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AENER ENERGIA ha cumplido 15 afios este 2009 que ahora finaliza. Para conocer la evolucién de esta importante compaiiia

espaiiola especializada en el ahorro y la calidad de la energia, Tribuna Eléctrica ha mantenido una entrevista con su gerente,

Angel Barranco, quien a través de sus respuestas desvela las claves de la progresion y expansion —nacional e internacional— que

ha experimentado el Grupo en estos aiios, asi como los pilares basicos en los que sustenta su filosofia empresarial y las

previsiones de Aener de cara al futuro mas inmediato.

Anee IBARRANG®

GERENTE DEL GRUPO AENER ENERGIA
— 0

DIFLOMA

“AL SECTOR ELECTRICO
LE ESTA AFECTANDO—
LA COYUNTURA ECONOMICA
Y FINANCIERA
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te: Grupo Aener ha cumplido 15 afios este
2009 £Qué balance cabe hacer de esta anda-
dura? ¢Considera que la compafiia ocupa hoy
el lugar que le corresponde conforme a las
previsiones iniciales?

AB.: El balance es altamente satisfactorio.
Como empresario estoy satisfecho y como
persona he podido crecer enormemente
al lado de mis companieros, proveedores y
clientes en estos 15 afios.

Hemos cumplido perfectamente el primer
objetivo planteado tanto en expansion y ren-
tabilidad como en fortaleza empresarial. Se ha
formado un grupo de profesionales altamen-
te cualificados que atienden las demandas de
nuestros clientes y somos una empresa re-
conocida que compite en un mercado global
con grandes multinacionales.

te: ¢En qué medida se ha visto afectado el Gru-
po Aener por la crisis econémico-financiera que
atravesamos? ¢Se ha adoptado alguna medida
concreta para afrontarla?
AB.: Nos hemos visto afectados en tanto
en cuanto nuestros clientes han reducido
enormemente su facturacion y algunos
de ellos han o estan pasando dificultades
financieras. La politica de Aener de reinver-
sion de dividendos durante estos afios ha
producido que ahora tengamos una forta-
leza econémica que nos permite afrontar
esta gran crisis de una manera correcta.

Los bancos confian en nosotros y
nuestros proveedores saben de nuestra
seriedad empresarial. Ahora, cuando me
entrevisto con un posible nuevo cliente,
lo primero que hago es decirle que tiene
delante a una empresa que estard viva des-
pués de la crisis.

Hace m3s de afio y medio empezamos
3 adoptar una bateria de medidas que han
tenido un efecto positivo, pero fundamen-
talmente ha sido nuestra politica empresa-
rial de base lo que ha producido que po-
damos afrontar esta situacion de manera
positiva.

te: De forma breve y resumida, équé gamas de
productos ofrece el Grupo, qué tipos de aplica-
ciones y necesidades se cubren, y cudles son
sus clientes objetivo?
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“HA SIDO NUESTRA

POLITICA EMPRESARIAL

DE BASE LO QUE HA
PRODUCIDO

QUE PODAMOS
AFRONTAR

ESTA SITUACION

DE MANERA POSITIVA”

“LAMENTABLEMENTE,
LA REDUCCION

DE VENTAS

HA SIDO GLOBAL

Y LOS MERCADOS
INTERNACIONALES
ESTAN IGUALMENTE
AFECTADOS

POR LA CRISIS

QUE CONDICIONA EL
MERCADO NACIONAL”

AB.: Tres lineas de producto dentro de
nuestro objetivo empresarial, que es fabri-
car equipos de alta calidad para el control y
ahorro de energja eléctrica:
1) Equipos para correccion del Factor
de Potencia.
2) Sistemas de Alimentacion
Ininterrumpida.
3) Estabilizadores de voltaje.

Disponemos de la certificacion 1SO
9001 por BBQi no solo en fabricacion y
disefio, sino también en servicio técnico,
mantenimiento e instalacion de los equi-
pos que fabricamos. Pienso que somos la
Unica empresa espafiola, y quizd europea,
que lo engloba.

te: ¢Cudles diria que son las principales for-
talezas de Aener frente a sus competidores?
¢En qué aspectos especificos se concreta el
‘elemento diferenciador’?

AB.: La atencién personalizada a los clien-
tes, la apuesta por la calidad —y no por el
bajo precio— y un potente servicio técnico
pre venta y post venta.

También nuestra gran experiencia
en el mercado del ahorro y la calidad de
la energia crean un ambiente de con-
fianza entre los profesionales y nuestra
compania.

te: Tras el ambicioso programa de expan-
sion internacional iniciado en 1999, icéomo
responden los mercados exteriores a la pro-
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EXPANSION INTERNACIONAL

Y DESARROLLO EN ESPANA

La aparicion de Aener Energia en los mercados
internacionales, en 1999 y con un ambicioso

proyecto de implantacion, la ha catapultado

como una compaiiia de referencia mundial con
clientes en cuatro continentes, compitiendo con
empresas multinacionales de primerisimo nivel.
AENER dispone de un amplio y especializado
departamento de comercio exterior y mantiene
presencia permanente en las principales ferias in-
ternacionales: Hannover (Alemania), Buenos Aires
(Argentina), México D.F. (México), Lisboa y Oporto
(Portugal), Malasia, Beijing y Shanghai (China), etc.

A escala nacional, la compania esta presente

en todas las provincias de nuestro pais —tanto a
nivel comercial como técnico—, con una amplia
red de servicios técnicos oficiales que ofrecen un

servicio rapido y eficiente a los clientes.

15 anos de AENER Energia

AENER Energia, S.L., nace en Madrid (Espaiia) en 1994 como fabricante de

En este sentido, la apertura de la delegacion
en Cataluna ha constituido también un paso

cualitativo importante.

condensadores de potencia, baterias automaticas de condensadores

y equipos de calidad de red como SAls y estabilizadores de tension.

Desde el comienzo de su actividad, Aener ha aportado al
mercado valores técnicos y comerciales que hasta ese momento no
ofrecian sus competidores, consolidando un efecto distintivo que
les ha permitido crecer con rapidez y solidez.

La gestion integrada de producto y servicio, asi como un per-
manente trabajo en I+D+i, han sido las principales aportaciones de
la empresa. En un mercado globalizado, como el actual, la compania
ha conseguido adaptarse a los factores tecnolégicos variables y,
con ello, disponer de un producto de alta calidad y un servicio

cercano al cliente.
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puesta de Aener? ¢De alguna forma estan permitiendo las expor-
taciones compensar la caida de ventas en Espaiia?

A.B.: Dfficil; la exportacién es muy dificil. Se le deben dedicar mu-
chos recursos humanos y econémicos. Después de diez arios
tenemos clientes/distribuidores en mds de 20 paises del mundo.
En todos los paises donde estamos presentes desarrollamos una
red de servicio técnico para atender a los clientes finales.
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Vendemos un producto listo para ser instalado y utiliza-
do, y no una parte de un producto. Por tanto, requiere una
estructura importante. La implicacion de nuestros clientes
internacionales es total y eso nos lleva a estar bien posicio-
nados en paises tan dificiles y variados como México, China,
Polonia, Marruecos, Cuba, Guatemala, Indonesia, Emiratos
Arabes Unidos, Arabia Saudita, Rumania, etc.
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' ' ' GAMA DE PRODUCTOS
Aener Energja ofrece al mer-
cado una extensa y completa
gama de baterias de conden-
sadores, estabilizadores de
tension, fuentes de alimenta-
cion y SAls.

Las series de baterias
de condensadores incluyen

unidades para pequeiias, me-

dianas y grandes instalaciones,
compuestas por modelos para correccion del factor de potencia en redes con
bajo o medio contenido arménico (THD < 30%), y alta (THD < 60%) o muy alta
distorsién armonica (THD > 60%).

Los estabilizadores de tension, por su parte, proporcionan una alimentacion
estable de forma automitica y precisa. Existen modelos para entradas monofasi-
cas y trifasicas, que se agrupan en las series SBW y ZTY. La primera comprende
estabilizadores de control fase a fase (20 - 150 kVA) y control tnico (50 - 320
kVA), mientras que la segunda la conforman unidades 1/1 (0,5 - 30 kVA) y 3/3
(3 -50 kVA).

Finalmente, la linea de SAls de Aener aporta equipos de linea interactiva y
on-line, con potencias que van desde 0,5 - 1,5 kVA hasta 10 - 400 kVA y que
cubren todo tipo de aplicaciones, desde redes informaticas de tamafio peque-
flo/mediano y redes LAN, hasta centros de servidores centralizados, control de
redes y centros informaticos.

POLITICA DE CALIDAD

Aener ha obtenido la certificacion 1ISO9001-2000. En estos afios, la calidad ha
sido una herramienta de trabajo perfecta para el personal de Aenery ello ha
contribuido directamente en Ia calidad del producto y servicio al cliente.
Sistemas de control total en los equipos con pruebas en carga, un magnifico
procedimiento de trazabilidad de producto y una eleccion cuidadosa de los
componentes Aener son una base solida para la seguridad de los mismos y las

instalaciones donde se ubican.

Lamentablemente, Ia reduccion de ventas ha sido global y
los mercados internacionales estan igualmente afectados por la
crisis que condiciona el mercado nacional.

SERVICIO

DE ASISTENCIA TECNICA

La adquisicion de una bateria de con-
densadores Aener Energia es s6lo el
primer paso para mejorar la calidad y
el ahorro de energia de una instala-
cion. El siguiente paso es la conserva-
cion del equipo a través de un servicio
técnico cualificado.

Para ello, la empresa ofrece expe-

riencia y profesionalidad al alcance de
sus clientes a través de Aener SAT, su departamen-
to de asistencia técnica, compuesto por de técnicos
altamente cualificados y especializados capaces de
ofrecer, con seguridad y profesionalidad, un eficien-
te soporte técnico y servicio post-venta.

Aener SAT dispone de los mas avanzados
equipamientos para la realizacion de sus servicios,
asi como de laboratorio propio para pruebas y
ensayos.

Aener SAT esta presente en todo el ambito
nacional e internacional y pone a disposicion de
los clientes los servicios de centro de atencion tele-
fonica, servicio pre-venta, puesta en marcha, SAT,
contratos de mantenimiento y cursos de formacion

técnica.
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AB.: La ‘marca’ Espana no vende. Nuestros competidores

son ltalia, Francia y/o Alemania, y ellos tienen una mayor

te: ¢Qué tipo de dificultades afrontan a la hora de vender un pro- tradicion industrial. Se hacen esfuerzos de promocion por
ducto altamente tecnoldgico de fabricacion espaiiola? iPersisten parte de las administraciones, pero no se emplean recursos
aun los clasicos condicionantes y prejuicios, o se van superando? en potenciar la marca “Espana Industria y Tecnologia”.
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El liderazgo internacional de nuestro
pais en energias renovables o en lineas de
alta velocidad en ferrocarriles, quizd em-
piece a permitir dentro de unos anos que
nuestras empresas industriales sean reco-
nocidas internacionalmente.

te: ¢Cudl es la posicion de Aener ante la ten-
dencia generalizada de apostar por productos
energéticamente eficientes y respetuosos con
el medio ambiente? ¢Qué esfuerzos dedica el
Grupo en tal sentido?

AB.: Nuestros productos son utilizados
precisamente para reducir el consumo de
energia y, por tanto, son bdsicos en las
obtenciones de reducciones de emisiones
contaminantes.

En cuanto a la construccién propia,
tomamos todas las medidas medioam-
bientales exigidas y/o recomendadas por
las administraciones, y colaboramos con
nuestros clientes en el tratamiento de los
equipos antiguos que se sustituyen encar-
gandonos en muchos casos del traslado a
puntos de reciclado.

te: Habitualmente, los usuarios que deman-
dan una energia de calidad también requie-
ren de una asistencia completa y garantizada
¢Cudl es la aportacion en este contexto? éQué
peso tiene Aener SAT dentro del Grupo y has-
ta donde llega la cobertura que se ofrece al
cliente?

AB.: En varios momentos de la entrevista
he comentado este aspecto y realmente es
fundamental como planteamiento empre-
sarial para nosotros. Ofrecemos el producto
de manera tradicional al mercado; es decir,
s6lo suministro o, incluso, si el instalador y
el distribuidor nos lo solicitan, llegamos a
ofrecer un servicio “llave en mano”.

El servicio técnico profesional es fun-
damental tanto para la buena rentabilidad
de la inversion como para el control de la
gestion y ahorro de la energia. Nuestros
clientes nos valoran por eso.

te: ¢éQué previsiones contempla para el proxi-
mo ejercicio? ¢Cree que hay lugar para un
razonable optimismo o prevé un ejercicio
similar al que ahora se cierra?
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“DISPONEMOS

DE LA CERTIFICACION ISO
9001 POR BBQI

NO SOLO

EN FABRICACION

Y DISENO,

SINO TAMBIEN

EN SERVICIO TECNICO,
MANTENIMIENTO

E INSTALACION

DE LOS EQUIPOS

QUE FABRICAMOS”

“QUIZA EN

EL SEGUNDO SEMESTRE
DE 2010

PUEDA INICIARSE

UNA RECUPERACION
BASADA

EN UN GRAN NUMERO DE
OFERTAS

QUE SE ESTAN
LANZANDO Y

QUE SON PROYECTOS
QUE SE DEBERIAN AFRON-
TAR”

AB.: La verdad es que es muy dificil pre-
ver qué va 3 OCUITir, pero mi experiencia
e intuicion me dicen que tendremos uno
o dos trimestres de 2010 muy dificiles,
con empresas que tendran muchas difi-
cultades para continuar y mas pérdida de
empleos. Quiza en el segundo semestre
de 2010 pueda iniciarse una recupe-
racion basada en un gran numero de
ofertas que se estan lanzando y que son
proyectos que se deberian afrontar.

Lo cierto es que al sector eléctrico le
estd afectando mucho la coyuntura eco-
némica y financiera.

te: Por ultimo y de forma mas genérica,
¢cudles son ahora los objetivos prioritarios
ma3s inmediatos para Grupo AENER?

AB.: Claramente, salir de Ia crisis lo an-
tes posible junto a nuestros clientes y
proveedores. Mantener los puestos de
trabajo y, de inmediato, iniciar la interna-
cionalizacion con la apertura de fabricas
en paises donde ya estamos consolida-
dos.

te: ¢Desea afadir algo?

AB.: Si; pedir al mercado eléctrico -com-
pradores bdsicamente- que opten por
una opcion de produccion nacional. Que
cuidemos nuestra industria, nuestros
puestos de trabajo y nuestro futuro.

Como todos saben, estamos muy
implicados en AMEC-AMELEC, que es
una de las asociaciones de fabricantes
de material eléctrico de nuestro pais,
y puedo decir que el esfuerzo realiza-
do por los empresarios fabricantes del
sector es enorme y vale la pena que los
responsables de compra lo tengan en
cuenta en sus elecciones.

Los alemanes lo hacen, los france-
ses también, los italianos por supuesto,
los norteamericanos mds y los argen-
tinos incluso lo publicitan con fondos
publicos.

“Compren producto nacional” y yo
anado.... O no lo compren si las con-
diciones técnicas o econémicas no lo
merecen, pero valoren el esfuerzo.

Gracias por la entrevista y suertete



