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editorial

TRADICIóN E INNOVACIóN SE 
DAN LA MANO EN LAS ESCUELAS 
DE FORMACIóN DE LAS 
ASOCIACIONES PROFESIONALES
Desde tiempo inmemorial, la formación de los nue-
vos profesionales en los distintos oficios, siempre 
estuvo ligada a un proceso de aprendizaje a cargo 
de quienes ya venían ejerciendo dicha profesión y 
habían adquirido experiencia, conocimientos y re-
conocimiento social en el ejercicio de su labor.

Quizás el ejemplo paradigmático fueron los gre-
mios medievales, donde las figuras de maestro y 
aprendiz estaban perfectamente definidas y era el 
propio gremio quien fijaba y supervisaba el proce-
so formativo que debía seguir éste, bajo la tutela 
del maestro, correspondiendo en última instancia 
al gremio acreditar los conocimientos del aspirante.

Ya en tiempos mucho más recientes, pese a la im-
portante labor desarrollada por los estados moder-
nos en la promoción de la enseñanza, hemos sido 
las asociaciones profesionales y empresariales quie-
nes, continuando con aquella tradición y cubriendo 
las lagunas que dejaban los planes de formación 
públicos, más orientados a otro tipo de enseñanzas 
regladas, hemos asumido la labor de formar a los 
nuevos profesionales en los distintos oficios ligados 
a las instalaciones.

Todo lo anterior se ha realizado, bien, de manera 
directa, a través de nuestros propios centros de 
formación, bien, en colaboración con la Adminis-
tración, definiendo programas e itinerarios forma-
tivos, asesorando técnicamente a los responsables 
de dichas tareas e introduciendo las innovaciones 
tecnológicas a fin de que los alumnos alcancen una 
formación profesional que les habilite para ejercer 
su profesión con plenas garantías de éxito. 

El esfuerzo que afrontamos las asociaciones para 
mantener los estándares de calidad y cumplir con la 
normativa es muy elevado. En el caso de Agremia 
se adquirieron allá por el año 1990 las instalaciones 
de Avda Córdoba, ubicadas en un edificio indus-

trial que permitía solicitar la licencia de actividades 
como Escuela de Formación con Talleres.

También es justo reconocer que mucho han tenido 
que ver en esta labor otros agentes del sector, sin-
gularmente los fabricantes de materiales de equi-
pos y aparatos, quienes siempre han ido de la mano 
de las asociaciones a la hora de definir los nuevos 
caminos de la profesión y los ya mencionados avan-
ces tecnológicos que han ido marcando la evolu-
ción del sector.

Es cierto que, junto a las escuelas de las asociaciones 
empresariales, han surgido otras iniciativas privadas 
que han abierto el abanico de la oferta formativa. Sin 
duda la competencia es sana y la cada vez mayor di-
versificación y especialización de las enseñanzas en 
un sector como el nuestro, hacen difícil a un único 
centro poder satisfacer todas las necesidades de los 
nuevos profesionales, pero no es menos cierto que 
dicha oferta debe ir acompañada de la necesaria ca-
lidad y cumplimiento estricto de la normativa.

Bajo el paraguas de FENIE, AGREMIA y el GREMI de 
Barcelona, hemos promovido una alianza entre las es-
cuelas de formación de las principales asociaciones 
empresariales del territorio nacional, a fin de poder 
ofrecer a cualquier persona que desee introducirse 
en el sector o completar su formación ampliando 
sus conocimientos y acreditaciones profesionales, 
una amplia oferta formativa avalada por escuelas con 
años de experiencia, los mejores docentes y las mejo-
res instalaciones y medios materiales para garantizar 
que los alumnos alcancen una formación excelente.

La excelencia de esta labor viene así mismo acredi-
tada por diversos sellos y certificados de confianza 
que vienen a avalar una trayectoria que, como he-
mos dicho, se remonta en algunos casos, a nuestro 
pasado más remoto, a fin de formar a las nuevas 
generaciones de profesionales del sector.
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A lo largo de los últimos años, la actividad de los 

instaladores y distribuidores de aparatos de cli-

matización se ha visto sometida a un marco de re-

gulación creciente, orientado a la minimización del 

impacto ambiental de la desinstalación y reciclaje 

de los residuos. Los principales aspectos norma-

tivos que afectan a esta situación son la conside-

ración de los equipos de aire acondicionado y 

bombas de calor como residuos peligrosos y la 

necesidad de disponer de un contrato de trata-

miento de los residuos con un gestor debida-

mente acreditado.

Por otra parte, cabe señalar que el reciclaje de los 

residuos de aparatos de aire acondicionado se en-

cuentra por debajo del 10%, lo que dista conside-

rablemente del 50% de la media de las cantidades 

puestas en el mercado durante los 3 años anteriores 

establecido como objetivo de reciclaje. En concre-

to, a nivel nacional, en 2017 se gestionaron 3.000 to-

neladas, sobre un objetivo total de 20.000 toneladas, 

por lo que existe un importante margen de mejora.

Por estos motivos, la actualización de los profesiona-

les del sector es un aspecto clave tanto para el cum-

plimiento de sus obligaciones, como para alcanzar los 

objetivos de reciclaje establecidos. Y para ello, resulta 

fundamental que tengan a disposición soluciones glo-

bales de gestión de los residuos para asegurar una ade-

cuada gestión ambiental y evitar posibles sanciones.

MARCO NORMATIVO 

Real Decreto 115/2017 sobre comercialización y 

manipulación de gases fluorados

El Real Decreto 115/2017 tiene como objeto regu-

lar la distribución y puesta en el mercado de gases 

fluorados, la de los equipos basados en los mismos 

y la acreditación de los profesionales y empresas 

que los manipulan. 

Sus dos objetivos fundamentales son:

◗	� De un lado, garantizar que el personal que 

realiza las operaciones de instalación, repara-

En este número queremos exponer cómo afecta la normativa a 
los diferentes actores que intervienen en la distribución, venta, 
instalación y compra de aparatos de aire acondicionado.
Iniciamos con un artículo elaborado por ECOTIC, colaborador 
de Agremia que se decida a la Gestión de Residuos de Aparatos 
Electricos y Electronicos RAEE y SIG.

ESPECIAL CLIMATIZACIÓN

Aspectos clave en el 
reciclaje de residuos
de aparatos de climatización
Realizado por ECOTIC
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ción y sustitución de equipos, dispone de una 

formación específica que les permita manipu-

lar los gases fluorados con seguridad para las 

instalaciones y para el medio ambiente. Así se 

articula un concreto plan formativo que incluye 

el reciclaje obligatorio de los profesionales ya 

acreditados con anterioridad.

◗	� De otro, asegurar que todo producto puesto 

en el mercado, es instalado por una empresa 

habilitada que cuente con personal debidamen-

te formado en la manipulación de gases fluora-

dos. En este sentido, impone al comercializador 

de los equipos –cualquiera que sea el medio de 

venta (presencial o internet)– la obligación de in-

formar al comprador de que dicho equipo debe 

ser instalado por empresa habilitada, y recabar la 

prueba de que así se ha ejecutado, para lo que 

deberán emitirse y conservarse los documentos 

A y B de Anexo VI del Reglamento.

Real Decreto 110/2015 sobre residuos de aparatos 

eléctricos y electrónicos

El Real Decreto 110/2015 sobre residuos de apara-

tos eléctricos y electrónicos (RAEE), establece que 

los instaladores deben desinstalar los aparatos de 

climatización de forma correcta, evitando la libe-

ración de los gases a la atmósfera, y gestionar 

el residuo a través de transportistas y gestores 

debidamente autorizados.

Ley 22/2011 de residuos y suelos contaminados

La Ley 22/2011 viene a establecer que todo aquel 

que, por razón de su actividad, genere residuos pe-

ligrosos, debe darse de alta en la Comunidad Autó-

noma donde desarrolla su actividad como Productor 

de residuos peligrosos, asignándosele un código 

NIMA (Número de Identificación Medioambiental). La 

actividad de mantenimiento, reparación y sustitución 

de equipos de climatización, genera esta obligación.

Una vez la empresa instaladora esté dada de alta, 

deberá hacerse cargo de los residuos de apa-

ratos eléctricos y electrónicos generados en el 

desarrollo de su actividad. El plazo máximo para 

almacenar residuos peligrosos es de 6 meses, y 

para residuos no peligrosos de 2 años. Antes de 

que cumpla dicho plazo, deberá entregar el resi-

duo a un gestor autorizado con el que tenga sus-

crito un contrato de tratamiento.

Real Decreto 180/2015 sobre traslado de residuos

Como hemos anticipado, este Real Decreto estable-

ce que el operador del residuo, en este caso la 

empresa instaladora, debe tener un contrato de 

tratamiento firmado con el destinatario del resi-

duo, es decir el gestor. El contrato se formalizará 

siempre con carácter previo al inicio de la actividad.

Por otra parte, el Real Decreto considera cualquier 

traslado de aparatos de climatización directamente 

a un gestor autorizado, como traslado de residuo 

peligroso, por lo que, para poder efectuarlo, se 

debería estar dado de alta como transportista de 

residuos peligrosos.

Por el contrario, no se considera traslado el que 

se efectúa por el profesional desde el lugar en 

el que se ha desinstalado el equipo hasta sus 

propias instalaciones o una plataforma logística 

a la espera de que un transportista autorizado lo 

traslade al gestor autorizado.

SANCIONES

La Ley 22/2011 de residuos y suelos contaminados, 

incluye el régimen sancionador aplicable a la ges-

tión de los residuos. Las consecuencias por estas 

infracciones pueden ser desde sanciones económi-

cas, que oscilan entre los 901 y los 1.750.000 euros, 

pasando por la inhabilitación o la revocación de la 

autorización para el ejercicio profesional con ca-

rácter temporal entre 1 y 10 años, hasta la clausura 

temporal o definitiva de la actividad.

LA IMPORTANCIA DE UN ADECUADO 
RECICLAJE

Los aparatos de climatización, al final de su vida útil, 

requieren procesos de gestión específicos para evi-

tar su impacto negativo sobre el medio ambiente. 

Esto se debe a la presencia de circuitos impresos y 

compuestos orgánicos y clorados en el condensa-
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dor, que son tóxicos tanto para el entorno natural 

como para la salud de las personas. También en-

contramos en estos equipos otras sustancias con-

taminantes, como los aceites y gases clorofluoro-

carburos (CFC), por ejemplo, el R22 y el R12. Estos 

gases tienen un elevado Potencial de Agotamiento 

de la Capa de Ozono (PAO u ODP, por sus siglas 

en inglés). Por otra parte, nos encontramos también 

con la presencia de gases hidroclorofluorocarburos 

(HCFC), como el R410 o R14 entre otros, considera-

dos gases de efecto invernadero debido a su Po-

tencial de Calentamiento Atmosférico (PCA).

Por tanto, aunque a un aparato se le haya extraí-

do el gas, sigue siendo un residuo peligroso, 

dado que, tanto el aceite como el aparato en sí, 

siguen conteniendo restos de gas. En consecuen-

cia, la importancia de reciclar de forma adecuada 

los aparatos de climatización, más allá del cumpli-

miento de las obligaciones legales y de evitar posi-

bles sanciones, es un aspecto fundamental para la 

conservación del medio ambiente.

ECOINSTALADORES, UNA SOLUCIÓN 
GLOBAL PARA EL RECICLAJE

En definitiva, la correcta gestión de los residuos de 

equipos de climatización implica que los profesio-

nales del sector afrontan un entorno complejo para 

el cumplimiento de sus obligaciones y el ejercicio 

de las buenas prácticas en relación con los residuos. 

Por este motivo, es necesario impulsar acciones de 

sensibilización y actualización dirigidas al colectivo 

profesional, en un marco de regulación creciente, y 

aportarles soluciones integrales para la gestión de 

los residuos.

Con este objetivo, ECOTIC impulsa desde el año 

2013 el programa “Ecoinstaladores”, una pione-

ra iniciativa orientada a la formación de los insta-

ladores y distribuidores, con el objetivo de que 

conozcan sus obligaciones en materia de recicla-

je y fomentar las buenas prácticas ambientales. 

Además de la elaboración de material técnico de 

soporte, mediante el desarrollo de áreas de forma-

ción online y de material impreso, Ecoinstaladores 

ha contado con el apoyo de algunas de las princi-

pales asociaciones del sector como AGREMIA para 

la organización de numerosas jornadas de forma-

ción, que han tenido una magnífica acogida entre 

el colectivo profesional.

Asimismo, a través de Ecoinstaladores pueden dis-

poner de una solución global para la gestión de los 

residuos, incluyendo numerosas ventajas. En cuanto 

al tratamiento de los residuos, ofrece la recogida de 

los residuos en las propias instalaciones sin coste 

alguno, así como la compensación económica por 

la entrega de equipos completos (unidad interior 

y exterior) de aire acondicionado doméstico. ECO-

TIC garantiza el reciclaje de los residuos con todas 

las garantías medioambientales, a través de trans-

portistas y plantas de tratamiento autorizadas, y el 

control de la trazabilidad del residuo a través de 

su plataforma informática.

Por otra parte, ECOTIC asume la gestión adminis-

trativa de aspectos como la tramitación de toda la 

documentación legal de transporte, la tramitación 

del Número de Identificación Medioambiental 

(NIMA) cuando así lo establezca la norma, o la tra-

mitación del contrato de tratamiento con el gestor 

autorizado. Además, ofrece a los instaladores ase-

soramiento legal gratuito sobre sus obligaciones 

para la gestión de los residuos de aparatos eléctri-

cos y electrónicos.

El objetivo de Ecoinstaladores es convertirse en un 

sello de calidad, que trasmita confianza a los distri-

buidores y usuarios en el momento de solicitar los 

servicios del instalador, garantizando una adecuada 

gestión ambiental de los residuos. A su vez, los ins-

taladores podrán disponer de un signo de prestigio 

y reconocimiento no solamente de unas buenas 

prácticas profesionales, sino de un compromiso ge-

nuino con el medio ambiente. 
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Hace ya más de un año, concretamente el 18 de 

febrero de 2017, fue publicado el Real Decreto 

115/2017, por el que se regula la comercialización 

y manipulación de gases fluorados y de los equipos 

basados en los mismos, así como la certificación de 

los profesionales que los utilizan.

La citada norma, de la que dimos cumplida cuenta 

en su día, vino a introducir importantes novedades 

respecto a la regulación anterior contenida en el RD 

795/2010 que derogó. 

Entre dichas novedades, el citado Real Decreto, en 

cumplimiento de la normativa Comunitaria, vino a 

establecer el procedimiento por el que los “co-

mercializadores” de equipos de climatización, 

debían ser capaces de “probar” que los equipos 

vendidos habían sido instalados por una empre-

sa habilitada.

A efectos de este Real Decreto, se define el “Co-

mercializador” como: “toda persona física o jurídica 

que suministre equipos basados en gases fluorados 

en condiciones comerciales a un tercero que sea el 

usuario final de dicho producto”

En consecuencia, tanto los establecimientos que 

vendan al usuario final, como las empresas instala-

doras en la medida en que presten un servicio de 

instalación en el que además suministren el equipo 

al usuario final, tienen la condición de comerciali-

zador.

A) Obligaciones del comercializador: 

◗	 �Deber de información: El comercializador 

debe informar al comprador/usuario final, de la 

obligación de que el equipo sea instalado por 

una empresa habilitada.

	� Para ello, se establece un modelo oficial (Parte 

A del Anexo VI), que deberá entregar al usua-

rio en el momento de la venta del equipo, que 

debe ser firmado por el usuario y del que debe 

guardar una copia firmada durante 5 años.

	�A sí mismo, el comercializador podrá facilitar un 

listado de empresas habilitadas o indicar dónde 

se puede acceder a listados o registros electró-

nicos para ello.

	�A  estos efectos debemos recordar que sólo 

tienen la consideración de empresas habilita-

das, las empresas inscritas en el Registro Indus-

trial como Empresa Térmica (para instalaciones 

de confort humano) o como Empresa Frigorista 

(para instalaciones de uso industrial) y, además, 

como empresa habilitada para la manipulación 

de gases fluorados por disponer de personal 

certificado como manipulador de gases fluora-

dos.

◗	� Deber de control y comunicación a la Ad-

ministración: Así mismo, en el momento de 

la venta, el comercializador deberá entregar 

al comprador/usuario final, otro documento 

(Parte B del Anexo VI), destinado a hacer cons-

tar los datos del usuario, de la instalación y de 

la empresa y personas habilitadas que la ejecu-

tan, que le deberá ser devuelto debidamente 

cumplimentado en el plazo máximo de 1 año 

desde el momento de la venta y que deberá 

conservar a disposición de la Administración 

durante 5 años. 

	� En el caso de que, transcurrido dicho año des-

de el momento de la venta, el comercializador 

no hubiera recibido del comprador el formu-

lario B debidamente cumplimentado por el 

usuario y por la empresa habilitada que hubiera 

ejecutado la instalación, deberá comunicarlo 

a la Administración. En el caso de la Comu-

OBLIGACIONES EN LA 
COMERCIALIZACIÓN DE
EQUIPOS DE CLIMATIZACIÓN

MIGUel a. sagredo

Responsable Dpto. Jurídico AGREMIA
juridico@agremia.com
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nidad de Madrid, el pasado 10 de abril, se 

publicó en el BOCM, el modelo de formulario 

de Comunicación que deberán utilizar los co-

mercializadores para informar a la Dirección Ge-

neral de Medio Ambiente (órgano que ha sido 

declarado competente) y pocos días después 

se habilitó el trámite telemático para realizar 

dicha comunicación.

	� Desconocemos si en otras Comunidades Autó-

nomas se ha habilitado el trámite de comunica-

ción o están pendientes de desarrollo de este 

punto.

B) Obligaciones del comprador/usuario final:

◗	� Encargar la instalación del equipo a una em-

presa habilitada.

◗	 �Remitir al comercializador en el plazo máxi-

mo de 1 año desde la compra, el formulario B 

del Anexo VI, debidamente cumplimentado y 

firmado por él y por la empresa habilitada que 

haya ejecutado la instalación.

El incumplimiento de estas obligaciones tanto por 

el comercializador como por el usuario, es sus-

ceptible de ser sancionado, pudiendo imponerse 

alguna de las sanciones previstas en la Ley 34/2007 

de Calidad del Aire y Protección de la Atmósfera.

En el caso de la Comunidad de Madrid, la citada 

Dirección General de Medio Ambiente, ya ha co-

municado que tiene previsto incluir controles del 

cumplimiento de estas obligaciones en su plan 

de inspecciones correspondiente al presente año 

2018.

Por otra parte, el pasado mes de febrero, la Oficina 

Española de Cambio Climático dependiente del 

Ministerio de Medio Ambiente, publicó una Nota 

Informativa en la que, entre otras cuestiones, tra-

taba de aclarar algunas de las dudas que planteaba 

en la práctica el cumplimiento de las obligaciones 

arriba descritas.

De acuerdo con la misma, podemos concluir que:

◗	� En aquellos casos en los que el vendedor su-

ministre un equipo de climatización a una 

empresa habilitada, no será necesaria la cum-

plimentación de ambos formularios entre el 

vendedor y la empresa habilitada.

	� En este caso, corresponderá a la empresa habi-

litada que revende e instala el equipo al usuario 

final, y que por tanto adquiere la condición de 

comercializador, generar los documentos A y B 

siguiendo el criterio general establecido en el 

RD.

◗	� En aquellos casos de venta a un profesional 

que no tenga la condición de empresa ha-

bilitada, y que no pertenezca a la cadena 

de distribución –caso por ejemplo de las em-

presas de reformas– para su instalación en las 

instalaciones de un cliente final, serán éstas las 

responsables de asegurar que el equipo se ins-

tale por empresa habilitada, haciendo llegar al 

vendedor la parte B del Anexo VI cumplimen-

tada por el titular de la instalación y la empresa 

habilitada que haya ejecutado la instalación.

◗	� En el caso de venta directa por parte de fabri-

cantes o distribuidores a promotores o cons-

tructores para su incorporación a una obra de 

construcción, estos tendrán, a efectos del RD, la 

condición de usuarios finales. 

◗	�L os mayoristas, cuando no vendan a un usua-

rio final, deberán poder acreditar este hecho, 

por ello la Nota indica que deberán recabar del 

comprador acreditación de su condición de 

empresa habilitada o de su CNAE, y conservar 

esta información junto con la documentación 

de la venta durante un plazo de 5 años.
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CASO 1: EMPRESA HABILITADA 
RITE Y MANIPULADORA DE GASES 
FLUORADOS

a) Empresa Instaladora habilitada RITE y ma-

nipuladora de gases fluorados que compra 

equipos de aire acondicionado en un almacén 

profesional para su posterior reventa e insta-

lación.

En la fase de compra del equipo solo es necesario 

aportar al almacén la habilitación que demuestre 

que eres empresa habilitada RITE y manipuladora 

de gases fluorados. No aplican los formularios A 

y B en este momento. El almacén debe guardar 

copia de la habilitación de la empresa a efectos de 

una posible Inspección.

En la fase de reventa e instalación del equipo por 

la empresa habilitada será necesario cumplimen-

tar el Formulario A y el Formulario B por duplica-

do. Quedándose copia de los dos formularios a 

efectos de Inspección, igualmente para el usuario 

o cliente que te ha contratado. 

b) Empresa instaladora habilitada RITE y mani-

puladora de gases fluorados que es contratado 

exclusivamente para instalar sin aportar el equi-

po de aire acondicionado.

En este caso la empresa habilitada tiene la obliga-

ción de firmar el Formulario B cuando se lo requie-

ra el vendedor del equipo y de proporcionar sus 

datos en el apartado relativo a la empresa insta-

ladora habilitada y al instalador certificado que se 

solicitan en el mencionado Formulario B.

c) Empresa instaladora habilitada RITE y mani-

puladora de gases fluorados que vende el equi-

po sin aportar instalación.

En este caso la empresa instaladora facilitará al 

cliente tanto el formulario A como el Formulario B. 

El formulario A se firmará por ambas partes en el 

momento de la venta del equipo. El cliente será el 

responsable de devolver firmado el Formulario B 

donde se demuestra que el equipo está instalado 

por empresa habilitada en RITE/Gases fluorados 

en el plazo de un año.

Si trascurre un año desde la venta del equipo y el 

vendedor no recibe (por vía telemática o correo 

certificado) l Formulario B, deberá comunicar esta 

infracción al órgano competente de su Comuni-

dad Autónoma a través del Registro Telemático 

habilitado a tal efecto.

En el caso de la Comunidad de Madrid es  la Direc-

ción General de Medioambiente, (www.madrid.org).

INMACULADA PEIRÓ GÓMEZ

Directora General AGREMIA
inma.peiro@agremia.com

OBLIGACIONES PARA LAS 
EMPRESAS QUE COMPRAN, 
VENDEN E INSTALAN 
EQUIPOS DE AIRE 
ACONDICIONADO
Con el fin de facilitar a todas las empresas la aplicación  
de la nueva normativa sobre venta e instalación de equipos de 
climatización (RD 115/2017) os resumimos la documentación que hay 
que aportar según el caso en que se encuentra la empresa. 
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CASO 2: EMPRESA NO HABILITADA 
RITE/GASES FLUORADOS

Empresa no habilitada RITE /GASES FLUORA-

DOS que compra un equipo de aire acondicio-

nado en almacén profesional/tienda bricolaje/

tienda electrodomésticos/fabricante del equipo 

etc

En este caso el vendedor debe entregar a la em-

presa no habilitada (reformista, empresa de gas, 

electricista, autónomo sin habilitación, etc) el for-

mulario A para cumplimentar (datos del compra-

dor) y el Formulario B (que asegura que se instala 

por empresa habilitada). El formulario A se firmará 

y cumplimentará por ambas partes en el momento 

de la venta del equipo.

La empresa no habilitada que ha comprado el 

equipo está obligada a devolver este formulario B 

(firmado por empresa RITE) en el plazo de 1 año al 

vendedor (por vía telemática o correo certificado). 

Si éste no es devuelto en este plazo, el vendedor 

tiene la obligación de comunicar esta infracción al 

órgano competente de su Comunidad Autónoma 

a través del Registro Telemático habilitado a tal 

efecto.

En el caso de la Comunidad de Madrid es la Direc-

ción General de Medioambiente, (www.madrid.org)

CASO 3: USUARIO FINAL COMPRA  
EL EQUIPO DIRECTAMENTE

Cuando el usuario final compra un equipo de aire 

acondicionado en un centro comercial, tienda de 

electrodomésticos, centro de bricolaje, empresa 

comercializadora de luz o gas etc, el vendedor le fa-

cilitará tanto el formulario A como el Formulario B. 

El formulario A se firmará y cumplimentará por am-

bas partes en el momento de la venta del equipo.

En este caso el usuario es responsable de devolver 

cumplimentado y firmado el Formulario B (por vía 

telemática o correo certificado) donde se demues-

tra que el equipo está instalado por empresa habi-

litada en RITE/Gases fluorados. 

Si en el plazo de un año el vendedor del equipo no 

recibe el Formulario B, deberá comunicar esta in-

fracción al órgano competente de su Comunidad 

Autónoma a través del Registro Telemático habili-

tado a tal efecto.

En el caso de la Comunidad de Madrid es la Direc-

ción General de Medioambiente, (www.madrid.org)

NOTAS:

* Todo lo anterior aplica tanto para la venta física como para la 
venta por internet

* Formulario A: Declaración del comercializador de equipos no 
herméticamente sellados y cargados con gases fluorados de 
efecto invernadero que requieren ser instalados por empresas 
habilitadas con personal certificado para su instalación.

* Formulario B: Declaración del comprador de equipos no her-
méticamente sellados y cargados con gases fluorados de efecto 
invernadero que requieren ser instalados por empresas habilita-
das con personal certificado para su instalación.

Estos formularios están disponibles para los socios de Agremia 
en www.agremia.com 
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El pasado día 10 de abril, Agremia junto con otras 

asociaciones (ACEMA, AFEC, AMASCAL y ANGED) 

mantuvimos una reunión con la Dirección General 

de Industria de la Comunidad de Madrid, al objeto 

de dar traslado de la problemática que supone, a 

día de hoy, la instalación de equipos de climatiza-

ción para confort humano que utilizan gas R-32 

como refrigerante.

Pese a que el gas R-32 es un refrigerante menos no-

civo para el medioambiente que otros más habitua-

les como el R-410A, R-407C, etc. (al tener un Poten-

cial de Calentamiento Atmosférico muy inferior al de 

estos) desde el punto de vista de la seguridad está 

clasificado por el actual Reglamento de Seguridad 

de Instalaciones Frigoríficas (RSIF) como de nivel L2. 

En base a ello, los equipos que lo utilicen deben 

cumplir requisitos más rigurosos para su instalación y, 

siempre teniendo en cuenta la carga máxima permi-

tida en función de la ubicación, del tipo de sistema, 

así como otros requisitos recogidos en el menciona-

do RSIF, entre los que cabe destacar los siguientes:

◗	� Sólo pueden ser instalados por empresas Ins-

taladoras Térmicas (RITE), que además tengan 

habilitación como manipuladoras de gases fluo-

rados, las cuales deben disponer obligatoria-

mente de un técnico titulado en plantilla.

◗	�A simismo, la empresa RITE debe aumentar el 

capital asegurado de su póliza de responsabili-

dad civil a un mínimo de 900.000 euros.

◗	�L a empresa RITE debe disponer de un contrato 

con un Gestor de Residuos.

◗	� En cuanto a la instalación propiamente dicha, 

sea cual sea la potencia del equipo, será obliga-

torio redactar un “proyecto” para la instalación 

del mismo, por parte del técnico titulado.

◗	� Dicha instalación debe legalizarse y registrarse 

ante la DG de Industria, con independencia de 

la potencia del equipo.

◗	� Para finalizar y no menos importante, el titular 

de la instalación deberá tener suscrito un se-

guro de Responsabilidad Civil u otra garantía 

equivalente que cubra los daños derivados de 

la instalación por un importe de 500.000 €.

Todo lo anterior hace que, en la práctica, la venta 

e instalación de estos equipos sea comercialmen-

te muy difícil, frente a otros equipos que contienen 

otros gases catalogados como L1, a los que no se 

les exige todo lo anterior.

La Dirección General de Industria, pese a ser cons-

ciente de la situación arriba descrita, trasladó a 

Agremia y al resto de Asociaciones que, en la ac-

tualidad, la Comunidad de Madrid va a exigir que 

se cumpla lo que contempla el Reglamento de Se-

guridad para instalaciones frigoríficas, y que sólo 

el Ministerio puede, por la vía de modificación del 

Reglamento, establecer nuevas condiciones que fa-

ciliten la instalación de equipos con R-32. 

Como hemos informado en otras ocasiones, el Mi-

nisterio ya está trabajando en esta modificación, 

pero no se espera que la misma vea la luz antes de 

final de año.

Por lo tanto, desde Agremia queremos trasladar a 

todas las empresas habilitadas que, en el caso que 

instalen equipos con R-32 deberán asegurarse de 

cumplir todas las condiciones que contempla el vi-

gente Reglamento de Seguridad para Instalaciones 

frigoríficas y que hemos citado con anterioridad, a 

fin de evitar posibles problemas en caso de inspec-

ción o denuncia ante la Administración.

CONCLUSIONES DE LA REUNIóN 
CON LA DG DE INDUSTRIA SOBRE 
INSTALACIÓN DE EQUIPOS DE 
CLIMATIZACIÓN CON R32

INMACULADA PEIRÓ GÓMEZ

Directora General AGREMIA
inma.peiro@agremia.com
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16 de interés

El pasado 9 de abril AGREMIA mantuvo una reu-

nión con el Director de Ahorro y Eficiencia Ener-

gética del IDAE (Instituto para la Diversificación y 

Ahorro de energía) con el objetivo de trasladar la 

postura del colectivo de instaladores /mantenedo-

res térmicos sobre la Propuesta de Real Decreto 

de individualización de consumos, cuyas alegacio-

nes fueron ya remitidas al Ministerio de Energía en 

tiempo y forma.

Si bien, el autor del proyecto es el Ministerio de 

Energía, Turismo y Agenda Digital, corresponde al 

IDAE un importante papel en el adecuado aseso-

ramiento al Ministerio y el posterior desarrollo de 

la nueva norma. 

Durante la reunión mantenida, varios fueron los 

aspectos analizados y trasladados a IDAE, todos 

ellos derivados como ya hemos comentado, de las 

alegaciones que AGREMIA realizó al borrador de 

Real Decreto.

Por una parte, Agremia trasladó a IDAE la necesidad 

de incluir en el RD, la obligación de instalar válvulas 

termostáticas en los radiadores como medio más efi-

caz para que el usuario pueda actuar sobre su instala-

ción y reducir la demanda energética de ésta, recor-

dando que la instalación de válvulas termostáticas es 

ya obligatoria en las instalaciones térmicas dotadas 

de radiadores ejecutadas o reformadas a partir de 

1998 (según por el RITE) , por lo que no se entiende 

que no se contemple en una normativa cuyo único 

objetivo es el ahorro y eficiencia energética.

Por otra parte Agremia trasladó a IDAE la nece-

sidad de suprimir del texto todas aquellas pre-

visiones que pudieran vulnerar el principio de 

libertad de empresa o restringir y falsear de ma-

nera injustificada la competencia, y que vienen a 

obligar a las empresas instaladoras/mantenedoras 

térmicas a elaborar un presupuesto con determi-

nadas limitaciones de fondo y forma, obligando a 

ofrecer una financiación de la instalación en tér-

minos limitados por la norma y a realizar una valo-

ración de la rentabilidad económica de su propio 

presupuesto en base a parámetros fijados igual-

mente por la Administración.

Por parte del IDAE, se solicitó información com-

plementaria a Agremia sobre el sector, en orden 

a poder incorporarla a los estudios que viene rea-

lizando, cuyas conclusiones servirán de base para 

la elaboración del texto definitivo tanto del Real 

Decreto, como de la Orden Ministerial que lo de-

sarrolle y de la Guía cuya elaboración tiene enco-

mendada el propio IDAE.

PROYECTO DEL  
REAL DECRETO  
SOBRE INDIVIDUALIZACIÓN 
DE CONSUMOS

MIGUel a. sagredo

Responsable Dpto. Jurídico AGREMIA
juridico@agremia.com
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Acercándose el mes de Junio, Agremia ultima los 

detalles del evento social más reconocido en el 

sector, nuestra tradicional Fiesta Patronal. Evento 

que año a año reúne más de 400 personas perte-

necientes tanto a empresas asociadas como al res-

to de agentes del sector. Además contamos con 

el apoyo a día de hoy de las siguientes empresas: 

Baxi, Fluidstocks, Madrileña Red de Gas, Wolf, Fe-

nie Energía, Fig, Instrumentos Testo, Saunier Duval, 

Tuvain y Vaillant, estando seguros que serán más las 

empresas que quieran participar en este evento.

ana hermosilla

Responsable Dpto. Marketing AGREMIA
marketing@agremia.com

39 FIESTA 
PATRONAL 
DE AGREMIA
El próximo 8 de Junio  
en Quinta La Muñoza
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En esta ocasión tendrá lugar el viernes 8 de Junio, 

en un espacio ideal para este tipo de celebracio-

nes, hablamos de Quinta la Muñoza. Para los que 

no lo conozcan, comentaros que se trata de un 

recinto ubicado en Madrid, en la entrada de los 

montes del Pardo y que uno de los motivos que 

ha llevado a Agremia a elegir este lugar es porque 

Finca Quinta la Muñoza, participa en el proyecto 

de integración social y laboral de personas con 

discapacidad intelectual que lleva a cabo la Fun-

dación Alapar, así celebrando el evento en sus ins-

talaciones Agremia colabora en la contratación in-

directa de personas con discapacidad intelectual.

Como todos los años, la cena de gala empezará 

con un coctel de recepción donde entregaremos 

un regalo de bienvenida tanto a las señoras como 

a los caballeros. Una vez finalizado el coctel se ce-

lebrará la cena en un cuidado y espectacular salón.

Este año y de la mano de BAXI, contaremos con el 

PARA realizar reserva
Sonia parra
Tel.: 91 468 72 51
administracion@agremia.com

Patrocinadores

PLATINO oro plata

humor del televisivo Leo Harlem que una vez finali-

zada la cena nos deleitará con un espectáculo que 

seguro sacará una buena carcajada de los asisten-

tes. No nos olvidamos del tradicional sorteo de 

viajes que el propio Leo realizará cuando termine 

su actuación.

Para los que se sientan con ganas de seguir la fies-

ta, contaremos después con música y barra libre.

Desde Agremia os animamos a compartir la noche 

más especial y mágica del sector, una noche para 

departir con compañeros, clientes, proveedores, y 

sobre todo con amigos. El aforo es limitado, por lo 

que si te decides, puedes contactar con la asocia-

ción para realizar la reserva:

bronce
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ana hermosilla

Responsable Dpto. Marketing AGREMIA
marketing@agremia.com

El pasado 12 de Abril, se celebró el tradicional Tor-

neo de Mus de AGREMIA, encuentro que reúne 

anualmente a 64 parejas entre los socios y demás 

profesionales del sector.

Un año más se eligió el restaurante “El Mirador 

de Cuatro Vientos”, para que las parejas disputa-

ran las partidas e ir pasando por las distintas fases 

clasificatorias, siendo de destacar el ambiente de 

deportividad y hermandad que se vivió durante el 

torneo.

Al término del torneo la pareja vencedora fue la 

compuesta por Juan Pedro Campos y Miguel Cam-

pos de la empresa asociada Campos térmicos, S.L. 

que disputó la final con la pareja formada por Jose 

Carlos Luis de la Rosa y Lorenzo de la Torre de la 

empresa asociada Medina y de la Rosa, S.L. La pa-

reja campeona de la Liga B fue la formada por el 

también asociado Francisco Tapiador y César Díaz.

El torneo contó una vez más con el patrocinio de 

JUNKERS, que obsequió a todos los participantes 

con un cóctel, además de colaborar con regalos 

para todos los participantes y con un regalo espe-

cial para los campeones.

Además varias empresas colaboraron con la apor-

tación de regalos para los participantes. 

Agradecemos a todos los participantes su asisten-

cia, a JUNKERS su continuo apoyo para llevar a 

cabo la realización del Torneo y al resto de firmas 

su colaboración con la aportación de regalos.

XVII Torneo de Mus
“La Bonita”

m Campeones Liga A. Campeones Liga B. m
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Patrocina

Colaboran



noticias escuela técnica

En lo que va de año ya se han iniciado en nuestra 

Escuela Técnica dos cursos de certificado de profe-

sionalidad en electricidad. Cada vez más demandado 

por las empresas asociadas y profesionales que se 

dedican a la actividad de calefacción o gas, este curso 

acredita como Instalador Autorizado en Electricidad. 

Actividad que a corto y medio plazo va a ser impres-

cindible para las empresas que conforman Agremia.

Hemos entrevistado a tres empresas asociadas que 

están en estos momentos realizando esta formación 

para conocer cuales han sido sus motivos para am-

pliar su actividad laboral en el área de electricidad.

SERGIO VILAR, AUTÓNOMO 

Actividad de la empresa: Mi empresa se dedica 

fundamentalmente a las instalación de equipos de 

aerotermia y de geotermia para calefacción, clima-

tización.

¿Qué te motivó a hacer el curso?

Me animó a hacer el curso de electricidad, primero 

el hecho que conocía Agremia (antes Asefosam), y 

me había formado aquí ya en otras actividades, y 

segundo que creo que todo el tema de la energía 

fotovoltaica para autoconsumo es una gran oportu-

nidad de negocio y un valor añadido que le puedo 

aportar a mi empresa, a mis instalaciones  y a mis 

clientes.

Mi empresa se dedica fundamentalmente a geoter-

mia y aerotermia y la energía fotovoltaica es un 

complemento perfecto para ayudar a ahorrar dine-

ro a mis clientes. 

¿Animarías a tu compañeros de la asociación a 

habilitarse como empresa de electricidad?

Personalmente animaría a todos mis compañeros 

del sector a introducir la electricidad en sus activi-

dades, “ya que cuanto más sabes, más vales” y con 

todos los cambios que se avecinan, uno no puede 

quedarse estancado. Desde mi punto de vista, el 

futuro es eléctrico (instalaciones fotovoltaicas, pun-

tos de recarga de vehículos eléctricos, etc) Espero 

que cuando acabe el curso, tenga más tiempo y 

pueda dedicarme a ello de cabeza.

Duración del curso y compatibilidad con el tra-

bajo.

Es un esfuerzo muy importante destinar 9 meses a 

un curso de formación. Compaginar este curso con 

la actividad de mi empresa, en la que estoy yo solo 

es muy complicado. Por las mañanas trabajo, por 

la tarde vengo a clase, los sábados me toca traba-

jar, y muchos domingos los paso en la oficina. Pero 

pienso que “solo son 9 meses” y después ya estaré 

habilitado para siempre. Esto merece la pena pen-

sando en el futuro.

Certificado de 
Profesionalidad de 
electricidad: una 
formación que 
mira al presente

Yael García, Sergio Vilar  
y Luis Molina. .
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YAEL GARCÍA,  
EMPRESA: GARCIA RUIZ ATA S.L.

Actividad de la empresa: Mi empresa se dedica 

fundamentalmente a las instalaciones de gas y cale-

facción, climatización etc

¿Qué te motivó a hacer el curso?

Lo que me motivó a hacer el curso es ampliar las 

actividades que hacemos, máxime teni9endo en 

cuenta que para colaborar con una empresa co-

mercializadora energética, te exigen ser empresa 

electricista y quería tener yo la habilitación.

Todavía estoy poco metido en el sector de la elec-

tricidad y aunque a corto plazo lo que quiero es 

seguir con las actividades que hace mi empresa y 

complementarlo con la climatización, no descarto en 

un futuro ir introduciéndome poco a poco. Además, 

si tengo que ejecutar una instalación de aerotermia/

bomba de calor y se requiere  ampliar la instalación 

eléctrica ya no tendré que subcontratar a nadie.

¿Animarías a tus compañeros de la asociación a 

habilitarse como empresa de electricidad?

Si claro, además a diferencia de otros cursos que 

he hecho en Agremia, donde todos los compañe-

ros eran de la misma actividad, en este curso me 

he encontrado a gente de muy diversos sectores, 

debido a la transversalidad de la electricidad, y está 

siendo  muy gratificante. Yo creo que las empresas 

de gas y calefacción de Agremia deben perder el 

miedo a la electricidad ya que es un complemento 

importantísimo al resto de actividades y los clientes 

cada vez exigen más que las empresas sean multi 

profesionales. Para mi personalmente que Agremia 

impulse de manera decida el sector de la electrici-

dad me ha venido muy bien.

Duración del curso 

Comparando este curso con todos los que he hecho 

en Agremia, es bastante más largo. En Agremia yo 

me he formado en Gas A, RITE, Soldador de Polietile-

no, APMR, gases fluorados. Es decir, solo me faltaba 

electricidad. También tengo claro que aunque tanto 

la teoría como práctica se estudia muy intensamente, 

será en el día a día en mi empresa  cuanto más partido 

le saque. Por lo tanto, el esfuerzo merece la pena.

LUIS MOLINA 
EMPRESA: NOROESTE LUMOGAS  S.L.

Actividad de la empresa: Mi empresa se dedica 

fundamentalmente a las instalaciones de gas, cale-

facción y climatización.

¿Qué te motivó a hacer el curso?

Me decidí a hacer el curso, para avanzar y ampliar ac-

tividades para no quedarme estancado en las activi-

dades de siempre, ya que es vitar para una empresa 

evolucionar y ampliar conocimientos, con el objetivo 

final de dar un mejor servicio a nuestros clientes. 

Este curso además te abre un gran abanico de po-

sibilidades no solo en el sector doméstico, sino que 

ves otros segmentos, energías renovables, indus-

trias, software, domótica etc. 

¿Animarías a tus compañeros de la asociación a 

habilitarse como empresa de electricidad?

Si claro, ya que cada vez más se está imponiendo 

la electricidad, ahora estamos con la aerotermia, 

la fotovoltaica, y si no estás en este sector te vas a 

quedar atrás.

Duración del curso 

El curso es duro al ser nueve meses intensos. Pero el 

que algo quiere algo le cuesta, y veo muchas posibi-

lidades en este curso. Además, con todo el conteni-

do del curso es necesaria esa duración. El curso para 

mi es una inversión, ya que hoy en día todo tiene un 

componente eléctrico y estoy seguro me va a facilitar 

el trabajo de mi día a día, por ejemplo, podré firmar 

mis propios boletines de electricidad, sin tener que 

subcontratarlo. La diferencia entre un chapuzas y una 

empresa instaladora está en la formación y en dispo-

ner de las habilitaciones necesarias.
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charo pinilla

Responsable Dpto. Electricidad, Imagen 
corporativa y Promoción

charo.pinilla@agremia.com

Agentes de Feníe 
Energía nos cuentan 
su experiencia con la 
Compañía
A través de estas entrevistas queremos ofrecer el punto de vista 
de dos empresas asociadas que se formaron como Asesor y 
Agente Energético de Feníe Energía y que están desarrollando la 
actividad comercial como complemento a su actividad diaria.

HISPANGÁS INSTALACIONES, S.L., ◗	�A postar por una gestión más cercana y trans-

parente en los temas energéticos, que permita 

un seguimiento más personalizado, que es una 

demanda constante en nuestros clientes

¿Qué destacarías de la comercializadora?: 

Nos pareció interesante sobre todo que se tratara 

de una cooperativa de instaladores, es decir que 

estuviera a nuestro alcance formar parte de ella, y 

que la energía renovable estuviera desde el princi-

pio como uno de sus valores.

Nuestra experiencia: 

Después de un año como asesores energéticos, el 

balance es positivo, aunque en el comienzo no sa-

bíamos cómo se desarrollaría esta andadura. Gra-

cias a la colaboración del equipo de agentes de 

Feníe Energía, que siempre nos asesora con cer-

canía hemos ido avanzando. A través de nuestros 

clientes como instaladores de gas, hemos conse-

guido contratos interesantes, sabiendo que el pre-

cio de la energía es fluctuante y que no será fácil 

mantenerlos. Por ello, a partir de ahora, hemos 

centrado nuestra actividad en una gestión de cali-

dad para las demandas de estos clientes, relativas 

a la información sobre consumos, potencias, etc. y 

en que las reclamaciones inevitables que siempre 

existen entre distribuidoras, comercializadoras y 

clientes, se solucionen con rapidez y eficacia.A
G

R
E

M
IA

 •
 N

º 
18

6 
• 

MARZO





-ABRIL





 •
 2

01
8

24 ELECTRICIDAD

Es una compañía con más de 25 años de experien-

cia en el sector del gas, que realiza su actividad de 

forma principal en el sector industrial. Sus funcio-

nes más importantes: 

◗	� Diseño, ejecución, puesta de en marcha y le-

galización de nuevas instalaciones.

◗	�M antenimiento de dichas instalaciones.

◗	� Expertos en combustión de quemadores.

◗	� Suministro e instalación de repuestos para lí-

neas de gas.

◗	�A sesoramiento energético.

¿Por qué decidiste formar parte de Feníe Energía?:

A través de Agremia, conocimos esta posibilidad y 

han sido varias las razones que nos han llevado a 

tomar esta decisión: 

◗	�O frecer más servicios a nuestros clientes, y por 

supuesto, conseguir otros nuevos

◗	�A postar por la energía renovable
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¿Crees que Feníe Energía supone una oportuni-

dad de negocio para los instaladores?

Si, pero necesita, como toda nueva actividad, de la 

dotación de medios económicos y humanos para rea-

lizarla. Por otra parte, es necesario señalar que a día 

de hoy, tanto los precios competitivos, como las he-

rramientas que proporciona Feníe, están mucho más 

desarrolladas para la electricidad que para el gas. 

AIR GAS MONTAJES E INSTALACIONES 
S.L.L.

En dicha reunión fuimos muy escépticos inicial-

mente pro los valores que se trataron fueron fun-

damentales para saber que era lo que queríamos 

para nuestros clientes. Cuando decidimos comen-

zar esta andadura tuvimos que formarnos como 

agentes energético y agentes de Feníe Energía. La 

implementación de todos estos canales a nuestro 

trabajo habitual ha sido titánico pero nos reconfor-

ta saber que nuestros clientes van a contar con no-

sotros siempre porque saben que nos dedicamos 

de forma exhaustiva a ellos. A día de hoy el col-

chón económico que valoramos de Fenié Energía 

es mantener a nuestros clientes y diferenciarnos 

de la competencia, la realidad es que no tenemos 

beneficio económico de todas las gestiones que 

realizamos pero sabemos que estamos fidelizando 

a nuestros clientes, cuestión fundamental para el 

funcionamiento de la empresa a futuro.

¿Creéis que Feníe Energía supone una oportuni-

dad de negocio para las empresas instaladoras 

que conforman el colectivo de Agremia? 

Por supuesto que sí, cualquier empresa que ame a 

sus clientes y quiera crecer poco a poco para dar el 

mejor servicio, Fenie Energía es el complemento 

perfecto. 

ELECTRICIDAD

Actividades a las que se dedica: Venta e instala-

ción de aparatos a gas y aire acondicionado. 

Nombre del entrevistado: CARLOS MONTES SE-

RRANO E ISRAEL ORTAL MONTERO

¿Por qué decidiste formar parte de Feníe Energía? 

Nos pareció el complemento perfecto para nues-

tros clientes.

¿Qué destacaríais de la Comercializadora? 

El valor más importante es que siempre gestionemos 

los problemas de nuestros clientes cara a cara. Su 

transparencia y la personalización de los problemas 

que pueda tener cualquier usuario en su facturación 

a través de su asesor energético no tiene precio. No 

obstante la importancia de ligarse a un agente ener-

gético o empresa delegada comprometida hace que 

la experiencia del usuario sea muy diferente. 

Por favor, contadnos vuestra experiencia desde 

tus inicios en ella. 

El primer contacto con Fenie Energía fue una reu-

nión de instaladores a través de Agremia.



de interés

charo pinilla

Responsable Dpto. Electricidad, Imagen 
corporativa y Promoción

charo.pinilla@agremia.com

PLAN RENOVE DE 
INSTALACIONES ELÉCTRICAS
El jueves, 19 de abril se publicó en el BOCM el 

Extracto de la Orden de 12 de abril de 2018, de la 

Consejería de Economía, Empleo y Hacienda, por 

la que se convoca la concesión de ayudas dirigidas 

a impulsar el ahorro y la eficiencia energética a tra-

vés del Plan Renove de Instalaciones Eléctricas Co-

munes en Edificios de Viviendas

El Plan Renove de Instalaciones Eléctricas Comu-

nes tiene la finalidad de mejorar las condiciones de 

seguridad y favorecer la incorporación de medidas 

de eficiencia energética como la renovación de las 

instalaciones eléctricas comunes de edificios de vi-

viendas, la instalación de aparatos de emergencia 

auto-test, además de actuaciones sobre la ilumina-

ción, como las sustituciones de luminarias, la susti-

tución de interruptores/pulsadores convencionales 

por detectores de presencia.

 

¿Qué se subvenciona?

Actuaciones que comprendan una o varias de las 

siguientes:

1. Reformas integrales de la instalación eléctri-

ca común de edificios de viviendas, entendiendo 

como tal la reforma completa de las instalaciones 

de enlace (instalaciones que unen la caja general 

de protección, incluida ésta, con las instalaciones 

interiores de cada usuario, excluidas éstas).

2. Las sustituciones de luminarias en zonas comu-

nes y garajes.

3. Las sustituciones de interruptores/pulsadores 

convencionales instalados en zonas comunes y ga-

rajes por detectores de presencia.

4. La instalación de aparatos de emergencia auto-

test en zonas comunes y garajes.

¿Cuál es el periodo de realización 
de la inversión subvencionable?

El periodo de ejecución en que las actuaciones se 

consideran como subvencionables será el com-

prendido entre el 20 de enero de 2018 y hasta el 

31 de diciembre de 2018. 

Se entenderá por actuaciones subvencionables 

aquellas cuyo presupuesto, factura y justificante 

bancario estén incluidas en el periodo indicado.

¿Cuál es el plazo de presentación 
de solicitudes?

El plazo de presentación de solicitudes será des-

de el siguiente al de la publicación del extracto 

de esta convocatoria en el BOCM hasta el 31 de 

diciembre de 2018 o, en su caso, hasta que finalice 

el período de prórroga, siempre que exista crédito 

disponible.

¿Cómo ser instalador adherido?

Cualquier empresa instaladora podrá ser incor-

porada a dicho listado en cualquier momento del 

periodo de vigencia del Plan Renove.

Las empresas instaladoras que se adhieran al Plan 

Renove aportarán previamente una declaración 

responsable firmada por el representante legal del 

titular de la empresa a la Fundación de la Ener-

gía, en la cual dicha empresa instaladora se com-

promete a cumplir las condiciones anteriormente 

mencionadas.

Consulta los fondos disponibles y cuantía de las 

ayudas en www.prienmadrid.com
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GAS NATURAL FENOSA 
LANZA NEDGIA MADRID, 
LA NUEVA MARCA 
PARA SU NEGOCIO DE 
DISTRIBUCIÓN DE GAS  
EN ESTA REGIÓN
GAS NATURAL FENOSA ha lanzado NEDGIA Ma-

drid, la nueva marca para su actividad de distri-

bución de gas en esta comunidad autónoma que 

sustituye a Gas Natural Madrid y mantiene la tra-

dicional denominación territorial que siempre ha 

caracterizado al negocio de distribución de gas 

del grupo energético.

Con este cambio de marca, NEDGIA inicia una 

nueva etapa enfocada en el crecimiento y la trans-

formación de su actividad con el objetivo de apor-

tar bienestar a 10,7 millones de usuarios en España 

(más de 1,8 millones en Madrid), a través de más 

de 5,3 millones de puntos de suministro de los que 

más de 901 mil se encuentran en Madrid.

NEDGIA, pronunciado [Nétjia],aúna dos concep-

tos fundamentales para la compañía: la innovación 

unida a la experiencia y solvencia que aporta per-

tenecer al grupo energético GAS NATURAL FE-

NOSA y haber desarrollado durante los últimos 25 

años la expansión del gas natural en España.

La nueva marca, NEDGIA, permite reflejar las raí-

ces y trayectoria de la empresa pero apuesta por 

un futuro en el que hay que dar respuesta a nuevos 

retos energéticos como el gas natural vehicular y 

el gas renovable, trabajando por la mejora de la 

calidad del aire y la innovación energética.

Además de la marca, también cambia la denomi-

nación de la sociedad holding y de las diferentes 

distribuidoras de gas del grupo, que continuarán 

desarrollando la actividad de distribución de gas 

con las condiciones de calidad, vocación de ser-

vicio y estándares de seguridad que siempre han 

definido y diferenciado a la compañía.

El cambio de marca coincide además en el tiempo 

con la entrada de nuevos socios en el accionaria-

do de la sociedad holding del negocio de gas del 

grupo energético, ya que GAS NATURAL FENO-

SA está a punto de cerrar la operación de venta 

del 20%, acordada el pasado año, a un consorcio 

de inversores en infraestructuras a largo plazo for-

mado por Allianz Capital Partners (ACP) y Canada 

Pension Plan Investment Board (CPPIB).

Con la nueva marca, el grupo profundiza en el 

cumplimiento del principio de separación de acti-

vidades establecido en la Directiva 2009/73/CE de 

13 de julio de 2009, sobre normas comunes para el 

mercado interior del gas natural. 

De Gas Natural Madrid a NEDGIA 
Madrid

Los orígenes de la actividad de gas de NEDGIA 

Madrid entroncan con la larga historia del grupo 

GAS NATURAL FENOSA, la primera empresa de 

gas que se creó en España y que introdujo el gas 

natural en la Península Ibérica finales de los años 60 

del pasado siglo. Madrid sería la segunda ciudad 
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en disponer de alumbrado con gas, sólo superado 

por Barcelona que disfrutaba de esta ventaja, tan 

solo unos años antes. Desde entonces, como GAS 

NATURAL en España y como Gas Natural Madrid 

en esta comunidad autónoma, ha venido impulsan-

do de manera definitiva la expansión del gas natu-

ral y nuevos usos de esta energía adaptándose a las 

necesidades de los usuarios y del entorno

Hoy NEDGIA MADRID supera los 901.938 puntos 

de suministro y cuenta con más de 4.500 kilóme-

tros en 27 municipios de la Comunidad de Madrid. 

Entre las apuestas de futuro de NEDGIA destacan la 

decisiva contribución del gas natural para la mejora 

de la calidad del aire en las ciudades españolas, el 

desarrollo de infraestructuras y la expansión de pun-

tos de suministro que hagan posible que más ciuda-

danos puedan disponer de gas natural y la apuesta 

por soluciones innovadoras como el gas renovable.

En palabras de Pablo Riaño director de Zona 

Centro de Nedgia y director general de Nedgia 

Madrid, sobre el cambio de marca: “el cambio de 

marca a Nedgia Madrid supone un reto y toda una 

declaración de intenciones para nuestra compa-

ñía, puesto que nos permitirá diferenciarnos en un 

sector muy tradicional, apostando por la innova-

ción, la cercanía, la contribución a un futuro sos-

tenible y haciendo las cosas de una forma sencilla 

y asentada en la experiencia”. “Queremos que 

Nedgia transmita todo esto a partir de ahora”.

OFERTA PÚBLICA 2018 NEDGIA MADRID

El pasado mes de Marzo, se firmó la renovación 

de acuerdo de colaboración entre Nedgia Madrid 

y Agremia. Este acuerdo tiene como fin facilitar a 

las empresas instaladoras la gestión de las nuevas 

altas de gas, siendo la Asociación quien gestiona 

directamente todo el trámite que habitualmente 

las empresas instaladoras tenían que realizar con 

la distribuidora de gas. 

En palabras de Pablo Riaño: “La renovación del 

acuerdo de colaboración con Agremia es muy im-

portante para Nedgia Madrid, ya que nos permite 

reafirmar nuestro compromiso con todo el sector 

de instaladores de Madrid, nuestros principales 

aliados en el objetivo de expansión y prescripción 

del gas natural, una energía que está jugando un 

papel fundamental en el actual contexto de descar-

bonización y transición a las energías renovables.

Para conocer todos los detalles del acuerdo puedes 

contactar con el dpto. de administración de Agremia 

en el 914687251 o en los mails: 

administracion2@agremia.com o 

administracion@agremia.com
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charo pinilla

Responsable Dpto. Electricidad, Imagen 
corporativa y Promoción

charo.pinilla@agremia.com

¿Sabías que como socio 
de Agremia dispones de 
un Club de Proveedores? 
En nuestro constante objetivo por mejorar los servicios 
ofrecidos a nuestras empresas asociadas, presentamos el Club de 
Proveedores de Agremia

Nuestros Colaboradores son una pieza fundamen-

tal en el engranaje de los servicios que ofrecemos 

a nuestros asociados. Gracias a su participación en 

la Asociación éstos se mantienen plenamente ac-

tualizados en cuanto a tecnología y novedades de 

producto o servicio a través de diferentes vías: co-

municados o notas de prensa, promociones, jorna-

das periódicas que semanalmente coorganizamos 

con los mismos etc.

La elección de buenos proveedores juega un pa-

pel decisivo dentro del proceso comercial y defi-

ne, en gran parte, el presente y futuro de la empre-

sa. Generar una buena selección de proveedores 

es un elemento tan vital para la rentabilidad de la 

empresa como la atracción de clientes. 

Es por ello que en la actualidad queremos dotar 

de mayor peso y significado su actividad en la 

Asociación, destacando su papel de proveedo-

res para las empresas instaladoras de Agremia.

Son muchas las veces en las que los asociados de 

Agremia solicitan a la asociación información y da-

tos de contacto de las empresas colaboradoras, y 

esta necesidad nos ha llevado a dotarles de una 

mayor visibilidad,  accesibilidad y protagonismo.

Así pues, el Club de Proveedores de Agremia se 

presenta como el club de aliados de las empresas 

instaladoras y está integrado por las firmas más re-

presentativas de nuestros sectores de actividad que 

ofrecen servicios/productos de máxima calidad. 

¿Dónde puedo encontrar  
a un proveedor?

En nuestra página web verás un apartado destina-

do específicamente a los proveedores:

Sitúate en el menú principal de la web y accede a 

la sección “ COLABORADORES”, donde encon-

trarás un submenú con el Club de Proveedores 

(imagen 1).

Te presentamos una muestra de la visualización 

del Club de Proveedores para que veas en qué 

consiste (imagen 2).

Como ves, las firmas se presentan ordenadas alfabé-

ticamente con su logotipo y nombre y se muestran 

por sector de actividad pudiéndose realizar filtros 

por categorías. De este modo la localización e iden-

tificación de las firmas es muy efectiva y rápida.

Imagen 1. c
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club de proveedores

¿Qué sectores o categorías 
encontraré?

Los sectores más demandados por nuestras em-

presas instaladoras:

◗	�A lmacén distribuidor

◗	� Compañía energética

◗	� Electricidad

◗	� Equipamiento calefacción/climatización/gas

◗	� Equipamiento saneamiento/fontanería

◗	� Generador calor/frío

◗	�R eciclaje

◗	�R egulación y control

◗	� Varios: 

	 – Entidades bancarias

	 – Seguros

	 – Vehículos

	 – Combustible

	 – Etc

¿Qué información me aporta el 
Club de Proveedores sobre cada 
firma? 

Cada firma cuenta con una ficha similar a la del 

ejemplo en la que figura la siguiente información: 

◗	�B reve presentación de la actividad a la que se 

dedica

◗	� Datos de contacto:

	 – Teléfono

	 – Dirección

	 – Contacto

	 – Web

Si la firma lo prefiere, en lugar de incluir la ficha, se 

ofrece la posibilidad de linkar directamente al sitio 

web de la compañía.

Si eres un Socio Colaborador y quieres figurar en el 

Club de Proveedores, contacta con el Dpto. de Mar-

keting (Ana Hermosilla marketing@agremia.com)

m Imagen 2. 

b Ejemplo de ficha.



Nueva publicación  
de la editorial MARCOMBO

Uso de Refrigerantes Fluorados
Esta publicación contiene las bases  

y conocimientos necesarios sobre los gases fluorados  
para asegurar su correcta manipulación.

De venta en Agremia

PRECIO ASOCIADO:  19,20€/ IVA incluido

NUEVOS SOCIOS EN AGREMIA

Damos la bienvenida...  
en los meses de marzo  
y abril
De las nuevas altas, el 40% son empresas 
(Sociedades Limitadas, Sociedades Anónimas, 
etc...) y el 60% autónomos
◗	�� ATR ELECTRI, S.L.
◗	�� CALDERAS CLIMAGAS S.L
◗	�� CEMAN GAS, S.C.
◗	�� CLAVER PANIZO, CONCEPCION
◗	�� DIAZ RIVERA, ORLANDO PAUL
◗	�� E Y J MUNUERA, S.L.
◗	�� ENESCU, NICOLAE MIRCEA
◗	�� GOMEZ MONTES, JOSE MIGUEL
◗	�� HERRERA SOLARTE, GILMAR
◗	�� INSTALACIONES NAVALGAS, S.L.
◗	�� INSTALACIONES Y REPARACIONES 

CASERO, S.L.
◗	�� KACZMAREK, MICHAL WOJCIECH
◗	�� LATORRE DIAZ, JOSE MARIA
◗	�� LOPEZ CARRASCO, RUBEN

◗	�� MARIN ORELLANA, AVELINO
◗	�� MARTIN-CARNERERO JIMENEZ, 

ALEJANDRO
◗	�� MOLINA GOMEZ, JUAN MARIA
◗	�� MONT. ELECT. Y GENER. 

AERONAUTICOS, S.L.
◗	�� MORENO DORADO, RAUL
◗	�� NEXTINSTALIA FORUM, S.A.
◗	�� RESINA CARRERA, FAUSTINO
◗	�� RODRIGUEZ CUBERO, CARLOS
◗	�� RODRIGUEZ RUIZ, JONATAN
◗	�� SERCOINS MANTENIMIENTO, S.L.
◗	�� VADILLO FERNANDEZ 

INSTALACIONES, S.L.
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33EMPRESA ADHERIDA

sirkus

SIRKUS, se incorpora a 
Agremia como Empresa 
Adherida 

SIRKUS es una empresa dedicada a la distri-

bución de aire acondicionado, calefacción 

y fontanería.

En SIRKUS disponemos de una de las mayo-

res plataformas logísticas y de almacén de 

todo el territorio nacional, con el único obje-

tivo de cubrir cualquier necesidad de nues-

tros clientes. Disponemos de más de 15.000 

referencias y representamos a los mejores 

fabricantes con un único fin, ser los mejores.

Así lo avalan nuestros años de experiencia, 

los fabricantes a los que representamos, y 

los miles de clientes satisfechos que nos 

recomiendan. Ofrecemos calidad, servi-

cio y sobre todo compromiso, porque en 

SIRKUS nos tomamos muy en serio nues-

tra profesionalidad.

En SIRKUS destacamos por nuestros servi-

cios, una diferencia que nuestros clientes 

disfrutan y agradecen.

Disponemos de Venta Directa y estamos 

encantados de poder atenderle en nues-

tros tres centros en Madrid y Barcelona, 

dónde podrán adquirir sus productos de 

forma inmediata.

SIRKUS Almacén Central

C/Solana, 68 – 28850 Torrejón de Ardoz

SIRKUS Madrid

C/ Dr.Gómez Ulla, 18 – 28028 Madrid

SIRKUS Barcelona

C/Rocabruna, 13 – 08291 Ripollet

SIRKUS Expertos en suelo 
radiante

Somos distribuidor UPONOR y disponemos 

de todo el catálogo para realizar la fontane-

ría, calefacción, suelo radiante y geotermia.

Ventajas de tu suelo radiante con UPO-

NOR & SIRKUS

◗	 �Departamento de ingeniería propio.

◗	 �Te hacemos el presupuesto desde el 

origen.

◗	 �Asesoramiento técnico durante la insta-

lación.

◗	 �Seguimiento de la obra.

◗	 �Servicio de entregas programadas.

◗	 �Entregas de material en 24 horas en la 

obra.

◗	 �Amplísimo stock de producto de tube-

rías, piezas, colectores, etc.

◗	 �Y la gran novedad: Stock de plancha de 

todos los modelos.

◗	 �Y…la mejor relación calidad/precio/ser-

vicio del mercado garantizada.

 

NUEVA empresa adherida en AGREMIA
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34 Socio colaborador

El grupo COMPTE.R, más que 
un simple productor de 
calderas de biomasa 

COMBUSTIBLES

Madera, Agro-combustibles, Residuos.

ACTIVIDAD

Industria, Colectividad.

PROCESOS

Agua caliente, vapor, agua sobrecalentada, 

generador de aire sobrecalentado, fluido 

térmico, electricidad.

Fabricante y creador de 
energía positiva, calderas 
desde 150 kW hasta 12 MW 

El grupo COMPTE.R, experto en soluciones 

de biomasa. Empresa familiar, COMPTE.R 

se posiciona como líder francés en solu-

ciones de biomasa y extiende su oferta de 

productos y servicios a nivel internacional.

◗	 �+ de 130 años de conocimiento e inno-

vación, 5 centros de producción, 3000 

instalaciones en servicio por el mundo, 4 

filiales & 2 oficinas de representación, + 

de 350 colaboradores compartiendo la 

misma exigencia, 2,5 % de la cifra de ne-

gocio para I&D dedicado a la Plataforma 

de Futuro.

Un enfoque ético y 
sostenible

Compte R ha sabido conciliar la responsabi-

lidad ecológica, económica y social. De he-

cho, la compañía se ha comprometido a su 

impacto medioambiental y se compromete 

a diario para reducir: el uso del agua de llu-

via y la energía renovable, la reducción de 

gases de efecto invernadero y el consumo 

de electricidad, reciclaje, optimización de 

las tecnologías de telecomunicaciones ...

Personal cualificado

Compte R no se define como un simple 

fabricante de calderas de biomasa, se 

trata principalmente un proveedor de so-

luciones globales a su lado, de estudios 

para la puesta en marcha de la instalación. 

Contratista principal o cliente final, que se 

benefician del apoyo de un único interlo-

cutor, rodeado de una estructura operativa 

dedicada.

Servicios Post-Venta

Servicio Técnico Oficial

◗	 �Formaciones especializas y adaptadas.

	 – Asistencia para cumplir emisiones.

◗	 �Contratos de mantenimiento.

	 – �Servicio Asistencia Técnica multimar-

cas.

Un apoyo completo, para un control total 

de su instalación.

◗	 �Nuestro consejo.

◗	 �Estudios.

◗	 �Fabricación.

◗	 �Montaje.

◗	 �Puesta en marcha.

◗	 �Recepción.

◗	 �Su satisfacción.

COMPTE R  EN EL MUNDO

El grupo Compte R, precursor en las solu-

ciones de biomasa.

COMPTE.R 
NUEVO SOCIO COLABORADOR DE AGREMIA

Nosotros no heredamos la 
Tierra de nuestros padres, 
la tomamos prestada para 
nuestros hijos.
Desde hace más de 130 años, 
COMPTE.R. imagina soluciones de 
biomasa que respetan el medioam-
biente. 
COMPTE.R. es la aplicación de valores 
esenciales: la actitud, el espíritu de 
equipo y el rendimiento energético.
COMPTE.R. es, sobre todo, el deseo 
de crear juntos la solución que usted 
necesita, en todas las partes del 
mundo.
COMPTE.R es la energía positiva con 
usted y para usted.

Dominique COMPTE
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NUEVO SOCIO COLABORADOR DE AGREMIA

Motor hacia la sociedad 
moderna: hechos clave  

TÜV Rheinland es una compañía líder en ser-

vicios técnicos, de seguridad y certificación a 

nivel mundial con seis líneas de negocio (Ser-

vicios Industriales, Movilidad, Productos, For-

mación, Sistemas e ICT & Business Solutions).

◗	 �Empresa multinacional con 145 años

◗	 �700 inspecciones de ascensores al día a 

nivel mundial 

◗	 �9,5 millones de inspecciones de vehícu-

los al año a nivel mundial

◗	 �12.000 oportunidades de aprendizaje

◗	 �TÜV Rheinland ensaya, inspecciona, 

certifica y forma

Como proveedor independiente de ser-

vicios, sus expertos ensayan, monitorizan, 

inspeccionan y certifican productos, equi-

pos, procesos y sistemas de gestión. Ade-

más, forman a las personas en una amplia 

gama de campos y sectores de actividad.

Historia

Con sede en Colonia, Alemania, el grupo 

emplea aproximadamente a 20.000 pro-

fesionales, técnicos y especialistas que se 

distribuyen en las más de 500 sedes que se 

ubican en todo el mundo. Los expertos, de 

manera independiente, representan un es-

tándar de calidad y seguridad para las per-

sonas, la tecnología y el medio ambiente 

en casi todos los aspectos de la vida. 

Desde 2006, TÜV Rheinland es miembro 

del Global Compact de Naciones Unidas 

para fomentar la sostenibilidad y combatir 

la corrupción.

En España, el Grupo tiene más de 30 años 

de experiencia. Actualmente cuenta con 

más de 800 empleados en nuestro país 

repartidos en 41 delegaciones y con cinco 

líneas de negocio, tales como Servicios In-

dustriales, Movilidad, Productos, Sistemas y 

Academy. 

TÜV Rheinland

PARA MÁS 
INFORMACIÓN

Tel.: 91 744 45 00
Correo electrónico: 

industrialcs@es.tuv.com 
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JUNKERS
Junkers se renueva 
diseñando para  
el futuro Nueva  
gama Hydronext 
Junkers-Bosch

La nueva gama de calentadores 
Junkers-Bosch, todos ellos estancos 
y de bajas emisiones NOx, está com-
puesta por el Hydronext 5600 S, que 
permite un control termostático grado a 
grado de la temperatura, así como aho-
rro y eficiencia en dimensiones compac-
tas; el Hydronext 5700 S, es el primer 
calentador del mercado con conectivi-
dad Wifi, adaptándose así al mundo de 
la conectividad, y el Hydronext 6700i S 
es capaz de combinar la tecnología más 
puntera con conectividad wifi integrada 
y el diseño más innovador con frente de 
vidrio y display táctil a color.

Esta nueva gama de calentadores de 
bajo NOx ha nacido bajo la estrecha 
colaboración de Junkers y Bosch en 
respuesta a la constante evolución del 
sector hacia la digitalización, la híper-
conectividad y las soluciones ágiles e 
innovadoras para los hogares. Calen-
tadores de última generación en los 
que se aúnan el liderazgo de Bosch en 
transformación digital, Smart Homes e 
Internet of Things, así como sus capaci-
dades técnicas y de diseño, con la am-
plia experiencia de Junkers, referente 
del mercado tras más de 100 años de 
historia.

FIG
SOPORTES PARA AIRE 
ACONDICIONADO FIG S.L. : 
IRON PLAXT - IRON STRONG

IRON PLAXT y IRON STRONG son los 
nuevos soportes fabricados por FIG 
S.L., para la instalación de los aparatos 
de aire acondicionado domésticos 

Los soportes IRON PLAXT, de mate-
rial metaloplástico, están fabricados en 
una hoja de acero cincado de 2 mm de 
grosor por estampación con nervadu-
ras para mayor rigidez, sin soldaduras 
ni uniones mecánicas por tornillos. Y 
revestidos con material termoplástico 
que les otorga una gran resistencia a la 
corrosión y a los agentes atmosféricos.

Cuenta con silent blocks integrados, y 
posibilidad de regulación del ángulo de 
apertura mediante una rueda excéntrica 
situada en el lateral del soporte.

El soporte IRON STRONG es un nue-
vo soporte metálico, fuerte y seguro 
para la sujeción de las máquinas de 
aire acondicionado. Se trata del único 
soporte que no presenta ninguna sol-
dadura o unión mecánica en el ángulo, 
es decir, en el punto de mayor esfuerzo. 

Para más información, diríjase al comer-
cial de su zona (indicado en www.fig.es) 
o en el teléfono de atención al cliente 
976 10 70 46

FERROLI
FERROLI LANZA LA 
PROMOCIÓN “MUNDIAL 
DE RUSIA 2018” EXCLUSIVA 
PARA INSTALADORES EN SU 
GAMA DE CALDERAS 

Ferroli lanza al mercado una nueva 
promoción a nivel nacional dirigida al 
instalador con el lema “Este Mundial…
conviértete en el jugador número 12”. 
Mediante la misma premiará las com-
pras realizadas de la marca de los pro-
ductos de la gama de calderas de pie 
a gasoil Silent y Atlas (<70 kW) y la 
gama de calderas murales a gas Blue-
helix.

La promoción, vigente desde el 16 de 
abril hasta el 15 de julio de 2018, ob-
sequia al instalador con unos regalos 
muy especiales. Con la compra de 4 
calderas, podrán conseguir la Camiseta 
Adidas de la primera equipación de 
España y con tan solo la compra de una 
caldera, el Balón Adidas del Mundial 
de Rusia 2018 Top Glider.

Para participar en la promoción, los 
instaladores podrán acceder a través 
de la web de la compañía www.ferro-
li.com o directamente en la dirección 
https://www.grupoferroli.es/promo-
cion_mundial_2018 donde podrán re-
gistrarse y solicitar sus regalos.
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WOLF
WOLF IBÉRICA: UNA 
PRIMAVERA LLENA DE 
NOVEDADES

WOLF estrena nueva web: www.wolf.
eu, con una imagen moderna y atracti-
va donde encontraremos todo tipo de 
soporte, contenidos e información que 
puede ser relevante tanto para usuarios 
finales como para profesionales del sec-
tor.

La página se organiza en unos subme-
nús especialmente destinado a los di-
ferentes colectivos, es versátil y de fácil 
navegación en cualquier dispositivo.

Otra gran NOVEDAD, especialmente 
diseñada para facilitar el trabajo dia-
rio a los técnicos e instaladores profe-
sionales, es la renovada y actualizada 
Aplicación WOLF SERVICE APP.

La aplicación, tiene tres funcionalidades 
principales.

La primera es su Catálogo de Repues-
tos, con productos explosionados para 
identificar fácilmente todos los repues-
tos originales WOLF. 

Como segunda y totalmente nueva en 
la APP, el INPECTOR - Códigos de Error.  
Con solo clickar, introducir el número 
del Código de Error que nos presenta el 
producto, y el nombre de dicho produc-
to al instante te indicará que tipo de fa-
llo, cuales son sus causas y cual la mane-
ra de solucionarlo. Tu asistente personal 
24 h para toda la gama de productos.

Si además fuese necesario acceder a in-
formación de producto más detallada, 
su tercera función te lo permite median-
te un acceso directo al centro de des-
cargas de la pagina WEB.

TREND
Trend organizó en 
el estadio Santiago 
Bernabéu el seminario 
técnico “El futuro del 
BMS: Smart Connected 
Buildings” 

Trend Control Systems, uno de los fa-
bricantes líderes en sistemas de gestión 
de energía de edificios, organizó el 12 
de abril en el Estadio de Fútbol San-
tiago Bernabéu el seminario técnico 
“El futuro del BMS: Smart Connected 
Buildings” que contó con la asistencia 
de numerosas y destacadas empresas 
de diversos sectores como seguros, in-
genierías, hidroeléctricas, inmobiliarias, 
cadenas hoteleras y corporaciones de 
radio y televisión, entre otras.

El seminario se desarrolló de la mano 
de diferentes cargos de Trend España 
y Reino Unido y contó con la participa-
ción del gerente de mantenimiento y 
operativa zona centro de Gas Natural 
Fenosa con un caso práctico de Eficien-
cia Energética. Durante la jornada los 
ponentes de Trend llevaron a cabo una 
breve introducción a los sistemas de 
control y explicaron en qué consisten 
las instalaciones de Trend, cómo conec-
tarse y cómo mantenerlos. la implemen-
tación de tecnología Trend como caso 
práctico de Eficiencia Energética. 

El seminario técnico “El futuro del BMS: 
Smart Connected Buildings” concluyó 
con un tour completo por el estadio de 
fútbol Santiago Bernabéu y un coctel 
buffet en el Real Café del Bernabéu.

Para más información
Sergio Torre
E&ES Partner Channel Sales Leader – 
Iberia
Honeywell | Automation & Control 
Solutions
Tel: (+34) 91 6573584
Email: infotrend@trendcontrols.com

TESY
TESY lanza una nueva 
web para presentar 
su termo eléctrico 
Modeco Cloud con 
control por Internet

TESY ha presentado hace unos días una 
nueva página web dedicada a su ter-
mo eléctrico más innovador: Modeco 
Cloud.

La gama Modeco Cloud, con control via 
Internet, es el buque insignia de la mar-
ca dentro de su oferta de termos eléc-
tricos. Estos incorporan todas las inno-
vaciones y soluciones desarrolladas, e 
incluso patentadas, por TESY. Además, 
son los termos con mejor clasificación 
energética según la actual ErP, ya que 
alcanzan la clase B, que es la mejor po-
sible para los termos entre 50 y 150 litros 
de capacidad. 

En esta nueva página web, accesible des-
de la página de inicio de www.tesy.es, se 
muestran y explican todas las ventajas y 
beneficios que supone la instalación de 
estos termos en nuestros hogares, de 
una forma atractiva y responsive, para 
que pueda ser consultada desde cual-
quier dispositivo de una forma cómoda 
y sencilla.

La gama Modeco Cloud está ya incor-
porada en el catálogo de TESY y está 
experimentando una demanda expo-
nencial, dado el buen rendimiento que 
ofrece el producto y el ahorro energé-
tico que suponen sus funcionalidades 
más avanzadas en cuanto a conectivi-
dad y funcionamiento inteligente.

Conoce todo sobre la gama Modeco 
Cloud a través de la web: http://bit.ly/
ModecoCloud
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SOCIOS COLABORADORES



ventajas socio colaborador
La primera y principal formar parte de una Entidad con representatividad en cerca del 85% del sector de las instalaciones en la Comunidad de 
Madrid. Pero además, una serie de ventajas concretas y tangibles como:

❶	� El logotipo de la Empresa colaboradora se sitúa en lugar preferente en la recepción de de nuestra Sede Social, por la que pasan alrededor de 
3.000 profesionales al año.

❷	� Una jornada de presentación de productos/servicios de la Empresa colaboradora a realizar en nuestras instalaciones, o un encarte en la revista 
de Agremia.

❸	�I nserciones de noticias propias en la revista de Agremia (notas de prensa) y reproducción del logotipo o marca de la empresa tanto en 
revista como en www.agremia.com

❹	� Descuentos especiales en las inserciones de publicidad en la revista, página web de Agremia o cualquier otro medio de difusión.
❺	�L as mismas ventajas económicas que nuestros socios numerarios en cuanto a cursos de formación impartidos por nuestra Escuela Técnica.
❼	�R ecepción de todas las circulares informativas que emite Agremia para sus socios numerarios (correo ordinario, mail, sms, etc).
❽	�R ecepción de la Revista NOTICIAS Agremia.
❾	� Presencia de marca gratuita en los Congresos, Ferias, Eventos, etc en los que participe Agremia.

Para suscribirse como Socio Colaborador de Agremia, contacte con Departamento de Marketing:

PARA MÁS INFORMACIÓN
Dpto. de Marketing
Tel.: 91 468 72 51
marketing@agremia.com

EMPResa adherida
Nueva figura de colaboración de Agremia. Para más información contactar con el Dpto. de Marketing:
91 468 72 51 ext 103 o marketing@agremia.com

cuadro de honor
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