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EDITORIAL
Hoy es el Día Mundial de la Eficiencia Energética. Cada 5 de marzo 
la Comisión Europea y las Naciones Unidas buscan mentalizar a 
la sociedad sobre los beneficios que genera en la economía y en 
el medio ambiente ser eficientes en el uso de la energía. Hace 
unos años parecía una idea de unos pocos iluminados. Hoy día, 
quien más quien menos está concienciado de la importancia de 
la preservación del medio ambiente (otra cosa es que se acabe 
llevando a la práctica). Pero en lo que coincide todo el mundo 
es en el ahorro económico. Así, la eficiencia energética no sólo 
es una cuestión, digamos, “ecológica”. Es también una cuestión 
económica, y ahí sí que existe un consenso absoluto.

El “World Energy Efficiency Day” se celebra cada año desde 
1998, fecha en que en Austria, sede de la primera conferencia 
internacional de Eficiencia Energética, más de 350 expertos y 
líderes de 50 países se reunieron entonces para discutir cómo 
enfrentarse a la crisis de energía.

La Directiva del Parlamento Europeo y del Consejo relativa a la 
eficiencia energética ha fijado como objetivo conseguir un ahorro 
de energía primaria del 20% en el año 2020 y ha hecho de esta 
meta uno de los cinco objetivos principales de la Estrategia Europa 
2020.

En comparación con el Reino Unido, España tiene el mismo 
consumo eléctrico per cápita pese a tener más horas de luz. Si se 
cumple el Plan, en España supondrá una reducción de 35.585 ktep 
anuales en 2020.

Además, la eficiencia energética implica creación de empleo. 
Según un reciente estudio del IDAE, este sector podría generar 
hasta 700.000 empleos en 2020 si existiera por ejemplo, un Plan 
Nacional de Eficiencia Energética que se aplicara en empresas, 
industrias, edificios de viviendas, oficinas o en pequeñas 
comunidades de vecinos y casas particulares.

En este suplemento especial damos voz a varios especialistas que, 
desde sus empresas, ofrecen consejos y nos hablan sobre las 
nuevas tendencias en el sector. No sólo comentan la actualidad 
desde el punto de vista de los nuevos productos, servicios o 
la importancia de la inversión en I+D, íntimamente ligada a la 
propia actividad por sus características, sino que también quieren 
concienciar a la sociedad: Hablamos de un sector en continua 
renovación y con continuos cambios legislativos, a veces de difícil 
comprensión, pero que debe ser un pilar económico ya desde 
ahora mismo. Un sector que se asocia con un futuro inminente 
sin darnos cuenta que es algo de una actualidad absoluta, porque 
ser más eficientes energéticamente no es solo contaminar menos, 
es también gastar menos y ahorrar más, y eso sí que casi todo el 
mundo lo entiende. 



EFICIENCIA ENERGÉTICA

Entrevista con Joost Korver, director general de PRIMAGÁS

Primagas Energía comprometida 
con las zonas rurales, aportando 
una energía más limpia

¿Por qué la eficiencia 
energética es importante 
para Primagas?
¡Es nuestra razón de ser! La 
Misión de Primagas es mejo-
rar las condiciones de vida de 
las zonas fuera de la red de 
gas, haciendo accesible una 
solución energética eficiente 
y limpia. 
	 Esto se traduce en varios 
proyectos para este año 2013 
entre los que queremos desta-
car dos de ellos que reflejan la 
personalidad de Primagas a 
través de nuestra misión y va-
lores: cercanía, transparen-
cia, mejora continua, liderar 
el cambio y compromiso con 
la comunidad. 
	 Invertiremos hasta 10.000 
euros por cliente en cambios 
de gasóleo a gas propano, en 
zonas sin acceso a redes ca-
nalizadas de energía, inclu-
yendo la solución técnica ne-
cesaria: cambio de caldera, 
cambio de quemador o apli-
cación de una sala de calde-
ra móvil.  Esta acción tiene 
dos  beneficios muy claros y 
directos para nuestro clien-
te: poner al día las instalacio-
nes y unificar las fuentes de 
energía. Así, lograremos un 
consumo más racional de la 
energía, mejorar la calidad y 
seguridad en las instalacio-
nes y reducir los costes de 
explotación. 
	 El segundo proyecto del 
que hablaba, es la iniciati-
va FREE (Future of Rural 
Energy), vinculado con nues-
tro valor de compromiso con 
la comunidad. 

-¿En qué consiste 
esta iniciativa?
FREE es un proyecto pa-
naeuropeo, creado por nues-
tra empresa madre SHV y  
que tiene por objetivo garan-
tizar que las necesidades de 
las comunidades rurales es-
tén plenamente consideradas 
en el desarrollo de políticas 
energéticas. Tiene el sopor-
te de varias organizaciones, 
unidas en su compromiso de 
mejorar al máximo y maxi-
mizar el potencial de las co-
munidades rurales. También 
pretende sensibilizar al con-
junto de la sociedad con estas 
reflexiones:

–	El 90% del territorio euro-
peo es rural y tiene una con-
tribución del 43% del valor 
bruto europeo.  

–	El medio rural en España 
abarca el 90% del territo-
rio y en él reside un 20% 
de la población (hasta un 
35% incluyendo las zonas 
periurbanas) 

–	A pesar de su importancia, 
las comunidades rurales, 
no suelen ser consideradas 
por los políticos cuando se 
crean políticas energéticas.

–	Las personas que viven en 
estas zonas, rara vez tie-
nen acceso a la red de gas 
natural y el suministro de 
electricidad puede ser poco 
fiable y enormemente inefi-
ciente. Como consecuencia 
de ello, muchas veces tienen 
que confiarse a combusti-
bles sólidos y líquidos, con 
alto contenido de carbono, 
utilizados con tecnologías 
anticuadas. 

 
Primagas será la embajadora 
de esta iniciativa en España 
con diferentes actividades di-
rigidas a las zonas rurales.

-Y a nivel de productos, cómo 
contribuyen las soluciones 
que ofrece Primagas a la 
eficiencia energética?
En la actualidad nuestras so-
luciones energéticas se basan 
en el gas propano, el gas na-
tural licuado y el autogas, si 
bien, como empresa que nos 
queremos orientar a un en-
torno donde no están dispo-
nibles las redes de gas explo-
ramos otras oportunidades. 
El gas propano, como el gas 
natural, es el combustible de 
origen fósil con las menores 
emisiones de CO2 y el com-
plemento ideal de las ener-
gías renovables. En parti-
cular, el gas propano es una 
energía de altas prestaciones, 
fiable para cada uso y nece-
sidad, siempre disponible en 
cualquier momento y lugar y 
aplicable a una amplia gama 
de aparatos de alta eficiencia. 
Por su parte, el gas natural li-
cuado es la mejor alternativa 

para necesidades muy inten-
sivas de energía y grandes 
procesos de transformación 
con una expectativa de aho-
rro superior al 40%. El auto-
gas como combustible para 
vehículos ya es una realidad 
y factor clave a corto plazo 
para reducir la contamina-
ción y mitigar el cambio cli-
mático, además de reducir los 
costes de carburante para los 
ciudadanos con precios del 
50% respecto el gasóleo. En 
este apartado, estamos muy 
satisfechos de nuestro acuer-
do con Esergui a través de su 
red de estaciones de servicio 
Avia.
	 En definitiva, nuestras so-
luciones contribuyen a so-
lucionar los retos energéti-
cos de España: garantía de 
aprovisionamiento, protec-
ción del medio ambiente y 
estimular el desarrollo so-
cioeconómico y la competi-
tividad de las empresas. En 
nuestro contexto económico, 
la competitividad se mide en 
términos de rentabilidad y 
ésta queda condicionada por 
las inversiones y los costes. Y 
controlar los costes son uno 
de los caballos de batalla a 
los que tienen que hacer fre-
cen las empresas de hoy en 
día. En hostelería y restaura-
ción, por ejemplo, el 80% de 
los costes energéticos están 
vinculados a necesidades de 
calefacción, climatización, 
producción de agua caliente, 
lavandería y cocina. Ajustar 
la inversión necesaria para 
un cambio de energía, par-
ticipando económicamente 
como hemos visto, y contro-
lar los costes energéticos, 
una de las principales parti-
das de los costes de explota-
ción es nuestra contribución 
para que nuestros clientes 
sean empresas rentables, via-
bles económicamente y más 
sostenibles. 

¿Qué es Primagas?
Primagas Energía es una empresa de referencia en el 
mercado de la comercialización y distribución de energía, 
iniciando su actividad en España, con gas propano, 
en 1996. La empresa pertenece al grupo SHV Energy, 
empresa familiar multinacional, formado por varias 
compañías especializadas en energía, presente en 3 
continentes y con más de 30 millones de clientes. 

Cuenta con una extensa red de instaladores colaboradores 
y con miles de clientes localizados en zonas rurales sin 
acceso a redes canalizadas de gas que realizan actividades 
agrícolas, ganaderas,  de hostelería, restauración, 
colectividades, servicios e industriales en diversos sectores. 
A todos ellos les hace accesible una solución energética 
eficiente que genera ahorro y reduce el consumo de 
energía para sus necesidades de cocina, agua caliente, 
calefacción, climatización y generación de electricidad.

www.primagas.es
www.ahorraconpropano.com

La comercializadora eléctrica 
AUDAX se consolida en el sector 
energético gracias a las ventajas 
de su producto indexado 
Mediante la contratación del 
suministro eléctrico con ta-
rifa indexada el cliente paga 
la energía cada hora al precio 
real en que se está vendien-
do en el mercado eléctrico 
más un fee de gestión. Esto le 
permite adaptar su consumo 
para aprovechar las horas en 
las que la energía eléctrica es 
más barata, incluso a aquellas 
en las que el coste es de 0 eu-
ros. En el año 2012 hubo 44 
horas en las que el coste de la 
energía eléctrica fue de 0 eu-
ros. El beneficio de AUDAX 
proviene de la gestión y no del 
precio al que el cliente paga 
la energía eléctrica. Por este 
motivo, la compañía centra 
sus esfuerzos en que el cliente 
pague el menor precio posi-
ble por la energía eléctrica que 
consume.
	 Esto ha permitido a 
AUDAX Grupo Energético 
triplicar la facturación, ce-
rrando el año 2012 con una 
facturación global de 78 mi-
llones de euros frente a los 23 
millones del año 2011. 
	 La empresa catalana, que 
tiene como máximas la proxi-
midad y el ahorro, es especia-
lista en la consultoría de efi-
ciencia energética. La crecien-
te preocupación por el incre-
mento de los costes energéti-
cos hace del control del gasto 
eléctrico una de las prioridades 
tanto para las Empresas co-
mo para las Administraciones 
Públicas. AUDAX lleva a cabo 
el proyecto de eficiencia ener-
gética mediante la aplicación 
de una estricta metodología, 
desde la toma de datos y aná-
lisis hasta la implantación y 
puesta en marcha de las me-
joras sin que el cliente tenga 
que preocuparse de nada.

	 Apostando por la innova-
ción como un factor impres-
cindible para el crecimiento, 
AUDAX está desarrollando 
su propio proyecto de tele-
medida para que el cliente 
pague sólo lo que consume, 
sin lecturas estimadas y pro-
porcionándole información 

continua y detallada sobre su 
consumo energético para que 
pueda controlar su gasto y así 
maximizar su ahorro. 
	 AUDAX también aseso-
ra a sus clientes para redu-
cir el recargo por exceso de 
energía reactiva en su factura 

eléctrica mediante la instala-
ción de baterías de condensa-
dores, sin necesidad de reali-
zar ninguna inversión inicial 
y sin costes de mantenimien-
to posterior.
	 La compañía surge ante la 
necesidad de ofrecer una al-
ternativa en el mercado ener-
gético español. La empresa 
se crea con una clara orien-
tación al cliente y a sus ne-
cesidades con el compromi-
so de ofrecer los precios más 
competitivos del mercado, un 
trato cercano y un asesora-
miento personalizado. 
	 Las nuevas comercializa-
doras de energía eléctrica, al 
disponer de una menor es-
tructura, pueden reducir cos-
tes y optimizar sus procesos 
para así ofrecer mejores pre-
cios para el consumidor. El 
ahorro para las empresas que 
se cambian a AUDAX puede 
suponer hasta un 22% en su 
factura eléctrica. Otra venta-
ja es que permite una mayor 
personalización, al combi-
nar el uso energético de cada 
cliente para crear un paque-
te energético ajustado a sus 
necesidades. 
	 AUDAX tiene como obje-
tivo potenciar el crecimiento 
para  disponer de una posi-
ción más sólida en el mer-
cado y posicionarse como la 
octava compañía comercia-
lizadora de energía eléctrica 
alcanzando una facturación 
de 400 millones de euros en 
2017, todo ello manteniendo 
los valores de proximidad y 
trato personalizado al cliente.

www.audaxenergia.com

AUDAX está 
desarrollando su 
propio proyecto 
de telemedida 
para que el cliente 
controle su gasto 
energético

Las nuevas 
comercializadores 
de energía electrica 
pueden reducir 
costes y optimizar 
procesos y así 
ofrecer mejores 
precios para el 
consumidor



EFICIENCIA ENERGÉTICA

Entrevista con Alberto De Luca, Director General de Knauf Insulation para España,  Portugal,  Latinoamerica y Norte África

“Es tiempo de pasar de la teoría a la acción”
Un correcto sistema de aislamiento térmico en nuestra casa supone la disminución del consumo energético

Según el IDAE (Insti-
tuto para la Diversifi-
cación y el Ahorro de 
Energía del Ministerio 
de Industria, Energía y 

Turismo) nuestras casas y edi-
ficios consumen un 41% de la 
energía total, y este consumo 
se podría reducir hasta en un 
90%. Estudios y ensayos han 
demostrado que una de las 
formas más eficaces de lograr-
lo es aislando nuestros edifi-
cios. Precisamente, la empresa 
Knauf Insulation acaba de 
desarrollar Supafil, un sistema 
que mejora el nivel de aisla-
miento térmico del cerramien-
to, aumentando el confort, 
reduciendo tanto el uso de la 
calefacción en invierno como 
la refrigeración en verano y 
consecuentemente, el consu-
mo energético y las emisiones 
de CO2 del edificio. Además, 
Supafil mejora también el 
confort acústico interior: se 
pueden conseguirse ganancias 
de hasta cinco decibelios.

-¿Por qué es importante 
aislar nuestras casas?
Tenemos viviendas muy mal aisla-
das, lo cual hace que la gente gaste 
mucha energía y mucho dinero in-
tentando mantener el confort en el 
interior. Mejorar el aislamiento es el 
primer paso y más importante para 
mejorar la eficiencia energética de 
nuestros hogares.
	 Un ejemplo práctico y sencillo: 
a veces, aunque tenemos puesta la 
calefacción en casa sentimos los pies 
fríos.  Esto se da porque a través de 
las paredes está entrando el aire y se 
está escapando el calor, lo cual evi-
dencia que nuestra casa no está bien 
aislada. Con un correcto sistema de 
aislamiento el calor se quedaría den-
tro y por tanto, no haría falta tener 
la calefacción encendida todo el día.

-¿Qué es la eficiencia energética?
Cuando hablamos de eficiencia 
energética en un edificio nos refe-
rimos a su consumo energético. Ser 
eficiente energéticamente significa 
consumir lo menos posible, aportan-
do los mismos resultados.

Nuestro objetivo es que los edifi-
cios funcionen tal y como se espera, 
no sólo como han sido diseñados, y 
para lograrlo es primordial utilizar 
productos que aporten un rendi-
miento real.

-Entonces, ¿podemos 
lograr que nuestras casas 
consuman menos energía?
Sí, gracias al aislamiento. Un correc-
to sistema de aislamiento térmico 
en nuestra casa supone la dismi-
nución del consumo energético en 
calefacción y aire acondicionado y, 
por lo tanto, de las facturas y de las 
emisiones de CO2. Por el contrario, 
si nuestra vivienda está mal aislada 
necesita más energía porque en in-
vierno se enfría rápidamente y en 
verano se calienta más y en menos 
tiempo. 
	 Con Supafil, uno de nuestros ais-
lantes más novedosos y económicos, 
en las casas que se ha instalado se 
ha logrado reducir el consumo ener-
gético a partir de un 25%, además 
de ser un producto ecológico y res-
petuoso con el medioambiente.

-¿Es caro aislar una casa?
Nosotros ofrecemos soluciones efi-
cientes para todo tipo de sistemas. La 
forma más económica es el insuflado 
(SUPAFIL). 

-¿Qué soluciones ofrecen los 
productos de Knauf Insulation?
Nuestros productos están concebi-
dos para cumplir la normativa vi-
gente, superando holgadamente las 
exigencias del Código Técnico de 
Edificación. 
	 Acabamos de sacar al mercado 
una nueva solución para la rehabili-
tación energética de fachadas, se tra-
ta de Supafil 034, una Lana Mineral 
diseñada específicamente para ser 
insuflada en cámaras de aire de los 
muros exteriores de las viviendas. 
No mucha gente sabe que las facha-
das de las casas están construidas 
con muros  de doble hoja y esa cáma-
ra de aire que hay en el interior es la 
que se rellena con aislamiento. 
	 Su aplicación es rápida y sencilla, 
en pocas horas es posible llevar a ca-
bo el aislamiento de toda la fachada 
del edificio. La intervención por el 

LA IMPORTANCIA 
DE CONCIENCIAR
Es necesario que la sociedad se 
conciencie que es posible frenar 
el cambio climático y a la vez, 
tener edificios más sostenibles. 
De acuerdo con la Directiva de 
la Comisión Europea sobre la 
eficiencia energética, el 40% 
de la energía europea utiliza-
da la consumen los edificios, 
principalmente en las vivien-
das, debido principalmente 
al uso excesivo de la calefac-
ción y aire acondicionado. 

Un edificio aislado correctamente 
mantendrá el calor en invierno 
y lo aislará de las altas tempe-
raturas en verano. Por lo tanto, 
los edificios con el aislamiento 
adecuado pueden contribuir 
en gran medida a disminuir el 
consumo energético mundial.

La mayoría de edificios construi-
dos no cuentan con un sistema 
de aislamiento óptimo, por eso 
es fundamental la rehabilitación. 
Muchas personas desconocen 
si su casa está aislada y cuál 
es el aislamiento utilizado. 

exterior evita molestar a los inqui-
linos, y se trata de una solución idó-
nea en edificios históricos porque no 
modifica el aspecto original de las 
fachadas. Además, no es necesario 
el acuerdo de toda la comunidad de 
vecinos para aplicar esta solución, 
porque se puede realizar también la 
instalación desde el interior de las 
viviendas, pero sin necesidad de ins-
talar andamios, por lo que se evitan 
molestias y costes añadidos 

-¿Cuánto cuesta aislar una 
casa con Supafil?
Una vivienda unifamiliar de superfi-
cie media (120-150m2) supondría un 
coste de entre 2.000 y 3.000 euros.

-¿A partir de cuándo se amortiza 
la inversión realizada?
En muchos casos se podría llegar a 
recuperar en menos de 5 años. 

-¿Y cuánto dinero se puede ahorrar?
Según los estudios que hemos reali-
zado, simplemente aplicando Lana 
Mineral Supafil en la cámara de aire de 
los muros exteriores de una vivienda, es 
posible reducir el calor que atraviesa tu 
pared (transmitancia térmica) entre un 
66% y un 79%. Y el ahorro aproximado 
en la factura energética, en la mayoría 
de los casos, estaríamos hablando de 
ahorros superiores del 25%, lo cual po-
dría suponer en 25 años un ahorro eco-
nómico neto de  más de 100.000 euros.

www.knaufinsulation.es

“Un correcto sistema 
de aislamiento térmico 
en nuestra casa supone 
la disminución del 
consumo energético 
en calefacción y aire 
acondicionado y, por lo 
tanto, de las facturas”

25%
EN AHORRO

ENERGÉTICO*

DESDE

Ahorra 
sin hacer obra
Bienestar en tu hogar

ECONÓMICO LIMPIORÁPIDO ECOLÓGICO

A I S L A M I E N T O

T 933 793 947
www.inyectamosahorro.com

Síguenos en:

*Estudio realizado con el software del Ministerio de Industria, impulsado por el IDAE, Calener VYP
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Entrevista con Josep Grau Rivera, director general de EFENER ENGINYERIA

“El autoconsumo ya es 
rentable con tecnología 
eólica y fotovoltaica”

El autoconsumo de energía eléctrica ya es una realidad, y empresas como 
EFENER, que se dedica a la realización de proyectos de ingeniería e 
instalaciones en el ámbito de la energía eléctrica, lo impulsan. Ubicada 
en Sant Cugat del Vallès, la empresa trabaja principalmente en el 
desarrollo de infraestructuras eléctricas (subestaciones, centros de 

transformación...), sistemas de generación (principalmente energía eólica y solar 
fotovoltaica) y consultoría para la mejora en la eficiencia energética

-¿Cuál cree que puede 
ser la evolución 
en la introducción 
de las energías 
renovables en el mix 
energético español?
La situación actual de 
las energías renova-
bles en España viene 
marcada por la des-
aparición de primas 
a la generación reno-
vable para proyectos 
futuros a partir del 
RDL 1/2012. Esta mo-
ratoria indefinida ha 
provocado en prime-
ra instancia una fuer-
te ralentización en el 
desarrollo de proyec-
tos de energías reno-
vables, pero al mismo 
tiempo ha permiti-
do la aparición de un 
nuevo segmento co-
mo es el del autoconsumo.

-¿Cuál es el perfil de 
sus clientes?
Nuestros clientes son princi-
palmente empresas eléctricas, 
clientes industriales, empre-
sas de servicios y explotacio-
nes agropecuarias, en su ma-
yoría, grandes consumidores 
de energía.

-¿Cómo funciona el 
autoconsumo? ¿Qué tipo de 
clientes se pueden beneficiar?
El autoconsumo de energía 
eléctrica existe desde el ini-
cio del uso de la electricidad. 

Gracias a la rápida reducción 
de costes de generación con 
tecnologías renovables, ya es 
rentable con tecnología eóli-
ca y fotovoltaica. La ventaja de 
la fotovoltaica es el ser mucho 
más accesible en gran varie-
dad de puntos de consumo.
La legislación vigente permite 
la generación de energía eléc-
trica mediante fuentes reno-
vables, su autoconsumo lo-
cal y la venta de excedentes a 
precio de mercado mayorista. 
El tipo de clientes que mejor 
aprovechan este tipo de tec-
nología son clientes con con-
sumos a lo largo de todos los 

días del año, aprove-
chando al máximo el 
autoconsumo en las 
propias instalaciones. 
Con tecnología foto-
voltaica en la actuali-
dad son rentables ins-
talaciones a partir de 
unos pocos kW y no 
existe un límite supe-
rior de potencia, aun-
que para instalacio-
nes de hasta 100 kW 
el procedimiento ad-
ministrativo está más 
simplificado.

-¿Cómo se posiciona 
su empresa en 
el ámbito del 
autoconsumo?
Nuestra empresa aú-
na el conocimiento en 
el ámbito de genera-
ción (con más de 500 

MW de potencia renovable 
desarrollada) con el conoci-
miento del consumo, con gran 
cantidad de proyectos de ins-
talaciones eléctricas. Este he-
cho hace que en la actualidad 
estemos desarrollando varios 
proyectos de autoconsumo 
mediante generación renova-
ble. Estos proyectos permiten 
a nuestros clientes reducir su 
factura energética mediante 
sistemas de generación limpia, 
y lo que es muy importante, re-
ducir su riesgo de aumentos 
futuros del coste de la energía.

www.efener.com

Entrevista a José María Umbert. Ingeniero, Director Técnico y Comercial de KAYSER FILTERTECH para Iberia y Norte de África

“Optimizamos el control de partículas contaminantes”

Cementeras, incineradoras, acereras, biomasa, industrias químicas o far-
macéuticas…son instalaciones que deben, por ley, reducir sus niveles de 
emisión de partículas contaminantes a la atmósfera. Esa es la función 
de Kayser Filtertech GmbH, (KYS) una multinacional alemana, funda-
da en 1928, especializada en la fabricación de textiles filtrantes para 

gases contaminantes en aplicaciones industriales. En España desde 2010, José 
María Umbert es el Director Técnico y Comercial para Iberia y el Norte de África. 

-Explique someramente en 
qué consisten los sistemas 
filtrado para gases contami-
nantes que comercializan
KYS se ha especializado en el de-
sarrollo de textiles filtrantes pa-
ra separar partículas de los ga-
ses contaminantes, desarrollan-
do los productos para cumplir 
con las cada día más restrictivas 
legislaciones medioambientales 
en materia de contaminación at-
mosférica. Producimos textiles 
filtrantes en una gran variedad 
de fibras sintéticas que se hacen 
compatibles con los procesos 
productivos de las industrias.

-¿Cómo mejoran los 
procesos industriales de 
sus clientes aplicando sus 
sistemas de filtrado?
El mecanismo de filtración se 
basa en la retención de partí-
culas. La fabricación de texti-
les filtrantes con fibras cada 
vez más pequeñas y la utiliza-
ción de membranas de PTFE 
permeables son clave para la 
eficiencia de la filtración.

-¿Cuál es su perfil de cliente?
Nuestros clientes son funda-
mentalmente grandes empre-
sas que buscan un proveedor 

que suministre elementos fil-
trantes de última generación, 
capaces de obtener niveles de 
emisión por debajo de lo es-
tablecido por ley y con bajos 
consumos energéticos. 

-¿Cuáles son los criterios 
que optimizan la eficiencia 
en el uso de sus productos? 
¿Cómo contribuye su empresa 
en esta optimización?
La optimización de  los filtros 
de proceso es una combina-
ción de tres elementos fun-
damentales: el primero, se-
leccionar el medio filtrante 

adecuado al proceso en el que 
se va a utilizar; el segundo, te-
ner un buen plan de manteni-
miento preventivo, que debe 
ser específico para cada tipo 
de textil; y un tercero, consis-
tente en la adecuada opera-
ción del filtro para el medio 
filtrante seleccionado. Desde 
KYS asesoramos a nues-
tros clientes en los aspectos 
mencionados.

www.kayser-filtertech.de 
info.spain@kayser-filtertech.de 
Tel: +34 935 530 850

Un grupo 
multinacional líder 
en filtración
Fundado en 1928, el Grupo 
Kayser Filtertech GmbH 
(KYS) extiende su red comer-
cial y de servicios en Europa, 
Oriente medio y África. En los 
últimos años se han estable-
cido estrategias comerciales 
para extender el negocio 
en Asia y Oceanía. El Grupo 
KYS tiene su sede central en 
Einbeck (Alemania) y diver-
sos centros de producción en 
República Checa, Francia, Ita-
lia y Polonia. Cuenta con 240 
empleados, de los cuales 35 
se dedican a dar soporte téc-
nico comercial a los clientes. 
La filial Iberia, que dirige José 
María Umbert, tiene más de 
400 clientes en España, Por-
tugal y Norte de África. 

-Y empresarialmente…¿por 
donde pasan los planes de 
futuro de Kayser Filtertech?
Nuestro objetivo no se limita 
a la fabricación de los textiles 
filtrantes sino a solucionar de 
forma integral los problemas 
de nuestros clientes en la eli-
minación de partículas con-
taminantes. Por ello estamos 
fortaleciendo el asesoramien-
to y consultoría técnica, ofre-
ciendo igualmente la reque-
rida capacitación en buenas 
prácticas para la operación y 
mantenimiento de sus instala-
ciones con nuestros elementos 
filtrantes. 

Entrevista con Luis Moretón García, director general de COINGES

“Criterios de diseño acertados hacen 
que los edificios gasten menos”

COINGES es una empresa de ingeniería de ámbito nacional, con sedes 
en Valladolid, Madrid y Las Palmas de Gran Canaria, que nace en 2007 
con una clara vocación de orientación al cliente. Su mayor volumen de 
actividad se ha centrado en la redacción de proyectos de instalaciones de 
seguridad industrial (electricidad, calefacción, climatización, gas, etc.) 

y proyectos de actividad orientados a empresas del sector terciario e industrial. En 
2009 aumentaron su cartera de negocios, convirtiéndose además en empresa ins-
taladora y mantenedora, y en 2013 son también empresa de servicios energéticos.

-¿Cuál es el grado 
diferenciador de su ingeniería?
La a mplit ud de miras: 
Creemos firmemente que lo 
que es bueno para nuestros 
clientes es bueno para noso-
tros. Proyectamos, realiza-
mos y mantenemos nuestras 
instalaciones pensando siem-
pre en lo mejor para el clien-
te. Unimos experiencia e in-
novación. Además, la flexibili-
dad también es fundamental: 
nuestra plantilla es pequeña, 
pero tenemos colaboradores 
externos habituales de gran 
calidad profesional,.

-¿Podría citarnos algunos 
ejemplos de obras que 
hayan desarrollado?
La reposición de máquinas de 
climatización en un edificio de 
CINES, con el resultado de un 
ahorro energético de más del 
23%, o la instalación de una 
piscina climatizada mediante 
caldera de biomasa, para un 
colegio, con un consumo tér-
mico de unos 600.000 kWh/
año. 

-¿Cuál es el perfil de clientes?
Empresas en expansión con 
apertura de centros y locales 
por toda España, administra-
ción pública., hoteles que quie-
ran disminuir su factura ener-
gética, colegios y comunida-
des de propietarios.

-La construcción cada vez apues-
ta más por la sostenibilidad 
y las obras energéticamente 
eficientes…¿En qué grado 
implementan esta nueva sen-
sibilidad en sus proyectos?¿Es 
ésta una de la soluciones ante 
la crisis de la construcción?
Siempre buscamos los equipos 
razonablemente más eficien-
tes, y utilizamos materiales 
con la menor huella ambien-
tal posible. La crisis de la cons-
trucción no tiene solución, pe-
ro la sostenibilidad y la eficien-
cia energética en la construc-
ción y en la rehabilitación de 
los edificios existentes, será un 
apoyo fundamental para que 
los buenos profesionales del 
gremio encuentren su nicho 
de mercado.

-Sobre ello mismo…¿Cómo 
se materializa?¿Influyen 
mucho los materiales?
Lo más importante está en el 
diseño. Cuando estemos con-
cienciados del valor que tiene 
vivir en edificios que gastan 
mucho menos y son más salu-
dables daremos por fin valor a 
los criterios de diseño. 

-¿Cómo asesoran ustedes 
en materia de energía?
Primero recogemos datos 
sencillos sobre sus consumos. 
Nos informamos de los equi-
pos que tienen y cómo fun-
cionan, y hacemos un estudio 
previo, muchas veces gratuito,  
que sirve para detectar con-
sumos anómalos o fuera de 
un rango habitual. En caso de 
que la instalación sea comple-
ja, el estudio da pie para plani-
ficar una auditoría energética, 
donde se miden los consumos 
reales y se obtienen datos sufi-
cientes para estudiar detalla-
damente las mejoras posibles.

www.coinges.com 



EFICIENCIA ENERGÉTICA

Entrevista a Emili Rousaud, director general de Factorenergia

“Daremos la mejor respuesta a todas las 
personas que esperan del mercado liberalizado 
un nuevo trato con su compañía eléctrica”

A la espera de que el 
Gobierno apruebe 
la liberalización 
del negocio 
energético para 

hogares, Factorenergia 
está preparando el salto 
al mercado doméstico. 
La empresa es la primera 
compañía eléctrica 
independiente nacida en el 
mercado liberalizado y se 
ha convertido en poco más 
de 14 años en la eléctrica de 
referencia para empresas.

-¿Cuál ha sido la evolución 
de Factorenergia hasta 
posicionarse como un referente 
para las empresas?
La compañía se centra actualmen-
te en el suministro de electricidad a 
grandes empresas y pymes, si bien la 
misión fundacional es convertirse en 
una eléctrica global, y ratifica su com-
promiso de vocación hacia el clien-
te mediante un servicio de calidad 
y precios altamente competitivos. 
Además de comercializar electrici-
dad, desde 2006, Factorenergia rea-
liza auditorías a clientes para promo-
ver la eficiencia y ahorro energético 
y ofrece servicios de representación 
a mercado a productores de energías 
renovables.

-¿Qué hace de Factorenergia una 
eléctrica competitiva y diferenciada?
Factorenergia nació en 1999, bajo la 
premisa de orientarse hacia el cliente, 
rompiendo la dinámica de baja cali-
dad de servicio propia de los sectores 
monopolísticos. Hemos basado la di-
ferenciación en la transparencia y la 
calidad en el servicio a la búsqueda 
de una relación de partner con nues-
tros clientes del segmento empresa-
rial. Actualmente contamos con más 
de 40.000 clientes, principalmente 

empresas industriales y comerciales 
repartidas por todo el territorio na-
cional, además de la sede social en 
Barcelona, y disponemos de oficinas 
en Madrid y Valladolid y delegados 
comerciales en Sevilla y Valencia. 
Nuestro compromiso es velar por los 
intereses de las empresas, suminis-
trándoles electricidad a precios alta-
mente competitivos, con importan-
tes descuentos sobre tarifa, y defen-
diendo sus derechos en el mercado 
eléctrico. Nos  posicionamos como 

una compañía eléctrica que se fun-
damenta en unos valores muy defi-
nidos como la excelencia en el ser-
vicio, aportar productividad a sus 
clientes, desarrollar unas relacio-
nes fundamentadas en la transpa-
rencia y promover la sostenibilidad 
medioambiental.

-¿Cuáles son los nuevos retos de 
Factorenergía ante una posible 
liberalización del mercado 
de segmento doméstico?

Hemos trazado una estrategia calma-
da para conseguir, en un plazo de cinco 
años, hasta medio millón de clientes y 
un volumen de facturación de mil mi-
llones de euros, frente a los 300 millones 
de euros con los que esperamos cerrar 
este año.
	 Continuaremos ofreciendo a las em-
presas ese trato personalizado y dife-
rencial que hace de Factorenergia una 
compañía eléctrica de referencia para 
las empresas, y trasladaremos esta fi-
losofía al consumidor doméstico que 
espera de nosotros, precio y servicio, 
sin dejar de lado la importancia de que 
la energía suministrada tenga un origen 
limpio. Factorenergía es conocida por 
ser una compañía eléctrica transparen-
te, de respuesta rápida y personalizada, 
ágil y dinámica, y totalmente enfocada 
a dar servicio y defender a sus clientes, 
por esta razón pretendemos dar la me-
jor respuesta a todas esas personas que 
esperan del mercado liberalizado un 
nuevo trato con su compañía eléctrica: 
comprometido, honesto, claro, eficien-
te y efectivo.

OTROS CLIENTES
Factorenergia trabaja también 
para productores de renovables y 
cogeneradores, dando servicio a más 
de 2.500 productores de energías 
renovables independientes, repre-
sentándolos en el mercado eléctrico. 
“Promovemos el consumo de ener-
gía verde, garantizando su origen 
renovable mediante la entrega de un 
certificado emitido por la Comi-
sión Nacional de Energía”, explica 
Rousaud. En 2011, suministramos a 
nuestros clientes más de 1.100 millo-
nes de kWh de los que 480 millones 
procedían de fuentes renovables. 

www.factorenergia.com

Entrevista con David Pon, gerente de INERGY 

“Aplicando buenas prácticas en el consumo, 
podemos llegar a ahorros energéticos de hasta 
un 20% en edificios privados y públicos”

El equipo de  INERGY 
(RSM GASSÓ CIMNE 
ENERGY S.L.), inicia 
su actividad en 2004, 
y ofrece servicios 

avanzados de consultoría 
energética, así como un soft-
ware propio de gestión energé-
tica (SIE) pionero en el merca-
do desde el año 2005. INERGY 
controla el gasto energético 
de más de 23.000 puntos de 
consumo de edificios, cuadros 
de alumbrado e instalaciones 
de más de 200 organizaciones 
–públicas y privadas- con el 
SIE implantado. Entre éstas, 
más de 150 ayuntamientos es-
pañoles, que suponen alrede-
dor de 2.000.000 de habitan-
tes. David Pon es su gerente.

-¿Qué tipos de servicios ofrece INERGY?
Fundamentalmente, contabilidad y 
gestión de suministros energéticos 
de organizaciones, auditoria y opti-
mización energética de edificios y de 
alumbrado público, gestión y control 
de contratos de servicios energéti-
cos (ESE), y formación de gestores 
energéticos.

-¿Qué debe hacer una empresa o una 
administración que quiere reducir su 
gasto energético? ¿Cómo les ayudan?

Un primer paso es controlar que las 
facturas emitidas sean siempre co-
rrectas, mejorar las tarifas contrata-
das,  y conocer cuánto y cómo consu-
me la organización. Para ello, en nues-
tro caso, implantamos el SIE (Sistema 
de Información Energética), diseña-
do específicamente para la contabi-
lidad, gestión y monitorización  de 
suministros energéticos. También 
realizamos una diagnosis  energéti-
ca del edificio o instalación, que va 
desde una primera comparación con  
edificios similares de nuestra  base de 
datos, hasta un análisis detallado de 
las instalaciones y sistemas. 

-Y una vez conocido nuestro 
consumo ¿Qué debemos hacer?
El SIE nos da una visión general del 
consumo y  la eficiencia energética. 
El siguiente paso es actuar mediante 

herramientas de gestión energética en 
aquellos edificios previamente prioriza-
dos, que nos permitirán obtener un ma-
yor margen de mejora en poco tiempo. 

-¿Como se realiza esa gestión 
energética?¿Cómo son 
esos mecanismos?
De forma integrada, combinando 
tecnología, gestión y comunicación 
con las personas vinculadas al edifi-
cio. Es lo que denominamos Gestión 
Integral Energética (GIE). Primero 
auditando la gestión energética del 
edificio y formulando protocolos  de 
ahorro en el uso, regulación y mante-
nimiento, sin coste o de muy bajo cos-
te. Segundo, mediante una formación 
y sensibilización de todos los agentes 
implicados (dirección, mantenimien-
to, trabajadores, usuarios, etc.). Por 
último, mediante la monitorización 

continua del consumo del edificio, 
que permite evaluar los resultados 
obtenidos y hacer seguimiento y de-
finición de nuevas actuaciones.  En 
algunos casos, esta monitorización 
se puede ampliar a una teleactuación 
sobre las instalaciones. 

-¿Cuál es el margen de mejora?
Mayor del que nos imaginamos. A los 
pocos meses de la aplicación del SIE 
ya tenemos resultados que permiten  
ahorrar entre el 3% y el 10% de la fac-
tura. Al  aplicar la solución integra-
da GIE, podemos hablar de ahorros 
de alrededor del 20% en el consumo 
energético en edificios públicos y pri-
vados. En definitiva, con los protoco-
los de actuación, ayudamos al cliente 
no haciendo cosas nuevas sino ha-
ciendo bien las de siempre, y por otro, 
orientamos en las inversiones  más 
rentables a realizar. 

-Hablaba usted de la monitorización 
del consumo y teleactuación…
No sólo es monitorización, es anali-
zar la información y utilizarla para 
generar ahorro. Por otro lado, es in-
corporar la conducción energética 
de las instalaciones mediante la ac-
tuación remota.  
	 Le pongo un ejemplo, según un es-
tudio realizado recientemente, se han 
obtenido ahorros promedio de la fac-
tura energética de alrededor del 30%  
anual en las escuelas públicas de la ciu-
dad de Girona, alcanzando hasta un 
50% en alguno de los centros. Todo 
ello mediante la gestión de facturas 
con SIE, buenas prácticas en horarios 
de uso y la telegestión centralizada de 
los sistemas de calefacción por parte 
del ayuntamiento de la ciudad.

-¿Cuáles son los planes de 
futuro de INERGY?

Innovar e internacionalizarnos. En 
materia energética queda mucho ca-
mino por recorrer y surgen nuevos 
desafíos y oportunidades (la contra-
tación ESE, la nueva Directiva eu-
ropea relativa a Eficiencia energéti-
ca, las Smart Cities,…). Nuestro reto 
es aportar nuevos servicios y herra-
mientas  TIC de gestión energética 
orientadas al ahorro y adaptadas a 
este escenario cambiante. Ahora lo 
hacemos en España y Chile, y en un 
futuro contamos poderlo hacer en 
otros puntos de Latinoamérica, Asia 
y Europa.

www.inergybcn.com 

El nuevo software SIErGy 
Próximamente, Inergy lanzará una 
nueva versión de la herramienta 
de información y gestión energé-
tica SIE, que integra en una sola 
plataforma datos de facturación 
y monitorización. Junto a las fun-
ciones de tratamiento y visualiza-
ción de información habituales, el 
SIErGy aporta funciones avanza-
das de análisis y gestión. Destacan 
el control de facturación, la 
simulación y optimización de 
tarifa, benchmarking avanzado, 
verificación de ahorros, factura-
ción y seguimiento de actuaciones 
en contratos ESE, y la gestión de 
alarmas dinámicas y protocolos 
con el ‘energy coach’. El software 
tiene un enfoque colaborativo y 
de integración con otras platafor-
mas de telegestión,  monitoriza-
ción y mantenimiento existentes, 
adaptándose a aquello que ya dis-
ponga el cliente. La aplicación se 
dirige a gestores energéticos pú-
blicos y privados, así como a em-
presas de mantenimiento y ESE. 



EFICIENCIA ENERGÉTICA

Entrevista con Fernando Monera, Presidente Ejecutivo de ELECSOLSOLAR S.L.

“Con la reducción de la prima que se 
otorgaba a las renovables el sector 
fotovoltaico debe reorientarse”

Hablar con Fernando Monera es hablar con un parte viva de la historia de la energía solar en España. Él fue, en 1976, el 
primero en traer de los EE.UU un panel solar y también en fundar una empresa del sector, no sólo en España, sino en 
toda Europa. Además ha vivido en primera persona la evolución del sector hasta el punto de participar activamente en la 
creación de los diferentes planes sobre energías renovables impulsados por distintos gobiernos. Nos explica ahora cuál es 
su nuevo reto: hacer llegar a millones de viviendas y empresas españolas el Autoconsumo fotovoltaico instantáneo.

-¿Qué es el Autoconsumo 
fotovoltaico instantáneo?
Consiste en colocar encima del teja-
do de una vivienda unifamiliar o em-
presa una instalación de placas sola-
res a través de las cuales se genera la 
electricidad necesaria para su día a 
día. El inmueble o la instalación con-
sume la electricidad que se genera y 
también tenemos la posibilidad de 
volcar a la red eléctrica la que sobra.

-¿Es más económica que la que 
nos ofrecen la eléctricas?
Absolutamente. En un domicilio par-
ticular, si partimos de un consumo 
de 1Kw al día (que es lo mínimo que 
consumimos aun sin estar en ca-
sa), si montamos una instalación de 
1Kw ya ahorramos más de un 40% 
en la factura. Y estos ahorros pue-
den ser de hasta el 50% al 80% en 
algunas empresas. Se trata de apro-
vechar la horas de sol que tenemos 
generando electricidad para nuestro www.elecsolsolar.com

autoconsumo. Además es una ener-
gía limpia, que no se pierde en el 
transporte. 

-¿La instalación es 
sencilla?¿Qué coste tiene?
Son kits autoinstalables con unos 
mínimos requisitos de pendiente y 
orientación. Su conexión a la ins-
talación eléctrica de la vivienda es 
sencilla y además se amortiza rápi-
damente, entre cinco y siete años 
dependiendo de la complejidad del 
montaje.

-Si todo lo que usted señala son 
ventajas, ¿cómo es que en España no 
hay más Autoconsumo instantáneo?
Aquí no ha crecido todavía porque 
el negocio “solar” se ha dirigido a los 
grandes parques fotovoltaicos de los 
que se han construido centenares 
en España durante los últimos años. 
Ahora, con la reducción de la prima 
que se otorgaba a las renovables el 

sector fotovoltaico debe reorientarse 
y el target está claro ya que además de 
sol tenemos 5,3 millones de viviendas 
unifamilares y 300.000 pymes.  

-¿Se puede quedar alguien 
sin electricidad?
Claro que no, a no ser que no se es-
té conectado a la red eléctrica de su 
compañía proveedora. Además ya le 
he señalado que las instalaciones de 
autoconsumo generan a veces más 
electricidad que la que consumimos.

-¿Y esa es la que se puede 
volcar a la red…?
Efectivamente, esa electricidad es la 
que podremos volcar a la red. Será 
otro elemento más a nuestro favor. Es 
lo que en el sector conocemos como 
Balance Neto, y parece que la regu-
lación está a punto de salir a la calle, 
allí conoceremos cómo valorarán las 
eléctricas la electricidad que noso-
tros volquemos.

-Hábleme ahora de su reto 
como empresario, a través 
de Elecsolsolar…
En Elecsolsolar queremos ser la pun-
ta de lanza del crecimiento exponen-
cial que estamos seguros que va a 
tener el Autoconsumo Instantáneo. 
Tenemos tres objetivos: liderar el 
mercado español, tener la mejor re-
lación calidad-precio y dar al auto-
consumo la categoría de producto 
de consumo, de modo que llegue al 
mayor número de usuarios y genere 
un sector económico propio.  

Entrevista con Javier de la Mata, Director Técnico de Steelpav Ingeniería

“Las viviendas con mayor calificación 
energética serán más caras, pero también 
tendrán más valor y más ahorro”

Del mismo modo que un propietario informa al comprador o inquilino de la super-
ficie, ubicación, estado y características de su vivienda, también debe avisar de su 
eficiencia energética. Esto ya es obligatorio en las viviendas de obra nueva. Steelpav 
Ingenería nace como consecuencia de la necesidad de ofrecer al mercado inmobilia-
rio soluciones técnicas, eficientes y económicamente viables para la obtención del 

Certificado Energético en edificación aportando las mejoras necesarias para reducir el gasto 
energético. En Steelpav Ingeniería desarrollan el proceso para ofrecer al cliente su mejor califi-
cación, bajo la marca Certifika.es.

-Parece que algo está cambiando 
en lo que se refiere al coste 
energético en las viviendas…
El coste energético en el proceso de 
compra o alquiler de una vivienda no 
ha sido considerado, pero eso va a cam-
biar. El paso en lo energético es gigante. 
Afectará a la valoración que hagan de los 
inmuebles los potenciales compradores 
o arrendatarios, ya que a la hora de tomar 
una decisión no solo tendrán en cuenta 
el precio de compra o de alquiler, sino 
también el coste de la energía de su uso.

-¿Será un argumento para 
subir un poco el precio?
Está claro que una vivienda que tenga 
calificación energética A (la máxima) 
acabará teniendo un precio superior a 
otra de características similares y en la 
misma zona de calificación G. Al igual 
que pasa con los electrodomésticos, que 
nadie duda de que estaríamos dispues-
tos a pagar más por los que menos con-
sumen, pues en las viviendas va a aca-
bar ocurriendo lo mismo. www.certifika.es 

-¿Cómo actúa Certifika.es?
Nosotros visitamos el inmueble pa-
ra la toma de datos necesaria para su 
informe. Los indicadores que se va-
loran son calefacción, refrigeración, 
agua caliente sanitaria e iluminación. 
La envolvente (paredes, forjados, 

ventanas, suelos, tejados, puertas, chi-
meneas…), los sistemas de generación 
de energía, así como la clase de elec-
trodomésticos, incluido el tipo de co-
cina, son los que más peso tendrán en 
la Calificación. Además de fijar la le-
tra, Certifika.es propone medidas de 

eficiencia energética rentables para el 
usuario, con una estimación de cada 
una de las inversiones y el periodo de 
retorno de las mismas, lo que es “un 
aspecto importante que debe influir 
en la decisión de compra o alquiler”, 
recalcan. De hacerse, las reformas 
más habituales serán la sustitución de 
ventanas y sistemas de climatización. 
Sí, son más gastos. Pero también más 
valor añadido y más ahorro energéti-
co (si se hacen las reformas). 

-¿Qué ahorros se podrían 
conseguir en España?
Aproximadamente 13.400 tonela-
das equivalentes de petróleo, su-
poniendo que se realizaran actua-
ciones de mejora de la eficiencia 
energética en un 10% de los edifi-
cios certificados y se consiguiera 
un ahorro medio de un 20% con 
las medidas.
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Entrevista con Xavier Boguña, director de SOLSOLAR

“Por desgracia la energía solar 
térmica no cuenta actualmente 
con muy buena reputación”

Solsolar es una ingeniería especializada en soluciones de ahorro 
energético basadas en la generación de energía solar térmica. Su 
actuación abarca desde  el primer estudio de viabilidad, el posterior 
proyecto, la ejecución de la instalación, su monitorización, su 
mantenimiento y su garantía de producción, con la que ofrecen a sus 

clientes una seguridad en el retorno de su inversión y un único responsable del 
funcionamiento de su instalación solar.

-¿Cómo ve la situación 
actual del mercado de la 
energía solar térmica?
Por desgracia la energía 
solar térmica no cuen-
ta actualmente con muy 
buena reputación, siendo 
hoy en día esta causa el 
principal obstáculo pa-
ra la realización de nue-
vas instalaciones. Esto es 
debido básicamente a la 
existencia de instalacio-
nes que no funcionan co-
rrectamente o que com-
portan excesivos gastos 
de mantenimiento. De 
hecho actualmente una parte 
importante de nuestra carga 
de trabajo está dedicada a la 
reparación y mejora de ins-
talaciones solares ya existen-
tes. Al mismo tiempo y debido 
a que ofrecemos un servicio 
de mantenimiento en  el que 
el cobro está condicionado al 
rendimiento de la instalación 
solar, hemos tenido que habi-
litar un formulario especifico 
en nuestra web, para poder 
atender esta demanda.

-Háblenos de rentabilidad 
y motivos para instalar un 
sistema solar térmico.
Nosotros con nuestras ins-
talaciones solares ya hemos 
demostrado desde hace años 
y en diferentes tipos de equi-
pamientos: centros deporti-
vos, industrias, comunidades 
de propietarios… la capacidad 
que estas tienen para reducir 

el consumo entre un 40 y un 
70% con periodos de retorno 
de entre 4 y 9 años.
	 Los motivos son numero-
sos, quizás el más sangrante 
es  que nuestro país tiene una 
dependencia energética exte-
rior de casi el 80%, el pasado 
año pagamos a nuestros pro-
veedores energéticos extran-
jeros más de 62.000.000.000 
euros. Es una cifra estratosfé-
rica, pero si no hacemos nada 
el próximo pagaremos más, 
por lo tanto si usted tiene la 
seguridad de que si instala un 
sistema solar térmico, este se 
amortizará en un plazo de seis 
o siete años solo con el ahorro 
que tendrá en el importe de 
su factura energética de estos 
años y que pasado este tiempo 
el resultado será que su ins-
talación se habrá amortizado 
con un dinero que igualmen-
te hubiera pagado y a partir 

de entonces su factura 
energética se habrá redu-
cido en  un 70% debido a 
que usted producirá este 
porcentaje de su energía 
¿Es un mal negocio? En 
definitiva, reduciendo su 
consumo de combusti-
bles fósiles, gana usted y 
gana el país. 

-¿Cree que el futuro de 
las renovables pasa por 
las llamadas ESEs?
Me gustaría puntuali-
zar que una ESE es una 
empresa con capacidad 

técnica para generar ahorros 
energéticos y de asumir un 
riesgo económico en función 
de los ahorros conseguidos, 
pero no es una financiera. Si 
le pedimos a una ESE que nos 
financie una actuación, esta 
deberá acudir a inversores; és-
tos por su parte exigen un alto 
tipo de interés por su inver-
sión, lo que repercutirá final-
mente en la duración en años 
del contrato con el cliente. En 
resumen alguien ganará di-
nero con su ahorro. Creemos 
que la solución para financiar 
proyectos ESE pasaría por 
que la Administración instau-
rara líneas de financiación es-
pecíficas para estas actuacio-
nes, con un interés razonable 
y con la garantía de la propia 
instalación y el contrato con 
el cliente.

www.solsolar.cat

Entrevista con Antoni Zoroa, director general de Zoroa Consultores

“Para lograr la eficiencia energética es fundamental 
garantizar un sistema de mejora continua”

La eficiencia energética es un mecanismo de reducción de consumo 
de energía que se traduce en un importante valor añadido para la 
productividad en las empresas, desde la modernización del parque 
tecnológico hasta la reducción de la dependencia de los proveedores 
de energía y el respeto al medio ambiente. En Zoroa Consultores, 

una empresa joven nacida en el año 2011, no sólo dirigen sus esfuerzos de las 
empresas en aplicar mejoras energéticas en sus sistemas de producción o de 
gestión, mediante la creación de una Comisión Energética, sino que además 
realizan un seguimiento de estas mejoras y garantizan que al menos un tanto 
por ciento de ellas se implantan y se obtienen unos beneficios.

-¿Cuánto puede ahorrar 
una empresa con una 
buena política de 
eficiencia energética?
Depende. Muchas veces, só-
lo con aplicar buenas prácti-
cas, mediante la formación a 
los empleados para que sepan 
qué implicación tienen en los 
procesos, ya se obtienen aho-
rros de entre un 8-12% y si 
hablamos de aplicar medidas 

de ahorro energéticas, se pue-
den llegar a obtener ahorros 
de 50-52%. Desde el primer 
momento,  proponemos me-
didas de rápida  implantación, 
muy bajos costes y resultados 
inmediatos. 

-En este sentido, ¿en qué 
campos actúan ustedes 
y cómo operan?
Inicialmente estábamos 

focalizados en el sector ter-
ciario y edificios, dado que 
la mayor parte del consu-
mo energético que tenemos 
actualmente viene por este 
campo, pero en los últimos 
meses el sector industrial 
nos está demandando que les 
ayudemos a llevar a cabo me-
joras en sus infraestructuras, 
no sólo a nivel de adecuación 
tarifaria, sino también para 

obtener ahorros modificando 
algunos procesos producti-
vos o introduciendo mejoras 
tecnológicas.

-¿Algunos consejos para 
reducir el gasto energético?
Siempre aconsejamos imple-
mentar buenas prácticas, co-
municando a los empleados 
cuál es la política energética 
de la empresa y qué parte de 
implicación requiere del per-
sonal. También creemos que 
es importante un sistema de 
gestión energética comple-
to que permita a la empresa 
hacer un seguimiento de las 
medidas de ahorro que se im-
planten, ver si están funcio-
nando, e incorporar la mejora 
continua en el consumo ener-
gético, lo cual muchas veces 

requiere poca inversión y lo-
gra un ahorro importante. 

-¿En qué proyectos han 
trabajado últimamente?
Actualmente tenemos consti-
tuida una UTE, formada por 
tres empresas con las que, 
desde junio de 2012 estamos 
llevando a cabo una audito-
ría energética en detalle para 
el Institut Català d’Energia 
(ICAEN), que tiene como ob-
jetivos principales, por un la-
do, la elaboración de un plan 

director de infraestructuras 
técnicas y energéticas del 
Parc Sanitari Pere Virgili, y, 
por otro, la elaboración de 
unos pliegos técnicos para la 
contratación de una Empresa 
de Servicios Energéticos 
(ESE). 

-¿Cuáles son las perspectivas 
de Zoroa Consultores 
para el año 2013?
Las perspectivas para este año 
2013 son buenas. Nuestros 
planes están enfocados espe-
cialmente en potenciar la lí-
nea de desarrollo industrial y 
firmar acuerdos con partners 
tecnológicos para ofrecer so-
luciones “llave en mano” con 
financiación asociada.

www.zoroa-consultores.com

Entrevista a Jordi Cipriano, Director de BEE-Group

“Si queremos que un edificio sea eficiente 
debemos hacer partícipe al usuario en sus 
sistemas de control y gestión energética”

Creado en 2001 por dos investigadores del Centro Internacional de 
Métodos Numéricos en Ingeniería (CIMNE), el Building Energy and 
Environment (BEE-Group) es un  grupo de investigación especializado 
en desarrollar metodologías de análisis y optimización de consumos 
energéticos en edificios y entornos urbanos. En la actualidad cuenta 

con 16 investigadores, participa en 7 proyectos europeos y tiene una gran 
actividad de transferencia tecnológica hacia el sector público y privado.  

-¿Qué les distingue como 
centro de investigación?
Por un lado nuestro método de 
trabajo, que combina datos rea-
les con simulaciones, nuestra 
orientación hacia el mercado 
y nuestra autonomía. Nos ca-
racterizamos por intentar estar 
un paso por delante en el aná-
lisis avanzado de todos los as-
pectos relacionados con la efi-
ciencia energética de edificios. 
Aplicamos metodologías para 
la creación continuada de tec-
nologías de control y  software 
de gestión de gran aplicabilidad 
en casos reales. Nuestra inter-
nacionalización también es un 
factor de distinción, tenemos 
presencia en Bolivia, con pro-
yectos de Biodigestores y en 
Chile, con proyectos de forma-
ción en eficiencia energética.   

-Ustedes tienen bases de 
datos e información sobre 
miles de edificios; ¿se están 
aplicando bien las medidas 
de ahorro energético?
Por lo general allí donde se apli-
can medidas bien diseñadas se 
están consiguiendo ahorros 
importantes. En los últimos 
años, se han gastado muchos 
recursos en  instalaciones in-
novadoras y sofisticadas, pe-
ro no tanto en los sistemas de 
control y gestión de estas ins-
talaciones. Muchas veces se ha 
confiado en la automatización 
completa de los sistemas sin te-
ner en cuenta a los usuarios del 
edificio y eso a la larga ha gene-
rado rechazo, ineficiencias y la 
paradoja de que edificios muy 

nuevos consuman más que los 
antiguos. En la era de las re-
des sociales, existen muchas 
tecnologías TIC que permiten 
una interacción completa entre 
ocupantes y edificios.  Estamos 
participando en diferentes 
proyectos Europeos (Smart 
Spaces, eSESH, BECA, AIDA), 
que tiene que ver con ello.

-¿En qué consisten?
Formamos parte de diferentes 
consorcios que están analizan-
do alrededor de 600 edificios 
públicos y unas 10,000 vivien-
das en  19 países Europeos. Los 
datos nos dicen que se están 
produciendo consumos mu-
cho más altos de los esperados. 
Los sistemas de control y ges-
tión que estamos analizando 
no encajan con las verdaderas 
necesidades de los ocupantes. 
Para mejorar esta situación, de-
sarrollamos nuevos métodos 
de interacción y de informa-
ción apoyados en sistemas in-
teligentes de auto aprendizaje.  

-¿Y qué solución tiene 
este problema?
En el caso de edificios de ofi-
cinas y de servicios, se pueden 
aplicar diferentes medidas de 
ahorro de bajo coste que van 
desde las más simples, como 
re-programar los sistema de 
control y gestión, hasta medi-
das más sofisticadas de pre-
dicción en función de la tem-
peratura exterior o la iner-
cia del edificio. En el caso del 
sector doméstico, nos hemos 
dado cuenta que los ahorros 

potenciales son menores, por 
lo que es necesario utilizar los  
medidores de las compañías. 
Estamos empezando un pro-
yecto (EMPOWERING), cen-
trado en utilizar la infraestruc-
tura de las comercializadoras 
para entregar facturas energé-
ticas personalizadas que per-
mitan un mayor empodera-
miento de los usuarios y un me-
jor despegue de los contadores 
inteligentes.   

-¿Cuáles son los planes de 
futuro del BEE-Group?
Mantenernos en la primera 
línea de la investigación, sin 
comprometer nuestro carácter 
innovador y flexible. Mejorar el 
desarrollo de modelos de aná-
lisis y predicción y aplicarlos 
en proyectos de rehabilitación 
energética, en planificación de 
barrios y en el diseño de ciuda-
des más confortables. Ampliar 
la relación con las empresas y 
los organismos públicos me-
diante la implantación de nues-
tros productos y servicios.  

 www.cimne.com/beegroup
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Entrevista a Josep Font, Director General de SODECA

“Nos avanzamos a las nuevas normativas 
y exigencias de nuestros clientes, creando 
ventiladores cada vez más ecoeficientes”
SODECA acaba de realizar un experimento único en Europa simulando la trayectoria del 
humo dentro de un espacio cerrado generado a partir de una llama de siete metros de altura

Fundada en 1983, 
SODECA es una 
empresa líder en el 
sector de la venti-
lación industrial, 

dedicada al diseño, fabrica-
ción y montaje de ventilado-
res industriales y comercia-
les. Las aplicaciones de estos 
ventiladores en situaciones 
extremas de incendio la han 
convertido en un referente 
internacional. De este modo, 
fábricas, centros comerciales, 
parkings subterráneos, com-
plejos residenciales, instala-
ciones petrolíferas e incluso 
estadios de futbol disfrutan 
de la tecnología elaborada por 
esta empresa de 150 emplea-
dos situada en Sant Quirze 
de Besora (Barcelona). Josep 
Font es su Director General.

-Los ventiladores a menudo 
parecen maquinarias poco 
eficientes, desde el punto 
de vista medioambiental. 
¿Cuál es su opinión?
Creo que la eficiencia energética es 
una ventaja competitiva para fabri-
cantes y clientes, y como tal debe ser 
vista. Por lo tanto, cualquier ahorro 
en un ventilador que puede funcio-
nar 24 horas al día y 7 días a la se-
mana, 365 días al año, se traduce en 
un importante beneficio económico 
para el cliente pero sobre todo pa-
ra la sociedad. Nuestra función co-
mo fabricantes es diseñar productos 
cada vez más eficientes y hacer di-
vulgación de este compromiso, im-
partiendo formación sobre este te-
ma no sólo en España sino en todos 
los países del mundo, explicando a 
nuestros clientes como una buena 
elección en los equipos y un uso ra-
cional de estos mejora el rendimien-
to en las instalaciones y ahorra cos-
tes energéticos. 

-¿Cómo lo consiguen en SODECA?
En nuestro caso, en la eficiencia de un 
ventilador intervienen dos factores. 
Por un lado la eficiencia propia del 
ventilador como tal, es decir que el di-
seño de hélices, turbinas, envolventes 
y otros elementos sea más eficiente. 
En algunos casos hemos conseguido 
ahorros de hasta un 20%.  Por otro 

lado los motores eléctricos, nosotros 
hemos apostado por motores de ba-
jo consumo eléctrico fabricados con 
tecnologías y materiales diferentes a 
los tradicionales. SODECA se com-
promete totalmente en la mejora de 
nuestro entorno, ya sea en la elec-
ción de materias primas y provee-
dores, como en la gestión y reciclaje 
de residuos. Además en todo nues-
tro proceso utilizamos técnicas de 
ahorro energético para minimizar 
el impacto ambiental, sin ir más le-
jos le remito a los ventiladores que 
funcionan con energía solar o eóli-
ca y que están pensados para aque-
llos puntos, en los que es complica-
do encontrar conexiones eléctricas 
convencionales. 

-Sin embargo, no en todos los países 
en los que trabajan les piden estas 
demandas medioambientales…
Es cierto que entre nuestras 2.000 
referencias hay productos para to-
dos los mercados, necesidades y le-
gislaciones, pero sí que puedo asegu-
rarle que en poco tiempo la deman-
da de productos eficientes en merca-
dos tecnológicamente avanzados ha 
crecido  exponencialmente y esta-
mos seguros que seguirá creciendo 
de forma muy importante. Aunque 
sí, es cierto que hay otros merca-
dos, más emergentes, que todavía no 

valoran el ahorro energético a largo 
plazo, respecto a la inversión inicial.

-Volviendo al mercado de la 
Unión Europea, la legislación 
futura de motores eléctricos y de 
ventiladores será muy exigente. 
¿Cómo van a afrontarla?
Le puedo decir que a día de hoy, los 
ventiladores de SODECA ya exce-
den las futuras exigencias de 2015, 
lo que es una importante ventaja 
competitiva frente o otros fabrican-
tes. Desde hace unos años la Unión 
Europea ha empezado a legislar al 
respecto, a raíz del compromiso 20-
20-20 (que apuesta por al reducción 
de un 20% de las emisiones de Gases 
de Efecto Invernadero para 2020), 
para ello ha redactado normas que 
afectan a la eficiencia tanto de moto-
res eléctricos (EC/640/2009) como a 

la eficiencia de los ventiladores (EC 
327/2011). La UE ha marcado dos ni-
veles de exigencia para ventiladores: 
ERP-2013 obligatorio a partir de este 
años y ERP-2015 que entrará en vi-
gor el 1 de enero de 2015, ya le he co-
mentado que nuestros ventiladores 
ya están actualmente acreditados en 
esta segunda categoría.

-Hemos hablado de la eficiencia 
energética pero ustedes son uno de 
los líderes mundiales en temas de 
ventilación frente a incendios…
Efectivamente, no hace falta que le 
diga que en los incendios –como ve-
mos desgraciadamente periódica-
mente – el humo es casi tan letal 
como el fuego ya que dificulta al 
respiración y la visión de las vías de 
escape. Nosotros hemos desarrolla-
do mecanismos de ventilación y de 
evacuación de humos que limpian el 

espacio, no sólo para facilitar la sali-
da a las personas pero también para 
que lleguen los bomberos y contro-
len el fuego. 

-¿Qué participación tiene su 
departamento de I+D?
Tenemos un equipo de 8 ingenieros 
trabajando constantemente en nue-
vos proyectos y productos pensados 
en la evacuación de humos;  lo que 
requiere un gran inversión. Además 
para validar este diseño y su funciona-
miento es necesario realizar pruebas 
reales de fuego en laboratorios espe-
cializados lo que nos permite obte-
ner certificados de homologación de 
acuerdo con las normativas europeas. 

-¿Pruebas reales con fuego?
Por supuesto, le remito a una que 
acabamos de realizar en colabo-
ración con el Centro Tecnológico 
del Metal de Murcia, donde hemos 
realizado un experimento único en 
Europa simulando la trayectoria del 
humo y la concentración de los gases 
dentro de un espacio cerrado gene-
rado a partir de una llama de más 
de siete metros de altura. Allí he-
mos visto que nuestros sistemas de 
evacuación han superado la prueba. 

-¿Cuáles son su planes de futuro?
Un elemento fundamental es man-
tenernos fieles a nuestra filosofía y 
esta pasa por atender a la demanda 
del cliente y preguntarle qué tipos de 
ventilador o servicio necesita. Fíjese 
que le he dicho que tenemos 2.000 
referencias pero una vez las adapta-
mos a las demandas de los clientes 
estas pueden ser 3.000. También de-
bemos seguir apostando por la efi-
ciencia en la fabricación de equipos 
y en la divulgación de un uso co-
rrecto. Por último aspiramos a con-
tinuar siendo referentes en la fabri-
cación de ventiladores en España e 
ir creciendo en los diferentes mer-
cados internacionales en los que nos 
encontramos.

Wembley, Metro 
de Barcelona y el 
Reino de Bahrein
Entre los distintos proyectos en 
los que ha participado SODECA 
destacan el sistema de ventilación 
del parking del estadio londinense 
de Wembley, ubicando 
extractores de humo para trabajar 
inmersos en zonas de riesgo 
de incendio 400º/2h. También 
han colaborado en el diseño del 
sistema de ventilación de la Línea 
9 del Metro de Barcelona y en 
Bahrein, en la Tatweer Petroleum, 
han implementado un sistema de 
ventilación de sala de baterías de 
subestaciones con un ventiladores 
fabricados con materiales 
aprobados para prevenir chispas 
y motores certificados ATEX, 
de acuerdo con la normativa 
EN-14986. SODECA, entre otros, 
también ha participado en las 
siete torres de alto standing del 
complejo Dubai Falak Towers; en 
el complejo deportivo Bashra de 
Iraq; en el proyecto residencial 
de alta calidad en Estambul 
Deluxia Suites and Palace o en 
el Yanbu Lift Station Tower, 
una de las mayores refinerías 
petrolíferas de Arabia Saudí. 

www.sodeca.com 
http://youtu.be/fq8FG-zUXQM 

“Hemos desarrollado 
mecanismos de 
ventilación y de 
evacuación de humos 
que limpian el espacio”

“La demanda de 
productos eficientes 
en mercados 
tecnológicamente 
avanzados ha crecido  
exponencialmente” 

Josep Font, Director General de Sodeca Equipo de pruebas para la comprobación de eficiencia en ventiladores.

Pruebas reales de incendio en las instalaciones del Centro Tecnologico del Metal de Murcia
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Entrevista con Francesc Busquets, Director 
General y CEO de Ibermapei, S.A.

“El 70% de nuestra 
inversión en I+D se 
destina a productos 
eco-sostenibles”

Fundada en Milán en 1937, Mapei es hoy 
el líder mundial en la producción de 
adhesivos y productos químicos para 
la construcción. Actualmente el Grupo 
está formado por 65 subsidiarias, con 62 

fábricas en los cinco continentes, operando en 30 
países diferentes, cada uno de los cuales está dotado 
de un laboratorio de control de calidad. Facturan 
2.100 millones de euros anuales y tienen más de 
7.500 empleados. El secreto de su crecimiento está 
estrechamente vinculado a la inversión en I+D del 
Grupo y a su compromiso con el medio ambiente.

-Háblenos de su política 
verde. ¿Qué productos 
desarrollan en compromiso 
con el medio ambiente?¿Cuál 
es su inversión en I+D 
en este campo?
Nuestra apuesta por la calidad, 
la innovación y la sostenibili-
dad nos ha convertido en un 
fabricante internacional líder 
en el sector de los productos 
y soluciones para la construc-
ción. Mapei siempre ha dedi-
cado grandes esfuerzos en la 
investigación, invirtiendo en 
I+D el 12% de sus recursos hu-
manos y el 5% de la factura-
ción total de la compañía de la 
cual, en particular, el 70% va 
dirigida al desarrollo de pro-
ductos eco sostenibles, que 
respetan el medio ambiente y 
cumplen los requisitos del pro-
grama LEED.

-Mapei destaca por sus 
productos químicos 
de alta calidad para la 
construcción…¿Cómo 
contribuyen a la eficiencia 
energética de los edificios?
El compromiso a lo largo de 
los años de Mapei con el me-
dio ambiente incluye nues-
tras instalaciones, productos 
y procesos, desde minimizar 
los residuos hasta maximizar 
el uso de materiales reciclados. 
La gran mayoría de nuestros 
productos y sistemas aportan 
puntos LEED que contribu-
yen a la mejora en la eficiencia 
energética de los edificios.  

-¿Qué novedades presentarán 
en el próximo Construmat?
Una serie de productos y no-
vedades acordes con nuestra 
filosofía: Recon Zero (un pro-
ducto para la recuperación 
sostenible del hormigón de-
vuelto en obra), Mapewrap 
EQ system (un sistema único 
en el mundo que permite re-
forzar las estructuras de los 
edificios para soportar terre-
motos) y Mapetherm Tile sys-
tem (un novedoso sistema de 
aislamiento térmico por el ex-
terior que además de ahorrar 
energía, permite un acabado 
de cerámica en fachada).

-¿Cuáles son las perspectivas 
de la empresa para este 2013?
Incluso en la situación actual 
de mercado, en descenso sig-
nificativo de la producción, 
Mapei trabaja con los líderes 
de la industria de la construc-
ción en España buscando su-
perar todas las dificultades 
que se presentan, y continúa 
aportando su mejor tecnolo-
gía para superar la actual co-
yuntura y así seguir mante-
niendo una posición líder en el 
sector. Nuestro mayor interés 
se centra en el desarrollo de 
productos y soluciones para la 
construcción de edificaciones 
nuevas y rehabilitación de las 
existentes que permitan una 
mejora de la durabilidad y la 
sostenibilidad. 

www.mapei.es

Entrevista a Jordi Mestres, Director General de BAXI

 “La reducción de la factura energética en 
hogares y edificios de servicios pasa por la 
renovación de los equipos de calefacción”
BAXI mantiene un compromiso firme con la innovación y el desarrollo 
de tecnologías basadas en el uso de las energías “limpias”

BAXI es la marca líder en sistemas de calefacción y agua caliente sanitaria 
en España, así como la número uno en exportación de paneles solares 
desde nuestro país. La compañía pertenece a BDR Thermea, uno de los 
grupos mundiales referentes en el sector, que alcanza una facturación de 
1.800 millones de euros y una plantilla en Europa de 6.400 trabajadores, 

350 de los cuales pertenecen a BAXI en España. La filial española se ha situado 
como pieza fundamental del grupo, al ser elegida como Centro de Excelencia Solar 
internacional, y participará en la implantación de BDR Thermea en América Lati-
na, un mercado con un gran recorrido. El Director General de la compañía, Jordi 
Mestres, nos habla en las siguientes líneas,  de la apuesta de BAXI por la inves-
tigación en cuanto a nuevos equipos más eficientes, de la actividad del grupo en 
España y de las últimas novedades vinculadas a la empresa, así como de algunas 
recomendaciones para reducir la factura energética de los hogares.

-¿Cuáles son los ámbitos de in-
novación más destacados actual-
mente para BAXI, relacionados 
con la eficiencia energética?
El futuro del sector de la cale-
facción pasa inexorablemente 
por el uso de tecnologías más 
eficientes y también por incre-
mentar el uso de las renovables. 
De ahí el firme compromiso de 
BAXI con la innovación y el de-
sarrollo de tecnologías basadas 
en el uso de las energías deno-
minadas “limpias”. En la ac-
tualidad, la gama de productos 
BAXI vinculada a la aplicación 
de nuevas tecnologías incluye 
calderas de biomasa, sistemas 
solares térmicos y bombas de 
calor (Aerotermia).
	 BAXI dirige actualmente sus 
esfuerzos en este sentido hacia 
diversos ámbitos. Así, mantiene 
una fuerte apuesta por las cal-
deras de condensación, con una 
tecnología capaz de aportar un 
ahorro del 20% de energía, res-
peto a los sistemas con calderas 
tradicionales. 
	 Asímismo, la compañía lide-
ra el desarrollo de las calderas 
más ecológicas del mercado: las 
de micro-cogeneración, capaces 
de generar electricidad para el 
hogar disminuyendo considera-
blemente las emisiones de CO2 
y el consumo de energía. Se tra-
ta de un segmento emergente 
que BAXI introdujo en España 
hace cuatro años y que tiene un 
gran futuro por delante, puesto 
que combina la producción de 
calor y electricidad y, por tanto, 
permite ganar eficiencia ener-
gética y luchar contra el cambio 
climático. 
	 BAXI, líder en España en ca-
lefacción y sistemas solares, en-
cabeza actualmente desde nues-
tro país un proyecto internacio-
nal de I+D+i en el ámbito de los 

paneles solares, donde nuestra 
planta de Castellbisbal, dotada 
de los últimos avances tecnoló-
gicos, cuenta con una capacidad 
de producción de 150.000m2/
año y exporta el 80% a los mer-
cados de Alemania, Francia, 
Italia y Portugal.

-¿Podría concretar de qué 
forma podemos ahorrar 
en calefacción y cuantificar 
el gasto excesivo por no 
hacer un buen uso?
Aproximadamente el 40% del 
gasto total de energía de cada 
hogar se destina al sistema de 
calefacción. Con algunas me-
didas de ahorro y, sobre todo, 
con una adecuada política de 
renovación y mantenimiento 
de las instalaciones, los cos-
tes se podrían reducir en un 
30%. En consecuencia, desde 
BAXI; reivindicamos la nece-
sidad de los planes de renova-
ción que sustituyan instalacio-
nes obsoletas por otras más 
avanzadas y eficientes. 
	 Ello tiene una clara inciden-
cia en la factura energética de 
los hogares y del país, pero tam-
bién beneficia la creación de em-
pleo y la actividad económica, 
en un momento de atonía de la 
construcción de obra nueva, ya 

que muchos profesionales vin-
culados al sector pueden encon-
trar trabajo en actividades rela-
cionadas con la rehabilitación y 
renovación.
	 España tiene actualmente 
26 millones de viviendas, gran 
parte de las cuales son inefi-
cientes desde el punto de vista 
energético. La actualización 
de sus equipos de calefacción 
y agua caliente es una vía de 
ahorro y sostenibilidad.

-BAXI cuenta con una campa-
ña, denominada Ahorragás, 
que promueve el cambio de 
hábitos y al análisis del con-
sumo energético. ¿Qué ofrece 
esa campaña a los usuarios y 
qué impacto está teniendo?
La campaña Ahorragás está 
directamente relacionada con 
varios de los aspectos que rigen 
nuestra filosofía empresarial, 
como son el aseguramiento de 
la máxima eficiencia energéti-
ca, el respeto por el medio am-
biente, la investigación y el aho-
rro de costes.
	 La web www.ahorragas.es 
registra más de 2.000 entradas 
semanales de profesionales de 
la instalación que buscan aseso-
ramiento, y también de ciudada-
nos que desean conocer las ven-
tajas que ofrecen las nuevas tec-
nologías. En la web, cualquier 
persona puede, por ejemplo, cal-
cular al instante el ahorro que 
obtendría en su factura energé-
tica, en función de las necesida-
des de su vivienda, además de 
obtener información sobre los 
Planes Renove existentes en to-
da España. Queremos invitar a 
todo el mundo a visitar nuestro 
portal, realizado con una forma 
muy pedagógica para el usuario 
de calefacción.

-Háblenos de la nueva 
marca BAXI. ¿cuáles son 
sus principales atributos 
y que viene a reflejar?
Antes de hablar de nuestra nue-
va marca hagamos un poco de 
historia. Hace casi 100 años los 
hermanos Roca iniciaron la fa-
bricación de los primeros ra-
diadores de hierro fundido en 
España. A partir de aquel mo-
mento Roca ha liderado la in-
troducción y mejora del confort 
en los hogares españoles. 
	 Casi un siglo de historia de 
España, donde los cambios en 
todos los ámbitos se han su-
cedido vertiginosamente, es-
pecialmente en estos últimos 
años, en donde la tradición y 
experiencia se han tenido que 
unir a la innovación y la tec-
nología para satisfacer las nue-
vas necesidades de confort, 
eficiencia energética y respe-
to medioambiental. Como pa-
so natural en esta evolución,  
la División de Calefacción de 
Roca se integró a un grupo lí-
der mundial en Calefacción y 
Energías Renovables en 2005. 
	 El sector ha evolucionado, 
y la empresa ha sido una de las 
firmas que ha contribuido a es-
ta revolución. 
	 La nueva marca BAXI llega 
para expresar de forma clara 
y contundente esta evolución, 
preparando la empresa para 
responder a las necesidades 
del mercado actual y futuro, 
partiendo de la apuesta por la 
constante innovación, mante-
niendo los valores y la historia 
de una empresa casi centena-
ria con un gran arraigo al país. 
En definitiva BAXI es la nue-
va calefacción.

LA EMPRESA Y 
SU ESTRATEGIA
Con sede social en Barcelo-
na, BAXI cuenta con factorías 
en Castellbisbal (Barcelona) y 
Alcalá de Henares (Madrid), 
sedes comerciales en Madrid 
y Lisboa, instalaciones logís-
ticas en Viladecans (Barcelo-
na) y centros de formación 
en Gavá (Barcelona), Alcalá 
de Henares, Oviedo y Leiria 
(Portugal).
	 La estrategia de BAXI 
–que tiene su origen en la 
centenaria empresa familiar 
Compañía Roca Radiadores–, 
se basa en una decidida 
apuesta por la investigación 
y la búsqueda de la máxima 
eficiencia energética para 
sus clientes, aspectos clave 
para ganar competitividad y 
productividad, en un esce-
nario económico que exige 
esfuerzo, ahorro y mejora 
continuada.

www.baxi.es Línea de fabricación de paneles solares de BAXI
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Ventilación con recuperación 
de muy alta eficiencia

Beneficios en términos 
de salud y confort
Respirar diariamente los contaminantes, polen, 
polvo, etc. que contiene el ambiente exterior es 
fuente de problemas de salud que crecen día a día. 
No sólo los niños y personas mayores los soportan 
a diario, la población en general sufre de reducción 
en la esperanza de vida; mayor reducción en fun-
ción de la peor calidad del aire respirado.

Un sistema de ventilación de confort, mediante 
su sistema de filtros, evita los problemas de sa-
lud y confort citados anteriormente. Con estos 
sistemas una vivienda puede disfrutar de una 
alta calidad de aire en su interior, mejor que la 
del exterior, garantizando salud y confort.

Beneficios en términos de 
Eficiencia Energética
La actual normativa de construcción, conscien-
te de la importancia de la calidad del aire, ha 
elevado la demanda de ventilación. Pero el aire 
exterior es frío y debemos compensar ese apor-
te de frío con más calor interior. De hecho las 
necesidades de calor de una vivienda se calcu-
lan para compensar las pérdidas (paredes, ven-
tanas, ventilación, etc.):

Es decir, la incidencia que tiene la ventilación 
sobre el gasto energético de una vivienda hoy 
en día es tremendamente importante. Si pudié-
ramos recuperar el calor del aire de ventilación 
estaríamos reduciendo el consumo de la vivien-
da a la mitad. Esto es posible utilizando recupe-
radores de calor de muy alta eficiencia.

Estos sistemas se componen de un circuito 
doble. Se toma aire del exterior y a través 
de un recuperador de calor, se introduce en 
casa. El aire cargado del interior de casa se 
expulsa también a través del intercambiador, 
recuperando el calor y mandando a exterior 
los malos olores, CO2 y otros contaminantes 
pero dándole el calor al aire de renovación, 
que ha sido filtrado.

El Recuperador de Calor de flujo 
de Aire a Contracorriente
El recuperador de calor de flujo a contraco-
rriente, de muy alta eficiencia, expulsa el aire 
viciado de la vivienda mientras le da el calor 
al aire de renovación. De esta forma asegura-
mos 24 h al día, 365 días al año, la máxima 
calidad de ventilación, con rendimientos tér-
micos que pueden superar el 90-95%

Los recuperadores de calor de ventilación 
existen desde hace tiempo, pero el ahorro 
energético que ofrecían era escaso. En la ac-
tualidad los recuperadores de calor de Muy 
Alta Eficiencia, con rendimientos mayores del 
90%, consiguen reducciones de consumo de 
la vivienda de hasta el 50 % en viviendas bien 
aisladas (estancas). 

Evidentemente estos altos rendimientos (ma-
yores del 90%) deben ser justificados por 
laboratorios certificadores independientes. 

Reparto de la pérdida de calor de una vivienda, considerando 
los valores de ventilación y aislamientos según la normativa 
actual. Fuente: Ortiz – Leon y Feilden Clegg & Bradley.

Ejemplo de funcionamiento de un recuperador de calor 
para flujo de aire a contracorriente. Nótese que sin consumo 
energético impulsa el aire al interior de la vivienda a 20 ºC, 
recuperando el 94% del calor.

Ejemplo de informe de ensayo de 
una máquina Zehnder ComfoAir 200 
en el laboratorio CETIAT de París.

40% de ahorro en la climatización de grandes volúmenes
Calefacción por aire caliente vs 
Calefacción por techo radiante.
Los sistemas habituales utilizados para clima-
tizar espacios con grandes volúmenes, suelen 
ser sistemas mediante impulsión de aire. Estos 
sistemas calientan todo el volumen de aire del 
recinto, lo que conlleva diversos inconvenien-
tes: La estratificación, que se traduce en gran-
des diferencias de temperaturas del aire desde 
la parte más alta del recinto (sobrecalentada) 
hasta el suelo; el elevado consumo de energía 
para mantener todo ese volumen de aire a la 
temperatura adecuada y, finalmente; grandes 
pérdidas de calor por techo y por aperturas de 
puertas (el aire caliente se escapa).
	 Los sistemas de última tecnología por techo 
radiante calientan las personas y los objetos 
sin calentar el aire. Permiten alcanzar ahorros 
energéticos de más del 40% mientras se consi-
gue mantener la temperatura de confort desea-
da en todo el espacio climatizado.
	 Los paneles radiantes se inspiran en el mis-
mo principio que el sol cuando calienta la tie-
rra. Sus rayos alcanzan la tierra cediendo calor 
cuando entran en contacto con una superficie, 
un objeto o el cuerpo humano. Durante este fe-
nómeno de transmisión de energía, el aire no se 
calienta directamente. De esta manera, la nor-
ma ISO 7243 define la temperatura operativa 
(To = Sensación Térmica) como la media entre 
la temperatura radiante (Tr) y la temperatura 
del aire (Ta):
 

El principio de funcionamiento del 
sistema es la transmisión del calor 
por radiación; como el calor del sol. 
El panel de techo radiante emite una 
radiación infrarroja que se transfor-
ma en calor al contacto con un cuer-
po (persona, superficie, pavimento, 
maquinaria…). El sistema calienta las personas 
y no calienta el aire por lo que ofrece una distri-
bución del calor particularmente homogénea; 
si no calentamos el aire, éste no asciende. De 
esta forma se consiguen importantes 
ahorros energéticos. Estos ahorros 
están perfectamente definidos por 
la normativa alemana, DIN V 18599

Fábrica de Airbus calefactada por paneles de Techo Radiante (ver bandas blancas en el techo)

Normativa DIN V 18599: Eficiencia 
Energética en los Edificios. 
Parte 5; Energía entregada por 
los sistemas de calefacción
La norma define la potencia total necesaria para 
la calefacción de grandes volúmenes. Esta po-
tencia total es la suma de la potencia de cálculo 
tradicional, sin coeficientes de altura, más una 
potencia adicional que varía según el sistema de 
calefacción utilizado.

La norma calcula la Potencia Adicional 
(Qh,ce,mth) en base a una serie de factores y 
eficiencias:

La Norma también define factores distintos pa-
ra los diferentes sistemas:

www.zehnder.es

En esta nave ejemplo, con una potencia nomi-
nal de 10.000 kwh habría que añadir un 40 % 
por efecto de la altura en una calefacción por 
aire caliente. 
	 Con Paneles de Techo Radiante se debe ins-
talar una potencia inferior a la nominal. El aire 
caliente genera un consumo un 44.5% mayor 
que el techo radiante. 

www.zehnder-systems.com

Temperatura del aire en altura

Q h.ce.mth	 Pérdida adicional de calor, en KWh/mes

Q h,mth 	 Emisión mensual requerida

f hydr 	 Factor de balance hidráulico

f int 		 Factor de funcionamiento intermitente

f Radiant	 Factor por efecto de la radiación

 h,ce	 Eficiencia global de la transmisión de calor

 L		 Eficiencia parcial por efecto del gradiente vertical de temperatura

 C		 Eficiencia parcial según la regulación de la temperatura

 B		 Eficiencia parcial por pédidas específicas por estructuras externas

Y aplicando estos factores y eficiencias a ambos 
sistemas obtenemos potencias necesarias para 
una nave ejemplo de:

f hydr 

1,00

1,00

f Int

1,00

1,00

f Radiant

0,85

1,00

 L
0,89

0,63       

 C
0,97

0,97

 B
1,00

1,00Air heating system

Zehnder ZIP

Y aplicando estos factores y eficiencias a ambos 
sistemas obtenemos potencias necesarias para 
una nave ejemplo de:

To Tr + Ta
2

= = Sensación Térmica

Calefacción por
aire caliente

Calefacción por
techo radiante Ahorro energético
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Temperatura en ºC Temperatura en ºC Temperatura en ºC

Zona de 
ahorro  
de 
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=  144,5 %
9.690 kwh

14.000 kwhAire Caliente:

Techo Radiante:

Q h, outg, mth   =

Q h, outg, mth   =

Q h, ce, mth

Q h, outg, mth 

Q h, mth Potencia de cálculo (Similar EN-UNE 12831)
Potencia adicional (Dependiendo del sistema de calefacción y de la altura)

Potencia total necesaria

+
Zehnder ZIP
 (techo radiante)

Otros sistemas 

(aerotermos)

Consumo de energía

Ahorro

44,5%

100%

0%

144,5%

0%

Los sistemas de Ventilación con Recuperación de Muy Alta Eficiencia 
son básicos para construir y rehabilitar viviendas con certificados de 
bajo consumo tipo Passivhaus (Alemania) o Minergie (Suiza). Este tipo 
de sistemas son imprescindibles para conseguir edificios de Consumo 
de Energía Casi Nulo; nZEB (near Zero Energy Buildings).
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Refrigeración móvil de espacios industriales
El sistema sostenible Port-A-Cool funciona por evaporación de agua, 
consume muy poca energía y refresca superficies de entre 65 y 325 m2

Las altas 
temperaturas suelen 
ser un impedimento 
para la creación 
de un ambiente de 

trabajo adecuado, con la 
consiguiente disminución 
de la productividad y 
la motivación de los 
trabajadores. La solución 
en las oficinas es obvia: 
la instalación de sistemas 
de aire acondicionado. 
No obstante, hay lugares 
donde es imposible su 
utilización o donde ésta 
supone un elevado coste 
económico y ecológico, como 
naves industriales, áreas 
de almacenaje, fábricas, 
talleres, hangares o carpas, 
entre otros. Ante esta 
situación, la empresa Life’s 
Cool Europe se ha convertido 
en importador exclusivo 
en el continente del líder 
mundial Port-A-Cool, un 
sistema de refrigeración 
desplazable que fabrica 
aire fresco a partir de 
la evaporación de agua, 
bajando la temperatura 
entre 6 y 10 grados.

El sistema ecológico Port-A-Cool 
solamente necesita para funcionar 
electricidad y agua, consumiendo 
únicamente el 10% de energía que 
requiere un aparato de aire acon-
dicionado convencional. Además, 
según aseguran desde Life’s Cool, 
es muy fácil de mantener y de 
manejar en cualquier superficie. 
Tanto el propio aparato como el 
tanque de agua son desplazables 
para enfriar los puntos calientes 
de trabajo en la fábrica, nave o 
almacén, sin precisar una instala-
ción completa de climatización y 

con unos modelos con una auto-
nomía que alcanza las ocho horas 
sin necesidad de estar conectados 
a una manguera de agua.
	 No producen efecto de niebla 
ni de vapor húmedo, tan sólo ai-
re que es capaz de refrescar en-
tre 65 y 325 metros cuadrados 
de superficie. Al mismo tiempo, 
gracias a su estructura y a las al-
mohadillas que incorpora, permi-
ten filtrar las impurezas y limpiar 
el aire viciado, de modo que se  
permite renovar el ambiente en 
lugares como talleres y hangares 

industriales, pero también en es-
pacios de uso público, como gim-
nasios o terrazas.
	 Port-A-Cool cuenta con seis 
modelos de distintas dimensiones, 
aparatos cuyas aspas de ventila-
ción tienen diámetros de 16, 24, 
26 y 48 pulgadas, según las nece-
sidades del espacio a refrigerar. 
Por sus características, pueden ser 
usados en ambientes abiertos o en 
espacios afectados por un incre-
mento de la temperatura, como 
talleres mecánicos. También están 
indicados para suplir equipos de 

LIFE’S COOL EUROPE
Diputació, 475 - 08013 Barcelona
Tel. 93 231 28 10 - Fax. 93 231 14 76
www.lc-europe.com 
info@lc-europe.com 

refrigeración cuyos motores se so-
brecalientan, aumentando su vida 
útil hasta un 50%.

Adecuado para el exterior
Además, han demostrado su efi-
cacia en espacios exteriores, te-
rrazas, carpas o tiendas de cam-
paña, que pueden ser provistas de 
un sistema de canalización, lo que 
les permite beneficiarse de una 
ventilación efectiva, económica y 
sostenible. De esta forma, se con-
sigue refrigerar espacios que antes 
eran inalcanzables por los sistemas 
convencionales, proporcionando 
confort y un ambiente adecuado 
para los trabajadores. Además, con 
un menor impacto para el medio 
ambiente.

Eficiencia energética por encima de todo

En su afán por conseguir una sociedad más sostenible 
y con menor impacto medio ambiental, Mitsubishi 
Electric dedica toda su innovación y tecnología a desa-
rrollar productos cada vez más eficientes. Por este mo-
tivo, la mayoría de sus equipos de aire acondicionado 

doméstico se encuentran entre los más eficientes del mercado. 

¿Cómo se mide la 
eficiencia energética en 
un aire acondicionado?
La eficiencia de un equipo de aire 
acondicionado se mide consideran-
do la capacidad del equipo (kW) y 
su consumo eléctrico. Esta eficien-
cia puede calcularse cuando el ai-
re acondicionado está en funciona-
miento en modo frío (EER) o en mo-
do calor (COP). 
	 Para clasificar un equipo de ai-
re acondicionado con una eficiencia 
energética A, la más eficiente, és-
te debe cumplir con un mínimo de 
eficiencia que viene marcado por la 

Directiva de etiquetado de eficiencia 
energética 2002/31/CE. 
	 Según esta normativa, para clasi-
ficar un equipo de aire acondiciona-
do con el rango de eficiencia "A" debe 
tener una eficiencia en frío (EER) 
superior a 3,2 y una eficiencia en 
calor (COP) superior a 3,6. 

La Tecnología Replace
Los equipos de aire acondicionado 
instalados antes de 2004 utilizan 
en su mayoría gas refrigerante R22 
que, si se libera a la atmósfera, daña 
la capa de ozono, perjudica el medio 
ambiente y afecta a la salud de las 
personas.
	 Para evitar estos riesgos la UE ha 
prohibido totalmente el uso de este 
gas a partir de 2015 y su venta para 
mantenimiento o recarga ya desde 
el pasado 2010. Esto significa que 
desde ahora el mantenimiento de 
los equipos instalados antes de 2004 
será más costoso, más complicado e, 
incluso, la mayoría de estos equipos 
quedarán obsoletos en poco tiempo.
	 La tecnología Replace, exclusiva 
de Mitsubishi Electric, permite a los 
nuevos equipos basados en refrige-
rante R410A poder funcionar con las 
tuberías de gas R22. 
	 Permite reemplazar un equipo an-
tiguo por otro de última generación, 

reutilizando las conexiones frigorífi-
cas, eléctricas y de control, mejoran-
do la eficiencia energética. 
	 Además, permite instalar máqui-
nas en una preinstalación ya existen-
te con tubería diferente a la nominal.
	 Tras recuperar el gas R22 , que-
dan restos de aceite mineral del 
compresor junto a trazas de cloro del 
refrigerante. La Solución Tecnología 
Replace, mediante el uso del nue-
vo aceite HAB de alta estabilidad y ww.mitsubishielectric.es

degradado lento, hace 
posible el arrastre de 
los restos de aceite usa-
do y cloro.  Además, se 
ha reducido la fricción 
de los nuevos com-
presores, mejorando 
las superficies de con-
tacto, la lubricación y 
el control, de manera 
que se reduce la tem-
peratura de funciona-
miento, alargando la 
vida útil del aceite del 
compresor.
	 L a  t e c n o l o -
gía Replace Multi de 
Mitsubishi Electric se 
basa en tres conceptos: 
reutilizar, sustituir y 
renovar y representa 
una nueva solución en 
el mercado a la hora de 
sustituir una instala-
ción de VRF. Su insta-
lación es hasta un 50% 
más económica, cam-
biando únicamente las 
unidades exteriores, y 

las interiores sólo si es necesario, 
reutilizando las tuberías o adaptán-
dolas a una instalación ya existente,  
aprovechando líneas frigoríficas y 
eléctricas, elementos de protección 
y desagües, reduciendo los costes de 
mano de obra, así como  la cantidad 
de escombros y residuos, y mini-
mizando los costes asociados a la 
manipulación y transporte.
	 Además, la instalación es re-
petuosa con el medio ambiente: 

premite la  reutilización de com-
ponentes de la instalación anterior 
y apuesta por el ahorro energético, 
ya que los equipos con tecnología 
Replace son un 40% más eficientes 
que los antiguos. 

Mitsubishi Electric 
obtiene la Certificación 
Medioambiental EMAS
El pasado 17 de Febrero 
Mitsubishi Electric, especialistas 
en ventas de Aire acondicionado, 
obtuvo el certificado EMAS, 
un sistema de gestión 
Medioambiental reconocido 
internacionalmente y que 
promueve la mejora continua 
del comportamiento de las 
organizaciones mediante la 
implantación de un sistema 
medioambiental, su seguimiento 
y desarrollo y la implicación por 
parte de todos sus trabajadores.

Pedro Ruiz Gómez, Director General de la División 
de Aire Acondicionado de Mitsubishi Electric



EFICIENCIA ENERGÉTICA

Entrevista con Jaime Sánchez, Director General de ASSINSTA

“Para muchas empresas el coste de la energía 
es el segundo gasto más importante”
ASSINSTA calcula que las compañías podrían ahorrar entre de un 15% 
a un 40% del consumo y de entre un 5% a un 8% de facturación.

No importa su volumen: cualquier empresa o negocio por pequeño que sea 
puede tener un gran potencial de ahorro.  ASSINSTA nace en 2007,  como 
consecuencia de las necesidades empresariales frente a  la inminente 
liberalización del mercado energético prevista para julio de 2009; fue en 
ese momento cuando la figura de un asesor o gestor energético comenzó a 

tomar forma frente la comunidad empresarial.  La consultoría energética ASSINSTA 
pertenece a un grupo empresarial fundado en 1963,  dedicado entre otras actividades  a las 
instalaciones de distribución de energía  eléctrica, telecomunicaciones  y mantenimiento 
integral de edificios corporativos. En la actualidad ASSINSTA presta sus servicios a 
diferentes entidades bancarias, grupos sanitarios y promotoras inmobiliarias, entre otras. 
Una de las últimas incorporaciones nuestra cartera de clientes ha sido la del emblemático 
edifico de La Pedrera de Barcelona.

-¿Consiguen que las empresas 
ahorren? ¿En cuánto tiempo 
pueden obtener resultados?
El ahorro en las empresas se obtiene 
fundamentalmente por dos vías: la 
primera es mediante auditorias ener-
géticas acompañadas de estudios de 
eficiencia energética específicos para 
cada cliente en función de sus hábitos 
habituales de consumo, todo ello con 
el único objetivo de que las empre-
sas puedan continuar ofreciendo los 
mismos servicios y ritmos de produc-
tividad pero con el mínimo coste po-
sible. Para muchas empresas el coste 
de la energía es el segundo gasto más 
importante después del de recursos 
humanos. Una vez establecidas las 

ALGO A CAMBIAR
 La sensibilidad por la eficiencia 
energética  hoy  en día, ha dejado 
de ser una utopía  para pasar a ser 
una realidad a pie de calle, donde 
afortunadamente cada día que 
pasa estamos todos más sensibili-
zados con el tema y no me refiero 
tan sólo a la administración o a las 
grandes corporaciones, me refiero 
a la pymes y especialmente a los 
ciudadanía en general. Es evidente 
que las empresas analizan sus cos-
tes energéticos con lupa desde hace 
ya algún tiempo pero lo realmente 
admirable es ver como cualquier 
ciudadano anónimo se interese en 
su ferretería de barrio por las lámpa-
ras de bajo consumo basada en 
tecnología led o fluorescencia com-
pacta para sustituirla en si vivienda.  
En breve esta prevista la aparición 
del certificado de calificación de 
eficiencia energética para todas las 
viviendas en el que el usuario final 
sabrá que grado de eficiencia ener-
gía tiene su vivienda en una escala 
que va des de la letra A hasta la letra 
G, igual que la que ya tenemos ac-
tualmente en los electrodomésticos. 

De todos es sabido que estamos 
atravesando una larga crisis econó-
mica y optimizando nuestros con-
sumos energéticos de forma eficaz 
no tan solo estamos realizando un 
compromiso medioambiental, sino 
que además estamos reduciendo 
costes, por tanto es difícil pensar 
que una empresa pueda ser reacia a 
dar este paso, ya que sencillamente 
se trata de contaminar menos y ade-
más ahorrar. Para Sánchez, uno de 
los problemas fundamentales que 
hay en la actualidad la falta de pro-
fesionales cualificados para poder 
atender correctamente las necesi-
dades reales del mercado. “Estoy 
convencido”, explica el director 
general de ASSINSTA, “que a corto 
medio plazo todas las empresas 
dispondrán de un gestor energéti-
co, interno o externo, tal y como ya 
sucedió con la informática o técnicos 
en riesgos laborales entre otros”.

ESTRUCTURA DE ASSINSTA
Nuestra estructura empresarial interna es autónoma  del resto del 
grupo de empresas, aunque todas ellas se comparten una parte de 
las  infraestructuras a nivel de servicios centrales. Desde su fundación 
en 2007 con tan solo 5 empleados hoy ya son más 30 las personas 
que forma parte del equipo técnico y administrativo, funcionan 
fundamentalmente por diferentes grupos de trabajo autónomos 
compuestos cada uno de ellos por un asesor energético y seis gestores 
energéticos.  El asesor es la persona responsable de realizar los análisis 
tarifarios, patrones y hábitos de consumos y con todo ello diseñar el 
alcance de las auditorías energéticas así como calificación energética 
de la vivienda. Una vez establecidos objetivos y procedimientos a 
seguir  son los gestores quienes administran la cartera energética del 
cliente de forma continuada siempre baja la supervisión del asesor. www.assinsta.cat

sujetas a un contrato con vencimiento 
anual esta cifra puede variar cada año 
en función de las nuevas condiciones.
	 Para clientes multipunto, nosotros 
hemos desarrollado un software pro-
pio, que hemos bautizado como ener-
giPlus, en el que se introduce los datos 
procedentes de la comercializadora 
de forma electrónica, así que cliente 
recibe una única factura acompañada 
de un informe nuestro , personaliza-
do en cada caso, con el detalle de con-
sumos, descomposición por grupos, 
coste por periodo, por superficie etc.

-Además de ahorro, ¿qué 
consiguen las empresas y la 
sociedad en general siendo 
eficientemente energéticas?
Los beneficios son innumerables, 
por supuesto a nivel de medio am-
biental, creo que todos sabemos so-
bradamente que la eficiencia ener-
gética es una de los caminos más 
adecuados para reducir las emisio-
nes de CO2 especialmente en los 
consumos de gas ya que la reduc-
ción de emisiones es directa pero 
también en la electricidad que de 
forma indirecta reduce las emisio-
nes de oxido de nitrógeno, azufre y 
otros componentes orgánicos volá-
tiles. Hemos de concienciarnos, más 
aun más si cabe, de que la energía es 
un bien escaso y de que cada vez será 
más cara, el ahorro a través de la efi-
ciencia energética es la mejor forma 
de reducir nuestros costes energéti-
cos e impacto mediomabiental.

-¿Qué papel juegan las energías 
renovables? ¿Cree que son el futuro?
Aunque no soy experto en la mate-
ria en mi opinión en la actualidad 
las energías renovables son todavía 
un complemento a las tradicionales 
si bien es cierto que cada vez van al-
canzando mayor cuota de mercado 
creo que todavía estamos un poco 
alejados de abarcar un % importan-
te.  De todos modos de acuerdo con 
la directiva europea sobre eficien-
cia energética prevista para el año 
2020 hemos de conseguir entre to-
dos que el 20% del POOL proceda 
de las energías renovables.

medidas de eficiencia energética se 
realiza un análisis tarifario en el que 
se evalúan en las diferentes franjas 
horarias los volúmenes de consumo 
de forma que se puedan optimizar 
al máximo las diferentes ofertas que 
ofrecen la diferentes comercializado-
ras, finalmente también se ajusta la 
potencia contratada a la estrictamen-
te necesaria en función de los resul-
tados obtenidos de los análisis de red 
previamente realizados.  Una vez im-
plantadas físicamente las medidas de 
ahorro energético los resultados eco-
nómicos son inmediatos aunque hay 
que establecer unos periodos de entre 
1 y 5 años de amortización según las 
inversiones realizadas.

	 Hoy en día los contratos eléctri-
cos del mercado libre suelen tener 
una vigencia de un año, por lo que a 
unos meses del vencimiento se reali-
za un sondeo de mercado para cono-
cer las tendencias del POOL renego-
ciando de nuevo las condiciones con 
las diferentes comercializadoras.

-¿Qué ha supuesto la liberalización 
del mercado energético?
A partir del 1 de julio de 2009 cual-
quier consumidor tiene la opción 
de poder solicitar oferta económica  
con las diferentes comercializado-
ras, cosa que con anterioridad úni-
camente podías contratar el sumi-
nistro eléctrico con la distribuidora. 
Esto permite poder comparar pre-
cios y servicio con el objetivo princi-
pal de reducir los costes energéticos 
de los consumidores.

-¿Cuánto puede llegar a variar 
la facturación dependiendo 
de la energética con la que se 
tiene contratado el servicio?
Aplicando la combinación entre las 
auditorías las energéticas y un correc-
to diagnóstico tarifario se puede aho-
rrar entre de un 15 % a un 40 % del 
consumo y de entre un 5 % aún 8 % 
de facturación, cabe señalar que en 
este último caso al estar las tarifas 

Nuestra mesa de reuniones simboliza la voluntad de Assinsta de debatir todas las iniciativas y escuchar las propuestas más innovadoras


