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Aerotermia multitarea con tecnologia partida o compacta con refrigerante natural.
Rendimiento excepcional capaz de alcanzar hasta 75°C de impulsion; con las mas
bajas emisiones de C02 y nivel sonoro del mercado.

Nuevas calderas inteligentes y conectadas

Nuevas calderas inteligentes hasta un 35% mas eficientes que se conectan al
Servicio Técnico Oficial, aprenden de los habitos de uso y ofrecen sugerencias de
ahorro y control del consumo mediante APPs de nueva generacion.

Descubre mas en saunierduval.es
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Bombas de calor

aerotérmicas,
hidrotérmicas
y geotérmicas

Calderas combustion
de Gas / Gasoil /
Combustible sdélido

Campana de equipos
de

Seleccidén de herramientas para la puesta en marcha, mantenimiento
y reparacion de calderas y bombas de calor.
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Servicio de cumplimentacion
Certificados de Instalaciones y Memorias Técnicas

Para las actividades de:
- Gas

- Fontaneria

. Electricidad

- Instalaciones termicas
- Instalaciones prod. petroliferos liquides

Agremia es Organismo de Intermediacion de la
Comunidad de Madrid en Electricidad (Baja Tension)

El servicio incluye:

- Revision documental segun normativa

- Cumplimentacion de la documentacion
- Diligenciacion documental (tramitacion)
Envia por email de los datos de la instalacidn

Posibilidad de encargar la cumplimentacion del
Certificado/Memoria y/o la Tramitacién

Tarifas y promociones:
- 60 € Memoria (*)

(€ - 32 € Certificado y Memoria (Electricidad)
F - Bono de 10 Memorias: General: 480 €
Electricidad: 290 €
(*) Para instalaciones de Fontaneria, Gas, Térmicas y de
prod. petroliferos liquidos que no requieran proyecto
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. ; . @1 468 72 51
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Instalaciones Térmicas, de Suministro de Agua y PCI wWww.agremia.com




EDITORIAL

LA PANDEMIA NO
PUDO CON AGREMIA:

PRINCIPALES HITOS EN 2021

Aungue 2021 se presentaba como el afo en que
dejariamos atrés la pandemia, las celebraciones
navidefias se han visto nuevamente afectadas por
la velocidad vertiginosa en la que se ha expandido
omicron. Un nuevo revés que nos obliga a estar
muy atentos a cémo afectard esta variante a la
economia y, en consecuencia, a nuestra actividad.

A pesar de estas circunstancias, gracias al buen rit-
mo de la vacunacién y a la inmunidad de rebafio
conseguida, la actividad de Agremia ha sido fre-
nética durante 2021, poniendo en valor siempre la
profesion de instalador.

Entre los principales hitos que la asociacién ha al-
canzado este afo, destacamos los siguientes:

1) Agremia fue designada como entidad colabo-
radora para gestionar las ayudas del Plan Cam-
bia 360 aprobadas el Ayuntamiento de Madrid,
concretamente las subvenciones destinadas a
impulsar la renovacién de instalaciones térmi-
cas y de climatizacion, asi como la instalacién
de infraestructuras de recarga para vehiculos
eléctricos. Un reto que coincide con el desa-
fio europeo de rehabilitar energéticamente los
edificios antiguos.

2) Agremia renové con nota la marca de las orga-
nizaciones excelentes, Madrid Excelente. Este
sello, conseguido por sexto afo consecutivo,
y ademas con 498 puntos, supone un espalda-
razo para la asociacion, ya que la confianza de
los consumidores y las empresas asociadas ha
sido el médulo de evaluacion méas destacado
en el baremo de puntuacion.

3) De manera conjunta con la Fundacién Mutua Ma-
drilefiay la Fundacion Exit, Agremia puso en mar-

|u

cha el Programa “Jévenes Profesionales II”, con
un doble objetivo: acercar oportunidades profe-
sionales a los jovenes y atraer talento a las empre-

sas que demandan oficios manuales cualificados.

EDITORIAL

4) Eneldesarrollo de la Asamblea General, Agre-
mia presentd su Plan Estratégico 2021-2024,
que marcaré la hoja de ruta de la actividad aso-
ciativa en los proximos afios. Un Plan que esta
formado por 10 lineas de trabajo estratégicas
desde cinco perspectivas distintas, aunque in-
terrelacionadas: resultados, clientes, procesos,
personas y sociedad.

5) Agremia aposté decididamente por la digi-
talizaciéon del sector, siendo el primer paso la
firma de una alianza con la plataforma de la
reforma Habitissimo.

6) Agremia impulsé la elaboracién de un estu-
dio pionero sobre el relevo generacional de
la profesion: “Nuevos profesionales instalado-
res. Las diversas caras de renovar el capital hu-
mano. 2020-2021". Elaborado conjuntamente
por cinco de las asociaciones de instaladores
més importantes de Espafia (Agremia, Ase-
miet, EI Gremi d'Instal.ladors de Barcelona,
Epyme e Instagi), en colaboracion con Tele-
matel, este estudio hace una radiografia del
sector desde la visién de 446 j6venes en pro-
ceso de formacion y 342 profesionales con
amplia experiencia.

7) Para finalizar el afo, Agremia participé en el
Salon Climatizacion y Refrigeracion, donde or-
ganizd, con gran éxito, el Taller TAC, para de-
mostrar de una manera préctica la importancia
de la climatizacion, la calefaccién, el ACS y la
ventilacion en el sector residencial. Durante los
cuatro dias de celebracion de esta Feria, pasa-
ron por el stand de la asociacion y los distintos
talleres més de 1.500 personas.

Estas son solo algunas de las actividades en las
que ha participado Agremia durante 2021, que
tendran su continuidad con toda seguridad, y con
permiso de émicron, en 2022. Mientras que lle-
gan, desearos buena salud y un mejor comienzo
de afio.
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En un momento en que se cuestiona

el futuro del gas natural en los Estados
Unidos, dada la determinacion de Nueva
York por prohibir, a partir de 2023, las
conexiones de este tipo de energia y
equipos de combustién en los nuevos
edificios de menos de siete pisos, David
Ortiz, director de Expansion de Madrilena
Red de Gas (MRG) defiende las ventajas del
gas natural, y su importancia para conseguir
la descarbonizacion del parque inmobiliario
espanol. “La transicion hacia las energias
verdes es posible pero no inmediata y no se
trata sélo de electrificar, sino que los gases
renovables tienen mucho que aportar”,
destaca el directivo de esta compania,

socio colaborador de Agremia.

ENTREVISTA

DAVID ORTIZ

DIRECTOR DE EXPANSION EN MADRILENA RED DE GAS

“NUESTRA RED DE
DISTRIBUCION ES
EQUIPARABLE A LA
DISTANCIA ENTRE
MADRID Y NUEVA YORK"

¢ Qué posicion ocupa Madrilefia Red de Gas en el escenario energético de

la regién madrileiia?

Somos la compania de distribucion de gas de gran parte de la Comunidad de
Madrid. Operamos y mantenemos las infraestructuras de gas que llegan a los ho-
gares, hospitales, residencias y tejido industrial madrilefo. Sélo nuestra red cuen-
ta con mas de 6.000 kilémetros de red de distribucién, lo que seria equiparable a
algo mas de la distancia entre Madrid y Nueva York. Ademés, trabajamos con el
foco en varios retos: uno el cliente, por supuesto, y otro, en los proyectos que me-

joren la transicion energética de la Comunidad y que nos preparen para el futuro.

¢Coémo valora su alianza de colaboracién con Agremia?

Indudablemente muy positiva. Estamos presentes en la asociacion desde
nuestro nacimiento en 2010, y con convenios de colaboracion desde 2012.
Para nosotros, el mejor prescriptor de nuestro producto son las empresas aso-
ciadas a Agremia, por su compromiso y profesionalidad. En nuestra opinién,
en un mercado tan complicado como la Saturacién Vertical, donde existen
porcentajes de penetracion superiores al 75%, las empresas instaladoras cer-
canas al territorio y por tanto al cliente final, son nuestra mejor palanca de éxi-
to. Ademas, siempre hemos trabajado para dar acceso a todas las empresas
indistintamente de su tamafio o auténomos, a una retribucion igual, favore-
ciendo la participacion de todos. Decimos con orgullo, que hemos consegui-
do democratizar este sector. Permitidme que haga estas preguntas: ;Quién
conoce mejor Carabanchel, Collado Villalba o Colmenarejo, que el instalador
que tiene un local alli? ;O que ha vivido alli siempre? ;O que lleva 20 afios
trabajando alli? Independientemente de su tamafio como empresa o de los
planes comerciales firmados. Esta es su gran fortaleza y ahora trabajamos en
equipo, y por tanto es también nuestra fortaleza. Este convenio es un claro

ejemplo en el cual ganamos todos.

NOTICIAS AGREMIA



¢Cuéles son los principales proyectos que lle-
vara a cabo MRG en 2022 para consolidar su

presencia en la Comunidad de Madrid?

Tenemos varios proyectos muy interesantes con un
compromiso de inversion muy fuerte donde desta-
carfa tres: conseguir llevar las redes de gas natural
a municipios que aun no disponen de esta energia,
promocionar el gas natural vehicular como una de
las palancas de la movilidad sostenible en nuestra
comunidad y desarrollar proyectos de hidrégeno
renovable, como el proyecto INSPIRA Madrid para
la movilidad o el proyecto CORREDOR del Henares

para el sector aeronautico, industrial y movilidad.

A partir de 2022 dejaran de funcionar las calde-
ras de carbén en Madrid capital, ¢ cuél ha sido la
aportacién de MRG para erradicar este tipo de

instalaciones contaminantes?

Somos muy conscientes del esfuerzo que hemos
realizado las empresas y las administraciones publi-
cas para erradicar este tipo de calderas de carbén.
Estamos muy implicados en el cambio climatico vy,
principalmente, en lo que mas nos afecta en nues-
tro dia a dia, en la contaminacion local. Sin duda, es

una gran noticia para la sociedad madrilena.

El Ayuntamiento también se ha marcado como
objetivo acabar con las calderas de gasédleo,
icree que serd posible su sustitucién por otras
energias renovables o se necesitan mayores es-

timulos econémicos y fiscales?

En nuestra opinidn, la sustitucién de las calderas
de gasdleo es nuestro siguiente reto, después de
las de carbdn, comentado anteriormente. Para la
sustitucién de las calderas de gasdleo, la opcion
de las calderas de gas natural es la solucion técni-

ca y econdmicamente maés viable.

¢En qué medida los programas de ayudas destina-

das a la rehabilitacién energética de edificios, pro-

NOTICIAS AGREMIA

cedentes de los fondos europeos, contribuiran a la
sustitucion de instalaciones térmicas centralizadas
ineficientes? En este sentido, ;cudl es el estado ac-
tual de las instalaciones de calefaccién en la Comu-
nidad de Madrid? ;Y cuél deberia ser para llegar a

la descarbonizacién del sector en 2050?

El trabajo de adecuacion, transformacion y moder-

nizacién de salas de calderas que se ha realizado en

la Comunidad de Madrid en las dos Ultimas décadas
hace que la generacion de calor, pendiente ain del
desplazamiento comentado de salas de gasoil, sea
ya, a dia de hoy, muy eficiente. En Madrid se ha ido
realizando una discreta transicion energética con-
siguiendo una gran reduccion de emisiones. Pero,
asi como se ha avanzado mucho en la produccién
eficiente, no se ha conseguido lo mismo en las ins-
talaciones de los propios edificios y entendemos
que los fondos europeos ayudarén a sustituir mas
instalaciones, pero sobre todo, a la mejora de las
envolventes, los aislamientos y los cerramientos de
los edificios para reducir las necesidades térmicas.
En cuanto a la descarbonizacion, apostamos por el
desarrollo del hidrégeno y, a més corto plazo, del
biometano, con gran potencial de desarrollo a nivel
nacional, que es 100 % compatible con el gas natural
convencional, lo que permitiria el aprovechamiento

de las infraestructuras e instalaciones particulares.

¢Cual es el futuro del gas natural?

Nos preocupa especialmente como se estd desa-
rrollando el tema de la descarbonizacién en Espana.
Todos estamos convencidos de la transicion ecoldgi-
ca, pero nos da la impresion que se esta convirtiendo
realmente en una “transicién ideolégica”. Espafia y,
cémo no, la Comunidad de Madrid, necesitan de un
mix energético sélido. El gas natural llega al 80 % de
los hogares e industrias madrilefas y aunque el hidro-
geno es una de las mejores fuentes de energia posi-
bles, es cierto que, en el camino hacia ella, tendremos
que utilizar otras fuentes como el gas. La principal
ventaja es que ya contamos con la infraestructura; por
nuestras redes puede circular gas o mixes de otros

gases como el hidrégeno. Todas las distribuidoras de
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gas europeas estamos trabajando ya en este punto.
De hecho, el proyecto Ready4H2 es uno de los més

ambiciosos de Europa en este sentido.

En los tltimos tiempos se habla del empuje del
hidrégeno como una alternativa sostenible real,
¢cuadles son las principales ventajas que puede
aportar para la mejora de la eficiencia energética

de los edificios residenciales? ;Y el biometano?

Hay un dato muy interesante referente a esta pre-
gunta: jSabéis que el gas ciudad (gas manufactura-
do que circuld por Madrid en los anos 80), tenia en
su composicién mas de un 45% de hidrégeno? Por
tanto, Madrilefia Red de Gas tiene una amplia ex-
periencia en este tema. Nuestras redes de distribu-
cién, en su amplia mayoria, estan preparadas para
transportar hidrégeno. Las ventajas del hidrogeno
son innumerables: es 100% renovable, puesto que
en su combustion genera vapor de agua, posee
infraestructuras gasistas ya desplegadas e incluso
cuenta con la posibilidad de generacion eléctrica
mediante pilas de hidrégeno. Respecto a los pro-
yectos de biometano, Madrilefia Red de Gas esté
trabajando en diferentes iniciativas de upgrading
de biogés inyectado en nuestra red de distribucion
y tendré un papel relevante en el mix energético de

la Comunidad de Madrid en los préximos afos.

Por lo que respecta al impulso de la movilidad
sostenible, ;cudl es la participacién de MRG en

este sector?

Desde los primeros afios de existencia de Madri-
lefia Red de Gas, apostamos por el desarrollo del
gas natural vehicular; fuimos la primera empresa
energética en transformar toda su flota a gas natural
siendo galardonados con el premio Muévete Verde.
Participamos desde SEDIGAS (Asociacion espaniola
del Gas) y GASNAM (Asociacion de transporte sos-
tenible que integra la cadena de valor del gas y el
hidrogeno para alcanzar los retos medioambienta-
les, econémicos y operacionales del transporte por
tierra, mar y aire, en Espafia y Portugal) en la difusion
y promocién de esta alternativa a la movilidad, mas
econdmica y limpia. También facilitamos el acceso
a empresas o particulares interesados en acceder a
este combustible. Ademas, como Grupo, se esté de-
sarrollando una cada més extensa red de estaciones

de repostaje de gas natural para la movilidad.

¢Cudles son los grandes retos y desafios a los
que se enfrenta MRG para completar la transi-

cién energética en el sector de la edificacién?

El mayor desafio para Madrilefia Red de Gas es man-
tenery elevar los estandares de calidad de atencion al
cliente. La transicién energética la afrontamos como
un nuevo reto; siempre hemos crecido en un entorno
de gran competencia y asi esperamos seguir hacién-
dolo. La transicion hacia las energias verdes es posible
pero no inmediata y no se trata sélo de electrificar (en
este sentido, la electricidad tiene que transicionar a
energia verde puesto que aln no lo es), sino que los
gases renovables que se han mencionado en esta en-

trevista tienen mucho que aportar y decir.
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ANOS
COLABORANDO
' CON.AGREMIA

La representatividad de Agremia en el sector de las instalaciones y la energia es una de las sefas
de una asociacion que vela por los intereses de sus mas de 2.000 pymes y autonomos asociadas,
y que no seria posible sin la ayuda de sus socios colaboradores, empresas que refuerzan

esta identidad asociativa con sus servicios y formacién. Algunos de ellos cumplen

25 afios colaborando con Agremia, mas de dos décadas “sumando energias”.

¢Cémo valora su colaboracién con Agremia en
estos 25 afios, tanto desde el punto de vista
empresarial como institucional?

Siempre hemos valorado positivamente la cola-
boracién con Agremia y por ello llevamos muchos

afios implicados con ella. Creemos que es necesa-

rio para ambas partes y apoyamos en todo lo que

podemos: formacion, informacion, etc.

¢Cuales son los principales hitos que ha vivido
su empresa en estos 25 afios relacionados con
la actividad de Agremia?

Ha habido muchos hitos resefiables, pero quizas
uno de los més importantes tuvo lugar con el paso
de calderas atmosféricas a estancas, que en Ma-
drid fue realmente importante por el mercado
que representa y, posteriormente, de estancas a
condensacién, e incluso, de calderas a otras tec-
nologias més eficientes y renovables como la solar
térmica, las bombas de calor... Tampoco pode-
mos olvidar cémo desde Agremia se ha trabajado
mucho por impulsar y promocionar los planes re-

nove y la digitalizacion de profesionales del sector.

En un momento en que se hace necesario com-
pletar con éxito la transicién energética, ;qué
puede aportar su empresa en el dmbito de su
competencia para conseguir que Agremia siga
siendo referente en el sector de las instalacio-

nesy la energia?
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En Vaillant llevamos mas de 145 afios apostando
por la innovacién tecnoldgica en el sector. Somos
especialistas en sistemas de climatizacién que uti-
lizan la tecnologia més avanzada, que apuestan
por la eficiencia y la sostenibilidad y nuestra misién
es seguir apostando por esta linea de negocio
para completar con éxito la transicion energética.
Es nuestro deber transmitir estos valores a todos
con los que colaboramos, como por supuesto a

Agremia.

¢ Qué valores diferenciadores le aporta Agremia
para el desarrollo y excelencia de su empresa?
Agremia es una de las asociaciones mas impor-
tantes de nuestro sector en Madrid. Colaborar
con Agremia es, como hemos dicho al principio,
algo necesario tanto para formar y concienciar a
los profesionales en soluciones de climatizacion
cada vez mas eficientes y respetuosas con el me-
dio ambiente como para dar a conocer nuestros
productos y servicios, sin olvidar la gran ayuda
que presta al sector promoviendo la eficiencia

energética.

¢Cémo valora su colaboracién con Agremia en
estos 25 afios, tanto desde el punto de vista
empresarial como institucional?

Durante estos 25 afos de colaboracién, Agremia
ha sido para nosotros un gran comparnero de via-
je al que siempre hemos sentido muy cerca. Y es
que nos ha permitido acceder a su red de 2.000
empresas instaladoras para dar a conocer nues-
tros productos y servicios, acercandoles nuestras
novedades, lanzamientos, presentaciones y forma-
ciones. Esta colaboracién a nivel institucional y de
elaboracion de documentacion, nos ha permitido
evolucionar y llegar hasta donde estamos ahora.
En definitiva, para nosotros, Agremia es un nexo
de unién entre instituciones, instaladores, distri-

buidores e, incluso, usuario final.

NOTICIAS AGREMIA

¢Cudles son los principales hitos que ha vivido
su empresa en estos 25 afios relacionados con
la actividad de Agremia?

Como socio colaborador de Agremia durante los Ul-
timos 25 afios, hemos tenido la oportunidad de par-
ticipar en el Centro de Formacién de la asociacién,
concretamente en sus instalaciones de la Avenida de
Cérdoba, acercando nuestro producto a los profe-
sionales de la instalacién. Una forma estupenda de
contribuir a la formacion, cualificacion y crecimiento
de los profesionales para que se conviertan en ex-
pertos de nuestras soluciones. Siempre hemos parti-
cipado en todas las iniciativas que proponen, y que
son de gran interés para los instaladores, como la

gala anual, el torneo de Mus, entre otras actividades.

En un momento en que se hace necesario com-
pletar con éxito la transicion energética, ;qué
puede aportar su empresa en el dmbito de su
competencia para conseguir que Agremia siga
siendo referente en el sector de las instalacio-
nesy la energia?

Como marca referente del sector, en Junkers-
Bosch continuaremos aportando informacion de
calidad sobre las tendencias que més preocupan
al sector, las novedades en productos, sistemas
eficientes y servicios innovadores, asi como la evo-

lucién de la tecnologia. Consideramos que es fun-
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damental que continuemos trabajando de la mano
y avancemos juntos hacia un futuro lleno de desa-
fios tratando de hacer la vida de los profesionales

de la instalacién mas sencilla.

¢Qué valores diferenciadores le aporta Agremia
para el desarrollo y excelencia de su empresa?
Como embajadores de marca, Agremia nos aporta
credibilidad, fiabilidad y visualizacién. Suvocacién
de servicio a los profesionales tratando de que
cada socio sea experto en su trabajo nos une en
ese objetivo comin de busqueda de profesiona-
lidad y servicio al instalador. Su alargada red de
instaladores nos permite divulgar nuestras noticias
a través de su web y su revista, permitiéndonos lle-
gar a un gran nimero de profesionales. Una vez
maés, agradezco la comprension y flexibilidad que

nos habéis dado.

e

-—
REFIroL

¢Cémo valora su colaboracién con Agremia en
estos 25 afios, tanto desde el punto de vista
empresarial como institucional?

Necesaria y de mutuo beneficio, tanto para la difu-
sién del uso de diferentes tipos de energia, como

para el fomento de un empleo responsable, soste-

nible y, sobre todo, seguro de la energia.

¢Cuales son los principales hitos que ha vivido
su empresa en estos 25 afos relacionados con
la actividad de Agremia?

Durante los ultimos afios hemos buscado acer-
carnos cada vez més al cliente y adaptarnos a sus
necesidades, encontrado en Agremia al socio ade-
cuado para hacerle llegar nuestro portfolio de so-

luciones, productos y servicios.

En un momento en que se hace necesario com-
pletar con éxito la transicién energética, ;qué
puede aportar su empresa en el ambito de su
competencia para conseguir que Agremia siga
siendo referente en el sector de las instalacio-
nes y la energia?

Agremia va a seguir siendo en si misma un refe-
rente. Desde nuestra compafiia, la ampliacién de
nuestros productos y servicios deberd permitir,
junto con nuestra estrecha colaboracién con la
asociacién, una mayor difusién de las diferentes
soluciones energéticas a aportar al mercado en
cada caso, para favorecer la transicidén energética

y los compromisos con el medio ambiente.

¢ Qué valores diferenciadores le aporta Agremia
para el desarrollo y excelencia de su empresa?

La amplia red de empresas asociadas, los 40 afos
de experiencia, la amplia oferta de servicios y la
profesionalidad de sus socios, hacen que Agremia
aporte un valor diferencial en estos momentos de

cambio y transformacién.
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¢Cémo valora su colaboracién con Agremia en
estos 25 afios, tanto desde el punto de vista
empresarial como institucional?

En este tipo de colaboraciones siempre es necesa-

|u

rio el "win-win” e, indiscutiblemente, desde nues-
tro punto de vista, este es un claro ejemplo de ello.
Nuestra marca esté presente en Agremia, la aso-
ciacién de instaladores més representativa de Ma-
drid, lo que sin duda es beneficioso para nosotros
como fabricante pero, al mismo tiempo, esta aso-
ciacién sabe que estd perfectamente respaldada,
pudiendo mantener una colaboracién estrecha de
informacion actual a nivel tecnoldgico y un apoyo

total a nivel formacion.

¢Cuéles son los principales hitos que ha vivido
su empresa en estos 25 afios relacionados con
la actividad de Agremia?

A'lo largo de estos 25 afos de historia no son po-
cos los retos conseguidos por Agremia que nos
han beneficiado como empresa del sector. Entre
ellos, el impulso a la transicion de calderas con
tecnologia atmosférica a estanca y de tecnologia
estanca a condensacion, asi como su papel en la
promocion de tecnologias cada vez més eficientes
y renovables, como la energia solar o aerotermia,
en el sector de climatizacion. Ademas, es impor-
tante también destacar la puesta en marcha de
una plataforma de formacién on line y proyectos
que promueven la digitalizacion de instaladores y

empresas, tan necesarios en la situacién actual.

¢
sl
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En un momento en que se hace necesario com-

pletar con éxito la transicién energética, ;qué
puede aportar su empresa en el ambito de su
competencia para conseguir que Agremia siga
siendo referente en el sector de las instalacio-
nes y la energia?

Saunier Duval es una marca lider en el mercado del
confort que, a lo largo de sus mas de 100 afos de
historia, ha tenido siempre un importante papel en
el sector de la climatizacién en Espafia. La evolucién
que la transicion energética exige debe contar con
todos los factores intervinientes. En este sentido, en
Saunier Duval, como fabricante que desarrolla conti-
nuamente innovaciones tecnolégicas encaminadas a
mejorar nuestros productos de calefaccion y climati-
zacion, en aspectos relacionados con la economia, el
confort, la seguridad y el respeto al medio ambiente,
podemos asesorar en todos los aspectos que ayudan

a completar con éxito la citada transicidon energética.

¢ Qué valores diferenciadores le aporta Agremia
para el desarrollo y excelencia de su empresa?

La importancia de Agremia como asociacion es
indiscutible y més en una zona tan amplia y con
grandes necesidades de calefaccion y climatizacién
como Madrid. Colaborar con Agremia es, por tanto,

necesario para poder difundir el conocimiento de

/T —
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nuestros productos a sus asociados y, a su vez, ob-
tener un retorno de informacion de las necesidades
que el propio mercado va detectando a través de
sus socios. Ademas, hay que destacar la excelente
relacion que tiene Agremia con patronales, admi-
nistraciones publicas... lo que ayuda a impulsar el
sector promoviendo la eficiencia energética, por
ejemplo, a través de planes renove, y mejorar la

competitividad de las empresas asociadas.

¢Coémo valora su colaboracién con Agremia en
estos 25 afios, tanto desde el punto de vista
empresarial como institucional?

A lo largo de todos estos afos hemos estado co-
laborando ampliamente con Agremia, como in-
terlocutor principal del colectivo de profesionales
de Madrid, que son nuestros verdaderos clientes.
Hemos intentado ir de la mano en las iniciativas
conjuntas, asi como colaborar activamente en for-

macion, una de las grandes fortalezas de Agremia.

¢Cuadles son los principales hitos que ha vivido
su empresa en estos 25 afios relacionados con
la actividad de Agremia?

Durante estos 25 afios, en los que las dos organiza-
ciones, tanto la de Agremia como la nuestra, han te-
nido grandes cambios, en personas, en estructura y

en marca, nuestra colaboracidon mutua se ha mante-

nido y podria decir que incluso reforzado. Ademas
de la organizacién, en estos anos también ha cam-
biado profundamente el sector, con una evolucion
de los profesionales, de los productos que ahora se
instalan, mucho mas eficientes, y en toda esta tran-
sicion hemos confiado en Agremia para poder lle-
gar a los instaladores de la Comunidad de Madrid.
Recordamos con especial carifo todas nuestras
participaciones en las cenas de la Jornada Patro-
nal, que afo tras ano, allé por el mes de junio, se
venian celebrando y que esperamos volver a par-
ticipar en la siguiente edicién. Contardn como han
contado muchas veces con nuestra presencia y

nuestro patrocinio entusiasta.

En un momento en que se hace necesario com-
pletar con éxito la transicién energética, ;qué
puede aportar su empresa en el dmbito de su
competencia para conseguir que Agremia siga
siendo referente en el sector de las instalacio-
nesy la energia?

En el futuro inmediato nuestra sociedad se en-
frenta a un gran desafio, que es la reduccion de
las emisiones y la transicién energética, y nuestro
sector es clave para conseguirlo. Necesitamos una
gran colaboracién entre fabricantes y profesiona-
les para avanzar en este camino y BAXI, como em-
presa lider en su sector que esté trabajando mu-
cho por ofrecer sistemas y soluciones que van en
esta via, encontramos en Agremia el partner ideal
para canalizar nuestros contactos, informacion vy

formacioén hacia los instaladores.

¢ Qué valores diferenciadores le aporta Agremia
para el desarrollo y excelencia de su empresa?

Para nosotros Agremia es una organizacion ejem-
plar de cara a poder comunicarnos con los profe-
sionales del sector, ademas de todos los servicios
que les ofrece. También por la oportunidad de po-
der conocer a través de ellos el sentir y la opinién
del colectivo que representa. En momentos como
los que recientemente hemos vivido debido a la
pandemia, ademas, han ayudado a poner en valor
la esencialidad de todo el sector ante los organis-

mos gubernamentales pertinentes.
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Nueva gama con:

Nuestra nueva gama de ahora

con nuevas especificaciones.

Ahora es capaz de controlar no solo la climatizacion de la vivienda, también con-
trola el consumo eléctrico incorporando un gestor energético capaz de utilizar la
energia generada por los paneles solares de la forma mas eficiente consiguiendo
acercar las instalaciones al

Renovacion total de la carcasa para de ruida y
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www.ecoforest.com



AGREMIA - N° 202 < OCTUBRE-DICIEMBRE - 2021

16

En el contexto actual, ;cémo es la relacion entre
el fabricante y el instalador previo al proceso
de instalacion? ;Para qué tipo de actuaciones la

relacién es mas fluida?

La relacion entre fabricante e instalador cada vez
es mas estrecha. Los fabricantes tienen que ser
capaces de transmitir a las empresas instaladoras
todos los avances tecnoldgicos que existen y dar a
conocer su empresa, sus productos y los servicios
complementarios que pueden ofrecer. Esto aporta
valor y puede servir de ayuda la empresa instala-
dora, de cara a poder explicar y poder prescribir

correctamente una solucién al cliente final.

Ademas, en la actualidad y con los cambios que
surgen a nivel tecnoldgico y normativo, se vuelve
necesaria la formacion continua que los fabrican-
tes pueden ofrecer a las empresas instaladoras, de
cara a mejorar su capacitacion y generar un vinculo

de confianza entre ambas partes.

El sector se dirige hacia las energias renovables y
los fabricantes adaptan sus soluciones para ello.
Los instaladores, por su parte, se adaptan a estos
cambios y aprenden de estas nuevas tecnologias.
Ahi se vuelve importantisima la relacion entre am-
bos actores, donde juntos aprenden, intercambian

conocimiento y fomentan las tecnologias del futuro.

¢Cree que el sector se esta recuperando de la

paralizacién que sufrié durante los primeros

ENTREVISTAMOS A

GASPAR MARTIN

DIRECTOR TECNICO DE GROUPE ATLANTIC PARA TRATAR
VARIOS ASPECTOS DE LA ACTUALIDAD DEL SECTOR

meses de la pandemia o piensa que todavia es-

tamos en una fase de estancamiento?

El sector de las instalaciones, al igual que ocu-
rre en muchos otros sectores de la economia,
se encuentra en una situacion de incertidumbre
generalizada. La situacion actual tiene casi la mis-
ma o mas importancia que la situacién ocurrida
en el ano 2020. La parélisis mundial que vivimos
durante un tiempo a todos los niveles continla
observandose meses después en algunos efectos
secundarios, por ejemplo, en los incrementos de
los precios de las materias primas y del transpor-
te. También hay una nueva variable que afecta
negativamente, que es el plazo de entrega de al-
gunos componentes que incorporan los equipos
de climatizacién y puede suponer un retraso en la

entrega de estos.

Sin duda el sector debe estar atento a la evolu-
cién del mercado a corto y medio plazo, siendo
imprescindible la buena comunicacién, coordina-
cién y espiritu de colaboracién entre el instalador
y el fabricante, de cara a ofrecer el mejor servicio

al usuario final.

En conclusion, aunque en absoluto hablamos de
crisis (ya que incluso se percibe un notable creci-
miento del sector en relacion con el afio pasado),
si que hablamos de una situacion de incertidum-
bre general y esto nos obliga a no bajar la guardia
y mantenernos alerta ante cualquier cambio que

pueda ocurrir. La adaptacion al cambio es la clave.
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¢ Qué valoracién hace sobre las ultimas modifi-

caciones normativas en Espafa?

Las Ultimas modificaciones, tanto del Cédigo Téc-
nico de la Edificacién (publicado en diciembre
de 2019), como del RITE (publicado en marzo del
2021), suponen un avance significativo hacia el uso
de las energias renovables, con la idea clara de re-
ducir el consumo de energia de origen fésil para
poder alcanzar los objetivos de descarbonizacion
en 2050. La valoracién general de estas actuali-
zaciones, por tanto y como no puede ser de otra
manera, es positiva para estas y futuras actualiza-
ciones normativas que puedan venir en esta linea.
Otra cuestion, es valorar cuanto de costoso o no
va a ser la actualizacién del disefio de nuestros
edificios y sus instalaciones para poder cumplir los
nuevos estandares de eficiencia tanto en nueva
edificacién como en rehabilitacién (sobre todo por

los requisitos mas restrictivos que plantea el CTE).

El nuevo CTE, aunque de forma indirecta ya que
no deja de ser un documento prestacional, faci-
lita el planteamiento de sistemas de origen eléc-
trico, como pueden ser las bombas de calor y
los sistemas de energia solar fotovoltaica. Estas
soluciones se vuelven practicamente imprescindi-
bles en los edificios de nueva construccion para
poder cumplir los diferentes indicadores energé-
ticos, ganando presencia en las instalaciones de
rehabilitacion como alternativa a las calderas de

condensacién a gas.

¢ Qué afectacién cree que puede tener lo ante-

rior sobre el profesional instalador?

En el caso de las instalaciones térmicas, simplifi-
cando el discurso, venimos de un sector preferen-
temente habituado a instalar equipos de combus-
tién (calderas de gas y gaséleo) combinados con
captadores solares térmicos, que ahora ha de ha-
cer una transicién hacia tecnologias predominan-
temente de origen eléctrico (bombas de calor de
tipo aerotérmico y geotérmico y sistemas solares

fotovoltaicos). Lo anterior obviamente requiere de
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un esfuerzo adicional del profesional instalador,
tanto en capacidad de adaptacién como de for-
macidn en nuevas areas técnicas de conocimiento.
La transicion de caldera a bomba de calor también
requiere unos conocimientos en cuanto a mani-
pulacién de gases fluorados, con la necesidad de
requerir de unos carnets profesionales adicionales

para poder acometer estas instalaciones.

En este escenario de cambio, necesario para
adaptarse a la nueva situacién pero que se pue-
de entender como una posibilidad de crecimiento
profesional y de negocio, la obligacion del fabri-
cante es ayudar al instalador en este camino de

adaptacion.

¢Qué repercusion en el sector puede tener la

implantacién de los sistemas hibridados?

Otra consecuencia que llevan implicitas las modifica-
ciones normativas antes comentadas es que los siste-
mas hibridos (combinando varios sistemas de genera-
cién térmica), cada vez van a estar més presentes en
las instalaciones de los edificios. Los restrictivos con-
sumos energéticos permitidos por la nueva reglamen-
tacion, obliga a un ejercicio de anélisis cada vez mas
fino para encontrar la solucién optima para satisfacer
nuestras demandas de confort. Sera dificil resolver lo
anterior utilizando solo una fuente de energia, con lo
que cada vez serd més habitual encontrar sistemas,
por ejemplo, de bomba de calor funcionando de for-
ma combinada con otros sistemas renovables como
la energia solar (tanto térmica como fotovoltaica). En
clertas instalaciones, también puede ser una buena
solucién hibridar una bomba de calor con el apoyo

puntual de una caldera de gas de condensacion.

Esta claro que el concepto hibridacién lleva impli-
cita una dificultad y complejidad técnica de las ins-
talaciones, no solo en la parte térmica del sistema
sino también en la parte de regulacion y control.
Nuevamente la adaptabilidad y formacion mutua
entre el instalador y el fabricante serd un vector
fundamental para conseguir un disefio éptimo de

nuestras instalaciones futuras.
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ENTREVISTAMOS A

ALBERTO FERRADAS

INGENIERO INDUSTRIAL DE ECOFOREST PARA VER LOS
ASPECTOS MAS ACTUALES RELACIONADOS ENTRE EL FABRICANTE

Y LOS INSTALADORES

En el contexto actual, ;cémo es la relacién entre
el fabricante y el instalador previo al proceso
de instalacion? ;Para qué tipo de actuaciones la

relacién es mas fluida?

En el caso de Ecoforest, al ser un fabricante na-
cional, en Espafa trabajamos directamente con
los instaladores, lo que repercute en una mejor
y mas fluida comunicacién, lo cual consideramos

muy importante.

Es esencial que las instalaciones se disefien y se
ejecuten correctamente, para evitar incidencias
indeseadas, malos funcionamientos y también

para sacar el mayor rendimiento de las mismas.

Para ello, Ecoforest da soporte a los profesionales

de varias formas:

D Por un lado, con las formaciones. Son algo
fundamental, que nosotros desde nuestra aca-
demia estructuramos en varios bloques (desde
la parte mas comercial o de presentacién de
nuestra gama y tecnologia, hasta la planifica-
cién y el disefo de las instalaciones, pasando
por las posibilidades de configuracion de las
bombas de calor y las puestas en marcha).

Las organizamos de forma periddica, tanto pre-
senciales en nuestras instalaciones como de for-
ma telematica, y lo que es muy interesante, to-

das ellas pueden descargarse a través de nuestra
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pagina web, para que puedan ser visualizadas en
funcién de la carga de trabajo de cada uno.

D Por otro lado, el soporte técnico a la hora del
disefio de las instalaciones, desde aquellas
sencillas con bajas demandas térmicas a las
mas grandes que requieren de varios cientos
de kW. Para ello disponemos de oficina técnica
propia, que resulta muy Util para los profesio-
nales, y desde donde damos todo ese soporte
(propuestas, esquemas de instalacion, envio

de documentacién para subvenciones, etc.).

En resumen, damos apoyo completo y directo
desde fabrica a todos los profesionales en todas

las etapas del proyecto.

¢Cree que el sector se esté recuperando de la
paralizacién que sufrié durante los primeros
meses de la pandemia o piensa que todavia

queda mucha crisis?

En este sentido creo que somos afortunados,
puesto que nuestro sector ha sufrido menos las

consecuencias de esta pandemia que otros secto-

res, mucho mas perjudicados.

La energia siempre serd necesaria, y dentro de
ella, las renovables hace tiempo que han dejado
de ser algo de futuro para convertirse ya en una
realidad, con cada vez mas presencia en todos los

sectores.

¢La apuesta por las energias renovables se esta

dejando notar en su actividad?

Si hablamos de Ecoforest, llevamos notandola
desde nuestra fundacién. La Division Bomba de
calor se cred en el afio 2012, y todos los afios sin
excepcion hemos experimentado crecimiento, in-
cluido el dificil pasado afio con todas las conse-

cuencias de la crisis sanitaria.

Las expectativas futuras son, asimismo, muy bue-
nas, con un sector que para nosotros esté clara-
mente en auge, y que ademas estd recibiendo
el apoyo institucional, algo que también es im-
portante, y para lo cual el trabajo de institucio-
nes como Agremia, IDAE, Geoplat, etc. ha sido
y seguira siendo fundamental. Os damos la en-
horabuena por ello y siempre contaréis con todo

nuestro apoyo.
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En el contexto actual, ;cémo es la relacion entre
el fabricante y el instalador previo al proceso
de instalacion? ;Para qué tipo de actuaciones la

relacién es mas fluida?

La relacién entre fabricante e instalador ha cambia-
do mucho en el dltimo ano y medio. De hecho, a
pesar de las situaciones de distancia social y tele-
trabajo que se han ido sucediendo, se ha generado
maés contacto que nunca entre fabricantes e instala-

dores al abrirse nuevas vias de comunicacién.

A raiz del confinamiento, al inicio de la pandemia,
hemos 'descubierto’ que podemos estar muy cer-
ca de nuestros instaladores gracias a la comunica-
cién digital. En Geberit, en concreto, empezamos
nuestro programa de webinars en mayo de 2020 y
nos dimos cuenta de la gran utilidad de las forma-
ciones online para establecer una comunicacion
directa y cercana con los instaladores. Geberit
siempre ha apostado por la formacién pero antes
era més complicado llegar a muchos de nuestros
instaladores, ya que realizdbamos bésicamente
jornadas presenciales. Actualmente, tenemos una
amplia oferta trimestral de webinars gracias a la
cual podemos estar en contacto con los instalado-

res de todas las zonas de nuestro mercado.

Ademas, mas alléd de los cambios generados por
el contexto actual, hace tiempo que las herra-
mientas digitales acercan los productos a los pro-
fesionales y facilitan el dia a dia de la instalacion
y la reforma. En Geberit, por un lado, tenemos el
Catélogo online donde se encuentran los deta-
lles técnicos de cada producto y sus recambios,
asi como las hojas de instrucciones, videos de ins-
talacién, etc. Por otro lado, el showroom virtual
y el showroom de pulsadores online permiten
acceder a ambientes reales de bafios donde es
muy facil ver cémo quedan las soluciones Geberit

una vez instaladas.

Para los instaladores, tanto en la fase previa a
la instalacién como durante el proceso de ins-
talacién y el posterior mantenimiento, es espe-
cialmente Gtil la app Geberit Pro. Su descarga
gratuita para I0OS y Android permite llevar en el
movil un asistente de Geberit a todas horas. La
app incluye un identificador de producto que
permite reconocer toda la gama de cisternas
empotradas Geberit desde 1988, de manera que
saber qué producto esté instalado en un bafo y
proceder a encargar los recambios resulta muy
facil. También presenta otras précticas funciones
como el escéner de cédigos de barras y cédigos
QR que dan acceso a toda la informacion téc-
nica, recambios, videos de instalacion, etc., del
producto escaneado. Las formaciones y herra-
mientas digitales de Geberit, junto con nuestra
red de delegados técnicos y el servicio de aten-
cion al cliente gratuito en el nimero 900 23 24 25
y el email info.iberia@geberit.com nos permiten
ofrecer un apoyo constante a los profesionales
del sector en todas las fases del proyecto, asi
como una alta calidad de servicio de los que nos
sentimos muy orgullosos y que los clientes nos

agradecen constantemente.
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¢Cree que el sector se esta recuperando de la
paralizacién que sufrié durante los primeros
meses de la pandemia o piensa que todavia

queda mucha crisis?

Se esté recuperando claramente. De hecho, un estu-
dio encargado por Geberit el pasado mes de junio
ha revelado que un 43% de los hogares encuestados
quiere reformar su bafo. Es algo muy légico, tenien-
do en cuenta la cantidad de horas que la mayoria
hemos pasado en casa durante los Gltimos 20 meses.
Quien més quien menos se ha dado cuenta de que
necesita hacer cambios en su hogar para adaptarlo
a las necesidades del teletrabajo, por ejemplo. O,
sencillamente, para muchas personas se ha vuelto
urgente reformar aquellos aspectos de su vivienda

que siempre les habian parecido mejorables.

Lo mismo ocurre en los edificios pdblicos, de ofici-
nas, etc. Las nuevas necesidades han llevado a la
reestructuracion de accesos, redistribucion de los
espacios, de los bafos, etc. También en los bafios
de lugares publicos ha crecido la necesidad de so-
luciones que aseguren una mayor higiene vy facili-
ten la limpieza. Estas son algunas de las causas de
la reactivacion imparable que ha experimentado
el sector, a pesar del encarecimiento de los mate-
riales y de los problemas globales de distribucién

que ha provocado la actual crisis sanitaria.

¢Cudl es la apuesta de Geberit respecto a la
sostenibilidad, el ahorro de agua y los produc-

tos energéticamente eficientes?

El ahorro de consumo y, concretamente, de un re-
curso tan importante como el agua es un eje central
en el desarrollo de las soluciones Geberit. Tenemos
en cuenta que un gesto tan cotidiano y habitual
como ‘tirar de la cadena’ del WC supone emplear
una media de 33 litros de agua potable al dia por
hogar, lo que significa que aproximadamente una
quinta parte del consumo diario se va por el ino-

doro, seguin datos que manejamos en la compania.

Por eso, nos hemos volcado desde hace décadas
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en desarrollar soluciones que permiten reducir a la
mitad el volumen de descarga de la cisterna, consi-
guiendo un ahorro de més de 6.000 litros de agua al
ano. Ahorrar esta cantidad de agua -suficiente para
llenar una piscina familiar- puede conseguirse op-
tando por cisternas empotradas que se activan con
pulsadores de Ultima generacién capaces de reba-

jar a tan sélo 3 litros el agua utilizada en cada uso.

Los pulsadores de doble volumen de descarga —que
permiten adaptar el consumo escogiendo la media
descarga de 3 litros o la descarga ajustable de 4,5 li-
tros—hacen posible ahorrar, como minimo, el equiva-
lente a una botella de agua de litro y medio en cada
uso frente a las soluciones tradicionales. Pero esta no
es la Unica opcidn: también existen modelos de pul-
sadores con volumen de descarga interrumpible, de
manera que el propio usuario decide cuénto caudal
de agua quiere gastar cada vez que utiliza el inodo-
ro. Ademas, en los bafos publicos, por ejemplo,
los grifos electrénicos con caudal regulable que se
activan al detectar al usuario y evitan el riesgo de
que queden abiertos después de su uso, son una

de nuestras apuestas ganadoras.

Geberit, ademés, trabaja constantemente para que
sus soluciones sean sostenibles no sélo en su vida
Gtil sino desde el inicio de su produccién, tanto por
los materiales con que estan hechas como por la cui-
dada optimizacion de recursos que se lleva a cabo
durante todo su proceso de produccion y posterior
distribucién. De hecho, el plan estratégico de Ge-
berit respecto a la gestién de la sostenibilidad ha
recibido este afio el méximo reconocimiento en la
valoracién realizada por la agencia de calificaciones
de sostenibilidad EcoVadis. Geberit ha merecido la
Medalla de Platino, que es la calificacién mas alta,
y se encuentra situada en el TOP 1% de todas las

compafifas calificadas por EcoVadis.

Con esta inmejorable valoracién, tanto los clientes
como los proveedores y demas profesionales del
sector del bafo tienen una nueva constatacién de
la gestion integral y sobresaliente en materia de
sostenibilidad que Geberit ha estado llevando a

cabo en las Gltimas décadas.
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A tu lado desde 1950

BERETTA E ITALSAN

LOS INSTAL

BERETTA, ESPECIALISTAS EN CALEFACCION DOMESTICA
DURANTE MAS DE 70 ANOS, REFUERZA SU PRESENCIA EN
AGREMIA CON EL PATROCINIO DE UNA DE LAS AULAS
DE LA ESCUELA TECNICA. GRACIAS A SU FORMACION,
LOS ASOCIADOS CONOCERAN DE PRIMERA MANO LAS
TECNOLOGIAS MAS INNOVADORAS EN CALOR.
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Ademas de los cursos que se imparten en la Es-
cuela Técnica, ;qué tipo de formacién o jorna-

das ofreceran a los instaladores en el Aula?

Agremia esta realizando una gran labor en la rea-
lizacién de formaciones tanto tedricas como prac-
ticas. En Beretta somos especialistas en la fabrica-
cion de calderas, calentadores, bombas de calory
maés productos relacionados en la climatizacion y

confort en el hogar desde 1950.

Las tecnologias estdn en continuo proceso de
evolucion, esto hace que seamos conscientes
de la necesidad transmitir todas las novedades y
cambios a todas aquellas personas que instalan y
manipulan estos productos. Por ello, ponemos a
vuestra disposicion a nuestros técnicos para rea-
lizar formaciones tanto practicas como tedricas
para poder transmitir nuestros conocimientos a

todos interlocutores.

wsr——APUESTAN*POR LA
—-FORIVI‘A'CION DE g

Realizamos formaciones destinadas a:

1. Instaladores/mantenedores para que puedan
conocer la gama de soluciones y las Ultimas
novedades en cuanto a producto, asi como
dar respuesta a todas las dudas que surjan en
cuanto a la instalacion o el mantenimiento.

2. Lared de SATs, para que conozcan en detalle
la gama de productos y como realizar todas las
intervenciones.

3. Toda la red de distribucion para que conoz-
can en detalle las ventajas de vender e instalar

equipos Beretta.

En el caso de necesitar una formacion especifica de
alglin producto en concreto, nuestro equipo técnico
elaboraré una formacién tedrico/préctica si es preci-

s0, para dar respuesta a todas las dudas que surjan.

¢Cuaéles son los sistemas o productos fabricados
o comercializados por su empresa que requie-

ren una formacién practica especializada?

Beretta dispone de una gama extensa de produc-

tos; disponemos de calderas para uso domésti-
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cas, calentadores, bomba de calor, aerotermia,
capadores energia solar térmica, acumuladores
de A.C.S., quemadores, grupos térmicos, calderas
industriales, sistemas de gestién hibridos, fan-coll
y més productos que estéan por llegar. Contamos
con una gama de productos capaz de dar solucién
a cualquier necesidad tanto para instalaciones do-
mésticas como para el sector industrial. Tenemos
un departamento dispuesto a colaborar con los

instaladores para apoyarles en sus proyectos.

¢Consideran que los instaladores estan cada
vez mejor preparados para abordar la transfor-
macién energética que se espera en el sector de

la edificacion?

Por supuesto, la red de instaladores actualmente
estd muy formada y preparada. Pero como estamos
en un sector que esta en pleno proceso de cambios
tecnoldgicos y también en cuanto a normativas, es
importante que los instaladores siempre tengan la
necesidad de participar en formaciones y jornadas

técnicas para estar al dia de las Ultimas novedades.

Como el sector de la edificacién esté en constan-
te cambio los fabricantes estamos sumergidos en
procesos de evolucion continuos y de desarrollo
de nuevas tecnologias y productos. Por ejemplo,
hoy nuestras calderas ya estdn preparadas para
poder funcionar con el gas denominado como
verde, es decir, 20% hidrogeno y 80% gas. Fabrica-
mos sistemas capaces de dialogar entre ellos para
obtener el méximo rendimiento y menor consumo

para el usuario final.

ITALSAN REFUERZA SU COMPROMISO EN EL AREA DE LA FORMACION DE
AGREMIA CON LA APERTURA DE AULA “ITALSAN" EN LA ESCUELA TECNICA,
UN NUEVO ESPACIO EN EL QUE APORTARA SU EXPERIENCIA A LAS EMPRESAS
INSTALADORES Y AUTONOMOS QUE FORMAN PARTE DE LA ASOCIACION.

Ademas de los cursos que se imparten en la Es-
cuela Técnica, ;qué tipo de formacién o jorna-

das ofrecerdn a los instaladores en el Aula?

En este espacio, ademas de los cursos que se im-
parten habitualmente en la Escuela, Italsan ofrece-
ré a las empresas instaladoras un programa de jor-
nadas técnicas y practicas de los distintos tipos de
tuberias en polipropileno (PP-R) del Sistema Niron
que se encuentran en el mercado. El objetivo es
dotar al profesional de los conocimientos técnicos
necesarios para la eleccion de la tuberia més ido-
nea de acuerdo a los requisitos de la instalacion.
Hablamos desde las instalaciones hidrosanitarias,

salas de calderas, calefaccion a alta y baja tempe-

NOTICIAS ESCUELA TECNICA
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ratura, instalaciones de climatizacion a otras mas
especificas como aplicaciones de geotermia, tra-
siego de productos quimicos y aire comprimido,

entre otras.

Los programas de formacion que se han disena-
do y que pueden adaptarse a las necesidades
del instalador cuentan con un apartado de for-
macion y demostracion practica de los distintos
sistemas de soldadura para la correcta ejecucion

en obra.

Impartir estas jornadas formativas en Agremia
nos permite ofrecer al instalador una formacion
con una visién 360°, desde la parte tedrica y téc-
nica de forma interactiva en el aula con incorpora-
cion de las herramientas y programas de célculo
de facil uso y gran utilidad hasta la parte practica
de instalacién del producto en el taller de la aso-
ciacion con todos los equipos de soldadura y sus

herramientas.
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¢Cuaéles son los sistemas o productos fabricados
o comercializados por su empresa que requie-

ren una formacién practica especializada?

El sistema de tuberias PP-R NIRON, asi como
nuestro sistemas de tuberias para evacuacion
de aguas, requieren una formacion especializa-
da para dotar al instalador de los conocimientos
técnicos complementarios, especializarlos en la
materia de tuberias plasticas, e instruirlos con los

procedimientos para una correcta instalacién.

Los fabricantes tienen el rol de brindar este asesora-
miento técnico y practico para evitar fallos por mala
manipulacién o montaje de los materiales, asi como
los instaladores deben cumplir con los pardmetros

técnicos y de montaje instruidos por el fabricante.

La formacién es esencial para garantizar una ép-
tima instalacién y, en consecuencia, un adecuado

funcionamiento de esta.




EJES VERTEBRADORES EN
FORMACION PARA EL 2022

LOS APRENDICES, LA VALIDACION DE EXPERIENCIA Y LA ELECTRICIDAD

Los proyectos formativos para el afo que comien-
za estén preparados y veran la luz con el mismo
inicio de 2022. Nos espera un ejercicio frenético en
cuanto a actividad en el que las principales lineas
de actuacién de la asociacion, en materia formati-

va, seran las siguientes:

APRENDICES Y NUEVOS PROFESIONALES: Es
un objetivo prioritario y claro desde hace afos pero
en este ejercicio, por fin, tenemos armas de gran
calibre para acometerlo con garantias de éxito. El
14 de diciembre la Comunidad de Madrid ha des-
tinado fondos integramente europeos (pensados
para la recuperacién econémica de la COVID) para
programas de formacién y empleo dirigidos a jéve-
nes entre 16 y 30 afios, con una serie de medidas
de acompanamiento que los hace muy atractivos
y practicos. Este programa consiste en la forma-
cién presencial mediante certificados de profesio-
nalidad, en la mayoria de los casos acreditativos,
acompanados a su finalizacién de un periodo de
estancia en las empresas de tres meses y medio, en
jornadas de 7 horas diarias, para alcanzar la mejor
preparacién de estos nuevos profesionales de cara
a su posterior integracién en el sector. Las medidas
de acompariamiento de este plan consisten en una
beca alos alumnos de 18 € por cada dia que asistan
a formacién (en nuestra Escuela) o a préacticas en
empresas (asociadas). Las empresas por otro lado
recibirdn una compensacion de 3.000 € como con-
traprestacién por la estancia de los alumnos los tres
meses y medio indicados. Y, por Ultimo, se financia
una atencién personalizada a cada alumno durante
todo el proceso formativo (centro + empresa) con-
sistente en tutores especializados que estaran pen-
dientes del desarrollo individual de cada alumno en
cada momento. La Comunidad de Madrid, gracias
a estos fondos europeos, ha financiado un total de

46 proyectos distintos con 25 millones de euros. El
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presentado por AGREMIA esté entre los 12 con ma-
yor dotacion presupuestaria de toda la Comunidad,
lo que nos da una idea de la importancia que se
concede a nuestro sector desde la Comunidad. De
manera concreta y con datos, a primeros de enero
comenzaremos a trabajar en este proyecto dirigi-
do a preparar a 90 jévenes profesionales, que se
formaran en 5 certificados de profesionalidad dife-
rentes: Instaladores/mantenedores de Gas, Ca-
lefaccién-ACS, Climatizacién, Fontaneria y Frio
Industrial, para posteriormente integrarse durante
tres meses y medio en las 72 empresas asociadas
que nos manifestaron fehacientemente en noviem-
bre su interés por colaborar en este Plan y final-
mente esperamos que un alto porcentaje de estos
jovenes recalen y se asienten definitivamente en
nuestro sector para que formen la base del relevo

generacional tan necesario en nuestras empresas.

Actualmente seguimos trabajando en otros planes,
iniciativas y acciones dirigidas al mismo fin; atraer
jovenes a nuestro sector. En la medida en que se

vayan materializando os iremos informando.

VALIDACION DE EXPERIENCIA PROFESIONAL:
Para los profesionales en activo (trabajadores por
cuenta ajena, autéonomos, socios de empresas,

etc.), hemos preparado un nuevo servicio total-

VICTOR PERNIA

Director Escuela Técnica de AGREMIA
victor.p@agremia.com
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mente gratuito consistente en la informacién e

inscripcion al procedimiento de Acreditacién de
Experiencia Laboral y Formacién no Formal de
la Comunidad de Madrid. En pocas palabras, el
procedimiento consiste en que un profesional del
sector con més de 3 afios de experiencia o 300 ho-
ras de formacién no formal (por ejemplo, todos los
cursos que hemos impartido en nuestra Escuela
en los dltimos 10 afos que no conducen a titulo
oficial), pueden solicitar la acreditacién de su ex-
periencia y/o formacion mediante un titulo oficial
en forma de Certificado de Profesionalidad de la
actividad solicitada. Hasta ahora teniamos que es-
perar a que la Comunidad de Madrid convocara
el procedimiento en cada especializacién o certi-
ficado de profesionalidad, pero este afio ha cam-
biado totalmente el procedimiento y cualquier
interesado puede solicitarlo en cualquier momen-
to sin plazos previos, esté abierto todo el afio.
Por ello, Agremia, en colaboracién estrecha con
CEIM y la Comunidad de Madrid, se ha constitui-
do como punto de informacion e inscripcién para
todo el proceso. A partir de enero existiran pun-
tos de atencion en la Escuela y en la Sede Social
para ayudar a presentar toda la documentacion
necesaria de manera telemética (DNI, curriculum y
documentacion acreditativa de la experiencia y/o
formacién). Este nuevo servicio de la asociacién se
pondré en marcha de manera inmediata y seré to-
talmente gratuito para todos nuestros asociados,

sus trabajadores, familiares, colaboradores, etc.

FORMACION EN ELECTRICIDAD: Este afio he-
mos comenzado dando un impulso importante al

reciclaje de nuestros profesionales en el campo

de la electricidad doméstica, considerando que
es algo fundamental y necesario para todos los
profesionales del sector independientemente de
la actividad técnica en la que se muevan. Con la
transformacién energética la electrificacion del
sector es un objetivo clave que Agremia debe li-
derar. En anteriores articulos ya comentamos la
modificacion del REBT y la nueva posibilidad de
acreditacién de profesionales en electricidad me-
diante entidades de certificacién de personas. En
ese sentido, hemos trabajado este Ultimo afio en
la preparacion de cursos semipresenciales para
la formacién y acreditacion oficial de este tipo de
profesionales, acreditacion que hasta ahora solo
se podia obtener mediante titulos oficiales (estu-
dios universitarios, titulos de FP de grado medio o
superior y certificados de profesionalidad especi-
ficos). En todos estos casos a los trabajadores en
activo les resulta muy complicado poder asistir y
completar los cursos oficiales reglados con mu-
chas horas por delante. Por todo ello, hemos pre-
parado un primer curso que comenzara el 24 de
enero en formato semipresencial para que los pro-
fesionales en activo y con experiencia en el sector
puedan completarlo y acreditarse compaginando
la formacion con su actividad profesional.

Este primer curso seréa para formarse y acreditarse
a nivel bésico, aunque posteriormente lanzaremos
en itinerario formativo cursos para nivel especia-
lista. El curso bésico constara de 100 horas en
aula virtual, 60 horas de practicas presenciales
y de una preparacién on line personal de cada
alumno, a través de nuestra plataforma. Ademas,
se dispondra de un minimo de 50 horas de tutorias
en directo con el profesor para dudas y la atencién
técnica personalizada para el manejo de las herra-

mientas de la plataforma.

LOS INTERESADOS EN ESTE
CURSO PUEDEN SOLICITAR MAS
INFORMACION EN:

Telf.: 91/792.35.58
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CONSULTAS TECNICAS
MAS FRECUENTES

ACTIVIDAD: INSTALACIONES TERMICAS
EN LOS EDIFICIOS

Texto de la consulta: ;Cémo puede justificarse
en el registro de una instalacién térmica de un
edificio de nueva construccién el cumplimiento
de la seccién HE4 del Cédigo técnico de la edi-
ficacién en lo relativo al porcentaje minimo de
energia renovable para la produccién de agua

caliente sanitaria?

Respuesta: En la tramitacion del registro de una
instalacién térmica de un edificio de nueva cons-
truccion, el cumplimiento de la seccién HE4 del
Cédigo técnico de la edificacién en lo relativo al
porcentaje minimo de energia renovable para la
produccion de agua caliente sanitaria debera jus-
tificarse mediante la aportacién de un estudio
justificativo complementario donde se indiquen,
al menos, los siguientes datos: demanda diaria
de ACS de la instalacion (en litros), energia anual
necesaria que requiere la instalacién para el ca-
lentamiento del ACS (este concepto se denomina
“Qusable”), energia anual que puede justificarse
en la instalacién como procedente de fuentes
renovables (este concepto se denomina “Eres”)
y relacion entre la energia que puede justificarse
como energia renovable y la energia total nece-
saria para el servicio de agua caliente sanitaria (se

expresa en porcentaje).

Aunque pueden darse diferentes situaciones, que
hay que valorar en cada caso, vamos a ampliar la
explicacién para las dos instalaciones generales

més caracteristicas:

D Caso general 1: Produccion de agua calien-
te sanitaria mediante la instalacion de sistema
de captacion de energia solar térmica y apoyo

mediante generador de calor (caldera) de alta

BY CONSULTAS TECNICAS

eficiencia que funciona con energia convencio-
nal no renovable.

) Caso general 2: Produccion de agua caliente
sanitaria mediante bomba de calor aerotérmi-
ca, sin instalacion de sistema de captacion de

energia solar térmica.

En el primer caso, el estudio deberé justificar por
medio de un método reconocido que el porcenta-
je de la energia renovable obtenida del sistema de
captacién solar (donde estaré incluido el depésito
acumulador solar) supera el porcentaje minimo es-
tablecido en la seccion HE4 del Codigo técnico de
la edificacion, de acuerdo con las particularidades
propias de la instalacion. Para poder llegar a esta
conclusién, serd necesario calcular la energia anual
total necesaria y la energia anual que puede obte-

nerse mediante el sistema renovable solar.

En el segundo caso, el estudio debera justificar por
medio de un método reconocido que el porcen-
taje de la energia renovable que se atribuye a la
bomba de calor aerotérmica supera el porcentaje
minimo establecido en la seccion HE4 del Codigo
técnico de la edificacion, de acuerdo con las par-
ticularidades propias de la instalacion. Para poder
llegar a esta conclusién, seréd necesario calcular la
energia anual total necesaria (Qusable) y tomando
como referencia ésta, calcular la energia renovable
(Eres) a través de rendimiento medio estacional de
la bomba de calor en modo y condiciones de fun-
cionamiento para produccion de ACS, denominado
SCOP.

En ambos casos, se acredita el cumplimiento de
la seccion HE4 cuando el porcentaje de la energia
justificada como renovable iguala o supera el por-
centaje minimo establecido en el Cédigo técnico
de la edificacion, para las condiciones particulares

de la instalacién.

TOMAS GOMEZ

Responsable Dpto. Técnico AGREMIA
tecnico@agremia.com
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DAMOS LA BIENVENIDA...
EN LOS MESES DE OCTUBRE

A DICIEMBRE

s altas, el 38% son empresas (Sociedades
ciedades Andnimas, etc..) y el 62% auténomos

De las nu
Li

» ARRIMADA RAMOS, ISMAEL

» ATLANTIA SOLAR INGENIERIA
Sk

» BANOS ALCALDE, FRANCISCO
JAVIER

» BANOS REFORCLIMA, S.L.

» CASTRO MARTIN, EUGE

» CELADA RODRIGUEZ, AURELIO

» CIOCAN, SABINEL SAMUEL

» CUERVO GARCIA, DIEGO

D DE LA FUENTE MELERO,
CRISTIAN

D ENERGY FLOW CONCEPT
S. COOP. MADRILENA

D GARCIA GALLEGO, DANIEL

D GLS INSTALACIONES, S.L.

» GOMEZ MEDINA, OSCAR

» GOMEZ PARIS, JOSE JESUS

» IMPULSA SERVICIOS
ENERGETICOS S.L.

D JARA SANCHEZ, JOSE LUIS

» LORRUB S.L.

D MACIAS LOPEZ, JAIME
CLEMENTE

» MAGAN TURIEGANO, FELIPE

ATIZACION S.L.L.

» MARMEN SERVICIOS
E INSTALACION S.L.
» ONATE ONATE, ANGEL
RIGOBERTO
D ORTIZ DEL GALLO, CARLOS
D PASTOR GARCIA, RAUL
D RAIDEN IBERICAS.L.
» RENOVABLES MEIJIDE E
INSTALACIONES DE CLIMATI S.L.
D RENOVAE BUS SS.L
) REY DE CASTRO, ALBERTO
b RIVERO GIL, JUAN RAMON
» RODRIGUEZ TORICES, JESUS
MANUEL (RH REPARACIONES)
D RUIZ SAINZ, DAVID
» SANCHEZ CENTENO,
AGUSTIN
D TAHICHE MONTORO ARBELO '
D TCRC INSTALA S.L. | /
1
f

D TEINMA, S.A.
D TEMPERATURA 'Y PRESION S.L.
D TORRES SAHUQUILLO,
VICTOR MANUEL
D VEGA CARRIZALES, CARLOS
D ZABALA BARBIERI, ESTEBAN .
» ZUNIGA BOCHO, ALVARO -




ASCAUTO

Ascauto: tu business partner

del grupo Stellantis FCA

Ascauto es concesionario oficial de las
marcas Stellantis Alfa Romeo, Fiat, Fiat
Pro, Jeep y Abarth y todo un referente en
la Comunidad de Madrid con mas de 35

afios de experiencia.

En la actualidad contamos con cuatro se-
des en Alcorcdn, Fuenlabrada, Madrid y
Mostoles, donde ponemos a disposicién
de nuestros clientes mas de 23.000 m?
de instalaciones destinados a exposicién,

postventa y suministro de recambios.

Soluciones de movilidad para tu empresa
En Ascauto Business Center nos dedica-
mos a dar soluciones a cualquier necesi-
dad de movilidad que tenga tu empresa.

No nos quedamos atras con los vehiculos
eco y cero emisiones, sabiendo de su re-
levancia para que tu y tus empleados se
puedan mover sin restricciones y con las

ventajas que ofrecen por Madrid.

Somos especialistas en vehiculos de bajas
emisiones y disponemos de una amplia
gama de vehiculos 100% eléctricos, hi-
bridos eléctricos, GNC y GLP.

Todas nuestras soluciones de movilidad son
flexibles, sencillas, hechas a tu medida y al
ritmo de tu empresa gracias a nuestros servi-

cios de Easy Plan, Leasys, Leasing o Renting.

Ascauto: especializado en adaptacién

y personalizacién de vehiculos

Como cada empresa tiene sus necesidades,
en Ascauto ponemos al alcance diferentes

transformaciones, carrozados y adaptacio-

SOCIO COLABORADOR

nes para cubrir las necesidades de tu flota.
Entre ellos, destacamos nuestros servicios de
rotulacién, panelados en madera, cerrojos
Fag, bacas, escaleras y el de asesoramiento
para carrozados e isotermos, equipos de frio
asi como adaptaciones para minusvalidos en

nuestra gama de vehiculos comerciales.

Todas las adaptaciones o transformacio-
nes son realizadas en nuestras propias
instalaciones por un personal cualificado y
certificado por FCA Stellantis junto con los

Carroceros del Programa homologados.

Deja tu flota en manos de profesionales
Ascauto es taller oficial del grupo Fiat Chrys-
ler Automobiles (STELLANTIS) con servicios
de mecénica, carroceria, pintura o electrici-
dad realizados por expertos cualificados y se-
gun las especificaciones del fabricante. Nos
encargamos de la gestion de documentacion
y enlace con postventa para citas y el mante-
nimiento en nuestros talleres exclusivos tanto

de turismos como de vehiculos comerciales.

Prueba gratuita de Fiat e-Ducato
durante 24-48 horas

En estos momentos tenemos varias cam-
pafnas especiales en marcha, entre ellas
una campana de prueba de producto con
la Fiat e-Ducato por la que podras pro-
barla gratis durante uno o dos dias y asi
ver su magnifico rendimiento. Si estas in-
teresado en disfrutar de la tuya, solicita tu

prueba en www.ascauto.com

Otra de nuestras ofertas llamativas es
la de Fiat Doblo Cargo GNC por solo
426€ al mes sin entrada y con entrega

inmediata.

ASCAUTO

PERSONA DE
CONTACTO:
Enrique Fernandez
Manuel de Lama

EMAIL
flotas.ventas@ascauto.com

WEB
www.ascauto.com
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Cloud ﬁﬁﬂsﬂun

CLOUD GESTION

La empresa de software Cloud Gestion re-
cientemente ha firmado un acuerdo como
socio colaborador de AGREMIA, firmando
asi mismo un convenio de colaboracién
destinado a promover la digitalizacién de

los procesos de gestién de los asociados.

Sobre Cloud Gestion Software

En primer lugar, hay que decir que Cloud
Gestion es un software de gestién y fac-
turacion en la nube, desarrollado 100%
en nuestro pais, y orientado muy espe-
cialmente a los auténomos y empresas
de instalacién y mantenimiento de Elec-
tricidad, Fontaneria, Gas, Climatizacion,
Calefaccién y ACS, Frio... y empresas SAT

(Servicio de Asistencia Técnica).

Su principal objetivo es incrementar la pro-
ductividad de las empresas mediante la
mejora de los procesos de gestion y admi-

nistracion.

¢Cuales son las ventajas de utilizar

Cloud Gestion?

En la nube

Acceso a Cloud Gestion desde cualquier
ordenador, tablet o mévil con conexién a
Internet. Almacena y consulta la informa-

cion de tu negocio, estés donde estés.

Facil de usar

Facil y accesible, con un disefio muy intuiti-
Vo, y un répido aprendizaje. Esto es primor-
dial para el usuario, ya que el tiempo suele
ser escaso y la aplicacion evita que se pier-

da con programas o procesos complejos.

Seguridad

Seguridad méxima para los datos, con copias
de seguridad automaéticas. La informacion se
aloja en la nuevayy los datos son monitorizados,

con copias de seguridad diarias y automaticas.

Trabajo colaborativo

Trabajo en equipo a tiempo real, informa-
cion compartida, envio de documentos
desde la propia aplicacion, etc. Se trabaja

de forma sincronizada y eficiente.

Sencillez

Sin tener que instalar nada. La aplicacién esta
instalada en la nube, no hay que hacer nada
salvo comenzar a usarla. También se evita de-

pender de un ordenador o equipo en concreto.

Servicio post-venta

A destacar el servicio post-venta de la empre-
sa desarrolladora, el usuario siempre cuenta
con apoyo. Si surgen dudas o problemas al
utilizar el software, el equipo de soporte téc-

nico de Cloud Gestion esté ahi para ayudar.

SOCIO COLABORADOR



JORNADA ONLINE DE
ORBIS APOYANDO EL PLAN
DE AYUDAS MADRID 360

En la actualidad, ORBIS mantiene una firme apues-
ta por la movilidad sostenible, reforzando las In-
fraestructuras de Recarga para Vehiculo Eléctrico
a través de sus Cargadores Inteligentes VIARIS
y ampliando su catédlogo con un nuevo producto,
relacionado con el autoconsumo a través de las
instalaciones de generacién fotovoltaica, tenden-
cia actual debido a la gran subida de las tarifas eléc-
tricas que esta teniendo lugar en nuestro pais. El
pasado 28 de octubre Orbis impartié una webinar
para las empresas asociadas a Agremia donde tam-
bién participd el Ayuntamiento de Madrid. En ella,
que tratd sobre sobre “Ayudas a la instalacién de
Infraestructura de Recarga de V.E y Soluciones
ORBIS"”, intervino presentando el Plan de ayudas,
D. Fernando del Valle, Jefe del Dpto. Tecnologias
Limpias del Ayuntamiento de Madrid, para pasar
a continuacién a desarrollar su ponencia nuestro
responsable Nacional de Gestion, Formacion e Im-

plantacién de Cargadores de V.E., D. Lauren Teba.

Los puntos tratados en el Programa de esta Jorna-
da por parte del Ayuntamiento de Madrid fueron

los siguientes:

b Clases de ayuda y tipologia.
) Laempresa instaladora protagonista en la ges-
tién de ayudas.

b Proceso de adhesion y gestion.

El objetivo principal de estas ayudas es fomentary
acelerar la renovacién de las flotas urbanas con
alto volumen de recorridos, ademas de perseguir
la proliferacién de infraestructuras en aparcamien-
tos de acceso publico, la instalacion de puntos de
recarga en espacios de caracter laboral y profesio-
nal y, por primera vez, también se contempla su
implementacion en aparcamientos de residentes

y comunidades de propietarios.

) PRESENTACION DE PRODUCTO

Por la parte de ORBIS, su intervencién se centrd,
en primer lugar, en la exposicién de las Soluciones
ORBIS adaptadas a las lineas de actuacién de las
ayudas para las Infraestructuras de Recarga de
VE, destinadas tanto a empresas y profesionales
auténomos, como a aparcamientos de uso privado.
Y, en segundo lugar, se presentaron las nuevas fun-

cionalidades de los cargadores del futuro:

b VIARIS SOLAR, novedoso sistema de recarga
solar, especialmente disefado para la integra-
ciéon total de los Cargadores Inteligentes
para Vehiculo Eléctrico VIARIS, en una ins-
talacién de generacién fotovoltaica, consi-
guiendo asi el méximo aprovechamiento de
las energias renovables.

b Nueva App e-Viaris, que permite una progra-
macion del sistema VIARIS SOLAR mas sencilla
y fluida, incluso en remoto.

) Adaptacién a las nuevas tarifas eléctricas,

para conseguir el mayor ahorro energético.

En esta jornada, ORBIS mostro su firme objetivo
de seguir formando a los instaladores y amplian-
do sus conocimientos sobre los Cargadores para
Vehiculo Eléctrico, ya que la tendencia del sector
de la Movilidad Eléctrica en Espafa esté en alza de

cara a los proximos anos.
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FERROLI

NUEVO CATALOGO - TARIFA
DIGITAL

Ferroli presenta el nuevo CATALOGO-
TARIFA DIGITAL donde se podra acce-
der de una forma més cémoda e intui-
tiva a los Ultimos avances y disefios en
calefaccién y climatizacion.

El nuevo catélogo-tarifa digital supone
una fuerte apuesta por parte de Ferroli
y ofrece grandes ventajas:

1. Siempre disponible desde cual-

quier lugar.
El catdlogo-tarifa digital se puede
consultar desde cualquier lugar
permitiendo acceder a todo tipo de
informacién siempre que sea nece-
sario.

2. Permite acceder a toda la infor-
macién sobre los productos y
servicios Ferroli en un solo lugar.
Ahora todos los recursos necesarios
estan disponibles: precios, manua-
les de instalacion, etiquetas ener-
géticas, certificados, fichas técnicas,
esquemas de instalacion, galeria de
imagenes y objetos BIM.

3. Se puede compartir la informa-
cién directamente desde el cata-
logo-tarifa digital.

Incorpora un acceso directo para po-
der enviar la informacién al instante
por correo electronico o WhatsApp.

4. Esta siempre actualizado con las
ultimas novedades.

Se puede detectar enseguida si la
version del catdlogo-tarifa digital
que se esté consultando esté actua-
lizada y, de no ser asi, se puede des-
cargar al momento la Ultima versién.

5. Elsoporte técnico de Ferroli esta
a tan solo un click de distancia.
Ante cualquier duda sobre un pro-
ducto, se ha habilitado en el catélo-
go-tarifa digital una seccién donde
contactar directamente con uno de
los especialistas de Ferroli a través
del correo electrénico o por teléfo-
no, asi como un acceso directo al
servicio técnico.

VIESSMANN

MARCA DEL ANO 2021:
VIESSMANN EN EL PRIMER
PUESTO

Los consumidores alemanes han decidi-
do: Viessmann ha vuelto a ser elegida,
por cuarto afo consecutivo, “Marca
del Afo”, en la categoria de Energia y
Calor. La clasificacion ha sido elaborada
por el instituto de estudios de opinién
YouGoyv, por encargo de Handelsblatt y
abarca un total de 39 categorias.

En primer lugar, se evalué la calidad del
producto y la relacion calidad-precio de
la marca correspondiente. A continua-
cién, los participantes en la encuesta
indicaron si recomendarian la empresa
a otras personas. Sobre la base de to-
das las respuestas se calculé un valor de
indice y, por tanto, la clasificacién final.

Viessmann quedd en primer lugar en
la categoria de Energia y Calor frente a
otros fabricantes. En todos los sectores,
el fabricante de juguetes Lego obtuvo
el mejor resultado. Al igual que el afio
anterior, la cadena de droguerias dm y
el fabricante de juegos Ravensburger
quedaron en segundo y tercer lugar en
la clasificacion general.

ORBIS

VIARIS SOLAR: EL SISTEMA
DE RECARGA SOLAR MAS
SOSTENIBLE DE ORBIS

VIARIS SOLAR es la nueva solucion de
ORBIS para conseguir una integracion
perfecta de los cargadores inteligentes
para coches eléctricos en instalaciones
de generacion fotovoltaica.

Disefado especialmente para funcionar
con los modelos VIARIS UNI y VIARIS
COMBI + este novedoso sistema per-
mite aprovechar hasta la ultima gota
de energia producida por las placas
solares y, a la vez, facilitar al usuario un
control total del proceso gracias a sus
mdultiples funcionalidades.

Las principales ventajas de contar con
este innovador sistema, con el que OR-
BIS se posiciona de manera diferencial
en el mercado, son las siguientes:

) Permite un control total de la ener-
gia por parte del usuario.

) Se adapta a cualquier tipo de ins-
talacién fotovoltaica.

) Puede programarse de forma ra-
pida y sencilla con la APP e-VIA-
RIS.

Pero hay un aspecto més que queremos
destacar: VIARIS SOLAR es el UNICO
SISTEMA del mercado capaz de ofrecer

tres modos de funcionamiento.

D SOLAR: solo carga con energia
100% solar, sin consumo de RED.

»  HIBRIDO: prioriza la carga con ener-
gia solar, y si ésta es insuficiente, la
complementa con corriente minima
de red. Aseguramos la carga, evi-
tando desconexiones innecesarias.

) SOLAR/RED: suministro de la poten-
cia total disponible. Conseguimos la
maxima velocidad de carga.

NOTAS DE PRENSA



JEREMIAS

JEREMIAS COMPLETA
TODOS LOS ENSAYOS
NECESARIOS DE
RESISTENCIA AL FUEGO EN
SUS PRINCIPALES SISTEMAS

Continuando con el proyecto de ensa-
yo de nuestros sistemas de chimeneas
segun la nueva norma EN 1366-13, Jere-
mias ha realizado con éxito los ensayos
de resistencia al fuego con instalacion
horizontal en los sistemas DW-ECO y
DW-KL obteniendo clasificaciones en
ambos sistemas de 180 minutos de re-
sistencia (El 180).

Con este nuevo ensayo, ambos sistemas
estan preparados para su utilizacion en
instalaciones de cualquier tipo al dispo-
ner de la misma clasificacién tanto para
vertical como para horizontal.

Recordamos también que en instala-
ciones de chimeneas no existe ningun
tipo de rejilla o comunicacion entre el
local y el interior de la chimenea, por lo
que, salvo en casos muy excepcionales
(valvulas, ventiladores...), la clasifica-
cion de resistencia al fuego necesaria
es de fuego exterior y no de fuego in-
terior. El uso de una chimenea con un
ensayo de fuego interior (mucho maés
restrictivo y por lo tanto con un espesor
de aislamiento mucho mayor) para una
aplicacién en la que no sea necesaria
solo supondria un sobredimensiona-
miento de la instalacién que provo-
caria un encarecimiento del proyecto
y un aumento de tamafio completa-
mente innecesarios para conseguir el
nivel necesario de sectorizacién contra
incendios.

NOTAS DE PRENSA

GIACOMINI

iNOS VAMOS AL DAKAR
2022 CON JOAN LASCORZ!

Giacomini con el primer tetrapléjico
que disputa el rallye-raid: ti también
puedes formar parte del equipo via
Verkami.

El piloto de rally Joan Lascorz seré el
primer tetrapléjico que afrente el Ra-
lly Dakar, la prueba de motor més dura
del mundo, que se disputardentre el 1y
el 14 de enero de 2022 en Arabia Saudi.

Lascorz correra en la categoria Side-
by-Side (SSV T4), conocida popular-
mente como ‘buggys’, con un vehiculo
especialmente adaptado a sus necesi-
dades que luciré el dorsal #447 en la
carrera.

Giacomini forma parte de este proyec-
to desde su inicio, como patrocinador
del equipo. De hecho, Giacomini ya
habia patrocinado a Joan Lascorz en
temporadas anteriores, cuando se pro-
clamé Campedn de Espaiia de Rally
TT en categoria buggies. Un titulo que
consiguié compitiendo de td a td, con-
tra pilotos no discapacitados. Ahora,
intentara repetir la misma hazafa en el
Dakar, la prueba faro del off-road.

TU TAMBIEN PUEDES
FORMAR PARTE

Parte del proyecto se financia gracias
a una campafa colectiva en Verka-
mi, que busca dar a Joan las mejores
herramientas para ser competitivo. El
crowdfunding dispone de recompen-
sas como contenido online exclusivo
del Dakar, camisetas, poner el nombre
en el buggy o incluso experiencias de
pilotaje.

Desde Giacomini te animamos que for-
mes parte de esta aventura, toda una
demostracion de superacion, valor y
voluntad. jSiimate a nuestro equipo!

GROHE

GROHE AMPLIA SU
PORTFOLIO PARA DISFRUTAR
DE UN SPA EN CASA

GROHE ha reinventado su gama GRO-
HE Allure y el nuevo GROHE Rainshower
Aqua Body sprays, para una nueva expe-
riencia en el bafio. No importa qué estés
disefiando o equipando, estos produc-
tos te daran total libertad para dar en el
clavo de lo que busca tu cliente.

BIENESTAR Y SOFISTICACION EN
EL BANO CON GROHE ALLURE

La gama de griferias de bafio GROHE
Allure se ha reinventado. Sus formas
geométricas y lineas minimalistas apor-
tan un aire de pureza y sencillez. Cuer-
pos cilindricos que sobresalen de bases
cuadradas y rectangulares, un toque
minimalista que encajard en cualquier
baro y estilo.

Para mayor confort, la gama cuenta
con dos tipos de mandos, palanca pla-
na o palanca en aspa. Ademas, GROHE
Allure cuenta con las tecnologias GRO-
HE Starlight, para un cromado perfecto
durante mas tiempo; GROHE SilkMo-
ve, que garantiza un funcionamiento
suave y preciso de la temperatura y
el caudal de agua; y GROHE DreamS-
pray, para una distribucion equilibrada
de agua por cada boquilla de la ducha.

La coleccién se completa con griferia
de bafo, tanto monomandos como
mezcladores; asi como con piezas para
la ducha y la bafiera: duchas murales,
teleduchas, griferias de pie, termos-
tatos... jTodo lo que puedas imaginar
para disefar un bafio al completo que
se adecue a la perfeccién con los gus-
tos de tus clientes!
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EMPRESA ADHERIDA

Nueva figura de colaboracion de AGREMIA. Para més informacién contactar con el Dpto. de Marketing:
91 468 72 51 ext 103 o marketing@agremia.com
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Standard Hidraulica

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 ademas, una serie de ventajas concretas y tangibles como:

El logotipo de la Empresa colaboradora se sitda en lugar preferente en la recepcién de de nuestra Sede Social, por la que pasan alrededor de

3.000 profesionales al afio.

Una jornada de presentacion de productos/servicios de la Empresa colaboradora a realizar en nuestras instalaciones, o un encarte en la revista

de AGREMIA.

Inserciones de noticias propias en la revista de AGREMIA (notas de prensa) y reproduccién del logotipo o marca de la empresa tanto en

revista como en www.agremia.com

Descuentos especiales en las inserciones de publicidad en la revista, pagina web de AGREMIA o cualquier otro medio de difusion.
Las mismas ventajas econémicas que nuestros socios numerarios en cuanto a cursos de formacién impartidos por nuestra Escuela Técnica.
Recepcion de todas las circulares informativas que emite AGREMIA para sus socios numerarios (correo ordinario, mail, sms, etc).

Recepcion de la Revista NOTICIAS AGREMIA.
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 MAS INFORMACION

DPTO. DE MARKETING
Tel.: 91 468 72 51

EJ cuaDrO DE HONOR

marketing@agremia.com



X7JUNKERS BOSCH

Tanta tecnologia
en tan poco espacio

La gama Cerapur de Junkers son calderas
de condensacion con tecnologia avanzada
y de alta calidad que, en combinacién
con nuestros controladores modulantes
alcanzan hasta A+*.

You o T
f e HNG L— www.junkers.es
*solo aplica con algunos modelos.



