac-
tuamos de manera agil en el desarrollo de productos,
siempre bajo criterios de sostenibilidad, y promovien-
do y potenciando activamente los trabajos de pres-
cripcion. En definitiva, trabajamos con dedicacion
en la generacion de demanda y buscamos cubrirla
a través del canal de distribucion, que, gracias a su
capilaridad y eficiencia, nos permite llegar a la mayor
parte del mercado con la maxima calidad.

En mi opinion, la distribucién debe poner én-

fasis en todos estos factores, pero de manera
ordenada. Primero, se deben establecer unas bases
sélidas mediante la digitalizacién, siempre con el ob-
jetivo de desarrollar el negocio y/o mejorar la compe-
titividad. Paralelamente, la especializacién es clave
para acceder a nuevos mercados, con la oferta de
soluciones a los instaladores en colaboracién con
los fabricantes, con un enfoque en la generacion de
valor.

Una vez consolidados la transformacion digital (ge-
neracion de datos) y la especializacion, se puede
abordar la llegada a los clientes a través de distin-
tos canales, siempre con una estrategia coherente
que garantice una experiencia de compra excelente.

Finalmente, con un histérico de datos consolidado,

debemos buscar la monetizacion mediante la imple-
mentacion de proyectos de inteligencia artificial.

Siempre nos hemos focalizado en atraer talen-

to, y ciertamente debemos continuar intentan-
dolo, haciendo que nuestro sector sea mucho mas
atractivo para los jévenes que se incorporan al mer-
cado laboral. Esto aplica tanto a instaladores, como
a distribuidores y fabricantes. Atractivo en el sentido
de que esté conectado con las inquietudes de la gen-
te joven; debemos adaptar nuestras empresas a las
nuevas generaciones, prestando atencién a lo que
les motiva.

Por otro lado, creo que a menudo olvidamos que el
talento también se puede desarrollar internamente.
¢ Coémo hacerlo? Creando una cultura empresarial
que realmente ponga a las personas en el centro,
invirtiendo en el desarrollo profesional dentro de las
propias empresas y preocupandonos por crecer en
el sector mientras hacemos crecer a nuestros em-
pleados. Es fundamental fidelizar, hacer que las
personas que integran la empresa se sientan impor-
tantes, que conozcan el propdsito y los valores de
la compania donde trabajan. En definitiva, debemos
prestar mas atencion al factor humano. Muchas ve-
ces buscamos talento fuera de nuestras empresas,
cuando probablemente ya lo tengamos en casa si
nos enfocamos en desarrollarlo.

Creo que a menudo
olvidamos que el talento
también se puede desarrollar
internamente. ¢ Como hacerlo?
Creando una cultura empresarial
que realmente ponga a las
personas en el centro
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JAVIER ARBUES
director de distribucién de SCHNEIDER ELECTRIC

“En mi opinion, el primer

énfasis que debe hacer la
distribucion es poner en primer
lugar a las personas”

Fue un encuentro necesario en el que llega-

mos a un diagndstico unanime, en el que todos
tenemos claro que la especializacion, la transforma-
cion cultural, fidelizar y atraer talento, y la capacidad
de adaptacion en contextos de incertidumbre son las
areas donde tenemos que focalizarnos para transfor-
mar el sector. Ahora debemos ser capaces de pasar
ala accion, abordar los retos que tenemos por delan-
te y, de cara a la préxima edicion, medir los avances
que hemos conseguido y ver en qué punto nos en-
contramos.

Actualmente nuestra relacion con los partners
de distribucién se centra en tres areas princi-
pales. Primero, la digitalizaciéon y la omnicanalidad.
Estamos muy enfocados en mejorar la experiencia
del cliente, haciendo que sean mas auténomos vy
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puedan utilizar herramientas digitales para acceder
al mercado y recibir un mejor servicio. Por otro lado,
la omnicanalidad es clave porque permite que los
clientes interactuen con nosotros a través de cual-
quier canal, ya sea fisico o digital, y completen sus
compras en el medio que prefieran. Esto nos ayuda
a obtener una mayor trazabilidad y a entender mejor
los habitos de consumo de nuestros clientes, lo que
nos permite tomar decisiones mas informadas y ba-
sadas en datos.

En segundo lugar, la especializacion. Nos esforza-
mos por ofrecer una formacién continua y aportar
valor en el mercado. Creemos que una mejor for-
macién nos permite ofrecer soluciones mas com-
petitivas y de valor afadido. Hemos estado trans-
formando nuestra politica comercial y la manera de
guiar y acompanfar a nuestros clientes. Ademas, es
crucial que la autonomia que delegamos a nuestros
distribuidores esté acompafada de una cultura de
precio, que significa ser conscientes de lo que de-
bemos aportar al mercado para tener una rentabili-
dad acorde con las estructuras que tenemos y a lo
que estamos ofreciendo.

Finalmente, la transformacion cultural; para nosotros
la mas importante. Estamos adoptando nuevas for-
mas de trabajar y capacidades, apoyandonos en he-
rramientas digitales y en la inteligencia artificial para
ofrecer mejores coberturas a nuestros clientes con
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los mismos recursos. Necesitamos nuevos lideraz-
gos, compafias mas diversas e inclusivas y con pro-
posito. Y precisamente en relacién con esto ultimo,
nosotros actuamos como activistas en la transicion
energética porque creemos en ella y predicamos con
el ejemplo. Esa es también una de las claves para
atraer y fidelizar talento y hacer de nuestro sector un
ambito atractivo para las nuevas generaciones.

m En mi opinidn, el primer énfasis que debe ha-

cer la distribucion es poner en primer lugar a
las personas. Para ello, necesitamos una transforma-
cion cultural que se adapte al contexto actual. Esto
implica atraer talento de fuera del sector. Ademas,
desarrollar a nuestros equipos en diferentes habili-
dades, capacidades, soft skils y un nuevo liderazgo.
Si logramos cambiar esa mentalidad y cultura dentro
de la compania, sera mucho mas facil abordar las
transformaciones necesarias.

Ademas, estas transformaciones, ya sean de IA,
omnicanalidad o especializacién, deben verse como
un todo dentro de la compariia, no como elementos
aislados. Es fundamental tener una vision holistica
para que todo tenga coherencia y se sincronice per-
fectamente.

El aprendizaje -y el autoaprendizaje- también es cla-
ve. Este aprendizaje continuo es esencial para adap-
tarnos y prosperar en el entorno actual. Necesitamos
potenciar una nueva mentalidad y, como decia an-

tes, atraer talento, y enfocarnos en las nuevas gene-
raciones, diversidad e inclusion.

Ya estamos viendo una gran competencia por

el talento, y las empresas que no se adapten
van a quedarse atras. Las nuevas generaciones bus-
can empresas con un proposito, diversidad e inclu-
sién, y una cultura de compaiiia fuerte. En Schneider
Electric hemos tenido el honor de ser reconocidos
como empresa mas sostenible del mundo por Cor-
porate Knights en 2025 y por TIME y Statista en
2024. Esto es algo que demuestra que tenemos un
propésito claro y tangible y eso es algo que conecta
a la perfeccion con los nuevos talentos.

Otros optan por trabajar en proyectos al estilo star-
tup, donde el sentido de pertenencia es mucho ma-
yor y pueden ser participes al 100% del proyecto, y
aportar valor desde el primer dia.

Las empresas que no se posicionen y no tomen me-
didas para desarrollarse y ser atractivas, van a tener
dificultades. Ahora es el talento el que elige la com-
pafia, no al revés.

La empresa debe ser un reflejo de la sociedad, repre-
sentando todo el espectro de ésta. Esto hara mucho
mas facil atraer talento. Ademas es importante que
las empresas sean capaces de convivir con todas las
generaciones, aprovechando las fortalezas de cada
una y aprendiendo unas de otras.

Estas transformaciones,
ya'sean de 1A, omnicanalidad o
especializacion, deben verse como
un todo dentro de la compaiiia, no
como elementos aislados
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“No dirfa que el Real Decreto de Autoconsumo esta
obsoleto, pero si que requiere mejoras’, Miguel
Rodrigo, director general de IDAE

La Quinta Edicion de la Cumbre de Autoconsumo, que organiza la Union Espaiiola Fotovoltaica, se celebro a finales
de abril en el Hotel RIU Plaza de Madrid. El encuentro abordo los principales problemas del sector y se hizo efecti-
va una llamada conjunta en favor de medidas urgentes con las que impulsar la industria del autoconsumo, después
del retroceso progresivo de los dos tltimos ejercicios. El propio presidente de Unef, Rafael Benjumea, lo sintetizo
asi, “tenemos que hacer entre todos una apuesta decidida por el autoconsumo, si queremos alcanzar los objetivos
que marca el PNIEG’, porque aiiadio también, “hemos superado los 8 GW de autoconsumo, pero Ia caida del 31 %
en nuevas instalaciones en 2024 enciende todas las alarmas. No podemos desaprovechar el impulso conseguido’.

En la inauguracion intervino el director general del
Instituto para la Diversificacion y Ahorro de la Ener-
gia, Miguel Rodrigo, que se felicité por el récord de
generacién renovable alcanzado el 21 de abril. En su
opinién, “no diria que el Real Decreto de Autocon-
sumo esta obsoleto, pero si que requiere mejoras”,

pero se mostré optimista al hablar de lo ya conse-
guido y lo que queda por lograr, “es importante se-
guir trasladando a la sociedad que el autoconsumo
sigue siendo una gran opcién desde el punto de vista
economico y que los precios siguen siendo suficiente
incentivo”. Respecto al almacenamiento especifico

(% 6

| 39| Instaladores 2.0 La Revista. N° 19

REPORTAJE

que “a linea de ayudas al almacenamiento de 700
millones de euros tiene que estar concedida y resuel-
ta antes de final de afio”.

Previamente, Rafael Benjumea se habia referido a
‘las barreras regulatorias, econémicas y adminis-
trativas que tenemos identificadas”, y también con
respecto a las ayudas econdémicas, ‘las ideales son
las deducciones fiscales, pero también otras como
mejorar el mecanismo de compensacion simplifica-
da”, y respecto al autoconsumo colectivo, “‘que no ha
acabado de arrancar”, destac? la figura del gestor de
autoconsumo o sobre las comunidades energéticas,
“que exista un registro de ellas’.

Barreras y propuestas para reactivar la industria

Entre las barreras que frenan el desarrollo del au-
toconsumo, surgieron en el debate de esta Quinta

Cumbre de Autoconsumo desde incoherencias regu-
latorias hasta trabas administrativas y econémicas.
Especialmente, se abordd la necesidad de eliminar
limites injustificados en la tramitacién, como el actual
umbral de 100 kW para la tramitacion simplificada, o
la restriccion en la distancia entre el punto de gene-
racion y el de consumo.

Y entre las propuestas para la reactivacion de la in-
dustria sobresalieron la exencién de la tramitacién
a las instalaciones que inyecten menos de 15 kW,
ampliar la tramitacion simplificada hasta los 450 kW
de capacidad de acceso y aumentar la distancia per-
mitida entre generador y consumidor a 5.000 metros.
También agilizar tramites mediante la figura del ges-
tor de autoconsumo colectivo, simplificar los acuer-
dos de reparto y eliminar requisitos como contadores
adicionales innecesarios. Desde el punto de vista
economico y fiscal, incrementar el término variable
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de la factura para incentivar el ahorro, extender de-
ducciones fiscales por eficiencia energética o incluir
el IVA reducido para ciertos componentes de instala-
ciones solares, incluidas las baterias.

Igualmente se reivindico el papel clave del almace-
namiento en la flexibilidad del sistema y garantizar su
integracién en la normativa de autoconsumo, como
un agente generador y consumidor. Con respecto a
las distribuidoras, se aposté por el cumplimiento de
los plazos y que las exenciones administrativas se
apliquen de manera homogénea en todo el pais.

Respecto al papel de las comunidades energéticas,
se reclama un marco normativo estable que re-
conozca su caracter de interés publico y facilite su
desarrollo por parte de entidades locales. También
se remarco la necesidad de una actuacion conjunta
para avanzar en la electrificacion de los consumos,
promoviendo la integracion de tecnologias como au-
toconsumo, almacenamiento y bombas de calor, asi
como la aplicacién efectiva del sistema de Certifica-
dos de Ahorro Energético (CAEs).

COMUNICADO

“Mediante SJM num. 3 de Valencia, de 27 de marzo de 2023, se ha apreciado la validez de la marca
nacional de color naranja para antenas terrestres de television y radio que Televés ostenta desde 2019
y la comision de actos de infraccion marcaria por parte de Tecatel, consistentes en la comercializacion
de antenas terrestres de television y radio con uso del color naranja sobre el que Televés ostenta un de-
recho de exclusiva. Por ese motivo, Tecatel ha sido condenada a la cesacion de su conducta infractora
y al abono de una indemnizacion por los dafios y perjuicios causados”. Tecatel s.I.
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Albert Casado forma parte de la estructura de Simon desde 1995 y
ha ejercido como director internacional de negocio EMEA hasta su
reciente nombramiento como maximo responsable para la misma
zona geografica. Ademas, desempefa también la representacion de
la compania en la Junta Directiva de la Asociacion de Fabricantes de
Material Eléctrico.

ALBERT CASADO, managing director EMEA de SIMON

“Nos transformamos para pasar del enfoque
en el producto a ofrecer soluciones integradas,
conectadas y con alcance global”

La actualidad de Simon esta marcada por sus
soluciones en ambitos tan variados como la ilu-
minacion, la recarga de vehiculos eléctricos o la
conectividad, ;como se desarrolla la estrategia
de la compaiiia en cada uno de ellos y qué previ-
siones y expectativas tienen?

Nuestra principal linea estratégica es la transforma-
cién que impulsamos para dejar de ser una com-
pafia tradicionalmente enfocada en el producto y
convertirnos en una empresa de base tecnoldgica,
capaz de ofrecer soluciones integrales, conectadas
y con alcance global. En este sentido, la vision de
Simon se centra en ofrecer soluciones que mejoren
la vida de las personas en su relacion con los espa-
cios, un enfoque que guia toda nuestra innovacion.
La ambicién es continuar siendo lideres en solucio-
nes tecnoldgicas de iluminacion, sistemas de control

y conectividad, respondiendo a los nuevos retos de
sostenibilidad, eficiencia y bienestar.

Apostamos por la gestidn inteligente de la energia
y de la luz en todos los espacios, con el objetivo de
crear entornos mas confortables, funcionales y adap-
tados a las necesidades reales de las personas. En
conectividad, nuestra apuesta clave es Simon iO, un
sistema smart home que transforma las viviendas y
permite gestionarlas como espacios inteligentes. En
paralelo, desarrollamos herramientas pensadas para
la gestion eficiente de edificios y entornos hoteleros,
como el sistema MultiHome o SB Hotel.

En movilidad eléctrica, aportamos soluciones como
Simon Xenon, SM34 y Simon Neon, que dan res-
puesta a las necesidades de infraestructura tanto en
espacios publicos como privados. Y en iluminacién
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interior reforzamos nuestro liderazgo a través de una
inversion constante en I+D+i, la incorporaciéon de
nuevos talentos especializados y la creacién de un
laboratorio fotométrico de ultima generacion en Bar-
celona, que nos permitira lanzar hasta diez nuevas
familias de producto en los proximos dos afios.

En definitiva, en Simon abordamos estos tres gran-
des ambitos -iluminacion, conectividad y recarga de
vehiculos eléctricos- con una vision global, integra-
dora e innovadora, apoyados en nuestra experiencia
centenaria y con el foco siempre puesto en el bienes-
tar de las personas y en la construccion de un futuro
mas conectado, eficiente y sostenible.

Todos esos ambitos y también la parte mas tra-
dicional del negocio de Simon tienen un gran
protagonismo en el mercado residencial, ¢qué
relevancia y qué porcentaje representa la com-
pahiay qué factores determinan su presente y su
futuro?,¢y en el caso de la rehabilitacion? s como
cree que debe hacerse para lograr su verdadero
despegue?

El mercado residencial ha sido histéricamente uno de
nuestros pilares fundamentales y sigue siendo muy
relevante en nuestra actividad. Por ello mantenemos
un fuerte compromiso con la mejora del entorno do-
méstico, en obra nueva y también en rehabilitacion y
reforma, asi como con todos los actores que forman
parte de la cadena de valor. Apostamos por un creci-
miento sostenible y rentable del sector en el mercado
espanfiol, con el instalador como figura clave de trac-
cién. Con esta vision, hemos lanzado recientemente
el programa de fidelizacion Club by Simon, que pre-
mia a los instaladores por cada compra de produc-
tos Simon, y también incorpora itinerarios formativos
personalizados segun el perfil de cada profesional.

Y esto es solo el comienzo: en los préximos meses
seguiremos ampliando y reforzando el programa.
También sortearemos un espectacular coche eléc-
trico Cupra Born, acompanado de uno de nuestros
puntos de recarga para vehiculos eléctricos.

Creemos que el presente y el futuro del mercado
residencial estan marcados por varios aspectos
esenciales: la eficiencia energética, la digitalizacion
del hogar, el disefio accesible y el confort de las per-
sonas en los espacios. En este contexto, soluciones
como nuestras series de mecanismos Simon 270 y
Simon 100, junto con las nuevas propuestas de car-
ga USB o el Clean Schuko, responden a las deman-
das de un usuario que busca viviendas mas inteli-
gentes, sostenibles y adaptadas a su estilo de vida.

Y en lo que se refiere al sector terciario, ¢por
donde pasan su enfoque y estrategia?

Es un area estratégica, en el que desarrollamos so-
luciones especificas, conscientes de su peso y par-
ticularidades. Nuestro enfoque pasa por combinar
tecnologia, eficiencia y disefio para mejorar tanto la
gestién de los espacios como la experiencia de las
personas que los habitan o utilizan. Esta apuesta se
materializa también en la creacion de Simon Con-
tract en 2024, una nueva unidad especializada en
ofrecer soluciones transversales para grandes cuen-
tas globales, con un enfoque en sectores como el
hotelero, las oficinas y los espacios de trabajo.

En el primero esta el concepto de SB Hotel, una so-
lucion pionera que permite un control inteligente de la
energia y la iluminacién en cada habitacion, mejora
la eficiencia energética, reduce los costes operativos
para el gestor del hotel y mejora el confort del hués-
ped. Para oficinas y espacios de trabajo, tenemos

Estamos inmersos en un proceso de transformacion para construir
n@organizacion todavia mas agil, dinamica y orientada al futuro, con un
modelo comercial, una cultura corporativa y una propuesta de valor que nos

permitan anticiparnos y adaptarnos con rapidez a nuevos escenarios




Albert Casado

En este nuevo escenario,
ibucion debe evolucionar

hacia modelos mds conectados y
colaborativos, donde la tecnologia
no solo agilice operaciones, sino
que también aporte verdadero valor
anadido al cliente final

Simon 860, un sistema de iluminacion lineal dise-
nado para optimizar la calidad del entorno laboral,
potenciando el bienestar y la productividad de los
empleados. Y para espacios interiores y exteriores
que requieren alta resistencia, conectividad y segu-
ridad hemos creado la caja de suelo estanca Simon
K|45, con proteccion IP66 e IKO8 y que soporta has-
ta 2.000 kg de carga y permite una integracién esté-
tica gracias a su disefio reducido.

La conectividad es uno de los enfoques mas re-
conocibles de la compaiiia, como es la oferta
de Simon en este sentido, que ha llevado recien-
temente a Light & Building o Matelec?

Creemos firmemente en la importancia de integrar la
tecnologia en los espacios para hacerlos mas inteli-
gentes, mas eficientes y, sobre todo, mas humanos.
Esta visidn se concreta en una oferta conectada que
abarca desde la iluminacién hasta el control energé-
tico y la automatizacién de entornos residenciales,
terciarios e industriales. Entre los desarrollos mas
destacados es Simon iO, como ya explicaba, pero
ademas, tanto en el sector terciario como en el re-
sidencial, hemos lanzado la plataforma LOLA, que
permite una gestion integral y personalizada del con-
sumo energético. Su capacidad de monitorizar va-
riables como la temperatura, la prevision horaria o el
comportamiento de los dispositivos, la convierte en
una solucién altamente eficaz para grandes comuni-
dades con multiples usuarios, como residencias, ho-
teles, co-livings o espacios de trabajo compartidos.
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Otra prioridad es la digitalizacién y herramientas
como Simon Pro, que fortalece su relacion con la
distribucidn, ;cémo actua y qué objetivos tienen
con ella?, ;como valora el presente de la distri-
bucién y como cree que debe evolucionar para
adaptarse al mercado?

Simon Pro es la plataforma digital que hemos desa-
rrollado para transformar y optimizar la relacion con
nuestros distribuidores, alineandonos con las exi-
gencias del mercado actual. Necesitabamos una he-
rramienta integral, agil y eficiente con un servicio de
maxima calidad. Es un entorno digital centralizado
que simplifica todas las gestiones comerciales B2B
y a través del que nuestros distribuidores pueden
consultar pedidos, albaranes y facturas, acceder al
catalogo completo de productos, comprobar la dis-
ponibilidad en tiempo real y gestionar directamente
los datos de su cuenta. Ademas, pueden reportar in-
cidencias de forma rapida. Cuenta con una atencion
personalizada mediante un canal exclusivo con un
equipo especializado que garantiza un soporte cer-
cano, agil y eficaz. Esto no sélo refuerza la confianza
mutua, sino que también consolida nuestra relacién
como socios estratégicos.

En este ecosistema digital también hemos integrado
herramientas especificas, como Simon MiO, una so-
lucion intuitiva que selecciona automaticamente los
productos necesarios para transformar una vivienda
en un hogar inteligente, o el configurador del sistema
de iluminacién lineal Simon 860, para disefiar estruc-
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| 45| Instaladores 2.0 La Revista. N° 19

ENTREVISTA

En este entorno cada vez mas cambiante e incierto, planificar a medio y

az0 se ha vuelto especialmente complejo

turas personalizadas en funcién de las necesidades
de cada proyecto, optimizando tiempo y precision en
la planificacion.

Todo ello responde a un contexto en el que el ca-
nal de distribucién esta inmerso en una transfor-
macion profunda. El mercado demanda agilidad,
conocimiento técnico, adaptacién continua y una ex-
periencia digital robusta. En este nuevo escenario,
la distribucion debe evolucionar hacia modelos mas
conectados y colaborativos, donde la tecnologia no
s6lo agilice operaciones, sino que también aporte
verdadero valor afiadido al cliente final.

La atraccion y retenciéon de talento es un proble-
ma cada vez mas recurrente en el sector, ;como
valoran estas dificultades desde Simon y qué re-
levancia le otorgan a factores como el relevo ge-
neracional o lograr hacer de este sector un ambi-
to mas atractivo para las nuevas generaciones?

Igual que practicamente en todos los ambitos profe-
sionales se ha convertido en uno de los principales
desafios y requiere la implicacion tanto del ambito
publico como del privado.

Uno de los retos mas evidentes es el relevo genera-
cional y la dificultad para atraer talento joven, agra-
vados por el progresivo envejecimiento de la fuer-
za laboral o la percepcion, especialmente entre las
nuevas generaciones, de que se trata de un sector
poco atractivo o con escasa proyeccion. La falta de
visibilidad y reconocimiento contribuye a reforzarla,
lo que subraya la urgencia de modernizar y dignificar
la imagen del sector. Y a ello se suma la rapida evo-
lucion tecnoldgica, que lo transforma a un ritmo ace-
lerado y genera una creciente brecha de habilidades
que soOlo puede abordarse mediante una apuesta
firme por la formacién continua y la especializacion.

Tenemos una decidida apuesta por la formacion
continua, por ejemplo a través del programa Club by

Simon, con el que reforzamos las competencias de
los profesionales, les ofrecemos un itinerario forma-
tivo que va desde los conceptos mas basicos hasta
las soluciones tecnoldgicas mas avanzadas, como la
digitalizacion de espacios, la conectividad o la movili-
dad eléctrica. Y somos conscientes de la importancia
de trabajar en colaboracion con el entorno educativo,
por lo que hemos llegado a acuerdos con centros de
FP para acercar a los jovenes al sector, acompanar-
los en su desarrollo técnico y despertar vocaciones.

Por ultimo, me gustaria pedirle una valoracion
de la situaciéon actual del mercado, especial-
mente en su ambito de actuacion EMEA, con la
perspectiva de los diversos problemas globa-
les, dificultad de suministro de materias primas,
inestabilidad geopolitica, de aranceles, etc y qué
perspectivas ve para él a medio y largo plazo.

En este entorno cada vez mas cambiante e incierto,
planificar a medio y largo plazo se ha vuelto espe-
cialmente complejo. La inestabilidad geopolitica, las
tensiones comerciales y la evolucion de los merca-
dos estratégicos plantean desafios continuos.

Ante esta realidad, en Simon estamos inmersos en
un proceso de transformacion para construir una
organizacion todavia mas agil, dindmica y orienta-
da al futuro, con un modelo comercial, una cultura
corporativa y una propuesta de valor que nos permi-
tan anticiparnos y adaptarnos con rapidez a nuevos
escenarios, sin perder de vista nuestra hoja de ruta.

En la region EMEA, mantenemos un rumbo claro:
seguir creciendo y generando valor en los mercados
donde ya somo lideres, al tiempo que reforzamos
nuestra presencia en areas en desarrollo. Contamos
con una propuesta de valor solida y diferencial, re-
conocida y valorada por nuestros clientes, y un plan
de futuro claro que, estoy convencido, nos permitira
transformar los desafios en oportunidades reales de
crecimiento y consolidacion. m
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El primer Auna Partner Day de 2025 bate el record
de inscritos y alcanza 2.150 visitantes profesionales

La primera edicion del evento de referencia para el Grupo Aiina tuvo lugar el jueves 8 de mayo en el RCDE Stadium
de Barcelona, con 155 expositores, 14 patrocinadores, 2.150 visitantes y un récord de profesionales inscritos.

Esta primera convocatoria de 2025, que tiene su a otras ediciones anteriores, porque la exposicion
prolongacion en la Feria de Valladolid, el 12 de ju- se ha desarrollado en torno al 6valo del pasillo in-
nio, y en el Centro de Exposiciones, Ferias y Con- terior de conexion con las gradas del estadio. De
venciones de Cérdoba, el 18 de septiembre, ha esta manera y para completar el recorrido, los visi-

supuesto una novedad en el formato con respecto tantes debian realizar una visita circular que no les
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daba opcién a evitar tramos parciales de la zona
de stands, detalle que ha favorecido la circulacién
de todos ellos a lo largo del recinto completo de
exposicion.

El certamen organizado por el Grupo Auna registro
de nuevo un éxito de convocatoria y se consolida
como uno de los encuentros mas multitudinarios
del sector, un foro en el que compartir impresio-
nes y perspectivas sobre el mercado, generar e
incrementar oportunidades de negocio y acercar,
de primera mano, las ultimas novedades que pre-
sentan los propios fabricantes, en los apartados
de FCC (fontaneria, calefaccion y clima), material
eléctrico y energias renovables.
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Ademas abarca también una Zona Demo
para demostraciones de producto y diversas
actividades de networking disefiadas para
fortalecer las relaciones comerciales y per-
sonales.

Entre ellas, un torneo de futbolin junto al
césped o la actividad solidaria, “Pedalea
con Auna”, que permite contribuir con
el esfuerzo propio para engrosar una
donacion econdémica para una causa
benéfica.

“La propia demanda del

evento entre los proveedores no nos
permite un afo sin Auna Partner Days”,
Josep Domingo, director general de
Atna Distribucion

Instaladores 2.0 convers6é con Josep Do-
mingo, director general de Auna Distribu-
cién, que fue explicito con respecto a esta
primera edicién, “mi valoracién no puede

ser otra que el feedback positivo que reci-
bimos de nuestros proveedores”, y ahadié también

trabajamos

en este sentido que “su propia demanda hacia el para velar y proteger

evento no nos permite parar y plantearnos otra pe- la exclusividad en cada Partner Day para 1 8 - 2 0

riodicidad que la anual. Nuestro emperio con los los proveedores que nos dan su confianza y apo- 2 0 2 5
APD es generar valor para toda la cadena, por eso yo, exponiendo en nuestras ferias”, afirmé.

Recinto Ferial

~ N OV ifema.es
1 ﬂe
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Director general de Dinuy des-
de hace 4 afios, Antxon Lopez
cuenta con una dilatada expe-
riencia en el sector de material
eléctrico, gran parte de ella de-
sarrollada en ABB, donde des-
empefid puestos de responsa-
bilidad en el area del marketing,

tanto en Espafa como en Bra-
sil, y también en la direcciéon de
ventas en diferentes apartados.

ANTXON LOPEZ, director general de DINUY

“No comparto que falte atractivo en el sector
eléctrico, los que nos dedicamos a esto desde hace
mas de 30 anos podemos asegurar que vivimos en un

sector apasionante”

Con el 75 Aniversario celebrado hace dos afios
aun reciente, Dinuy conjuga en la actualidad su
impronta de tradiciéon y experiencia por un lado
con un presente basado en factores como la inno-
vacion, la digitalizacién o la sostenibilidad, ; como
se expresa y se refleja esa dualidad en la estrate-
gia de laempresay de cara a su evolucion futura?

Hace ya tres afios comenzamos nuestra celebra-
cién del 75 aniversario y en el evento con nuestros
principales clientes renovabamos nuestro com-
promiso con el mercado de mantener y conservar
nuestros valores que nos habian traido hasta aqui
y fortalecer aquello que nos hace singulares y nos
ayuda a seguir construyendo la transformacion de
la cadena de valor. La digitalizacién y sostenibilidad

ya no son una opcién y desde Dinuy lo tenemos
muy claro, de tal manera que forma parte de multi-
ples iniciativas en nuestra estrategia empresarial y
siempre desde la honesta y activa colaboracion con
los distribuidores e instaladores, ya que este viaje lo
tenemos que seguir haciendo juntos.

Nuestra dilatada experiencia en el canal del distribui-
dor y en el disefio de dispositivos electrénicos para
la eficiencia energética, nos permite anticiparnos
ofreciendo innovaciones tanto en productos como en
servicios, y tratando con ello de elevar nuestro valor
afnadido en un sector cada vez mas saturado y tal
vez mas banalizado. Prueba de ello son los mas de
45 productos que lanzamos el afio pasado en estan-
dares como el KNX y DALI, o en la gama de detecto-

s 6
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res liderando el cambio tecnoldgico, mediante ajuste
desde una app y pasando con ello a la digitalizacién
del producto.

Ese mismo aniversario ha servido de telén de
fondo al inicio de una etapa en la que Dinuy ha
apostado por una imagen y una comunicacion
mucho mas activa de cara al mercado, a través
de la cual poder difundir también el peso de esos
factores de futuro en sus procesos de fabrica-
cion, ¢ qué balance hace de esa evolucion y de la
de la empresa en la etapa también paralela desde
que accedio a su direccién, en 20217

El balance es muy positivo. Conozco a Dinuy y a sus
responsables desde hace mas de 30 afios y no es
una casualidad que estuviese donde esta, abriéndo-
se camino entre grandes multinacionales, evitando
las légicas tentaciones de ser comprada e invirtien-
do para generar riqueza en nuestro pais y valor a
nuestros clientes. Es facil asociar que solo ha sido
posible porque la organizacion cuenta con un equipo
de profesionales comprometidos, experimentados y
con el entusiasmo necesario. En estos ultimos cuatro
anos, Dinuy ha superado un crecimiento acumulado
del 30 % lo que consolida la nueva etapa que esta-
mos disefiando. Yo tan sdlo tengo la suerte de llevar
la batuta para que la orquesta no desafine y aportar
mi larga experiencia en el mercado, pero es nues-
tro equipo el protagonista de estos buenos nimeros.
AfRadiria que los resultados cualitativos obtenidos en
este periodo son mucho mas importantes, por ejem-
plo hemos preparado una organizaciéon mas capaz
con nuevos y mas modernos medios, mas solvente
con la incorporacion relevante de personal en +D+i
y mas sostenibles con la certificacion por Bureau Ve-
ritas en ISO 14006 de Ecodisefio.

Otro factor que ha querido reforzar durante
su etapa ha sido el vinculo con la distribucién,
écomo es en la actualidad esa colaboracion y
como prevé que evolucione?, ;en qué medida
acompaia a la de un mercado en el que la carrera
hacia productos mas innovadores y eficientes es
cada vez mas vertiginosa?.

Siempre he estado cercano al canal de los distri-
buidores y puedo decir que lo conozco profunda-
mente. Y por ello algo que me identifico con Dinuy
es que desde sus origenes siempre aposté por la
venta exclusiva a través del distribuidor mayorista.
Y seguimos fieles a nuestro compromiso y fortale-
ciendo este vinculo con un servicio de plazos de
entrega agiles, hemos afiadido en nuestra pagina
web la informacién de la disponibilidad en stock
del producto, también un Marketplace con el botén
de compra online a través de nuestros distribui-
dores, con la opcioén de dirigir la compra online a
sus eCommerce, o dando visibilidad a nuestra red
de distribuidores también en nuestra web, es de-
cir un servicio al alcance de muy pocos y que nos
hace por ello singulares en el mercado. Unimos
la informacién que el profesional instalador quiere
conocer de un producto y su disponibilidad con el
lugar donde lo puede adquirir del distribuidor pro-
fesional.

Otro paso muy importante es la apuesta por la di-
gitalizacion de los productos. Hemos conseguido
aportar productos con hasta tres funciones diferen-
tes, como nuestro ultimo lanzamiento de detecto-
res, que pueden ser de movimiento, de presencia
o solo crepuscular, consiguiendo reducir el numero
de referencias en un 60 %, tanto para los stocks de
los distribuidores como de los instaladores.

Conozco a Dinuy y a sus responsables desde hace mas de 30 arios
una casualidad que estuviese donde estd, abriéndose camino entre
grandes multinacionales, evitando las ldgicas tentaciones de ser comprada e

invirtiendo para generar riqueza en nuestro pais y valor a nuestros clientes
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Con estos proyectos tratamos de fortalecer los vin-
culos entre ambas partes, con lealtad y confianza,
pero este camino debe ser realizado y puesto en va-
lor conjuntamente. A modo de sensibilizacion, quisie-
ra mencionar que en el peor momento reciente, con
la pandemia, no paramos ni una hora de fabricar,
mantuvimos toda la cadena de suministro a nues-
tros clientes porque nuestra capacidad y flexibilidad
como fabricante local nos permitié seguir disefiando
y fabricando lo que los clientes nos demandaban.
Ese servicio, ese esfuerzo y esa demostraciéon del
valor de una empresa de kildmetro O siento que
nuestra querida distribucién lo pone en valor, pero
tal vez no tanto como en ocasiones los fabricantes
nacionales necesitamos.

En esa carrera, Dinuy valora como un aspecto
esencial la formacion de los profesionales, es-
pecialmente en apartados como partner KNX,
;qué valoracion puede hacer de este ambito
que han potenciado con su nuevo showroom y
un nuevo espacio disefiado al efecto?

Los fabricantes nos esforzamos por ofrecer produc-
tos cada vez mas sofisticados, mas completos y mul-
tifuncionales, lo que nos obliga a mantener siempre
activo nuestro compromiso con la formacion y divul-
gacion del conocimiento. Ademas, estamos inmer-

En nuestro Marketplace unimos la informacion que el profesional
or quiere conocer de un producto y su disponibilidad con el lugar
donde lo puede adquirir del distribuidor profesional
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$0s en un marco normativo cambiante, mas exigente
y con nuevas directivas que, en ocasiones, cuesta
absorber.

Es por lo que hemos cubierto una nueva pagina con
estas nuevas instalaciones, mediante un showroom
multifuncional preparado para la formacién y medios
didacticos, haciendo realidad nuestro compromiso
con los profesionales en esta materia de compartir
el conocimiento.

No quisiera entran en debates migratorios, pero es
una realidad la necesidad de mano de obra y el apo-
yo con profesionales de todos los territorios y pai-
ses. El cambio de paradigma que vivimos nos exigira
ayudarles y formarlos adecuadamente en nuestros
productos, nuestros servicios y nuestras reglamen-
taciones y directivas, que no tienen por qué conocer
viniendo de otros paises. Y Dinuy ya esta preparan-
dose y entrenandose en ello. Hace unos meses or-
ganizamos la primera formacion en KNX, con ocho
nuevos profesionales entre KNX Partner y Advance
graduados. Todo un hito para una compafia como la
nuestra que, de forma singular, disefia y fabrica en
Espafa productos del estandar KNX.

Precisamente, una de las dificultades que arras-
tra nuestro sector tiene que ver con esa esca-
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sez de profesionales cualificados y la dificultad
para atraer y retener el talento ¢cémo lo valora
y como cree que puede paliarse y también hacer
de nuestro sector un espacio mas atractivo para
los profesionales?

Es una dificultad para todos fabricantes, distribui-
dores e instaladores. Hace poco compartia con una
colega que cada vez mas nos encontramos en re-
des sociales con profesionales con formacion uni-
versitaria que muestran cémo se usa o instala tal
o cual producto, pero cada vez hay menos que lo
ejecuten. Muchos que nos dicen como se hace y
cada vez menos haciéndolo de verdad. Por eso no
comparto que falte atractivo en el sector eléctrico.
Los que nos dedicamos a esto desde hace mas
de 30 afios, podemos asegurar que vivimos en un
sector apasionante, con tecnologia y materiales y
con digitalizacién, que ha logrado como ningun otro
contar con una evolucion brutal de los productos y
servicios con los que, por ejemplo hoy en dia, po-
demos equipar una vivienda. Ya no es necesario ir
a ciegas tocando una pared para encender la ilumi-
nacion, se conecta al detectarnos, podemos regular
el nivel de iluminacion tan sélo con un mensaje de
voz. Algo estaremos haciendo mal entre todos si
falta atractivo en una profesién que hemos cuidado
con soluciones mas completas, mas seguras y faci-
les de ejecutar.

Desde nuestra humilde aportacion hemos contribui-
do mediante acuerdos de colaboracion con el mun-

No habra digitalizacion,
ni sostenibilidad, ni eficiencia
sin rentabilidad. Las empresas,
todas, deberemos de esforzarnos
por hacer nuestros negocios
rentables, y no hablo sdlo de
comprar mejor, sino también de
vender mejor
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do de la formacioén y en especial con el Instituto de
Formacioén Profesional local. Cada afio colaboramos
con varios contratos en formacion Dual, con la entre-
ga de material didactico y hemos consolidado esta
colaboracion con dos empleos indefinidos en los ulti-
mos afos. Creemos en la formacién como elemento
de retencion del talento, como medio para mejorar
nuestras competencias y base para ser mejores per-
sonas, y por ello en el afio 2024 invertimos 1.500 ho-
ras en ella.

Y me gustaria afadir que no podemos descuidar la
inclusion como medio de generar un mejor atracti-
vo y retencion del talento. La publicacion de nuestro
Plan de Igualdad es el mejor exponente de nuestro
Compromiso.

Conectividad, Rehabilitacion, Digitalizacion,
Sostenibilidad, Eficiencia... ;cémo se puede re-
sumir la apuesta de Dinuy en estos ambitos y por
cudles cree que el rumbo del mercado sera mas
efectivo de cara al futuro?

Sin duda todo esta relacionado. Pero no habra di-
gitalizacion, ni sostenibilidad, ni eficiencia sin renta-
bilidad. Las empresas, todas, deberemos de esfor-
zarnos por hacer nuestros negocios rentables, y no
hablo sélo de comprar mejor, sino también de vender
mejor. Esa sera nuestra clave de futuro.

Mire, me gustaria dar un dato, acabamos de lanzar
una linea de detectores nuevos con bornas de co-
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nexién automatica, con ajuste desde un dispositivo
movil, por lo que no hay que subirse a una escalera
para ajustarlo, en definitiva, que reduce los tiempos
de instalacién entre un 40 % y un 60 %. Si a esto
le afiadimos que hay escasez de mano de obra, o
falta de capacidad de abordar o abarcar todos los
proyectos por parte del instalador, yo me pregunto
¢,Cuando los profesionales van a pensar en la renta-
bilidad y optar como criterio de compra por aquellos
productos y servicios que les reducen los tiempos de
instalacién? Y poder dedicar asi sus esfuerzos a las
tareas que realmente les aportan valor.

En términos de sostenibilidad y eficiencia en Dinuy
ya disponemos de 23 detectores de movimiento y
presencia ecodisefiados segun la ISO 14006. Ofre-
cemos todas las instrucciones de producto en QR,
evitando derrochar papel, hemos reducido todo el
plastico en fabricacion, contamos con una planta de
autoconsumo y compramos la energia de fuentes to-
talmente renovables y seguiremos haciendo el viaje
hasta que nuestra planta sea cero emisiones y soste-
nible. En digitalizacién hemos lanzado el Marketpla-
ce en nuestra web y seguimos actualizando nuestro
catalogo BIM. Desde hace mas de 3 afios, somos el
sexto fabricante de un total de 125 en el ranking de
Electronet en “calidad de la informacion”, enviamos
a nuestros clientes de forma digital y automatica los
albaranes de cada expedicion de mercancia, justo
en el momento en el que sale de nuestro almacén, y
seguiremos anunciando otros avances en productos
y servicios digitalizados. En conectividad, nos aca-
bamos de adherir a la Connectivity Standars Alliance
CSA-IoT, que deparara sorpresas a lo largo del afio.

En Dinuy para afrontar los desafios futuros nos en-
contramos llenos de energia, de ideas y de recur-
s0s, para transformarlos en valor afiadido a nuestros
clientes y seguir creciendo juntos de forma rentable.
Porque realmente lo que nos gusta mas es hacer

que contarlo, y ello tal vez viene de nuestro ADN gui-
puzcoano.

Finalmente, me gustaria pedirle una valoracién
de la situacion actual del mercado, especialmen-
te en el contexto de los problemas de caracter
global con los que nos enfrentamos, dificultad
de suministro de materias primas, inestabilidad
geopolitica, de aranceles, etc.

Me gustaria tener una bola de cristal, pero en un en-
torno que sufre cambios tan bruscos y frecuentes es
dificil predecir algo responsable. La situacion geopo-
litica influye muy negativamente en nuestra indus-
tria, los mercados de exportacion que tan sélo hace
unos afos eran objetivo ya no lo son y eso nos obliga
nuevamente a reformularnos completamente. Y por
otro lado nuestro mercado de la Unién Europea que
otros grandes mercados hasta ahora no necesita-
ban, ahora puede convertirse en refugio para toda su
produccién excedentaria, resultante de las barreras
arancelarias. Dicho de otro modo ¢,dénde va a llevar
por ejemplo China toda su produccién excedente si
no encuentra acceso en mercados que fueron “ami-
gos™? Europa puede ser uno de sus destinos y quien
quiera aprovecharse de forma oportunista de esa
situacion debera tener en cuenta que puede contri-
buir a debilitar los recursos y la capacidad local vy,
una vez estos flujos vuelvan al origen, quedarnos sin
alternativa alguna y atrapados en una dependencia
productiva deslocalizada.

La industria en general y muchos de sus sectores en
particular hemos demostrado tras la pandemia en Es-
pafa una enorme capacidad de resiliencia, pero tene-
mos que demostrar ahora una enorme capacidad de
colaboracién conjunta que aun es tarea pendiente en-
tre los fabricantes, los distribuidores y los instaladores,
para fortalecer nuestras actividades, complementar
nuestros servicios y elevar nuestros compromisos. |

La industria en general y muchos de sus sectores en particular
e emostrado tras la pandemia en Espaia una enorme capacidad

de resiliencia
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| a Nit del Gremi BCN 2025 reivindica el caracter

esencial de los instaladores

Alrededor de 325 invitados se reunieron el pasado viernes 16 de mayo en la Masia Rosas, en Sant Cugat del Vallés,
junto a Barcelona, para celebrar una nueva edicion de la Nit del Gremi BCN, que hizo una reivindicacion de la figura
indispensable del profesional de la instalacion, desde su lema inicial, que defendia en primera persona la asevera-
cion, “Eramos, somos y seremos esenciales”. La cita se inicid con un céctel en el jardin de la finca y contd con la
presencia y participacion de la directora de Comercio de la Generalitat de Cataluiia, Marta Angerri, o el secretario
general de Pimec, patronal catalana de la pequena y mediana empresa, Josep Ginesta.

Precisamente esa labor de refuerzo de los intere-
ses de las empresas instaladoras estuvo presente
en la intervencion, durante la cena, del presiden-
te del Gremi d’Instal-ladors de Barcelona, Alfredo
Martinez Sabadell, que se preocupd también de
problemas acuciantes del colectivo como la esca-
sez de profesionales o la necesidad de profundizar
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en la labor formativa de los mismos. “Sin profesio-
nales cualificados no hay transicién energética po-
sible”, afirmé Martinez Sabadell. Igualmente hizo
mencién a que el Gremi BCN esta inmerso en una
busqueda de espacios para una nueva escuela,
con la que poder ampliar su oferta formativa para
los asociados y mejorar también las condiciones

e,

| 57 | Instaladores 2.0 La Revista. N° 19

de ésta. Asimismo, se refiri6 también a la impor-
tancia de poder contar con una mayor presencia
femenina en las empresas, otro de las cuestiones
que son todavia deficitarias en un sector, que pre-
cisaria ahora mismo de 20.000 profesionales mas
so6lo en Catalufa.

“Prestigiar una Formacion Profesional de calidad”

Por su parte, la directora de Comercio de la Ge-
neralitat, Marta Angerri, destaco la relevancia del
colectivo y su papel troncal en el funcionamien-
to social, aludiendo por ejemplo a la importancia
que tiene para el ambito comercial del que ella se
ocupa, “ningin comercio puede funcionar sin que
los espacios urbanos estén debidamente ilumi-
nados por vuestras empresas”, y reivindicéd tam-
bién la importancia de “prestigiar una Formacion

Jornada técnica previa

La celebracién del Gremi BCN tiene un pream-
bulo en la jornada técnica que ya es también una
tradicion y que se celebro el jueves 15 de mayo.
En ella se tratan cuestiones técnicas y normativas
relevantes para las empresas instaladoras en una
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Profesional de calidad”. Asimismo, en la parte fi-

nal de la jornada intervino también el gerente del
Gremi, Daniel Carrasco, que puso el énfasis en la
relevancia de un colectivo formado por empresas
tecnoldgicamente muy evolucionadas y que con-
viven en un entorno de gran exigencia técnica y
reglamentaria. La Nit del Gremi BCN 2025 incluyé
diversos homenajes -uno de los reconocimientos
fue para Javier Serrano, director comercial de Fin-
der, en la imagen superior-.

sesion matinal, que en este caso se ocupd, en-
tre otros, de los tramites digitalizados en relacion
con la compafia distribuidora, la oportunidad
de negocio que representan los Certificados de
Ahorro Energético, o sobre cémo la implemen-
tacion de la Inteligencia Artificial puede ayudar
esas mismas empresas asociadas.

e,
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Juan Luis Lépez Bachiller forma parte de la estructura de CHINT ELEC-
TRICS como responsable de Prescripcion desde hace poco mas de un
ano, cuando se integré en la compafiia. Anteriormente habia desempe-
nado diferentes responsabilidades en ABB durante casi dos décadas.
Diplomado en Ciencias Empresariales por la Universidad Oberta de Ca-
talufia, cuenta con MBA en direccién de empresas.

JUAN LUIS LOPEZ BACHILLER, responsable de Prescripci6n de CHINT ELECTRICS

“Nuestro objetivo en el medio y largo plazo es
una energia eléctrica mas segura, mas verde,
mas conveniente y eficiente, creando valor para

nuestros clientes”

La actualidad de Chint Electrics pasa por el lan-
zamiento de la nueva serie de interruptores NB2,
que lleva el concepto smart a la proteccion eléc-
trica, ¢cuadl es la estrategia que ha disenado la
companiia para llevarla a todas las esferas del
mercado y lograr una presencia masiva en él?

La estrategia de Chint se centra en aquellos seg-
mentos de negocio en los que se demanda eficiencia
energética y gestion de las instalaciones, como el re-
sidencial en sus distintas modalidades, desde el BTS
al BTR, pasando por el flexliving, coliving y el gran
numero de residencias que se estan proyectando en
todo el territorio nacional. Las promotoras y los fon-
dos de inversion demandan proyectos sostenibles,

respetuosos con el medio ambiente y eficientes en
consumo energético, cumpliendo con los niveles de
exigencia que marcan certificados tan reconocidos
como BREEAM, LEED y WELL o los recientes CAE
(Certificados de Eficiencia Energética). Sera funda-
mental dar a conocer la solucién entre constructoras
e instaladores, ya que ellos son nuestros prescripto-
res. Ademas, nos apoyaremos en nuestros partners
de distribucion para conseguirlo. Chint quiere conti-
nuar siendo un fabricante innovador, fiable y cercano
al mercado.

La compaiiia refuerza progresivamente su pre-
sencia en el ambito de la distribucion de material
eléctrico, pero ¢y con respecto a la prescripcion?

(T 9
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écomo trabaja en este segmento y qué objetivos
tiene para el futuro a corto, medio y largo plazo?

Chint reforzé su departamento de ventas hace un
afo creando el area de Prescripcion, cuyo foco es la
promocién de la marca dentro del colectivo de inge-
nierias y constructoras para presentarles sus produc-
tos y soluciones adaptados a todo tipo de proyectos
residenciales y terciarios. Contamos con recursos
como las bases de datos Bc3o, FieBdc y Presto que
facilitan el trabajo al colectivo prescriptor a la hora de
incluir nuestras soluciones en sus proyectos.

Por otro lado, nuestro portfolio esta incluido en soft-
wares de disefio eléctrico como Eplan y, en breve,
dispondremos de un software propio de disefio de
cuadros para instaladores y cuadristas, que les faci-
litara la creacion de un esquema unifilar con solucio-
nes Chint para sus proyectos. La prescripcion es un
proyecto estratégico a medio y largo plazo de nues-
tro departamento de ventas. Apostamos por el futuro
siendo proactivos con la prescripcién en el presente.

La propia distribucion de material eléctrico e in-
cluso los fabricantes se refieren a que no existe
aun una demanda consolidada hacia las tecno-
logias inteligentes en el hogar y en los edificios,
icual es la valoracion que desde Chint se hace
de esa carencia y como se plantean paliarla de
cara a la introduccién de la nueva serie?

La gama smart NB2 es un nuevo concepto de pro-
teccidn eléctrica que complementa las actuales so-
luciones dométicas que el mercado ofrece. Si bien
el uso de la domdtica en viviendas no es mayorita-
rio, existe una demanda creciente en el sector de la
construccion, apoyado por las necesidades de con-
trol y gestion de la energia en todo tipo de edificios.
Por otro lado, las exigencias de las certificaciones

de sostenibilidad ya mencionadas son cada vez
mayores.

En Chint somos conscientes de que las necesida-
des de las instalaciones eléctricas han crecido y re-
quieren de mayor control, gestion y monitorizacion.
La gama NB2 es el resultado de un proceso de 1+D
que aporta valor a todo tipo de proyectos mediante
una solucion propietaria o al integrar los equipos en
sistemas de gestion de edificios (BMS) en entornos
Modbus, MQTT y/o KNX.

Otro ambito de futuro fundamental es la rehabili-
tacion y en ella también resulta complicada ain
laintroduccién de productos que apuestan por la
conectividad, ¢ qué valoraciéon hace la compaiiia
de la situacion actual del mercado de rehabilita-
cion y qué esperan de cara al futuro?

Existen datos reveladores acerca de la necesidad de
abordar este sector con urgencia. El Observatorio de
Rehabilitaciéon de la Vivienda en Espana (Oreve) in-
dica que el 81 % de los edificios existentes se situa
en las letras E, F y G en cuanto a la clasificacion
energética de los edificios en términos de emisiones,
y el PNIEC se ha fijado como objetivo la rehabilita-

n SMART para un nuevo
de proteccion eléctrica
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Con la nueva serie de interruptores NBZ serd fundamental dar
er [a solucion entre constructoras e instaladores, ya que ellos son

nuestros prescriptores
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cién energética de 1,3 millones de viviendas hasta
2030. En este contexto, es necesario introducir ele-
mentos de medida, control y comunicacion que refle-
jen el ahorro energético. Si afiadimos la proteccion
magnetotérmica y diferencial que ofrece la gama
smart NB2 tenemos un “todo en uno” que lo convier-
te en un facilitador de las rehabilitaciones eléctricas,
minimizando el espacio y aprovechando las envol-
ventes existentes.

Automatizaciéon, mantenimiento predictivo y se-
guridad son conceptos que estan vinculados y
enlazan de uno a otro, s en qué medida la apuesta
de Chint pasa por estos factores y como orienta
progresivamente sus productos hacia ellos y ha-
cia qué otros conceptos esenciales?

La apuesta es total y el primer resultado es la gama
smart NB2, un nuevo concepto de proteccion eléctri-

a solucién SMART POra un nuUevo
oncepto de proteccion eléctrica

L L L

ca que evolucionara a versiones mas exigentes con
respecto a normativas IEC en la proteccion de insta-
laciones y personas. Los siguientes pasos de Chint
iran orientados a introducir el “todo en uno” en otras
gamas de productos como los interruptores de caja
moldeada MCB y los bastidores abiertos ACB. La
digitalizacion del cuadro eléctrico aporta informacion
para afrontar el mantenimiento de instalaciones en
remoto, en multiples localizaciones geograficas o en
cualquier cuadro de distribucion de un edificio. Que-
remos aportar amplia funcionalidad en un espacio
reducido y con equipos compactos.

Por ultimo, me gustaria pedirle una valoracién de
la situacion actual del mercado, especialmente
en su ambito de actuacién y con la perspectiva
de los diversos problemas globales, dificultad
de suministro de materias primas, inestabilidad
geopolitica, de aranceles, etc., y ;qué perspecti-
vas ve para él a medio y largo plazo?

La electricidad es la fuente de energia mas sosteni-
ble y el sector tiene presente y futuro. No cabe duda
de que la actual situacidon geopolitica, los conflictos
bélicos y la nueva politica arancelaria de Estados
Unidos provocan y provocaran situaciones dificiles
para fabricantes y distribuidores. Nuestro plan de
accion se mueve en un entorno mas VUCA (volatili-
dad, incertidumbre, complejidad y ambigliedad) que
nunca. A pesar de todo, Chint sigue apostando por la
investigacion y el desarrollo de soluciones innovado-
ras que ayuden a crear una sociedad mas sostenible
y respetuosa con el planeta. Tenemos un propési-
to, no sdlo ofrecer productos, sino soluciones inteli-
gentes iluminando posibilidades sin limites. Nuestro
objetivo en el medio y largo plazo es una energia
eléctrica mas segura, mas verde, mas conveniente y
eficiente, creando valor para nuestros clientes, desa-
rrollando a nuestros empleados y comprometiéndo-
nos con la sociedad. m

Los siguientes pasos de Chint iran orientados a introducir el “todo en
otras gamas de productos como los interruptores de caja moldeada MCB

y Ios bastidores abiertos ACB
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La figura del instalador: protagonistas de la nueva
era de hogares inteligentes y sostenibles

El sector residencial esta experimentando una transformacion radical gracias a la llegada de la digitalizacion y la
inteligencia artificial. Hoy, la gestion energética eficiente ya no es solo una aspiracion, sino una necesidad ante el
reto de reducir las emisiones y optimizar el consumo en los hogares. En este contexto, los instaladores se convierten

en figuras clave para llevar la innovacion a cada vivienda.

Las soluciones inteligentes para el hogar, como
las plataformas integradas de Schneider Electric
-Wiser Home y Schneider Home-, estan revolu-
cionando la forma en la que los usuarios interac-
tian con la energia. Estas soluciones fodo en
uno convierten cada vivienda en un nodo activo
dentro del nuevo modelo energético, permitien-
do controlar desde una sola aplicacion todos los
aspectos del ecosistema energético doméstico:
produccion fotovoltaica, almacenamiento en ba-
terias, climatizacion, iluminacion, carga de vehi-
culos eléctricos, gestion de persianas y notifica-
ciones de seguridad. Esta centralizacion facilita
la vida diaria y aporta tranquilidad a los usuarios,

que pueden monitorizar y gestionar su consumo
de forma sencilla y eficiente.

La inteligencia artificial es el motor que permite que
estos sistemas aprendan de los habitos de con-
sumo, analicen las condiciones meteoroldgicas y
ajusten automaticamente el funcionamiento de
los equipos para maximizar el ahorro y el confort.
Por ejemplo, la solucién todo en uno de Schnei-
der Electric puede programar la carga del coche
eléctrico en las horas mas econdémicas, ajustar la
temperatura cuando la vivienda esta vacia o apro-
vechar al maximo la luz solar para calentar el ho-
gar de forma pasiva. Ademas de reducir el gasto
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energético, estas soluciones ayudan a evitar so-
brecargas eléctricas y contribuyen a la estabilidad
del sistema, yendo mas alla del simple consumo
responsable para gestionar y almacenar energia
de manera inteligente.

Para los instaladores, la llegada de estas tecnologias
supone una oportunidad Unica para ampliar su oferta
de servicios y posicionarse como asesores energeti-
cos. La posibilidad de personalizar cada instalacién
segun las necesidades del cliente, y de ir afladiendo
funcionalidades a medida que evolucionan sus habi-
tos, permite crear relaciones a largo plazo y ofrecer
un valor afiadido diferencial. La gestiéon activa de la
energia, ademas, se traduce en una mayor satisfac-
cién para los usuarios y menos incidencias para los
profesionales.

Formacion y colaboracion: claves para el éxito

La transicion hacia hogares mas sostenibles y co-
nectados requiere que los instaladores estén al dia
en formacién y cuenten con el respaldo de fabri-
cantes y distribuidores. Schneider Electric, por su
parte, apuesta por la formacion continua, el soporte
técnico y el desarrollo de herramientas digitales que
facilitan la labor diaria de los profesionales.

|

El trabajo conjunto entre instaladores, promotoras y
distribuidores es esencial para impulsar la adopcion
de estas soluciones y acelerar la descarbonizacion
del parque residencial.

La gestion inteligente de la energia en el hogar ya
es una realidad al alcance de todos. Los instalado-
res que apuesten por la innovacion y la formacioén
continua seran los grandes protagonistas de este
cambio, ayudando a sus clientes a disfrutar de vi-
viendas mas eficientes, seguras y sostenibles. La
revolucion energética empieza en casa, y los profe-
sionales del sector tienen la llave para abrir la puer-
ta al futuro.

Schneider
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Medori Electricidad celebra 4 decadas en
Ibiza y ejemplifica el relevo generacional

en [a empresa instaladora

El pasado 21 de marzo, Medori Electricidad celebro 40 anos de actividad instaladora en Ibiza, con un evento que reunid a
casi 300 invitados, entre personal, clientes, proveedores y amigos de la empresa fundada en 1985 por Juanjo Medori Brissio.
Precisamente la jornada festiva sirvid también para ejemplificar el relevo generacional en la empresa, una de las tareas mas
complicadas para las empresas instaladoras en la actualidad, y que en su caso sirve para otorgar ahora el protagonismo a
Javier Medori Morales, destinado a llevar las riendas de la compaiia en el futuro inmediato y a medio y largo plazo.

No son muchas las empresas instaladoras que al-
canzan las cuatro décadas y que lo hacen con el
futuro despejado. Para lograrlo no solo se necesita
solvencia profesional y empresarial y buenas prac-
ticas, sino también una sucesién para garantizar el
futuro. Cuando Juanjo Medori fundé la compania en
1985, Ibiza no representaba el nhombre mitico que
supone hoy dia, muchas veces falsamente asocia-
do sdlo al lujo y la fiesta. En este tiempo la mision
de la empresa ha consistido en ofrecer soluciones
eléctricas innovadoras, con un servicio de con-
fianza y con la mirada puesta en factores como la
calidad y la sostenibilidad. Con el tiempo, esa con-
fianza se fue afianzando y ha perdurado como una
garantia de éxito para una compania que ha pro-
gresado no sin vicisitudes, segun cada época, pero
siempre con el objetivo puesto en ser un referente

en instalaciones eléctricas, energias renovables y
eficiencia energética en la isla balear. En todo caso,
nunca ha faltado la pasion y esa es la misma sefia
de identidad que hoy quiere imprimir Javier Medo-
ri a la trayectoria que queda por delante y que se
basa en factores como la cercania al cliente.

El crecimiento y desarrollo de la empresa ha ido
paralelo a las necesidades de una isla que ha evo-
lucionado de forma imparable. De un inicio centra-
do en la instalacion eléctrica mas tradicional, ese
desarrollo se ha movido luego entre la domética,
los proyectos de eficiencia energética, la ilumina-
cion, las energias renovables y la recarga de ve-
hiculos eléctricos y especialmente también de la
mano del asesoramiento como agentes energéti-
cos de Fenie Energia. Juanjo Medori defiende que

s 9
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“cada cliente es un proyecto personal” y la presen-
cia y afabilidad de éstos en el 40 aniversario de
la empresa asi lo atestigua sin duda. El acto de
celebracion fue mas que un homenaje a la empre-
sa y a su recorrido, un reconocimiento personal y
profesional a la figura de quien la gesto y fue el ori-
gen de todo, y también al de quien ha estado luego
a su lado secundandolo y comandando también el
proyecto y ha sido también figura esencial de todo,
el segundo de a bordo, Sergio Pera.

REPORTAJE

No son muchas las empresas
instaladoras que alcanzan las cuatro
décadas y que lo hacen con el futuro
despejado. Para lograrlo no solo se necesita
solvencia profesional y empresarial y buenas
practicas, sino también una sucesion para

garantizar el futuro

Javier Medori, desde las canchas de hasket
a |3 instalacion eléctrica

F

La trayectoria de Javier Medori, el relevo al fren-
te de Medori Electricidad, viaja de una bombilla a
otras, desde la zona de una cancha de basket, en
la que vivid una década como pivot de alto nivel,
hasta el mundo de la instalacién eléctrica. Con un

recorrido profesional que le ha llevado a ser uno de
los mejores jugadores de baloncesto de siempre
de entre los nacidos en la isla balear, Medori pas6
por las categorias inferiores del Estudiantes y ha
jugado para equipos profesionales en escenarios y

(T 6
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La trayectoria de Javier Medori, el relevo al frente de Medori

|leetrigidad, viaja desde |a zona de una cancha de basket, en la que vivid una
década como pivot de alto nivel, hasta el mundo de la instalacion eléctrica

competiciones tan distintas como la liga profesional
austriaca o la sueca, ademas de haber sido pieza
destacada en equipos de Mallorca, de Galicia o de
la propia Ibiza, por citar algunos.

Su formacién ha estado orientada a la administra-
cion y gestion empresarial, de tal manera que se ha
formado antes como empresario que como instala-
dor, cuyas competencias técnicas ha adquirido en
los ultimos anos. Precisamente las aptitudes en lo
relativo a la gestion empresarial suelen sefialarse
como una de las dificultades mas comunes en los
instaladores.

En una conversacion con él, Instaladores 2.0 pudo
comprobar su implicacién para lograr aquello que a
tantos profesionales y empresarios de la instalacién
les cuesta llevar a efecto en la actualidad: la trans-
mision empresarial efectiva, ya sea familiar o no.
Javier Medori valora la actual situacion del mercado
como “positiva”, dentro de las dificultades habituales
y menciona como una de las principales “la escasez
de profesionales que nos lleva incluso a tener que
rechazar trabajos por falta de personal para llevar-
los a cabo”. Medori Electricidad trabaja en la reforma
de sendas instalaciones hoteleras en la localidad de
San Antonio, con la urgencia que impone la tempo-
rada turistica en la isla, “trabajamos muy condicio-
nados por la temporalidad, que determina también

la disponibilidad de personal y condiciona mucho a
las empresas, porque necesitamos muchos trabaja-
dores para acabar una obra en un momento deter-
minado”. Y la propia isla complica esa temporalidad
con precios del alquiler desorbitados y dificultad para
rentabilizar cualquier trabajo estacional.

De cara al futuro, Javier Medori piensa en un creci-
miento sostenido y sostenible para la empresa, tra-
tando de estar presentes en todos los ambitos de la
instalacion que trabaja actualmente, “hacemos mu-
chas instalaciones de autoconsumo y también mu-
chas reformas e instalaciones residenciales, también
para el sector de servicios, esencial en lbiza, igual
que trabajos de mantenimiento”. Medori Electricidad
quiere afianzar también su labor de asesoramiento
energético, paralela a su condicién de agente ener-
gético de Fenie Energia, reforzada por la confianza
y el compromiso de sus clientes, ganados en los 40
afnos de experiencia y de contribucién al desarrollo
de la isla.
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