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nos hemos ganado la confianza de muchos 
empresas con necesidades en el ámbito de 
la transmisión, en parte dando respuesta a las 
demandas concretas allí donde las referencia 
estándar no son suficientes. El cliente nos ex-
plica qué necesita y nosotros nos adaptamos 
nuestro producto a sus necesidades man-
teniendo la calidad y los precios altamente 
competitivos. 

“Somos un referente español 
en rótulas y transmisiones”

F
undada a principios de los 
60 por Carlos Recolons 
de Arquer como empresa 
continuadora de ROTPAR 

S.A., Rótulas y Articulaciones 
comercializa juntas universales 
a rótula y otros elementos de 
transmisión para cualquier sector 
industrial con necesidades de 
transmisión mecánica.

-¿Qué hace diferente a Rótulas 
y Articulaciones de otros 
fabricantes?
Somos el único fabricante en España dedi-
cado a la elaboración y comercialización de 
juntas universales a rótula. Ello nos permite 
contar con un catálogo de producto muy 
extenso, de gran calidad y a precios muy 
competitivos.

-¿Qué encontrará al cliente en su 
catálogo?
Contamos con un catálogo estándar de juntas 
universales a rótula y elementos de transmi-
sión mecánica formado por: juntas universa-
les simples, dobles, telescópicas de cambio 
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rápido y de bola ranurada. También artículos 
angulares; cubos y ejes estriados; cubiertas 
protectoras para juntas; transmisiones cardán; 
juntas de dirección; horquillas y bulones; ca-
bezas de rótula etc.

-¿También pueden producir a 
medida?
Por supuesto, en estos 50 años de trayectoria 

R Ó T U L A S  Y  A R T I C U L A C I O N E S
Algunos productos de Rótulas 
y Articulaciones S.L. más en 
detalle

JUNTAS UNIVERSALES A RÓTULA
Diámetro ext. Entre 10 y 168 mm
Par de trabajo hasta 800 mkg.
Velocidad hasta 4000 rpm
Angulo de trabajo: 45º (juntas simples) 
90º (juntas dobles)
Juntas telescópicas: longitud variable

TRANSMISIONES CARDÁN
Automoción y agrícolas según normas 
DIN y SAE
Longitudes estándar y especiales se-
gún necesidades cliente

ARTICULACIONES ANGULARES
Norma DIN 71801-71802 y especiales 
para diversas aplicaciones en automo-
ción e industria.

COMPLEMENTOS
Ejes y Cubos estriados 
Amplia gama s/Normas DIN 
5462/5463 y 5482
Horquillas, Cabeza de Rótula, Rótula de 
dirección-Nacam

M. Antonia Fernández Sánchez, 
Administradora de Rótulas y 
Articulaciones S.L. 

-¿Dónde podemos encontrar 
el producto de Rótulas y 
Articulaciones?
Cubrimos todo el territorio español y un pe-
queño porcentaje de nuestra producción viaja 
a países europeos y de Sudamérica.

T R O O S T W I J K

Referencia en el mundo de las ventas 
on line de activos industriales

E
mpresa líder en 
tasaciones y ventas online 
de activos industriales 
en Europa, Troostwijk 

iniciaba su actividad hace 85 
años en Holanda. Hoy cuenta 
con oficinas propias en más de 
20 países, entre ellos España, y 
realiza una media de mil subastas 
al año. Sólo en 2015, consiguió la 
venta de más de 350.000 bienes 
categorizados. 

La compañía está especializada en la realiza-
ción de ventas on line de activos industriales, 
que van desde fábricas completas a equipos 
individuales procedentes de reestructura-
ciones de empresas, cierres e insolvencias o 
de compañías que son viables que necesitan 
renovar sus equipos y, por tanto, buscan li-
quidez vendiendo los que ya no van a utilizar. 
Troostwijk organiza este tipo de operaciones 
desde 1930, teniendo como clientes a todo 
tipo de empresas, desde pymes a grandes 
multinacionales, pasando por bancos, com-
pañías de leasing y la administración, en este 
caso comoconsecuencia de los concursos 
de acreedores. 

El proceso

Antes de poner en marcha una venta on line, 
los técnicos de Troostwijk visitan las instala-
ciones del cliente, realizan un inventario de los 
equipos, hacen una valoración estimada y fijan 
un precio de salida mínimo para esos bienes 
en la operación. A partir de ahí, la compañía 
pone en marcha un plan de marketing sec-
torizado, un periodo de visitas y se marca una 
fecha de apertura y cierre de la subasta, que 
se lleva a cabo online. 

Uno de los elementos que caracterizan cada 
operación es la transparencia. En este senti-
do, Troostwijk ofrece una información sobre 

los equipos es muy exhaustiva, e incluye des-
cripción, fotografías y vídeos de operativa. En 
la página web de la empresa aparecen clasifi-
cadas todas las subastas por filtros de catego-
ría, sectores, países, tipo de equipamiento… De 
manera que una vez el cliente elige la subas-
ta que le interesa, sólo tiene que clicar sobre 
ella para acceder a la descripción de todos los 
equipos que componen la venta y ver los lotes 
por los que puede pujar.

Ventajas para todos

La venta on line permite reunir en poco tiempo 
una gran cantidad de compradores o de inte-
resados en un lote. Desde el punto de vista del 

vendedor, la operación consigue dar a conocer 
sus lotes en todo el mundo, pudiendo llegar a 
más compradores potenciales. Hay que tener 
en cuenta que el portal de Troostwijk regis-
tra mensualmente más de 600.000 visitas de 
clientes potenciales y que cuenta con más de 
400.000 clientes categorizados y sectorizados 
a nivel internacional. Desde el prisma del com-
prador, la gran ventaja es la de poder acceder 
a una gran cantidad de oferta entre la que es 
muy fácil encontrar lo que busca.

Los clientes de Troostwijk valoran como princi-
pal ventaja de la empresa la eficiencia y la pro-
fesionalidad de las ventas que organiza, pero 
también la experiencia, la transparencia, el pro-
fundo conocimiento de las ventas por internet. 
Además, al ser una compañía internacional, las 
transacciones se apoyan desde el país de ori-
gen pero se benefician de una cobertura glo-
bal, puesto que Troostwijk tiene en cada país 
un jefe de proyecto para asesorar al cliente y 
aumentar la cartera en cada mercado. 

Auge de las ventas online

Este tipo de operaciones está registran-
do un desarrollo importante en los últi-
mos años en España como consecuen-
cia de los muchos concursos de acree-
dores y cierres que ha traído la crisis, 
aunque la situación ya se está estabili-
zando. Víctor Gutiérrez, responsable de 
proyectos de la empresa, explica que 
han seguido “los procesos de cierre de 
empresas en sectores muy diversos, tex-
til, metalúrgico, químico, madera ,ener-
gías renovables, etc... Lo importante para 
aquellas empresas que quieran vender 
sus equipos es saber que todo encuen-
tra salida en un determinado mercado”. 

www.troostwijk.es
Tel. 93 240 61 18

Imagine que quiere vender un cuadro del famoso pintor holandés Vincent van Gogh. Probablemente 
no dudaría en contactar con Christie’s o Sotheby’s, dos de las más prestigiosas empresas de 

subasta de arte del mundo. Pero, ¿qué sucede si una empresa quiere vender sus activos?


