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1. …la gama Optiline incluye pastillas de freno, fuelles neumáticos, extre-
mos de tirantes, filtros de aire acondicionado y calefacción, así como 
filtros de motor?

2. …las pastillas de freno Optiline, los fuelles neumáticos Optiline, los extre-
mos de las bielas Optiline y los filtros de aire acondicionado y calefacción 
Optiline también se pueden utilizar durante el período de garantía del 
vehículo.

3. …las pastillas de freno Optiline representaron la friolera del 83% de 
todas las pastillas de freno vendidas por Solaris en 2021?

4. …hasta ahora, el mejor rendimiento de las pastillas de freno Optiline se 
ha registrado en Włocławek (Polonia), donde, después de haber estado 
en servicio durante 186.000 km, todavía no necesitan ser reemplazadas?

5. …los componentes de freno Optiline no están limitados a su uso en au-
tobuses Solaris? ¡Se pueden instalar en autobuses fabricados por otras 
marcas, así como en camiones!

6. …los fuelles neumáticos de suspensión Optiline pueden durar hasta 
900.000 km? Esto se ha demostrado en pruebas de laboratorio en las 
que los fuelles han completado 9 millones de ciclos de pruebas de fatiga, 
equivalentes a 900.000 km de uso en carretera.

7. …los filtros de aire acondicionado Optiline atrapan hasta el 99,9% de 
todos los contaminantes en el aire que entran en el autobús? El aire 
purificado de esta manera garantiza una comodidad aún mayor para los 
pasajeros. 

8. …las piezas Optiline se entregan a 23 países, principalmente a Europa, 
pero también a Israel y los Emiratos Árabes Unidos? Esta es la prueba 
perfecta de que los materiales utilizados en su producción funcionan de 
manera excelente en diversas condiciones climáticas y de carretera.

9. …la compra de piezas Optiline reduce los costes? Nuestros productos 
no sólo garantizan un precio de compra competitivo, sino que su calidad 
y larga vida útil también terminan protegiendo otros componentes del 
vehículo.

¿Sabías que...
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CB.- En primer lugar, ¿nos podrías ha-
blar de Marín Ayala, ¿qué tipo de em-
presa es y a qué se dedica?
J. M. Marín.- Marín Ayala es una empresa 
familiar que va por su segunda generación, 
aunque Andrés Marín, sigue al pie del ca-
ñón, como gerente. Es una empresa con 
más de 30 años de experiencia en el sector 
del motor, sin nada que ver -hasta el acuer-
do con TEMSA- con el mundo del autobús 
y el autocar. 

Mi padre es una persona que desde muy jo-
ven se interesó por los motores establecien-
do relaciones con fabricantes como Cum-
mins y Caterpillar. Poco a poco se hizo un 
nombre en la red de distribución de Cum-
mins con la venta de motores, recambios y 
servicios de asistencia. 

La zona de influencia de Marín Ayala ha 
sido tradicionalmente el arco del Levante: 
Valencia, Alicante, Murcia… Nuestras ins-
talaciones están en Murcia. Con el tiempo 
nos especializamos en las embarcaciones de 
pesca, siendo uno de nuestros principales 
mercados.

CB.- ¿Y cómo surge este interés por 
el sector del autobús y la relación con 
TEMSA?
J. M. Marín.- Teníamos una relación perso-
nal de muchos años con un profesional muy 
vinculado al sector del autobús, Antonio Je-
sús López, que había sido representante de 
marcas como Scania, Mercedes-Benz… Él 
es la persona que nos acerca a TEMSA. 

De hecho, este proyecto nace conmigo 
y con Antonio Jesús López. Iniciamos las 
conversaciones con TEMSA a principios de 
2020, en plena pandemia, pero no empe-
zamos a trabajar con ellos hasta enero de 
2021, y el contrato de distribución para 
todo el territorio nacional lo firmamos a 
principios de este mismo año 2022. 

Lo cierto es que llevábamos tiempo consi-
derando diversificar nuestro negocio y me-
ternos en otras áreas de actividad, así que la 
opción de comercializar la gama TEMSA en 

España nos pareció que encajaba muy bien 
con nuestros intereses. 

Por supuesto nuestro gran apoyo para esa 
introducción fue el contar con la experien-
cia y conocimientos del mercado de Anto-
nio Jesús López, al que fuimos sumando 
una red de comerciales, algunos de nuestra 
propia cantera y otros, como José Ramón 
Menéndez, de fuera, pero que nos apor-
taban un gran know how y experiencia en 
este sector. 

Además, nos encontramos con una marca 
que nos ofrece una gama muy amplia de 
producto, desde microbuses a autocares 
de trece metros, así como diversos tipos 
de motorizaciones diésel y más sostenibles 
como el gas o la electricidad.

La saludable situación financiera de la em-
presa y la ambición de Marín Ayala nos per-
mitió presentarle a TEMSA un plan estraté-
gico de desarrollo para España en el que se 
contemplaba una penetración de mercado 
similar al que la marca TEMSA tiene en 
otros grandes mercados europeos. Llegar 
en cinco años a tener una cuota de unas 
100 unidades era nuestro reto. Una cifra, 
que viendo nuestro éxito en este primer año 
en el que tenemos una cartera de pedidos 
de más de 60 unidades, nos parece más 
que factible.

CB.- Antes de vosotros estaba otro dis-
tribuidor Turkybus. ¿Cuál es la situación 
ahora?
J. M. Marín.-  Es una situación particular, 
con ellos tenemos buena relación. Digamos 
que ha sido una situación complicada por-
que la marca ha tardado en facilitar la tran-
sición entre un distribuidor y otro. Muchas 
veces las grandes marcas toman decisiones 
difíciles de entender, pero en estos momen-
tos ya tenemos firmado el contrato de re-
presentación de TEMSA para toda España. 

CB.- ¿ Háblanos de vuestra presencia en 
FIAA?
J. M. Marín.-  Participamos en FIAA con un 
stand financiado por Marín Ayala aunque 

Durante la pasada celebración de FIAA tuvimos 
la oportunidad de conocer y entrevistar al 
CEO de Marín Ayala, José María Marín. Al que 
preguntamos sobre esta empresa y sobre el 
acuerdo de distribución que �rmaron hace unos 
meses con TEMSA.

“LA SALUDABLE SITUACIÓN 
FINANCIERA DE LA EMPRESA Y 
LA AMBICIÓN DE MARÍN AYALA 
NOS PERMITIÓ PRESENTARLE A 
TEMSA UN PLAN ESTRATÉGICO 
DE DESARROLLO PARA ESPAÑA 
EN EL QUE SE CONTEMPLABA 
UNA PENETRACIÓN DE MERCADO 
SIMILAR AL QUE LA MARCA 
TEMSA TIENE EN OTROS 
GRANDES MERCADOS EUROPEOS. 
LLEGAR EN CINCO AÑOS A 
TENER UNA CUOTA DE UNAS 
100 UNIDADES ERA NUESTRO 
RETO. UNA CIFRA, QUE VIENDO 
NUESTRO ÉXITO EN ESTE PRIMER 
AÑO EN EL QUE TENEMOS UNA 
CARTERA DE PEDIDOS DE MÁS DE 
60 UNIDADES, NOS PARECE MÁS 
QUE FACTIBLE.“
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CB. En primer lugar, ¿nos podrías ex-
plicar cómo funciona el Consorcio de 
Sevilla?
Juan Carlos García Argenté. El Consorcio 
tiene una imagen de gestión y explotación 
común, y un funcionamiento tarifario único 
y bonificado a través de la tarjeta de trans-
porte. Esta tarjeta, casi 1 millón en circula-
ción, permite desplazarse de manera boni-
ficada (tarifas basadas en coronas y saltos) 
en sus 149 autobuses, y realizar transbordo 
en el metro, tranvía, urbanos de Sevilla, Dos 
Hermanas, Alcalá de Guadaira, Mairena del 
Alcor y La Rinconada, así como pagar en las 
cercanías de Renfe. Además, esta tarjeta 
sirve en el resto de los Consorcios y modos 
que gestionan (todos los urbanos, metros y 
Catamarán de la Bahía de Cádiz).

De esta manera, el Consorcio alcanza el ob-
jetivo de integración tarifaria e intermodali-
dad más allá de lo metropolitano.

CB. ¿Cómo es la convivencia de los dis-
tintos modos de movilidad en el área 
de Sevilla?

Juan Carlos García Argenté.  El Con-
sorcio está muy atento a esas otras movi-
lidades que se están desarrollando en las 
ciudades y sus entornos. Por eso, tiene un 
parque de 180 bicicletas de uso gratuito 
al utilizar la tarjeta, así como un sistema 
de aparcamiento y recarga gratuito para 
patinetes eléctricos en la Estación de Auto-
buses de Plaza de Armas. Recientemente, 
se ha instalado en esta estación un sistema 
novedoso de guarda y recarga para bicicle-
tas eléctricas.

De esta manera queremos poner a dispo-
sición de los ciudadanos, todos los modos 
posibles de transportes. 

Además, fomentamos la incorporación de 
vehículos eficientes a la flota metropolitana 
como los de GNL, o se realizan pruebas de 
vehículos eléctricos e híbridos en algunas lí-
neas metropolitanas para evaluar su eficacia.

No hemos olvidado la necesaria actuación 
sobre la recuperación de confianza en el au-
tobús. Por ello, hemos dotado a todos ellos 

Juan Carlos García Argenté es Licen-
ciado en CC.EE y EE por la Universi-
dad de Sevilla. Master en Adminis-
tración y Dirección de Empresas por 
el Instituto internacional San Telmo, 
MBA por la Unesco y Diplomado en 
Alta Dirección por ESADE. Ha segui-
do cursos de Doctorado sobre Eco-
nomía Regional Andaluza.

Inicio su trayectoria profesional en 
el mundo financiero y de Fusiones y 
Adquisiciones. Desde 1994, ha tra-
bajado en el sector del transporte, 
dirigiendo la patronal Fandabus y 
Aetuca (transporte regular y discre-
cional, y urbano respectivamente). 
Ha sido miembro de numerosos 
Consejos y Comisiones empresaria-
les de la Confederación de Empre-
sarios de Andalucía (turismo, labo-
ral, economía,.. ), destacando la de 
Consejero del Consejo Económico y 
Social de Andalucía desde su cons-
titución, habiendo sido ponente de 
la importante Ley de Transporte Ur-
bano y Metropolitano de Andalucía, 
así como de la Ley ferroviaria Anda-
luza.

Ha sido reconocido con la Medalla 
al Mérito en el Transporte (otorga-
da por la patronal nacional Fenebus) 
y por el Olivo de Plata (patronal de 
Jaén).

Desde 2021, es Director Gerente del 
Consorcio Metropolitano de Trans-
portes del Área de Sevilla.

Sobre Juan Carlos 
García Argenté

“SE HA INICIADO EL ESTUDIO DE UN ACTUALIZADO MAPA CONCESIONAL, 
BASE ESTRATÉGICA DEL FUNCIONAMIENTO DEL SISTEMA DE TRANSPORTE 
EN AUTOBÚS. MIENTRAS TANTO, ESTAMOS PREPARANDO UNA LICITACIÓN DE 
NUEVOS CONTRATOS CONCESIONALES, QUE NOS PERMITIRÁ GARANTIZAR LA 
MOVILIDAD MIENTRAS SE FINALIZA ESE NUEVO MAPA CONCESIONAL”

PRONTO TENDREMOS UNA LEY 
DE MOVILIDAD SOSTENIBLE 
ANDALUZA, QUE MARCARÁ LOS 
OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS DE 
LA MOVILIDAD DE NUESTRO 
TERRITORIO EN EL MEDIO Y LARGO 
PLAZO.
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Las infraestructuras son muy importantes. 
Las plataformas BusVao se ampliarán y al-
canzarán más municipios, desde Mairena 
del Aljarafe a la SE30, y se extenderá la de 
Camas a Salteras. Comenzamos las obras de 
adecuación estructural y de accesibilidad y 

modernización de la estación de autobuses 
Plaza de Armas por 3,5 millones de euros, 
que ha cumplido 30 años y por la que diaria-
mente pasan más de 17.000 viajeros y casi 
2.000 entradas y salidas de vehículos al día.

En los próximos meses iniciaremos un plan 
de modernización de marquesinas, instalan-
do monitores que den información en tiem-
po real de los servicios, al viajero en espera.
Y en lo relativo a los títulos del Consorcio, 
finalizaremos la migración a la tarjeta Desfi-
re 4k, que nos permitirá gestionar los pagos 
digitalmente, virtualizándola para utilizar 
el pago por móvil, entre otras ventajas. Y 
muy pronto, se incorporarán las cercanías 
de Renfe para la utilización de la tarjeta del 
Consorcio, ampliando la oferta multimodal 
metropolitana. 

En fin, entramos en una dinámica necesa-
ria para conseguir que el transporte público 
sea el centro de la movilidad metropolitana. 
Así será posible una sociedad moderna y 
sostenible. 

EN EL ÁMBITO DE LA GESTIÓN, 
ESTAMOS TRABAJANDO EN 
EXTENDER EL TRANSPORTE 
A LA DEMANDA ALLÍ DONDE 
LAS CARACTERÍSTICAS DE 
AISLAMIENTO POBLACIONAL 
LO REQUIERAN, AMPLIANDO LA 
OFERTA DE ESTOS SERVICIOS A 
LOS YA IMPLANTADOS POR EL 
CONSORCIO
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bomberos y policías de evacuación de un 
herido en accidente de autobús, a cargo 
de E-RESCUE; una charla sobre las “Nuevas 
soluciones de ZF para el transporte público 
de pasajeros” ; una Mesa Coloquio sobre 
“El mantenimiento eficiente y rentable de 
las flotas de autobuses y autocares”, y la 
serie de conferencias “ITS en el Transporte 
Público: del EMV al ABT”.

Tras la brillante celebración de esta convo-
catoria, IFEMA MADRID comienza los pre-
parativos de la próxima edición – décimo 
quinta- de la Feria Internacional del Auto-
bús y el Autocar, FIAA 2024, en su Recinto 
Ferial, y que se desarrollará del 22 al 25 de 

octubre de 2024, recuperando, así, su pe-
riodicidad bienal.

JORNADAS
FIAA 2022 MUESTRA QUE 
LA GESTIÓN EFICIENTE DE 
MANTENIMIENTOS MEJORA LA 
RENTABILIDAD
Invertir en el correcto mantenimiento de 
los vehículos contribuye a incrementar la 
rentabilidad de las flotas de autobuses y 
autocares. Es la principal conclusión de la 
homónima jornada coloquio convocada 
por la Feria del Autobús y el Autocar, en 
colaboración con el Club de la Posventa de 
Vehículo Industrial, en el segundo día de la 

décimo cuarta edición de FIAA 2022, Feria 
Internacional del Autobús y el Autocar, or-
ganizada por IFEMA MADRID, en su Recinto 
Ferial, entre el 18 y el 21 de octubre.

Durante la inauguración de la sesión, Da-
vid Moneo, Director de FIAA y de Motortec, 
señalaba, precisamente, la estrecha vincu-
lación de ambos sectores. “Es un placer ver 
representadas hoy aquí a tantas empresas 
de la posventa de automoción en esta feria 
del autobús y el autocar. La FIAA es tam-
bién vuestra feria y os animo a continuar 
generando sinergias que contribuyan a la 
rentabilidad de dos sectores tan importan-
tes para nuestra economía”.
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Para favorecer un debate plural sobre la 
aportación de la posventa a la cuenta de 
resultados de las flotas, la jornada contó 
con distintos perfiles profesionales como 
gestores de flotas, fabricantes de compo-
nentes y distribuidores de recambio es-
pecializados en vehículos industriales. Por 
parte de los primeros, participaron Alfonso 
Taborda, Gerente de Taborbus, una em-
presa dedicada al turismo discrecional in-
ternacional con una flota de 38 autocares 
y bases en Madrid, Barcelona y próxima-
mente en Tenerife; Óscar Díaz, Gerente de 
Grupo 1844, empresa canaria con una flo-
ta con de 700 vehículos; Raúl Gil, Gerente 
de Gilsan, compañía dedicada al servicio 
discrecional (nacional e internacional) y es-
colar con 30 vehículos y bases logísticas en 
Jaén, Madrid y Sevilla, y Emilio Díaz, Ge-
rente de Dipesa Group, empresa ibicenca 
con una flota de 85 vehículos. Por parte 
de los fabricantes de recambio, la mesa 
contó con la participación de Eva Raquel 
Hernández, Channel Marketing Manager 
V.I. de BOSCH, y José Ángel Pardo, Direc-
tor comercial de ZF. La representación de 
los distribuidores de recambio especialistas 
en V.I. corrió a cargo de Ricardo Soler, Res-
ponsable de Marketing de RS Turia.

Moderó el coloquio Raúl González, consul-
tor en comunicación y miembro del Club de 
la Posventa de Vehículo Industrial, organiza-
ción que integra a 41 empresas proveedo-
ras de servicios y productos para el mante-
nimiento del V.I. 

EL PESO DE LAS AVERÍAS EN  
LA CUENTA DE RESULTADOS DE  
LAS FLOTAS
Descuidar el mantenimiento de los vehícu-
los puede suponer un grave perjuicio para 
la cuenta de resultados de las flotas. Raúl 
Gil, de Gilsan, ponía cifras a esta realidad: 
“Prevenir averías es fundamental para mi-
nimizar impactos negativos en nuestras 
cuentas de explotación. Las reparaciones a 

lo largo del año ya suponen más del 9%: los 
neumáticos, alrededor del 4%”, subrayaba.

No es de extrañar, en este sentido, que to-
das las flotas representadas en la mesa, de 
un modo u otro, cuenten con soluciones de 
aprovisionamiento de recambios o talleres 
propios que contribuyen a optimizar las la-
bores de reparación y mantenimiento de sus 
vehículos. “Somos conscientes de que los 
mantenimientos previenen averías y alargan 
la vida del vehículo. Por ello, además de la 
empresa de transportes, disponemos de un 
taller para satisfacer tanto las necesidades 
de nuestra flota como necesidades exter-
nas”, señalaba el Gerente de Taborbús.

Emilio Díaz, de Dipesa Group, coincidía: 
“Nosotros también hacemos el manteni-
miento propio de nuestra flota en nuestra 
nave. Tanto en la parte de mecánica como 
en la de chapa y pintura, en la que también 
trabajamos para el exterior”, incidiendo, 
además, a lo largo de su intervención, en 
uno de los aspectos que más preocupan 
hoy al sector del autobús y el autocar: “la 
gran falta tanto de conductores como de 
mecánicos que vive el sector”.

Del mismo modo, el gerente de Grupo 
1844, ponía énfasis en la disponibilidad de 
recambios que garanticen las operaciones 
de taller: “Sabemos que la posventa para 
nosotros es fundamental, por ello tenemos 
una empresa dentro del grupo, denomina-
da Crevi Recambios, que es una central de 
compras y venta al exterior que nos dife-
rencia. Debido a la insularidad de nuestra 
empresa, los recambios necesarios para las 
operaciones tardan un poco más en llegar, 
pero esta empresa nos permite ser más rá-
pidos y eficientes en la parte de posventa”.

En la misma línea, Raúl Soler, de RS Turia, 
ponía en valor el papel del distribuidor es-
pecialista en recambios para V.I.: “Los vehí-
culos son la clave del negocio de las flotas.

No pueden parar, y ello supone tener en 
tiempo y forma los recambios necesarios 
para  que el autobús y el autocar tengan el 
servicio requerido para volver a la carrete-
ra. Somos, de alguna forma, clave para que 
nada falle”, señalaba poniendo el acento 
en una propuesta basada en calidad y ser-
vicio a las flotas. “Sabemos positivamente 
que trabajar con los mejores fabricantes de 
recambio es garantía de calidad de produc-
to”, añadía.

QUÉ APORTAN LOS FABRICANTES 
DE COMPONENTES
“Aportamos calidad desde el primer equi-
po. Hemos diseñado la tecnología que 
tenemos hoy y la que vendrá mañana”, 
señalaba la representante de BOSCH. “Y 
apoyamos a las flotas en lo que más les 
interesa: que cuando incorporen nuevos 
vehículos estemos ahí en la parte de pos-
venta. En este sentido, tenemos acuerdos 
que benefician a las flotas en la parte co-
mercial; ofrecemos piezas tanto nuevas 
como de intercambio, en línea con nuestro 
compromiso con la sostenibilidad; y tam-
bién soluciones de diagnosis y de forma-
ción, cada vez más demandada por flotas y 
talleres, ya que faltan profesionales prepa-
rados para atender las nuevas tecnologías 
que están por llegar”.

Sobre esta idea abundaba José Ángel Par-
do, de ZF. “Es cierto que la tecnología 
avanza a un ritmo brutal: más rápido de lo 
que nuestros propios clientes pueden ser 
capaces de asumir. Por eso apostamos por 
formarles mucho antes incluso de que una 
tecnología concreta haya llegado al taller”, 
apuntaba. “En el caso de las flotas de au-
tobuses y autocares, en la parte eléctrica, 
de la gestión electrónica, supone un gran 
salto pasar de la línea motriz tradicional a 
una de gestión electrónica, y aquí es don-
de ya estamos acompañando a los clientes 
para que esa transición no suponga ningún 
problema”, concluía.

DESCUIDAR EL MANTENIMIENTO 
DE LOS VEHÍCULOS PUEDE 
SUPONER UN GRAVE PERJUICIO 
PARA LA CUENTA DE RESULTADOS 
DE LAS FLOTAS.
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Una rueda de prensa en la que Berkan Sa-
glam, responsable de la marca en Europa, 
aportada datos sobre la compañía que es-
pera fabricar este año alrededor de unos 
4000 vehículos. Otokar, fabricante de ori-
gen turco, da empleo unas 3.000 personas 
y está presente en 60 países con una gama 
muy amplia que abarca desde los 6 a los 21 
metros.

Saglam daba a conocer algunas de las ven-
tas más recientes de la marca en los distin-
tos países europeos. Por su parte, Antonio 
Bautista daba a conocer los buses que ex-
ponen en esta edición de FIAA.

La marca muestra un microbús e-Centro, 
eléctrico en seis metros y capacidad para 32 
pasajeros. También presenta un Kent C Mi-
hybrid con la nueva caja Diwa Next de Voith 
que consigue una mayor potencia del mo-
tor eléctrico. También presenta un Navigo T 
de 9,2 metros y 39 plazas, configurable en 
Clase 2 y 3.

ANADOLU ISUZU MUY SATISFECHA 
CON EL TRABAJO DE MOBILITY BUS 
EN ESPAÑA
 La marca Isuzu tampoco lo ha tenido fácil 
en nuestro país, su gama se introducía en 
pleno inicio de la pandemia, aún con ello, 
la firma ha generado un importante núme-
ro de pedidos, llegando a las cien unidades 
en España. Unas cifras que la han llevado 
a ser uno de los distribuidores premiados y 
más reconocidos por Isuzu en los últimos 
tiempos.

El director comercial de la compañía, Hakan 
Kefoglu, daba a conocer algunos datos 
interesantes de la compañia turca, que ex-
porta a 45 países a través de una red de 

39 distribuidores, uno de ellos la española 
Mobility Bus.

Anadolu Isuzu comercializa 12 modelos que 
se ofrecen en un total de 47 versiones en-
tre las que se encuentran distintas energías 
alternativas, como el gas o la electricidad.

Kefoglu destacó el enorme esfuerzo en I+D 
de la compañía y que le ha hecho mere-
cedoras de diversos premios al diseño o a 
la sostenibilidad, como el Sby 2022 por su 
modelo Kendo GNC.

En esta edición de FIAA la marca está exhi-
biendo un Novocity Volt, cien por cien eléc-
trico. El Kendo GNC. Un Turquoise, midibús 
apto para transporte escolar en 7,7 metros. 
Y su recién midibús Grand Toro, con motor 
Euro 6-E con bajo nivel de emisiones.

La firma sigue trabajando en nuevos de-
sarrollos de autobuses propulsados por 
energías alternativas, una gama que espera 
completar antes de 2024.

En la presentación participó también José 
María Acha, presidente de Mobility Bus, que 
agradeció la confianza de Anadolu Isuzu y 
la de sus clientes en el mercado español.

Tras la presentación Mobility Bus firmó un 
acuerdo con la asociación Direbus para co-
laborar en un programa formativo amplia-
do dentro del CAP con buses Isuzu.

YA HAY MÁS DE 100 AUTOCARES 
EN ALQUILER EN ESPAÑA A TRAVÉS 
DE VDL Y RENTALBUS
El negocio de alquiler de autocares -según 
han expresado hoy responsables de VDL y 
RENTALBUS- está superando la previsiones 
de las firmas, y es que ya han más de 100 
autocares en alquiler y la demanda sigue 
creciendo.

Curiosamente el tiempo de alquiler es 
también más largo del que las compañías 
esperaban. de momento las marcas están 
ofreciendo vehículos premium de 3-4 años 
de antigüedad, pero tienen intención de in-
troducir unidades de nueva matriculación, 
según comentaba Dionisio Fernandez de 
Rentalbus y Héctor Rodríguez de VDL hoy 
en FIAA.

VDL además de presentar los servicios de 
RENTALBUS, empresa que gestiona con la 
compañía ON RENT, daba a conocer algu-
nos datos importantes de la marca que lleva 
operando en España desde enero de 2018. 
Además, la compañía aprovecha FIAA para 
presentar al nuevo equipo directivo interna-
cional y su red de distribuidores para España.

KARSAN ADQUIERE EL 52% DE 
LAS ACCIONES DE E-BUSKAR, SU 
DISTRIBUIDOR PARA ESPAÑA
 Así lo anunciaba el CEO de la compañía, 
Okan Bas, durante la rueda de prensa en 
FIAA. La firma acaba de adquirir el 52% de 
las acciones de e-buKar, su distribuidor en 
España. Karsan quiere posicionarse en el 
mercado español como una de las marcas 
líderes en electromovilidad.

La compañía presentó su hoja de ruta para 
el mercado europeo y, en especial, sus pla-
nes para España. La compañía tiene como 
objetivo continuar aumentando su cuota de 
mercado y liderar la transformación de la 
movilidad sostenible.

La empresa destacó que desde su inmersión 
en el continente europeo ya han vendido 
más de 450 autobuses registrando más de 
5 mil millones de kilómetros recorridos y tie-
nen previsto multiplicar por 3 su presencia 
en Europa.

Durante el encuentro, la entidad anunció 
también el lanzamiento del nuevo autobús 
e-ATA de hidrógeno. Tal y como explicaron, 
la innovación forma parte del ADN de la 
marca y la transformación tecnológica que 
está experimentando el sector beneficia 
directamente tanto a clientes como a los 
usuarios finales de los autobuses. En este 
contexto, desde Karsan consideran que el 
hidrógeno es el próximo paso en el futuro 
de la movilidad sostenible.
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mercados ante la globalización. De las difi-
cultades de José Ramón Pérez Cid y Ramón 
Pérez Rumbao para traer a Ourense las no-
vedades que se producían en el mundo, la 
empresa de sus sucesores pasó a poner en 
el mundo los autobuses que se diseñaban y 
producían en Ourense.

FINALES DEL SIGLO XX
Llegando a final de siglo el equipo de Pérez 
Rumbao lo formaban seiscientas personas 
y la facturación había alcanzado los seten-
ta y siete millones de euros. Las ventas de 
turismos y vehículos industriales se duplica-
ron en unidades y la empresa se contaba 
ya entre las treinta y cinco más importantes 
de Galicia. Una década marcada por la in-
corporación de la cuarta generación: Emilio 
Pérez Bellido, Ramón Seijas Pérez, Joaquín 
Perez Bellido, Eloy Pérez Martínez, Fara Pé-
rez Bellido. 

En esta cuarta generación y para cualquier 
persona de la familia, entrar en la empresa 
se convertía ya no en un derecho, ni tampo-
co en una obligación, sino en una oportu-
nidad más. Por primera vez se establecieron 
unas reglas ordenadas que incluían un plan 
de carrera con evaluación continua de re-
sultados. Posteriormente se elaboró el pri-
mer código ético para recoger los valores y 
cultura corporativa.

LA COMPRA DE CAMO
A principios de los años 2000 el grupo Pérez 
Rumbao hace sus incursiones en Portugal 
a través de la sociedad Ibertruck. Pero no 
será la única incursión. La división de fa-
bricación de carrocerías para transporte de 
pasajeros ya había abierto por aquel enton-

ces un mercado fuerte a nivel internacional, 
con un equipo comercial encabezado por 
Alexandre Lecompte.

La presencia de los vehículos de UNVI era 
especialmente sólida en reino Unida e Irlan-
da, lo que justificó la adquisición de Camo 
Industria de Autocarros, con sede en Vila-
nova de Gaia, en Oporto. Esta factoría de 
carrozado de vehículos llevaba ya tiempo 

funcionando en exclusiva como auxiliar de 
producción de UNVI para el mercado britá-
nico. El primer responsable de esta factoría 
sería Pablo Rodríguez.

LA CRISIS DE 2008
Pero la crisis del 2008 devolvió al sector de 
la automoción a cifras de negocio de vein-
te años antes. La crisis supuso una enorme 
acumulación de vehículos en stock en los 

DENTRO DEL MERCADO NACIONAL, SE VENDIERON LAS PRIMERAS UNIDADES 
DE MICROBUSES ESPECIALMENTE DISEÑADOS PARA EL TRANSPORTE URBANO 

EN CIUDADES DE CALLES ESTRECHAS, A SALAMANCA, MADRID, GRANADA, 
CEUTA O MARBELLA

Factoría Camo.



34

concesionarios. El sector de vehículos in-
dustriales acusó muy especialmente esta 
situación, con caídas de hasta el 70% del 
mercado en algunos segmentos. El clien-
te profesional, que tenía una rotación de 
vehículos cada tres años, fue fuertemen-
te golpeado por la hecatombe de algu-
nas actividades, como la construcción. En 
este contexto Perez Rumbao apostó por 
incrementar las ventas cruzadas de otros 
productos. También se vio potenciada 
la actividad de vehículos de ocasión y se 
profundizó en las posibilidades de nuevas 
estrategias de venta on-line y canales di-
gitales que culminarían, en el lanzamiento 
de Sibuscascoche.com. 

UNVI, como industria, también tuvo que 
tomar partido y decisiones para su supervi-
vencia. Algunas de ellas pasaron por adop-
tar un papel mucho más activo en el pano-
rama internacional. Tras años complicados 
por la caída de la economía mundial, en el 
año 2010 se fundó UNVI Bus&Coach UK 
para la distribución de la marca UNVI en el 
Reino Unido e Irlanda. 

La crisis en este último país, que golpeó 
gravemente la factoría propició la creación 
de esta delegación propia. Un año más 
tarde, se adoptaría la misma solución para 
el mercado francés y, dos años después se 
abriría un nuevo canal en Canadá, con la 
expectativa de llegar también al mercado 
norteamericano, con productos muy espe-
cíficos.

UNVI SE CENTRA EN LA 
ACUMULACIÓN DE TALENTO
La capacitación técnica de UNVI había au-
mentado exponencialmente en los últimos 
años. Una parte importante de su produc-
ción se dedicaba ya al desarrollo de I+D+i, 
lo que permitía incluso transferir a terce-
ros países tecnología para la definición de 
producto, diseño, organización industrial o 

formación de equipos. Tras las dificultades 
de los inicios, aquella decisión de optar por 
la acumulación de talento daba sus frutos. 

Para ello fue indispensable la consolidación 
de un departamento de recursos humanos 
que manejase con destreza la agilidad con 
la que se movía el sector. A UNVI se incor-
poró gente joven, en su primera experiencia 
profesional, para que se empapasen de la 
cultura de la organización, y esta práctica, 
que decidió poner en marcha la empresa, 
cobró todavía más sentido con la colabo-
ración con la Consellería de Cultura, Edu-
cación y Ordenación Universitaria y de la 
Xunta de Galicia para la implantación de 
programas de FP Dual.

De las sesenta y dos personas que comen-
zaron en la empresa en el año 1995, se 
pasó a casi cuatrocientas, que, dada la ver-
tiente internacional que había acometido la 
fábrica, hablaban hasta siete idiomas. 

LA TECNOLOGÍA AVANZA Y 
EMPIEZAN LAS APLICACIONES
Con el discurrir de los tiempos el grupo 
puso en marcha el portal en el que llevaba 
tiempo trabajando Sibuscascoche.com, que 
nació el 1 de enero de 2014 como portal 
digital de vehículos de ocasión de stock de 
todos los concesionarios Pérez Rumbao. Ve-
hículos testados y con la garantía el conce-
sionario a golpe de un clic.

Pero la entrada de canales de venta a través 
de nuevas tecnologías no hizo que Perez 
Rumbao cesase en la actividad de adquisi-
ción de activos, abriendo concesionarios de 
Hyundai y Seat en las distintas provincias 
gallegas. 

Por su parte, Santiago de Compostela, don-
de ya se tenía presencia con las marcas Ive-
co, Opel, Hyundai y Sibuscascoche, seguía 
siendo punto de interés estratégico para la 

compañía. La presencia se reforzó en el año 
2018 con la adquisición, junto con Pedro 
Hervés y la sociedad asturiana Ivasgal, de 
los concesionarios de las marcas Audi, SEAT, 
Fiat y Skoda.

También en esos años Pérez Rumbao intro-
dujo la distribución de la marca MAN en A 
Coruña y en los años siguientes se incorpo-
raría la representación de Volvo para Galicia.

EL ESPECTACULAR PROCESO DE 
INTERNACIONALIZACIÓN DE UNVI
Por su parte UNVI exportaba ya el 90% de 
su producción, especializándose sobre todo 
en adaptar su fabricación a las necesidades 
del cliente. Se hicieron autobuses para Is-
landia, para circular en zonas con agua, ve-
hículos para el transporte de personal en el 
desierto, unidades para donación de sangre, 
o vehículos VIP para Emiratos. 

UNA HISTORIA DE PERSONAS
En definitiva y como reza en el libro de su 
trayectoria, “esta historia la han escrito las 
manos, las cabezas y los corazones de las 
seis mil quinientas nueve personas que han 
formado parte de Pérez Rumbao en sus 
primeros cien años de vida y que han su-
mado incontables horas de dedicación para 
hacerla avanzar, desde 1922 hasta hoy. Es 
esta, por tanto, la historia de muchas otras 
vidas cuyo detalle es inabarcable en tan po-
cas palabras”. 

EN DEFINITIVA Y COMO REZA EN 
EL LIBRO DE SU TRAYECTORIA, 
“ESTA HISTORIA LA HAN ESCRITO 
LAS MANOS, LAS CABEZAS Y LOS 
CORAZONES DE LAS SEIS MIL 
QUINIENTAS NUEVE PERSONAS 
QUE HAN FORMADO PARTE 
DE PÉREZ RUMBAO EN SUS 
PRIMEROS CIEN AÑOS DE VIDA Y 
QUE HAN SUMADO INCONTABLES 
HORAS DE DEDICACIÓN PARA 
HACERLA AVANZAR, DESDE 
1922 HASTA HOY. ES ESTA, POR 
TANTO, LA HISTORIA DE MUCHAS 
OTRAS VIDAS CUYO DETALLE ES 
INABARCABLE EN TAN POCAS 
PALABRAS”

Eloy Pérez Martínez y el autobus electrico Unvi en París en 2018.
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EL TRANSPORTE ESCOLAR, OBJETIVO 
PRIORITARIO DEL PLAN NACIONAL DE 
INSPECCIÓN DE TRANSPORTE 2023
El transporte escolar y de menores “objeto prioritario” del Plan

El Plan Nacional de Inspección de Transpor-
te para el próximo año incide en la gestión 
y el control, que se debe llevar a cabo sobre 
el transporte escolar y de menores, consi-
derado uno de sus objetivos principales, así 
como en la gestión de los servicios regulares 
de viajeros por carretera.

El Ministerio de Transportes, Movilidad y 
Agenda Urbana, (MITMA) ha presentado 
a las asociaciones de transportistas, miem-
bros del Comité Nacional de Transporte por 
Carretera, este Plan, en el que se ha tenido 
en cuenta algunas de las observaciones que 
tradicionalmente se vienen haciendo desde 
la Asociación Nacional de Empresarios de 
Transportes en Autocares (ANETRA).

Desde el MITMA se reconoce y hace hinca-
pié, en la importancia que tiene el control 
del transporte escolar y de menores, y en 
este nuevo Plan, se le considera “objeto 
prioritario”.

Por ello se insiste en que las autoridades de-
ben, no sólo desde un punto de vista nor-
mativo, sino también de control, garantizar 
la seguridad de este tipo de transporte, a la 
vez que se considera que debe concretarse 
más el criterio de control de las inspecciones 
por parte de las Comunidades  Autónomas, 
dado que el transporte escolar se desarrolla, 
íntegramente, dentro del territorio regional.
No obstante, como apoyo a esa labor, se 
quiere llevar a cabo una campaña coordina-
da entre este Plan de Inspección, el control 
de las Comunidades Autónomas y la Direc-
ción General de Tráfico, para que coincidan 
en el tiempo.

En el Plan se indica que cuando se realice 
una inspección a empresas de servicios de 
transporte escolar, será preciso “controlar 
que se mantienen las mismas condiciones” 
que tenían cuando fueron adjudicatarias de 
los contratos, con especial incidencia en la 
comprobación del número de vehículos y 
las características de cuando presentaron su 
oferta.

Sobre la gestión del transporte público re-
gular de viajeros por carretera, el Plan anun-
cia que se van a intensificar las inspecciones 
sobre el cumplimiento de las condiciones 
establecidas en los contratos de gestión, 
especialmente las referidas a tarifas, prohi-
biciones de tráfico, transbordos injustifica-
dos…

Se quiere controlar, de manera minuciosa, 
el cumplimiento de todas las cláusulas del 
contrato, así como la colaboración entre las 
empresas, mientras queda en manos de las 
administraciones públicas velar porque el 
servicio al usuario se presente en las con-
diciones pactadas con los contratistas y con 
las debidas garantías.

Por otra parte, también se alude en el Plan 
Nacional de Inspección de Transporte para 
2023, a la contratación de los servicios pú-
blicos de transporte que se están ofertando 
a través de Plataformas Digitales, y que han 
proliferado en los últimos años, causando 
una gran perturbación en lo que a la orde-
nación y seguridad en el transporte se re-
fiere e incidiendo fundamentalmente para 
la libre y ordenada competencia entre las 
empresas que operan en el mercado.

En ese caso, como en cualquier otra mo-
dalidad de transporte público, deben estar 
sometidos a una regulación y a una autori-
zaciónque se obtiene a través del cumpli-
miento de unos requisitos, cuyo objetivo 
es garantizar la seguridad y la calidad en la 
prestación de ese servicio, sin olvidar que 
estas conductas anómalas reducen costes 
de manera ilícita o fraudulenta afectando 
directamente a la competencia y que es 
preciso erradicar.

La inspección de este tipo de transporte 
requiere que se compruebe, fundamental-
mente, si se trata de un servicio comparti-
do, y, por tanto, sus gastos también. En el 
caso que no se den esas circunstancias, se 
considerará un transporte público discrecio-
nal de viajeros en vehículos de turismo. 

SE VAN A INTENSIFICAR 
LAS INSPECCIONES EN EL 
TRANSPORTE PÚBLICO DE 

VIAJEROS POR CARRETERA
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locales y los Mossos d´Esquadra. Su objetivo 
también es promover planes de seguridad 
nocturna en toda el área metropolitana, 
con cámaras, refuerzo alumbrado público, 
vigilancia nocturna, paradas a demanda y 
creación de mapas de espacios urbanos se-
guros.

AMB DESARROLLO UN NOVEDOSO 
SISTEMA DE CARGA POR 
INDUCCIÓN 
Además de esta aplicación, AMB aprovechó 
su presencia para presentar INDUCAR, una 
prueba piloto de carga de vehículos eléctri-

cos por inducción, sin contacto. Gracias a 
la instalación de una placa debajo del ve-
hículo, se puede transferir la energía sin 
intervención mecánica y sin contacto gal-
vánico. Esta prueba piloto, que se enmarca 
en el proyecto europeo USER-CHI y utiliza la 
tecnología IPT Charge, permite mantener el 
sistema habitual de carga por cable y ade-
más disponer de la carga inductiva.

El objetivo principal de esta prueba, que de 
momento permite cargar en entornos do-
mésticos, con una potencia de 3,5 kW, es 
conseguir nuevas soluciones innovadoras 

para la movilidad eléctrica y la carga rápida 
que sean fáciles de usar por parte del usua-
rio, y que maximicen la automatización. 
También servirá para futuras aplicaciones 
de carga en movimiento.

IMPLANTARÁ EN 2023 UN SERVICIO 
DE ALQUILER DE BICI ELÉCTRICA 
METROPOLITANO
Otra novedad ha sido el AMBici, un nue-
vo servicio metropolitano de bici eléctrica 
compartida. El servicio, creado por el AMB 
y complementario al transporte público, se 
pondrá en marca a principios de 2023 y 
durante los primeros meses del año llegará 
a casi 1,2 millones de ciudadanos. Enmar-
cado en la estrategia de impulso de a bi-
cicleta y la movilidad limpia, dispondrá de 
2.600 bicis eléctricas de última generación 
para 15 municipios de la metrópolis de 
Barcelona.  

ANTONIO BALMÓN, 
VICEPRESIDENTE DEL 
AMB, PRESENTABA EN UNA 
CONFERENCIA EL M7 CITIZEN 
SECURITY, UNA APLICACIÓN 
DESARROLLADA PARA LA 
SEGURIDAD CIUDADANA, QUE 
NACIÓ EN UN PRIMER MOMENTO 
PARA PROTEGER A LAS MUJERES, 
PERO QUE CON SU DESARROLLO 
SE HA EXTENDIDO A TODA LA 
POBLACIÓN

EL OBJETIVO PRINCIPAL DE ESTA 
PRUEBA, QUE DE MOMENTO 
PERMITE CARGAR EN ENTORNOS 
DOMÉSTICOS, CON UNA POTENCIA 
DE 3,5 KW, ES CONSEGUIR NUEVAS 
SOLUCIONES INNOVADORAS PARA 
LA MOVILIDAD ELÉCTRICA Y LA 
CARGA RÁPIDA
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LA INVERSIÓN EN TRANSPORTE PÚBLICO EN 
ESPAÑA ES LA TERCERA MÁS BAJA DE EUROPA
Fundación Corell y la consultora IDOM han 
elaborado para CONFEBUS un análisis del 
sistema de financiación del transporte pú-
blico terrestre, que concluye que la inver-
sión total en transporte público en España 
respecto al PIB (menos del 2 %) es la tercera 
más baja de Europa, solo por detrás de Ir-
landa y Chipre. Dentro de esta financiación, 
el tren es el gran beneficiado pues obtiene 
la mayor parte de la financiación del Estado 
pese a no estar acorde a la cantidad de via-
jeros que transporta cada modo de trans-

porte, ya que el autobús lo utiliza casi el 60 
% de los viajeros.

El estudio, que ha presentado esta mañana 
el economista José Carlos Díaz, presta es-
pecial interés a la diferencia de financiación 
pública existente en nuestro país entre el 
tren y el autobús y señala asimetrías impor-
tantes y falta de equidad entre los distintos 
medios de transporte público terrestre y 
también respecto a los distintos territorios. 
Destaca además que el próximo proceso 

legislativo para la aprobación de la nueva 
ley de movilidad sostenible es una gran 
oportunidad para profundizar y generalizar 
las ayudas públicas a la movilidad (las com-
pensatorias de las obligaciones de servicio 
público atendidas y las que minoran los pre-
cios para el ciudadano), de forma que se 
cumpla con el principio de garantizar una 
movilidad de calidad, inclusiva y universal 
en todo el territorio.

La organización autonómica de España ha 
permitido que cada territorio adecúe los 
servicios prestados a su propia realidad de-
mográfica y física, pero de forma simultá-
nea provoca, según se revela en este traba-
jo, que la administración central actúe de 
forma no uniforme originando desigualda-
des evidentes entre ciudadanos de diferen-
tes regiones. El reparto de las subvenciones 

SOLAMENTE IRLANDA Y CHIPRE INVIERTEN MENOS EN TRANSPORTE PÚBLICO 
RESPECTO AL PIB














