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PUBLIRREPORTAIJE

SISTEMA FOULFREE MULTI-
SURFACE DE PROPSPEED:

PROPSPEED"

PROTECCION GALARDONADA Y SIN
BIOCIDAS PARA LOS COMPONENTES
MARINOS MODERNOS

El rendimiento de una embarcacion depende en gran medida de lo
gue ocurre bajo la linea de flotacion. A medida que las embarcaciones
se vuelven mas avanzadas, también lo hacen los componentes que
utilizan los constructores para ofrecer mayor comodidad, seguridad

y rendimiento en el agua. Desde los sistemas de estabilizacion y

los propulsores hasta las aletas, los interceptores, los tubos de las
embarcaciones semirrigidas (RIB) y los motores fueraborda, cada uno de
ellos desempena un papel importante.

En las calidas aguas del Mediterraneo,
donde las incrustaciones se adhie-
ren con fuerza, la vegetacién marina
puede afectar negativamente a la
experiencia de navegacion, aumen-
tando la resistencia, reduciendo la
velocidad y elevando los costes de
combustible y mantenimiento. Hasta
ahora, la proteccion de estos com-
ponentes se ha descuidado en gran
medida o se ha confiado a los recubri-
mientos antiincrustantes tradicionales
a base de biocidas.

INNOVACION GALARDONADA:
SISTEMA FOULFREE
MULTI-SURFACE

En respuesta a la creciente demanda
del sector de una solucidn mas efi-
caz y libre de biocidas, Propspeed
ha desarrollado el sistema Foulfree
Multi-Surface, un sistema de recu-
brimiento antiincrustante disefado
para proteger los componentes no
metalicos situados bajo la linea de
flotacion. Basado en casi tres décadas
de experiencia de Propspeed en recu-

brimientos antiincrustantes, Foulfree
ofrece una proteccioén reconocida en
el sector y una adherencia fiable sobre
metales con recubrimiento de fabrica,
plasticos, materiales compuestos, fibra
de carbono, PVC e Hypalon.

El sistema gand un Premio IBEX a
la Innovacion de 2026 en la catego-
ria de ‘Cuidado y mantenimiento de
embarcaciones, otorgado por un jurado
compuesto por miembros de Boating
Writers International.
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Marcus Hamilton, CEO de Propspeed,
destaca que “hemos desarrollado
Foulfree Multi-Surface para dar res-
puesta a una necesidad clara del
sector, extendiendo nuestra protec-
cién probada contra las incrustaciones
mas alla de los tradicionales com-
ponentes metalicos sumergidos sin
recubrimiento a la creciente gama de
componentes y sustratos que se uti-
lizan en las embarcaciones actuales”.

Este rendimiento estd respaldado por
pruebas. El sistema se ha sometido
a ensayos segun los criterios de las
normas ISO y ASTM en mas de 20
clases de sustratos, incluidas piezas
de fabricante original (OEM) y recu-
brimientos de fabrica, alcanzando los
indices de adhesién mas altos en todos
los sustratos.

Foulfree mantiene limpios estos com-
ponentes con un acabado invisible y
no invasivo, conservando la eficiencia
hidrodinamica tanto en entornos de
agua salada como de agua dulce.
Su flexibilidad le permite adaptarse
a los flotadores de las embarcacio-
nes semirrigidas (RIB) y, al aplicarse
de forma transparente, no altera los
acabados de fabrica ni la estética de
la embarcacién. Con un tiempo de
aplicacién de diez minutos a 20°C
y un curado completo en 12 horas,
Foulfree se adapta a los calendarios
de varada previstos con una interrup-
cion minima.

CONFIANZA DEL

SECTOR: HUMPHREE
RESPALDA FOULFREE
Propspeed colabora estrechamente
con fabricantes de equipos originales
(OEM), constructores de embarcacio-
nesy empresas del sector nautico para
integrar Foulfree Multi-Surface en sis-
temas de componentes sumergidos
cada vez mas complejos. Entre ellos se
encuentra Humphree, una empresa
especializada en estabilizacion nau-
tica que ha respaldado oficialmente
el uso de Foulfree en toda su gama
de aletas e interceptores.

PUBLIRREPORTAIJE

Johan Cavefors, Director Sales Marine
Professional de Humphree, apunta
que “Foulfree Multi-Surface ofrece una
solucion que favorece la eficiencia sin
comprometer la facilidad de manejo,
y estamos seguros de que nuestros
clientes valoraran las ventajas que
aporta a sus equipos de estabilizacion”.

EL ESTANDAR DE REFERENCIA
Desde 1999, Propspeed ha marcado
la pauta en materia de proteccidon
contra las incrustaciones sin biocidas,
ganandose la confianza de los profe-
sionales del sector nautico de todo
el mundo gracias a una proteccion
contrastada que ayuda a reducir la
resistencia al avance y a mantener el
rendimiento de la embarcacion. Detras
de este emblematico recubrimiento
dorado se encuentra una red mun-
dial de aplicadores cualificados y un
equipo técnico sobre el terreno, que
aportan los conocimientos y el apoyo
necesarios para una aplicacion correcta
y una fiabilidad a largo plazo.

Foulfree Multi-Surface amplia los siste-
mas de recubrimiento de Propspeed,
reconocidos en el sector, a toda lagama
de componentes operativos y el tren
de propulsion situados bajo la linea de
flotacion, excepto el casco. Con Foulfree
Multi-Surface para los componentes
no metalicos y Propspeed para los
metales sumergidos, los constructo-
res de embarcaciones, los astilleros y
las empresas del sector ndutico cuen-
tan con una marca de confianza para
proteger los componentes que garan-
tizan el rendimiento. &

SPSPEED’

www.propspeed.com
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ACTUALIDAD

Santander acogera la 14° edicion
del Congreso Nautico de ANEN

El Palacio de Festivales de Cantabria sera
la sede de la proxima edicion del Congreso
Nautico, organizado por ANEN, que volvera
a reunir a empresarios, profesionales e
instituciones de la nautica de recreo.

El 14° Congreso Nautico se celebrara los proximos 4y 5
de marzo de 2027 en Santander, una ciudad estrecha-
mente vinculada al mar que tomara el relevo de Huelva
como anfitriona de este encuentro anual de la comuni-
dad nautica. Tras trece ediciones, el Congreso Nautico
se ha consolidado como uno de los principales foros de
encuentro, reflexion y networking del sector en Espana.
Durante dos jornadas, volvera a reunir a representantes
empresariales, profesionales, instituciones y expertos para
compartir experiencias, intercambiar conocimiento y apor-
tar nuevas perspectivas sobre la evolucion de la industria
y la actividad nautica.

LA GRAN CONVERSACION DE LA NAUTICA

La eleccion de Santander como sede de esta 14° edicion
refuerza la vinculacién del Congreso con ciudades de
tradicién maritima y destinos estrechamente ligados a
la nautica. Santander combina su identidad marinera
con una destacada oferta cultural y turistica. Su bahia,
sus instalaciones portuarias y su relacion histdrica con
la navegacion configuran un entorno especialmente
atractivo para acoger un encuentro que redne a los prin-
cipales agentes de la nautica de recreo. El Palacio de
Festivales de Cantabria sera el escenario de esta nueva
edicion. Situado frente a la bahia de Santander, es uno
de los edificios mas emblematicos de la ciudad y un
referente de su actividad cultural. Con esta nueva cita,
ANEN reafirma su compromiso de impulsar el Congreso
Nautico como espacio de conexion, didlogo y proyec-
cién del sector, favoreciendo el intercambio de ideas y
las relaciones profesionales entre los distintos actores
que integran la comunidad nautica.

I

gl
v CONAGRERO
NAUTICO

La gestion portuaria, la tecnologia
y la sostenibilidad centraran

las V Jornadas Profesionales de
Marinas de Andalucia

El encuentro se celebrard los dias 26 y 27 de noviembre en La
Linea de la Concepcidn y reunira a profesionales, empresas y
administraciones vinculadas al sector nautico y portuario.

V JORNADAS PROFESIONALES
MARINAS DE ANDALUCIA

Marinas de Andalucia celebrara sus
V Jornadas Profesionales los dias
26y 27 de noviembre de 2026 en el
Palacio de Congresos de La Linea de
la Concepcion (Cadiz), en colabora-
cién con el puerto asociado Alcaidesa
Marina. Durante dos dias, profesionales,

empresas y representantes de distintas
administraciones se daran cita para
compartir experiencias y abordar algu-
nos de los asuntos que forman parte
de la actividad diaria de los puertos
deportivos. La gestion de embarca-
ciones abandonadas, el control de la
calidad del agua, la digitalizacion, los
riesgos medioambientales o la pla-
nificacidon portuaria seran algunos
de los temas de esta quinta edicion.
Manuel Raigon, presidente de Marinas
de Andalucia, ha sefalado que “hemos
querido preparar un programa muy
pegado a la realidad de los puertos
deportivos, con temas que forman
parte de nuestra gestion diaria y sobre
los que siempre es util conocer otras
experiencias y formas de trabajar”.

El programa de ponencias lo abrira
Ports Debts Collectors, hablando sobre
‘Soluciones a la problematica de embar-
caciones abandonadas’, mientras que
PortWaterControl abordara el control
ambiental de las aguas portuarias con
la ponencia ‘La marina que conoce
su agua: control ambiental real como
ventaja competitiva’. Uno de los con-
tenidos destacados llegara de la mano
de Pandora Global, que presentara una
nueva propuesta para la transformacion
de la gestion portuaria y la relacién con
su entorno. La segunda jornada empe-
zard con la ponencia ‘Responsabilidad
Medioambiental en Marinas’ a cargo
de Torres & Puerto Mediadores-Agencia
AXAy, posteriormente, Maditerranean
Algae ofrecerad una ponencia relacio-
nada con la sostenibilidad y la gestidn
ambiental de los puertos deportivos.
La ultima parte del programa estara
dedicada a la gestién y planificacion por-
tuaria, con las ponencias ‘Integracién de
usos portuarios en la Bahia de Algeciras:
presente y futuro’ y ‘Ruta estratégica
2026/2030 de los puertos autonémicos
en Andalucia: impacto sobre las insta-
laciones nautico-recreativas.
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La matriculacion de embarcaciones nuevas en
Catalunya crece un 10% en el periodo enero-septiembre

El mercado de particulares
crece un 1,9% en Catalunya,
mientras que el mercado de
alquiler crece un 23,5% en el
territorio catalan durante los
primeros nueve meses del ano.

Durante el periodo enero-septiembre de
2026, la matriculacion de embarcaciones
nuevas en Catalunya ha aumentado un
10%, pasando de 681 a 749 embarca-
ciones respecto al mismo periodo de
2025, segun el informe elaborado por
el Cluster Nautic Catala con datos de la
Direcciéon General de la Marina Mercante.
Desglosando por particulares y alquiler,
en Catalunya el mercado de particulares
(lista 7%) crecio un 1,9%, pasando de 426
a 434 matriculaciones, mientras que el
mercado del alquiler (lista 6%) registrod
un incremento del 23,5%, pasando de

255 a 315 embarcaciones. Ademas, el
mercado de alquiler ya representa el
42,1% del total de nuevas matricula-
ciones en Catalunya, confirmando su
relevancia dentro de la actividad ndutica
catalana. Barcelona concentra el 75,8%
de las nuevas matriculaciones, seguida
de Palamos (17%) y Tarragona (7.2%).

Por tipos de embarcacion, los mayores
crecimientos en Catalunya correspon-
den a las neumaticas (+29,2%), seguidas
de las semirrigidas (+21,8%) y de las rigi-
das (+19,5%), mientras que las motos
acuaticas retroceden un 2,4% vy las
embarcaciones a vela caen un 171%.
Por esloras, se registran crecimientos en
todas las franjas analizadas. Las embarca-
ciones de menos de 6 metros aumentan
un 4,3%, las de 6 a 8 metros crecen un
71%y las de 8 a 12 metros aumentan un

13,6%. El mayor aumento se registra en
las embarcaciones de 12 a 24 metros,
con un 82,4% mas de matriculaciones.
En cuanto al mercado de ocasidn, en
Catalunya crece un10,9% y representa
el 74,5% del mercado, con una ratio
aproximada de 2,9 embarcaciones de
ocasién por cada nueva matricula.

El Gobierno Vasco impulsa
cerca de 100 nuevos
amarres en Bermeo

Euskadiko Kirol Portuak licité el pasado mes
de julio las obras para ejecutar la nueva zona
de pantalanes de Artza, en el puerto de
Bermeo, en una actuacion que supondra una
inversion de 2.672.648,81 euros.

Esta inversion permitird crear cerca de 100 nuevos amarres,
ademas de habilitar nueve plazas para embarcaciones en
transito, que se sumaran a las seis ya existentes. Con esta
actuacion, prevista para estar finalizada el proximo verano,
el puerto de Bermeo alcanzara cerca de 530 amarres,
consolidandose como el principal puerto de referencia de
Bizkaia en materia de servicios para la nautica deportiva
y recreativa. Amaia Barredo, consejera de Alimentacién,
Desarrollo Rural, Agricultura y Pesca, ha destacado que
“seguimos modernizando nuestros puertos para ofre-
cer mejores servicios, responder a la demanda existente
y reforzar el atractivo de la costa vasca para la nautica
deportiva y recreativa. Esta actuacion permitira ampliar
la capacidad del puerto de Bermeo y mejorar la calidad
de las instalaciones para todos los usuarios”. La nueva
zona de pantalanes permitira reorganizar los atraques
del puerto, trasladando las embarcaciones de mayores
dimensiones actualmente ubicadas en Portuzarray en la
zona de fondeo. Del total de nuevas plazas, aproximada-
mente la mitad estaran destinadas a embarcaciones de
entre 8 y 10 metros de eslora, mientras que 16 amarres
serdn para embarcaciones de entre 10 y 12 metros y otros
12 para esloras de entre 12 y 15 metros, adaptandose asi
a la demanda existente.
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El proyecto de Real Decreto sobre
Abanderamiento y Matriculacion de Buques y
Embarcaciones entra en fase de audiencia publica

En nuevo proyecto

cuenta con importantes
novedades que

actualizaran y simplificaran
los procedimientos
administrativos aplicables a
las embarcaciones de recreo.

El Ministerio de Transportes y
Movilidad Sostenible ha sometido
a audiencia e informacidén publica
el Proyecto de Real Decreto por el
que se aprueba el Reglamento sobre
Abanderamiento y Matriculacion
de Buques y Embarcaciones en
los Registros Maritimos Espanoles,
cuyo plazo de participacion finalizd
el pasado 20 de octubre de 2026.
La futura norma introduce impor-
tantes medidas de simplificacién
administrativa para la nautica de
recreo y recoge varias de las propues-
tas que ANEN ha ido trasladando

a la Direccién General de la Marina
Mercante para adaptar la norma-
tiva a la realidad actual del sector.
Entre los principales avances desde
ANEN destacan:

Menos burocracia y mayor
agilidad para navegar tras la
compra de una embarcacién
Para las embarcaciones de hasta
8 metros, de uso privativo y con
marcado CE, se establece un pro-
cedimiento simplificado mediante
declaracion responsable, con inscrip-
cion y expedicion automatica del
Certificado de Registro y Navegacion.
En el caso de las embarcaciones de
mas de 8 metros, una vez presen-
tada electronicamente la solicitud de
matriculacion, podran navegar provi-
sionalmente mientras se resuelve el
expediente, con las limitaciones pre-
vistas en el propio Reglamento. Esta

medida responde directamente a una
peticion de ANEN para evitar que las
embarcaciones permanezcan inmo-
vilizadas Unicamente por los tiempos
de tramitacién administrativa.

Una regulaciéon mas

ajustada a las embarcaciones
de competicién

El proyecto amplia la exencion regis-
tral para estas embarcaciones, de
forma que no se limita Unicamente a
la participacion en regatas, sino que
incluye también entrenamientos,
pruebas, puesta a punto y desplaza-
mientos vinculados a la competicion.

Solucién especifica para la
formacion deportiva de base

El texto contempla un tratamiento
adaptado para determinadas
embarcaciones de vela ligera y
embarcaciones menores destinadas a
iniciacion, ensefanza, entrenamiento
o tecnificacion deportiva. Esta modifi-
cacion responde a una problematica
planteada por la Real Federacion
Esparola de Vela, en cuya resolucion
ANEN ha colaborado activamente
ante la Direccion General de la Marina
Mercante. Asimismo, el proyecto
amplia el concepto de formacién
vinculada a las embarcaciones de
Lista Sexta, aportando mayor segu-
ridad juridica a actividades como
los cursos de perfeccionamiento y
navegacion practica.

Desde ANEN valoran muy positiva-
mente que varias de las propuestas
defendidas por la Asociacion hayan
sido incorporadas al proyecto, con
cambios concretos que pueden
traducirse en menos cargas admi-
nistrativas, procedimientos mas agiles
y una regulacién mas adaptada a la
ndutica actual.
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Entra en vigor la nueva exigencia de titulacion
para embarcaciones de alquiler de hasta 5 metros

La medida no afecta a las
embarcaciones de menor
eslora de uso privado o
deportivo, y su objetivo

es aumentar la seguridad
maritima y prevenir accidentes.

El'1 de octubre entrd en vigor la modifi-
cacion del articulo 10 del Real Decreto
875/2014, de 10 de octubre. Esta modiifi-
cacion establece que estaran obligados
a disponer de una licencia de nave-
gacion o una titulacién acorde con la
normativa vigente las personas que
gobiernen una embarcacion en régimen
de arrendamiento nautico, incluidas
las embarcaciones de recreo a motor,
de hasta 5 metros de esloray con una
potencia nominal maxima de 15 CV, sin
dispositivo reductor de potencia, que
hasta ahora estaban exentas de este

requisito en determinadas condiciones
de navegacion. Esta medida altera el
criterio que se venia aplicando, pero
solo para las embarcaciones de este
tipo destinadas a un uso comercial.

Asi, la medida no afecta a las embarca-
ciones de menor eslora de uso privado
o deportivo, ni tampoco afecta a las
motos acuaticas, que ya estaban exclui-
das de esta excepcidn y a las que se
les seguiran aplicando los requisitos
de titulacién regulados en el articulo
5 del Real Decreto 259/2002, de 8 de
marzo, de forma que para su gobierno
se deberd estar siempre en posesion
de una licencia o titulacién, salvo en
la modalidad de alquiler por horas o
fraccion. El objetivo de este cambio
normativo es aumentar la seguridad
maritima y prevenir los incidentes y

accidentes que se producen con la
implicacién de embarcaciones en
régimen de arrendamiento nautico,
entendiendo que la formacién y la
titulaciéon por parte de los arrenda-
tarios que acceden al gobierno de
estas embarcaciones de menor eslora
puede ayudar a reducirlos y a mejorar
las condiciones de seguridad de todos
los usuarios del mar.

El Ajuntament de Barcelona ha presentado una nueva
estrategia municipal para reforzar la economia azul como
uno de los sectores estratégicos de la ciudad, y prevé inver-
tir 150 millones de euros en proyectos clave hasta el 2030,
segun la hoja de ruta liderada por Barcelona Activa. Esta
estrategia da continuidad al plan desarrollado entre los
anos 2021y 2025, durante el cual se invirtieron mas de 98
millones de euros en infraestructuras e iniciativas vincula-
das a la economia azul. En esta nueva etapa, Barcelona se
quiere consolidar como una ciudad de referencia interna-
cional en innovacién maritima, sostenibilidad y desarrollo
econdémico relacionado con el mary los recursos hidricos.

Barcelona destinara
150 millones de euros a
impulsar la economia
azul hasta 2030

La nueva hoja de ruta, liderada por Barcelona
Activa, prevé una inversidon municipal directa
de 150 millones de euros en proyectos clave
hasta el ano 2030.

La nueva hoja de ruta de la ciudad condal planea tres
grandes proyectos: incorporar los proyectos vinculados al
agua dulcey a la gestion sostenible de los recursos hidricos;
ampliar el impacto de los proyectos a largo plazo y refor-
zando su proyeccion internacional; e implicar al conjunto
del ecosistema mediante una colaboracién mas estrecha
entre administraciones, empresas, centros de conocimiento
y ciudadania. Entre las actuaciones previstas destacan el
desarrollo de infraestructuras estratégicas, el apoyo a la
innovacion y el emprendimiento, la captacion de talento
e inversiony la creacién de ocupacion de calidad.
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NorthStandard, IME y Zostera Marine
reunen en Madrid al sector maritimo para
abordar la gestion de riesgos

La jornada, celebrada el 17
de septiembre, trasladé a
los asistentes situaciones
vinculadas al dia a dia de
armadores y fletadores
para analizar como la
identificacion y gestion de
los riesgos puede contribuir
a reducir las fricciones
contractuales y proteger el
resultado econémico de las
operaciones.

NorthStandard, el Instituto Maritimo
Espanol (IME) y Zostera Marine cele-
braron el pasado 17 de septiembre en
Madrid la jornada ‘Navigating Complex
Marine Risks, un encuentro que reunid
a representantes de la Administracion
y de empresas vinculadas a la nave-
gacion, el fletamento, el brokerage,
la abogacia maritima, los clubes P&l
y otros servicios especializados del
sector. El evento tuvo lugar en el hotel
VP Plaza Espafa Design.

La jornada se enmarca en la cola-
boracion entre las tres entidades
organizadoras, que comparten el
objetivo de acercar al mercado
espanol conocimiento especiali-
zado, experiencia internacional y
espacios de encuentro en torno a
los principales desafios que afronta
actualmente la industria maritima.

Un viaje maritimo

como hilo conductor
NorthStandard planteé un formato
dindmico para abordar los diferentes
riesgos que pueden surgir durante
una operacién maritima. Para ello,
la jornada tomdé como hilo conduc-
tor un viaje completo, recorriendo
sucesivamente las etapas de pre-
fixture, puerto de carga, viaje, puerto
de descarga y post-fixture.

La jornada ‘Navigating Complex Marine Risks’ abordé los principales riesgos a los

que se enfrentan armadores y fletadores durante una operacién maritima.

Tras la intervencion de Mercedes
Pardo, CEO del IME, y Joel Grau, direc-
tor general de Zostera Marine, que
presentaron el enfoque de la jornada,
Tricia Forrest, Head of Mediterranean
& Ireland de NorthStandard asumio
el papel de un armador o fletador
y planted al panel diferentes situa-
ciones que pueden surgir durante
una operacion.

Las cuestiones abordadas incluyeron
la solvencia de las contrapartes, las
sanciones internacionales, los ries-
gos geopoliticos y de guerra, P&l,
combustible, retrasos, cartas de
indemnidad y reclamaciones pos-
teriores al viaje.

Desde sus respectivas areas de espe-
cializacién, Simon MaclLeod, Loss
Prevention Director - Mediterranean
& Ireland, Middle East, India & Africa;
Juan Maldonado, P&l Claims Senior

Executive - Americas & UK; Feirin
McConville, Head of FD&D Claims -
Mediterranean & Ireland; Stephen
Rebair, Deputy Global Head of Mutual
Underwriting y Head of Underwriting
- Mediterranean & Ireland; y Nick
Rowe, Head of Strike & Delay, die-
ron respuesta a las situaciones
planteadas.

Sus intervenciones permitieron ofrecer
una vision practica sobre la identifica-
cion y gestion de los distintos riesgos,
asi como sobre las vias para limitar
su impacto en las operaciones.

Asimismo, Craig McBurnie, Head of
Coastal & Inland, presento las solu-
ciones aseguradoras que esta area
especializada de NorthStandard
ofrece para buques de menos de
10.000 GT, ampliando la visiéon sobre
las coberturas disponibles para dife-
rentes perfiles de flota.
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CASFEM presenta la carga sin cables

de una embarcacion eléctrica

El consorcio del proyecto
presentd en Barcelona una
tecnologia pionera que quiere
contribuir a transformar

la movilidad maritima
sostenible, mostrando en un
entorno real de uso nautico
una solucién que combina la
transferencia sin cablesy la
fabricacién aditiva de

gran formato.

El pasado 21 de julio, el consorcio
del proyecto CASFEM (del catalan
CArregador Sense Fils per EMbarcacions
eléctriques sostenibles d'impressié 3D)
presentd publicamente una tecnologia
innovadora de carga sin cables para
embarcaciones eléctricas, desarrollada
integramente en Catalunya. El acto
tuvo lugar en Marina Vela Barcelona,
donde se realizé la primera demos-
tracion publica del sistema de carga
inductiva integrado en una embar-
cacion eléctrica fabricada mediante
impresion 3D de gran formato.

En el acto de presentaciéon partici-
paron Albert Chamorro, CEO de V2
Group, y Eugeni Llagostera, CEO de
Magnetika, las dos empresas que, junto
con el Cluster de Materials Avancats de

Catalunyay el Light Mobility Cluster y
el apoyo de ACCIO, han apostado por
eliminar los conectores fisicos en la
recarga de embarcaciones para ofrecer
una solucidon mas segura, eficiente y
sostenible en los entornos portuarios.

En el desarrollo de CASFEM, Magnetika
ha aportado su experiencia en trans-
ferencia sin cables de energia (WPT)
mediante el desarrollo del sistema de
carga inductiva sin contacto, mientras
que V2 Group ha aplicado sus conoci-
mientos en fabricacién aditiva de gran
formato e impresién 3D robotizada
a la construccién de un catamaran
monolitico fabricado integramente
con tecnologia LFAM. El proyecto ha
permitido avanzar en la integracion
de estas tecnologias para dar res-
puesta a uno de los retos asociados
a la electrificacion del sector maritimo:
la necesidad de disponer de sistemas
de recarga mas seguros, eficientes y
adaptados a las condiciones especifi-
cas de los entornos nauticos. En este
sentido, la eliminacion de conectores
fisicos y cables en el proceso de carga
contribuyen a mejorar la seguridad
y la fiabilidad de las operaciones de
recarga en entornos expuestos a la
humedad, la salinidad y las vibraciones.

Ona Bombi

(Cluster MAV),

Eugeni Llagostera
(Magnetika), Jaume
Canals (Light Mobility
Cluster), Albert
Chamorro (V2 Group).

Albert Chamorro y Eugeni Llagostera
presentaron los resultados del pro-
yecto, y destacaron la validacion
tecnoldgica del proyecto, “con una
integraciéon exitosa de carga induc-
tiva de <3,3 kW en estructuras LFAM".
Asimismo, destacaron la “elimina-
cién de puntos criticos de corrosion
mediante sistemas de estanques sin
contacto” y resaltaron su eficiencia,
ya que el sistema ofrece un “rendi-
miento superior al 93%, comparable
con sistemas de carga por cable tra-
dicionales”. En cuanto al futuro del
proyecto, Chamorro y Llagostera habla-
ron del inicio de un camino hacia una
infraestructura portuaria automati-
zada, inteligente y libre de cables. Y
en cuanto a la escalabilidad del pro-
yecto, apuntaron a la “adaptacion de
la tecnologia para flotas de alquiler
y embarcaciones de mayor eslora”.
Asimismo, apuntaron que el desa-
rrollo de este proyecto debe permitir
a Catalunya “consolidarse como hub
de innovacidn en nautica sostenible”.

El acto de presentacion del proyecto
CASFEM finalizd con una demostracion
practica de la carga de la embarca-
cion, ademas de una pequena prueba
de navegacion.
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ELECTRONICA MARINA: MA§
CONECTIVIDAD, INTEGRACION Y
ASISTENCIA A LA NAVEGACION

El desarrollo de la electronica marina esta marcado por la integracion
de sistemas, la conectividad y la aparicion de nuevas funciones

de asistencia a la navegacion, al tiempo que la digitalizacion, la
automatizacion y los avances en sensores e inteligencia artificial estan
ampliando las prestaciones a bordo. En este informe analizamos

la evolucion del segmento vy los factores que condicionan su
desarrollo, las principales tendencias tecnologicas, la transformacion

de la experiencia de navegacion y las nuevas necesidades de los
consumidores, asi como los criterios que determinan la eleccion de
los equipos. También analizamos las innovaciones que marcaran el
futuro de la categoria y las expectativas de crecimiento.

Oriol Cortés
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La electréonica marina continua
ganando protagonismo en la nautica
recreativa, impulsada por la digitali-
zacion, la conectividad entre equipos
y una mayor atencién a la seguridad
y la facilidad de uso. El segmento
avanza hacia sistemas cada vez mas
integrados, en los que los distintos
dispositivos trabajan conjuntamente
para ofrecer una vision mas completa
de lo que sucede a bordo y facilitar la
toma de decisiones. Al mismo tiempo,
el mercado muestra una mayor exi-
gencia por parte de los compradores,
gue analizan las inversiones y buscan
soluciones que aporten beneficios
tangibles, en un contexto en el que
la evolucion tecnoldgica convive con
factores econdmicos que condicionan
el ritmo de renovacion de los equipos.
Uno de los cambios mas destacados
es precisamente la transicion desde
los dispositivos independientes hacia
ecosistemas conectados y, en este sen-
tido, Michelle Hildyard, vice president
and general manager de Teledyne
Raymarine & FLIR Marine, apunta que
“la electrénica nautica ha seguido su
transicién de ser un conjunto de dis-
positivos individuales a convertirse en
un ecosistema a bordo mas conec-
tado. Los navegantes ya no evallan
los productos basandose Unicamente
en caracteristicas individuales, como
el tamano de la pantalla o la potencia
de procesamiento. Cada vez prestan
mas atencidon a cdomo la navegacion,
la sonda, el radar, la termovision, la
automatizacién, la conectividad y los
dispositivos moviles funcionan conjun-
tamente como un sistema integrado”.

Asimismo, Alfredo Pons, Mediterranean
sales manager de Furuno, destaca que
“la electrénica marina continua evolu-
cionando de forma positiva, impulsada
principalmente por una demanda cre-
ciente de equipos mas conectados,
integrados y faciles de utilizar. El usuario
busca disponer de mas informacién
a bordo, pero también acceder a ella
de una forma cada vez mas senci-
lla e intuitiva”, mientras que Hubert
Lascaux, country manager Espana-

Portugal de AD Nautic, subraya que
“el segmento de la electronica marina
ha experimentado una evolucién muy
positiva en los ultimos anos, consoli-
dandose como una de las categorias
con mayor proyeccion dentro de la
nautica recreativa. Ya no es un nicho
reservado a perfiles muy técnicos:
hoy forma parte del equipamiento
habitual de un nimero creciente de
embarcaciones. El usuario medio
busca ahora mejorar su experiencia
a bordo con soluciones practicas,
no necesariamente complejas”. En
paralelo, la electréonica marina evo-
luciona hacia una mayor asistencia a
la navegacion, con el objetivo de faci-
litar el manejo de las embarcaciones
y reducir la carga de trabajo del usua-
rio. En esta linea, Sangwon Shin, vice
president of recreational marine de
Avikus, considera que “el avance mas
significativo del ultimo afo ha sido el
creciente énfasis en como la electro-
nica puede ayudar a los navegantes
a tomar decisiones y a manejar sus
embarcaciones con mayor seguridad.
Disponer de mejores pantallas y mas
informacién sigue siendo valioso, pero
el siguiente paso es reducir la carga
de trabajo que supone interpretar esa
informacioén y actuar en consecuencia’.

La seguridad constituye, asimismo,
uno de los principales motores del
desarrollo de la categoria. Francisco
Garcia, fundador de Navegar y Pescar,
apunta que “la renovacién de equi-
pos existentes, la mayor demanda de
conectividad y seguridad y la incor-
poracién de tecnologias que antes
estaban reservadas a embarcacio-
nes de mayor eslora estan ayudando
a mantener el dinamismo del seg-
mento”, mientras que Alfredo Pons,
Mediterranean sales manager de
Furuno, destaca que “factores como
la digitalizacion, la conectividad entre
equipos, la incorporaciéon de nuevas
funciones de asistencia a la navega-
cién y una mayor preocupacion por la
seguridad estan condicionando clara-
mente el desarrollo del mercado”. La
conectividad también esta elevando

las expectativas de los navegantes,
cada vez mas acostumbrados a utili-
zar tecnologias integradas en su vida
cotidiana. “La expansion del acceso a
Internet a través de soluciones como
Starlink ha aumentado las expectativas
respecto a las embarcaciones siem-
pre conectadas’, comenta Michelle
Hildyard, vice president and general
manager de Teledyne Raymarine &
FLIR Marine, quien anade ademas
que “los avances en inteligencia
artificial, tecnologias de sensores y
automatizacion estan abriendo nue-
vas posibilidades para la navegacion,
la seguridad y el apoyo a la toma
de decisiones”. Otro de los ambitos
que estd ganando relevancia es la
actualizacién de las instalaciones exis-
tentes, y en este sentido, Lucas Lobato,
marine sales manager de Garmin
Iberia, sefala que “la electrénica es
una de las dreas mas dindmicas de la
nautica de recreo. Sigue creciendo el
peso de la electrénica en el equipa-
miento de las embarcaciones, tanto
en barco nuevo como en refit, con
la situacion econémica en general
(que afecta al ritmo de compra) y
la rapidez con la que evoluciona la
tecnologia (qQue anima al usuario a
renovar sus equipos) como factores
mas influyentes”. Asimismo, Alfredo
Pons, Mediterranean sales manager
de Furuno, observa “una tendencia
hacia la actualizaciéon y moderniza-
cion de embarcaciones existentes,
donde la compatibilidad y la posibi-
lidad de ampliar progresivamente la
instalacién cobran especial impor-
tancia”, mientras que Ramon Mir,
CEO de Nautric, destaca “el avance
del digital switching, una tendencia
que esta influyendo en los sistemas
incorporados por los astilleros”.

No obstante, el dinamismo tecno-
|6gico convive con un comprador
mas prudente y exigente. “Durante
el ultimo afno hemos visto un mer-
cado mas normalizado y exigente.
Después de unos anos de fuerte cre-
cimiento, el cliente analiza mas la
inversion y busca que cada actua-
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lizacion aporte un beneficio real a
bordo. Aun asi, la electrénica sigue
ganando peso dentro del equipa-
miento de una embarcacion’, detecta
Francisco Garcia, fundador de Navegar
y Pescar. En este contexto, la innova-
cidon debe responder a necesidades
concretas y justificar la inversion, sin
introducir dificultades adicionales en el
manejo de los equipos. Esta exigencia
sitUa la facilidad de uso, la fiabilidad
y la relacion calidad-precio entre los
aspectos que deben acompanar al
desarrollo tecnoldgico, un aspecto
gue resalta Michelle Hildyard, vice
president and general manager de
Teledyne Raymarine & FLIR Marine:
“‘Debemos reconocer que los nave-
gantes siguen dando prioridad a
aspectos practicos como la fiabili-
dad, la facilidad de instalacion y la
relacion calidad-precio. El reto del sec-
tor consiste en ofrecer innovacion sin
anadir complejidad”. Desde el punto
de vista comercial, esta evolucion
también abre oportunidades para la
distribucién y, por ejemplo, Hubert
Lascaux, country manager Espana-
Portugal de AD Nautic, remarca que
“esta evolucidn ha incrementado el
valor percibido y, en consecuencia, el
tigue medio de la categoria. Desde el
punto de vista comercial, la electro-
nica marina aporta un doble interés,
por un lado, genera ventas de mayor
valor anadido y, por otro, impulsa la
venta cruzada (instalacion, acceso-
rios, actualizaciones)”.

LAS TENDENCIAS QUE
MARCAN EL DESARROLLO DE
LA ELECTRONICA MARINA

La integracion de sistemas, la conec-
tividad y la simplificacion del control
a bordo son algunas de las tenden-
cias que estan marcando el desarrollo
del segmento de electrénica marina.
Las pantallas multifuncién concentran
cada vez mas prestaciones, mientras
que la domética, la monitorizacion
remotay la automatizacién amplian las
posibilidades de gestion de las embar-
caciones. A ello se suman los avances
en sensores inteligentes, software e
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inteligencia artificial, asi como la cre-
ciente importancia de incorporar la
electrénica desde las primeras fases
del disefo de los barcos y de adap-
tarla a las nuevas necesidades de la
nautica recreativa.

Integracion de sistemas

y centralizacién del

control a bordo

La integracion se consolida como la
principal tendencia en el desarrollo de
la electronica marina. Los fabricantes y
profesionales del sector coinciden en
senalar la evolucion desde los dispositi-
vos independientes hacia ecosistemas
capaces de compartir informacién
y funcionar de manera coordinada,
con las pantallas multifuncién como
centro de control de la embarcacion.
Alfredo Pons, Mediterranean sales
manager de Furuno, destaca que
“una de las principales tendencias
es la integracién. Cada vez se busca
mas concentrar en una misma pla-
taforma informacién procedente del
radar, sonda, piloto automatico, AlS,
camaras, cartografia y otros sensores
instalados a bordo”, y en la misma
linea, Michelle Hildyard, vice president
and general manager de Teledyne
Raymarine & FLIR Marine, sefala que
“la tendencia mas significativa es la
evolucion hacia ecosistemas marinos
integrados. Las pantallas multifuncion
actuan cada vez mas como centro
de mando de toda la embarcacion,
conectando el sonar, el radar, las
cdmaras térmicas, los pilotos auto-
maticos, el AlS, las comunicaciones,
la conmutacidn digital y los servicios
conectados a la nube’, mientras que
Victor Moure, CEO de Kumbra Yachts,
apunta que ‘la gran tendencia es que
la electréonica marina estd dejando
de entenderse como un conjunto de
dispositivos independientes para con-
vertirse en un ecosistema integrado.
Hoy el valor no esta solo en tener una
buena pantalla, un radar, un AlS o un
piloto automatico, sino en que todos
esos sistemas dialoguen entre siy
hagan que la navegacién sea mas
intuitiva, segura y eficiente”.

Esta centralizacién también se
extiende a la gestion de los diferentes
equipos y servicios de la embarcacion.
Javier Candela, director comercial de
Marina Estrella, comenta que “cada
vez mas sistemas del barco, navega-
cion, motores, energia, climatizacion,
iluminacion o seguridad, pueden ges-
tionarse desde unas pocas pantallas’,
y Victor Ferndndez, CCO de Marine
Point, identifica como principal ten-
dencia “la integracion total bajo buses
NMEA2000 y el domo digital (smart
switching). Las consolas saturadas de
relojes independientes han pasado
a la historia; el mercado exige puen-
tes de mando limpios con pantallas
multifuncién hiperintuitivas que cen-
tralicen navegacion, cartografia de
ultima generacioén, gestion de moto-
res y monitorizacion energética de
un solo vistazo".

Simpilificacién de las interfaces
y facilidad de uso

La integracion de mas sistemas y fun-
cionalidades viene acompanada de
otra tendencia compartida: la simplifi-
cacién de la experiencia del usuario. El
objetivo es facilitar el acceso a la infor-
macion y el control de la embarcacion
sin que el navegante tenga que enfren-
tarse a una tecnologia cada vez mas
compleja. En este sentido, Francisco
Garcia, fundador de Navegar y Pescar,
observa “una evolucion hacia interfaces
mas sencillas, mayor conectividad con
dispositivos maoviles, monitorizacion
remota y una creciente automatizacion
de determinadas funciones. El usuario
quiere disponer de mas informacion,
pero no necesariamente quiere tener
que entender toda la tecnologia que
hay detrds”. En esta linea se expresa
también Victor Moure, CEO de Kumbra
Yachts, quien afirma que “el cliente
quiere tecnologia, pero no quiere com-
plejidad. Quiere que el barco le ayude
a navegar mejor, a anticipar proble-
mas, a controlar consumos, a tener mas
seguridad y a disfrutar mas de la expe-
riencia’, mientras que Michelle Hildyard,
vice president and general manager
de Teledyne Raymarine & FLIR Marine,
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destaca “una creciente demanda de
diseno e integracién simplificados de
los sistemas. A medida que los siste-
mas marinos ganan en capacidad, los
clientes, distribuidores y constructores
de embarcaciones necesitan solucio-
nes que reduzcan la complejidad y
faciliten la configuracion, la instalacion
y el funcionamiento”.

La evolucion de las interfaces también
se traduce en cambios en las panta-
llas y los puestos de mando, y tal y
como comenta Lucas Lobato, marine
sales manager de Garmin lberia, “las
pantallas son cada vez mas grandes
y tactiles”, mientras que para Ramon
Mir, CEO de Nautric, “existe una nueva
tendencia de los sistemas domoticos
para un facil entendimiento por el
usuario, todo en el Unico display, igual
gue si se tratase de un vehiculo”, y
Victor Fernandez, CCO de Marine Point,
coincide en destacar la demanda de
“pantallas multifuncién intuitivas y de
puestos de mando menos saturados
de instrumentos independientes”.

Domética y digital switching

La centralizacién del control a bordo
estd impulsando también el desarrollo
de la domdtica y la conmutacion digi-
tal. Estas soluciones permiten gestionar
diferentes sistemas de la embarcacion
desde interfaces comunes, simplificando
su utilizacién. Javier Candela, director
comercial de Marina Estrella, sehala que
“esta avanzando mucho la domdtica a
bordo, permitiendo controlar de forma
sencilla iluminacion, climatizacién, per-
sianas, equipos audiovisuales o diferentes
servicios del barco”. Otros profesiona-
les destacan también la implantacion
de sistemas domdticos que facilitan el
manejo por parte del usuario. Esta ten-
dencia se relaciona con la integracion de
los sistemas eléctricos y de gestion de
la embarcacién, y se incluye la conmu-
tacién digital entre los sistemas que se
estan incorporando a los ecosistemas
marinos integrados. Las valoraciones,
en su conjunto, apuntan a una mayor
centralizacién de las funciones y a la
simplificacion de su control desde el
puesto de mando.

Conectividad moévil y
monitorizacién remota

La conexidn entre los equipos elec-
trénicos y los dispositivos personales
constituye otra de las tendencias des-
tacadas en la electrénica marina. El
teléfono movil y otros dispositivos
conectados amplian las posibilidades
de planificacién y control de la nave-
gacién, mientras que la monitorizacion
remota permite consultar informacion
de la embarcacion sin necesidad de estar
a bordo. Asi, por ejemplo, Lucas Lobato,
marine sales manager de Garmin lberia,
destaca que ‘crece el uso de apps y dis-
positivos conectados, como el mavil o el
reloj, para planificar y controlar la nave-
gacion’, y Alfredo Pons, Mediterranean
sales manager de Furuno, considera
también que “estan ganando protago-
nismo la conectividad con aplicaciones
moviles cada vez de mas calidad y mas
caracteristicas integradas que te per-
miten crear rutas, ver la meteorologia,
crear amarres dindmicos y tomar fotos
para luego visualizarse en el multifun-
cion, entre otras caracteristicas”.
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LAS PRINCIPALES INNOVACIONES EN EL SEGMENTO

Para tratar de analizar como seguira
evolucionando el sector en el futuro
proximo, hemos pedido a los pro-
fesionales que identifiquen las
innovaciones tecnoldgicas que, a su
juicio, tendran mayor impacto en el
segmento en los proximos anos. A
continuacion, recogemos las valo-
raciones mas destacadas:

Avikus: ‘Creo que la percepcion basada
en la inteligencia artificial y la fusion de
sensores tendran un impacto significa-
tivo, sobre todo cuando se relacionen
con la navegacion y el control de la
embarcacion. La combinacion de la
informacion procedente de camaras
y otros sensores a bordo puede pro-
porcionar una comprension mas util
del entorno y facilitar una asistencia
oportunay relevante. Las aplicaciones
mas valiosas abordaran situaciones
especificas que los navegantes encuen-
tran exigentes, como maniobrar en
espacios reducidos, acercarse a un
muelle o mantener la atencion en
vias navegables con mucho trafico”.

Furuno: “Creemos que la inteligencia
artificial tendra un papel cada vez
mas relevante, especialmente apli-
cada al procesamiento y analisis de
la informacion que generan los dis-
tintos sensores de una embarcacion.
El objetivo no sera unicamente dis-
poner de mas datos, sino ayudar al
usuario a interpretarlos y tomar deci-
siones con mayor rapidez. También
esperamos avances importantes en
la automatizacion y optimizacion de
rutas. La combinacion de radar, AlS,
camaras, sonar, posicionamiento y
otras fuentes de informacion permi-
tira ofrecer una visién cada vez mas
completa del entorno de la embarca-
cion y mejorar la seguridad a bordo”.

Garmin: “Destacaria el sonar en
tiempo real, que permite ver el
fondo y los peces en movimiento,
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y la automatizacion de la navegacion,
con pilotos automaticos y motores
eléctricos de proa. También la comu-
nicacion por satélite, que permite
enviar y recibir mensajes y lanzar
un SOS desde cualquier parte del
mundo a través de la red de satéli-
tes, aungue no haya cobertura maovil.
Para quien navega lejos de la costa,
esto supone un cambio importante
en seguridad”.

Nautric: “Todas las nuevas marcas
que estan saliendo y las tecnologias
con relé de estado sélido hacen que
la domdtica y el digital switching
sean mucho mas estables’.

Navegar y Pescar: ‘Creo que veremos
avances importantes en automa-
tizacion, procesamiento de datos
y sistemas de asistencia a la nave-
gacion. La inteligencia artificial
probablemente tendra también
un papel creciente, especialmente
cuando sea capaz de convertir la
gran cantidad de informacion dispo-
nible a bordo en recomendaciones
realmente utiles para el navegante.
También sera importante la evolucion
de los sensores, las comunicaciones
y la gestién energética. El verdadero
salto no estara Unicamente en gene-
rar mas datos, sino en conseguir que
los diferentes sistemas sean capaces
de interpretarlos y utilizarlos de una
forma sencilla y fiable”.

Teledyne Raymarine & FLIR Marine:
“Es probable que la inteligencia arti-
ficial sea una de las tecnologias mas
transformadoras. Esperamos que
la IA se integre cada vez mas en la
electrénica nautica, ayudando a los
navegantes a interpretar las senales
del sonar, identificar peligros para
la navegacion, optimizar las rutas
y simplificar la toma de decisiones
en el mar. Lo que hoy se considera
innovador puede convertirse en una

funcionalidad habitual en el futuro.
La conectividad también tendra un
profundo impacto. La capacidad de
acceder de forma remota a los datos
de la embarcacion, sincronizar la
informacion entre los sistemas de
a bordo y los dispositivos moviles,
y recibir actualizaciones en tiempo
real de la meteorologia, las cartas
nauticas y el software seguira rede-
finiendo las expectativas de los
usuarios. Ademas, las tecnologias
avanzadas de deteccion, como los
sonares de ultima generacién, los
radares y la termografia, seguiran
mejorando la conciencia situacio-
nal y la seguridad”.

AD Nautic: “El futuro de la electrénica
marina pasa por una transforma-
cion clara: mas conectividad, mas
automatizacion y una experiencia de
usuario cada vez mas sencilla. En los
proximos anos, varias innovaciones
van a marcar un antes y un después
en la nautica recreativa. Una de las
mas relevantes es la integracion total
de sistemas a bordo. Los equipos
dejaran de funcionar como elemen-
tos independientes para convertirse
en ecosistemas conectados. Esta
centralizaciéon simplifica la toma de
decisiones y mejora notablemente la
experiencia del usuario. Muy ligada
a esto esta la evolucion del loT nau-
tico. Cada vez serd mas habitual
poder monitorizar la embarcacion
en remoto. Otra tendencia clave es
la inteligencia artificial aplicada a
la navegacion. Sistemas capaces
de asistir en maniobras, optimizar
rutas en funcién de las condiciones
meteoroldgicas o incluso anticipar
necesidades de mantenimiento. No
hablamos de sustituir al navegante,
sino de darle herramientas mas inte-
ligentes. También veremos avances
importantes en eficiencia energé-
tica y electrificacion. Por ultimo,
la usabilidad seguird siendo un
factor decisivo”.
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La conectividad se extiende asimismo
a la supervision de la embarcacion, y
Victor Moure apunta en esta linea que
“la conectividad NMEA 2000, las pan-
tallas multifuncion, la monitorizacion
remota y los sistemas inteligentes de
gestion del barco estdn marcando cla-
ramente el camino’, mientras que Javier
Candela, director comercial de Marina
Estrella, sefala como tendencia “la
conectividad remota, que permite con-
sultar desde el teléfono el estado del
barco, las baterias, niveles o posibles
alarmas’. Esta posibilidad amplia el
acceso a la informacidn y facilita el
seguimiento de distintos parametros
de la embarcacion.

Sensores inteligentes,
automatizacion y nuevas
funciones de asistencia

La evolucion de los sensores y del
software estd ampliando las capaci-
dades de los sistemas electrénicos,
especialmente en los ambitos de la
navegacion, la detecciony la seguri-
dad. Sangwon Shin, vice president of
recreational marine de Avikus, des-
taca tres tendencias estrechamente
relacionadas: “Sensores mas inteligen-
tes, asistencia mas integrada y una
colaboracién mas estrecha con los
constructores navales’, y explica que
“las cdmaras, por ejemplo, pueden
llegar a ser algo mas que una fuente
de video y pueden ayudar a identificar
objetos, calcular distancias y alertar al
operador de posibles peligros. Los pilo-
tos automaticos pueden evolucionar
hacia una asistencia a la navegacion
que tenga en cuenta las condiciones
del entorno, mientras que el control
mediante joystick puede desarrollarse
hacia una asistencia al atraque que
utilice el conocimiento del entorno
de la embarcacion”.

Asimismo, Michelle Hildyard, vice
president and general manager de
Teledyne Raymarine & FLIR Marine,
destaca “la creciente importancia del
software, la inteligenciay las tecnolo-
gias de deteccion. Aunque el hardware
sigue siendo esencial, gran parte de la

La integracion de sistemas, la conectividad
y la simpilificacion del control a bordo

son algunas de las tendencias que estan
marcando el desarrollo del segmento

innovacioén actual se produce en areas
como el procesamiento avanzado de
sonar, el seguimiento de objetivos por
radar, el analisis térmico, la cartogra-
fia, la automatizacion y la experiencia
del usuario”, y Lucas Lobato, marine
sales manager de Garmin Iberia, sefiala
que “el sonar en tiempo real se esta
extendiendo’, una tecnologia que esta
ganando presencia en el equipamiento
electrénico. La automatizacion también
estd vinculada a la seguridad y al con-
trol de la embarcacion, y en esta linea
Javier Candela, director comercial de
Marina Estrella, apunta que “en nave-
gacion y seguridad estamos viendo
soluciones cada vez mas proximas a
las de la automocion, como sistemas
de cdmaras perimetrales, que facilitan
las maniobras y mejoran la visibilidad
alrededor de la embarcacion. En los
préximos anos veremos ademas una
mayor incorporacion de inteligencia
artificial en navegacioén, diagnodstico
y mantenimiento preventivo”.

Electrénica integrada

desde la fase de disefo

de la embarcacion

El avance hacia sistemas mas com-
plejos e interconectados también
estad modificando la relaciéon entre los
fabricantes de electrénicay los cons-
tructores de embarcaciones. Sangwon
Shin, vice president of recreational
marine de Avikus, remarca que ‘la
instalacion y el diseno de la embar-
cacion cobran mayor importancia. La
ubicacion de los sensores, la geome-
tria del casco, la configuracion de la

propulsiéon y la calibraciéon influyen
en el rendimiento. Esto hace que sea
aun mas necesario tener en cuenta la
electrénica en las primeras fases del
desarrollo de la embarcacién”. Esta
vision coincide con la demanda de
soluciones que simplifiquen tanto
el disefio como la instalacion. “Las
tecnologias emergentes para embar-
caciones, entre las que se incluyen la
electrificacion y las plataformas de
embarcaciones conectadas, estan
creando nuevas oportunidades para
que los fabricantes de electrénica
marina den respuesta a las necesi-
dades de la préoxima generacion de
embarcaciones de recreo’, concluye
Michelle Hildyard, vice president
and general manager de Teledyne
Raymarine & FLIR Marine.

LAS NUEVAS TECNOLOGIAS
REDEFINEN LA EXPERIENCIA
DE NAVEGACION

Las nuevas tecnologias estan transfor-
mando la experiencia de navegacion
hacia un modelo mas conectado,
intuitivo y automatizado, en el que
los distintos sistemas de la embarca-
cion trabajan de forma coordinaday
facilitan el acceso a la informacién y el
control a bordo. Los usuarios deman-
dan soluciones compatibles, faciles
de manejar y capaces de simplificar
tanto la navegacién como el mante-
nimiento, la supervisién remotay la
gestion de los equipos. Esta evolu-
cion también refuerza la importancia
del asesoramiento especializado, la
correcta instalacion y el soporte téc-
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nico para garantizar que una mayor
integracion tecnoldgica se traduzca en
una experiencia mas sencilla, segura
y adaptada a las necesidades de cada
embarcacion.

Para Sangwon Shin, vice president of
recreational marine de Avikus, las nuevas
tecnologias que se estan integrando
en la electréonica marina “permiten que
la embarcacion funcione como un sis-
tema coordinado. Cuando los sistemas
de navegacion, deteccion, propulsion
y control comparten la informacion
relevante, el operador puede dedicar
menos tiempo a cambiar de un dis-
positivo a otro y a interpretar fuentes
de datos independientes’, y destaca
gue esta conectividad puede facilitar
el diagndstico remoto, las actualiza-
ciones de software y un servicio mas
eficiente. Sin embargo, advierte que “la
asistencia critica a bordo debe seguir
siendo fiable cuando la conexién a
Internet sea limitada o no esté dispo-
nible. Para los usuarios, la expectativa
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es clara: la tecnologia deberia facilitar
el manejo y el mantenimiento de la
embarcacion”. Por su parte, Alfredo
Pons, Mediterranean sales manager
de Furuno, considera que las nuevas
tecnologias “estan permitiendo que la
navegacion sea mas sencilla, intuitiva
y conectada. El usuario ya no concibe
necesariamente cada equipo como un
elemento independiente, sino como
parte de un ecosistema en el que los
diferentes sistemas intercambian infor-
macioén y trabajan conjuntamente”,
mientras que Lucas Lobato, marine sales
manager de Garmin lberia, remarca
que ‘el usuario ya no busca un equipo
aislado, sino un sistema conectado”.

Asimismo, Ramon Mir, CEO de Nautric,
destaca que “actualmente, juntando
el digital switching con una conexion
Starlink estd permitiendo que las
embarcaciones queden totalmente
protegidas a distancia o se puede hacer
un claro diagndstico de dénde estan
los errores sin tener que desplazarse

en el barco”. Francisco Garcia, fundador
de Navegar y Pescar, apunta que las
nuevas tecnologias “estan haciendo
que la experiencia de navegacion sea
mucho mas intuitiva y ofreciendo posi-
bilidades que hace pocos anos eran
dificiles de imaginar. Hoy un usuario
espera encontrar a bordo una expe-
riencia tecnoldgica similar a la que ya
tiene en su coche o en otros disposi-
tivos de uso cotidiano”, aungue avisa
que “cuanto mayor es la integracion
entre sistemas, mas importante resulta
gue exista un buen asesoramiento
detras”. Finalmente, Michelle Hildyard,
vice president and general manager
de Teledyne Raymarine & FLIR Marine,
comenta que la conectividad, la digi-
talizacion y la integracién de sistemas
“estan transformando la navegacion
al hacer que las embarcaciones sean
mas inteligentes, mas sencillas y estén
mas conectadas. Los clientes de hoy en
dia quieren que la electrénica nautica
funcione de forma integrada, al igual
que lo hacen sus smartphones, sus
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vehiculos y sus hogares inteligentes.
Esperan que los datos fluyan sin pro-
blemas entre dispositivos y sistemas
sin necesidad de tener amplios conoci-
mientos técnicos”. Ademas, anade que
“para los navegantes, esto se traduce
en un acceso Mas sencillo a la informa-
cioén, una mayor automatizacion y una
mejor experiencia general. La nave-
gacion, el radar, el sonar, las camaras,
los datos del motor y los controles de
la embarcacion pueden visualizarse y
gestionarse cada vez mas a través de
una interfaz unificada. La integracion
movil permite a los usuarios super-
visar e interactuar con sus sistemas
antes, durante y después de su estan-
cia en el agua”. Y concluye que “el reto
para los fabricantes es que una mayor
capacidad suele conllevar una mayor
complejidad”.

FIABILIDAD, FACILIDAD DE USO
Y SEGURIDAD, PRIORIDADES
DEL COMPRADOR

La fiabilidad, la facilidad de uso y la
seguridad contindan siendo los princi-
pales criterios que orientan la eleccion
de equipos electrénicos para embar-
caciones de recreo. A estos factores se

suman la integracion y la compatibi-
lidad entre sistemas, la conectividad,
la personalizaciéon de las instalacio-
nes y una adecuada relacion entre
prestaciones y precio. Asimismo, el
asesoramiento especializado, la calidad
de lainstalacion y la capacidad de res-
puesta del servicio posventa adquieren
un papel relevante, tanto para garanti-
zar el correcto funcionamiento de los
equipos como para ofrecer confianza
y respaldo durante toda su vida util.

Fiabilidad y facilidad de uso

Sangwon Shin, vice president of recrea-
tional marine de Avikus, opina que
“la fiabilidad y la facilidad de uso son
lo primero, y la seguridad esta estre-
chamente relacionada con ambas.
Los navegantes deben confiar en el
equipo y saber cédmo utilizarlo, sobre
todo en situaciones en las que ya tie-
nen una gran carga de trabajo”y, en
esta linea, Alfredo Pons, Mediterranean
sales manager de Furuno, destaca que
“la fiabilidad y la seguridad siguen
siendo aspectos fundamentales en
un entorno como el mar y son dos
valores que histéricamente han
estado muy ligados a Furuno. Junto

a ellos, cada vez tienen mas peso la
facilidad de uso, la integracién entre
diferentes equipos y la posibilidad de
configurar una soluciéon adaptada a
las necesidades concretas de cada
embarcacién”, y también Michelle
Hildyard, vice president and general
manager de Teledyne Raymarine &
FLIR Marine, comparte que “la fiabili-
dad sigue siendo fundamental, ya que
los navegantes dependen de estos
sistemas en entornos en los que un
fallo es sencillamente inaceptable.
Méas alla de la fiabilidad, la facilidad
de uso esta cobrando cada vez mas
importancia. Los clientes nos dicen
constantemente que quieren inter-
faces intuitivas, un funcionamiento
simplificado y una tecnologia que
funcione sin una curva de aprendi-
zaje demasiado pronunciada’.

Asimismo, Francisco Garcia, funda-
dor de Navegar y Pescar, considera
que ‘la fiabilidad y la facilidad de uso
siguen siendo fundamentales, junto
con la integracién, la conectividad, la
seguridad y una buena relacién entre
prestaciones y precio’, Lucas Lobato,
marine sales manager de Garmin lberia,
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destaca “sobre todo, la fiabilidad y la
facilidad de uso”, y Hubert Lascaux,
country manager Espafna-Portugal de
AD Nauitic, sefnala que “los clientes bus-
can, ante todo, fiabilidad y facilidad
de uso. En el mar, la electrénica debe
funcionar siempre, por lo que priorizan
marcas contrastadas y equipos intuiti-
vos’, mientras que Victor Moure, CEO
de Kumbra Yachts, afirma que “lo que
mas se valora es la facilidad de uso. El
cliente puede estar muy informado,
pero no quiere sentirse condicionado
por la tecnologia. Quiere sistemas claros,
interfaces intuitivas y una experiencia
parecida a la que ya vive en otros entor-
nos premium: todo conectado, todo
accesible y todo facil de entender”, y
Javier Candela, director comercial de
Marina Estrella, apunta que el consumi-
dor busca “principalmente facilidad de
uso, integracion y fiabilidad. El cliente
quiere tecnologia que simplifique el
manejo y la vida a bordo, no que los
haga mas complejos”.

Asistencia postventa

Ma3s alla de la fiabilidad y la facilidad
de uso, otro de los aspectos que, segun
los profesionales, tiene en cuenta el
consumidor es todo lo relacionado con
el servicio postventa, que en el sec-
tor nautico cobra especial relevancia.
Asi, Hubert Lascaux, country mana-
ger Espana-Portugal de AD Nautic,
afirma que “el asesoramiento en tienda
y el servicio postventa son decisivos.
Contar con el respaldo de una red
de tiendas aporta confianza y faci-
lita la decision de compra”. En esta
linea, Francisco Garcia, fundador de
Navegar y Pescar, detecta que otro
factor especialmente importante es
“el respaldo que existe detras del pro-
ducto. Una buena preventa permite
dimensionar correctamente una ins-
talacion, comprobar compatibilidades
y evitar muchos problemas antes de
gue se produzcan. Y cuando surge
una incidencia, disponer de un ser-
vicio posventa especializado y con
capacidad real de respuesta puede
ser tan importante como las propias
prestaciones del equipo’, mientras que
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Victor Fernandez, CCO de Marine Point,
apunta que “la conectividad vende el
producto en el catalogo, pero el stock
real y el soporte posventa cierran la
venta en la puerta del taller. En plena
temporada, un barco parado por un
fallo de bus de datos o una panta-
lla averiada pierde charters y miles
de euros al dia. Los profesionales no
arriesgan: trabajan con el distribuidor
que garantiza la pieza en almacén
para entrega en 24 horas y asistencia
técnica directa al teléfono para resol-
ver la instalacion sobre la marcha”.

Asimismo, Alfredo Pons, Mediterranean
sales manager de Furuno, senala que
‘es especialmente importante el ser-
vicio posventa. La electronica marina
requiere no solo un buen producto,
sino también una correcta instalacion,
asesoramiento técnico y capacidad de
respuesta durante toda su vida util",
y Sangwon Shin, vice president of
recreational marine de Avikus, comenta
gue ‘la asistencia postventa merece
la misma atencidn. La calidad de la
instalacion, la calibracion, la formacion
inicial y el acceso al servicio técnico
influyen en la experiencia del cliente.
En el caso de los sistemas avanzados
de asistencia, la capacidad del distri-
buidor para explicar, poner en marcha
y dar soporte al equipo es una parte
esencial del valor del producto”.

Integracién

“La integracién también es un factor
clave, ya que los compradores quie-
ren tener la seguridad de que todos
los sistemas a bordo funcionaran jun-
tos a la perfeccion’, senala Michelle
Hildyard, vice president and general
manager de Teledyne Raymarine &
FLIR Marine, mientras que Hubert
Lascaux, country manager Espana-
Portugal de AD Nautic, destaca que
los consumidores “también valoran
mucho la integracién entre disposi-
tivos (que todo esté conectado y sea
facil de gestionar) y una buena rela-
cioén calidad-precio, entendida como
inversion duradera”, y Sangwon Shin,
vice president of recreational marine

de Avikus, apunta que “la integracion
también es importante. Una funcion
util resulta mucho mas atractiva
cuando se integra de forma natural
con las pantallas, el sistema de pro-
pulsién y los mandos que ya hay en
la embarcacion”.

Mas alla de estos tres criterios, Ramon
Mir, CEO de Nautric, valora también que
“los clientes se estan fijando mucho
en el disefo de la personalizacién
de cada astillero para tener elemen-
tos sencillos y no se fijan tanto por
ahora en el servicio postventa o en
las eficiencias energéticas’, y Michelle
Hildyard, vice president and general
manager de Teledyne Raymarine & FLIR
Marine, apunta como factor clave la
seguridad, “sobre todo a medida que
tecnologias avanzadas como el radar,
el sonar, la termografia y los sistemas
de piloto automatico estan cada vez
mas interconectadas’, y anade que ‘la
conectividad también esta cobrando
mayor importancia, ya que los clientes
esperan acceso remoto, integracion
con dispositivos moéviles y funciona-
lidades basadas en la nube”.

EL SECTOR VE UN FUTURO
POSITIVO EN EL SEGMENTO

DE LA ELECTRONICA

Las perspectivas del segmento de
la electrénica marina son positivas,
con oportunidades de crecimiento
vinculadas tanto a la renovacion
de los equipos de la flota existente
como a la incorporacidon de nuevas
tecnologias en las embarcaciones de
nueva construccion. La conectividad,
la automatizacion, la seguridad y la
asistencia a la navegacion seguiran
impulsando su desarrollo, junto con
soluciones mas intuitivas y faciles de
instalar e integrar. No obstante, el reto
sera trasladar estos avances a aplica-
ciones practicas que simplifiquen la
experiencia del usuario, al tiempo que
se refuerzan el asesoramiento espe-
cializado, la formacién y el soporte
técnico para garantizar el correcto
funcionamiento de los sistemas a lo
largo de su vida util.



Asi, Sangwon Shin, vice president of
recreational marine de Avikus, se siente
‘optimista respecto a las oportuni-
dades a largo plazo de la electrdnica
ndutica, que aporta una clara mejora
en cuanto a confianza, comodidad y
facilidad de uso”, y también Alfredo
Pons, Mediterranean sales manager
de Furuno, senala que ‘las perspecti-
vas son positivas, especialmente por el
ritmo de innovacién tecnoldgica que
esta experimentando el sector”, mien-
tras que Francisco Garcia, fundador de
Navegar y Pescar, también indica que
“somos positivos respecto a la evolucion
del segmento, aunque probablemente
el crecimiento serd mas selectivo que
en anos anteriores. Existe un parque
muy amplio de embarcaciones que ird
renovando progresivamente su elec-
trénicay, al mismo tiempo, las nuevas
embarcaciones incorporan cada vez
mas tecnologia de serie”.

Sobre las oportunidades de crecimiento
que los profesionales detectan en el
sector, Lucas Lobato, marine sales mana-
ger de Garmin lberia, afirma que “las
principales oportunidades estan en
la renovacion de equipos de la flota
existente, en la integracion completa
del barcoy en acercar la tecnologia a
nuevos perfiles de navegantes, para
que les resulte mas sencillo y seguro
salir al mar”, mientras que Ramon Mir,
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CEO de Nautric, considera que “el futuro
de la electrénica naval pasa por tener
unos equipos ‘plack and play’ como si
fuese una electrénica de su consumo
doméstico, donde puedan ir interco-
nectando y conectando elementos
y que entre ellos se entiendan, sin la
necesidad de un técnico que lo sepa
configurar”. Asimismo, Francisco Garcia,
fundador de Navegar y Pescar, comenta
que “la conectividad, la seguridad, la
eficiencia energética, la automatizacion
y la modernizacion de embarcacio-
nes existentes ofrecen importantes
oportunidades. Pero creemos que
este aumento de la tecnologia tam-
bién generara una necesidad creciente
de conocimiento técnico, formaciény
soporte. Por eso, el futuro de la electro-
nica marina no pasa simplemente por
instalar mas tecnologia a bordo, sino
por conseguir que sea mas sencilla, mas
segura y mas fiable, y que el usuarioy
el profesional sepan que cuentan con
respaldo cuando lo necesitan”.

Por su parte, Alfredo Pons, Mediterranean
sales manager de Furuno, observa
‘oportunidades tanto en las nuevas
embarcaciones como en la moder-
nizacion de la flota existente, cuyos
propietarios buscan incorporar tec-
nologias que mejoren la seguridad, la
comodidad y la experiencia de navega-
cion. En los préximos anos esperamos

que areas como la conectividad, la inte-
gracion de sistemas, la inteligencia
artificial, la vision avanzada, la carto-
grafia y la automatizacion continden
ganando protagonismo’, y senala que
“el reto estara en trasladar toda esa
capacidad tecnoldgica al usuario de
una manera sencilla y realmente util".
Finalmente, Sangwon Shin, vice presi-
dent of recreational marine de Avikus,
considera que ‘la integracion en embar-
caciones de nueva construccion ofrece
una oportunidad importante, ya que la
ubicacidén de los sensores y los requi-
sitos del sistema pueden tenerse en
cuenta desde el principio. El mercado
de la modernizacion también tiene un
potencial significativo, respaldado por
distribuidores con la experiencia nece-
saria para evaluar la compatibilidad,
instalar los equipos con precision y cali-
brarlos adecuadamente”. Y concluye que
“aprovechar esta oportunidad requerira
un esfuerzo conjunto. Los proveedores
de tecnologia deben ofrecer sistemas
fiables y adaptables; los constructores
navales deben integrarlos en la embar-
caciény transmitir las necesidades de
los clientes; y los distribuidores deben
garantizar una instalacién y puesta
en marcha satisfactorias, asi como un
soporte técnico continuo. Esa colabora-
cién sera fundamental para convertir la
capacidad técnica en una mejor expe-
riencia nautica”. M
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LA OPINION DE LOS PROFESIONALES

» SANGWON SHIN,
vice president of recreational marine de Avikus

“Desde mi punto de vista, el avance mas significativo del ultimo afo ha sido el creciente énfa-
sis en como la electréonica puede ayudar a los navegantes a tomar decisiones y a manejar sus
embarcaciones con mayor seguridad. Disponer de mejores pantallas y mas informacién sigue
siendo valioso, pero el siguiente paso es reducir la carga de trabajo que supone interpretar
esa informacion y actuar en consecuencia. Considero que esta evolucién esta influenciada
por las expectativas generadas por la tecnologia automovilistica, la complejidad que supone
manejar una embarcacion y el deseo de hacer que la navegacion sea mas accesible. Para
nuestro sector, el reto consiste en ofrecer una asistencia que funcione de forma fiable en
diferentes embarcaciones y condiciones de navegacion, sin dejar de ser intuitiva para la per-
sona que estd al timon”.

AT ALTTONCMCLE PONPTR

» ALFREDO PONS,
Mediterranean sales manager de Furuno

“Creemos que la inteligencia artificial tendra un papel cada vez mas relevante, especialmente
aplicada al procesamiento y analisis de la informacidon que generan los distintos sensores
de una embarcacion. El objetivo no sera unicamente disponer de mas datos, sino ayudar al
usuario a interpretarlos y tomar decisiones con mayor rapidez. También esperamos avances
importantes en la automatizacion y optimizacion de rutas. La combinacion de radar, AlS,
camaras, sonar, posicionamiento y otras fuentes de informacion permitira ofrecer una vision
cada vez mas completa del entorno de la embarcacion y mejorar la seguridad a bordo”.

» LUCAS LOBATO,
marine sales manager de Garmin lberia

“Los clientes valoran, sobre todo, la fiabilidad y la facilidad de uso. Les siguen otros criterios
como la integracién con el resto de equipos, la calidad de la cartografia y el servicio posventa,
mientras que la seguridad pesa cada vez mas en la decision de compra. De cara al futuro
somos optimistas, y las principales oportunidades que detectamos estan en la renovacion
de equipos de la flota existente, en la integracion completa del barco y en acercar la tecno-
logia a nuevos perfiles de navegantes, para que les resulte mas sencillo y seguro salir al mar”.

GARMIN.
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ESPECIAL ELECTRONICA MARINA

LA OPINION DE LOS PROFESIONALES

» RAMON MIR,
CEO de Nautric

“La electrénica marina de este ultimo ano ha evolucionado mucho hacia el digital switching.
Detectamos una nueva tendencia hacia los sistemas domoéticos, para un facil entendimiento
por el usuario, todo en un uUnico display, igual que si se tratase de un vehiculo. Los clientes se
estan fijando mucho en el disero de la personalizacién de cada astillero para tener elementos
sencillos y no se fijan tanto, por ahora, en el servicio posventa o en las eficiencias energéticas. El
futuro de la electrénica naval pasa por tener unos equipos ‘plack and play’ como si fuese una
electronica de consumo doméstica, que puedan ir interconectando y conectando elementos
y que entre ellos se entiendan, sin la necesidad de un técnico que lo tenga que configurar”.

D) NAUTRIC

T TN o TTes i

» FRANCISCO GARCIA,
fundador de Navegar y Pescar

“Creo que veremos avances importantes en automatizacion, procesamiento de datos y
sistemas de asistencia a la navegacion. La inteligencia artificial probablemente tendra
también un papel creciente, especialmente cuando sea capaz de convertir la gran can-
tidad de informacién disponible a bordo en recomendaciones realmente Utiles para el
navegante. También serd importante la evolucién de los sensores, las comunicaciones
y la gestion energética. El verdadero salto no estara Unicamente en generar mas datos,
sino en conseguir que los diferentes sistemas sean capaces de interpretarlos y utilizarlos
de una forma sencilla y fiable".

y Peacar eme 8.1,

» MICHELLE HILDYARD,
vice president and general manager de Teledyne Raymarine & FLIR Marine

“La tendencia mas significativa es la evolucion hacia ecosistemas marinos integrados. Las
pantallas multifuncién actuan cada vez mas como centro de mando de toda la embarca-
cion, conectando el sonar, el radar, las camaras térmicas, los pilotos automaticos, el AlS, las
comunicaciones, la conmutacién digital y los servicios conectados a la nube. Una segunda
tendencia importante es la creciente importancia del software, la inteligencia y las tecnologias
de deteccion. Aunque el hardware sigue siendo esencial, gran parte de la innovacién actual
se produce en areas como el procesamiento avanzado de sonar, el seguimiento de objetivos
por radar, el analisis térmico, la cartografia, la automatizacion y la experiencia del usuario”.

“"TELEDYNE
Raymarine
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ESPECIAL ELECTRONICA MARINA

LA OPINION DE LOS PROFESIONALES

» HUBERT LASCAUX,
country manager Espana-Portugal de AD Nautic

“La electrénica marina va hacia un modelo mas inteligente, conectado y accesible. Y eso no
solo transforma el producto, sino también la forma de venderlo: menos técnico, mas expe-
riencial y con mayor valor anadido. Los clientes buscan, ante todo, fiabilidad y facilidad de uso.
En el mar, la electrénica debe funcionar siempre, por lo que priorizan marcas contrastadas
y equipos intuitivos. También valoran mucho la integracion entre dispositivos (que todo esté
conectado y sea facil de gestionar) y una buena relacion calidad-precio, entendida como inver-
sion duradera. Por Ultimo, el asesoramiento en tienda y el servicio postventa son decisivos”.

AD NAUTIC

» ViICTOR MOURE,
CEO de Kumbra Yachts

“La gran tendencia es que la electronica marina esta dejando de entenderse como un con-
junto de dispositivos independientes para convertirse en un ecosistema integrado. Hoy el
valor no estd solo en tener una buena pantalla, un radar, un AlS o un piloto automatico, sino
en que todos esos sistemas dialoguen entre siy hagan que la navegacion sea mas intuitiva,
segura y eficiente. La conectividad NMEA 2000, las pantallas multifuncién, la monitorizacion
remota y los sistemas inteligentes de gestion del barco estan marcando claramente el camino.
También vemos una tendencia muy clara hacia la simplificaciéon. El cliente quiere tecnologia,
pero no quiere complejidad. Quiere que el barco le ayude a navegar mejor, a anticipar pro-
blemas, a controlar consumos, a tener mas seguridad y a disfrutar mas de la experiencia. En

una embarcacion premium, la electronica ya no es solo una cuestion técnica: forma parte
de la experiencia del usuario”.
KUMBRA

YACHTS

» JAVIER CANDELA,
director comercial de Marina Estrella

“La principal tendencia es la integracién. Cada vez mas sistemas del barco, navegacion, moto-
res, energia, climatizacion, iluminacion o seguridad, pueden gestionarse desde unas pocas
pantallas. También esta avanzando mucho la domdtica a bordo, permitiendo controlar de
forma sencilla iluminacion, climatizacion, persianas, equipos audiovisuales o diferentes servi-
cios del barco. En navegacion y seguridad estamos viendo soluciones cada vez mas proximas
a las de la automocion, como sistemas de camaras perimetrales, que facilitan las maniobras
y mejoran la visibilidad alrededor de la embarcacion. A esto se suma la conectividad remota,
que permite consultar desde el teléfono el estado del barco, las baterias, niveles o posibles
alarmas. En los proximos afnos veremos ademas una mayor incorporacion de inteligencia
artificial en navegacion, diagndstico y mantenimiento preventivo”.

nferempresas
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LA OPINION DE LOS PROFESIONALES

» VICTOR FERNANDEZ,
CCO de Marine Point

“La tendencia es la integracion total bajo buses NMEA 2000 y el domo digital (smart swit-
ching). Las consolas saturadas de relojes independientes han pasado a la historia; el mercado
exige puentes de mando limpios con pantallas multifuncion hiperintuitivas que centralicen
navegacion, cartografia de Ultima generacion, gestion de motores y monitorizacion energética
de un solo vistazo. La conectividad vende el producto en el catalogo, pero el stock real y el
soporte posventa cierran la venta en la puerta del taller. En plena temporada, un barco parado
por un fallo de bus de datos o una pantalla averiada pierde charters y miles de euros al dia”.

O marinepoint
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‘El sector esta claramente impulsado
por grandes transformaciones,

como la digitalizacion, la electrificacion
v la sostenibilidad”

==savd S R e
A el | 0

HUBERT LASCAUX,
COUNTRY MANAGER
ESPANA-PORTUGAL

DE AD NAUTIC

Con una red de 165 establecimientos repartidos por todo el mundo, AD Nautic apuesta por
poner al cliente en el centro de sus operaciones mientras busca cumplir su objetivo de que
cada tienda sea rentable. En esta entrevista, Hubert Lascaux, country manager Espana-
Portugal de AD Nautic, repasa la trayectoria del negocio, asi como los aspectos que lo
diferencian dentro del sector, ademas de analizar la situacion de la nautica recreativa.

AD Nautic nacié en Francia en 1974 con la marca se unid a otros empresarios para abrir las primeras cuatro
Accastillage Diffusion, “fue un astillero que tuvo laidea  tiendas, “y en 1977 la necesidad de abrir una central de
de tener en stock un surtido de accesorios nauticos compras se acabé materializando de manera natural,
para su propio consumo Yy las distintas solicitudes de  con lo que se dio vida a un nuevo sistema de distribu-
sus clientes’, explica Hubert Lascaux, country manager  cién en el sector ndutico, bajo un formato de franquicias’,
Espana-Portugal de AD Nautic. Mas tarde, la compania  detalla Hubert Lascaux.
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El equipo de AD Nautic Empuriabrava, con Hubert Lascaux al frente.

¢Como ha ido evolucionando el negocio a lo largo
de su trayectoria? ;Cudles han sido los principales
hitos que han marcado la evolucién de AD Nautic?
Nacimos en 1974 desde un astillero, muy cerca del cliente, y
hoy somos una red internacional con mas de 150 puntos de
venta, respaldada por la capacidad del grupo Alliance Marine,
lider europeo en ‘aftermarket’, al que pertenecemos desde
el afno 2010. Nuestro crecimiento no ha sido casual, sino que
ha sido fruto de la suma de una estructuracion fuerte con
central de compras y una marca reconocida, junto con una
amplia expansion internacional que nos ha llevado, mas alla de
Francia, a Espana, Italia, Portugal, Grecia, Chipre o Marruecos,
entre otros paises. Asimismo, contamos con una digitaliza-
cion real (comercio electrénico, Click & Collect y herramientas
de gestion), ademas de un modelo de franquicia probado y
flexible, incluyendo formatos como los AD Corner.

Un gran punto de inflexion en la historia reciente fue el
rebranding de la marca en 2023. Ademas, en 2024 cele-
bramos nuestro 50 aniversario, consolidando una marca
moderna, potente y preparada para el futuro.

Y qué significa todo esto para un franquiciado?
Para los franquiciados esto supone entrar en una marca con
historia, pero, sobre todo, con futuro, con el apoyo de una red
estructurada, rentable y en crecimiento. Y les permite formar
parte de un modelo que combina tienda fisica, tienda digital
y servicios, que son clave hoy en dia en el retail. En resumen,
no empiezan desde cero, sino que parten con ventaja.

¢Cual es la filosofia de trabajo que define a AD Nautic?
La filosofia de AD Nautic es muy clara: poner al cliente en
el centro y convertir cada tienda en un negocio rentable,
apoyado por una red fuerte. Con esta idea, trabajamos
sobre tres pilares clave:

Proximidad y expertise. Venimos del terreno, del astillero
y de la tienda, por lo tanto, conocemos al cliente nautico
y hablamos su mismo idioma.

Fuerza de red, no estas solo. Formas parte de un eco-
sistema respaldado por Alliance Marine, con central de
compras, herramientas, marketing y acompanamiento
constante.

Mentalidad comercial y adaptacion. AD Nautic evoluciona
con el mercado: digitalizacion, omnicanalidad y nuevas
formas de consumo, siempre con el claro objetivo de
vender mas y mejor.

En una frase, lo podriamos resumir como ‘cercania de
tienda local con la potencia de una gran red internacional.

Cuentan con una amplia red de tiendas repartidas
por todo el mundo. ;Cudles son los principales mer-
cados en los que estan presentes?

AD Nautic ha construido, a lo largo de los anos, una red inter-
nacional que refleja tanto la solidez de su modelo como su
capacidad de adaptacion a los diferentes mercados nauticos.
Lejos de una expansion improvisada, su presencia geogra-
fica responde a una estrategia clara: implantarse alli donde
la nautica forma parte del estilo de vida y donde existe un
verdadero potencial de desarrollo para el retail especializado.

El punto de partida fue Francia, cuna de la marca y donde
se ha consolidado como un referente. Este mercado his-
torico ha servido como laboratorio para desarrollar un
modelo de tienda eficiente, centrado en el cliente y alta-
mente profesionalizado. A partir de esta base sélida, AD
Nautic ha ido extendiendo su presencia hacia otros pai-
ses clave del entorno mediterraneo.

Espana representa hoy uno de los ejes principales de
crecimiento. Con un litoral privilegiado, una fuerte cul-
tura nautica y un mercado en evolucion, el pais ofrece
grandes oportunidades para emprendedores que bus-
can integrarse en una red estructurada y con recorrido.
En la misma linea, Portugal e Italia refuerzan la posicion
de la marca en el Mediterraneo, aportando volumen, visi-
bilidad y sinergias comerciales en una de las zonas mas
dinamicas del sector.

Mas alla de Europa, AD Nautic ha sabido dar el salto a los
territorios de ultramar, también, donde la nautica no es
solo ocio, sino una necesidad cotidiana. Esta presencia
internacional aporta una dimensién global a la red, enri-
gueciendo la experiencia, el conocimiento del cliente y
la capacidad de adaptacion del modelo.

En conjunto, AD Nautic no solo esta presente en distin-
tos mercados, sino que esta implantada en los territorios
donde la nautica tiene sentido y futuro, lo que convierte
a su red en una plataforma especialmente atractiva para
franquiciados que buscan crecer con una marca conso-
lidada, internacional y con visién a largo plazo.
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¢{Qué criterios tienen en cuenta a la hora de seleccio-
nar los territorios y las ubicaciones en los que abren
sus tiendas?

AD Nautic no deja nada al azar cuando se trata de expandir
su red. Cada nueva apertura responde a un analisis riguroso,
en el que el objetivo no es solo crecer, sino garantizar la ren-
tabilidad y la viabilidad a largo plazo de cada franquiciado.

A la hora de seleccionar territorios y ubicaciones, la marca
trabaja sobre varios criterios clave:

En primer lugar, el potencial nautico de la zona. AD
Nautic prioriza ubicaciones donde el mar, la navega-
cion y las actividades nauticas forman parte del dia a
dia, como puedan ser zonas costeras activas, puertos
deportivos, areas con alta densidad de embarcaciones
o fuerte turismo nautico. No se trata solo de estar cerca
del mar, sino de estar donde esta el cliente real.

Otro factor fundamental es el tejido econémico y
comercial. Se buscan zonas con dinamismo, buena
accesibilidad y flujo constante de publico, donde una
tienda pueda integrarse facilmente en el entorno y gene-
rar trafico. La proximidad a puertos, marinas o polos de
actividad nautica suele ser determinante.

- También se analiza en profundidad la competenciay el
grado de especializacion del mercado. Mas que evitar la
competencia, AD Nautic busca espacios donde pueda
aportar valor diferencial: surtido, servicio, asesoramiento
técnico y una experiencia de compra mas completa.
Por supuesto, un elemento clave es el perfil del franqui-
ciado. La marca apuesta por emprendedores implicados,
con mentalidad comercial y, preferiblemente, afinidad
con el mundo nautico. La ubicacién es importante, pero
el éxito del punto de venta depende en gran parte de
quién lo lidera.

En Espaia cuentan con cerca de 30 tiendas. ;En qué
momento y por qué decidieron introducirse en el
mercado espanol?

La llegada de AD Nautic a Espana, en 2002, no fue casual,
sino el resultado de una vision clara de crecimiento en
mercados con una fuerte cultura nautica. A comienzos
de su expansion internacional, la compania identifico en
Espafa un territorio especialmente atractivo: mas de 8.000
kilbmetros de costa, una climatologia privilegiada y una
creciente aficion por la navegacion de recreo. Pero mas
alla del potencial del mercado, habia otro factor clave: la
fragmentacion del sector. Muchas tiendas especializadas
operaban de forma independiente, con dificultades para
acceder a condiciones competitivas de compra, marke-
ting estructurado o herramientas de gestidon avanzadas.
AD Nautic vio ahi una oportunidad para aportar valor,
profesionalizar el canal y crear una red sélida de puntos
de venta bajo un mismo estandar de calidad.

2
AD Nautic cuenta con cerca de 30 tiendas en Espaia, con una
oferta integral de productos para la nautica recreativa.

Su implantacion comenzd en zonas estratégicas del litoral
(especialmente en el Mediterraneo), donde la densidad
de embarcaciones y la actividad nautica garantizaban
un flujo constante de clientes. Desde el inicio, el modelo
fue bien recibido por emprendedores y profesionales del
sector, atraidos por la posibilidad de integrarse en una
red que combinaba la independencia local con el res-
paldo de una marca consolidada. Hoy, con cerca de 30
tiendas en Espana, AD Nautic se ha consolidado como un
actor clave en el mercado, demostrando que su modelo
no solo se adapta al entorno local, sino que impulsa el
crecimiento sostenible de sus franquiciados.

{Qué diferencias detectan entre el mercado espanol
y su otro gran mercado, el francés?

Las diferencias entre el mercado espanol y el francés han
sido clave para adaptar el modelo de AD Nautic y maximizar
su éxito en ambos paises. Aunque comparten una solida
cultura nautica, el comportamiento del consumidory la
estructura del mercado presentan matices importantes.

Por un lado, Francia es un mercado mas maduro y estructu-
rado. Existe una larga tradicion de navegacion, con clientes
muy técnicos y exigentes, habituados a redes organiza-
das y a procesos de compra mas planificados. Esto se
traduce en un tique medio mas elevado y en una mayor
fidelidad a las marcas y a los puntos de venta.

Espana, en cambio, es un mercado mas dinamico y esta-
cional. La actividad esta muy ligada a la temporada, con
picos de demanda un poco mas marcados. El cliente
suele ser mas practico e inmediato en su decision de com-
pra, y valora especialmente la cercania, el asesoramiento
directo y la disponibilidad del producto. Ademas, el tejido
comercial ha estado historicamente mas fragmentado,
lo que abre mayores oportunidades de desarrollo para
modelos de red como AD Nautic.
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Estas diferencias, lejos de ser un obstaculo, han permitido
a la marca enriquecer su enfoque: aplicar la solidez y la
estructura del modelo francés, adaptandolo a la flexibi-
lidad y al potencial de crecimiento del mercado espanol.
El resultado es un posicionamiento equilibrado, capaz de
responder a las expectativas de ambos perfiles de cliente
y de ofrecer a los franquiciados un modelo probado, pero
adaptable a cada realidad local.

¢Queé tipologia de productos ofrecen en sus tiendas?
¢Cuales son los que tienen mayor salida en el mer-
cadoy los que se venden mas?

AD Nautic ofrece un surtido amplio y muy especializado,
pensado para cubrir todas las necesidades del navegante,
desde el aficionado ocasional hasta el usuario mas téc-
nico. El enfoque es claro: ser una tienda donde el cliente
encuentre todo lo necesario para equipar, mantener y dis-
frutar su embarcacion. El corazon de la oferta se estructura
en varias grandes familias: seguridad (chalecos salvavidas,
balsas, senalizacion..), equipamiento de cubierta (cabos,
anclas, defensas..), mantenimiento (pinturas, antifouling,
limpieza..), electronica, confort a bordo y, cada vez mas,
textil técnico y accesorios de uso personal vinculados a
la navegacion, como la ropa técnica o los juguetes nau-
ticos (SUP, wake, Efoil...).

Pero hay un elemento diferencial clave en el modelo: la
gestion inteligente del stock. Gracias a la potencia y al
conocimiento de la red AD Nautic, trabajamos con una
l6gica muy clara: tener en tienda el 20% de los productos
que generan el 80% de las ventas. Es decir, exactamente
lo que mas se compra cuando tienes un barco. Esto es
posible gracias al acceso a datos reales de consumoy a
estadisticas de toda la red, lo que permite optimizar el
surtido, reducir el inmovilizado y maximizar la rotacion.
El franquiciado no tiene que adivinar qué vender: trabaja
con un mix de producto probado, ajustado a la demanda
real del mercado.

AD Nautic ofrece un surtido amplio y variado de productos,
pensados para cubrir cualquier necesidad del navegante.

En cuanto a rotacion, destacan especialmente los pro-
ductos de consumo recurrente y necesidad inmediata.
Todo lo relacionado con mantenimiento (antifouling,
productos de limpieza, aceites, baterias..) tiene una
salida constante, ya que responde a ciclos anuales obli-
gatorios para cualquier embarcacion. A esto se suman
los consumibles de cubierta como cabos o defensas,
gue tienen alta demanda por desgaste o reposicion.
También tienen un peso importante los articulos de
seguridad, especialmente en momentos clave de la
temporada o revisiones obligatorias, y el textil técnico,
que ha ganado protagonismo en los ultimos anos.

¢Qué criterios utilizan para seleccionar los produc-
tos y marcas que ofrecen en sus tiendas? ;Siguen
los mismos criterios en todos sus mercados o cada
tienda funciona de manera independiente?

La seleccién de productos y marcas en AD Nautic no
es aleatoria, sino el resultado de un equilibrio muy tra-
bajado entre potencia de red y adaptacion local. El
objetivo es claro: ofrecer siempre un surtido competi-
tivo, fiable y alineado con lo que realmente demanda
el cliente nautico.

En primer lugar, el criterio principal es la demanda real
del mercado. Gracias al conocimiento global de la red
AD Nautic, trabajamos con datos consolidados de ven-
tas que permiten identificar qué productos funcionan
mejor, cuales tienen mayor rotacién y qué categorias
son imprescindibles en cualquier tienda. Esto permite
construir un surtido base optimizado, evitando deci-
siones intuitivas o poco rentables. A esto se suma un
segundo filtro clave: la calidad y fiabilidad de las marcas.
En un sector técnico como el nautico, el cliente exige
productos duraderos y seguros, por lo que priorizamos
fabricantes reconocidos, testados y con garantias. No
se trata de tener muchas marcas, sino las adecuadas.
Otro criterio importante es la coherencia de gama.
Cada tienda debe poder responder a las necesidades
completas del cliente: desde el mantenimiento basico
hasta el equipamiento mas técnico. Por eso se busca
un equilibrio entre profundidad de gama y claridad en
la oferta, facilitando la venta y la experiencia en tienda.

Ahora bien, aunque existe esta base comun, el modelo
no es rigido. AD Nautic combina una estructura cen-
tralizada con flexibilidad local. Hay un surtido principal
definido por la red, basado en datos y mejores practi-
cas. Pero cada tienda puede adaptarlo segun su zona:
tipo de cliente, nivel técnico, estacionalidad o parti-
cularidades del puerto o regién. Por ejemplo, no es lo
mismo una tienda en una zona de pesca gque en un
puerto deportivo de alto nivel, y el surtido se ajusta en
consecuencia.
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El enfoque de AD Nautic pasa por ofrecer un servicio integral al cliente.

Ademas de la venta de equipamiento para nautica
recreativa, ;qué otros servicios ofrecen a sus clientes?
Mas alla de la venta de equipamiento, nuestro enfoque
pasa por ofrecer un servicio integral al cliente, acompa-
nandolo en todas las fases de la vida de su embarcacion.
Por un lado, el asesoramiento técnico especializado es
clave. No se trata solo de vender un producto, sino de
ayudar al cliente a elegir la solucion mas adecuada en
funcién de su barco, su uso y su presupuesto. Aqui es
donde la experiencia y el conocimiento del equipo mar-
can la diferencia.

También tiene un peso importante el servicio postventa,
que incluye soporte técnico, gestion de garantias y resolu-
cion de incidencias. En un sector como el nautico, donde
la fiabilidad es esencial, este acompanamiento genera
mucha confianza y fidelidad. Otro pilar es la disponibilidad
de producto y rapidez de suministro. Gracias a nuestra
red, podemos acceder a un amplio catalogo y garantizar
plazos de entrega muy ajustados, algo especialmente
valorado en temporada alta.

Ademas, muchas tiendas ofrecen servicios complementa-
rios, como instalacion de equipos, mantenimiento basico
o incluso formacion al cliente en el uso de determinados
sistemas, especialmente en electronica y energia a bordo.

En su pagina web defienden también su compromiso
medioambiental. ;Qué estrategias llevan a cabo en
este sentido?

El compromiso medioambiental forma parte, cada vez
mas, de nuestra estrategia, no solo como una declaracion
de intenciones, sino como una linea de trabajo concreta
que aplicamos en el dia a dia. Apostamos claramente por
la promocion de productos mas sostenibles, incorporando
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a nuestro catalogo soluciones que permiten reducir el
impacto ambiental de la navegacion: sistemas de ener-
gia renovable a bordo, baterias de nueva generacién o
equipos mas eficientes en consumo. También ponemos el
foco en la optimizacion logistica, reduciendo al maximo
desplazamientos innecesarios gracias a la capilaridad de
nuestra red y a una gestion eficiente del stock. Esto nos
permite no solo ser mas competitivos, sino también dis-
minuir nuestra huella de carbono.

Otro eje importante es la sensibilizacion del cliente. Desde
tienda, asesoramos sobre practicas mas responsables,
fomentando un uso eficiente de los recursos a bordo y
promoviendo soluciones que alarguen la vida util de los
equipos. Ademas, a nivel interno, trabajamos en la reduc-
cién de residuos y el uso de embalajes mas sostenibles, asi
como en la mejora continua de nuestros procesos. Todo
ello apoyado por la estructura de Alliance Marine, que
impulsa iniciativas globales en esta materia. Entendemos
que el futuro de la nautica pasa por un equilibrio entre
disfrute y responsabilidad, y queremos ser parte activa
de esa transicion.

({Qué importancia tienen la sostenibilidad y el respeto
hacia el medio ambiente en el sector de la nautica
recreativa?

La sostenibilidad ha pasado de ser un valor anadido a con-
vertirse en un factor estratégico clave dentro del sector de
la nautica recreativa. Cada vez hay una mayor conciencia,
tanto por parte de los usuarios como de los profesiona-
les, de la necesidad de proteger el entorno en el que se
desarrolla la propia actividad. El cliente es hoy mucho
mas sensible al impacto ambiental de su embarcacion,
y busca soluciones que le permitan navegar de forma
mas eficiente, reducir consumos y minimizar emisiones,
sin renunciar a la comodidad. Esto esta impulsando la
demanda de tecnologias mas limpias y de productos dise-
nados bajo criterios de sostenibilidad. Al mismo tiempo,
el propio sector esta evolucionando, con fabricantes y
distribuidores que integran estos principios en su oferta
y en su forma de operar. Ademas, no hay que olvidar el
papel de la regulacidn, cada vez mas exigente en materia
medioambiental, que esta acelerando esta transforma-
cion y obligando a todos los actores a adaptarse.

En cuanto al consumidor, ;detecta algiin cambio
significativo en sus habitos de consumo en los ulti-
mos ainos?

Si, en los ultimos anos se perciben cambios bastante cla-
ros en los habitos de consumo del cliente nautico, y todos
ellos apuntan hacia un perfil mas informado, exigente y
racional en su forma de comprar. Por un lado, el cliente esta
hoy mucho mas documentado y llega a tienda habiendo
investigado previamente, comparando opciones y con
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una idea bastante clara de lo que necesita. Esto eleva el
nivel de la conversacion y hace que el asesoramiento sea
mas técnico y personalizado. También se observa una
mayor busqueda de valor a largo plazo. Frente a compras
mas impulsivas del pasado, ahora se priorizan productos
duraderos, eficientes y que realmente aporten una mejora
en la experiencia a bordo. En ese sentido, la inversion
se analiza mas, pero cuando el cliente esta convencido,
apuesta por soluciones de mayor calidad. Otro cambio
relevante es la creciente sensibilidad hacia la autonomia
y la autosuficiencia: todo lo relacionado con energia, elec-
tronica o conectividad tiene cada vez mas peso, porque
el usuario quiere depender menos de infraestructuras
externas. Ademas, el cliente valora mucho mas la dispo-
nibilidad inmediata, quiere encontrar el producto cuando
lo necesita, especialmente en temporada.

En AD Nautic consideran que el asesoramiento especializado es
clave en el sector de la nautica recreativa.

{Qué importancia tiene el asesoramiento especiali-
zado en un sector como el de la nautica recreativa?
El asesoramiento especializado es, sin duda, uno de los
pilares fundamentales en el sector de la nautica recreativa.
A diferencia de otros dmbitos, aqui no se trata simple-
mente de elegir un producto, sino de tomar decisiones
que afectan directamente a la seguridad, el rendimiento
y la experiencia a bordo. Cada embarcacion es diferente,
y también lo es el uso que hace de ella cada armador. Por
eso, el cliente necesita algo mas que una oferta amplia:
necesita a alguien que entienda su contexto y le reco-
miende la solucion mas adecuada. Un buen asesoramiento
permite evitar errores de compra, optimizar la inversion y
asegurar que todos los equipos funcionen de forma cohe-
rente entre si. Ademas, con la creciente complejidad de
productos como la electrénica o los sistemas energéticos,
el papel del experto se vuelve ain mas relevante. No solo
ayuda a elegir, sino también a integrar correctamente los
equipos y a sacarles el maximo partido.

AD Nautic ha ido evolucionando hacia un modelo mas eficiente y
profesionalizado.

¢Coémo valora la situacién actual del sector de la nau-
tica recreativa en Espana? ;Y a nivel global?

La situacion actual del sector de la nautica recreativa
puede definirse como estable, pero en fase de norma-
lizacion, tanto en Espana como a nivel global, tras unos
anos atipicos de fuerte crecimiento.

En Espana, venimos de un periodo pospandemia muy
dinamico, donde la nautica se beneficié de un mayor inte-
rés por las actividades al aire libre. Hoy el mercado sigue
activo, pero con un cliente mas prudente y selectivo. Se
mantiene una buena base de demanda, especialmente
en mantenimiento, equipamiento y mejora de embarca-
ciones existentes, aunque se percibe cierta moderacion
en el ritmo de crecimiento. Aun asi, el sector demuestra
solidez, apoyado en una aficion cada vez mas consolidada.

A nivel global, la tendencia es similar. Tras el boom de los
ultimos anos, el mercado entra en una fase mas racional,
marcada por factores como la inflacién, el contexto macro-
econdmico y la evolucién de los costes. Sin embargo, hay
elementos estructurales muy positivos: el interés por la
navegacion sigue creciendo. Ademas, el sector esta cla-
ramente impulsado por grandes transformaciones, como
la digitalizacion, la electrificacion y la sostenibilidad, que
no solo generan nuevas oportunidades de negocio, sino
gue también elevan el nivel de exigencia del mercado.

¢Cudles son los principales retos que debe enfrentar
el retail en el sector de la nautica recreativa?

Nosotros tenemos claro que pertenecemos al retail espe-
cializado, lo que nos ayudd a tomar las decisiones correctas
desde hace anos ya. Hemos evolucionado hacia un modelo
mas eficiente, profesionalizado y centrado en el cliente para
afrontar los retos actuales del mercado. Nuestra prioridad
fue avanzar hacia una verdadera omnicanalidad, donde
el cliente pueda interactuar con nosotros de forma fluida
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FICHA TECNICA

« ARo de inicio del negocio: 1974 /'
N° de tiendas: 165

NuUmero de empleados: 50 en la central y mas de
600 en tiendas

Persona de contacto: Hubert Lascaux

Correo electrénico: contacto@ad-nautic.es
Teléfono: (+34) 96 047 57 31
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PUBLIRREPORTAIJE

SCHENKER: CONECTADA Y
CONTROLADA DESDE TU DISPLAY

Schenker, el mayor fabricante europeo de las desalinizadoras de
bbajo consumo, presenta este ano como gran novedad el nuevo
modelo de las desalinizadoras Qube supercompactas con un
diseno contemporaneo y esencial.

El nuevo modelo de desalinizado-
ras Qube, de Schenker, es ideal para
instalaciones donde el espacio dis-
ponible permite una desalinizadora
supercompacta de forma rectangular.

Incorpora un sistema de recuperacion
de energia de Ultima generacién que
logra una eficiencia extremadamente
alta, un consumo minimo de energia
y alimentacién directa por bateria.

También presentan su nuevo display
MINI Touch, que permite un control
intuitivo en un modelo compacto que
cabe en todas las mesas de cartas.

Ademas, Schenker no solo actua-
liza modelos de control y equipos
adaptandose a las necesidades del
mercado, sino también la electronica
interna. Con la nueva interface que
permite visualizar y controlar el equipo
desde el display existente a bordo
conectando con todas las grandes
marcas del mercado: Simrad, B&G,
Garmin, Raymarine o Furuno.

DISPLAY EXISTENTE

CONSUMO ELECTRICO -80%

D) NAUTRIC

20 W DISTRIBUCION DE SISTEMAS NAVALES

ni Para mas informacion
info@nautric.com

TRADITIONAL Schenker (+34) 93 792 92 00
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ESPECIAL DISPOSITIVOS ENERGETICOS

SITUACION DE LOS DISPOSITIVOS ENERGETICOS EN LA NAUTICA RECREATIVA

AUTONOMIA Y EFICIENCIA, '
PRIORIDADES EN LA EVOLUCION DE
LOS DISPOSITIVOS ENERGETICOS

Los sistemas energéticos a bordo evolucionan hacia instalaciones mas
integradas, con baterias de litio, paneles solares y soluciones de gestion
inteligente que permiten mejorar la autonomia y reducir la dependencia
del generador diésel. El aumento de los consumos eléctricos y la
demanda de mayor confort en fondeo estan impulsando el desarrollo
de equipos mas eficientes y conectados. En este informe, analizamos la
evolucion del mercado de los dispositivos energéticos, los productos mas
demandados, las tendencias tecnolodgicas y las innovaciones con mayor
impacto, asi como los retos y oportunidades que afronta la categoria.
Para ello, contamos con las valoraciones de los diferentes agentes
economicos especializados en el sector de |la nautica recreativa.

Carmina Meneses

Las baterias de litio, los paneles solares y
los sistemas de gestion energética estan
ganando peso en el equipamiento de las
embarcaciones de recreo. La demanda
de mayor autonomia en fondeo, junto
con el aumento de los consumos eléctri-
cos a bordo, esta impulsando soluciones

apaces de alimentar mas equipos y
reducir el uso del generador diésel. La
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evolucién de esta categoria también esta
vinculada a la mejora de la eficiencia
de los cargadores, inversores y equipos
auxiliares, especialmente la climatiza-
cion marina.

La integracion de los distintos compo-
nentes y la monitorizaciéon del consumo
centran buena parte de los avances tec-
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noldgicos. Los sistemas que coordinan
la generacion, el almacenamientoy la
distribucion de la energia permiten
conocer mejor los recursos disponi-
blesy ajustar su uso a las necesidades
de cada embarcacion. Por su parte, la
electrificaciony la hibridacion de la pro-
pulsién abren nuevas lineas de desarrollo,
aunque su implantacion depende de
las prestaciones de los equipos y de las
caracteristicas de cada uno.

Este informe recoge las perspectivas
de los profesionales del sector sobre la
evolucion de las ventas, los productos
mas demandados, las innovaciones
con mayor impacto y los factores que
pueden condicionar el desarrollo de la
categoria, entre otros aspectos.

LA DEMANDA DE

AUTONOMIA Y CONFORT
IMPULSA EL MERCADO

El mercado espanol de dispositivos
energéticos para la nautica recreativa
evoluciona en un entorno con mayores
exigencias de autonomia, comodidad
y fiabilidad. Los propietarios esperan
disponer de mas servicios eléctricos
a bordo, tanto durante la navegacion
como en las estancias en fondeo, lo que
incrementa las necesidades de almace-
namiento y suministro energético. Esta
tendencia coincide con el dinamismo
registrado en determinados segmentos
de embarcaciones, especialmente en
las esloras de mayor tamano, donde la
inversidn en equipamiento energético
adquiere mayor relevancia.

Para Richard 1Jzelendoorn, sales mana-
ger de Victron Energy, “durante el Ultimo
ano, hemos observado un crecimiento
solido y sostenido de la demanda de
soluciones energéticas a bordo en el
mercado de la nautica de recreo. Los pro-
pietarios de embarcaciones buscan cada
vez mas autonomia, comodidad y fiabi-
lidad. Mientras que antes los sistemas
energéticos se utilizaban principalmente
para funciones basicas a bordo, hoy en
dia los usuarios esperan disfrutar en el
mar de las mismas comodidades de
las que disfrutan en casa, como aire

acondicionado, refrigeracion, cocinas de
induccion, conexion a internet y dispo-
sitivos electrénicos avanzados”. Y Victor
Moure, CEO de Kumbra Yachts, explica
que “segun ANEN, las matriculaciones
de embarcaciones de recreo en Espana
crecieron un 7% entre enero y agosto
de 2026 frente al mismo periodo de
2025, con especial dinamismo en las
esloras de 12 a 16 metros y en las supe-
riores a 16 metros, segmentos donde la
inversion en sistemas energéticos suele
tener mas peso”.

La transformacion de los sistemas ener-
géticos a bordo esta estrechamente
vinculada al desarrollo tecnoldgicoy a
la necesidad de optimizar los recursos
disponibles. El aumento del equipa-
miento eléctrico obliga a prestar mas
atencion al consumo, el peso, el espacio
y la integracion de los componentes,
tanto en embarcaciones de nueva cons-
truccion como en las instalaciones que
se modernizan.

Tal y como comenta Hubert Lascaux,
country manager Espana-Portugal de
AD Nautic, “en los ultimos anos, el seg-
mento de los dispositivos energéticos
ha vivido una auténtica transformacion,
impulsado tanto por la innovacion tec-
noldgica como por un cambio claro en
las prioridades del usuario. El mercado
evoluciona hacia embarcaciones mas
autdonomas, sostenibles y tecnoldgica-
mente avanzadas, donde la energia
deja de ser una limitacién para con-
vertirse en un elemento estratégico’”.
Mientras que Armelle Roland, head of
sales & marketing de Cristec, valora que
“el mercado espanol sigue la tenden-
cia general europea hacia una mayor
autonomia energética y unos siste-
mas eléctricos a bordo cada vez mas
sofisticados. Las embarcaciones llevan
cada vez mas equipamiento eléctrico,
mientras que los navegantes esperan
mayor comodidad cuando estan en
el mar y menor dependencia de los
motores o generadores. Por su parte,
los astilleros prestan cada vez mas
atencion a la eficiencia energética, el
peso, el espacio disponible, la facilidad

de instalacion y la integracion de los
sistemas”. Y Antonio Picot, ingeniero
industrial especializado en energias
renovables y socio fundador de Energy
Nautic, considera que “la evolucién del
mercado es muy positiva, en los ulti-
mos anos hemos notado una mayor
preocupacion por el consumo de ener-
gias primarias, como la electricidad
y el gasoil. Venimos observando un
incremento en la demanda de bate-
rias de litio, ya que estas ofrecen casi
el doble de energia util real que una
de AGM debido a su gran diferencia
en la capacidad de descarga”

INTEGRACION,
ESPECIALIZACION Y
CONECTIVIDAD MARCAN

LA EVOLUCION DE LOS
DISPOSITIVOS ENERGETICOS

La creciente complejidad de las ins-
talaciones energéticas esta elevando
las exigencias tanto en el disefo como
en la ejecucion y el mantenimiento. La
incorporacion de baterias de litio, pane-
les fotovoltaicos y sistemas de gestién
requiere profesionales con conoci-
mientos técnicos capaces de integrar
los componentes de acuerdo con las
caracteristicas de cada embarcacion.
A estas necesidades se suma la impor-
tancia de disponer de infraestructuras
portuarias preparadas, equipos seguros
y un servicio técnico cualificado que
aporte confianza al usuario.

Asi, Antonio Picot, socio fundador de
Energy Nautic, explica que “trabajamos
este mercado desde un equipo técnico
especializado compuesto por ingenie-
ros y arquitectos, por lo que nos parece
muy importante apostar por una mayor
profesionalizaciéon y especializacion en
las empresas que realizan instalaciones
energéticas en los barcos. Buscar empre-
sas especialistas con capacidad técnica
para orientar al cliente en la solucién
idénea para él y su embarcacién. Ya que
no se trata Unicamente de instalar una
bateria o de poner tres paneles fotovol-
taicos sino de buscar la mejor solucién
para cada cliente en concreto depen-
diendo de su tipo de embarcaciény de
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su estilo de vida a bordo”. Por su parte,
Victor Moure, CEO de Kumbra Yachts,
destaca que “para que los sistemas
energéticos evolucionen de verdad, las
marinas y puertos deportivos tienen que
avanzar al mismo ritmo que los barcos.
No basta con que el astillero incorpore
mejores baterias, cargadores o solucio-
nes hibridas si después el entorno no
esta preparado para dar soporte a esa
transicion”. Y anade: “El cliente necesita
saber que estos sistemas son seguros,
homologados, manteniblesy que cuentan
con servicio técnico cualificado. En ener-
gia a bordo, especialmente con baterias
de litio y sistemas de alta demanda, la
instalacion y el mantenimiento son tan
importantes como el producto”. Y Richard
13zelendoorn, sales manager de Victron
Energy, manifiesta que ‘el mayor impacto
provendra de los sistemas energéticos
inteligentes y totalmente integrados.
El futuro no solo consiste en generary
almacenar energia, sino también en uti-
lizarla de la forma mas eficiente posible.
Observamos una creciente demanda
de sistemas que permitan a los usuarios
supervisar y gestionar toda su instala-
cién energética desde cualquier parte
del mundo. La conectividad, los datos
en tiempo real y el diagndstico remoto
se estan convirtiendo en componentes
esenciales de los sistemas energéticos
marinos modernos”.

Un cliente mas exigente que
busca soluciones adaptadas a sus
necesidades

El perfil de usuario de embarcaciones
de recreo estd evolucionando hacia un
mayor conocimiento de las tecnologias
energéticas y una mayor disposicion
a invertir en soluciones que mejoren
la experiencia a bordo. La elecciéon de
los equipos responde cada vez mas a
necesidades concretas de autonomia,
eficiencia y reduccién de la dependen-
cia de fuentes externas de suministro.
De esta manera, la decisién de compra
no se limita a comparar prestaciones
de cada dispositivo, sino que requiere
valorar su adecuacion al tipo de embar-
cacion y a los habitos de navegacion.
El asesoramiento técnico adquiere
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especial importancia para dimensio-
nar correctamente las instalaciones y
evitar soluciones que no respondan a
los consumos reales.

Tal y como comenta Alejandro Roman,
sales engineer de Yanmar, “apreciamos
una evolucion en el perfil del cliente,
que muestra un mayor conocimiento de
las soluciones energéticas disponibles
y una mayor disposicion a invertir en
tecnologias que mejoren la experiencia
a bordo, reduzcan la dependencia de
fuentes externas de energia y aumenten
la eficiencia general de la embarcacion’.
Mientras que Andrei Pilu, director de
Vetus Espana & Portugal, anade que “el
mercado de la nautica de recreo esta
avanzando hacia soluciones mas sos-
tenibles, eficientes e inteligentes. Cada
vez vemos mas interés por tecnologias
relacionadas con la electrificacion, los
sistemas hibridos y combustibles renova-
bles como el HVO, que permiten reducir
el impacto ambiental sin renunciar a la
autonomia o las prestaciones. Ademas,
los usuarios valoran cada vez mas las
marcas que hacen de la sostenibilidad
uno de sus pilares y la convierten en
parte de su propuesta de valor”.

LAS BATERIAS DE LITIO Y

LAS ENERGIAS RENOVABLES
IMPULSAN LA DEMANDA

El almacenamiento energético se ha
convertido en uno de los principales
focos de interés del mercado, con las
baterias de litio como protagonistas
frente a las tecnologias tradicionales.
SuU menor peso, mayor aprovecha-
miento de la capacidad disponible y
vida util contribuyen a explicar su cre-
ciente implantacién en embarcaciones
de recreo. Este avance esta estrecha-
mente relacionado con la voluntad de
ganar autonomia durante las estancias
en fondeo y reducir la dependencia de
la conexién eléctrica en puerto o del fun-
cionamiento del motory el generador.

Asi, Hubert Lascaux, country manager
Espana-Portugal de AD Nautic, valora
que ‘el auge de las baterias de litio, que
se han consolidado como la gran alter-

nativa a las tradicionales. Su menor peso,
mayor capacidad de almacenamientoy
vida util mas larga las han convertido en
una opcidn cada vez mas demandada,
especialmente en embarcaciones que
buscan autonomia y eficiencia. En para-
lelo, estamos viendo una fuerte apuesta
por las energias renovables a bordo,
principalmente a través de paneles sola-
res. Cada vez mas armadores quieren
reducir su dependencia del motor o
del puerto, apostando por soluciones
que les permitan ganar autonomiayy, al
mismo tiempo, minimizar su impacto
ambiental”. Por su parte, Antonio Picot,
ingeniero industrial especializado en
energias renovables y socio fundador
de Energy Nautic, explica que “el mayor
incremento lo han tenido las baterias
de litio. Hace unos anos el litio generaba
desconfianza, pero tras anos de estar
en el mercado y, dada su efectividad,
cada vez mas clientes buscan esta solu-
cion para ganar autonomia energética.
Hay dos factores clave que han contri-
buido a este incremento. Por un lado,
el coste econémico, las embarcacio-
nes buscan ser lo mas autosuficientes
y no depender de la electricidad del
puerto/marina o del motor y/o generador
cuando se estan fondeando. Por otro
lado, también hay una mayor concien-
cia social respecto a la sostenibilidad
y eso estd contribuyendo a instalar
cada vez mas sistemas de energias
renovables tanto en industria, como
en residencial, como en la nautica”. Y
José Martin, gestor comercial fuera-
bordas y embarcaciones de Touron,
opina que “en el terreno energético,
la clave estara en baterias de litio con
mayor densidad y tiempos de carga
mMas cortos, en una gestion digital de
la energia integrada en la embarca-
cién -consumo, autonomia y estado
de carga en tiempo real- y en la lle-
gada de sistemas eléctricos e hibridos
capaces de mover esloras y potencias
mayores. Buena parte de esta evolu-
cién llega heredada del sector de la
automocién y adaptada a las exigen-
cias del entorno maritimo. El objetivo
es siempre el mismo: una navegacion
mas eficiente, sencilla y accesible”.
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Eficiencia y electrificacion
amplian las opciones de
equipamiento

La busqueda de una navegaciéon
mas silenciosa y eficiente esta impul-
sando soluciones que van mas alla
del almacenamiento y la gestion de
la electricidad. Entre ellas destacan los
sistemas de climatizacion de menor
consumo 'y los equipos combinados de
carga e inversor, que permiten atender
las necesidades de confort sin incre-
mentar innecesariamente el consumo
energético. También crece el interés
por los pequenos fuerabordas eléc-
tricos, una alternativa especialmente
adecuada para determinadas embar-
caciones auxiliares, aguas interiores
y zonas donde el uso de motores de
combustidn esta limitado.

Tal y como comenta Victor Fernandez,
director comercial de Marine Point,
“las baterias de litio y los sistemas de
climatizacién eco-eficientes lideran la
demanda con diferencia, escoltados
por los cargadores/inversores com-
binados y la regulacién solar MPPT.
Este crecimiento responde a la bus-
gueda de autonomia silenciosa, la
eliminacion de humos en cala y la
necesidad imperiosa de optimizar
peso y espacio en la sentina”. A lo que
José Martin, gestor comercial fuera-
bordas y embarcaciones de Touron,
anade que “la propulsion eléctrica en
embarcaciones todavia esta dando
sus primeros pasos y su implanta-
cién es aun timida, aunque el interés
crece ano a ano. Donde si se aprecia
un empuje claro es en las soluciones
de menor coste que ofrecen al usua-
rio resultados muy satisfactorios en
prestaciones y practicidad: peque-
nos fuerabordas eléctricos y, ligadas a
ellos, las baterias de litio y los sistemas
de carga. Detras de este crecimiento
hay necesidades muy concretas: nave-
gar sin ruido ni emisiones, reducir el
mantenimiento y el coste por uso,
poder transportar y cargar el equipo
con facilidad, y acceder a zonas pro-
tegidas o aguas interiores donde la
combustién esta limitada”.

TENDENCIAS QUE MARCARAN
LA EVOLUCION DE LOS
DISPOSITIVOS ENERGETICOS

La evolucién tecnoldgica apunta hacia
instalaciones en las que baterias, carga-
dores, inversores y fuentes de generacion
dejaran de funcionar como elementos
independientes para operar de manera
coordinada. La comunicacién entre equi-
pos facilitard una gestion mas eficiente
de la energia disponible y permitira
simplificar el control de los distintos
sistemas de a bordo. La conectividad sera
determinante para optimizar el rendi-
miento de cada componente y adaptar
su funcionamiento a las necesidades
reales de la embarcacion. La energia
solar también avanzara en este proceso,
gracias a la mejora de los panelesy de
los reguladores de carga, que permi-
tirdn aprovechar mejor la produccion
fotovoltaica.

Asi, Armelle Roland, head of sales &
marketing de Cristec, afirma que “varias
tendencias importantes marcaran
los sistemas energéticos a bordo: la
electrificacion, la energia solar, las comu-
nicacionesy la integracion de sistemas.
La energia solar se esta convirtiendo en
una auténtica fuente alternativa de ener-
gia a bordo. Las mejoras en la eficiencia
de los paneles, combinadas con regula-
dores de carga cada vez mas eficientes,
hacen que la energia solar ya no sea

simplemente una forma de mantener
las baterias. En muchas embarcaciones,
ahora puede contribuir de manera signi-
ficativa a la produccién diaria de energia
y, por lo tanto, a la autonomia a bordo”.
Por su parte, Hubert Lascaux, country
manager Espana-Portugal de AD Nautic,
detalla que “hay una tendencia clara
hacia la integracion de sistemas: bate-
rias, cargadores, inversores y fuentes de
energia trabajan cada vez mas de forma
conectada, creando ecosistemas ener-
géticos completos a bordo. En conjunto,
el mercado evoluciona hacia embarca-
ciones mas auténomas, sostenibles y
tecnolégicamente avanzadas, donde la
energia deja de ser una limitacién para
convertirse en un elemento estratégico”.
Y Andrei Pilu, director de Vetus Espana
& Portugal, especifica que “la tendencia
hacia soluciones mas sostenibles esta
impulsando la demanda de sistemas
energéticos mas avanzados, pero tam-
bién de soluciones capaces de trabajar
juntas. La integracion y la conectividad
entre los distintos equipos de a bordo
seran clave en los préoximos anos, per-
mitiendo una gestién mas sencilla y
eficiente de la embarcacion”.

La electrificacion continuara exten-
diéndose en la ndutica recreativa, tanto
en los sistemas auxiliares como en la
propulsion. El desarrollo de baterias de
litio con mayor densidad energética y
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tiempos de recarga mas reducidos con-
tribuird a mejorar las prestaciones de
las instalaciones eléctricas y a facilitar
su incorporacion a un mayor numero
de embarcaciones.

Tal y como detalla José Martin, gestor
comercial fuerabordas y embarcaciones
de Touron, “el ultimo ano ha confir-
mado una tendencia que ya veniamos

observando: el interés por los dispo-
sitivos energéticos crece de forma
sostenida y paulatina en la nautica
de recreo. No es un cambio brusco,
sino una evolucién constante y sdlida.
Desde el segundo trimestre del ano,
la demanda se ha acelerado respecto
a temporadas anteriores. El cliente ha
cambiado: ya no busca Unicamente
prestaciones, sino un producto que

DE LOS COMPONENTES INDIVIDUALES
A LOS SISTEMAS ENERGETICOS INTEGRADOS

La creciente implantaciéon de las baterias de litio esta favoreciendo la
demanda de otros dispositivos necesarios para garantizar el funcionamiento
adecuado de la instalacion. Cargadores inteligentes, inversores-cargado-
res, convertidores CC/CC, sistemas de carga por alternador y reguladores
solares adquieren mayor relevancia al permitir adaptar las distintas
fuentes de energia a las necesidades de consumo y almacenamiento.
También ganan protagonismo los sistemas de gestion de baterias (BMS),
la monitorizacion y los mecanismos de proteccion, especialmente en
instalaciones que combinan diferentes tecnologias y niveles de tension.

Para Armelle Roland, head of sales & marketing de Cristec, “las baterias de
litio estan impulsando, como es légico, una parte significativa del mercado,
pero su desarrollo también esta generando una fuerte demanda de todos
los equipos que las rodean: cargadores de baterias inteligentes y potentes,
convertidores CC/CC, soluciones de carga por alternador, reguladores de
carga solar y dispositivos de monitorizacion y proteccion. La conversion
CC/CC reviste especial importancia, ya que las embarcaciones modernas
combinan cada vez mas diferentes tecnologias de baterias y niveles de
tension”. Por su parte, Victor Moure, CEO de Kumbra Yachts, destaca que
“vemos una demanda mas sofisticada. El cliente ya no pregunta solo por
baterias, cargadores o generadores de forma aislada. Pregunta por el sistema
completo: cuanto tiempo puede estar fondeando, qué consumos puede
soportar, cdmo se monitoriza la energia, qué mantenimiento requiere y
como afecta todo ello al confort. En el sector se esta hablando cada vez mas
de baterias de litio, paneles solares, inversores-cargadores, sistemas hibri-
dos y monitorizacién energética como piezas de una misma arquitectura
de eficiencia a bordo”. Seguin Javier Candela, director comercial de Marina
Estrella, “destacan las baterias de litio, junto con inversores, cargadores y
sistemas inteligentes de gestion energética. También estd aumentando el
interés por la energia solar, especialmente en veleros y catamaranes. Mas
que un componente concreto, la tendencia es hacia una gestion integral
de la energia, buscando mayor autonomia y confort, y menos horas de fun-
cionamiento del generador”. Y David de Haro, director de sostenibilidad de
Mundo Marino, explica que “el crecimiento esta especialmente en la com-
binacién de baterias de litio, BMS, inversores/cargadores de alta potencia
y sistemas inteligentes de gestion de energia. Ya no se trata solamente de
instalar una bateria con mayor capacidad. Lo importante es disefar correc-
tamente todo el ecosistema: produccion, almacenamiento, conversion,
distribucion, monitorizacion y seguridad”.
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combine sostenibilidad, disefio e inno-
vacion, y esta dispuesto a invertir en
gama alta cuando la tecnologia aporta
un valor real a su forma de navegar”.
Mientras que Alejandro Roman, sales
engineer de Yanmar, considera que “la
electrificacién y la hibridacién seran,
sin duda, dos de las tendencias que
marcaran la evolucién del sector nau-
tico en los proximos anos. A medida
que aumenten las necesidades ener-
géticas a bordo y se endureceran los
requisitos en materia de eficienciay
sostenibilidad, las embarcaciones
demandaran sistemas de genera-
cién y gestidon de energia cada vez
mas avanzados’”.

Mas autonomia eléctrica para
mejorar el confort en fondeo
Reducir la dependencia del generador
diésel constituye uno de los principales
objetivos de la evolucion de los sistemas
energéticos a bordo. La combinacion
de baterias de litio de mayor capaci-
dad, energia solar y gestién inteligente
permite alimentar durante mas tiempo
los equipos auxiliares, incluso cuando
la embarcacién permanece fondeada.
La climatizacion marina destaca entre
los consumos que mas condicionan el
dimensionamiento de las instalaciones,
lo que favorece el interés por equipos
de velocidad variable y bajo consumo,
capaces de funcionar con alimentacion
procedente de las baterias.

Para Victor Fernandez, director comer-
cial de Marine Point, “el mercado ha
dejado de comprar componentes
sueltos para exigir proyectos integra-
les de ingenieria a bordo. El armador
busca un ‘confort de hotel en fondeo
sin depender del ruidoso generador
diésel. Aqui el gran dinamizador es la
climatizacion marina: la demanda del
aire acondicionado se ha disparado,
pero con un cambio claro de paradigma.
El cliente exige hoy equipos de maxima
calidad con tecnologia inverter de velo-
cidad variable y bajisimo consumo
para poder funcionar directamente
desde el banco de baterias durante
la noche”. Por su parte, David de Haro,
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director de sostenibilidad de Mundo
Marino, resalta que “uno de los cambios
mas interesantes no esta Unicamente
en la electrificacion de la propulsion,
sino en la electrificacion de los consu-
mos de a bordo. Cada vez vemos mas
sentido en instalar paquetes de bate-
rias de litio con suficiente capacidad
para reducir de forma importante -o
incluso evitar durante determinados
periodos- el funcionamiento del gene-
rador diésel. Esto permite alimentar
climatizacion, iluminacion, electrénica
y otros servicios auxiliares mientras el
barco esta fondeando o navegando.
El beneficio no es solo energético.
Durante las horas en que el genera-
dor permanece apagado se elimina
su ruido, vibraciones y olores, ademas
de reducir consumo de combustible,
emisiones locales y horas de manteni-
miento”. Y Richard 13zelendoorn, sales
manager de Victron Energy, determina
gue “el principal motor es el deseo de
una mayor independencia energética.
Los propietarios de embarcaciones
quieren pasar periodos mas largos
fondeando sin depender de ir a tierra
0 poner en marcha un generador. Al
mismo tiempo, el consumo eléctrico
a bordo sigue aumentando a medida
que mas equipos pasan a funcionar
con electricidad, necesitando sistemas
energéticos cada vez mas grandes y
sofisticados. La combinacién de baterias
de litio, energia solar y gestion inteli-
gente de la energia ha transformado
el mercado. Las soluciones que antes
estaban reservadas a los yates de lujo
se instalan ahora cada vez mas en vele-
ros y yates a motor de tamano medio”.

LOS RETOS PARA CONSOLIDAR
EL CRECIMIENTO DE LOS
DISPOSITIVOS ENERGETICOS

La incorporacion de nuevos dispositivos
energéticos exige abordar la instalacion
COMO Un conjunto, No como una simple
sustitucién de componentes. La con-
vivencia de baterias de litio, sistemas
de climatizacién de bajo consumo y
equipos de generacién y distribucion
eléctrica obliga a revisar el disefo de
la instalacion, las protecciones y los
sistemas de carga. Esta complejidad
aumenta la importancia de la prescrip-
cioén técnicay de la colaboracion entre
fabricantes, astilleros y talleres desde
las primeras fases del proyecto.

Asi, Armelle Roland, head of sales &
marketing de Cristec, valora que “uno
de los principales retos es combinar la
innovacion tecnoldgica con la simpli-
cidad y la robustez. Una embarcacion
es un entorno exigente. Los productos
deben soportar el calor, la humedad,
las vibraciones y un uso intensivo, sin
dejar de ser faciles de instalar, configu-
rar y mantener. Otro factor importante
es la capacidad de los fabricantes para
colaborar estrechamente con los asti-
lleros. Es posible que haya que adaptar
las dimensiones, las conexiones, los pro-
tocolos de comunicacion, los perfiles
de cargay la integracion mecanica a
la arquitectura del astillero”. Y Victor
Fernandez, director comercial de Marine
Point, considera que “el gran reto que
vivimos en la distribucién B2B es la
prescripcion técnica: migrar un barco
a litio e integrar climatizacion de alta
eficiencia no es sustituir una maquina
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por otra; exige redefinir esquemas eléc-
tricos, alternadores, aisladores de carga
y protecciones. Asi, es importante no
solo suministrar el equipo, sino auditar
y disenar el esquema energético junto
al astillero o taller para garantizar que
la instalacion sea 100% segura y fiable”.

La expansion de los dispositivos energé-
ticos requiere avanzar en varios frentes
que van mas alla de la propia tecnologia.
La formacion de instaladores, distribui-
dores y profesionales comerciales sera
esencial para explicar las posibilidades
de estos sistemas, dimensionarlos correc-
tamente y orientar al cliente en funcién
de sus necesidades.

Tal y como comenta José Martin, gestor
comercial fuerabordas y embarcaciones
de Touron, “uno de los principales retos
es formacion e informacion, tanto para
los profesionales del sector como para
los clientes. Se abre un escenario real-
mente apasionante y debemos estar
preparados para afrontar el futuro de la
nautica como se merece. Junto a ello,
hay tres retos que considero decisivos:
desarrollar infraestructura de carga en
puertos y marinas, contar con un marco
normativo claro para la instalacion y el
uso de baterias a bordo, y reforzar una
red de concesionarios y servicio téc-
nico especializado que dé confianza
al usuario en la posventa”. A lo que
Richard 1Jzelendoorn, sales manager
de Victron Energy, anade que “es esen-
cial una estrecha colaboracién entre
fabricantes, distribuidores, instalado-
res y puertos deportivos. Los sistemas
energéticos modernos son cada vez
mas sofisticados y requieren conoci-
mientos y asistencia especializados. Por
esto, es importante seguir invirtiendo
en formacion técnica, asistencia profe-
sional y redes de servicio globales para
garantizar que los clientes disfruten de

la mejor experiencia posible”.

Mas control y eficiencia sin anadir
complejidad a bordo

a aceptacion de las nuevas soluciones
energéticas dependera de su capacidad
para aportar mejoras perceptibles en la
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INNOVACION Y DESARROLLO TECNOLOGICO EN EL SECTOR

La integracién de las distintas fuentes de energia 'y de
los equipos de almacenamiento serd una de las inno-
vaciones con mayor capacidad para transformar las
instalaciones a bordo. La conexion entre la alimenta-
cion desde tierra, la carga procedente del alternador,
la generacion solar y las baterias permitira coordinar
mejor los recursos disponibles y aprovecharlos segun
las necesidades de la embarcacion. El avance no consis-
tird Unicamente en incorporar mas dispositivos, sino en
conseguir que funcionen de forma conjunta y eficiente.

Asi, Armelle Roland, head of sales & marketing de Cristec,
detalla que “la embarcacion del futuro tendra que com-
binar de forma inteligente la alimentacidn en tierra, la
carga del alternador, la produccién solar y el almace-
namiento de energia a bordo, al tiempo que hace que
toda esta complejidad resulte casi imperceptible para
el propietario”. Y Richard 1Jzelendoorn, sales manager
de Victron Energy, resalta que “la transicion energética
ya no es una tendencia de futuro. Cada vez son mas los
propietarios de embarcaciones que eligen soluciones
energéticas mas limpias, silenciosas y eficientes que
aumentan su independencia y comodidad a bordo.
Creemos que el futuro reside en ecosistemas energé-
ticos totalmente integrados en los que la generacion,
el almacenamiento y la monitorizaciéon de la energia
funcionen como un unico sistema inteligente”.

Los sistemas de monitorizacion y gestion inteligente per-
mitirdn conocer con mayor precision el funcionamiento
energético de la embarcacion y ajustar el consumo a los
recursos disponibles. La evolucion de estas soluciones
facilitara el seguimiento de parametros como la pro-
duccion, el nivel de carga de las baterias y la demanda
de los equipos, proporcionando una vision mas com-
pleta del conjunto de la instalacion. El siguiente paso
sera avanzar hacia sistemas capaces de coordinar estos
procesos y optimizar automaticamente la produccioén,
el almacenamiento y el consumo.

Tal y como comenta Hubert Lascaux, country mana-
ger Espana-Portugal de AD Nautic, “un aspecto clave
es la gestion inteligente de la energia. Los sistemas de
monitorizaciéon y control han evolucionado mucho,
permitiendo al usuario tener una vision completa del
consumo, optimizar el uso de los equipos y evitar sor-
presas. Ya no se trata solo de tener energia, sino de
saber gestionarla de forma eficiente”. A lo que Alejandro
Roman, sales engineer de Yanmar, anade que “ten-
dran un papel relevante las innovaciones relacionadas
con el almacenamiento energético, especialmente las
baterias de nueva generacion, asi como los sistemas
inteligentes de monitorizacion y gestion de la energia,
capaces de optimizar automaticamente la produccion,
el almacenamiento y el consumo a bordo”

experiencia de navegacion. La sostenibi-
lidad tendrd mayor recorrido comercial
cuando se traduzca en ventajas con-
cretas para el armador, como reducir el
ruido, aumentar la autonomia, mejorar
el confort y controlar el gasto operativo.
Asi, la integraciéon de motores, bate-
rias, alternadores, paneles solares y
sistemas de control permitird avanzar
hacia embarcaciones mas eficientes
y coordinadas.

De esta manera, Victor Moure, CEO de
Kumbra Yachts, detalla que “el creci-
miento llegara cuando la sostenibilidad
deje de percibirse como una renuncia'y
un extracoste y se entienda como una
mejora de la experiencia: mas silen-
cio, mas autonomia, menos consumo,
mas confort y una navegacion mas
coherente con el futuro del mar”. Por
su parte, Andrei Pilu, director de Vetus
Espana & Portugal, valora que “al final,
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la tecnologia debe aportar algo mas
que prestaciones: debe dar tranqui-
lidad. Poder supervisar y controlar los
diferentes sistemas desde una Unica
plataforma ayuda a que el navegador se
centre en disfrutar del mar, con la con-
fianza de que todo funciona de forma
fiable y coordinada”. Y Alejandro Roman,
sales engineer de Yanmar, determina
que ‘el futuro pasa por embarcaciones
cada vez mas conectadas, eficientes y
energéticamente auténomas, donde la
integracion de motores, baterias, alter-
nadores de alta capacidad, paneles
solares y sistemas de control inteligen-
tes permitira el confort al tiempo que
se reduce el impacto medioambiental
y el coste operativo”.

El crecimiento del mercado de los dispo-
sitivos energéticos dependera no solo de
los avances tecnoldgicos, sino también
de la capacidad del sector para adap-

tarse a unas instalaciones cada vez mas
complejas. La progresiva electrificacion
de las embarcaciones exige reforzar la
formacion de los profesionales, avan-
zar hacia un marco regulatorio claro
y elevar el nivel de especializaciéon en
el diseno, la instalacién y el manteni-
miento de los sistemas de generacion,
almacenamiento y gestion de la energia.

Asi, Alejandro Roman, sales engineer de
Yanmar, concluye que “para impulsar
el crecimiento del mercado de los dis-
positivos energéticos sera fundamental
acompanar la evolucion tecnoldgica con
una adecuada formacion, regulaciény
profesionalizacién del sector. La creciente
electrificacion de las embarcaciones
estd incrementando tanto las capaci-
dades energéticas instaladas como la
complejidad de los sistemas de gene-
racion, almacenamiento y gestion de
la energia a bordo”. @
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LA OPINION DEL SECTOR

En la nautica recreativa, los dispositivos energéticos engloban los equipos y sistemas
destinados a generar, almacenar, transformar y gestionar la energia necesaria para el
funcionamiento de una embarcacion. Baterias, cargadores, inversores, paneles solares 'y
sistemas de monitorizacion permiten alimentar tanto los equipos de navegacién y seguridad
como los servicios auxiliares y de confort. La evolucion de esta categoria esta ligada al
aumento de los consumos eléctricos a bordo, la busqueda de una mayor autonomiay el
desarrollo de soluciones mas eficientes. La integracidon de los equipos, la electrificacion, la
gestion inteligente de la energia y la mejora de las prestaciones de las baterias plantean
nuevas oportunidades, pero también retos relacionados con la instalacion, la seguridad y la
especializacion técnica. A continuacion, recogemos las valoraciones de los profesionales del
sector, que analizan las perspectivas de la categoria, los productos con mayor demanda, las
innovaciones previstas y los principales desafios y oportunidades para las empresas.

» HUBERT LASCAUX,
country manager Espana-Portugal de AD Nautic

“En los ultimos anos, el sesgmento de los dispositivos energéticos ha vivido una auténtica transforma-
cién, impulsado tanto por la innovacién tecnolégica como por un cambio claro en las prioridades del
usuario. El mercado evoluciona hacia embarcaciones mas auténomas, sostenibles y tecnolégicamente
avanzadas, donde la energia deja de ser una limitacion para convertirse en un elemento estratégico”.

Categorias con mayor demanda

“Destaca el auge de las baterias de litio, que se han consolidado como la gran alternativa a las
tradicionales. Su menor peso, mayor capacidad de almacenamiento y vida util mas larga las han
convertido en una opcién cada vez mas demandada, especialmente en embarcaciones que buscan
autonomia y eficiencia. En paralelo, estamos viendo una fuerte apuesta por las energias renovables
a bordo, principalmente a través de paneles solares. Cada vez mas armadores quieren reducir su
dependencia del motor o del puerto, apostando por soluciones que les permitan ganar autonomia
y, al mismo tiempo, minimizar su impacto ambiental”.

AD NAUTIC

» ARMELLE ROLAND,
head of sales & marketing de Cristec

Categorias con mayor demanda

“El mercado espanol sigue la tendencia general
europea hacia una mayor autonomia energética
y unos sistemas eléctricos a bordo cada vez mas
sofisticados. Las embarcaciones llevan cada vez
mas equipamiento eléctrico, mientras que los nave-
gantes esperan mayor comodidad cuando estan
en el mar y menor dependencia de los motores
o generadores. Por su parte, los astilleros prestan
cada vez mas atencion a la eficiencia energética,
el peso, el espacio disponible, la facilidad de ins-
talaciény la integracion de los sistemas”.

“Las baterias de litio estan impulsando, como es
|6gico, una parte significativa del mercado, pero
su desarrollo también estd generando una fuerte
demanda de todos los equipos que las rodean:
cargadores de baterias inteligentes y potentes,
convertidores CC/CC, soluciones de carga por alter-
nador, reguladores de carga solar y dispositivos de
monitorizacion y proteccién. La conversion CC/CC
reviste especial importancia, ya que las embarcacio-
nes modernas combinan cada vez mas diferentes
tecnologias de baterias y niveles de tension”.

ANCRISTEC

—
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» ANTONIO PICOT, ingeniero industrial especializado en energias renovables y
socio fundador de Energy Nautic

“La evolucion del mercado es muy positiva, en los ultimos afios hemos notado una mayor preocupa-
cion por el consumo de energias primarias, como la electricidad y el gasoil. Venimos observando un
incremento en la demanda de baterias de litio, ya que estas ofrecen casi el doble de energia util real
gue una de AGM debido a su gran diferencia en la capacidad de descarga”.

Categorias con mayor demanda

“El mayor incremento lo han tenido las baterias de litio. Hace unos anos el litio generaba desconfianza,
pero tras anos de estar en el mercado y, dada su efectividad, cada vez mas clientes buscan esta solucion
para ganar autonomia energética. Hay dos factores clave que han contribuido a este incremento. Por un
lado, el coste econdmico, las embarcaciones buscan ser lo mas autosuficientes y no depender de la elec-
tricidad del puerto/marina o del motor y/o generador cuando se estan fondeando. Por otro lado, también
hay una mayor conciencia social respecto a la sostenibilidad y eso esta contribuyendo a instalar cada vez
mas sistemas de energias renovables tanto en industria, como en residencial, como en la nautica”.

) ENERGY

NAUTIC SERVICES

» ViCTOR MOURE,
CEO de Kumbra Yachts

“Valoramos que es un mercado en clara evolucion,

KUMBRA

YACHTS
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aungue con una lectura distinta a la de otros sec-
tores. No hablariamos solo de un crecimiento en
volumen, sino de un cambio en las prioridades
del cliente. El armador cada vez piensa mas en la
autonomia, eficiencia, confort a bordo y reduccién
de dependencia del generador o de la conexion
a puerto. Sera clave adoptar un enfoque realista y
tecnoldgico-neutral. La transicion no tendra una
Unica solucion para todos los barcos: conviviran
baterias, sistemas hibridos, combustibles alternati-
VoS, energia solar, mejoras de eficiencia y soluciones
distintas segun uso, eslora y zona de navegacion”.

» JAVIER CANDELA,
director comercial de Marina Estrella

Categorias con mayor demanda

“Vemos una demanda mas sofisticada. El cliente ya
no pregunta solo por baterias, cargadores o gene-
radores de forma aislada. Pregunta por el sistema
completo: cuanto tiempo puede estar fondeando,
qué consumos puede soportar, como se monitoriza la
energia, qué mantenimiento requiere y como afecta
todo ello al confort. En el sector se esta hablando
cada vez mas de baterias de litio, paneles solares,
inversores-cargadores, sistemas hibridos y moni-
torizacion energética como piezas de una misma
arquitectura de eficiencia a bordo”.

“Estamos viendo un interés creciente por soluciones que aumenten la autonomia energética y el con-
fort a bordo, especialmente reduciendo la necesidad de utilizar el generador. Un buen ejemplo es el
denominado Hotel Mude, que permite obtener durante la noche servicios de alto consumo, como el
aire acondicionado o determinados sistemas de estabilizacion, mediante baterias de gran capacidad.
Esto supone menos ruido, vibraciones y emisiones durante el fondeo. También empezaron a incorpo-
rarse soluciones Mild Hybrid, que permiten utilizar propulsion eléctrica en navegaciones cortas a baja
velocidad, como entradas y salidas de puerto o desplazamientos en calas, reduciendo emisiones y ruido”.

Categorias con mayor demanda

“Destacan las baterias de litio, junto con inversores, cargadores y sistemas inteligentes de gestion energé-
tica. También esta aumentando el interés por la energia solar, especialmente en veleros y catamaranes.
Mas que un componente concreto, la tendencia es hacia una gestion integral de la energia, buscando
mayor autonomia y confort, y menos horas de funcionamiento del generador”.
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» VICTOR FERNANDEZ,
director comercial de Marine Point

“El mercado ha dejado de comprar componentes sueltos para exigir proyectos integrales de ingenieria
a bordo. El armador busca un ‘confort de hotel’ en fondeo sin depender del ruidoso generador diésel.
Aqui el gran dinamizador es la climatizacion marina: la demanda del aire acondicionado se ha disparado,
pero con un cambio claro de paradigma. El cliente exige hoy equipos de maxima calidad con tecnologia
inverter de velocidad variable y bajisimo consumo para poder funcionar directamente desde el banco
de baterias durante la noche”.

Categorias con mayor demanda

“Las baterias de litio y los sistemas de climatizacion eco-eficientes lideran la demanda con diferencia,
escoltados por los cargadores/inversores combinados y la regulacién solar MPPT. Este crecimiento res-
ponde a la busqueda de autonomia silenciosa, la eliminacion de humos en cala y la necesidad imperiosa
de optimizar peso y espacio en la sentina”.

©marinepoint

» DAVID DE HARO,
director de sostenibilidad de Mundo Marino

‘Uno de los cambios mas interesantes no esta
Unicamente en la electrificacion de la propul-
sion, sino en la electrificacion de los consumos y horas de mantenimiento”.
de a bordo. Cada vez vemos mas sentido en ins-

su ruido, vibraciones y olores, ademas de redu-
cir consumo de combustible, emisiones locales

talar paquetes de baterias de litio con suficiente  Categorias con mayor demanda
capacidad para reducir de forma importante -o
incluso evitar durante determinados periodos-

“Creemos que el crecimiento esta especialmente en
la combinacién de baterias de litio, BMS, inversores/

el funcionamiento del generador diésel. Esto
permite alimentar climatizacion, iluminacion,
electroénica y otros servicios auxiliares mientras

cargadores de alta potencia y sistemas inteligentes
de gestion de energia. Ya no se trata solamente
de instalar una bateria con mayor capacidad. Lo

el barco estéd fondeando o navegando. El bene-
ficio no es solo energético. Durante las horas en
que el generador permanece apagado se elimina

importante es disefiar correctamente todo el eco-
sistema: produccion, almacenamiento, conversion,
distribucién, monitorizacion y seguridad”.

» JOSE MARTIN, gestor comercial fuerabordas y embarcaciones de Touron

“El Ultimo afio ha confirmado una tendencia que ya veniamos observando: el interés por los dispositi-
vos energéticos crece de forma sostenida y paulatina en la nautica de recreo. No es un cambio brusco,
sino una evolucién constante y sélida. Desde el segundo trimestre del afo, la demanda se ha acelerado
respecto a temporadas anteriores. El cliente ha cambiado: ya no busca Unicamente prestaciones, sino
un producto que combine sostenibilidad, disefio e innovacion, y esta dispuesto a invertir en gama alta
cuando la tecnologia aporta un valor real a su forma de navegar”.

Categorias con mayor demanda

“La propulsion eléctrica en embarcaciones todavia esta dando sus primeros pasos y su implantacion es
aun timida, aunque el interés crece afo a ano. Donde si se aprecia un empuje claro es en las solucio-
nes de menor coste que ofrecen al usuario resultados muy satisfactorios en prestaciones y practicidad:
pequenos fuerabordas eléctricos y, ligadas a ellos, las baterias de litio y los sistemas de carga. Detras
de este crecimiento hay necesidades muy concretas: navegar sin ruido ni emisiones, reducir el man-
tenimiento y el coste por uso, poder transportar y cargar el equipo con facilidad, y acceder a zonas
protegidas o aguas interiores donde la combustion esta limitada”.

\munéﬁmarins
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LA OPINION DEL SECTOR

» ANDREI PILU, director de Vetus Espafia & Portugal

“El mercado de la ndutica de recreo estd avanzando hacia soluciones mas sostenibles, eficientes e inte-
ligentes. Cada vez vemos mas interés por tecnologias relacionadas con la electrificacion, los sistemas
hibridos y combustibles renovables como el HVO, que permiten reducir el impacto ambiental sin renun-
ciar a la autonomia o las prestaciones. Ademas, los usuarios valoran cada vez mas las marcas que hacen
de la sostenibilidad uno de sus pilares y la convierten en parte de su propuesta de valor”.

Categorias con mayor demanda

“La tendencia hacia soluciones mas sostenibles estd impulsando la demanda de sistemas energéticos
mas avanzados, pero también de soluciones capaces de trabajar juntas. La integracion y la conectividad
entre los distintos equipos de a bordo seran clave en los préximos anos, permitiendo una gestion mas
sencilla y eficiente de la embarcacion”.

» RICHARD IJZELENDOORN, sales manager de Victron Energy

“El mayor impacto provendra de los sistemas energéticos inteligentes y totalmente integrados. El futuro no
solo consiste en generar y almacenar energia, sino también en utilizarla de la forma mas eficiente posible.
Observamos una creciente demanda de sistemas que permitan a los usuarios supervisar y gestionar toda su
instalacion energética desde cualquier parte del mundo. La conectividad, los datos en tiempo real y el diagnds-
tico remoto se estan convirtiendo en componentes esenciales de los sistemas energéticos marinos modernos”.

Categorias con mayor demanda

“El principal motor es el deseo de una mayor independencia energética. Los propietarios de embarcaciones
quieren pasar periodos mas largos fondeando sin depender de ir a tierra o poner en marcha un generador.
Al mismo tiempo, el consumo eléctrico a bordo sigue aumentando a medida que mas equipos pasan a
funcionar con electricidad, necesitando sistemas energéticos cada vez mas grandes y sofisticados. La com-
binacion de baterias de litio, energia solar y gestion inteligente de la energia ha transformado el mercado.
Las soluciones que antes estaban reservadas a los yates de lujo se instalan ahora cada vez mas en veleros y
yates a motor de tamafo medio”.

» ALEJANDRO ROMAN, sales engineer de Yanmar

“Paulatinamente, hemos observado una creciente
demanda de soluciones energéticas a bordo, impul-
sada principalmente por el aumento de los equipos
de confort y servicios que incorporan las embarca-
ciones de recreo. Elementos como frigorificos de
mayor capacidad, cocinas eléctricas, sistemas de
climatizacion, desalinizadoras, equipos electronicos
avanzados o sistemas de entretenimiento incremen-
tan de forma significativa el consumo energético a
bordo. Paralelamente, la mayor accesibilidad y dispo-
nibilidad de estas tecnologias esta haciendo que un
numero creciente de armadores priorice el conforty
la autonomia durante la navegacion”.

Categorias con mayor demanda

“Actualmente, observamos una fuerte demanda de
soluciones relacionadas con la generacién, alma-
cenamiento y gestién de energia a bordo. En las
instalaciones actuales es habitual encontrar soluciones
hibridas que combinan baterias de gran capacidad
con sistemas complementarios de generacién y
recarga, como paneles solares, generadores, car-
gadores inteligentes e inversores. La integracion de
estas tecnologias permite optimizar el consumo
energético, mejorar la experiencia a bordo y res-
ponder a una demanda creciente de eficiencia,
sostenibilidad y confort”.



CRECIMIENTO IMPULSADO POR LOS BARCOS A MOTOR Y LAS ESLORAS MAYORES

Las matriculaciones de embarcaciones de recreo alcanzan

las 4.642 unidades entre enero y septiembre de 2026, lo que
representa un 7% mas que en el mismo periodo del ano pasado.
Los barcos a motor, que representan el 43,2% del mercado,
crecieron un 16,2% mientras que, por esloras, los mayores avances
se registran en las embarcaciones de mas de 12 metros.

El mercado nautico en Espana cierra
los nueve primeros meses del ano con
un crecimiento del 7% con respecto al
mismo periodo de 2025, tras haberse
registrado 4.642 matriculaciones de
embarcaciones de recreo entre enero
y septiembre, frente a las 4.339 regis-

tradas el ano pasado. Asimismo, solo
en el mes de septiembre se han regis-
trado 271 matriculaciones, un 6,3% mas
que en septiembre de 2025. Por su
parte, el mercado de alquiler ndutico
acumula 1440 matriculaciones entre
enero y septiembre, un 8,1% mas con

respecto a los primeros nueve meses
de 2025. Todo esto son datos revela-
dos en el ‘Informe del mercado de
embarcaciones de recreo’ elaborado
por ANEN a partir de los registros faci-
litados por la Direccion General de la
Marina Mercante.
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Analizando los datos por eslora,
todos los segmentos mejoran frente
al mismo periodo de 2025, desta-
cando el mayor crecimiento de los
segmentos de entre 12 y 16 metros
(+38%) y de las embarcaciones de mas
de 16 metros (+51%). Por su parte, las
embarcaciones de hasta 6 metros,
que siguen representando la mayor
parte del mercado con una cuota del
67.8%, alcanzaron las 3.149 matricu-

laciones, lo que representa un 4,5%
mas que el afo anterior, mientras
que el segmento de 6 a 8 metros
suma 886 unidades matriculadas y
registra un crecimiento del 10,5%, y
las embarcaciones de 8 a 12 metros
avanzan un 3,9% hasta las 369 uni-
dades matriculadas.

Por tipo de embarcacion, los barcos a
motor mantienen el mejor comporta-
miento entre las principales tipologias,

st s 54 st b

Provincias con mayor nimero
de matriculaciones (mercado
general). Fuente: ANEN.

con 2.004 matriculaciones y un creci-
miento del 16,2% respecto a 2025. Las
motos de agua, segundo segmento
por volumen, registraron 1.319 matri-
culaciones y crecieron ligeramente
(+1,196), mientras que las embarcacio-
nes neumaticas plegables alcanzaron
las 555 unidades matriculadas, con un
incremento del 8,2%. Por su parte, los
veleros se mantienen estables, con 210
unidades matriculadas en el periodo
analizado. En el sentido contrario, las
neumaticas semirrigidas, con 473 matri-
culaciones, retrocedieron un 4,1%.

SEPTIEMBRE 2026 |

MATRICULACIONES DE EMBARCACIONES DE RECREO — MERCADO GENERAL
Provincias con mayor nimero de matriculaciones

Uiy conta d MMercac - Bk - Septemtes 2028
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Provincias con mayor niimero
de matriculaciones (mercado
alquiler). Fuente: ANEN.

[nferempresas

ACIINES DE

SEPTIEMBRE 2026 ||

ALOUNER

Provincias con mayor niimero de matriculaciones

Jivictibers, f Gonta vi e - Frs - Septiernire 2038

-




Baleares
Barcelona
Madrid
Murcia
Alicante
Girona
Malaga
Cadiz
Valencia
Las Palmas
Almeria
Santa Cruz de Tenerife
A Coruiia
Pontevedra
Sevilla
Granada
Huelva
Bizkaia
Tarragona
Cantabria
Asturias
Castellén
Gipuzkoa
Melilla
Cérdoba
Zaragoza
Badajoz
Navarra
Ceuta
Extranjero
Toledo
Lugo
Lleida
Jaén
Guadalajara
Caceres
Valladolid
Alava
Ourense
Albacete
Avila
Ciudad Real
Burgos
Huesca
Cuenca

La Rioja
Leén
Teruel
Soria
Segovia
Palencia

Zamora
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227
301
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155
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153
156
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90
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70
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103
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15,8%
n,7%
7,8%
5,9%
5,8%
5,8%
5,4%
4,5%
3,5%
3,3%
2,9%
2,8%
2,7%
2,6%
2,5%
2,4%
2%
2,0%
2,0%
1,9%
11%
11%
0,4%
0,4%
0,4%
0,3%
0,3%
0,3%
0,3%
0,2%
0,2%
0,2%
0,2%
0,2%
0,2%
0,1%
0,1%
0,1%
0,1%
0,1%
0,1%
0,1%
0,1%
0,0%
0,0%
0,0%
0,0%
0,0%
0,0%
0,0%
0,0%
0,0%

Matriculaciones de embarcaciones
de recreo por provincias enero-
septiembre 2026. Fuente: ANEN
con datos de la DGMM.

El mercado de charter nautico acu-
mula 1.440 matriculaciones entre
enero y septiembre de este ano, lo
que representa un 8,1% mas que en
2025, aunque todavia es una cifra
un 12,9% inferior a la registrada en el
mismo periodo de 2024.

Por esloras, destacan los creci-
mientos en los segmentos de 12 a
16 metros (+40,3%) y de mas de 16
metros (+68,4%), siguiendo la ténica
del mercado general. Por tipologias
de embarcacion, las motos de agua
concentran el 44,9% del mercado de
alquiler y crecen un 15,2%, mientras
gue los barcos a motor, con una cuota
del 36%, aumentan un 9,3%.

Por provincias, Baleares registra el
mayor nimero de matriculaciones, con
733 unidades y una cuota de marcado
del 15,8%, seguida de Barcelona, con
541 unidades y el 1,7% del mercado,
y Madrid, con 364 matriculaciones y
una cuota del 7.8%. A continuacion,
se sitan Murcia, con 274 matricu-
laciones; Alicante y Girona, con 270
matriculaciones cada una; Malaga, con
251 matriculaciones; y Cadiz, con 209
unidades matriculadas.

En el mercado de alquiler, Baleares
concentra también el mayor numero
de matriculaciones, con 353 unidades
y una cuota de mercado del 24,5%.
La siguen Barcelona, con 184 matricu-
laciones, y Girona, con 127 unidades
registradas para charter.
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“El futuro de la nautica no pasa solo por
vender mas barcos, sino por conseguir
que nuestros clientes naveguen mas”

JAVIER CANDELA,
DIRECTOR COMERCIAL DE MARINA ESTRELLA

Marina Estrella apuesta por una vision de negocio que va mas alla de la venta de
embarcaciones. La compania ha evolucionado hacia un modelo integral de servicios
orientado a acompanar al armador durante todo el ciclo de vida de su embarcacion.

En esta entrevista, Javier Candela, director comercial de Marina Estrella, nos explica la
transformacion y las principales lineas estratégicas de la empresa, ademas de analizar
cémo debe evolucionar la industria para conseguir no solo vender mas embarcaciones, sino
fomentar que sus usuarios naveguen mas y mejor.
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Marina Estrella ha evolucionado desde un modelo centrado
en la distribucion de embarcaciones hacia una propuesta
integral de servicios nauticos, con el objetivo de acompa-
nar al cliente durante todo el ciclo de vida de su barco.
La compania combina actualmente la comercializacion
de embarcaciones nuevas y de ocasion con servicios de
mantenimiento, brokerage, charter, gestion de embar-
caciones, seguros, financiacién y asesoramiento técnico.
Entre sus principales lineas de actuacion se encuentran
el refuerzo de su estructura de servicios, la digitaliza-
cion de procesos y la consolidacion de su portfolio de
marcas internacionales. Con una estrategia orientada al
crecimiento sostenible, Marina Estrella busca reducir la
dependencia de los ciclos de venta y fortalecer las rela-
ciones a largo plazo con los armadores, apostando por
mejorar su experiencia y fomentar una mayor vinculacion
con la navegacion.

¢Cémo ha evolucionado Marina Estrella en los tltimos
anos y cuales considera que han sido los principales
hitos que han marcado su desarrollo?

Marina Estrella ha evolucionado de forma natural, adap-
tandose a los cambios en el mercado nautico nacional.
Durante muchos anos el foco estaba puesto principal-
mente en la venta de embarcaciones. Hoy el cliente espera
mucho mas de nosotros. Busca asesoramiento, servicios,
soporte técnico, acompanamiento y una empresa que
siga a su lado mucho después de la entrega del barco.
Nuestra evolucion ha consistido precisamente en respon-
der a esa realidad. Hemos pasado de ser un distribuidor
de embarcaciones a convertirnos en una empresa de ser-
vicios nauticos, capaz de acompanar al cliente durante
todo el ciclo de vida de su embarcacion. Ese cambio ha
ido acompanado de una expansion territorial que hoy
nos permite estar presentes en gran parte de la costa
peninsular espanola y en Baleares, de la incorporacion
de nuevas marcas internacionales y, sobre todo, del for-
talecimiento de nuestros equipos técnicos y comerciales.
Pero, si tuviera que resumir nuestro principal hito, diria que
ha sido cambiar nuestra forma de entender el negocio.
Para nosotros, la venta nunca es el final del proceso; es el
comienzo de una relacion con el cliente que, en muchos
casos, dura décadas.

La empresa ha construido un modelo de negocio que
integra distintas areas de actividad. ;Qué ventajas
aporta esta estructura tanto a la compaiiia como a
sus clientes?

Creemos que el modelo tradicional del distribuidor, basado
casi exclusivamente en la venta de barcos nuevos, tiene
cada vez menos recorrido. La hautica, como cualquier otro
sector, esta sujeta a ciclos econémicos. Sin embargo, las
necesidades del armador no desaparecen tras comprar
una embarcacion. De hecho, empiezan en ese momento.

.
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Equipo de profesionales que conforman la plantilla de Marina Estrella.

Por eso hace anos apostamos por construir una empresa
gue pudiera responder a todas esas necesidades. Hoy
combinamos la venta de embarcaciones nuevas y de oca-
sion con servicios de mantenimiento, brokerage, charter,
gestion de embarcaciones, seguros, financiacion y ase-
soramiento técnico. Esta vision aporta estabilidad a la
empresa, pero sobre todo genera confianza en el cliente.
Tener un Unico interlocutor que conoce su historial, su
embarcacion y su forma de navegar simplifica enorme-
mente la experiencia. Creemos que el distribuidor del
futuro serd, sobre todo, una empresa de servicios nauti-
cos completos.

El servicio posventa y el mantenimiento se han con-
vertido en factores decisivos para la fidelizacion del
cliente. ;Qué importancia tiene esta area dentro de
la estrategia de Marina Estrella y cémo ha evolucio-
nado en los ultimos anos?

Es probablemente el drea que mas ha cambiado en los
ultimos anos. Hace tiempo que dejamos de considerar el
servicio técnico como un complemento de la venta. Hoy
es uno de los pilares estratégicos de la compania. Las prin-
cipales marcas fabrican excelentes embarcaciones, por lo
que la diferencia ya no esta unicamente en el producto,
sino en la experiencia que vive el armador durante los anos
siguientes. Nuestra filosofia es sencilla: la mejor manera
de vender un segundo barco es conseguir que el cliente
disfrute plenamente del primero. Eso significa minimizar
incidencias, responder con rapidez, ofrecer mantenimiento
preventivo y estar disponibles cuando el cliente nos necesita.
La fidelizacién no se consigue vendiendo mas, se consigue
ayudando al cliente a navegar mas y mejor.
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¢Cuales son las principales lineas de trabajo que esta
potenciando Marina Estrella en la actualidad? ;:Qué
novedades o proyectos veran la luz en los préximos
meses?

Estamos trabajando en tres grandes ejes. El primero es
seguir reforzando nuestra estructura de servicios, porque
creemos que ahi estara una parte importante del creci-
miento del sector durante los proximos anos. El segundo es
la digitalizacién. No entendida Unicamente como tecnolo-
gia, sino como una forma de mejorar procesos, compartir
informacion entre nuestras delegaciones y ofrecer res-
puestas mas rapidas y personalizadas a los clientes. Y el
tercero es seguir consolidando nuestro posicionamiento
como representantes de algunas de las marcas mas pres-
tigiosas de la nautica internacional, incorporando nuevas
marcas como, por ejemplo, YYachts, que aporten valor
tanto al cliente como a la propia industria. Nuestro objetivo
No es crecer por crecer, sino hacerlo de forma sostenible
y sin aventuras poco estudiadas.

El perfil de comprador y de usuario de embarcaciones
esta evolucionando. ;Qué cambios estan detectando en
las demandas de sus clientes y como esta adaptando
la empresa su oferta a estas nuevas necesidades?
El comprador actual esta extraordinariamente informado.
Hace quince anos una parte importante de nuestro trabajo
consistia en explicar las caracteristicas de cada embar-
cacion, pero hoy el cliente llega después de haber leido
comparativas, visto videos, consultado foros y analizado
precios en distintos mercados europeos. Eso no reduce
nuestro papel; al contrario. Nuestro trabajo ha dejado de
ser proporcionar informacion para convertirse en aportar
criterio y apoyo. El cliente busca asesoramiento indepen-
diente, experiencia y confianza. También presta mucha
mas atencion al servicio posventa, al coste de manteni-
miento, al valor residual de la embarcacion y a la solvencia
de la empresa que tendra detras durante los préoximos
anos. En realidad, cada vez se compra menos un barco
y mas una experiencia de propiedad.

¢Coémo valora la situacion actual del mercado de la
nautica de recreo? ;Qué factores estan condicionando
su evolucién?

Venimos de unos anos excepcionales, marcados por una
demanda muy superior a la capacidad de produccién de
los astilleros, pero aquella situaciéon no era estructural, y
hoy volvemos a un mercado mas equilibrado, donde el
cliente compara mas, dispone de mayor oferta y analiza
cuidadosamente su inversién antes de tomar cualquier
decision. Eso obliga a todos los actores del sector a aportar
mas valor que hace unos anos. El contexto socioeconé-
mico internacional y el coste de la financiacion han influido
especialmente en el mercado de embarcaciones nue-
vas, mientras que el mercado de ocasidon mantiene un
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comportamiento muy dinamico. Ademas, Espafa con-
tinla teniendo una de las menores tasas de penetracion
de la nautica entre los grandes paises europeos, pese a
contar con unas condiciones excepcionales para nave-
gar. Eso significa que el potencial de crecimiento sigue
siendo enorme.

{Qué innovaciones considera que tendran mayor
impacto en el sector en los préximos anos, tanto en
las embarcaciones como en los servicios asociados?
Ademas de la implantacion de la electrificacion de los
sistemas de propulsion y las mejoras en sistemas de alma-
cenamiento de energia, creemos que la inteligencia artificial
va a transformar muchos procesos, especialmente en
mantenimiento, atencion al cliente, gestion comercial y
analisis de datos. Pero creo que la verdadera revolucion
sera menos visible, pues las embarcaciones seran cada
vez mas faciles de utilizar, mas eficientes, mas conecta-
das y mas sencillas de mantener. La mejor tecnologia
serd aquella que el usuario casi no perciba porque sim-
plemente haga que navegar resulte mas comodo, mas
seguro y mas intuitivo. La innovacion debe eliminar com-
plejidad, no anadirla.




ENTREVISTA

CRECIMIENTO Y COMPETITIVIDAD DE LA NAUTICA DE RECREO

Al preguntar a Javier Candela, director comercial de Marina Estrella, por qué aspectos considera prioritarios
para seguir impulsando el crecimiento y la competitividad de la nautica de recreo en nuestro pais, senala
que “Espana reline practicamente todos los ingredientes para convertirse en uno de los grandes referentes
europeos de la nautica. Tenemos una costa privilegiada, una industria cada vez mas competitiva, excelentes

profesionales y un enorme atractivo para el turismo nautico, y debemos seguir avanzando en la moderniza-
cién de infraestructuras, facilitar la inversion, atraer talento y continuar profesionalizando el sector”. Y afade:
“Pero también debemos hacer un esfuerzo por acercar la nautica a nuevos publicos, pues durante demasiado
tiempo hemos hablado de vender barcos cuando quiza deberiamos haber hablado mas de navegar, ya sea
en un barco propio o alquilando un barco de cualquier tipo. Cuantas mas personas descubran que la nautica
puede formar parte de su estilo de vida, mas sélido sera el crecimiento de todo el sector”.

{Qué factores considera que son hoy determinantes
para diferenciarse y mantener una posicion de refe-
rencia dentro del sector?

La reputacion, pues es un activo que tarda décadas en
construirse y que puede perderse muy rapidamente.
Después situaria el conocimiento y la profesionalizacion,
ya que nuestro sector sigue siendo un negocio de perso-
nas, donde los clientes realizan inversiones importantes y
esperan encontrar profesionales capaces de asesorarles
con honestidad y experiencia. Y anadiria un tercer fac-
tor: la capacidad de adaptacion, pues el mercado esta
cambiando mas deprisa que nunca y las empresas que
mantengan una posicion de referencia seran aquellas
capaces de evolucionar sin renunciar a los valores que
las han llevado hasta aqui.

¢Cuales son los objetivos de Marina Estrella a corto,
medio y largo plazo?

Nuestro objetivo es mantenernos como una de las
empresas de referencia en servicios nauticos del sur de
Europa. A corto plazo queremos continuar mejorando
la experiencia del cliente y reforzando nuestra estruc-
tura de servicios (charter, brokerage, mantenimiento,
etc.). A medio plazo seguiremos invirtiendo en perso-
nas, digitalizacion, nuevos productos y nuevas areas de
negocio que aporten valor al armador. Y a largo plazo
queremos seguir desarrollando un modelo empresarial
menos dependiente de los ciclos de venta y mas apoyado
en relaciones duraderas con nuestros clientes. Estamos
convencidos de que las empresas que lideraran el sector
dentro de diez anos no seran necesariamente las que
mas barcos vendan cada temporada, sino las que mejor
sepan acompanar al armador durante toda la vida util
de su embarcacion.

(Desea anadir algun comentario mas?

Creo que el éxito del sector no deberia medirse Unica-
mente por el nimero de embarcaciones matriculadas
cada ano. También deberiamos preguntarnos cuantos

barcos navegan realmente, cuanto disfrutan sus propie-
tarios y cuantos permanecen vinculados a la ndutica con
el paso del tiempo. Nuestro verdadero competidor no es
otra marca de embarcaciones. Es el tiempo libre de nues-
tros clientes. Si conseguimos que navegar sea cada vez
mas sencillo, comodo y atractivo, toda la industria saldra
beneficiada: los fabricantes, los distribuidores, los puer-
tos, las empresas de servicios y, por supuesto, los propios
armadores. Ese es el futuro en el que creemos y hacia el
que estamos orientando Marina Estrella. B
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ELEGIR LA SOLUCION DE
ACCESO ADECUADA:
UNA DECISION ESTRATEGICA PARA
LOS PROYECTOS NAUTICOS

Los edificios industriales presentan necesidades muy especificas.
Astilleros, naves de mantenimiento, centros logisticos, areas de
reparacion y espacios de ensamblaje requieren soluciones de acceso
capaces de adaptarse a distintas aplicaciones, elevados ciclos de uso

y condiciones ambientales exigentes. Por ello, la eleccidon de la puerta
industrial adecuada no debe entenderse como una decision aislada, sino
como una parte estratégica del proyecto desde sus fases iniciales.

Elegir la solucién de acceso correc-
tamente influye directamente en
la eficiencia operativa, el coste del
proyecto, la seguridad de las insta-
laciones, el consumo energético y
la continuidad de la actividad. El
tamano, los flujos internos de tra-
bajo, las necesidades de ventilacion,
la resistencia al viento o la frecuencia
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de aperturas y cierres deben ana-
lizarse antes de definir la solucidn
mas adecuada.

“Uno de los errores mas habituales es
seleccionar una puerta Unicamente
por sus dimensiones. Es fundamental
analizar también cémo va a utilizarse
la instalaciéon, qué procesos se desa-

rrollaran en ella, cual es el entorno
en el que se va a instalar y utilizar
el equipo y cuales seran los requeri-
mientos futuros. Un asesoramiento
especializado desde el inicio permite
tomar decisiones con una vision a largo
plazo”, explica Vitor Santos, director
de Ventas de Obra Nueva de ASSA
ABLOY Entrance Systems.



Un ejemplo son las puertas de grandes
dimensiones Megadoor, una solucion
adecuada para muchas instalaciones
del sector nautico. Disenadas para
cubrir huecos de gran tamano, permi-
ten facilitar el acceso de embarcaciones
y equipos de gran volumen, mante-
niendo al mismo tiempo elevados
estandares de fiabilidad, durabilidad
y eficiencia operativa.

Pero el éxito de un proyecto no
depende Unicamente de la eleccion del
producto. La fase de ejecucion resulta
igualmente determinante para garan-
tizar que la solucién funcione segun
lo previsto durante toda su vida util.

“Cualquier instalacién de una solu-
cion de acceso industrial requiere
una planificacién exhaustiva y una
coordinacion precisa entre todos los
agentes implicados en el proyecto.
Nuestro objetivo es garantizar que
cada fase se desarrolle de forma efi-
ciente, minimizando riesgos, plazos
e incidencias’, sefala Jesus Solana,
director de Instalaciones de ASSA
ABLQOY Entrance Systems.
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La gestidon operativa del proyecto
abarca aspectos como la coordina-
cion con la direccién facultativa, la
planificaciéon logistica de los equipos
de instalaciony la puesta en marcha
final de la solucién. Una ejecucion ade-
cuada permite evitar desviacionesy
asegurar que la solucién instalada
responde a los requisitos definidos
durante la fase de diseno.

“Tan importante como elegir la puerta
correcta es garantizar que todo el
proceso de instalacidon y puesta en
marcha se desarrolla bajo los mas
altos estandares de calidad y seguri-

dad. La experiencia y la coordinaciéon
son factores clave para alcanzar ese
objetivo’, anade Jesus Solana.

En un sector tan especializado como
el nautico, contar con un socio como
ASSA ABLOY Entrance Systems, capaz
de aportar asesoramiento técnico desde
el inicio del proyecto y una gestion inte-
gral durante la ejecucion se convierte
en un factor diferencial. La combinacion
de la solucion adecuada y una implan-
tacion eficiente es la mejor garantia
para obtener instalaciones prepara-
das para responder a las exigencias
operativas del presente y del futuro. B

info.es.aaes@assaabloy.com
900 850 900

ASSA ABLOY

www.assaabloyentrance.com/es/es
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SUELOS: ENTRE MANTENER LA
APUESTA POR LA TECA NATURAL Y EL
PASO HACIA LA TECA SINTETICA

El avance de las cubiertas sintéticas, la diversificacion de materiales y

la creciente exigencia de sostenibilidad estan redefiniendo el mercado
de suelos para embarcaciones de recreo. La mejora de las prestaciones,
la personalizacion de los disenos y la reduccion de las necesidades de
mantenimiento impulsan la evolucion de la oferta, mientras la digitalizacion
de los procesos productivos gana peso. Sin embargo, la teca natural
conserva su posicion en la nautica de alta gama y mantiene abierto el
debate sobre la durabilidad, la calidad y el impacto ambiental de las
distintas soluciones. En este informe, tratamos de analizar algunos de los
aspectos que estan marcando (y marcaran) el desarrollo del segmento,
asi como las tendencias que detectan los profesionales o las principales
innovaciones que marcan el rumbo del mercado, entre otros aspectos.

Oriol Cortés
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El segmento de los suelos para embar-
caciones de recreo continudia avanzando
hacia una mayor implantacién de las
soluciones sintéticas, especialmente en
las embarcaciones de nueva construc-
ciény en los proyectos de renovacion.
Las valoraciones de los profesiona-
les consultados reflejan, sin embargo,
diferentes perspectivas sobre esta evo-
lucién: mientras algunos destacan la
consolidacién de la teca sintética como
una alternativa cada vez mas aceptada,
otros apuntan a una progresiva sus-
titucion de la madera en las grandes
marcasy reivindican el valor diferencial
de la teca natural. Asi, por ejemplo,
Angel Cardenas, director de operacio-
nes de 4Deck, sefala que “el ultimo
ano ha confirmado una consolidacion
de la teca sintética como alternativa
real —y ya no solo como sustituto ‘de
emergencia’'— a la teca natural en el
sector recreativo” y observa “un cre-
cimiento sostenido de la demanda
tanto en obra nueva (astilleros que
incorporan el material en su oferta de
serie 0 como opcidn premium) como
en refit, donde muchos propietarios
sustituyen cubiertas de teca natural
degradadas por soluciones sintéticas de
nueva generacion’. En esta misma linea,
Alberto Silva, gerente de Deckmarine,
apunta que “este Ultimo ano sigue la
tendencia y evolucién hacia las cubier-
tas sintéticas en grandes marcas de
embarcaciones, dejando la madera
para megayachts o como opcional”.

No obstante, esta evolucién no cuenta
con una valoracién unanime. José Luis
Pifeiro, director general de Nauteka,
ofrece una vision mas critica del pro-
ceso: “Mas que de una evolucién en
profundidad, deberiamos hablar de un
cambio de rumbo que roza la involu-
cién. Hoy en dia se busca categorizar
materiales como el PVC, el poliure-
tano o las espumas modificadas como
‘cubiertas de yate’, cuando en realidad
son meros revestimientos sintéticos
para el suelo. Una auténtica cubierta
de yate es de teca; no existe ningun
otro material ni madera en el mercado

que iguale sus prestaciones técnicas,
su durabilidad, su personalidad y el
prestigio que aporta a la embarcacion’.
Asi, podemos ver cémo la incorpo-
racion de materiales sintéticos en la
oferta de los fabricantes convive con
la permanencia de la madera.

Factores clave en el segmento

La evolucion del segmento de los sue-
los para embarcaciones de recreo esta
condicionada por factores econémi-
cos, técnicos y de mantenimiento, que
favorecen la busqueda de alternativas
a la teca natural. Entre los principa-
les factores que impulsan el auge de
la teca sintética destaca la escasez y
el encarecimiento de la teca natu-
ral certificada, que llevan tanto a los
astilleros como a los propietarios a
considerar otras soluciones para las
cubiertas de las embarcaciones. A esta
situacion se suma la mejora de las
prestaciones estéticas y tactiles de los
materiales sintéticos, especialmente
de las soluciones basadas en resinas
de poliuretano, capaces de reprodu-
cir con gran fidelidad el aspecto de la
madera, su calidez y su agarre. Estos
avances contribuyen a reforzar su atrac-
tivo como alternativa a la teca natural,
al tiempo que amplian las opciones
disponibles para los fabricantes y
usuarios. Asimismo, el mantenimiento
constituye otro factor determinante. La
busqueda de materiales que reduzcan
las tareas de conservacion favorece las
soluciones sintéticas, que no requieren
barnizados ni blanqueados y ofrecen
resistencia a la radiacion ultravioleta
y a la sal. Asimismo, la facilidad y el
menor coste de las reparaciones repre-
sentan ventajas para los propietarios
gque buscan reducir los gastos y el tra-
bajo asociados al mantenimiento de
las cubiertas. Angel Cardenas, director
de operaciones de 4Deck, comenta
al respecto que “los factores que mas
estan impulsando el desarrollo de la
teca sintética son la escasez y encare-
cimiento de la teca natural certificada,
la mejora notable en la calidad esté-
tica y tactil de los materiales sintéticos

actuales, y el factor mantenimiento,
con un propietario que apuesta por
soluciones que reduzcan el trabajo
de conservacién y sean de reparacion
facil y econémica”.

Sin embargo, esta evolucion también
plantea interrogantes sobre la fiabilidad
y la sostenibilidad de algunos de los
materiales alternativos. En este sen-
tido, José Luis Pifeiro, director general
de Nauteka, apunta que “muchos de
los nuevos materiales sintéticos pre-
sentan carencias de fiabilidad tanto a
corto como a largo plazo, ademas de
inconvenientes clave como una alta
acumulacién de calor bajo el sol y un
importante impacto medioambien-
tal, tanto en su fabricacion como en
su posterior degradacién. Por todo
ello, considero que el sector debe
reflexionar sobre si estos materiales
representan un verdadero avance o
un retroceso en la nautica de calidad”.

TENDENCIAS EN EL
DESARROLLO DEL
SEGMENTO DE SUELOS PARA
EMBARCACIONES DE RECREO

La evolucion del segmento de suelos
para embarcaciones de recreo esta
marcada por una mayor diversidad
de materiales, disefios y prestaciones,
en respuesta a las necesidades de los
armadores y a las estrategias de los
fabricantes. La estética, la sostenibi-
lidad, el mantenimiento y el confort
ganan protagonismo, mientras que la
teca natural mantiene su posicion en
determinados segmentos, especial-
mente en la nautica de alta gama. Al
mismo tiempo, las alternativas sintéti-
cas y otros materiales, como el corcho
o la espuma EVA, amplian su presencia
en funcion del tipo de embarcacion,
el uso previsto y el presupuesto dis-
ponible. Y cabe destacar que el suelo
ha dejado de ser un detalle menor
para el usuario, hasta convertirse en
una parte esencial de la experiencia
a bordo, en el que influyen la estética,
la seguridad, la comodidad y la sen-
sacion general de calidad.
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El segmento avanza hacia una oferta
mas diversificada, en la que convi-
ven la personalizaciéon estética, la
mejora de las prestaciones funcio-
nales, la busqueda de alternativas
sostenibles y la optimizacion de
los procesos productivos. La teca
natural conserva su relevancia en
determinados nichos, mientras que
los materiales sintéticos y otras solu-
ciones amplian sus posibilidades de
aplicacion. Asi, la tendencia gene-
ral apunta a una mayor adaptacion
de los suelos a las caracteristicas de
cada embarcaciony a las prioridades
de sus propietarios, aunque persis-
ten diferencias de criterio sobre qué
materiales ofrecen el mejor equili-
brio entre prestaciones, durabilidad
y sostenibilidad.

Personalizaciény

renovacion del disefio

Una de las tendencias mas visi-
bles desde el punto de vista de la
demanda es la renovacion del disefo
de las cubiertas, con una progresiva
diversificacion de los acabados y una
busqueda de propuestas mas actuales.
Angel Cardenas, director de opera-
ciones de 4Deck, apunta que “cada

[nferempresas

ESPECIAL SUELOS

vez mas propietarios y astilleros piden
combinaciones de colores y disefios
mas actuales, dejando atras el clasico
diseno de teca natural. Notamos un
repunte destacable en colores claros
y disefos poco cargados. También
crece la exigencia de sostenibilidad,
con preguntas frecuentes sobre el
origeny la reciclabilidad de los mate-
riales”. En la misma linea, Alberto Silva,
gerente de Deckmarine, sefala que “la
tendencia esta siendo sobre todo el
diseno. Nos estamos alejando ya del
clasico alistonado intentando simular
los listones de teca sustituyéndolos
por disefios mas frescos y limpios’”.

Sostenibilidad y busqueda de
alternativas a la teca natural

La sostenibilidad y la busqueda de
alternativas a la teca natural cons-
tituyen otro de los grandes ejes de
desarrollo, aunque las valoraciones
muestran diferentes interpretacio-
nes sobre codmo debe evolucionar
el mercado. Por ejemplo, algunos
profesionales observan una mayor
exigencia de sostenibilidad por parte
de los clientes, que plantean preguntas
sobre el origeny la reciclabilidad de
los materiales. Y en esta linea, José Luis

Pifeiro, director general de Nauteka,
reclama que “los armadores deben
adquirir la responsabilidad de defen-
der, proteger y cuidar el medio en el
que navegan y disfrutan sus dias de
recreo. Por ello, es su compromiso
ético emplear materiales que respe-
ten de verdad ese entorno’. Por su
parte, Victor Moure, CEO de Kumbra
Yachts, comenta que “la teca natural
sigue teniendo un peso emocional
muy fuerte en la nautica, especial-
mente en el segmento premium,
pero el mercado esta mucho mas
abierto a alternativas que reduzcan
mantenimiento, peso y dependencia
de maderas tropicales”, y anade que
“la evolucion no va tanto de sustituir
un material por otro de forma abso-
luta, sino de ofrecer mas opciones
segun el tipo de barco, el uso y el
estilo del propietario”.

Esta diversificacion también se refleja
en la oferta de materiales y, por ejem-
plo, Javier Candela, director comercial
de Marina Estrella, apunta que “existe
una busqueda clara de alternativas
mas sostenibles. Algunos fabricantes
estan experimentando con materiales
naturales como el corcho, mientras



que otros incorporan soluciones como BlueTeak,
una madera natural de ingenieria procedente de
reforestacion certificada FSC, que busca mantener
la estéticay las prestaciones de la teca tradicional”.
Asimismo, Victor Moure, CEO de Kumbra Yachts, con-
sidera que “estan creciendo mucho los materiales
sintéticos de nueva generacién, composites, cor-
cho, EVA, PVC avanzado, soluciones recicladas, etc.”.

La alta gama si apuesta por la teca natural

La diversificacion de materiales no supone una pér-
dida de protagonismo de la teca natural en todos
los segmentos. José Luis Pifeiro, director general de
Nauteka, afirma que “la verdadera tendencia en el
sector de la alta nautica es el retorno a lo auténtico.
Tanto armadores como astilleros son cada vez mas
conscientes de que las embarcaciones deben ser ver-
daderamente ecoldgicas y sostenibles, sin perder la
elegancia y categoria que exige un yate’, y en esta
linea comparte que “durante el Ultimo afno hemos
constatado un claro repunte en las ventas de cubier-
tas de teca natural. Los clientes han comprobado que
la madera noble es lo Unico que ofrece una fiabili-
dad del 100%, una durabilidad probada a lo largo de
las décadas y un impacto ambiental neutro si pro-
cede de fuentes responsables. La I6gica del mercado
esta devolviendo el protagonismo a la teca natural”.
Y Javier Candela, director comercial de Marina Estrella,
defiende también que “la teca natural continuda siendo
una referencia, especialmente en embarcaciones de
alta gama’”. Esta vision contrasta con la apuesta por
las alternativas sintéticas y pone de manifiesto que
la eleccion del material sigue siendo objeto de dife-
rentes planteamientos dentro del sector.

Especializacién de los materiales segtin el
tipo de embarcacion

La adaptacion de las soluciones a las caracteristicas
de cada embarcaciony a su uso es otra de las tenden-
cias destacadas. En este sentido, Victor Fernandez,
CCO de Marine Point, describe que “el mercado se
ha polarizado: teca sintética de base PVC para quien
busca la estética tradicional de cubierta sin las ser-
vidumbres de la madera, y suelos de espuma EVA
(celda cerrada) para semirrigidas, barcos de pesca
y esloras medias por su agarre en mojado, amorti-
guacion al pisar, ligereza y coste competitivo”.

Mayor atencion al confort, la seguridad y el
mantenimiento

Junto a la eleccién del material, el confort, la seguri-
dady la facilidad de mantenimiento adquieren una
importancia creciente en las decisiones de com-
pra. Victor Moure, CEO de Kumbra Yachts, destaca

THELARGEST

EUROPEAN NETWORK
OF BOATEQUIPMENT STORES

ad-nautic.es




ESPECIAL SUELOS

que “el cliente busca un suelo bonito,
coémodo al pisar descalzo, antidesli-
zante, resistente al sol, facil de limpiar
y coherente con el disefo del barco” y
Javier Candela, director comercial de
Marina Estrella, senala que “también
adquieren cada vez mas importancia
aspectos como el mantenimiento, la
durabilidad y el comportamiento frente
al sol”. De este modo, el suelo se con-
sidera no solo un elemento estético,
sino también un componente que
influye en la comodidad y la expe-
riencia a bordo.

Industrializacién de la
fabricaciéon y ampliacién

de las gamas

Desde el punto de vista de la oferta,
otra tendencia relevante es la industria-
lizacion de los procesos de fabricacion
y la ampliacién de las gamas de pro-
ducto. Asi, por ejemplo, Angel Cardenas,
director de operaciones de 4Deck, des-
taca que “el corte por CNC a partir de
patrones digitales (DXF) ha sustituido
en gran medida al corte manual, lo que
permite mayor precision, tiempos de
fabricacién mas cortos y series mas
consistentes. Ademas, los fabricantes
vamos ampliando gamas de producto
—distintos espesores, texturas y nive-
les de precio— para cubrir desde la
embarcacion de recreo estandar hasta
el proyecto de refit premium’.
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INNOVACIONES CLAVE PARA
EL FUTURO DEL SECTOR

Las innovaciones que marcaran la evo-
lucion del segmento de suelos para
embarcaciones de recreo se centra-
ran en el desarrollo de materiales con
mejores prestaciones térmicas, mayor
resistencia a la radiacion UV y al des-
gaste, y un menor impacto ambiental,
sin renunciar a la estética, el confort
y la durabilidad. Mientras las solucio-
nes sintéticas de nueva generacion,
los materiales reciclados y reciclables,
el corcho y las maderas de ingenieria
amplian sus posibilidades, también
se mantiene la apuesta por la teca
natural de procedencia certificada.
Paralelamente, la digitalizacion de
los procesos de disefio y fabricacion,
mediante tecnologias como el escaneo
3Dy el corte por CNC, permitira mejo-
rar la precision, reducir las mermas
de material y agilizar los trabajos de
instalacion y renovacion de cubiertas.

Para Angel Cardenas, director de opera-
ciones de 4Deck, “a nivel de materiales,
creemos que el mayor impacto ven-
dra de las resinas de poliuretano de
nueva generacion, cada vez mas esta-
bles frente a la radiacién UV y con
mejor comportamiento térmico bajo
el sol, un punto histéricamente débil
de los sintéticos frente a la madera
real”, ademas de destacar que las for-

mulaciones con mayor porcentaje de
componentes reciclados o de menor
huella de carbono estdn también
ganando terreno como respuesta a
una demanda cada vez mas elevada
de sostenibilidad. “A nivel de proceso,
el siguiente salto vendra de la digita-
lizacion del diseno y el corte: escaneo
3D de cubiertas para generar patrones
mas precisos, optimizacion automa-
tica del nesting para reducir mermas
de material, y sistemas de fabricacion
cada vez mas rapidos que acorten los
plazos de entrega sin perder precision
en el despiece”, anade. Por su parte,
Alberto Silva, gerente de Deckmarine,
cree que ‘los préximos anos la evo-
lucién ird hacia el sintético. En gama
econdmica las reinas siguen siendo
las cubiertas tipo Foam, y en gama
TOP destacan, sobre todo, las resinas
de poliuretano sintéticas, que cada
vez se ven mas dada su alta calidad,
resistencia y la menor temperatura
gue otros sintéticos”, mientras que
José Luis Pineiro, director general de
Nauteka, comenta que ‘muchas de
las innovaciones actuales se centran
en polimeros derivados del petréleo.
Aungue a menudo se comercialicen
como materiales reciclados, no dejan
de ser plasticos que liberan micro-
particulas con el lavado diario de la
cubierta, vertiendo un residuo imper-
ceptible pero enormemente danino
para el ecosistema marino”y por ello
reclama que el plastico no deberia for-
mar parte de la ecuacién de respeto
al mar: “Frente a la proliferacién sinté-
tica, la mayor evolucion consistira en
volver a alinearnos con la naturaleza.
La teca de procedencia certificada es
el material noble por excelencia para
la ndutica, garantizando la maxima
calidad sin degradar los mares y océa-
nos que disfrutamos”.

En otro sentido, Victor Moure, CEO
de Kumbra Yachts, destaca que “las
innovaciones con mas impacto seran
aquellas que consigan mantener una
estética premium reduciendo el
mantenimiento, el peso y la huella
ambiental. Veremos mas materiales
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ASPECTOS QUE MAS EVOLUCIONAN EN EL SEGMENTO

Sobre el futuro del segmento, hemos querido preguntar a las empresas
especializadas por los aspectos que consideran que mas estan evolu-
cionando en el desarrollo de los suelos nauticos y cuales seran los mas
determinantes en los proximos anos.

4Deck: “Hoy por hoy, donde mas notamos la evolucién es en materiales
y personalizacion: la calidad de las resinas ha dado un salto grande en
pocos anos, y la posibilidad de personalizar color, textura y despiece se
ha convertido en algo que el cliente da casi por hecho. Los procesos de
fabricacion también avanzan de la mano de esa personalizacion, ya que
el corte CNC permite ofrecer disefios a medida sin disparar los plazos. De
cara a los préoximos anos, creemos que los aspectos mas determinantes
seran la sostenibilidad (cada vez mas exigida tanto por el usuario final
como por la normativa del sector nautico) junto con el mantenimiento:
el material que ofrezca menor conservacién y una reparacion sencillay
econdmica sera el que gane cuota frente a otras alternativas”.

Deckmarine: “Los procesos de fabricaciéon han evolucionado hacia el
proceso digital. En nuestro caso, por ejemplo, todo se realiza digital-
mente, desde la fabricacion de plantillas con diferentes medios digitales
a produccion con maquinaria CNC de ultima generacién. En todas nues-
tras cubiertas el mantenimiento es nulo y en el final de su vida dtil, por
ejemplo, nuestro sintético ECO es reciclable practicamente en su tota-
lidad y eso es algo que los clientes valoran mucho”.

Nauteka: “Una cubierta de teca natural no requiere un mantenimiento
complejo; simplemente exige una limpieza adecuada. Hoy en dia exis-
ten selladores y protectores de ultima generacién que preservan su
color natural y la protegen contra manchas sin alterar la madera. La teca
Unicamente requiere cuidado y limpieza habitual adecuada. A cambio,
otorga a la embarcacion una calidez, un valor estético y un prestigio
inigualables que ningun polimero puede replicar”.

reciclados o reciclables, PVC de ori-

gen bioatribuido, composites mas
ligeros, corcho técnico, superficies
con mejor comportamiento térmicoy
soluciones con mayor resistencia UV,
a manchas y desgastes” Ademas,
destaca también la importancia de
la industrializacion del proceso, y a
medio plazo cree que “el gran avance
estara en conseguir materiales que
sean mas sostenibles sin renunciar al
lujo, a la vez que mantienen mejor su
temperatura, que cada vez son mas
altas. El cliente premium no quiere
que la sostenibilidad implique per-
der belleza, confort o durabilidad.
Quiere una solucién mejor en todos
los sentidos”. Javier Candela, director
comercial de Marina Estrella, consi-
dera que “veremos una mayor variedad
de materiales capaces de mantener

la estética y la calidad que espera
el cliente, pero con menor impacto
ambiental y mejores prestaciones en
mantenimiento y durabilidad. No cree-
mMos que exista un unico sustituto de la
teca, sino diferentes soluciones segun
el tipo de embarcacién, su utilizacion y
el posicionamiento de cada fabricante”,
y, finalmente, Victor Ferndndez, CCO
de Marine Point, apunta como innova-
ciones que marcaran el desarrollo del
segmento “los nuevos compuestos con
tecnologias de baja absorcion térmica
(que reducen drasticamente la tem-
peratura de la cubierta a pleno sol) y
la digitalizacién del trazado mediante
escaner 3Dy corte por CNC. Esto per-
mite a cualquier astillero o taller disenar
y sustituir un suelo a medida con pre-
cision milimétrica, reduciendo a cero
los tiempos muertos en varadero”.

EXPECTATIVAS PARAEL
FUTURO DEL SEGMENTO

De cara a los proximos anos, todo
hace prever que se mantendra el
pulso entre la apuesta por la teca
natural y el cambio hacia la teca
sintética, con los profesionales que
defienden cada uno su posicién.
Asi, por ejemplo, José Luis Pifeiro,
director general de Nauteka, defiende
que “el futuro pasa inevitablemente
por la teca natural certificada, proce-
dente de bosques de gestion 100%
sostenible y trazable”, y anade que
“la evolucion técnica se volcara en
refinar los procesos de diseno, la
precisién de corte y los sistemas
de instalacién, pero siempre man-
teniendo la madera noble como
esencia”. Asimismo, también apunta
que “a medida que aumente la con-
cienciacion medioambiental y los
armadores asuman el compromiso
de cuidar el entorno marino por el
que navegan, las alternativas plasti-
cas irdn perdiendo peso. Defender
el mar implica elegir materiales que
no lo contaminen, y la teca natu-
ral es la Unica opcidén que une la
excelencia estética con la auténtic
sostenibilidad”.

Por su parte, Angel Cardenas, direc-
tor de operaciones de 4Deck, cree
que “la teca sintética seguira cre-
ciendo y ganando peso frente a la
teca natural, hasta convertirse en la
opcién por defecto en buena parte
del mercado de recreo, reservando
la madera natural para proyectos
muy concretos de gama alta o res-
tauracion”, y sefala que “veremos
una oferta mas diversificada, con
materiales y acabados adaptados
a distintos presupuestos y usos, y
fabricantes cada vez mas orientados
a acortar plazos y ofrecer un servicio
integral sin perder la calidad y per-
sonalizacién que hoy demanda el
cliente”, mientras que Alberto Silva,
gerente de Deckmarine, espera “una
evolucidon muy positiva, sobre todo
en la gama sintética y ecoldgica” ®
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ESPECIAL SUELOS

LA OPINION DE LOS PROFESIONALES

» ANGEL CARDENAS,
director de operaciones de 4Deck

“El Ultimo ano ha confirmado una consolidacién de la teca sintética como alternativa real —y
ya no solo como sustituto ‘de emergencia— a la teca natural en el sector recreativo. Desde
4Deck observamos un crecimiento sostenido de la demanda tanto en obra nueva (astille-
ros que incorporan el material en su oferta de serie o como opcidon premium) como en refit,
donde muchos propietarios sustituyen cubiertas de teca natural degradadas por solucio-
nes sintéticas de nueva generacion. Creemos que el segmento seguira creciendo y ganando
peso frente a la teca natural, hasta convertirse en la opcién por defecto en buena parte del
mercado de recreo, reservando la madera natural para proyectos muy concretos de gama
alta o restauracion”.

p ALBERTO SILVA,
gerente de Deckmarine

“Creemos que los proximos anos la evolucion es hacia el sintético. En gama econdmica las
reinas siguen siendo las cubiertas tipo Foam y, en gama TOP, sobre todo las resinas de poliu-
retano sintéticas, como nuestros sintéticos rigidos ECO que cada vez se ven mas dada su alta
calidad, resistencia y la menor temperatura que otros sintéticos. La tendencia esta siendo
sobre todo el diseno, nos estamos alejando ya del clasico alistonado intentando simular los
listones de teca, sustituyéndolos por disefios mas frescos y limpios. De cara al futuro, creemos
en una evolucién muy positiva, sobre todo en la gama sintética y ecoldgica”.

» JOSE LUIS PINEIRO,
director general de Nauteka

“Muchas de las innovaciones actuales se centran en polimeros derivados del petréleo. Aunque
a menudo se comercialicen como materiales reciclados, no dejan de ser plasticos que liberan
microparticulas con el lavado diario de la cubierta, vertiendo un residuo imperceptible pero
enormemente danino para el ecosistema marino. Los armadores tienen la responsabilidad
directa de proteger el medio en el que navegan. El plastico no puede formar parte de esa
ecuacion de respeto al mar. Frente a la proliferacion sintética, la mayor evolucion consistira
en volver a alinearnos con la naturaleza: la teca de procedencia certificada es el material
noble por excelencia para la ndutica, garantizando la maxima calidad sin degradar los mares
y océanos que disfrutamos”.
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ESPECIAL SUELOS

LA OPINION DE LOS PROFESIONALES

» VICTOR MOURE,
CEO de Kumbra Yachts

“En suelos y cubiertas, la tendencia principal es el equilibrio entre estética, confort, sostenibi-
lidad y mantenimiento. La teca natural sigue teniendo un peso emocional muy fuerte en la
nautica, especialmente en el segmento premium, pero el mercado esta mucho mas abierto
a alternativas que reduzcan mantenimiento, peso y dependencia de maderas tropicales.
Desde la demanda, el cliente busca un suelo bonito, comodo al pisar descalzo, antideslizante,
resistente al sol, facil de limpiar y coherente con el disefio del barco. Desde la oferta, estan
creciendo mucho los materiales sintéticos de nueva generacion, composites, corcho, EVA,
PVC avanzado, soluciones recicladas, etc.".

KUMBRA

YACHTS

p JAVIER CANDELA,
director comercial de Marina Estrella

“La teca natural contintia siendo una referencia, especialmente en embarcaciones de gama
alta, pero existe una busqueda clara de alternativas mas sostenibles. Algunos fabrican-
tes estan experimentando con materiales naturales como el corcho, mientras que otros
incorporan soluciones como BlueTeak, una madera natural de ingenieria procedente de
reforestacion certificada FSC, que busca mantener la estética y las prestaciones de la teca
tradicional. También adquieren cada vez mas importancia aspectos como el manteni-
miento, la durabilidad y el comportamiento frente al sol”.

» VICTOR FERNANDEZ,
CCO de Marine Point

“Los nuevos compuestos con tecnologias de baja absorcion térmica (que reducen drasti-
camente la temperatura de la cubierta a pleno sol) y la digitalizacién del trazado mediante
escaner 3Dy corte por CNC son las principales innovaciones que consideramos que tendran
un mayor impacto en la evoluciéon del segmento durante los préoximos anos. Esto permite
a cualquier astillero o taller disefar y sustituir un suelo a medida con precision milimétrica,
reduciendo a cero los tiempos muertos en varadero”.

O marinepoint
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INTERMACIONAL DE BARCELONA

El Salon Nautico
reafirma su apuesta por
la internacionalizacion

El Salon Nautico Internacional de Barcelona cerro el pasado 18 de octubre
una de las mejores ediciones de los ultimos anos, tanto por el alto nivel

de marcas y modelos presentados como por la ampliacion de su oferta a
nuevos sectores y areas experienciales.

Organizado por Fira de Barcelona
con la colaboracién de la Asociacion
Nacional de Empresas Nauticas
(ANEN), el Salén Nautico Internacional
de Barcelona celebrd su ultima edi-
cion del 14 al 18 de octubre en el
Port Vell de Barcelona y se ha rea-
firmado en su posicidon dentro del
mercado espanol y en Europa tras
conseguir reunir a mas de 226 embar-
caciones de todas las esloras y 170
expositores con mas de 300 marcas
representadas. En este sentido, la
gran actividad comercial registrada
y los contactos de negocio estableci-
dos que se cerrardn en los préoximos
meses han motivado la satisfaccion
generalizada entre los expositores.

Por otra parte, la renovada propuesta
expositiva del salén ha atraido este ano
a un publico especialmente cualificado,
con un claro interés por la adquisicion
de embarcaciones, equipamiento y
accesorios, asi como por conocer las
Ultimas tendencias, innovaciones y
experiencias vinculadas al mundo de
la nautica y los deportes maritimos.

Durante sus cinco dias de celebra-
cion, el evento ha recibido cerca de
20.000 visitantes, de los cuales un
35% son de fuera de Catalunya. La
presencia internacional ha alcanzado
el 15% del total, con visitantes llega-
dos principalmente de Francia, ltalia,
Alemania, Estados Unidos y Reino

Unido. Asimismo, ha destacado la
afluencia de compradores procedentes
de Madrid, Baleares, la Comunidad
Valenciana, Andalucia y Galicia.

Luis Conde, presidente del certamen,
reafirmd que “esta edicion confirma la
apuesta por reforzar el negocio, la inter-
nacionalidad y la calidad del evento.
Hemos dado un salto cualitativo en
todos los sentidos. El nivel de las mar-
cas, modelos, innovaciones y publico
situan al evento de Barcelona entre
los grandes de Europa y consolidan al
saléon como una plataforma estratégica
para el sector”. Asimismo, reconocio
que la de Barcelona ya es la cuarta cita
mas importante en Europa, tan solo por




detras de Dusseldorf, Cannes y Génova.
Por su parte, Silvia Paneque, conse-
llera de Territori, Habitatge i Transicio
Ecologica de la Generalitat y diputada
al Parlament de Catalunya, destacd
durante la inauguracién del certamen
el papel del Puerto de Barcelona en
el desarrollo del sector nautico.

AMPLIA OFERTA

DE PRIMER NIVEL

La edicion de 2026 ha supuesto el
regreso de marcas de veleros de alta
gama como Oyster, Amel y YYachts,
después de varios anos de ausencia.
Su participacion, junto con la presencia
de firmasy grupos de primer nivel bri-
tanicos, italianos, franceses o alemanes
como Grupo Beneteau, Fountaine Pajot,
Jeanneau, Lagoon, Excess, Mercury,
Fjord, Bluegame, Sea Ray o X-Yachts,
ha reforzado el atractivo internacional
y el perfil cualitativo del salon. En este
contexto, cabe destacar la presentacion
de una novedad mundial, asi como la
participacion de diez modelos nomi-
nados a mejor barco europeo del ano.

Por su parte, la industria nautica espanola
ha tenido también un destacado prota-
gonismo con la presencia de un total de
20 astilleros (Amura, Nicolau, Auxinavy,
Caral, De Antonio, Dipol, Elyd, Girbau,
Kattum, Kumbra, Lasai, Lema, Level,
Maxim, Nuva, Pantiera, Quer, Simbad,
Sasga y Zephyr), que han mostrado la
capacidad de innovacién, disefo y cons-
truccion del sector nacional.

NUEVOS ESPACIOS

EN EL SALON

La edicidon de 2026 ha ampliado su
propuesta con nuevas areas y el Moll
de la Fusta acogid dos de las gran-
des novedades de este ano. Bajo el
concepto SeaMotion se estrené como
gran novedad el Indoor Pavilion, con
contenidos sobre puertos deportivos
de toda Espana, submarinismo, depor-
tes acudticos y estilo de vida nautico,
divididos en dos areas tematicas. La
primera, Marinas & Harbour Facilities,
puso en valor el papel de los puer-
tos deportivos como infraestructuras
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MAS DE 240 PUERTOS DEPORTIVOS SE REUNIERON EN EL
SALON NAUTICO INTERNACIONAL DE BARCELONA

La 63° edicion del evento dio mayor protagonismo a las actividades
vinculadas a la practica de la nautica deportiva y de recreo. El nuevo
espacio Marinas & Harbour Facilities conté con la participacion, directa
o indirectamente, de mas de 240 instalaciones portuarias, que dieron
a conocer sus servicios y las posibilidades que ofrecen como destino
nautico. Ademas de una destacada presencia de puertos y marinas que
participaron como expositores, estuvieron presentes también gestores
como la Agencia Publica de Puertos de Andalucia, la Associacié Catalana
de Ports Esportius y Turistics (ACPET) o Marinas de Espana.

Este nuevo espacio ha sido fruto del acuerdo del Salén Nautico Internacional
de Barcelona con la ACPET, asociacion catalana que tiene como objetivo
defender los intereses del sector, ademas de impulsar proyectos compar-
tidos en materia de promocion, formacion, sostenibilidad e innovacion.
La iniciativa conté también con el apoyo de Marinas de Espaia, quien
se sumo al proyecto con el objetivo de fortalecer la competitividad de
las instalaciones nauticas y poner en valor la contribucion econémica

y social del turismo nautico.

clave del sector nadutico y del turismo
del mar con la participacion directa e
indirecta de mas de 240 instalaciones
portuarias. La segunda area, Diving,
Shopping & Water Sports, promovid
el submarinismo, los deportes acua-
ticos y el estilo de vida nautico entre
profesionales y aficionados.

Asimismo, esta edicidén del Salén
Nautico Internacional de Barcelona
ha reforzado su apuesta por la inno-
vacion y la navegacion sostenible.
Para ello contd con una nueva area,
el Innovation Dock, que reunié una

muestra de embarcaciones y gadgets
100% eléctricos. Este espacio com-
bind superficie expositiva en tierra 'y
demostraciones en el mar para ofrecer
al visitante una amplia vision de las
nuevas soluciones de movilidad nautica
para evitar emisiones contaminantes
y el impacto acustico. Josep Antoni
Llopart, director del Salén Nautico
Internacional de Barcelona, comentd
que esta edicidon esta “marcada por
la inclusidon de nuevos segmentos” y
destaco el caracter mas transversal
del certamen, abrazando mas seg-
mentos del sector nautico.
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AGORA-PORT

El programa del certamen se com-
pletd con las sesiones profesionales del
Agora-Port, coordinadas por el Port de
Barcelona y Barcelona Cluster Nautic
en Marina Port Vell. Asi, del 14 al 16 de
octubre se ofrecieron varias sesiones
para abordar cuestiones como la forma-
cién de los profesionales de la nautica,
la convivencia entre puertos y ciudades,
las nuevas formas de consumo de la
nautica deportiva y de recreo o el futuro
de la navegacion adaptada, entre otros
temas de interés para el sector. La prin-
cipal novedad para este afo ha sido la
apuesta de la organizacion por un for-
mato mas de debate, para favorecer la
participacion de todos los profesiona-
les del sector, tal y como senalé David
Pino, director del Port Vell.

La primera jornada del Agora-Port
contd con un primer debate sobre los
grandes retos del sector nautico, que
contd con la participacion de Francesc
Macias, subdirector general de puer-
tos y aeropuertos de la Generalitat,
Raimon Roca, presidente de ACPET,
Tomas Azcérate, presidente de Marinas
de Espana, y Jordi Carrasco, director
de ANEN. Durante este primer debate,
los protagonistas analizaron aspectos
como la sostenibilidad, el impacto eco-
némico del sector, la regulacion o el
financiamiento. Durante la charla, los
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COMPETITIVITAT

profesionales coincidieron en apuntar
las travas que, muchas veces, representa
la burocracia, especialmente a la hora
de aumentar la competitividad de las
empresas o de aplicar procesos mas
sostenibles. La jornada se completd con
una ponencia a cargo de Jared Gil, cofun-
dador de Mestral Ventures y WeRise,
sobre las aplicaciones de la inteligen-
cia artificial en el sector nautico. En su
charla, Jared compartié diferentes casos
practicos sobre como se puede integrar
la IA en diferentes niveles del sector,
desde un agente de IA que controla
los diferentes aspectos de la embarca-
cion para analizar posibles problemasy
ofrecer soluciones, hasta su aplicacion
en talleres para acelerar sus procesos y
hacerlos mas eficientes o su uso junto a
los dispositivos AlS de las embarcacio-
nes que estén navegando, para crear
rutas seguras o rapidas.

La segunda jornada contd con dos deba-
tes. El primero sobre la convivencia, la
competencia y la transformacion del
sector nautico de marinasy puertos, en
la que participaron David Pino, director
de Port Vell, y Esther Roca, directora
general de Ports de la Generalitat. Y el
segundo debate se centrd en las nuevas
formas de consumo de la nautica, en
el que Kiko Fargas, director de This is
Med, Xavier Perxachs, presidente de la
asociacion catalana de escuelas nauti-

cas, Laia Tutzé, manager de De Antonio
Yachts Club, y Juan Alvarez de Lara, de
Ruta de Capitanes, analizaron los nuevos
modelos de atraccion a la nautica. Por la
tarde, la sesidn “Yes we Sail: tecnologia,
inclusion y el futuro de la navegacion
adaptada’ contd con la participacion
de Dani Anglada Pich, regatista ciego,
quien compartio su experiencia y habld
sobre las posibilidades y el futuro para
una navegacion adaptada.

Finalmente, la tercera jornada del
Agora-Port ofrecié un primer debate
sobre los servicios nauticos de alto valor
y cdmo responder a las nuevas deman-
das del mercado. Victor Moure, CEO de
Kumbra Yachts, Andrei Pilu, CEO de Vetus
Hispania, Vladimir Celar, capitan, y Rubén
Carmona, director de IT y digitalizacion
de MB92, debatieron sobre la excelencia
del servicio, las nuevas expectativas y
oportunidades del cliente nautico del
futuro o los servicios que impulsan la
experiencia nautica. Los ponentes desta-
caron, por ejemplo, una Mayor exigencia
por parte del consumidor en cuanto
a servicios o una mayor demanda de
personalizacidon. Asimismo, apuntaron
que hablar de sostenibilidad esta muy
bien, pero el consumidor todavia no
esta dispuesto a pagar mas por ello,
y destacaron como gran cambio la
mejora de las herramientas de moni-
torizacion, que permiten hacer mucho
mas y son capaces de realizar predic-
ciones a partir de los datos y registros
histdricos que han ido recogiendo. El
segundo debate de la jornada se centrd
en cémo ha cambiado el refit&repair en
embarcaciones de hasta 25 metros, y
contd con la participacion de Bernat
Ubia, director de VdeBravado, Jordi
Marti, director de Nautic Center, Jared
Gil, cofundador de Mestral Ventures
y WeRise, y Matias Deleo, capitan. La
actividad en el Agora-Port puso punto
final con el cierre institucional a cargo
de David Pino, director de Port Vell, y
Josep Antoni Llopart, director del Salén
Nautico Internacional de Barcelona. B

En 2027, el Salén Nautico Internacional de Barcelona tendra lugar del

13 al 17 de octubre en el Port Vell de |a capital catalana.
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NAUTRIC

ONES

autric, empresa con mas de 15 anos de experiencia
N en el sector nautico, estuvo presente en la pasada
ediciéon del Salon Nautico Internacional de Barcelona, pre-
sentando sus Ultimas novedades y productos destacados
en tratamiento de agua y dispositivos electronicos. Una
de las principales novedades es la linea Qube de desa-
linizadoras de bajo consumo y también destacaron las
valvulas de tres pulgadas de TrueDesign. Entre sus pro-
ductos destacados se encuentra la linea de ingenieria de
digital switching y de conversion a NMEA 2000 mediante
los equipos Veratron, asi como las ultimas novedades en
electrénica de las marcas Simrad y B&G.

Ramon Mir, CEO, junto al equipo de ventas de Nautric.

YACHTS & GO

7 ARTIORE
Ricard Andreu (hijo) y Ricard Andreu (padre),
responsables de Yachts & Go.

achts & Go presentd en el Salén Nautico Internacional de Barcelona su embarcacion profesional Pilot 420, en el
Ystand de Honda Marine. Se trata de una embarcacién de trabajo disefada especificamente para operaciones
de asistencia y maniobra en puertos y marinas. Construida en aluminio marino H5083, cuenta con un casco de 5
mm de espesor y con una estructura interna reforzada de 3 mm que garantizan resistencia y durabilidad. Incorpora
también una defensa perimetral de poliuretano de 20 cm de ancho, y estd equipada con dos puntos de remolque
estructurales (proa y popa), pasamanos perimetrales y cubierta auto vaciante.
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David de Haro,

director de sostenibilidad
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de Mundo Marino

ANALISIS SECTOR

Del laboratorio

al mar

OBSERVAR PARA CONSERVAR
Conocer como cambia el mundo
marino es una condicién para pro-
tegerlo y conservarlo para las futuras
generaciones. Ese conocimiento
necesita observaciones continuadas,
datos que puedan compararse y una
interpretacion cientifica que ayude a
comprenderlos. La actividad cotidiana
de la flota ofrece una via de colabo-
racion para ampliar esa informacion.

Los buques oceanograficos rednen
capacidades esenciales para la investi-
gacioén, aunque requieren una elevada
dedicacién de personal y recursos. Para
complementar esa labor, las embar-
caciones que ya realizan recorridos
regulares pueden asumir determina-
das tareas de observacion. Los avances
tecnoldgicos facilitan esta colaboracion
al ofrecer opciones mas asequibles
para obtener y gestionar los datos.

La incorporacion de instrumentos a
estos trayectos ya permite recoger
y transmitir datos sin organizar una

Catamaran de
Marino en nav
Fuente: Meditel
Maritime Livi

EL VALOR DE LAS

RUTAS HABITUALES

La repeticidon de un recorrido permite
plantear un seguimiento frecuente
de determinados tramos de costa. Su
interés cientifico depende de déonde
y cuando se toman las medidas, de la
calidad del registro y de la pregunta
que se pretende responder. Una mayor
cantidad de datos resulta util cuando
puede interpretarse y compararse
con garantias.

Por eso, se han empezado a dise-
Aar pruebas piloto con investigadores
para definir qué se va a medir, en
qué puntos y como se recogera la
informacion. El procedimiento debe
ajustarse a las rutas y horarios del
barco e incluir como se envian, guar-
dany revisan los datos. Registrar los
cambios en la forma de mediry las
condiciones de cada salida permite
comparar los resultados. También es
necesario tener en cuenta los dias
sin servicio o las interrupciones, por-
ntinuidad de las




INTEGRAR TECNOLOGIA

EN UN BARCO EN SERVICIO

La dificultad esta en mantener el
sistema operativo durante la acti-
vidad real. El espacio disponible, la
alimentacion eléctrica y la conec-
tividad condicionan la instalacion,
junto con la humedad, la salinidad
y el movimiento. La accesibilidad
de los equipos influye en el tiempo
necesario para limpiarlos, revisarlos
o retirarlos.

Una prueba a bordo permite evaluar
tanto el funcionamiento técnico como
el trabajo anadido a la tripulacién. La
continuidad del registro, las inciden-
cias y el tiempo de mantenimiento
son posibles indicadores para valorar
su viabilidad. El presupuesto debe
contemplar la instalacion, la forma-
ciény el soporte durante el uso.

La cooperacidon entre fabricantes,
investigadores y operadores requiere
definir quién mantiene los equi-
pos, quién valida los datos y bajo
qué condiciones pueden utilizarse.
Cuando participan varios proveedo-
res, el intercambio de informaciény

la resolucion de fallos de integracion
merecen atencion desde el diseno.
La seguridad y la continuidad del
servicio delimitan la prueba.

UN CASOENEL

TURISMO NAUTICO

Las embarcaciones turisticas de
Mundo Marino ilustran el potencial
de este planteamiento. A través de
Mediterranean Maritime Living Lab,
la empresa estudia cdmo incorporar
tecnologia y protocolos de obser-
vacién a su operativa. La propuesta
se centra en aprovechar recorridos
habituales para aportar datos a los
investigadores y acercar la ciencia
al pasajero.

El interés sectorial reside en demos-
trar que la solucién puede adaptarse
a otros barcos con una actividad
similar. Esa posibilidad exige docu-
mentar las condiciones de instalacion
y mantenimiento, los costes y las
limitaciones detectadas. La expe-
riencia de este piloto podra servir
a otros operadores para identificar
qué funciona y qué ajustes requiere
cada embarcacion.

LA CIENCIA TAMBIEN

VIAJA CON EL PASAJERO

El turismo nautico anade una dimension
educativa a la observacion. Durante una
excursion, el pasajero puede conocer
qué se mide, cdmo se recoge una Mues-
tra y para qué sirve esa informacion.
Explicar el procedimientoy la labor de
los investigadores ayuda a relacionar
el entorno que contempla con las pre-
guntas sobre su conservacion.

Un material divulgativo y el acceso
posterior a resultados validados permi-
tirian prolongar la experiencia después
de desembarcar. Para sostener ese
vinculo, los contenidos necesitan revi-
sion y un lenguaje que diferencie lo
observado de las conclusiones cien-
tificas, con sus limites.

El alcance de estas iniciativas depen-
derd de su capacidad para aportar
datos utiles y mantener la colabora-
cion en el tiempo. Convertir parte de la
navegacioén cotidiana en una oportu-
nidad de observacion puede ampliar
la contribucion del sector al conoci-
miento del mary a su conservacion
para las proximas generaciones. &
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Victor Cabrera Bellon,
CEO de Nautilux
Marine Broker

Antes de salir, revisamos el motor, la
prevision meteoroldgica, y el equipo
de seguridad. La podliza merece tam-
bién unos minutos, sobre todo si
hemos comprado el barco, cam-

[nferempresas

Cinco comprobaciones
del sequro
antes de navegar

biado de planes o decidido participar
en una regata. El recibo al dia no
resuelve todas las dudas, sino que
conviene comprobar qué hemos
contratado.



La ruta prevista debe encajar en
los limites geograficos de la pdliza.
También hay que comprobar que el
capital de responsabilidad civil contra-
tado alcanza los minimos que pueda
exigir la legislacion del pais o terri-
torio por el que vayamos a navegar.
Si este afo queremos ir mas lejos o
pasar una temporada en otro pais,
hay que consultarlo antes. También
conviene revisar si existen restricciones
por fechas o condiciones de perma-
nencia en determinadas zonas.

La cifra asegurada no explica por si sola
cémo se calculara una indemnizacion.
En pdlizas sin un valor convenido, una
suma asegurada inferior al valor del inte-
rés puede generar infraseguro. En un
siniestro parcial, salvo que el contrato
excluya esa regla, la indemnizacién
puede reducirse en la misma propor-
cién. Si hemos renovado la electrénica o
anadido equipos, conviene comprobar
que figuran incluidos y con qué limites.

El seguro obligatorio de responsabi-
lidad civil no cubre todos los danos
del propio barco y es solo el punto
de partida. Como minima recomen-
dable, conviene incluir los gastos de
salvamento y la remocion de restos:
una asistencia compleja, una varada
o un hundimiento pueden generar
costes relevantes, y la retirada puede
ser exigida por la autoridad portuaria.
También hay que confirmar que la
tripulacion esté cubierta frente a acci-
dentes, especialmente si navegamos

ANALISIS SECTOR

fuera de Espana, y si la asistencia sani-
taria y la repatriacion corren a cargo
de la pdliza o requieren un seguro
personal adicional.

Pdliza, suplementos y justificante de
pago deben estar localizables, junto al
contacto para comunicar un siniestro.
Guardar facturas de mantenimiento
y fotografias recientes ayuda a docu-
mentar el estado y el equipo del barco.
Si ocurre un incidente, la seguridad
va primero; despueés, conviene comu-
nicarlo cuanto antes y conservar las
pruebas disponibles.

El uso privado y la participacion en
regatas no son situaciones intercam-
biables. Si vamos a participar en una
regata, hay que comprobar que la
podliza lo permite antes de compe-
tir. La cobertura de regata no debe
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darse por incluida: puede requerir un
suplemento o una mencién expresa
en la pdliza. No basta con que la pdliza
diga ‘recreo’.

La renovacion también merece pla-
nificacion. Conviene revisarla con
tiempo, especialmente antes de
una travesia larga: si hay que ajus-
tar garantias o cambiar de compania
por una alternativa mas adecuada,
los plazos, la documentacion y las
comunicaciones se gestionan mejor
desde tierra. Una vez en navegacion,
toca centrarse en disfrutar.

Victor Cabrera Bellon

(+34) 614 901 587

| www.nautiluxinsurance.com



tel:+34)%20614%20901%20587
https://www.nautiluxinsurance.com/
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ANALISIS SECTOR

Joan Pinol i Saborido,
Ingeniero nautico
(FNB-UPC) y cofundador
de Tramitfy
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Cambio de titularidad
de una embarcacion:
quién lo tramita,

gué documentos
lleva y qué plazos hay

Cuando una embarcacion de recreo
cambia de manos, el contrato de
compraventa formaliza la transmision
entre las partes, pero en el Registro
de Buqgues de Capitania Maritima el
barco sigue a nombre del vendedor
hasta que se presenta la transferencia
de propiedad. Ese tramite, conocido
como cambio de titularidad, es el que
inscribe al nuevo propietario y actualiza
la hoja de asiento de la embarcacion.

QUIEN DEBE COMUNICARLO
El Real Decreto 1435/2010, que regula
el abanderamiento y la matriculacion
de las embarcaciones de recreo, lo
indica en su articulo 17.3: la transferen-
cia debe comunicarla el vendedor, y
también puede hacerlo el comprador,
en un plazo maximo de tres meses
desde la fecha de la transferencia.

En la practica, el mas interesado en
que el trdmite se haga es el compra-
dor, porque hasta entonces navega
con un barco que sigue a nombre de
otra persona. Por eso lo mas sensato
es acordar el dia de la firma quién
se encarga de presentarlo y en qué
plazo, y dejarlo por escrito.

ANTES DE FIRMAR:

LA HOJA DE ASIENTO

Una comprobacion sencilla evita la
mayoria de los problemas: pedir una
copia actualizada de la hoja de asiento
a la Capitania Maritima de matricula.
Es el documento oficial que recoge la
informacion registral del barco: matri-
cula, NIB, eslora, marca y modelo,
motor acoplado, quién figura como
titular registral y las cargas, embar-
gos o reservas de dominio que pesen
sobre la embarcacion. Si el titular no
coincide con quien vende o hay car-
gas pendientes, conviene resolverlo
antes de firmar.

QUE DOCUMENTOS

LLEVA EL EXPEDIENTE

- La solicitud de transferencia de
propiedad, en el impreso oficial
de Capitania Maritima, firmada por
vendedor y comprador.

- El contrato de compraventa, con
la identificacion completa de com-
prador y vendedor, los datos de la
embarcacién (matricula, marca,
modelo y NIB) y los del motor.



El justificante de haber liquidado
el Impuesto de Transmisiones
Patrimoniales (ITP) o, en heren-
cias y donaciones, el Impuesto de
Sucesiones y Donaciones.

Copia del DNI de comprador y
vendedor.

La documentacién original de la
embarcacion.

La hoja de asiento no se aporta: la
custodia la propia Capitania Maritima
y es precisamente el documento
que se actualiza con este tramite.

Una vez presentado el expediente,
el comprador recibe un resguardo
provisional con el que, junto con la
documentacion original de la embar-
caciény el contrato de compraventa,
puede navegar legalmente mientras
Capitania Maritima resuelve.

El proceso tiene dos partes y el orden
importa, porque el justificante del
impuesto forma parte del expediente.

1. Si el vendedor es un particular, el
comprador liquida el Impuesto de
Transmisiones Patrimoniales ante la
Hacienda de la comunidad auto-
noma donde reside, no en la del
puerto donde esté el barco. No es
un matiz menor: de los expedientes
de cambio de titularidad tramita-
dos por Tramitfy en el ultimo ano,
uno de cada cinco liquiddé el ITP en
una comunidad sin costa. El plazo
lo fija cada comunidad auténoma:
Catalufa, Comunidad Valencianay
Canarias dan un mes desde la fecha
del contrato; Andalucia, dos meses;
donde no hay plazo propio rige el
estatal de 30 dias habiles. Conviene
comprobarlo antes de firmar, porque
el retraso genera recargos.

2.Con el ITP liquidado, se presenta el
expediente de transferencia ante
Capitania Maritima dentro de los tres
meses siguientes a la transferencia,
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CAMBIO DE TITULARIDAD - EMBARCACIONES DE RECREO

Quién esta obligado a comunicar la venta

Lo e L iy dice, v b0 quas se cree en @) jnialdn

ax
El vendedor

L transferencin de filularidad debe ser comurilcatla por &l
vendedor a Captania Maritima, en el plazo de tres meses, El
compratdor pued haverlo nbien, pero con cardcter
potestativo

El comprador
Fitmado el contratn y entiegaias las laves, se da por hecho
«que el papeleo pasa al que compra. No es asi.

en lo vendis: & recibe las notificaciones y arrastra esa

EXPEDIENTE OF CAMBIO DE TITULARIDAD

Los cinco documentos de la carpeta

Solicitud de transferencia de propiedad

Tureuanles st wembesbot 3

e Justihcants del impuesto

o
Copas d0d DRI B COMPIABan § vendedas, o wo

° Documentacién de la embarcacitn

e Py s s 2 o che svmiurmany i ook s oy Copusirni Lol s, bt o o i cp i B v 4 ac

PLAZOS DEL CAMBIO DE TITULARIDAD

Primero Hacienda, después Capitania

Dos tramiies. dos tinjes distnins

Impuesto d
Se liquida ant Ia comunidad autsnoma donde
reside el com 1 bareo

Caluha 1mes

Comunidad Valanciana 1mes

) {maTiCsta, MATCa, Mo f M) § 030

i FEaguAn peovisienal

isiones Capitania Maritima

3 meses

“Tramitfy

“'ramitfy

No hace falta br a Ia Capitaria de matricula: puede prosentaise en

cualquIer otrd 0 po

s 0, 1 S Uefieetn, e estatal 30 dias hihites

Junta con el expedien

junto con el pago de la tasa 790 025.
No hace falta acudir a la Capitania
de matricula: puede presentarse en
cualquier otra o por via telematica.

Un expediente completo y presen-
tado dentro de plazo se resuelve sin
sobresaltos: en la practica, Capitania
Maritima suele tardar entre tres y
cuatro semanas, segun la carga de
trabajo de cada oficina. Los retrasos
gue mas vemos vienen de lo mismo:
una solicitud sin firmar por las dos
partes, el ITP sin liquidar o un plazo
que se dejo pasar.

“ramitfy

La norma
obliga al
vendedor a
comunicar la
transferencia;
el comprador
puede hacerlo,
pero solo

con caracter
potestativo.

Los cinco
documentos
del expediente
de cambio de
titularidad. La
hoja de asiento
no se aporta:

la custodia
Capitania
Maritima.

Dos tramites

y dos plazos
distintos. El

del impuesto
lo fija cada
comunidad y
es siempre mas
corto que el de
Capitania.
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Cannes Yachting Festival
cierra su ultima edicion
con 56.000 visitantes

Del 8 al 13 de septiembre se celebrd una nueva
edicion del Cannes Yachting Festival en Vieux
Port y Port Canto, con mas 600 expositores y
700 embarcaciones de todas las esloras.

Del 8 al 13 de septiembre el Cannes
Yachting Festival volvié a celebrarse
en Vieux Port y Port Canto, reuniendo
a 660 expositores y 700 embarcacio-
nes desde 5 a 55 metros de eslora,
incluyendo alrededor de 150 primi-
cias mundiales. Esta 497 ediciéon, que
ha supuesto una gran fuente de ins-
piracion para los 56.000 visitantes
procedentes de todo el mundo, ha
confirmado el importante papel que
desempena el mayor saldn nautico en
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el agua de Europa dentro del ecosis-
tema internacional. Para su primera
edicion al frente del evento, Constance
Brément ha querido preservar el ADN
del festival, al mismo tiempo que ha
reforzado la calidad de la experiencia,
su alcance internacional y su papel
como plataforma de presentacion.
“Esta edicidon inaugural como directora
del Cannes Yachting Festival seguira
siendo un momento profundamente
memorable para mi. Un afio mas, en el

corazén de los dos puertos emblema-
ticos de Cannes, hemos reunido una
oferta excepcionalmente rica, exposi-
tores comprometidos y los socios que
hacen posible un evento tan dindmico
y con vocacién internacional. Su con-
fianza, unida al notable compromiso
de nuestros equipos, ha permitido
que el salén cumpliera plenamente
su promesa: dar inicio a la temporada
nautica internacional, poner de relieve
los principales cambios del sector y
fomentar numerosos encuentros entre
profesionales, aficionados y visitan-
tes’, ha senalado Constance Brément,
directora de Cannes Yachting Festival.

EL MUNDO DE LA
NAVEGACION SE REUNE EN
DOS PUERTOS ICONICOS

Con una superficie neta de exposicion
de 100.000 m?, el Cannes Yachting
Festival volvid a ofrecer un panorama
excepcional del mundo nautico con-
temporaneo. Desde veleros y lanchas
a motor, monocascos y multicascos,
hasta embarcaciones nuevas y yates
de segunda mano, embarcaciones de
dia, equipamiento, motores, destinos,
articulos de ocio y servicios: todos los
ambitos de la nautica estuvieron repre-
sentados, ofreciendo a cada visitante la
oportunidad de disfrutar del mar a su
manera y explorar nuevos horizontes.

Dedicado a la navegacién a motor,
Vieux Port acogidé una prestigiosa
seleccion de embarcaciones nuevas
con esloras que iban desde los 12 hasta
los 50 metros. Los visitantes pudieron
descubrir las ultimas creaciones de los
principales astilleros internacionales,
asi como las innovaciones de los fabri-



cantes de motores, los proveedores
de equipamiento, los disenadores,
los puertos deportivos y las empre-
sas de servicios. Situado en el corazon
del puerto, el Power Cat Village reu-
nid a una treintena de catamaranes a
motor, entre los que se encontraban
algunos de los modelos mas innova-
dores del mercado. En Port Canto, la
zona dedicada a la vela presenté 120
nuevos veleros de mas de 10 metros de
eslora, entre los que se incluian tanto
monocascos como multicascos. El
puerto deportivo de embarcaciones
a motor reunio 180 embarcaciones a
motor de hasta 13 metros, entre las que
se incluian embarcaciones de diay lan-
chas neumaticas rigidas, mientras que
la zona de venta de yates de segunda
mano exhibiod cerca de 45 yates de mas
de 25 metros de eslora. La zona de
juguetes completd esta muestra con
las ultimas innovaciones dedicadas al
ocio nautico y nuevas y emocionantes
formas de disfrutar del agua.

NUEVAS TENDENCIAS

EN LA EDICION DE 2026

Esta 497 edicién ha demostrado cla-
ramente que el sector nautico esta
experimentando una importante trans-
formacion. Desde la propulsion hibrida,
la energia solar y las baterias reciclables

BEST OF BOATS AWARD 2026

Por primera vez, el Cannes Yachting Festival acogid la presentacion
de los 31 finalistas del premio ‘Best of Boats Award 2026, uno de los
premios internacionales mas importantes dedicados a las embarca-
ciones a motor. Celebrada el 9 de septiembre en el Port Canto VIP
Club, esta ceremonia reunié a astilleros internacionales, periodistas
y profesionales del sector en siete categorias, celebrando la amplia
variedad de tendencias nauticas. Este nuevo hito confirma el papel
del festival como evento inaugural de la temporada nautica, sirviendo
de escenario exclusivo para las embarcaciones y las innovaciones que

marcan el futuro del sector.

hasta la hidrogeneracion, los materiales
reciclados, los procesos de fabricacion
optimizados y los recubrimientos de
bajo impacto: lejos de basarse en una
Unica tecnologia, la transiciéon del sec-
tor se apoya ahora en una multitud de
soluciones complementarias.

El evento también puso de relieve
nuevas formas de reinventar y vivir
la navegacion a vela. El ‘Slow yachting;,
basado en la comodidad, el silencio,
la autosuficiencia y las escalas de alta
calidad, se esta consolidando como
una tendencia muy potente. Los visi-
tantes descubrieron embarcaciones
disenadas como auténticos espacios
habitables, junto con destinos y redes
de puertos deportivos que hacen cada
vez mas hincapié en los itinerarios, el
descubrimiento de las regiones loca-

les y la experiencia general a bordo.
Durante seis dias, astilleros, provee-
dores de equipamiento, arquitectos,
disenadores, corredores, patrones y
navegantes compartieron sus cono-
cimientos y visiones en un entorno
exclusivo donde convergen la inno-
vacion, la eleganciay el arte de vivir.

CON LA MIRADA PUESTA

EN LA 50° EDICION

En 2027, el Cannes Yachting Festival
celebrara cincuenta anos de histo-
ria nautica, pasion e innovacion del
7 al 12 de septiembre. Esta edicion
de aniversario reunira una vez mas,
entre el Vieux Port y el Port Canto,
a todos los actores internacionales
gue han contribuido desde 1977 a
convertir el Festival en un evento ver-
daderamente Unico. B
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Metstrade
se consolida como punto
de encuentro del sector

Del 17 al 19 de noviembre RAI Amsterdam
acoge una nueva edicion de Metstrade, el
evento que reune a profesionales del sector

nautico de recreo de mas de 140 paises para
establecer contactos, colaborar e impulsar el
comercio en los ambitos de la construccion
naval y la tecnologia nautica.

La proxima edicion de Metstrade se
celebra del 17 al 19 de noviembre en RAI
Amsterdam, con mas de 1.700 expo-
sitores repartidos en 13 pabellones y
profesionales de los diferentes dmbitos
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de la industria de la nautica recrea-
tiva. La edicidn de este ano refuerza
la posicion de Metstrade como plata-
forma internacional para operadores
de puertos deportivos, promotores,

inversores y proveedores. Servird de
punto de encuentro para las perso-
nas, los proyectos y los conocimientos
especializados que estan dando forma
al futuro del desarrollo de los puertos
deportivos en todo el mundo, en un
momento marcado por importantes
inversiones y cambios. Tras haberse
trasladado a un espacio mas amplio
en el pabelldn 9, la proximidad de las
zonas ‘Marina & Yard' y ‘Superyacht’
y su estrecha relacion con la Yacht
Infrastructure Summit permitira crear
un potente centro neuralgico en el que
convergeran la infraestructura de los
puertos deportivos, la inversion y el
desarrollo. Junto con los contenidos
especificos del sector y las oportuni-
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Inspiring Q&A with Cheryl Brown,
Managing Director at Le Boat

dades de establecer contactos, esto
facilitara a los profesionales de los
puertos deportivos el contacto con
companeros, proveedores, promoto-
res, inversores y responsables de la
toma de decisiones de todo el sec-
tor nautico de ocio a nivel mundial.

La zona ‘Marina & Yard' se estd ampliando
a medida que los operadores y los astille-
ros se enfrentan a importantes decisiones
de inversion. Los yates, cada vez mas
grandes y sofisticados, requieren ins-
talaciones y servicios mejorados; los
requisitos de sostenibilidad y eficien-
cia energética son cada vez mayores,
y la digitalizacién esta transformando
la gestion de los puertos deportivos y
el servicio al cliente. Al mismo tiempo,
la inversion continua en el desarrollo
de puertos deportivos, instalaciones de
reacondicionamiento e infraestructuras
costeras —incluida la consolidacion de
puertos deportivos mas pequenos en
redes mas amplias— estd impulsando
la demanda de soluciones mas inteli-
gentesy eficientes. Esta zona ofrece a
los visitantes una vision clara del ‘puerto
deportivo del futuro’y un entorno espe-
cifico en el que evaluar esas soluciones
y hacer negocios.

WOMEN IN THE MARINE INDUSTRY INTERNATIONAL
CONTARA CON UN PANEL EN METSTRADE 2026

Women in the Marine Industry International ha anunciado un grupo
de lideres femeninas visionarias para su desayuno anual de mesas
redondas y networking, que tendra lugar en Metstrade 2026 la
manana del miércoles 18 de noviembre. Se trata de un evento pre-
sencial y gratuito, aunque es necesario inscribirse. Fiona Richardson,
vicepresidenta de Recursos Humanos Globales del Grupo Navico de
Brunswick Corporation; Paulee Day, presidenta y directora ejecutiva
de West Marine; Victoria Low, directora ejecutiva de The Magenta
Project; y Erna Rusi, directora ejecutiva de Saxdor Yachts, subiran
al escenario de Metstrade para participar en el debate de este afo:

‘El futuro del ambito laboral nautico: formar a la préoxima gene-
racion de lideres'. El panel ofrecera una potente combinacion de
experiencia que abarca el liderazgo empresarial a nivel mundial, el
marketing y la transformacion digital, el comercio minorista y las
operaciones, la diversidad y la inclusion, el desarrollo del talento,
el espiritu emprendedor y la fabricacion naval de alto crecimiento.

A lo largo de Metstrade, los profe-
sionales del sector de los puertos
deportivos tendran acceso a un
programa cuidadosamente selec-
cionado de charlas y debates que
abordaran las cuestiones operati-
vas y estratégicas que subyacen a
esas decisiones de inversion. Las
sesiones analizaran el futuro de la
gestion de los puertos deportivos, las
expectativas de los clientes, la sos-
tenibilidad, la eficiencia energética,
la tecnologia, las infraestructuras y
el desarrollo empresarial, al tiempo

que ayudaran a los visitantes a iden-
tificar soluciones practicas y nuevas
oportunidades comerciales.

PROGRAMA DE
CONFERENCIAS COMPLETO
La organizacidon ha presentado el
programa de la feria, que combinara
sesiones de conferencias, casos prac-
ticos y oportunidades para establecer
contactos. El programa se presenta
en un momento en que los recientes
analisis de mercado de ICOMIA y Boats
Group apuntan a una presioén conti-
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nuada en el mercado de gran volumen.
Los precios medios de las embarcacio-
nes nuevas han descendido un 6,9%
interanual, mientras que el segmento
de gama alta se ha mantenido, con un
crecimiento del volumen del 10,6% en
la categoria de yates de entre 56 y 79
pies. Los constructores navales y los
proveedores también estan buscando
formas de reducir costes, mejorar la
eficiencia de la produccion, reforzar las
cadenas de suministro y aprovechar
en mayor medida la digitalizacion y
las nuevas tecnologias.

Patricia Becker, directora de la feria
Metstrade, ha afirmado que “el sector
nautico de recreo esta evolucionando
rdpidamente, lo que plantea tanto
nuevas oportunidades como retos
complejos. Nuestro programa de
contenidos para 2026 se ha disenado
cuidadosamente para garantizar que los
asistentes obtengan informacion valiosa,
ideas practicas y acceso a los debates
mas relevantes. Queremos que todos
adquieran conocimientos que puedan
aplicar directamente a sus negocios”.
El programa se divide en tres temas:
Accesibilidad e inclusion, Sostenibilidad
y Tecnologias emergentes.
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Accesibilidad e inclusion

El programa de accesibilidad e inclu-
sion abordara cuestiones relacionadas
con la plantilla, con sesiones dedi-
cadas al desarrollo del liderazgo, la
formacién del personal, la tutoria
y la inclusién en el lugar de tra-
bajo. Entre los eventos se incluyen
el Desayuno Internacional ‘Mujeres
en la Industria Naval' y el Club de
Joévenes Profesionales, centrados en
la contratacién y el desarrollo pro-
fesional dentro del sector.

Sostenibilidad

El programa de sostenibilidad ana-
lizara diferentes enfoques para la
descarbonizacién y la gestion
medioambiental, incluyendo la
reduccion de emisiones, la econo-
mia circular, la restauracion de los
ecosistemas marinos y la norma-
tiva. Entre las sesiones se incluyen
el ‘Marine Impact Lab’, debates sobre
sostenibilidad en los que partici-
paran ICOMIA y otras asociaciones,
asi como ponencias de la Water
Revolution Foundation. En ellas se
analizara coémo las organizaciones
estan poniendo en practica las medi-
das de sostenibilidad.

Tecnologias emergentes

El programa de tecnologias emer-
gentes analizara los avances que
afectan al disefo y la construccién
de embarcaciones, entre los que se
incluyen la digitalizacién, la automa-
tizacion, la inteligencia artificial y los
materiales avanzados. Las sesiones
abarcaran el uso de datos, las tecno-
logias conectadas, la innovacion de
las start-ups, los sistemas de propul-
sidon avanzadosy la transferencia de
tecnologia de los deportes de élite
a las aplicaciones nauticas.

Ademas del programa de conferencias,
Metstrade acogera los DAME Design
Awards y los Boat Builders Awards.
Los DAME Design Awards reconocen
los avances en el disefio de equipa-
miento ndutico, y las candidaturas se
evaluan en aspectos como la funcio-
nalidad, la sostenibilidad, la estéticay
la experiencia del usuario. Y los Boat
Builder Awards reconocen a empre-
sas, equipos y personas que trabajan
en el sector de la construccion naval,
con categorias que abarcan ambitos
como la fabricacion, la sostenibilidad,
la experiencia del cliente y el liderazgo
empresarial. @
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MARINAS oe CSPANA

El Il Congreso de Marinas de
Espana se celebrara en
Las Palmas de Gran Canaria

El encuentro, que se celebrara bajo la Presidencia de Honor de S.M.

el Rey los dias 4 y 5 de noviembre, culminara con la firma del Pacto
Canario por las Marinas y el Desarrollo Costero Sostenible y cuenta con
la colaboracion del Gobierno de Canarias, a través de la Consejeria de
Obras Publicas, Vivienda y Movilidad, y de Puertos Canarios.
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Esta segunda edicion del congreso prevé
abordar los grandes retos del sector.

II Congreso

MARINAS oe CSPANA

El Congreso reunira a representantes de las
administraciones, gestores, concesionarios,
empresas y especialistas procedentes de
distintos territorios espanoles

Las Palmas de Gran Canaria acogera
los préoximos 4 y 5 de noviembre el
Il Congreso de Marinas de Espana,
gue se celebra bajo la Presidencia de
Honor de S.M. el Rey y situa al archi-
piélago como escenario del principal
encuentro nacional de los puertos
deportivos y turisticos espanoles. La
eleccion responde a la estrecha vin-
culacion de Canarias con el mar, al
proceso de modernizacion de sus ins-
talacionesy a la colaboracion entre el
sector y las administraciones publicas.
El Congreso, que se celebrara bajo
el lema ‘Infraestructuras estratégicas
para el desarrollo del litoral’, reunira a
representantes de las administraciones,
gestores, concesionarios, empresas y
especialistas procedentes de distintos
territorios espanoles.

[nferempresas

La celebracion de esta segunda edicion
en Canarias es fruto de la implicacion
institucional en torno al encuentro. La
organizacion cuenta con el respaldo
de la Consejeria de Obras Publicas,
Vivienda y Movilidad del Gobierno
de Canarias y Puertos Canarios, y la
representacion territorial del sector en
el archipiélago. La eleccion permite
trasladar el debate nacional sobre las
marinas a un territorio en el que las
infraestructuras portuarias presentan
condicionantes propios derivados de la
insularidad y mantienen una relacion
directa con el turismo, la movilidad
maritima, las actividades nauticas, el
tejido empresarial y la economia azul.
El Gobierno de Canarias ha situado
en los ultimos anos la modernizacion
de los puertos y marinas entre sus

lineas de actuacion, en el marco de una
estrategia de ecopuertos inteligentes
orientada a impulsar instalaciones mas
sostenibles, digitalizadas, eficientes
y mejor integradas en sus entornos.

El consejero de Obras Publicas, Vivienda
y Movilidad del Gobierno de Canarias,
Pablo Rodriguez Valido, ha senalado
que la celebracién del Il Congreso de
Marinas de Espana forma parte de la
estrategia desarrollada durante la legis-
latura para transformar las marinas,
modernizar las instalaciones, mejorar su
sostenibilidad y elevar la calidad de los
servicios. Canarias no sera Unicamente
territorio anfitrion, sino también uno de
los casos de estudio del encuentro: su
experiencia en colaboracion publico-
privada, sostenibilidad y evolucion
de los modelos de gestion permitira
compartir aprendizajes con el resto
del sector. Desde Puertos Canarios,
entidad adscrita a la Consejeria de
Obras Publicas, Vivienda y Movilidad
y responsable de medio centenar de
instalaciones portuarias en el archipié-
lago, se ha planteado igualmente el
congreso como una oportunidad para
intercambiar experiencias, modelos
de gestidn y proyectos con represen-
tantes de todo el pais.



HEongreso

MARINAS oe CSPANA

Tomas Azcarate, presidente de Marinas de Espana.

Para Marinas de Espana, la eleccion
de Canarias responde a la voluntad de
que el Congreso tenga una dimension
territorial y permita conocer sobre el
terreno distintas realidades del sistema
espanol de puertos deportivos y mari-
nas. Tras la primera edicion, celebrada
en 2025 en Puerto Sotogrande (Cadiz),
la Federacion traslada su segunda cita
nacional al archipiélago para seguir
acercando estos debates a adminis-
traciones y gestores y favorecer una
vision compartida sobre los retos del
sector. Tomas Azcarate, presidente
de Marinas de Espana, ha destacado

que “la implicacion del Gobierno de
Canarias, de la Consejeria de Obras
Publicas, Vivienda y Movilidad y de
Puertos Canarios demuestra el valor
de la colaboracién entre administra-
ciones, gestores y concesionarios para
afrontar juntos los retos del sector”. El
secretario general de la Asociacion de
Puertos Deportivos de Canarias, José
Juan Calero, ha situado la celebracion
del congreso como un reconocimiento
al trabajo de los puertos deportivos
canarios y como una oportunidad para
compartir con el resto de Espana la
experiencia acumulada.
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PROGRAMA COMPLETO

EN DOS JORNADAS

El programa se articula en dos jornadas
con perfil diferenciado. El miércoles 4
de noviembre tendra lugar la jornada
técnica, en la que los profesionales
del sector trabajaran en cinco comi-
siones simultaneas sobre los aspectos
operativos y de gestion del dia a dia
de los puertos deportivos. El jueves 5
de noviembre, la jornada institucio-
nal —abierta al publico— abordara los
grandes retos del sector a través de
cuatro ejes tematicos: gobernanzay
marco competencial, régimen con-
cesional y administrativo, desarrollo
territorial y actividad econdmica, y
sostenibilidad e innovacion.

La jornada institucional culminara
con la firma del Pacto Canario por
las Marinas y el Desarrollo Costero
Sostenible, un compromiso colec-
tivo entre administraciones publicas,
empresas del sector y agentes terri-
toriales que establecera principios
compartidos y lineas de actuacion
concretas para el futuro de los puer-
tos deportivos espanoles.

Tomas Azcarate sefala, ademas, que
“el congreso tiene también una dimen-
sion de encuentro profesional muy
relevante. Reunir en un mismo espacio
a gestores y concesionarios de cerca
de 100 puertos junto a representan-
tes de las administraciones genera
oportunidades de intercambio y cola-
boracidén que dificilmente se dan
en otros contextos”. Y concluye que
“Espana cuenta con mas de 360 puer-
tos deportivos que gestionan cerca de
130.000 amarres a lo largo de 8.000
kildmetros de costa. Son infraestruc-
turas con capacidad real para generar
empleo, atraer turismo nautico y ver-
tebrar la economia del litoral, pero
marcos concesionales desactualizados
y una regulacién fragmentada impiden
gue desplieguen todo ese potencial.
Este congreso existe para trabajar en
soluciones concretas, y Canarias es
el escenario idéneo para hacerlo”. B
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NAUTICA

PROFESIONAL i e

Contenidos exclusivos
y especializados para 2027

Presentamos el plan de contenidos 2027 para cada una de las tres
ediciones de la revista Nautica Profesional - Interempresas, que
publicaremos a lo largo del proximo ano. Se trata de contenidos exclusivos
y especializados en el negocio de la nautica recreativa, que haremos llegar
al profesional a través de la revista, y que se complementa con su version
digital, el canal sectorial y el newsletter bisemanal.

fabricantes y navegantes, incluyendo la transicion hacia
soluciones mas sostenibles. Para ello, contamos con las
opiniones y valoraciones de empresas y marcas especiali-
zadas en propulsion, ofreciendo un andlisis sobre como se
perfila el futuro de este ambito estratégico para la nautica.

Informe SITUACION DEL SECTOR DE LA
NAUTICA RECREATIVA

> N° 20 Febrero 2027

: . ~ El sector nauti =
En el primer niumero del ano, hautico espariof
) P o avanza hacia un modelo
publicamos un analisis sobre mas tecnolégico, eficiente
. » i Y profesionalizado
la situacidn actual de la ndu-
tica recreativa. El informe
aborda los principales retos
gue enfrenta el sector y las

oportunidades que se presen-

Especial HELICES

> N° 21 Junio 2027

tan en el mercado, derivadas
de la innovacién tecnoldgica.
Ademas, examinamos las ten-
dencias que estan marcando
el rumbo del mercado, como

Este informe pone el foco en
la categoria de hélices den-
tro de la nautica recreativa
y en su incidencia directa
sobre el comportamiento

la sostenibilidad y la digitalizacion de servicios. Para ofrecer de las embarcaciones.
una vision completa, el reportaje incluye las valoraciones  Analizamos cémo el disefo,
de los diferentes agentes econdmicos vinculados al sector  los materialesy el correcto

de la ndutica, proporcionando una radiografia del estado  mantenimiento influyen en —
del sector y sus perspectivas de futuro. el rendimiento del motor, el consumo

y la maniobrabilidad. Ademas, abordamos la evolucion del
— Especial PROPULSION

mercado y las principales lineas de desarrollo tecnoldgico,
— con el respaldo de fabricantes y especialistas del sector.
RINA:
PR CIENCIA, INNOVACION Y MARINA Y COMBUSTIBLES

TRANSICION ENERGETICA

» N° 20 Febrero 2027 .
Especial EL sy,
. . = Lo "ﬂghgo D€ Teainos
El informe se centra en las inno- TEJIDOS TECNICOS

= T A
R vaciones tecnoldgicas que estan P
transformando el segmento de la
propulsion marinay los combusti-  El reportaje analiza la rele-
bles, desde sistemas mas eficientes  vancia de los tejidos técnicos
hasta la integracion de energias  en la industria nduticay su
alternativas. Asimismo, aborda-  aplicaciéon en velas, equi-
mos los desafios que enfrentan  pamiento y tapiceria. Se

> N° 21 Junio 2027
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aborda como sus prestaciones en términos de resistencia,
impermeabilidad y durabilidad repercuten en la seguridad
y el confort a bordo. El andlisis cuenta con la participacion
de empresas y marcas especializadas, que aportaran su
visidn sobre la evolucién de esta categoria.

Especial SEGURIDAD Y
SENALIZACION

> N° 21 Junio 2027

Este informe aborda el papel de
los dispositivos de senalizacion
en el ambito de la seguridad

maritima. Se repasan las ulti-
mas novedades en balizas, luces
de navegacion, reflectores de
radar y sistemas electronicos,
asi como su adaptacion a las
nuevas exigencias normativas y tec-
noldgicas. La vision de fabricantes y expertos permite
contextualizar el momento que vive este segmento.

P

Especial PINTURAS Y
ANTIFOULINGS

> N° 21 Junio 2027

El reportaje analiza la evo-
lucién del mercado de
pinturas y antifoulings,
con especial atencion a las
tendencias que estan mar-
cando el mantenimiento
de las embarcaciones. Se
revisan las distintas solucio-
nes disponibles y el avance
hacia formulaciones mas respetuosas con el entorno,

en linea con las demandas de sostenibilidad del sector.
El informe incluye la valoraciéon de empresas y marcas
especializadas en esta categoria.

B
PINTURAS Y ANTI FOULINGS:

MAS EXIGENCIA AMBIENTAL,

MISMA NECESI DAD DE RENDIMIENTO

[ ————

ELECTRONICA MARINA: MAS
CONECTIVIDAD, INTECRACION v

Especial
ELECTRONICA MARINA

ASISTENCIA A LA HAVECACION

> N° 22 Octubre 2027

Analizamos las principales innova-
ciones que estan transformando el
equipamiento electronico a bordo,
desde los sistemas multifuncion

y la integracion de datos hasta las nuevas soluciones
de conectividad. La busqueda de una navegacion mas
segura, eficiente y cbmoda impulsa el desarrollo de tec-
nologias cada vez mas avanzadas, convirtiendo estos
dispositivos en elementos esenciales para los profesio-
nales. Para conocer la situacién actual del mercado,
contamos con las opiniones y valoraciones de espe-
cialistas del sector.

Especial DISPOSITIVOS ENERGETICOS

»  N°220ctubre2027

Abordamos las tendencias
gue estdn marcando la evo-
lucion de los dispositivos
energéticos, con especial
atencién a las soluciones
orientadas a mejorar la
autonomia, la eficiencia
y la sostenibilidad de las
embarcaciones. Desde la
incorporacion de energias
renovables hasta los nuevos
sistemas de almacenamiento
y control energético, el sec-
tor continla avanzando hacia modelos mas eficientes y
respetuosos con el medio marino. El andlisis se completa
con las aportaciones de empresas y marcas especializa-

das en esta categoria.

SUELOS: ENTRE MANTENER LA
APUESTA POR LA TECA NATURAL Y EL
PASO HACIA LA TECA SINTETICA

Especial SUELOS

> N° 22 Octubre 2027

Repasamos las principales
tendencias en materiales,
acabados y personalizacion,
asi como las innovaciones
enfocadas a mejorar la resis-
tencia, la seguridad y el
confort en los suelos
de embarcaciones de
recreo. La creciente
apuesta por solucio-
nes mas sostenibles y
por materiales con mejores prestaciones térmicas
y acusticas estd impulsando la evolucion de esta
categoria. Para profundizar en estas cuestiones,
recogemos las valoraciones de companias espe-
cializadas en el disefio y fabricacion de suelos para
embarcaciones. B
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Informe: SITUACION DEL SECTOR DE LA NAUTICA RECREATIVA
Analizaremos la evolucion y el panorama actual del sector de la nautica recrea-
tiva, prestando atencion a los principales desafios que afronta y a las oportuni-
dades de crecimiento que ofrece el mercado. El informe repasara los factores
gue estan condicionando su desarrollo, desde los avances tecnoldgicos hasta el
impulso de la sostenibilidad y la digitalizacién de los servicios. Asimismo, reco-
geremos las perspectivas de los distintos agentes econdmicos vinculados a la
actividad nautica, con el objetivo de ofrecer una vision global de la realidad del
sector, sus prioridades y sus expectativas de futuro.

Informe: PROPULSION MARINA Y COMBUSTIBLES

La evolucion de los sistemas de propulsion y los combustibles ocupa un lugar des-
tacado en la transformacion de la nautica recreativa. En este informe examinaremos
las principales novedades tecnoldgicas de esta categoria, con especial atencién al
desarrollo de soluciones mas eficientes y a la incorporaciéon de fuentes de energia
alternativas. También abordaremos los retos que plantea la transicién hacia modelos
de propulsiéon mas sostenibles, tanto para los fabricantes como para los usuarios. Para
conocer de primera mano la evolucion del mercado y las perspectivas de esta area
estratégica, contaremos con las valoraciones de empresas y marcas especializadas.

Dossier: FERIAS NAUTICAS

Recopilaremos las principales novedades, citas y datos de interés relacionados
con las ferias y los encuentros profesionales que han tenido lugar recientemen-
te y los que estan previstos para los proximos meses. Entre los eventos desta-
cados figurara el Congreso Nautico organizado por ANEN, cuya 14° edicién se
celebrard los dias 4y 5 de marzo de 2027 en Santander. Esta cita reldne a repre-
sentantes empresariales, instituciones, expertos y otros actores relevantes de la
industria nadutica y la economia azul, y constituye un espacio de referencia para
analizar los retos, las tendencias y las oportunidades de desarrollo del sector.

(Quiere formar parte del proximo
NAUTICA Profesional”

iContacte con nosotros!

Fecha de cierre de reservas de publicidad:
-12/02/2027
Fecha de cierre de material de publicidad: telf: +34 93 680 20 27

- 23/02/2027

Solicite el media kit de la publicacion donde encontrara
la planificacion de contenidos, calendario editorial,
difusion de la revista y tarifas de publicidad.

mail: comercial@interempresas.net

web: www.interempresas.net/info



mailto:comercial@interempresas.net
tel:+34%2093%20680%2020%2027
https://www.interempresas.net/info

SUSCRIBASE A [nferempresas

) | Embarcaciones, tecnologra
vV Servicios para la nautica de recreo

Reciba puntualmente la g
edicion en papel de la P

revista de los profesionales : N - 1.'7
de la nautica de recreo A

e o TSI Consulte la dltima
Sy - B edicion en formato
e (o digital

noviembre

Nz 2 e
‘‘‘‘‘

Of RN

[ ]
, wll

e <]] Congreso _ : ;::I

MARINAS o¢ FSPANA




ASSA ABLOY

Especialistas en puertas
para la industria nautica

o . Alta resistencia
Fiabilidad Seguridad

Maxima eficiencia en las condiciones ASSA ABLOY

mas exigentes

Nuestras puertas de grandes dimensiones estan disenadas para
soportar las condiciones mas extremas de viento; suciedad, corrosion
y temperatura. Maxima calidad que garantiza la seguridad y un-acceso
eficiente a sus instalaciones.

www.assaabloyentrance.com/es/es
® 900850 900 Experience a safer
@ info.es.aaes@assaabloy.com and more open world
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