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LA META ESTÁ EN 
EL CAMINO

Andrés Sabater 
Presidente de APEME

Año intenso el que dejamos atrás y muy estimu-
lante el que iniciamos. Estamos en  constante mo-
vimiento, la irrupción de la movilidad eléctrica, el 
afianzamiento del despegue del autoconsumo y las 
perspectivas económicas, han marcado y marcan 
la agenda de todos los agentes del sector. APEME 
continúa con su papel dinamizador, liderando el 
esfuerzo  y aportando las líneas y herramientas ne-
cesarias para que nuestros asociados  ofrezcan un 
valor diferencial a su cliente final.

CampusAPEME es un claro ejemplo de ello, nace de 
escuchar vuestras demandas y durante este 2.019 
has sido una realidad que ha supuesto 20 actuacio-
nes, ha movilizado a 500 instaladores y  tuvo lugar  6 
localidades distintas. Es de agradecer el esfuerzo de 
todos los que habéis intervenido y habéis hecho de 
CampusAPEME un plan formativo útil con unos gra-
dos de aceptación rozando el excelente.

Durante el 2.019 hemos aumentado la intensidad 
de nuestras relaciones en los campos social e insti-
tucional. A nivel institucional la entrada en la patro-
nal provincial UEPAL nos ha permitido participar de 
manera individual en la CEV. Hemos aumentado los 
lazos de unión con nuestra Federaciones autonómi-
cas FIECOV y nacional FENIE, liderando  directamen-
te proyectos con administraciones locales, autonó-
micas y estatales de vital relevancia para nuestro 
sector. 

A nivel social hemos realizado un esfuerzo patente 
para afianzar y desarrollar la marca “APEME”, incre-
mentando la presencia en los medios y desarrollan-
do la sinergia necesaria con los institutos de FP de la 
provincia. Y por último, por su especial relevancia, 
me siento  orgulloso de las aportaciones destinadas 
a ayudar a afectados de la DANA y a la asociación 
de la lucha contra el cáncer ASPANION, engloba-
das dentro de nuestro plan de Responsabilidad So-
cial Corporativa.

Este 2019 supuso un hito estratégico para esta Junta 
Directiva: la celebración del primer CONECCTA 19, 
un acto que manifestó, gracias a vuestra respuesta, 
la fuerza del sector y la representatividad incontes-
table de APEME en la provincia. Tenemos el listón 
alto, pero ya trabajamos intensamente en superarlo 
de cara al 2.020

Afrontamos el 2.020 preparados con la máquina en-
grasada direccionada a su principal fuente de ener-
gia el “Asociado”, y sabiendo que la utilidad y los 
objetivos se consiguen “Haciendo Camino

 Un Fuerte Abrazo.
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Secretario General de APEME 

Natxo Ivorra 

Permítanme  la licencia: Corría el año 2.000 cuan-
do un Atlético de Madrid en Segunda división, se 
ayudaba en este lema  para levantar el ánimo de 
su alicaída afición y apelar al sentimiento para ex-
plicar lo inexplicable: el hecho de ver a todo un 
TOP pululando por los campos de segunda división. 
¿Habéis visto el nuevo anuncio de Amazon? Os lo 
recomiendo,  la empresa que representa la “deshu-
manización” más extrema en el comercio minorista, 
apela en su nueva campaña publicitaria televisiva  
al componente social y personal de la marca, refor-
zando la idea de que detrás de cada transacción 
on line, hay un Sentimiento

Apelar al sentimiento, al corazón, mueve montañas, 
los ejemplo actuales e históricos son variados y de 
distinta naturaleza, pero en todos siempre coexiste  
un componente de corazón ganas y orgullo, que 
revuelve situaciones y justifica como  la carencia de 
lo anterior provoca estrepitosos fracasos. Hablo de 
componente, no de exclusividad, el corazón, por 
ejemplo sin otros muchos factores provoca un resul-
tado gaseoso, y al contrario, de nada sirve un pro-
yecto faraónico bien desarrollado y calculado al 
milímetro, sino hay detrás personas que se abrazan 
a una idea o visión y se alinean para conseguirla.

Y lo digo ahora, que estamos inmersos en la épo-
ca de la digitalización, automatismo e inteligencia 
artificial, y donde parece que lo humano, queda o 
va a quedar a un segundo plano. Sentimos los efec-
tos de  la transición a una nueva época, donde los 

cambios constantes  de paradigmas  provocan una 
sensación de  vivir en un ecosistema absolutamente 
inestable. Hoy todo es copiable, los servicios los pro-
ductos están muy próximos a entrar en el nivel coste 
marginal= 0 y  el concepto de ventaja competitiva 
a quedado totalmente desfasado.

¿Dónde queda ahora el sentimiento, la fuerza del 
componente humano? Aunque suene retorcido, 
para mí queda en el centro. Nos formamos a to-
dos los niveles, hacemos esfuerzos por adaptarnos 
a nuevos entornos, evolucionamos pero cuidado…. 
somos personas, y por mucho que se empeñen al-
gunos no vamos a desaparecer. ¿Qué marcará la  
diferencia?

 Las Personas que  aplicando la creatividad sean 
capaces de sacar el máximo partido a su desarrollo.
 Las personas, que tengan una visión y sean capa-
ces de transmitir y persuadir.
 Las personas, flexibles capaces de adaptarse y 
crecer con los cambios. 
 Las personas, que sepan sacar el máximo rendi-
miento del resto de personas de su organización
 Las personas, las personas y las personas….

La digitalización es medio no el fin y actualmente el 
concepto suena como un mantra de cambio conti-
nuo y evolución necesaria, no  lo dudo pero os invito 
a que sistemáticamente en su aplicación utilicéis el 
mantra del “sentimiento” que no por antiguo, resulta 
muy eficiente y de rabiosa actualidad.

PAPÁ, ¿POR QUÉ 
SOMOS DE 

APEME?
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MEJORANDO LA DIGITALIZACIÓN

F    E    E    D        B    A    C    K

P    R    O    F    E    S    I    O    N    A    L    I    D    A    D

Vivimos en una época donde la digitalización hace cada vez más difícil des-
tacar el valor diferencial de un producto o servicio. Nuestro valor diferencial 
tiene que residir en la “Profesionalidad”, esto no se puede copiar.

Desde ya, cuando tramites un Certins, recibirás el  Certificado de Garantía.

Por eso desde APEME te lo ponemos muy fácil.
 
Tienes la posibilidad de adherirte a una póliza colectiva de Responsabilidad 
Civil, con coberturas y condiciones únicas en el mercado.

Mejoramos gracias a ti

A la finalización de cada gestión que realicemos hemos 
incluido la valoración de la misma. 

¿Nos ayudas a hacerlo mejor? 
Esperamos vuestras opiniones.

M i . a p e m e ,  Z o n a  P r i v a d a  A s o c i a d o s
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Este año hemos invertido en nuestra relación, para que sea más cercana, 
disponible y transparente.

M    I     S          G    E    S    T     I    O    N    E    S

Ahora las gestiones que realizamos quedan todas registradas para nues-
tras empresas asociadas, con todas las notificaciones y documentación 
relacionada disponibles para su consulta y descarga en cualquier mo-
mento.

1. Recibimos tu documentación. 
Tramitamos tu Certins.

2. Recibes la tramitación de la ges-
tión por correo electrónico.

3. Descargas el Certins tramitado 
y el Certificado de Garantía desde 
los enlaces del correo.

4. Entregas a tu cliente. Añadiendo 
valor a tu servicio.

M i . a p e m e ,  Z o n a  P r i v a d a  A s o c i a d o s
la asociación
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TRANSMITIMOS NUESTRA PROFESIONALIDAD       la asociación

ENTREVISTAS 
                    MENSUALES

TRANSMITIENDO PROFESIONALIDAD, GARANTÍA, UNIDAD, 
REPRESENTATIVIDAD, COLABORACIÓN:  #SomosAPEME

REPORTAJES EN LOS INFORMATIVOS DE INFORMACIÓN TV: 
CONNECTA 19
CENA ANUAL

VUELTA CICLISTA
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CAMPUS APEME

Mercado

Asociados Campus APEME

Autoconsumo 

Vehículo
 Eléctrico

Domótica

Digitalización

Gestión 
empresarial

Denia
Benidorm

Alcoy
Elda

Villena
Alicante

Elche
Torrevieja
Orihuela

ESCUCHAR PLANIFICAR DESEMPEÑAR ACERCAR

Infórmate de las condiciones de las promociones en tu oficina más cercana*Precio hasta el 01/01/2020. A partir del 01/01/2020 será de 49,45€

      la asociación
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ENCUENTRO APEME + FP

VÍCTOR M. ROMERO

■ La Asociación Provincial de

Empresarios de Montajes Eléc-

tricos y de Telecomunicaciones

de Alicante (APEME) organizó

ayer el I Encuentro APEME+FP

 con el objetivo reflexionar

y poner en común los retos a los

que se enfrenta el sector y cómo

la Formación Profesional (FP)

puede ayudar a conseguirlos.

Para ello, la jornada reunió a em-

presarios de montajes eléctricos

y telecomunicaciones, respon-

sables públicos y directores de

centros de FP de la provincia de

Alicante, quienes debatieron so-

bre cuáles son las actuales nece-

sidades en el ámbito de cualifi-

cación y formación profesional.

Para ello, el director general de

Formación Profesional y Ense-

ñanzas de Régimen Especial de la

Generalitat Valenciana, Manuel

Gomicia, explicó la estrategia en

la que el Consell está trabajando

para mejorar la FP de la Comuni-

tat Valenciana. Al respecto, des-

tacó que las claves de esta nueva

política van a estar centradas en

la empleabilidad y en una mayor

flexibilidad. «Ahora tenemos un

modelo de FP demasiado encor-

setado, por lo que estamos traba-

jando en normativas y decretos

para que esto cambie y lo vamos

a hacer de la mano del empresa-

riado», señaló el cargo de la Ge-

neralitat Valenciana, quien re-

marcó que los empresarios exi-

gen flexibilidad. Además, apuntó

que el objetivo es dar a los centros

educativos «la máxima autono-

mía al mismo tiempo que incen-

tivamos un modelo basado en la

colaboración de todos los agentes

implicados».

En esta línea, avanzó que el

papel de las empresas en la FP

será cada vez más importante y

que el Consell trabaja con la idea

de que «las especialidades y las

novedades del sector de las tele-

comunicaciones, en este caso,

las darán las propias empresas,

ya que son las más indicadas

para hacerlo».

El presidente de APEME, An-

drés Sabater, corroboró la im-

portancia de integrar a las em-

presas en la FP y enfatizó que el

sector de Montajes Eléctricos y

de Telecomunicaciones tiene en

estos momentos problemas de

empleabilidad. «Hoy nos hace

falta mano de obra cualificada y

los empresarios tenemos un

problema añadido muy impor-

tante, ya que cuando un estu-

diante de FP sale al mercado la-

boral lo hace con una ‘pata’ me-

nos al carecer del reconocimien-

to del PRL obligatorio y para

conseguirlo tienen que volver a

pasar por aulas y academias otra

vez. Este impide que puedan vi-

sitar ciertas obras. Debemos ha-

cer algo para corregir esta situa-

ción», apuntó el dirigente de la

asociación profesional. Al res-

pecto, Manuel Gomicia explicó

que este tema ya lo están ha-

blando con el Ministerio y que

están trabajando en buscar una

solución.

Sobre el papel de los empre-

sarios en la formación, Andrés

Sabater indicó que ahora «tene-

mos el reto de la digitalización y

tenemos que estar todos juntos

en un mercado que está cam-

biando y donde la FP debe res-

ponder a esta demanda formati-

va con contenidos adecuados,

por lo que nosotros, que conta-

mos con más de  empresas

asociados, vamos a seguir apos-

tando por la FP y colaborando

para mejorarla».

El evento también contó con

la participación de directores y

profesores de centros de forma-

ción profesional de la provincia

de Alicante como Rafael Herrero

(IES Antonio José Cavanilles de

Alicante),  Carlos Navas (CIPFP

Canastell de San Vicente del

Raspeig), Verónica Segura (IES

El Palmeral de Orihuela) o Fer-

nando Sansaloni (IES Cotes Bai-

xes de Alcoy), entre otros. 

Este último consideró funda-

mental mejorar la dotación eco-

nómica para la FP para que los

centros tengan «mejor equipa-

miento y la última tecnología, lo

que va a hacer que tengamos

más alumnos y mejores profe-

sionales» mientras que Carlos

Navas calificó como esencial po-

tenciar una red de investigación

de centros de formación profe-

sional. Además, también coinci-

dió en la necesidad de «planifi-

car una oferta integral de forma-

ción que integre a asociaciones,

empresas y administraciones».

Otro punto que se abordó fue

cómo atraer a más alumnos a la

FP sobre el que Rafael Herrero

señaló que percibe que en estos

momentos «las clases medias y

las altas son las que están perci-

biendo más los beneficios de la

FP en los últimos años motivado

por los datos que indican que es-

tos estudiantes tienen una ma-

yor empleabilidad y sueldos más

elevados».

Para terminar, la acreditación

profesional también apareció en

escena. Todos los presentes con-

fluyeron en destacar la impor-

tancia de crear mecanismos que

acrediten los conocimientos y la

cualificación profesional más

allá de los títulos. Al respecto, el

director general de Formación

Profesional indicó que «estamos

agilizando el procedimiento

para que se pueda acreditar lo

que los profesionales saben ha-

cer desde una óptica educativa y

luego, mediante modelos flexi-

bles, obtener la certificación que

necesitan».

I ENCUENTRO APEME+FP 2019

APEME Especial
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El I Encuentro APEME+FP 2019 aborda el futuro de la formación profesional reuniendo a empresarios

de montajes eléctricos y telecomunicaciones, responsables públicos y directores de centros de Alicante

El evento contó con empresarios y docentes. RAFA ARJONES

José Rubio, Rafael Herrero, Andrés Sabater, Manuel Gomicia, Carlos Navas, Verónica Segura y F. Sansaloni.
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una oferta integral

de formación que integre
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CARLOS NAVAS

DIRECTOR CIPFP CANASTELL 

RAFA ARJONES

El I Encuentro APEME-FP 2019” se celebró 
27 de noviembre en las innovadoras ins-
talaciones de ULab Alicante. Una jornada 
de reflexión organizada por esta Asocia-
ción y donde, de una forma distendida, se 

enumeraron los puntos en común y siner-
gias existentes entre todos los actores que 
intervienen en nuestro sector: Administra-
ción, Institutos de FP y Empresarios.

El cambio de paradigma y modelo de 
negocio, urge una mejora de comuni-
cación, entre los agentes formativos y las 
empresas. APEME a través de este Foro, 
quiere ser el catalizador en la provincia 
de Alicante de esta necesaria comunica-
ción. 

Queremos mediante estas actuaciones, 
ahondar en la ya existente colaboración 
con los Institutos FP de la Provincia y fo-
mentar encuentros que se conviertan en 
herramientas que humildemente pero de 
manera efectiva, sirvan para mejorar el 
proceso de sincronización necesario en-
tre todos estos agentes complementarios. 
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ENCUENTRO APEME + FP

Siempre Contigo.

Distribuimos
eficiencia.
Distribuimos
vanguardia.
La escasez de recursos naturales y 
energéticos es cada vez mayor. 
Nuestra respuesta es la eficiencia y 
optimización de energía. 

Innovación, materiales con garantía 
y estrategia al servicio del desarrollo 
sostenible. Damos luz al futuro.

Distribución profesional de material eléctrico
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CAPACITACIÓN, APRENDIZAJE, DESARROLLO, PROGRESO

732 asistentes
476 horas
38 actividades

Movilidad  eléctrica 
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CAPACITACIÓN, APRENDIZAJE, DESARROLLO, PROGRESO

TÉCNICAS RITE
Domótica, climatiza-

ción, Gases refrigerantes, 
Reglamento Electrotéc-
nico Baja Tensión. Cursos 

oficiales KNX.

GESTIÓN EMPRESARIAL
Optimizar su mini-web 
dentro de APEME. Pro-
tección de Datos. Jubi-
lación. Vender por Inter-
net. Talleres de mejora 

empresarial.

PREVENCIÓN RIESGOS 
LABORALES

Formación obligatoria 
de nuestras empresas 

asociadas que lo nece-
sitan, gracias al conve-
nio con OTP Servicio de 

Prevención.

AUTOCONSUMO
Cursos sobre instalación 
y mantenimiento de ins-
talaciones solares foto-
voltaicas. Legalización 

con la nueva legislación.

MOVILIDAD ELÉCTRICA
Cursos de instalación de 
puntos de recarga para 
Vehículo Eléctrico. Po-
sibilidades de negocio, 
legislación vigente y las 

tramitaciones necesarias 
para la legalización de 

estas instalaciones.

FORMACIÓN 
PROFESIONAL

Jornadas informativas 
por los IES de la provincia 
sobre las Competencias 
Profesionales dirigidas a 
nuestros futuros instala-

dores.

la asociación

Técnicas RITE (Domótica, 
climatización...)

Gestión empresarial

PRL
Autoconsumo

Movilidad  eléctrica 

Formación Profesional
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PENSANDO EN TI la asociación

Natxo Ivorra Ivorra
natxoivorra@apeme.es
Secretario General 

Suni Climent
sunicliment@apeme.es

Contabilidad y Facturación
Tramitación de seguros

Tramitaciones de
Telecomunicaciones

Mari Luz Molina
mariluzmolina@apeme.es

Gestión y Tramitación ante
los Servicios Territoriales
de Industria y Energía:

sistema SAUCE 
Trámites subcontratación

Amparo Pujante
amparopujante@apeme.es

Gestión y Tramitación ante 
los Servicios Territoriales de 
Industria y Energía de forma

presencial

SEGUROS COLECTIVOS

Responsabilidad Civil.

Accidentes de los traba-
jadores según convenio

GESTIONES Y 
TRAMITACIONES

Industria, de forma pre-
sencian o telemática por 

sistema SAUCE.

Iberdrola Distribución.

Telecomunicaciones.

Feníe Energía, contrata-
ción de suinistros electrici-

dad y gas.

Determinación y 
cálculo del coste de la 

mano de obra facturable. 

FORMACIÓN

Cursos, jornadas técnicas.

Reciclaje técnico y em-
presarial.

Colaboración con los IES 
de la provincia.

Prevención de Riesgos 
Laborales.

Venta de libros y
 reglamentos.

ASESORÍA TÉCNICA
Reglamentos.
Normativas.

FISCAL, LABORAL Y 
JURÍDICA

IAE, IRPF, IVA, Modalida-
des de empresa.

Convenios colectivos, 
modalidades de 

contratacación laboral, 
ayudas y

 subvenciones.

Determinación y 
cálculo del coste de la 

mano de obra
 facturable.
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PENSANDO EN TI la asociación

      

Juan F. Miró Escoda
juanmiro@apeme.es

Departamento Técnico

Ana Nogueroles
ananogueroles@apeme.es

Formación y Calidad
Firma digital 

Contratación Feníe Energía 
Tramit. del REA y TPC

Carmen Sanz
carmensanz@apeme.es

Tramitaciones de
Expedientes ante

IBERDROLA Distribución

Raquel Soriano
raquelsoriano@apeme.es

Departamento de
Comunicación

 
COMUNICACIÓN Y 

PUBLICACIONES 

WEB: apeme.es
Blog: enapeme.es

Intranet: mi.apeme.es 

Revista APEME Conecta.

Tablón de anuncios. 

PROMOCIÓN Y APOYO 
PROFESIONAL

TPC, Tarjeta Profesional 
de la Construcción sector 
metal REA, Registro Em-

presas Acreditadas. 

Organización Ferias, con-
gresos...

Creación de firma digital

CONVENIOS, 
DESCUENTOS 

COMERCIALES

Pirncipales entidades 
bancarias. 

Rentacar y automoción. 
Organismos de Control 

Autorizados. 
Software para instalado-

res. 
Agencias de viajes y 

hoteles. 
Formación. 

Seguros.
Reciclaje de lámparas.
Servicio de Prevención.

IMPULSO A EMPRENDE-
DORES, GESTIÓN EM-

PRESARIAL Y 
ESPECIALIZACIÓN

Asociado Junior (gran 
descuento con los mismos 

servicios).
Flyers y miniflyers.

Carné Profesionl APEME.

Certificado de Garantía 
de Instalación.

Determinación y cálculo 
del coste de la mano de 

obra facturable. 

965 922 447
6 líneas a tu disposición

Reyes Católicos, 34. 
03003. Alicante

INVIERNO: 8:30h - 18h
(Viernes hasta las 14h)
VERANO: 8h - 14:30h

apeme@apeme.es
www.apeme.es

enapeme.es
mi.apeme.es



SOCIOS COLABORADORES
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#UNHITO: CONNECTA 19

APEME celebra la primera edición de CONNECTA
Las empresas de electricidad y telecomunicaciones de Alicante celebran su gran cita 

anual
APEME celebra la primera edición de Connecta junto a cerca de 400 personas del 

sector

la asociación

Las bodegas Francisco Gómez de Villena 
han sido el escenario de la primera gran 
cita anual para profesionales del sector 
eléctrico y de telecomunicaciones de la 
provincia de Alicante. El evento Connec-
ta19 se ha celebrado como una evolu-
ción de la Asamblea General de Apeme, 
asociación provincial de empresas del 
sector, en la que la organización ha aglu-
tinado el apartado institucional con acti-
vidades formativas, exposiciones y ocio.

Ante alrededor de quinientas personas del 
sector, empresas asociadas, profesiona-
les autónomos y organizadores, la jorna-
da fue desde primera hora de la mañana 
una sucesión de actos de distinta índole. 
A primera hora, tras la llegada de los au-
tobuses desde diversos puntos de la pro-
vincia y la acreditación de los asistentes, 
se ha procedido a la Asamblea General 
de 2019: presente, futuro y rendición de 
cuentas de la asociación de la mano de 
Andrés Sabater y Natxo Ivorra, presiden-
te y secretario general de Apeme, entre 
otros miembros del Comité Ejecutivo.

Tras esa primera parte institucional y un 
descanso para el café que muchas em-
presas y profesionales han aprovechado 
como momento networking, el foco ha 
pasado a una gran zona de exposición 
de estands en la que multitud de empre-
sas han presentado novedades y en el 
que la formación ha tenido un gran pro-
tagonismo.



#UNHITO: CONNECTA 19
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la asociación

Ahí, todas las personas asistentes han po-
dido disfrutar de workshops en los que de-
batir y aprender de la mano de expertos 
en algunas de las especialidades más en 
boga para el sector: el autoconsumo, la 
digitalización, el internet de las cosas y, 
además, el plan formativo que Apeme 
va a poner en marcha con su plataforma 
Campus.

También los jóvenes instaladores de distin-
tos institutos de la provincia de Alicante 
han tenido su espacio. En él, han realiza-
do una exhibición de sus conocimientos 
y han podido demostrar que el talento 
existe y que los futuros profesionales del 
sector llegan sobradamente preparados 
a su salto de la etapa formativa al mundo 
laboral.

Finalmente, y después de una comida de 
unión aderezada con el sorteo de multi-
tud de regalos, los asistentes han podido 
disfrutar del entorno con una visita guia-
da por las bodegas, conociendo en deta-

lle el proceso de vinificación y poniendo el 
broche perfecto a una jornada concebida 
como una cita de referencia en el sector 
eléctrico y de telecomunicaciones alican-
tino.
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CENA ANUAL ASOCIADOS

El viernes, 5 de julio, tuvo lugar la Cena 
Anual de Asociados de APEME en la que 
todos los integrantes del Sector Eléctrico 
y de las Telecomunicaciones de la pro-
vincia de Alicante se dieron cita en esta 
ocasión especial. En ella, contamos con 
más de 300 personas: nuestros Asocia-
dos, representantes de la Administración 
autonómica, comercializadores de ener-
gía, fabricantes, distribuidores de material 
eléctrico, colaboradores y amigos.

Una vez finalizado el Cóctel de bienve-
nida, con música en directo y Photocall 
incluidos, comenzamos la cena de gala, 
que contó con varias sorpresas:

- Presentación del Vídeo corporativo APE-
ME.
- Homenaje a nuestros compañeros re-
cién jubilados.
- Homenaje especial a Andrés Galvez, Se-
cretario General de APEME, también jubi-
lado hacía pocos meses.
- Sorteo de viajes.

Fue una velada de lo más completa. Un 
día lleno de emociones que hizo de esta 
cena anual un día para recordar. 



apeme Conecta|20

CENA ANUAL ASOCIADOS



artículos de actualidad

21|apeme Conecta

FORMACIÓN CONTRA INTRUSISMO

ACCESO QR AL ARTÍCULO 
COMPLETO EN NUESTRO BLOG 
enapeme.es  

Natxo Ivorra
Secretario General APEME

Nuestro sector no escapa a la necesi-
dad generalizada de formación, al con-
trario necesita un PLUS.
Se habla continuamente del intrusismo, 
se habla de una plaga que afecta a los 
márgenes de los negocios, que infecta la 
calidad de los servicios y que repercute 
en el bolsillo del verdadero profesional. Se 
demanda, como remedio a todos los ma-
les, la acción de la Administración  para 
que regulen formateen y pongan puertas 
al campo.

Pero ¿bastaría con esto?, con regular con 
imponer, ¿esto es la solución a todo? hon-
radamente creo que no. La clave tiene 
que girar en torno al Cliente, al verdadero 
JEFE CON MAYÚSCULAS al que hace que 
nuestros negocios progresen adecuada-
mente. El cliente tiene unas necesidades, 

y nosotros debemos dirigir nuestros esfuer-
zos y recursos (ojo limitados) a satisfacerlas. 
Para ser rentable y efectivos, necesitamos 
conocerlos, segmentarlos y comunicarles 
el valor que les podemos aportar.

Estas acciones no conocen de tamaño 
de empresas, ni de tipos de cliente. TO-
DOS necesitamos conocer, superarnos y 
trasmitir, se trata de una lenguaje único 
con matices, pero único. Además las tres 
son complementarias: de nada nos vale 
transmitir sí luego no ejecutamos correc-
tamente lo que vendemos-de nada nos 
vale tener unos conocimientos técnicos 
de primer nivel sino somos capaces de lle-
gar al mercado  o al cliente que realmen-
te está dispuesto a pagar el precio de 
nuestro trabajo. Es necesario ser buenos 
técnicos, pero además debemos saber 
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artículos de actualidadFORMACIÓN CONTRA INTRUSISMO

llegar al mercado, debemos saber ven-
dernos: “Si tuviera sólo un dólar lo invertiría 
en publicidad” Henry Ford.

Aún hay gente que cree en el 2.019, que 
estos conceptos son improductivos, “que 
yo soy muy pequeño”, “que no hay tiem-
po en el día a día”, “que el esfuerzo no 
le compensa” o “que su cliente lo único 
que quiere es precio”. Hay mucha gente 
técnicamente intachable y con una ex-
periencia de años, que se preocupa mu-
cho por factores externos, de regulación y 
obvia lo que quiere su JEFE, el directo, o el 
potencial que es mucho más grave.

La Formación es una ACTITUD, no es el re-
medio a todo los males, pero es un ejer-
cicio que trabajado y repetido asegura 
resultados. La Actitud formativa, es un 
estado de mejora continua, de esfuerzo 
y de mucho emprendimiento. Las nece-
sidades de nuestros clientes, gracias a 
la Digitalización son más cambiantes y  
complejas, pero  también son más fáciles 
de detectar y sobre todo de rentabilizar. 
La digitalización hay que verla como una 

oportunidad para autónomos y peque-
ñas empresas, gracias a ella tenemos  a 
nuestra disposición, herramientas que nos 
permitirán conocer y satisfacer mejor las 
necesidades de nuestros clientes actuales 
y futuros. Aprovechar la oportunidad, está 
al alcance de todos, sin excepción, solo 
necesitamos voluntad y mucha constan-
cia. ¿Conoces mejor forma de olvidarse 
del intrusismo?



artículos de actualidad
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SI TU NEGOCIO NO ESTÁ EN INTERNET, NO EXISTE

ACCESO QR AL ARTÍCULO 
COMPLETO EN NUESTRO BLOG 
enapeme.es  

Natxo Ivorra
Secretario General APEME

Y lo dijo Bill Gates, todo un magnate em-
presarial informático y filántropo estadou-
nidense, cofundador de Microsoft. Esta 
frase tan radical, dice mucho por la per-
sona, la temática y el grado de acierto 
en su previsión. Pero también dice mucho 
por su “generalidad”: habla de negocios, 
de int  ernet, sin excluir a nadie por tama-
ño, sector ni facturación. A nadie se le 
debería de escapar, la importancia y la 
transcendencia de  Internet en nuestras 
vidas, la velocidad de crecimiento de la 
tecnología  y el ilimitado alcance que 
tiene y tendrá en el futuro. Es indiscutible, 
que las personas físicas, jurídicas, en de-
finitiva nuestros clientes, han cambiado, 
sus ámbitos de búsqueda, elección y de-
cisión de compra. Independientemente 
de la “generación perteneciente”: X, Y, 
Z… (Terminología muy manoseada para 
mi gusto), el medio digital aparece de for-
ma decisiva en cualquiera de las fases de 
su decisión de compra  de un producto o 
de un servicio. Es muy reiterativo, por suer-

te cada vez en menor medida, escuchar 
en este sector y en otros, que  la venta 
directa a través de Internet es algo muy 
complicado, por tipología de nuestros ser-
vicios, por tamaño de nuestras empresas, 
incluso por formación, vemos complejo 
innecesario e improductivo invertir tiem-
po, dinero o recursos en este campo. 

A mi juicio, este pensamiento encierra un 
error capital. Vuelvo a la frase de nuestro 
amigo Bill:” Sí tu negocio no está en inter-
net tu negocio, no existe”, la frase escon-
de una última lección de primero de mar-
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keting o ventas como queráis: piensa en el 
cliente final. Un negocio, una empresa tie-
ne que estar enfocada al cliente, “no vale” 
(como diría mi hijo de 5 años) desarrollar un 
producto o servicio sin contar con el cliente: 
sus necesidades y sus hábitos de compra. Y 
siguiendo esta premisa, os pido una última 
reflexión: 

¿Puede mi negocio estar al margen, fuera 
excluido, de mundo actual tan digitaliza-
do? 

A día de hoy a duras penas, en el futu-
ro imposible. Yo comparo internet con un 
bazar de herramientas extensísimo, donde 
hay para todos, donde la entrada es libre, 
donde solo falta formarse, asesorarse y de-
cidirse por encontrar el camino que nos 
ayude a mantener, crear, desarrollar, multi-
plicar…( lo que queramos) nuestro negocio, 
empresa, gran compañía etc …

artículos de actualidadSI TU NEGOCIO NO ESTÁ EN INTERNET, NO EXISTE



NO SE CONFORME CON SOLO ILUMINAR

En la actualidad, la iluminación es una 
parte fundamental en los proyectos que 
debemos ejecutar, ya sean instalaciones 
industriales, comerciales o domésticas.

Lo que movió primero a los usuarios a pa-
sarse masivamente al LED, fue el ahorro 
energético y economizar costos bajando 
la factura eléctrica.

Ahora ya no sólo debemos pensar en el 
LED cómo una tecnología de bajo con-
sumo, con la que ahorramos energía, y 
conseguimos luminarias modernas y de 
diseño.
Con los últimos avances, el LED se con-
vierte en la iluminación que mejor trata el 
confort visual y los ciclos de luz naturales 
(círculo circadiano).

Existen instalaciones donde la iluminación 
será sólo funcional, iluminando las zonas 
de trabajo y zonas de paso. En otras la ilu-
minación se convierte en la imagen de la 
empresa, fachadas y recepciones, y en 
otras la iluminación es el primer y a veces 
principal vendedor, escaparates y exposi-
ciones. Da igual la funcionalidad a la que 

vayan destinadas las luminarias, cualida-
des como un alto índice de reproducción 
cromática (CRI>98, R9, RF95) y la posibili-
dad de adaptar el tono de luz (2300K a 
6000K) a la luz natural de cada horario, 
harán que el usuario reconozca la cali-
dad de los espacios así iluminados.

Hoy ya contamos con todas las herra-
mientas para ello:

- Leds con un CRI>98, con un espectro 
cromático cercano a La Luz solar.

- Programadores que permiten establecer 
regulaciones en los diferentes tonos de 
luz de forma automática, según horarios, 
adaptándose a los ciclos de luz natural. 

- Organizar la secuencia de escenas que 
el cliente nos solicite ó pueda necesitar 
para distintos eventos…

Las luminarias y sus accesorios actuales, 
junto con el profesional de iluminación, 
convertirán su vivienda ó empresa en la 
mejor versión que usted quiera transmitir a 
sus visitantes ó clientes.

Paco Pérez Roldán
Socio Fundador de 
Pérez Cloquell S.L.
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Además, comparado con las anteriores 
tecnologías (incandescencia, fluorescen-
cia, etc.), hoy podríamos decir que una 
instalación bien proyectada con Leds 
y sus accesorios podría garantizarse sin 
mantenimiento más de 7 años, esto era 
impensable con las luminarias anteriores a 
la generación LED.

El Led es mucho más robusto a la hora de 
ser regulado y crear cambios de color ó 
tono, bien como elemento de publicidad 
ó para crear un mejor y confortable am-
biente de trabajo según las horas del día.

Siempre será importante, en todo tipo 
de instalación, el cuidado a la hora de 
diseñar y hacer un buen estudio de ilu-
minación. Hagamos un proyecto inicial, 
planifiquemos bien, analizando todas las 
necesidades del usuario, de manera que 
la instalación se pueda adaptar a ellas, sin 
tener que volver a hacer modificaciones 
futuras.

Lo que no debemos tener dudas, es que 

tanto si nuestra instalación de luminarias 
va a ser una herramienta de ventas o sim-
plemente para iluminar espacios, aplicar 
la innovación tecnológica será nuestra 
mejor aliada.

En muy poco tiempo, y a precios que nun-
ca antes se podían haber imaginado se 
han conseguido efectos y resultados im-
pensables antes.

Los fabricantes nacionales e internacio-
nales de las nuevas luminarias, así como 
los fabricantes de los sistemas y progra-
mas de regulación y programación, están 
siempre dispuestos a crear cursos de ca-
pacitación en organizaciones profesiona-
les como APEME.

Las empresas instaladoras que dediquen 
parte de su tiempo a dominar estas nue-
vas tecnologías, no tendrán nunca pro-
blemas, y podrán afrontar todos los retos 
y cambios que las empresas y usuarios nos 
van a ir demandando sin duda en las nue-
vas construcciones.
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Juan Miró
Asesor Técnico APEME
Ingeniero Técnico Eléctrico

INSTALADOR O FABRICANTE DE PUERTAS AUTOMÁTICAS
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ACCESO QR AL ARTÍCULO 
COMPLETO EN NUESTRO 
BLOG enapeme.es  

El informe del Ministerio de Industria, Ener-
gía y Turismo de 2017, sobre  “Marcado CE 
de puertas industriales, comerciales, de 
garaje y portones en el marco del Regla-
mento (UE) Nº 305/2011 de Productos de 
Construcción Versión 7 de junio de 2017” 
define la figura del “instalador” como la 
de aquella empresa o profesional que re-
cibe el KIT de la puerta de garaje o indus-
trial (con todos los componentes que la 
forman: hoja, motor, fotocélulas…) direc-
tamente de un fabricante original con las 
Instrucciones de instalación, uso y mante-
nimiento, Declaración de Prestaciones fir-

mada y la Etiqueta de marcado CE sobre 
la puerta, y que únicamente se limita a 
efectuar el montaje de la puerta siguien-
do las instrucciones de instalación propor-
cionadas por dicho fabricante original.  
En este caso la empresa o el profesional 
no será considerado como fabricante, 
aunque será responsable de la correcta 
instalación y montaje conforme a las ins-
trucciones del fabricante y de transmitir 
el marcado CE, la Declaración de Presta-
ciones y las instrucciones de instalación, 
uso y seguridad del fabricante original al 
usuario final.
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Los términos de “fabricante” e “instala-
dor” generan gran confusión en el sector 
de puertas de garaje e industriales y es 
muy importante que las empresas y pro-
fesionales conozcan la diferencia y la res-
ponsabilidad que asumen en ambos ca-
sos. Es muy complicado que una empresa 
o profesional del sector de las puertas no 
adquiera la figura de “fabricante” cuan-
do motoriza, instala una puerta nueva o 
adecua una puerta existente a normati-
va. Según establece la normativa euro-
pea, no es suficiente que cada uno de 
los elementos instalados dispongan de su 
correspondiente marcado CE, siendo ne-
cesario el marcado CE de la puerta en su 
conjunto emitido por el fabricante.

De acuerdo con ello una empresa o pro-
fesional se convierte en “fabricante” en el 
momento que adquiere alguno o todos 
los componentes que forman una puerta 
y procede a su ensamblaje e instalación 
final. Si una empresa no fabrica y adquiere 

la puerta manual con o sin marcado CE, 
y además adquiere de otro proveedor los 
automatismos con marcado CE (motor, 
fotocélulas, mandos), esta empresa ad-
quiere la figura del “fabricante” y debe 
proceder al marcado CE de dicha puer-
ta. Así, deberá aportar al propietario de 
la puerta la documentación obligatoria 
con sus datos: Manual de instalación, uso 
y mantenimiento, la Declaración CE de 
conformidad y el libro de mantenimiento.

El Ministerio de Industria, Comercio y Turis-
mo ha lanzado una nueva campaña de 
inspección sobre puertas automáticas de 
garaje, comerciales e industriales, dado 
el alto grado de incumplimiento de la an-
terior campaña, en la que el 91% de las 
puertas inspeccionadas no superaron la 
inspección y 6 de cada 10 puertas pre-
sentaron defectos graves para la seguri-
dad de las personas.

¿Por qué es así?

Campaña de inspección



EL MUNDO DEL VÍDEO PORTERO ENTRA EN UNA        NUEVA ERA  

Paco Pérez Roldán
Socio Fundador de 
Pérez Cloquell S.L.

Ya no sólo pensamos en abrir una puer-
ta, las nuevas tecnologías, hoy permiten 
mucho más.

Un buen sistema de vídeo portero au-
tomático genera seguridad en nuestro 
edificio o vivienda unifamiliar, aportará 
comodidad a la hora de atender nues-
tras amistades o clientes. Las viviendas u 
oficinas no pueden olvidar todas las posi-
bilidades que ofrecen los nuevos porteros 
automáticos, donde el diseño se une a las 
nuevas aplicaciones.

Con la implantación en nuestras vidas de 
los dispositivos móviles, tablets y las apps 
a las que nos hemos acostumbrado, el vi-
deo portero también da un paso adelan-
te. Convirtiéndose en un dispositivo WIFI, y 
por ello en una herramienta todavía más 
útil. No sólo tendremos los monitores o te-
léfonos adecuadamente repartidos por 
nuestra vivienda. Podremos también reci-
bir, atender y visualizar las llamadas que 
hagan a nuestra placa WIFI AUTAFREE 
desde cualquiera de los móviles o tablets 
que existan en la vivienda o empresa. 

Tan útiles son estas aplicaciones, en vivien-
das, donde el propietario podrá atender 
las llamadas, o simular presencia (tan im-
portante esto para la seguridad) estando 
de viaje. Como en una empresa, poder 
gestionar la recepción de clientes, esté 
donde esté el personal encargado de ese 
cometido. Aumentamos a la vez  la segu-
ridad y el confort.

Además del WIFI, el video portero apro-
vecha las nuevas pantallas extrafinas, y 
la microelectrónica, para crear monitores 
más pequeños, de gran diseño, minimalis-
tas, como por ejemplo el NEOS de AUTA, 
que por su estética y diseño se adapta a 
cualquier tipo de ambiente y decoración.

Estos nuevos monitores, permiten la recep-

ción de llamadas tanto en función manos 
libres, tan demandada por los jóvenes 
usuarios, por su modernidad y comodi-
dad, o con el tradicional mango de telé-
fono, que permitirá el secreto de llamado 
en las empresas o viviendas que lo requie-
ran, como  una mejor audición, para las 
personas mayores. Este sistema dual, don-
de podemos elegir aleatoriamente tanto 
el manos libres como el mango, hará que 
no existan usuarios descontentos.

Las empresas españolas llevan más de 50 
años de experiencia como fabricantes 
de portero automático, video portero y 
control de accesos.

Estamos considerados uno de los países 
europeos más importantes en este sector, 
presentes en más de 40 países donde la 
marca España es sinónimo de tecnología 
y Fiabilidad.

El empeño de las empresas que nos dedi-
camos al portero y video portero: La co-
modidad y la seguridad de lo que consi-
deramos más importante, las personas.
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En apenas medio año se han publicado 
dos disposiciones legislativas que se com-
plementan y que han modifican sustan-
cialmente las posibilidades que nos ofre-
ce el autoconsumo. Se ha derogado casi 
en su totalidad el RD 900/2015 que esta-
blecía el impuesto al sol y fijaba limitacio-
nes técnicas y complejidad administrativa 
que hacía muy difícil la legalización de 
estas instalaciones. El nuevo real decreto 
244/2019 desarrolla una nueva regulación 
de las condiciones administrativas, técni-
cas y económicas del autoconsumo de 
energía eléctrica mucho más favorables 
para el mismo.
Resaltamos alguna de los claves de esta 
disposición

¿Qué se entiende por autocon-
sumo?
Llamamos autoconsumo al hecho de 
consumir la energía generada de mane-
ra directa en una instalación que ya tiene 
consumo eléctrico para así poder dismi-
nuir el importe de la factura eléctrica. El 
autoconsumo no son las instalaciones ais-
ladas de la red que se autoabastecen de 
energía ni las que se dedican a producir y 
vender la energía generada.

Existen dos modalidades de Autoconsu-
mo:

• Autoconsumo sin excedentes. Estas 
instalaciones necesitarán un equipo an-

tivertido que garantiza que no se vierte 
energía a la red. Su tramitación adminis-
trativa es muy sencilla y está regulada por 
el reglamento de baja tensión. No precisa 
disponer de contador para la generación 
de energía ni solicitar punto de conexión 
a la distribuidora.

• Autoconsumo con excedentes. es-
tas instalaciones pueden volcar a la red 
eléctrica la energía que producen y que 
no puede consumir en algunos momen-
tos. Aquí encontramos dos grupos :

           1. Modalidad con excedentes aco-
gidos a compensación simplificada. La 
comercializadora eléctrica compensará 
en nuestra factura eléctrica la energía 
vertida a la red, a un precio que deter-
minara en su oferta y así ahorraremos. No 
precisa contador de generación y hasta 
15 kW no es necesario solicitar punto de 
conexión a la distribuidora si se encuentra 
en suelo urbanizado que cuente con do-
taciones y servicios.
 
        2. Modalidad con excedentes no 
acogida a compensación simplificada. 
Esta se corresponde con las instalaciones 
que vuelcan la energía a la red en régi-
men de venta no de compensación. El 
precio de la energía que se vierte será el 
que se determine en la legislación de ins-
talaciones generadoras de electricidad. 
En estos casos si puede precisar de con-
tador de generación.
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No, en este sistema la compensación no 
se realiza vatio a vatio, es una compensa-
ción económica por vatio vertido que se 
descontará de la factura eléctrica. El pre-
cio a descontar depende de la oferta de 
la comercializadora y la compensación 
podrá llegar hasta el 100% de la energía 
consumida por el usuario en un mes. Nun-
ca podrá producir una factura negativa 
ni tan siquiera descontar el exceso de 
energía no compensada del importe del 
término de potencia. Es de esperar que 
en breve las comercializadoras de ener-
gía lancen sus ofertas para captar a los 
clientes de autoconsumo o generen nue-
vos productos en los que la financiación 
de la instalación de autoconsumo este 
presente.

Esto dependerá de la tipología de instala-
ción que tengamos, de cómo consuma-
mos la energía y del coste de los trámites 
de legalización.  En principio para insta-
laciones pequeñas en viviendas lo que 
parece más interesante es el autoconsu-
mo con compensación de excedentes al 
no precisar el elemento de antivertido y 
así abaratar la instalación, o bien sin ex-
cedentes que precisará del elemento 
de antivertido. La diferencia estará en la 
complejidad del proceso de legalización 
de la instalación. El autoconsumo sin ex-
cedentes podemos legalizarlo ya sin más 
complicación, en el caso de excedentes 
estamos a la espera del procedimiento 
administrativo que se establezca que es-
peramos sea rápido. La complejidad ad-
ministrativa con el coste asociado será el 
que determinara finalmente que tipo de 
opción de autoconsumo sea el más de-
mandado. 

En este real decreto se habla de autocon-
sumo compartido y en proximidad que 
van a ser dos figuras que generaran mu-
chas posibilidades de instalación.

En una comunidad de vecinos se podrá 
realizar una instalación colectiva de au-
toconsumo y que todos los vecinos se 
beneficien del ahorro obtenido en la ins-
talación. El reparto de la producción fo-
tovoltaica y los ahorros que se generen 
podrá ser decidido entre los propietarios 
en función de los porcentajes de partici-
pación.

El real decreto también permite que un 
consumidor pueda aprovechar los exce-
dentes de su vecino si no está consumien-
do su parte proporcional de energía. Tam-
bién permite realizar autoconsumo tanto 
con instalaciones de generación situadas 
en la misma ubicación como en otras ubi-
cadas en las proximidades siempre que se 
cumplan unos requisitos mínimos. Se po-
drán instalar placas fotovoltaicas en edi-
ficios contiguos que tengan mejor orien-
tación siempre que haya acuerdo entre 
las partes.

¿Es esto Balance Neto?

¿Qué modalidad de autocon-
sumo es más ventajosa?

Autoconsumo compartido y en 
proximidad 
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El mes de abril de este año se publicó en 
el BOE el Real Decreto por el que se re-
gulan las condiciones del autoconsumo 
eléctrico desde un punto de vista técni-
co, económico y administrativo. Accede 
al texto del Real Decreto 244/2019.

Es de todos sabido que el conocido como 
“impuesto al sol” fue derogado en octu-
bre de 2018 y que el RD 224/2019 está 
pendiente de desarrollar una serie de 
puntos en los que colabora el IDAE que 
ha elaborado una propuesta preliminar 
sobre la posible tramitación administrati-
va de estas instalaciones.

Puntos clave de la disposición que regula 
el autoconsumo eléctrico.

• Se eliminan ciertas trabas técnicas y ad-
ministrativas. No es necesario un segundo 
contador de generación en zona acce-
sible en instalaciones de autoconsumo 
individual. En zonas urbanas potencias in-
feriores a 15 kW no se precisa solicitar el 
punto de acceso y conexión a la compa-
ñía distribuidora. Las instalaciones inferio-
res a 10 kW no precisan proyecto técnico.
• La potencia de la instalación de auto-
consumo puede ser superior a la potencia 
contratada con la compañía comerciali-
zadora. El valor de la potencia viene de-
termina por la nominal del inversor, no por 
la potencia pico de placas fotovoltaicas.

• Se abre la 
c o m p e n s a -
ción de exce-
dentes, que 
no balance 
neto, es de-
cir, se puede 
percibir una 
c o m p e n s a -
ción económi-
ca por la ener-
gía  generada 
y no consumida instantáneamente en la 
instalación. Tener en cuenta que el valor 
de la energía a compensar será similar al 
del mercado de generación. Hasta aho-
ra para obtener una compensación por 
esta energía excedentaria había que 
constituirse como productor de energía y 
esto obliga a trámites largos, engorrosos y 
con obligaciones fiscales.

• Se aprueba el autoconsumo colectivo y 
la posibilidad de que varios consumidores 
pueden agruparse en una misma planta 
de generación. Esto permite que comu-
nidades de vecinos y en polígonos indus-
triales se agrupen para consumir entre to-
dos lo energía producida en una planta 
de su propiedad. Esto daría posibilidad de 
ejecutar instalaciones más económicas 
para satisfacer el consumo eléctrico. Este 
es todo un campo por explotar y desarro-
llar reglamentariamente. 
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• Da la posibilidad de instalar placas foto-
voltaicas en edificios cercanos que estén 
mejor orientados al sol y por tanto puedan 
generar más energía, siempre que exista 
acuerdo entre ellos.

Este decreto es un paso adelante en el 
proceso transición energética. Desde un 
puesto de vista social las renovables pue-
den tener un peso cada vez mayor en el 
mix energético nacional, mientras que 

desde una perspectiva individual la fac-
tura eléctrica de las empresas y hogares 
que apuesten por el autoconsumo puede 
obtener una reducción interesante en su 
factura eléctrica.

En APEME estamos en disposición de apo-
yar a las empresas asociadas para legali-
zar las instalaciones de autoconsumo que 
ejecuten, tanto con excedentes como sin 
ellos.
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RESINTONIZACIÓN DE CANALES TV: 5G

Los medios de comunicación se están 
haciendo eco de las ventajas que incor-
pora la tecnología del 5G y de las posibili-
dades que se abren en todos los sectores 
de nuestra vida cotidiana, salud, movili-
dad, administración, Internet de las cosas 
(Iot), etc. Además ya están apareciendo 
en el mercado terminales telefónicos que 
incorporan esa tecnología que parece 
que venga a solucionarnos la vida, aun-
que sin lugar a dudas nos la facilitara en 
un plazo de tiempo muy corto.

Frente a todas estas maravillas que se 
prometen nos encontramos con que en 
España, no está implementada esa tec-
nología en nuestras redes de telecomuni-
caciones y tenemos un plazo que termi-
na el 30 de junio de 2020.  Hay cosas por 
hacer antes de iniciar su implantación, 
de ahí que el gobierno este publicando 
una serie de disposiciones para distribuir 
el espectro radioeléctrico y facilitar la 
transición de tecnología. RD 391/2019.

Nuevo Plan Técnico de TDT
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Para que España esté preparada para 
recibir la nueva tecnología 5G debe de 
quedar libre la banda de 700 Mhz, ahora 
ocupada por la TDT. Este es un proyecto 
de ámbito europeo y el proceso no impli-
cará la aparición ni desaparición de ca-
nales de televisión, simplemente se des-
plazan de frecuencias y se incorporan 
una serie de prestaciones a los equipos 
y redes. Este proceso no implicará la ob-
solescencia de televisores ni descodifica-
dores TDT actuales aunque en un plazo 
corto nos veremos necesitados a actua-
lizarlos. 

En la planificación europea del espectro 
radioeléctrico se reserva la banda entre 
los 470 – 690 Mhz hasta 2030 para los ser-
vicios de radiodifusión (Canales del 21 al 
48), con lo que a partir de esa fecha po-

damos tener nuevos cambios de canales 
de TV.

Recordemos que en el año 2014 se apro-
bó un Plan técnico nacional de televisión 
terrestre digital que reordeno el espec-
tro, nació el primer dividendo digital. Este 
año se publica un nuevo plan técnico 
que lo distribuye de nuevo y  así apare-
ce el segundo dividendo digital. Esto su-
pone  que como en el primer dividendo 
hay que volver a resintonizar los canales 
de televisión con los costes y problemas 
que esto conlleva. Con el fin de facilitar 
la transición y minimizar el impacto, du-
rante un tiempo las cadenas de televisión 
emitirán simultáneamente a través de las 
nuevas frecuencias y de las antiguas (a 
esto se denomina simulcast), antes de 
proceder al apagado definitivo. 
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El Gobierno ha aprobado una partida 
presupuestaria de 150 M€ para subven-
cionar el proceso de implementación de 
la red 5G en las comunidades de veci-
nos, nunca en viviendas unifamiliares. Los 
importes totales de la ayuda económica 
variarán entre 104,3 € y 677,95 €, en fun-
ción de la infraestructura previamente 
instalada, tal como ya se informó. 

La disposición legislativa que lo regula, 
ha sido publicada RD 392/2019 pero no el 
procedimiento para solicitar estar ayudas 
que aún no lo ha sido.  Se sabe que será 
gestionado por la Entidad Pública Em-
presarial Red.es y las comunicaciones se 
realizaran obligatoriamente por medios 
electrónicos, por lo que es muy probable-
mente que las comunidades, o el insta-
lador de telecomunicaciones, precisen 
disponer de firma digital.

Estas ayudas estarán disponibles para las 
instalaciones que se adapten antes del 
30 de septiembre de 2020 y deberán de 
ser realizadas por empresas inscritas en el 
Registro de empresas instaladoras de te-
lecomunicaciones en los tipos “A” y “F”. 
El procedimiento administrativo para la 
adaptación de instalaciones se hará de 
forma similar al del primer dividendo di-
gital.

Se tomará como norma técnica el ane-
xo I del RD 346/2011 que regula la cap-
tación, adaptación y distribución de se-
ñales de radiodifusión sonora y televisión, 
procedentes de emisiones terrestres y de 
satélite. Se deberá de entregar al usua-
rio  la relación de trabajos a realizar y el 
listado de elementos a incorporar y para 
eliminar, junto al presupuesto de la ejecu-
ción. 

Ayudas a las comunidades de 
vecinos 

Actualización de instalaciones

artículos especializados
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Finalizados los trabajos se entregará un 
Boletín de Telecomunicaciones según 
modelo normalizado. 

Los ciudadanos pueden consultar todas 
sus dudas sobre este tema la en la página 
web http://www.televisiondigital.es  en 
el teléfono 901 20 10 04 y en la línea de 
atención telefónica gratuita 910 889 881.

 Todos los aparatos receptores de televi-
sión digital terrestre, que se pongan en el 
mercado español a partir del 22 de mar-
zo deberán de contar con una serie de 
especificaciones:

• Además de estar preparados para 
sintonizar las emisiones de televisión di-

gital terrestre, deberán incorporar el sin-
tonizador para las emisiones en alta de-
finición. Asimismo, deberán incorporar la 
capacidad de recibir emisiones con la 
tecnología DVB-T2.

• Los aparatos receptores de 40 pulga-
das o más, deben incorporar el sintoniza-
dor para las emisiones en ultraalta defini-
ción y capacidad de conexión a banda 
ancha.

• En relación a los servicios interactivos, 
los aparatos receptores de televisión di-
gital terrestre  de 24 pulgadas o más, que 
dispongan de conexión a banda ancha, 
deberán ser compatibles con la norma 
europea ETSI TS 102 796] v1.4.1 (o poste-
rior) Hybrid Broadcast Broadband TV – 
HbbTV, implementando la especificación 
HbbTV 2.0.1 o posterior. 

Nuevos televisores

artículos especializados
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