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go tiempo, pese a que estemos hablan-

do de un sector practicamente recién
nacido. ¢Recién nacido, se preguntaran us-
tedes con cierta incredulidad, cuando habla-
mos de una actividad que lleva mas de un
siglo de existencia? Pues si, recién nacido,
pues practicamente esos veinticinco anos
han sido aquéllos en los que se ha desple-
gado ante nuestros ojos lo que hoy conoce-
mos como el negocio del retail en Espana.
En ese tiempo transcurrido, el sector ha su-
frido una transformacién tan profunda y radi-
cal que, si de repente nos volviésemos a si-
tuar en la fecha de nacimiento de la revista,
cabria parafrasear a un conocido poll’tico de
la Transicion y concluir que a este sector “no
lo conoce ni la madre que lo parié”: téngase
en cuenta que se trataba de pasar de un
Monopolio a un sector liberalizado, que pue-
de que hoy parezca lo mas sencillo, natural
y légico, pero que, como los mas veteranos
del lugar seguro que recuerdan, no fue algo
tan aséptico entonces. Y quizas no todas las
heridas que se abrieron cicatrizaran bien.

Pero no estamos aqui para contar bata-
llitas, sino para celebrar un sector que, con
todos los problemas vy vicisitudes, necesita
seguir mirando hacia adelante, porque si los
retos que ha superado en estos veinticinco
anos, a menudo a cuerpo gentil, han sido
dignos de las tareas de Hércules, los que
tiene por delante no son molinos de viento
sino que, estamos en tiempos de celebra-
cién cervantina, son verdaderos gigantes.

CarsuroL publica un nimero especial bajo
el lema “impulsando la competitividad y el
crecimiento”, porque ésa ha sido nuestra
razén de ser a lo largo de este periodo. Y
porque sera asi, con competitividad y cre-
cimiento, en perfecta simbiosis, como este
sector podra ir venciendo a esos gigantes
que acechan: unos, los normales en todo
negocio, y otros méas especificos y que a me-
nudo se escapan a su control.

JY qué mejor que compartir estas bodas
de plata con todos los implicados en este
cada dia mas amplio sector de los carburan-
tes —“nuevos” y “viejos”- y las estaciones
de servicio? ¢Qué mejor que celebrarlo dan-
do la palabra a todos aquéllos que nos han
acompanado fielmente, en la salud y en la
enfermedad, en los tiempos de bonanza y
en estos tiempos un poco mas atribulados?
En este numero, nuestro lector y nuestros
clientes encontraran la opinion autorizada
de los verdaderos protagonistas de la histo-
ria de este sector: asociaciones sectoriales,
companias petroleras, gasolineros, suminis-
tradores de servicios, etc.

Por nuestra parte, simplemente darles
las gracias por habernos dejado acompanar-
les estos veinticinco anos en ese periplo, en
esa arriesgada pero satisfactoria aventura,
y pedirles, como unico favor, que nos dejen
seguir haciéndolo al menos otros veinticinco
anos mas.

CRBUROL cumple veinticinco afos. Un lar-
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Gasolineras atendidas,
una comparativa autonomica

dado una modificacion en la ley

vigente que contemplaba la posi-
bilidad de que las estaciones de servi-
cio pudiesen operar sin estar debida-
mente atendidas, situacién que, para
la asociacion, vulneraba los derechos
de los consumidores. Finalmente, la
Asamblea de la Comunidad de Madrid,
reunida en sesion plenaria, aprobd un
cambio en la normativa a través de
una Proposicién no de ley.

En el caso de esta comunidad au-
ténoma, solo faltaria incorporar a este
texto las modificaciones tanto de in-
dustria como de consumo. La situa-
cién en el resto de las autonomias
ofrece un panorama diverso.

Ya en 1994, Canarias comenzd in-
cluir, en la normativa que protege los
derechos de los consumidores, articu-
los especificos al respecto. En concre-
to, el decreto que regula esta situacion
senala que se atendera al usuario
siempre que las peticiones de sumi-
nistro se presenten dentro del horario
anunciado, y el suministro a efectuarse
fuera de, como minimo, cinco litros.

Otra de las comunidades auté6-
nomas que de forma mas temprana
abordaron este asunto fue Nava-
rra que, en un Decreto Foral del ano

AEESCAM llevaba tiempo deman-

Comunidades autonomas en las que se obliga a disponer de un empleado

Comunidad autonoma Ley Articulo
Andalucia Decreto 537,/2004 Articulo 7
Aragon Ley 14/2014 D
Baleares Decreto 31/2015 D
Canarias Decreto 173/1994 D
Castilla-La Mancha Decreto 33/2005 D

Madrid BOAM 17-3-2016 (decreto Aﬁg de disposicion agicional y
147/1998) anade letra r) al articulo 18

Murcia Ley 7/2015 Articulo unico

Navarra Decreto foral 182/1997 Articulo 7

Valencia Diario oficial Comunidad Valenciana Articulo 81

Comunidades autonomas en las que esta camino de aprobarse

la obligacion de disponer de un empleado

Comunidad autonoma

Situacion

Cantabria Camino de aprobarse
Castilla-Leén Presentada propuesta de ley
Extremadura Acuerdo, pero eximiendo cooperativas

1997, establecié que todas las insta-
laciones debian estar atendidas mien-

La OCU lanza su segunda compra
colectiva de carburantes

Usuarios (OCU) ha puesto en mar-
cha la segunda compra colectiva
de carburantes, después de que el ano
pasado 254.831 consumidores se be-
neficiaran de un ahorro medio anual de
106,04 euros en el caso del diésel y
de 103,29 euros en la gasolina de 95.
La organizacion ha explicado que la
escasa competencia en el sector hace

La Organizacion de Consumidores y

dificil que el consumidor, de forma indi-
vidual pueda obtener una reduccion del
precio que paga por la gasolina. Ade-
mas, la compra colectiva se produce en
un momento en el que los precios han
comenzado a subir desde el minimo que
alcanzaron en la ultima semana del mes
de enero, ha senalado la OCU, que con-
sidera que el periodo de precios bajos
de los carburantes “ha llegado a su fin”.

en positivo

«El indice de ocupacion en el sector

estaciones de servicio crecio
un 0,6 por 100 en marzo con respecto
al mismo mes de 2015»

Fuente: INE-NICM Mensual

tras estuvieran abiertas y en servicio.
En el caso de Andalucia, en un decreto

de 2004, se incluy6 de forma especifi-
ca que en horario diurno al menos una
persona debia atender la solicitud de
suministro de combustible. Un texto
que recalca la importancia de esta
necesidad, sobre todo, atendiendo a
los derechos de los consumidores y
a la seguridad de estos, con especial
interés en aquellos clientes que por
circunstancias personales se vean im-
pedidos a realizar un repostaje.

Otra de las comunidades que con-
templa la defensa de los derechos de
los consumidores como base para de-
sarrollar una legislacion que no permita
las gasolineras desatendidas es Casti-
lla-La Mancha, que aprobd un decreto
que asi lo recoge en 2005. Casi una
década después, en 2014, fue Aragoén
la que también incorporé la especifica-
cion de que las estaciones de servicio
no pudiesen operar si no estan atendi-
das, algo que se dispone en su norma-
tiva sobre los derechos y la proteccion
de consumidores y usuarios.

Finalmente, en el ano 2015 le llegd
el turno a Baleares, Murcia y Valencia,
que en este Ultimo caso califica su in-
cumplimiento como una infraccion gra-
ve. Por otra parte, hay comunidades
autonomas que estan en tramite de
aprobar legislacion al respecto como
son el Pais Vasco y Cantabria. Tam-
bién hay un acuerdo en Extremadura,
que eximira a las cooperativas, y en
las Cortes de Castillay Le6n se ha en-
tregado una Proposicion de ley sobre
gasolineras atendidas, texto que esta
pendiente de ser debatido en el pleno.

FEDMES respalda las reclamaciones
de Ia presencia de personal en estaciones

cio de Castellon, Valencia y Alicante

han participado recientemente en el
congreso celebrado en Madrid con mo-
tivo del cuadragésimo aniversario de la
creacion de la Confederacion Espanola
de Empresarios de Estaciones de Servi-
cio (CEEES), en el que fueron expuestas
algunas alternativas de futuro para el
sector y en el que también se analiz6 en
profundidad la situacion de desventaja
en la que se encuentran las estaciones
de servicio atendidas por personal res-
pecto a las desatendidas o low cost.

“Ha quedado patente, y en eso
coincidimos todos, que no puede ha-

Empresarios de estaciones de servi-

ber una regulacion diferente en cada
comunidad auténoma. Pero lo real-
mente grave es que ni siquiera se res-
petan”, explica al respecto Juan José
Sanchez, presidente de la Federacion
Mediterranea de Estaciones de Ser-
vicio (FEDMES). “Nosotros respalda-
mos las reclamaciones de las estacio-
nes de servicio atendidas y seguimos
defendiendo, como hemos hecho du-
rante los Ultimos anos, los derechos
de los usuarios, especialmente, los de
las personas con movilidad reducida,
asi como los miles de puestos de tra-
bajo que estan en juego”, ha agregado
Sanchez.

Las "socimis” irrumpen en el negocio

te las gasolineras

uede convertirse en la vigésima
P“socimi” (sociedades andénimas
cotizadas de inversion inmobiliaria)
cotizada, pero sera la primera que saca-
ra a bolsa unos activos muy particula-
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res: gasolineras. Segun ha podido saber
El Confidencial, la sociedad en cuestién
se llama Kingbook y fue constituida
como “socimi” en octubre de 2015 —
anteriormente era una sociedad anoni-
ma-—, aungue aun no ha sido inscrita en
el Mercado Alternativo Bursatil (MAB) ya
que la ley le concede dos anos para coti-
zar y poder beneficiarse de las ventajas
fiscales de este tipo de cotizadas.

En la actualidad, cotizan en el MAB
quince “socimis” de diferentes perfi-
les: patrimonialistas, con activos resi-
denciales, oficinas, hoteles, hospita-
les, garajes y hasta residencias de la
tercera edad, pero ninguna con gasoli-
neras bajo gestion. A estas hay que su-
mar las tres que cotizan en el Mercado
Continuo (Axia Real Estate, Lar Espana
e Hispania) y la unica que cotiza en el
Ibex 35, Merlin Properties. Kingbook se
encuentra participada al 100 por 100
por Allocate Inversiones, propietaria a su
vez del 100 por 100 de Petrocorner, la
“joint venture” creada a finales de 2014
entre la firma de capital riesgo estadou-
nidense Avenue Capital y la britanica JZ
Capital, y presidida por un experto de
este sector, Juan Manuel Ayuso Torres.
Su objetivo, invertir 300 millones de eu-
ros para hacerse con un centenar de es-
taciones de servicio en Espana, lo que,
en la practica, supondria tomar el control
del 3 por 100 de los activos del sector.
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La GEEES se posiciona radicaimente
contra las low cost

£4 Quiero que hoy todos salgamos

de aqui siendo muy conscientes

del orgullo que supone pertene-
cer a una confederacion que viene
representando los intereses de los
empresarios de estaciones de servi-
cio desde hace cuarenta anos. Y del
tremendo valor que tiene ser la Unica
asociacion que lleva a cabo esta la-
bor con absoluta independencia”. Asi

H margen bruto promedio
del gasoleo A respecto

a la UE volvid a aumentar
en marzo

a Comisioén Nacional de los Merca-
Ldos y la Competencia (CNMC) ha

publicado el “Informe mensual de
supervision de la distribucion de car-
burantes en estaciones de servicio”
correspondiente al mes de marzo de
2016. Este seguimiento mensual de
los precios de distribucion de los car-
burantes se realiza para controlar su
presion competitiva.

El precio antes de impuestos (de
la gasolina 95 ascendié 2,77 cénti-
mos de euro por litro (un 6,3 por 100
mas). El promedio mensual de la coti-
zacion internacional de referencia en
euro/litro (Ci) de la gasolina aumenté
en 4,84 céntimos (un 19,4 por 100
mas). En los tres primeros meses del
ano se ha reducido un 5,2 por 100.

Por su parte, el precio del gaséleo
A ascendi6 3,65 céntimos (un 9,0 por
100 mas), mientras que el promedio
mensual de la cotizacion de referencia
del gasé6leo A aumenté en 3,77 cén-
timos (un 16,0 por 100 mas). Hasta
marzo se ha reducido un 3,7 por 100.

Como consecuencias de estos in-
crementos, Espana ha vuelto a empeo-
rar su posicion en la comparacion con
los paises europeos. Asi, asciende dos
posiciones en el ranking de precios an-
tes de impuestos mas altos de la UE en
el caso de la gasolina 95 (pas6 de la
quinta a la tercera posicion) y sube cua-
tro posiciones para el gaséleo A (pasa
de la novena a la quinta posicion).

Por su parte, el diferencial de margen
bruto Espana-UE6 fue superior al regis-
trado el mes anterior para ambos car-
burantes (un 27,6 por 100 mas para la
gasolina 95y un 11,6 por 100 mas para
el gaséleo A), situandose en 7,7 y 5,8
céntimos de euro/litro, respectivamente.

El margen bruto promedio mensual
(precio antes de impuestos menos la
cotizacion internacional de referencia)
de la gasolina 95 se redujo con respec-
to al del mes anterior hasta situarse en
16,6 céntimos (un 11,1 por 100 me-
nos) mientras que el del gaséleo A tam-
bién se redujo hasta alcanzar los 16,9
céntimos (un 0,7 por 100 menos).

En el analisis provincial hay pocos
cambios: Guipuzcoa volvié a ser la pro-
vincia peninsular con precios antes de
impuestos mas altos para ambos carbu-
rantes, seguida por Pontevedra y Ouren-
se en gasolina 95 y por Vizcaya y Ouren-
se en gasobleo A. Lleida continué siendo
la provincia con precios antes de impues-
tos mas bajos para ambos carburantes
seguida por Barcelona y Valencia.

En el analisis por operadores, en mar-
zo de 2016, los precios promedio mensua-
les de la gasolina 95 en las estaciones de
servicio vinculadas a Repsol, Cepsa y BP
fueron muy similares. En gasoéleo A, las
estaciones de Repsol y Cepsa regjstraron
los precios mas altos, seguidas de las de
BP Como es habitual, las autopistas regis-
tran precios mas caros que las carreteras
y los hipermercados ofrecen los precios
mas baratos, con una diferencia de 2,4
céntimos respecto al conjunto de instala-
ciones independientes para gasolina 95
y de 2,7 céntimos para el gaséleo A.

de contundente se expres6 Javier Bru,
presidente de la Confederacion Espa-
nola de Empresarios de Estaciones de
Servicio (CEEES), durante la clausura
del congreso conmemorativo del cua-
dragésimo aniversario de la organiza-
cién, celebrado en Madrid.

Ante los mas de doscientos empre-
sarios presentes en el acto, Bru reivin-
dico el papel de defensa del sector del
carburante que la CEEES viene desem-
penando desde hace mas de cuatro
décadas y reclam6 “respeto” para un

A

colectivo “que se deja la piel dia a dia
para “sacar adelante sus negocios” y

“mantener los miles de puestos de tra-
bajo que genera”.

Durante el acto, los intervinientes
prestaron especial atencién a la proli-
feracion de gasolineras desatendidas.
Este foro sirvid para constatar la opo-
sicion frontal que empresarios de esta-
ciones de servicio, sindicatos, consu-
midores y personas con discapacidad
tienen hacia las instalaciones de sumi-
nistro de carburante sin empleados.

En este sentido, Antonio Felices, pre-
sidente de la Federacion Andaluza de
Estaciones de Servicio (Fedaes), puso
de manifiesto la “ilegalidad” de este
tipo de gasolineras, mientras que Angel
Marinero y Manuel Lozano, de Comisio-
nes Obreras y UGT, respectivamente,
destacaron que las desatendidas “han
destruido 14.000 empleos en el sector
de las estaciones de servicio”.
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El Gobierno se empenara en que la caida
te los precios se trasiade inmediatamente
a los surtidores

petitividad en funciones, Luis de
Guindos, ha senalado reciente-
mente que el Gobierno en funciones
se esfuerza para trasladar de forma
inmediata las bajadas del precio del
petréleo al de los carburantes en las

EI ministro de Economia y Com-

BP y Cepsa recurren
|as aportaciones

del Fondo de Eficiencia
Energética en 2016

a sala tercera del Tribunal
LSupremo ha admitido a trami-

te sendos recursos de BP y
Cepsa en contra del esquema de
reparto de aportaciones econo-
micas durante 2016 por parte de
las distintas empresas del sector
energético al Fondo de Eficiencia
Energética, en la que se fija una
contribucion de la petrolera cer-
cana a los 19 millones de euros.

Esta admision a tramite,
publicada recientemente en el
BOE, es la primera que realiza el
Supremo en relacién con el re-
parto de obligaciones en 2016
desde que el que pasado 21 de
marzo se publicase la orden mi-
nisterial con los importes corres-
pondientes a cada empresa.

estaciones de servicio. ElI ministro re-
cordo que la Comision Nacional de los
Mercados y la Competencia (CNMC)
se ha referido al asunto de la trasla-
cion de las fluctuaciones del precio
del crudo en el coste de la gasolina y
el gasobleo, y el presidente de este or-

ganismo, José Maria Marin Quemada,
ha sido bastante explicito al respecto.
En todo caso, De Guindos ha apunta-
do que la labor del Gobierno es que la
evolucion del precio, especialmente si
es a la baja, se refleje inmediatamen-
te en el precio del combustibles.

Los gasnljm;ros asturianos denuncian
gue el “céntimo sanitario” ha hecho caer
sus ventas en un 20 por 100

dores al Por Menor de Carburan-

tes y Combustibles (Asvecar) ha
senalado que la aplicacion del tramo
autonémico del impuesto sobre ventas
minoristas de determinados hidrocar-
buros (IVMDH) en el Principado ha pro-
vocado un fuerte descenso en las ven-
tas de carburante de las estaciones
de servicio asturianas. Asvecar calcula
que este descenso ha sido del 20 por
100 en el primer trimestre del ano.

El presidente de la asociacion, Fer-
nando Villa, ha senalado que las es-
taciones de servicio cercanas a las
fronteras asturianas se estan viendo
beneficiadas por la menor presion fis-
cal que tienen en sus respectivas co-
munidades auténomas, ya que muchos
conductores, sobre todo transportistas,
acuden a estos puntos de venta para
repostar a varios céntimos de euro por
litro menos que en los del Principado.

La Agrupacion Asturiana de Vende-

La patronal asturiana calcula que
un trabajador auténomo con una
furgoneta de reparto gasta en Astu-
rias unos 500 euros al ano mas en
combustible que en otra regién. Un
camion pequeno, sin derecho de de-
volucion, gastaria unos 1.500 euros
mas.

Asvecar viene insistiendo desde el
pasado ano en la necesidad de elimi-
nar el tramo autonémico del IVMDH
para tratar de impulsar las ventas en
la comunidad, ya que de mantenerse
la situacion podria llevar al cierre a nu-
merosas estaciones.

La red asturiana de estaciones de
servicio cuenta con algo mas de dos-
cientos puntos de venta que dan em-
pleo a alrededor de 1.700 personas.

Asvecar destaca que el consumo
de carburantes se ha visto reducido
en los ultimos cinco anos en 44.000
tonelada.

CARBURANTES e LUBRICANTES ¢ ESTACIONES DE SERVICIO
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Nuevo acuerdo marco
para el suministro
centralizado de
combustibles

| consejo de ministros ha autori-
Ezado un acuerdo marco para la

contrataciéon centralizada del su-
ministro en estaciones de servicio de
combustibles de automocion (gasoli-
na, gasodleo Ay gaséleo B).

La estimacion del importe que se
contratara dentro del acuerdo marco
para toda su duracion asciende a casi
411 millones de euros y su ambito
subjetivo incluye a los ministerios y a
los organismos publicos estatales, asi
como a determinadas comunidades
auténomas y ayuntamientos que se
han adherido al mismo por sus venta-
josas condiciones econdémicas.

El ahorro previsto con este nuevo
acuerdo marco asciende a 54 millones
de euros, es decir, un 13,15 por 100 del
importe total de contratacion estimado.

Se establece que el pago deba rea-
lizarse a través de tarjetas de banda
magnética u otros dispositivos simila-
res que garanticen un control adecua-
do en la ejecucion del contrato.

El acuerdo marco autorizado sus-
tituira al anterior que finalizara en di-
ciembre de este ano, y que fue el pri-
mero que se abordd por la Direccion
General de Racionalizacion y Centrali-
zacion de la Contratacion en el marco
de la medida Comisién para la Refor-
ma de las Administraciones Publicas
(CORA), de impulso a la contratacion
centralizada de bienes y servicios en
el sector publico.

La experiencia de dicho primer
Acuerdo ha sido muy positiva ya que,
ademas de la homogeneidad en la pres-
tacion del servicio, se estan cumplien-
do, incluso, superando las previsiones
de ahorro, que se cuantificaron en 27,4
millones de euros y pueden llegar a al-
canzar los 30,5 millones de euros.

Por este motivo se ha optado por
Su renovacion con unas caracteristi-
cas muy similares para un periodo de
tres anos, mas posibles prérrogas. El
contrato se licita en cinco lotes inde-
pendientes correspondientes a diver-
sas zonas geograficas.

Portugal aplicara
tescuentos a los
transportistas en tres
pasos fronterizos

| ministro Adjunto de Portugal,
Eduardo Cabrita, ha anunciado

recientemente que los transpor-
tistas de su pais contaran con un
descuento al repostar carburante en
determinadas estaciones de servicio
situadas en las cercanias de tres pa-
sos fronterizos con Espana.

El Gobierno portugués se ha visto
forzado a tomar esta medida ante el
importante trasvase de clientes que
se viene produciendo en estas es-
taciones en favor de las ubicadas al
otro lado de la frontera ante las impor-
tantes diferencias de precio existen-
tes debidas, fundamentalmente, a la
diferente fiscalidad que soportan los
carburantes.

Cabrita se reunié con las asocia-
ciones de transportistas ANTRAM vy
ANTR acordando que se aplique un
descuento en el precio del gasodleo
a vehiculos que superen las 35 to-
neladas de masa maxima autorizada
(MMA) que llevan a cabo operaciones
internacionales.

Asi, a partir del proximo 1 de julio
estos descuentos se aplicaran en los
pasos fronterizos de Elvas (localidad
del Alentejo fronteriza con Badajoz),
Vilar Formoso, cercano a Fuentes de
Onoro (Salamanca), y de una locali-
dad, aun por determinar, cercana a
Galicia.
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Repsol obtiene un heneficio neto ajustato
te 572 millones de euros

tre de 2016 un beneficio neto

ajustado de 572 millones de eu-
ros, frente a los 928 millones obteni-
dos en el mismo periodo del ano an-
terior, en el que se incluian resultados
financieros excepcionales, de 500 mi-
llones de euros, debidos basicamente
a la posicién en délares que tenia la
compania tras cobrar la expropiacion
de YPF, y cuyo importe se destind el
mes de mayo del pasado ano a la ad-
quisicion de Talisman.

El ebitda CCS, calculado en base a
la valoracion de los inventarios a cos-
te de reposicion, aumenté un 6 por
100 respecto al primer trimestre de
2015, hasta situarse en 1.242 millo-
nes de euros.

Las medidas de eficiencia y ahorro
que ha implementado Repsol en los
ultimos meses han favorecido que, a
pesar del contexto de bajos precios
del crudo, los negocios de la compa-
nia hayan tenido un resultado positivo.
Tanto el area de upstream, como el de
downstream (refino, quimica, marke-
ting, trading, GLP y gas & power), han
mejorado sus resultados respecto a
los primeros tres meses de 2015, lo
que demuestra la fortaleza y resilien-
cia de la compania.

Durante el trimestre, los precios
medios del Brent cayeron hasta co-
tizar en minimos de los ultimos 12
anos (26,21 dolares por barril el 11
de febrero). Entre enero y marzo, el
precio medio del Brent se situé en
33,9 délares por barril, un 37 por 100
menos que el mismo periodo del ano
anterior.

Pese a este contexto, el negocio de
exploracién y produccion mejoré su be-
neficio neto ajustado en 207 millones
de euros respecto a los tres primeros
meses de 2015. Ademas, la produc-
cion aument6 hasta los 714.200 ba-
rriles equivalentes de petréleo al dia

Repsol alcanzoé en el primer trimes-

Los margenes de refino

y el precio del petroleo
afectan negativamente a
los resultados del primer
trimestre de Cepsa

a disminucion de los margenes de
Lrefino, excepcionalmente altos en

2015, y el mantenimiento de los
bajos precios del petréleo han afecta-
do a los resultados de Cepsa en los
tres primeros meses del ano, espe-
cialmente a los negocios de refino y
de exploraciéon y produccion.

Cepsa ha obtenido un resultado
neto de 106 millones de euros en
este primer trimestre, segun la valo-
racion de los inventarios a precios de
reposicion (CCS). Esta cifra es un 35
por 100 menor que en el mismo perio-
do del ano anterior.

El resultado neto, aplicando las
Normas Internacionales de Informa-
cion Financiera (NIIF) ha sido también
de 106 millones de euros, un 52 por
100 menor que en 2015.

Ante la prolongacién del entorno
de precios que vive el sector, Cepsa
ha lanzado durante el primer trimestre
un nuevo programa de ahorro y eficien-
cia, estableciendo como una prioridad
la reduccion del plan de inversiones
previsto para 2016 en un 15 por 100
y los costes fijos en un 7 por 100,
poniendo en marcha mas de ciento
cincuenta acciones destinadas a in-
crementar la eficiencia y asegurar la
generacion de caja positiva en el ano.

Durante el primer trimestre las in-
versiones ascendieron a 114 millones
de euros, destinadas, en su mayor
parte, al mantenimiento de la segu-
ridad en nuestras instalaciones, asi
como a la optimizacién de procesos.

(bep/dia), el doble de la obtenida en
el mismo periodo del ejercicio anterior.

Por su parte, el negocio de downs-
tream incrementdé su resultado neto
ajustado un 4 por 100, apoyado en
la solidez del area de refino y el buen
comportamiento del area de quimica,
donde los planes de eficiencia desarro-
llados permitieron aprovechar la nota-
ble mejora del entorno de este sector.

La deuda neta al cierre del trimestre
se mantuvo estable, en 11.978 millo-
nes de euros, mientras que la liquidez
cubre mas de dos veces los vencimien-
tos de deuda bruta a corto plazo.

Emiliano Lopez Atxurra,
presidente ejecutivo de Petronor

| consejo de administracion de
EPetronor ha nombrado a Emi-

liano Lépez Atxurra presidente
ejecutivo de la compania. Hasta la
fecha ocupaba el puesto de presi-
dente del consejo de administracion.

A Emiliano Lépez Atxurra, junto
con el actual consejero delegado,
Andreu Punet, se le ha encomenda-
do el desarrollo del Plan Estratégico
Petronor 2020 que fue aprobado el
pasado mes de febrero. Se trata de

hacer frente a los retos que plantea
la transicién energética en marchay
alcanzar la nueva vision de compa-
nia para el horizonte 2020.
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La calidad es el eje central de la estrategia
de las grandes marcas

Alvaro Mazarrasa

Director general

AOP

Asociacion Espafiola de Operadores
de Productos Petroliferos

ha reducido el consumo de car-

burantes en Espana a niveles de
los anos 90, no ha impedido que con-
temos hoy con 1.500 estaciones de
servicio mas que en 2008. Los opera-
dores de AOP han reducido en estos
anos su cuota de mercado por ndmero
de puntos de venta hasta el 58 por
100, mientras que los nuevos forma-
tos (hiper, cooperativas y estaciones
independientes) han crecido hasta al-
canzar una cuota del 30 por 100. Este
cambio en la estructura del mercado
ha sido consecuencia de la competen-
cia y dinamismo del sector.

Atentos a las preferencias de los
consumidores, los operadores vienen
apostando desde el primer momento
por una diferenciacion basada en la
capilaridad de la red y en una oferta
valiosa, cuyos pilares son la calidad
de los carburantes y el servicio.

La calidad es el eje central de la
estrategia de las grandes marcas, que
como consecuencia del trabajo de
sus centros de investigacion ofrecen
carburantes cada vez mas eficientes,
mas respetuosos con el medio am-
biente y de mayores prestaciones,
para satisfacer las necesidades de
motores mas complejos.

En cuanto al servicio, ofrecen
tiendas de conveniencia surtidas en

I a crisis econémica reciente, que

alianza con marcas renombradas, y
un amplio abanico de servicios adi-
cionales que convierten las gasoline-
ras en centros de servicio integral al
automovilista. Esta oferta no tendria
sentido sin un trabajo impecable en
su calidad ambiental, en la seguridad
y en la atencion personal. Porque el
surtido y la presencia son elementos
de atraccion, pero son los atributos de
calidad los que generan satisfaccion y
recuerdo, los que invitan a volver.

La calidad de los carburantes y
el servicio al cliente seguiran siendo
las claves del éxito del futuro de las
estaciones de servicio, atributos que
aseguraran que el sector de la distri-
bucion de carburantes sea un modelo
sostenible que ofrezca oportunidades
para el conjunto de la sociedad, en for-
ma de servicio recibido, empleo y ac-
tividad econémica generada, mas alla
de las propias instalaciones.

Las estaciones de servicio automaticas:

el futuro

Manuel Jiménez Perona

Presidente
AESAE

siglo pasado, ya dijo que “el ver-

dadero progreso es el que pone la
tecnologia al alcance de todos”. Pues
bien, las denominadas estaciones de
servicio “automaticas”, permiten po-
ner al servicio de los consumidores “la
vanguardia tecnolégica” a fin de mejo-
rar su eficiencia y trasladar ésta, me-
diante un mejor precio en el carburante
que suministran. Su implantacion es ya
una realidad y es imparable por sentido
comun. Al igual que lo fueron los ca-
jeros automaticos, el lavado automati-
co de coches, la banca por internet, o
las tiendas de “vending”. Pero hay una
poderosa razdbn mucho mayor, y es el
precio del que disfruta el consumidor
que le permite adoptar decisiones de
ahorro gracias a una mayor competen-
cia en precios.

La defensa de este sector, de la
unidad de mercado, de la libertad de
establecimiento y de la libre compe-
tencia, tanto en instancias nacionales
como ante la Comision Europea son al-
gunos de los fines de la recientemente
creada AESAE - Asociacion Nacional de
Estaciones de Servicio Automaticas.
Su denominaciéon obedece a que el
término legal “desatendidas” no se co-
rresponde con la realidad de este tipo
de estaciones, dado que en la mayoria
de ellas la atencion existe, o bien es

| Ienry Ford en el primer tercio del

Ignacio Albendea Solis
Secretario general

remota, mediante circuitos cerrados
de television (CCTV) o interfono, o bien
directa y personal como el resto de
estaciones de servicio, pero nunca se
encuentran desatendidas. Su moderni-
dad hace que la seguridad se encuen-
tre muy por encima de la gran mayo-
ria de las estaciones de servicio, con
sistemas automaticos de extincion de
incendios de mucha mayor capacidad,
ajustados a la nueva IT Ml IP/04. Las
garantias son mayores. Crean nuevos
empleos de mayor valor anadido, pues
estas empresas y los instaladores es-
tan innovando en un nuevo modelo de
negocio y a la vez invirtiendo en I+D.

El sector de las estaciones de ser-
vicio automaticas es relativamente
nuevo, representa solo el 3 por 100
en Espana, el 10 por 100 en Francia,
el 30 por 100 en Reino Unido, el 50
por 100 en Dinamarca y mas del 50
por 100 en Suiza. El margen de cre-
cimiento es indudable, no ya sélo por
su poca implantacion, sino porque las
circunstancias del mercado de los car-
burantes han cambiado, con los pre-
cios del petréleo a la baja, la progre-
siva eficiencia de los motores de los
automoviles, y la aparicion del coche
eléctrico, que obligaran a una rees-
tructuracion del conjunto del sector de
estaciones de servicio tradicionales,
ya sean las atendidas o ya en régimen
de autoservicio.

Competencia y capacidad de adaptacion:
la cuestion de las estaciones /ow cost
y las oportunidades tde negocio

en carburantes alternatives

Anna Bes

Presidenta
Union de Petroleros
Independientes UPI

on la entrada en el mercado de

las estaciones low cost, la com-

petencia ha aumentado y la esta-
cion tradicional tendra que responder
via mejora de servicios y en la medida
de lo posible, reduccion de costes.
Es indiscutible que la seguridad de
las personas y de los bienes, los de-
rechos de los consumidores y de los
colectivos vulnerables tienen que es-
tar garantizados, sea cual sea el nivel
de exigencia objetivamente justifica-
do. Esto es lo que se esta haciendo
a nivel técnico y de seguridad con el
Proyecto de modificacion de la ITC 04.
Puestas estas garantias, la competen-
cia debe ser libre. La diferenciacion
vendra marcada por: factores visuales
y de accesibilidad, tecnologia amiga-
ble y minimizacion de incidencias.

Queda margen en Espana para me-
jorar la atencion personal al cliente y
para innovar y convertir la estacion en
un punto con mdltiples posibilidades
practicas y lddicas para el cliente con
la consecuente creacion de puestos
de trabajo. Los servicios que podrian
ofrecerse dependen de donde esté
ubicada la estacion y de las necesida-
des de los usuarios.

Es preciso conocer y estudiar las
oportunidades de negocio que brindan
los carburantes alternativos (GLR GNL,
GNC, electricidad, hidrégeno, etc.). En
este sentido, la Directiva de creacién

de una infraestructura para carburan-
tes alternativos, actualmente en fase
de transposicion, no debe suponer obli-
gaciones de implantacién de negocio,
pero si puede ir acompanada de incen-
tivos fiscales, ayudas y campanas de
promocion. Es necesaria la evolucion
hacia un modelo que acompaiie la con-
vivencia y transicion del sistema tradi-
cional de suministro de carburantes y
el de energias alternativas.

El papel de las administraciones:
la unidad de mercado; el equilibrio
entre precio y calidad

Es responsabilidad del conjunto de
las administraciones garantizar la uni-
dad de mercado y evitar fragmentarlo
con normativas técnicas y diferentes
niveles de gravamen.

La normativa que limita a un ano la
duracion de los contratos de distribu-
cion en exclusiva debe ser revisada para
permitir mayores inversiones del opera-
dor en aquellas estaciones que opten
por basar su negocio en la calidad y la
oferta de una marca determinada.

Seguir siendo estaciones te servicio
y no meros postes de recarga

Alejandro Ripoll

Presidente
AEVECAR

s un honor poder participar en el
Em]mero que conmemora el 25 ani-

versario de la revista CarsuroL, que
ha sido una excelente tribuna a lo lar-
go de todos éstos anos y esperemos
que lo siga siendo en los préximos.

Cuando hablamos del futuro de
las estaciones de servicio en nuestro
pais no podemos hacerlo desde una
vision Unica, tenemos que plantear la
cuestion desde varios puntos de vista.

Hay que pensar en primer lugar que
en el futuro conviviremos con otros ti-
pos de energia de automocion y que
seria deseable que siguiéramos sien-
do su lugar de suministro. El nombre
técnico de instalacion de suministro a
vehiculos, que por ejemplo figura en la
ITC 04, es sin duda el mas acertado,
sOlo habria que anadir “de cualquier
tipo de energia”.

También hay que tener en cuenta
que, cada vez mas, cuando un cliente
entra en nuestras instalaciones espe-
ra encontrarse una serie de servicios
a su disposicion y a un precio razona-
ble. Quiere ver una tienda atractiva y
donde le resulte amable comprar cual-
quier producto o poderse tomar un
café y que disponga de las conexiones

(Viene de pagina 7) »»»

gran oportunidad para que este canal
de venta siga creciendo.

En este sentido, hay varias claves
para “enganchar” al cliente como la
visibilidad de los productos y que exis-
ta una oferta adecuada para este tipo
de consumidor. Y por supuesto enfati-

a red necesarias hoy en dia.

Esto parece contradictorio con la
proliferacion de instalaciones sin per-
sonal, pero no lo es. Precisamente te-
nemos que seguir siendo estaciones
de servicio y no meros postes de re-
carga. Dejar de un lado la sensacién
de que soblo el precio barato nos hara
mantenernos en el mercado y tratar
de dar a un precio competitivo el ser-
vicio que nuestros clientes merecen y
otros no les pueden dar.

No es facil encontrar las claves
para el éxito, ni en nuestro sector ni
en casi nada en la vida, pero si se
puede afirmar que con profesionali-
dad, innovacion y una buena dosis de
carino en lo que hacemos, se pueden
alcanzar las metas que cada uno se
proponga, y eso exactamente es lo
que venimos haciendo desde hace ya
muchos anos.

zar algunas de las ventajas particula-
res de este formato, como la amplitud
de horarios. Trabajar estos aspectos
puede ayudar a seguir dinamizando
las tiendas de estaciones de servicio
como un canal clave en el mercado de
impulso de alimentacion.



Potenciar lo que nos diferencia

Javier Bru

Presidente

CEEES

Confederacion Espafiola de
Empresarios de Estaciones
de Servicio

ara intentar construir un futuro,
Pdebemos ser plenamente cons-
cientes del presente. Cuando un
sector econémico esta tan maduro,
como es el caso del sector de los hi-
drocarburos y, dentro de él, las esta-
ciones de servicio. Cuando existe una
proliferacion lamentable de las llama-
das “estaciones fantasma”, donde na-
die nos atiende y donde lo Unico que
importa al usuario es el precio, no es
facil imaginar un futuro optimista.
Pensemos en lo que ha ocurrido.
Muchos de nuestros clientes de siem-
pre han cambiado su criterio de con-
sumo Y, dejando al lado la fidelidad,
la lealtad a un establecimiento, han
decidido que su uUnico argumento de
compra es el precio. No se valora el
producto: les da igual si esa instala-
cion compra y mezcla productos de di-
ferentes proveedores y por lo tanto al-
tera sus caracteristicas iniciales. No se
valora el servicio de un empleado que
nos hace mas comoda la operacion de
repostaje y que, en un momento dado,
puede sernos de gran ayuda. Por aten-
cion adicional, por seguridad, etc.

A Ia gasolinera,
por impuiso

Alberto Iglesias

Head Group Manager
Nielsen Espaiia

al gran consumo se refiere tienen

una importancia creciente en ese
amplio y dinamico mercado que llama-
mos de impulso, y que cerré 2015 con
un crecimiento del 1,1% en volumen.

Si bien buena parte de ese incre-
mento se debid al canal supermercado,
hay que achacar a las tiendas de las es-
taciones una parte de responsabilidad
en este buen comportamiento. Y esto
es un buen sintoma de la recuperacion
del consumidor, no en vano nuestro In-
dice de Confianza del Consumidor re-
gistrd el ano pasado un crecimiento de
nueve puntos respecto a 2014.

Esta confianza no es solo clave
a la hora de comprar, sino de situar
también al consumidor en el lugar pro-
picio, y aqui es clave que los espano-
les cogemos mas el coche, hacemos
mas kildmetros y nos esta costando
menos llenar el depdsito. Esto supone
un cambio de 180 grados respecto a
la situacion vivida con la crisis, donde
precisamente el menor uso del coche
implicaba una disminucién de las visi-
tas a las estaciones de servicio.

Ahora bien ¢basta con que nos visite
mas? Yo diria que no. En concreto, los
distribuidores deben hacer frente a un
nuevo consumidor al que es vital enten-
der. Y es que a raiz de la crisis se enfati-
z6 mucho su hipersensibilidad al precio
y su busqueda de la relacion calidad-pre-
cio, pero hay también un componente de
indulgencia que no debemos obviar. Es
un consumidor que busca el ahorro y al
mismo tiempo darse un capricho o una
recompensa. Hay mucho de emocional
cuando compra y esto representa una

»»»  (Pasa a pagina 6)

I as estaciones de servicio en lo que

¢ Qué hacer entonces?

Desde mi punto de vista hay dos
alternativas:

a) Seguir atendiendo a los “verdade-
ros clientes”, aquellos que valoran los
puestos de trabajo, que valoran nuestros
esfuerzos por dar algo mas, y olvidarnos
de los “mercenarios del carburante”. Para
ello debemos potenciar 10 que nos dife-
rencia. Productos y sobre todo servicios.

b) Entrar al juego de “sélo vale el
precio”. Hecho éste que ni siquiera es
posible si queremos mantener servicio,
seguridad y puestos de trabajo; pero
que ademas nos convertiria de manera
automatica en aquello que no quere-
mos ser y que debemos combatir. El

“empresario francotirador”, arribista,
sin conciencia de empresa. ¢Quiénes
son y donde estan sus clientes? No los
conoce. ¢Quiénes son y donde estan
sus trabajadores? No los tiene. Enton-
ces, ¢qué es su empresa? sUn punto
de venta ciego/sordo y mudo?

Es evidente que, salvo impondera-
bles econémicos, que puede haber-
los, en mi opinién la apuesta debe ir
por la primera opciéon. Debemos ser
agiles e incorporar los nuevos servi-
cios y productos tan pronto como nos
sea posible, debemos ser proximos al
cliente y hacerle sentir que aportamos
un valor anadido al producto que les
hace venir a nosotros, el carburante,
ofreciéndole lo que “los mercenarios”
no pueden ofrecer. Atencion amable,
oferta de productos y de servicios.

En mi opinién es el Unico camino.
El otro, mas pronto o mas tarde, con-
duce a la desaparicion empresarial.
Un chiringuito sin personal y sin que
el empresario conozca a sus clientes
no sé cémo se llama, pero si sé que
no se puede llamar empresa.
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Poner al cliente en el centro de atencion

Antonio Calcada

Director ejecutivo de Marketing
Repsol

ara entender como deberan de
Pser las estaciones de servicio del

futuro, tendriamos que pensar
cémo son y como seran los clientes
del futuro. La velocidad a la que estan
cambiando las tendencias (cambios
en la moda, la movilidad, los servicios,
la distribucion, la incursion de las nue-
vas tecnologias de la informacion, las
exigencias del consumidor, la conecti-
vidad total, las plataformas omnicanal,
el eccommerce, el business inteligence,
la sensorizacion y la era digital,...)
marcara sin duda el ritmo de cambio
en los negocios tradicionales de retail,
y el negocio de las estaciones de ser-
Vicio no sera una excepcion.

En mi opinién, la clave estara en
la capacidad de adaptacioén al cambio,
en saber adecuar un negocio de redes
actuales o tradicionales a las nuevas
exigencias del nuevo consumidor.

Todo ello, sin perder de vista que el
sector tradicional, tal y como lo cono-
cemos, todavia tiene areas criticas de
mejora en “eficiencia”, “operatividad”,
“calidad integral”, “foco en el cliente”
y “foco en el canal”.

Pensamos claramente en un ne-
gocio de redes integrado dentro de la
red, un negocio que operacionalmente
tiene que ser “excelente” y donde pa-
rametros tan basicos como la limpieza,
la operatividad y la empatia del perso-
nal, tienen que ser una garantia para
la mejor experiencia del cliente. Sobre
esa base es donde hay que incorpo-
rar los nuevos productos y los nuevos
servicios: Hablamos de los mejores
carburantes y las mejores soluciones
energéticas para la movilidad, las tien-
das con nuevos formatos, los lavados
integrales y de calidad, los medios de
pago y de fidelizacion orientados a la
oferta personalizada y de valor y toda
una serie de servicios posibles que de
forma segmentada y diferenciada pue-
den ser atractivos para el cliente.

Escuchar al cliente, una prioridad estrateégica

Santiago Ruiz

Director de la Red de Estaciones
de Servicio
Cepsa

n Cepsa, compania energética
Eglobal con mas de 85 anos de

historia, llevamos a cabo nuestra
actividad en todas las fases de la ca-
dena de valor del petréleo: desde la
exploracion y su extraccion y refino,
hasta la comercializacion y distribu-

cion de sus derivados, muy presen-
tes en nuestro dia a dia (gas butano
y propano, combustibles, lubricantes,
asfaltos, detergentes, etc.)

En Cepsa estamos convencidos
de que nuestra capacidad para gene-
rar valor esta ligada a la aptitud para
entender las expectativas de la socie-
dad. Por este motivo apostamos por
la calidad y la diferenciacion en todos
nuestros productos, servicios y activi-
dades para satisfacer en todo momen-
to a nuestros clientes.
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J;Cuales son entonces las claves
de éxito? La clave principal, la mas im-
portante, pensamos que sera, como

hacemos en Repsol, poner al cliente
en el centro de atencion en todos los
aspectos. Y para ello no basta con
decirlo, es importante alinear los sis-
temas de informacion, los procesos y
la organizacion, todo ello orientado al
servicio al cliente.

Cada dia tenemos, aproximadamen-
te, un millon de clientes que visitan
nuestra red de mas de 3.600 estacio-
nes de servicio, con las mas de 20.000
personas que trabajan en ella, empre-
sarios y gestores, que representan
nuestra marca ante esos clientes. Cada
cliente, cada detalle transaccional son 'y
seran clave en el futuro. Estos clientes
son el equivalente a nuestras “reservas
probadas” del negocio de exploracion y
produccion, y representan un claro voto
de confianza en nuestra compaiiia, a la
vez que nos colocan ante el reto cons-
tante de mejorar.

En definitiva, “hay que hacer mejor lo
que ya sabemos hacer bien” y adaptar
el sector al cambio en curso. Todo ello
poniendo foco total en el cliente, desa-
rrollando liderazgo y cultura de detalle,
cercania y sentido de equipo. Estas son
y seran las claves para el éxito futuro.

La seguridad, uno de los valores

fundamentales de Cepsa, continda
siendo un eje sobre el que se define la
estrategia de la compania: seguridad
de nuestro entorno, instalaciones y, por
supuesto, de las personas. Dado que
operamos en un escenario altamente
competitivo, trabajamos para que se
nos identifique como una empresa se-
gura, que invierte en sus instalaciones,
en sus empleados y en sus clientes.

Queremos que ellos, nuestros clien-
tes, al elegirnos se decidan por produc-
tos y servicios que superen sus expecta-
tivas, por lo que nos enfrentamos al reto
constante de innovar para consolidar la
maxima calidad en nuestros productos.
Ademas, nos esforzamos por mantener
una relaciéon personalizada con ellos
a través de un servicio de atencion al
cliente diferenciador.

En este sentido, lanzamos en 2014
el programa Customer Experience, con el
objetivo de evaluar su “experiencia” en
todos los momentos posibles de con-
tacto con nuestra marca. Escuchar al
cliente se ha convertido en una prioridad
estratégica que nos permite ir mejorando
dia a dia. Para ello se han definido dife-
rentes metodologias de analisis, pero
principalmente apostamos por la impli-
cacion de todos nuestros colaboradores.

A lo largo del ano 2015 hemos se-
guido trabajando en el Sistema IMAS
(Instalaciones, Medioambiente, Aten-
cion al cliente y Seguridad), a través del
que recogemos informacion el nivel de
calidad de la atencion recibida en la red
de estaciones de servicio de Cepsa. En
2015 hemos realizado 5.130 visitas a
las estaciones de servicio que han dado
lugar a mas de 10.200 acciones correc-
toras, un 32 por 100 mas que en 2014,
relacionadas con la informacion ofreci-
da en la estacion, el mantenimiento y
la limpieza, la atencién al cliente y los
servicios. Este sistema ya se encuen-
tra plenamente implantado en la red de
estaciones de servicio y constituye una
herramienta muy util para seguir avan-

zando en la mejora de nuestra oferta.
Ademas, implica una formacién conti-
nua a nuestros equipos, valor funda-
mental de nuestra compania.

La personalizacion en la relacion con
nuestros clientes nos permite conocer
mejor sus habitos de consumo, sus
necesidades y sus preferencias, lo que
nos lleva a adaptar nuestra oferta tanto
al cliente particular como al profesional,
cada uno con sus caracteristicas pro-
pias. Gracias al desarrollo de medios de
pago para cada segmento de clientes,
innovando en cuanto a los programas fi-
delizacién en colaboracion con nuestras
alianzas estratégicas o lanzando promo-
ciones personalizadas, alcanzamos el
maximo valor de customer equity.

En esta misma linea de compromi-
so con la mejora continua, en 2015 he-
mos lanzado Cepsa Pay, una aplicacion
inédita en el mercado a nivel mundial,
para facilitar el repostaje. La aplicacion
permite al usuario pagar directamente
con el movil y repostar de una manera
rapida, comoda y segura en la red de
estaciones de servicio de Cepsa.

Con la firme apuesta por seguir cre-
ciendo en el servicio de valor anadido
a nuestros clientes, hemos hecho gran-
des esfuerzos en el desarrollo del area
non oil, lo que esta suponiendo un pro-
yecto sélido para nuestro negocio. Ac-
tualmente en nuestras estaciones de
servicio contamos con mas de 170 tien-
das Carrefour Express, 700 tiendas de
conveniencia DEPASO, 300 centros de
lavado, 5 restaurantes fast food, puntos
“Home Pack” de Correos, etc.

Precisamente el desarrollo de un
nuevo modelo de negocio de proximi-
dad, en lo relativo al negocio de retail,
es un ejemplo de la innovacion en nues-
tro sector. Las tiendas Carrefour Ex-
press lo transforman en un nuevo con-
cepto de supermercado, con un surtido
de 1500 referencias y unos precios muy
competitivos. Su éxito ha llevado a que
esta alianza con Carrefour se ha refor-
zado con la renovacién del acuerdo por
5 anos mas.

Por otra parte, hemos presentado
recientemente un nuevo modelo de es-
taciones de servicio: mas moderno, efi-
ciente y sostenible. Su diseno incorpora
materiales con la mas avanzada tecno-
logia, desarrollados en nuestro Centro
de Investigacion. Transmite una imagen
innovadora, sostenible, ergonémica, futu-
rista y eficiente que responde a nuestros
valores y a la vision como Compania.

Preocupados por la comunidad vy
sostenibilidad, también impulsamos
otras iniciativas, como la instalacion de
contenedores de recogida de ropa en
algunas estaciones de servicio y la ven-
ta de objetos elaborados por colectivos
desfavorecidos en las tiendas de conve-
niencia, cuya recaudacion va destinada
a proyectos e iniciativas de distintas
asociaciones que trabajan en su ayuda.
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Un esfuerzo por adelantarse

Luis Delgado

Director general Retail & Marketing
Galp

| sector petrolero esta llevando a
Ecabo nuevas férmulas de negocio

en la red espanola de estaciones
de servicio. En un mercado cada vez
mas cambiante, las claves para se-
guir creciendo en este negocio van
mas alla del propio producto. Las em-
presas deben hacer un esfuerzo por
adelantarse a los cambios, tienen que
reinventarse y adaptarse a las necesi-
dades del consumidor.

Algunas transformaciones pasan
por aportar una mayor conectividad
con los clientes, el desarrollo de las
ventas online o mejorar la experiencia
de compra. Las razones que pueden
interferir en el futuro de nuestras esta-
ciones de servicio son varias; depende-
ra, por ejemplo, de co6mo evolucione la
movilidad, el mundo de la energia y la
evolucion de las energias alternativas.
Es muy probable que se acentue la po-
larizacién actual entre, estaciones de
servicio centradas en proporcionar mu-
chos servicios de valor anadido para el
cliente, y las low cost. La ubicacion de
las mismas marcara la necesidad de la
oferta que se determine.

En Galp nuestras tiendas de con-
veniencia ya estan llevando a cabo el
cambio que demanda el consumidor.
Ofrecemos espacios innovadores, dis-
ponibles los siete dias de la semana
y con horario extendido. Nuestras es-
taciones de servicio son idoneas para
hacer una pausa comoda y relajada.
Ofrecen diversidad de productos y
servicios, incluyendo alimentos y be-

bidas, mini-mercado, tabaco y los ser-
vicios publicos, peridodicos y revistas,
lubricantes y una amplia gama de car-
burantes para el coche.

Las claves para el éxito se centran
en ofrecer mayores servicios y seguir
apostando por la calidad y la innova-
cion. En Galp estamos atentos a las de-
mandas del mercado para ofrecer, con
rapidez, las necesidades de los consu-
midores y para construir, entre todos,
las estaciones de servicio del futuro.

-
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Una oferta genuinamente diferenciada
y ejecutada de manera excelente

Alvaro Granada

Director de Red de Estaciones
de Servicio
BP

| sector de estaciones de servicio
Eha sufrido durante los ultimos anos

la mayor transformacion desde la
eliminaciéon del monopolio. Esta trans-
formacion ha tenido un componente
de mercado con caidas de demanda
superiores al 25 por 100 y un compo-
nente regulatorio tras la aprobacion de
la Ley 11/2013 que ha fomentado la
creacion de mas de un 10 por 100 de
nuevos puntos de suministro, la mayo-
ria de ellos en formatos desatendidos/
low cost. Como resultado de estos cam-
bios la rentabilidad media del sector se
ha visto sustancialmente reducida asi
como la capacidad de inversion de los
diferentes agentes del mercado para
invertir en seguridad, servicio € imagen
afectando negativamente a los consu-
midores, actuales y futuros.

No obstante lo anterior, en BP so-
mos optimistas con respecto a la evo-
lucién del mercado en los préximos cin-
co anos, con crecimientos estimados
en torno al 2 por 100 anual. También
confiamos en que el regulador revise
algunos de los elementos de la actual
ley que estan poniendo en riesgo la sos-
tenibilidad del sector, como por ejemplo
aumentando la duraciéon maxima de los
contratos de abanderamiento y suminis-
tro de los actuales doce meses, a un
minimo de tres anos, mas conforme con
el marco regulatorio establecido en cin-
co anos en el resto de paises de la UE.

La apuesta de BP a futuro en nues-
tra red de estaciones se basa en la
mejora y diferenciacion de nuestra
oferta, el desarrollo de una red de
maxima calidad y la excelente ejecu-
cion operativa en el punto de venta.

Con respecto al desarrollo de nues-
tra oferta, tenemos muy claro cudles son
nuestros clientes potenciales y cuales
son sus necesidades basadas en un pro-
ducto de la maxima calidad y un progra-
ma de fidelizacion lider en el mercado.

Para ello, BP lanzé en 2015 su nue-
va gama de carburantes con tecnolo-
gia Active, que protegen el motor de
la suciedad y permiten recorrer hasta
56 kildbmetros mas por cada depdsito
gracias a su mayor eficiencia.

Y para fidelizar a nuestros clientes,
hemos renovado nuestro programa,
transformandolo en “Mi BP”, lo que ha
supuesto una revolucion al permitir a
los usuarios disfrutar de muchas mas
ventajas y de descuentos exclusivos.

Con respecto al desarrollo de nuestra
red apostamos por seguir creciendo pri-
mando siempre la calidad frente a la can-
tidad de red, con el convencimiento de
que las estaciones con peor gestion y/o
peor localizacion terminaran cerrando.

Finalmente, aprovecho para recal-
car la calidad humana y profesional del
personal de nuestras estaciones, clave
para conseguir que nuestros clientes
nos visiten con mas frecuencia.

En definitiva, las perspectivas de
mercado son buenas y BP confia ple-
namente en seguir creciendo en el
mercado Espanol gracias a una oferta
genuinamente diferenciada y ejecuta-
da de manera excelente.

Evolucionar hacia estaciones multifuncion,
completas y singulares

Aristides Bonilla

Director de Comunicacion,
Marketing y Desarrollo
Disa

uestros clientes cada dia exigen
N mas. Para satisfacer sus expec-

tativas, evolucionamos hacia
estaciones multifuncion, completas
y singulares. El desarrollo pasa por
detectar en cada lugar qué servicios
y productos complementarios satis-
facen mejor las necesidades de los

conductores que repostan en la zona,
con la calidad y cercania habitual de
nuestras estaciones Disa o Shell pre-
sentes en toda Espana.

Motortec Automechanika Madrid,
un espacio de conocimiento tel sector

Miguel Aguilar

Director de Motortec
Automechanila Madrid

uienes hacen realmente los nego-

cios son las empresas. El papel

que corresponde a una institu-
CiOMr ferial es proporcionar el espacio
adecuado y las mejores herramientas
para que las empresas y profesionales
puedan entenderse. En este sentido,
Ifema, a través de su ya prolongada tra-
yectoria, ha acreditado sobradamente
esa capacidad de facilitar el mejor en-
torno de negocio a sus clientes.

El sector de las estaciones de servi-
cio y el car wash ha tenido la oportuni-
dad, en las distintas ediciones de Mo-
tortec Automechanika Madrid, una de
las ferias mas importantes para esta
industria a nivel europeo, de disfrutar de
un encuentro comercial de primer nivel
y, sobre todo, de alta rentabilidad, que
garantiza a los expositores un importan-
te retorno a la inversion realizada.

-

En un mundo globalizado e interco-
nectado, a través de medios electroni-
cos, video conferencias.... La comuni-
cacion es muy importante, pero lo que
continda siendo vital es la comunica-
cion personal y el apretén de manos,
para sellar un acuerdo, ver directamen-
te el producto, intercambiar experien-
cias con otros profesionales... en defi-
nitiva, todo un conjunto de actividades
que soblo se pueden realizar en una feria
como Motortec Automechanika Madrid,
naturalmente, con todos los instrumen-
tos que faciliten esa tarea comercial.

Pero ademas, Motortec Autome-
chanika Madrid es un espacio de co-

»»»  (Pasa a pagina 12)
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La marca, arma de las estaciones

tradicionales

Miguel Paya
Director comercial
Meroil

as estaciones de servicio tradicio-
Lnales se enfrentan durante estos

Ultimos anos a la competencia,
cada vez mayor, de diferentes modelos
de negocio que se hacen con parte del
mercado. Hablamos por ejemplo de es-
taciones low cost, grandes superficies,
unidades de suministro y cooperativas.

Sin querer entrar en si la compe-
tencia es leal o no, y poniendo por
delante que algunas de ellas tienen
ciertas ventajas a nivel de obligacio-
nes operativas, que a mi modo de en-
tender no se justifican, creo que las
estaciones tradicionales deben hacer
un ejercicio de reflexion para tratar de
ofrecer lo que sus clientes estan de-
mandando en la actualidad.

Haciendo un simil con lo que ha ocu-
rrido con las aerolineas, siguen compi-
tiendo aerolineas low cost con otras
de bandera tradicional, todas tienen
su publico objetivo y ofrecen servicios
adecuados para cada uno de ellos.

Una de las armas que disponen las
estaciones tradicionales es la marca,
y todos los valores que transmiten con

ella. El valor de
marca tiene
que ver con la
percepcion que
tiene el clien-
te tanto de la
parte tangible
(calidad) como
de la intangible
(servicio).

Respecto a
la parte tangi-
ble, el disponer
de un buen producto es fundamental
para dar confianza al cliente, y en este
sentido el comprar el producto a pro-
veedores consolidados en el mercado
(operadores y transportistas) es una
decision inteligente para evitar sorpre-
sas desagradables.

Por otro lado el cliente quiere ra-
pidez, tanto para realizar el suminis-
tro y pago, como para poder hablar e
interactuar con representantes de la
estacion y poder exponer las posibles
incidencias que puedan ocurrir.

En definitiva, debemos identificar
quienes son nuestros clientes y que
demandan para realizar una oferta de
productos y servicios acorde con sus
necesidades, el precio sera sin duda im-
portante pero ni mucho menos lo unico.

Un paso mas en el modelo de gestion

te los puntos de venta

Antonio Barral Sanlés

Director Red de EE.SS.
Tamoil

esde Tamoil nos resistimos a
Dconsiderar la red de estaciones

de servicio en el que se comer-
cializan gasolina, gaséleos, y acceso-
riamente otro tipo de referencias a tra-
vés de sus tiendas de conveniencia y
centros de lavado sea considerada un
producto commodity.

Por ello, ante los cambios legisla-
tivos del sector y la aparicién de nue-
VoS actores en el mercado, damos un
paso mas en el modelo de gestion de
los puntos de venta para poder llegar
al publico, satisfacerlo y fidelizarlo
ofreciendo un valor anadido a través
de servicios agregados como tiendas,
cafeterias, areas de lavado, lubricen-
tros y una atencion personalizada.

Asi pues, un correcto posiciona-
miento de los puntos de venta en cada
area respecto a la competencia y una
estrategia técnico-comercial adecuada
favorecera la explotacion de las fortale-
zas internas de cada estructura, permi-
tiendo alcanzar los objetivos, facetas
estas disenadas en colaboracion con

los gestores y/o0 agentes de cada pun-
to de venta a través de los cuales la
constante comunicacién bidireccional
permitira establecer nuevos retos.

Tanto los productos oil como los
servicios non oil son parte de un todo
global, por ello hay que disenar, man-
tener y actualizar un porfolio adecua-
do a la demanda y/o cliente objetivo,
asi como prestar un cuidado detallado
de las instalaciones/equipamiento en
todas las actividades.

Si bien el personal de las estaciones
de servicio es el vinculo con el cliente
transmitiendo a este la imagen y valo-
res de nuestra compania, la atencion al
cliente es el elemento diferenciador que
desemboca en la fidelizacion de los clien-
tes, siendo estos nuestra razon de ser.

Las estaciones de servicio son un
ente vivo en constante cambio del que
la fuerza de ventas debe ser participe,
y si estas se encuentran en localizacio-

Mas alla del simple abanderamiento

Juan Llop

Director Desarrollo Estratégico
AVIA

VIA somos una compania de refe-
rencia en el sector de hidrocarbu-

ros espanol, en donde a lo largo
de los dultimos veinticinco anos -los
mismos que cumple CarsuroL- hemos
logrado un significativo crecimiento,
cubriendo la practica totalidad de las
provincias con nuestra red de 153 es-
taciones de servicio y 20 gasocentros,
dedicados al suministro al consumi-
dor final de gaséleo para uso agricola,
automocion, industrial y calefaccién.

Igualmente contamos con una ter-
minal propia de almacenamiento en el
Puerto de Bilbao, con capacidad para
220 millones de litros, la cual garantiza
la méxima calidad de nuestros produc-
tos, incluyendo los nuevos carburantes
diésel de dltima generacion con tecno-
logia power.

Nuestras estaciones de servicio,
conforme a la evolucion del mercado, ya
no sélo suministran gasoil y gasolina,
sino también otras energias como bio-
masa y biocombustibles (GLP y GNV).

Siempre hemos apostado, ademas
de por estaciones modernas, con un
cuidado diseno y equipadas con los me-
jores servicios y productos, por estacio-
nes que tengan el maximo grado de ex-
celencia en la atencioén y proximidad con
sus clientes, valores esenciales asocia-
dos a la marca AVIA. Asi, y dentro de
nuestra politica de alcanzar esa maxima
excelencia, iniciamos en 2014 un proce-
so para la certificacion de toda nuestra

red bajo la norma UNE 175001-6 de ca-
lidad en el servicio. Con todo, nuestro
gran valor anadido es el de ofrecer a los
empresarios propietarios algo mas va-
lioso que un simple abanderamiento: la
oportunidad de integrar su estacién de
servicio en una red de prestigio interna-
cional (con 90 anos de historia y 3.000
estaciones en Europa), manteniendo al
mismo tiempo su control y gestion. Y
aprovechandose de todas las sinergias
de un club de fidelizacion como Club
AVIA, con 250.000 socios.

Y no sélo eso, dependiendo de
cada necesidad, desde AVIA ofrecemos
al empresario propietario la posibilidad
de gestionar sus estaciones de servicio
en régimen de alquiler, con unas condi-
ciones Optimas, que se sustentan en
un modelo de colaboracion basado en
tres ejes: garantia, compromiso de una
marca lider y abanderamiento AVIA.

En lo que hace referencia a 1+D+i, y
como complemento a nuestra red, des-
de hace dos anos comercializamos en
exclusiva iAVIA, un innovador concepto
de estacion de servicio inteligente, de
caracter modular y espacio reducido,
cuya puesta en marcha requiere una
inversion cuatro veces inferior a la ha-
bitual y un plazo de tan sélo seis dias.

nes diferentes con entornos sociales
diversos, es preciso implantar un pro-
grama de micro-marketing que permita
realizar y comunicar de forma eficaz
las distintas acciones a desarrollar, pu-
diendo estas ser adaptadas a la situa-
cién particular de cada punto de venta.

Cada dia, el consumidor es mas
activo buscando en internet la mejor
opcién de rentabilizar su reportaje y/o
gasto. La presencia en la red con una
web moderna e interactiva, conjugada
con la presencia e interaccion en las
redes sociales son indispensables,
porgue si no estas, no existes.

En un mercado tan competitivo, se
hace necesario disefar mecanismos
de control a través de procedimientos

(Viene de pagina 10) »»»
nocimiento, en donde poder conocer
de la mano de expertos en las distin-
tas materias que tienen que ver con
este sector, las ultimas tendencias.
Empresarios y profesionales tienen
en Motortec Automechanika Madrid
una feria de alcance internacional, per-

sencillos para detectar las desviaciones
de nuestro negocio en el menor tiempo
posible, y asi poder implementar las me-
didas correctoras pertinentes. Un segui-
miento eficiente a través del personal
comercial con un CRM y una formacion
con incentivos del personal de las esta-
ciones de servicio son la base del éxito.
Por todo ello, y siendo la mas firme in-
tencion de Tamoil ser un referente en el
canal de retail por el binomio calidad-pre-
cio ofrecido, en este ejercicio 2016 se
conjugara un ambicioso plan de expan-
sion y un desarrollo de las actividades
non oil a través de las propuestas “mys-
hop”, “mycafé” y “mywash” que permiti-
ra crecer de forma organica y de forma
sostenible en la franja mediterranea.

fectamente integrada en el circuito de
ferias de este sector, y que les permi-
tira multiplicar exponencialmente sus
oportunidades de negocio. Sin duda,
una ocasion que el sector de estacio-
nes de servicio y el car wash no se pue-
de perder.
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A favor de la via de desarrollo de servicios

Rafael Tomas

Director general
Istobal

esde Istobal tenemos el firme con-
Dvencimiento de que el futuro de

las estaciones de servicio pasa
por adoptar una de las dos estrategias
basicas: el liderazgo en costes o la
apuesta por la diferenciacion basada en
la ampliacion de servicios. Ambas son
factibles y permiten articular modelos
de negocio perfectamente viables, pero
nuestra preferencia es clara en favor de
la via de desarrollo de servicios.

El principal motivo es que esta op-
cion permite generar vinculos de fideli-
dad con el usuario lo cual, a su vez, se
traduce en una mayor capacidad para
construir una base de clientes mas es-
table, con mayores margenes de ma-
niobra y reaccion, incluso en contextos
negativos de pérdida de usuarios.

Una de nuestras aspiraciones es
que Istobal sea considerado mucho
mas que un proveedor: un aliado o
partner estratégico que participe en el
desarrollo de esa base de clientes fide-
lizados. Ser capaces de escuchar y an-
ticiparnos, ofreciendo a nuestro cliente
lo que realmente quiere, y mejorar la
experiencia del usuario constituyen, por
tanto, los ejes basicos sobre los que de-
sarrollamos toda nuestra actividad.

Por eso hemos impulsado un pro-
yecto que tiene como enfoque la ex-
periencia del usuario de la instalacion
de lavado; porque tenemos claro que

s6lo desde la maxima satisfaccion de
quien acude a lavar su vehiculo, los
propietarios de equipos Istobal pue-
den dar forma a negocios mas renta-
bles, sostenibles y diferenciados.

En este sentido, la tendencia es
clara: desde Istobal disefnamos, produ-
cimos y suministramos productos cada
vez mas completos y sofisticados. Equi-
pos que permiten operar con mayor co-
modidad, que garantizan un lavado a la
altura de las maximas exigencias de un
usuario informado y con gran numero
de alternativas, y que permiten mejorar
la experiencia de uso simplificando la
interaccion y reduciendo dudas e incer-
tidumbres gracias a una informacion
mas clara y accesible.

Vehiculo eléctrico y estaciones te servicio,
un tandem con mucho sentido

Arturo Pérez de Lucia

Director gerente

AEDIVE

Asociacion Empresarial para
el Desarrollo e Impulso

del Vehiculo Eléctrico

no de los mayores retos para el
desarrollo del coche eléctrico es

el despliegue de una infraestruc-
tura de recarga publica de oportuni-
dad y accesible que otorgue una ma-
yor autonomia este tipo de vehiculos
cero emisiones en la propulsion.

Si bien la principal recarga de los ve-
hiculos eléctricos es la vinculada, esto
es, la que se realiza en el hogar o en el
lugar de trabajo, las cada vez mayores
autonomias de las baterias, que ya ron-
dan la media de los 250-300 km por re-
carga, permiten incrementar el radio de
accion de este tipo de vehiculos, mas
alla del concepto puramente urbano.

Al respecto, tanto en el resto de
las ciudades europeas como en las
espanolas se esta trabajando en de-
sarrollar una red de recarga que per-
mita a los vehiculos eléctricos realizar
recorridos no solo urbanos y periurba-
nos, sino también interurbanos e inte-
rregionales, gracias al despliegue de
corredores ibéricos que pongan a dis-
posicion de los usuarios infraestruc-
turas de recarga rapida que permiten
cargar la bateria del vehiculo en vein-
te minutos, lo necesario para realizar
una parada cada 200 kilémetros, que
por otro lado es lo recomendable para
evitar la fatiga en la conduccion.

En lo que atane a este tipo de in-
fraestructuras, las estaciones de ser-
vicio se convierten en los espacios
idéneos para instalar puntos de recar-
ga, ampliando asi la oferta de servicio
para los conductores. De hecho, cada
vez son mas las gasolineras que ins-
talan surtidores eléctricos de carga
rapida para los vehiculos eléctricos
existentes en el mercado.

Tal es el caso de empresas como
Repsol, propietaria al 50 por 100 de
IBIL, gestor de carga habilitado para
la recarga de vehiculos eléctricos se-

gun establece el RD 647/2011 y que
cuenta con puntos de recarga en va-
rias de sus estaciones de Barcelona;
los municipios madrilenos de San Se-
bastian de los Reyes, Méstoles o Ga-
lapagar; Malaga, Guadalajara, Gerona,
Sevilla, Cadiz, Murcia, Navarra, Zarago-
za, Palma de Mallorca, Valencia, Gijon,
Cantabria, Palencia, Vitoria, Valladolid,
Donostia o Vizcaya, por ejemplo.

Actualmente existe una cincuente-
na de estaciones de servicio con in-
fraestructuras de recarga de vehiculos
eléctricos, algunas de las cuales co-
rresponden a las propias gasolineras,
que se estan erigiendo como gestoras
de carga merced a proyectos como el
que ofrece la empresa Urbener a tra-
vés de una plataforma diferencial que
facilita la incorporacién de las empre-
sas al mercado mayorista eléctrico,
reduciendo los gastos de su factura
eléctrica. Asi, companias gestoras
de estaciones de servicio como Zoilo
Rios, en Aragdn, Grupo Velayos, Ges-
degas, Grupo ALZ, Grupo Glem, Grupo
Ripoll o Sama se han sumado ya a
esta oportunidad de ampliar su nego-
cio y de optimizar sus gastos.

Sin duda, las estaciones de servi-
cio estan llamadas a protagonizar el
desarrollo de la movilidad eléctrica.

La flexibilidad, clave para el éxito

| ey

en el sector

José Luis Gomez Ruiz

Director de Red de Estaciones
de Servicio
Saras

urante varios anos hemos esta-
Ddo sobreviviendo a la dinamica

de este mercado volatil. Desde
el 2008 ha disminuido el consumo en
un 30 por 100 y Saras Energia sigue
apostando por el mercado espanol.

Hemos tenido la capacidad de
cambiar de forma radical la cultura e
identidad de la empresa, adaptando-
nos al mercado, esto nos ha ayudado
a ser mas eficientes y eficaces con
nuestros recursos e intentar adaptar-
nos a las exigencias y necesidades de
nuestros clientes.

En un mercado donde ha aumen-
tado considerablemente el nimero de
actores, muchos de ellos Unicamente
enfocados en el precio, Saras Ener-
gia ha reaccionado, por un lado con
la automatizacion de parte de su red
alidndonos con partners estratégicos
tecnolégicos y por otra, con la mejora
y ampliacion de los servicios que ofre-
cia hasta entonces.

En estos momentos Saras Energia
tiene un total de cien estaciones de
servicio, de las cuales setenta son es-
taciones de gestion propia.

Hemos enfocado nuestro esfuer-
Z0 en la mejora continua de nuestras
tarjetas de fidelizacion llamada Deres-
club, tarjetas de descuento inmediato
Platinum Deresclub y tarjetas crédito
Profesional.

También hemos incrementado la
actividad comercial con el fin de au-
mentar la penetracion de nuestro
combustible Premium Saras Plus,
“areas de lavado” e intensa actividad
promocional en nuestras tiendas de
conveniencia.

Creemos que las claves para el
éxito en nuestro sector son la flexibi-
lidad, ser capaces de adaptarnos a
un mercado dinamico, donde cambian
radicalmente las condiciones del mer-
cado, contar con grandes profesiona-
les del sector que aporten sus ideas y
experiencia trabajando conjuntamente
y esforzandose en mejorar cada dia, y
la inversion tecnoldgica, somos cons-
cientes de que en estos momentos la
tecnologia cambia vertiginosamente y
debemos adaptarnos para ser capaz
de competir en el mercado en el que
nos encontramos.

La tecnologia del yas como combustible

esta madura

José Ramoan Freire

Presidente
GASNAM

uestra asociacion GASNAM cuen-
Nta con solo tres anos de vida y

agrupa ya a noventa y cinco so-
cios. Este significativo crecimiento
muestra el interés por el gas natural
como combustible alternativo que dia
a dia avanza y se consolida en el trans-
porte por carretera de personas y mer-
cancias. La realidad que justifica el cre-
cimiento son sus ventajas econdmicas
y de disponibilidad, tanto en su forma
comprimida (GNC) o licuada (GNL) jun-
to a la importante reduccién de emisio-
nes y la disminucion de la dependencia
del petréleo que conlleva.

GASNAM ya se ha consolidado
como asociacién ibérica, con una ex-
traordinaria respuesta de la industria
portuguesa en cuanto a nuevos aso-
ciados.

Ante la nueva Directiva Europea de
Infraestructuras para Combustibles
Alternativos, GASNAM ha estado tra-
bajando con los ministerios afectados
tanto de Espana como de Portugal
para definir los puntos de suministro
necesarios, en linea con los reque-
rimientos de disponibilidad de GNL
y GNC en carretera y en ciudades. A
partir de los resultados del estudio
y por indicacién de nuestra Adminis-
tracion hemos llevado a cabo la pre-
paracion y presentacion del proyecto
europeo CEF GNC/GNL Mobility Iberian
Network, con participacion de veinti-
cuatro empresas espafnolas y cinco
portuguesas, contando con el respal-
do ministerial de ambos paises.

Espana cuenta ahora mismo con
dieciocho estaciones publicas de

GNL, mas que cualquier otro pais eu-
ropeo, que unidas a las cinco de Por-
tugal configuran una excelente base
de partida para la creacion de la red
ibérica de distribucion de GNL y GNC.

Desde GASNAM proponemos el gas
natural comprimido como combustible
urbano recomendado, tanto para ve-
hiculos de turismo, taxis, camiones y
furgonetas de distribucién y vehiculos
urbanos pesados. La tecnologia esta
madura, los fabricantes ya tienen ofer-
ta en sus catalogos y el gas natural se
consolida como la gran alternativa eco-
I6gica, econdmica y disponible frente a
los combustibles tradicionales.

En transporte de larga distancia por
carretera solo el GNL se presenta como
la alternativa al diésel tradicional.



25 anos ¢ competitividad y crecimiento

i Cuantas veces mi instalacion de lavado
tiene un “cono” indicando fue no esta

operativa?

Fernando Giménez Sola

cco
Washtec Spain

a llevamos meses experimen-
Ytando que los equipos de lavado

automaticos y los boxes en auto-
servicio vuelven a tener colas de espe-
ra...especialmente los viernes por la
tarde, los sabados y los domingos por
la manana.

Los espanoles siempre hemos cui-
dado mucho nuestros vehiculos vy... j
ahora volvemos a hacerlo !

Hoy, mas que nunca, el cliente que
va a lavar su vehiculo exige que los
equipos de lavado le ofrezcan los mas
completos programas y las mejores
prestaciones ademas de una total fia-
bilidad (“siempre el lavado esta opera-
tivo y “mima” mi coche”) pasando el
precio a ser uno de los puntos menos
importantes a la hora de que un clien-
te elija una estacion u otra para lavar
su vehiculo.

“Valoro el que, cuando voy a lavar
(y casi siempre lavo en el mismo si-
tio) los equipos estan siempre opera-
tivos”.

“Y ademas, pago el programa que
mas me gusta pero exijo lo que me
han prometido”.

Si acabo de solicitar y pagar el pro-
grama Premium, por ejemplo, que apli-
ca un tratamiento de cera especial,
cuando mi coche termine el proceso
de lavado, debe brillar apreciablemen-
te mas que cuando entro.

El lavado de vehiculos continua
siendo el negocio -y con mucho- mas
rentable de nuestro sector por sus
magnificos margenes, por las enor-

1w

gl

mes posibilidades de promocién y por
ser un foco inmejorable de atraccion
de clientes para el resto de los ser-
vicios de la estacion como la tienda,
cafeteria...

Olvidémonos ya de cepillos de
plastico, equipos sucios o descuida-
dos y que laven y sequen mal.

iYa nadie quiere eso!

Cada vez facturo menos en el “lava-
dero”... jclaro, con esa instalacion...!

Valoro que si un cliente va a lavar
y el equipo no funciona...sa lo mejor
no vuelve?

Invirtamos en equipos que ofrez-
can prestaciones de gran calidad y
que siempre funcionen.

Ademas, nuestra propia reaccion
cuando acabamos de lavar nuestro
vehiculo y éste ha quedado perfecto,
es muy clara: al menos durante unos
minutos nos sentimos un poco mejor,
una parte importante de nuestro acti-
Vo personal esta impecable, en orden.

jiilnvirtamos en calidad, limpieza,
fiabilidad y servicio!!

Multiplicaremos nuestra factura-
cién en el lavado y esto “tirara” de los
demas negocios de mi estacion.

Autogas: una oportunidad y retorno
para las estaciones te servicio

José Luis Blanco

Director
AOGLP

| autogas permite una movilidad
econdmica y sostenible, y asi lo
dicen los mas de 25 millones de
conductores de todo el mundo usua-
rios de nuestro combustible en todo
el mundo. Genera ahorros de hasta un
40 por 100 con respecto a combusti-
bles tradicionales y, ademas, mejora
la calidad del aire urbano por sus ba-
jas emisiones de NOx y casi nulas de
particulas contaminantes, al tiempo
que ayuda a la reduccion de los gases
de efecto invernadero por sus reduci-
das emisiones de CO,. Ecologia, aho-
rro, accesibilidad: es%as caracteristi-
cas hacen del autogas el combustible
alternativo mas utilizado en el mundo,
Las cifras hablan por si solas. Exis-
ten mas de 25 millones de coches,
15 de ellos en Europa y alrededor de
50.000 en Espana, circulando con Au-
togas, una cifra en ascenso de mas de
500 puntos de suministro que permi-
ten cruzar el pais de punta a punta y
unos 50 modelos de coches nuevos
a elegir con este combustible incor-
porado. Y con el recién agotado Plan
Movea, por el que se otorgan ayudas
para la adquisicion de estos vehiculos,
las perspectivas no pueden ser mas
favorecedoras para el crecimiento del
sector, por no hablar del marco que se
abre dentro de la transformacion. Nos
encontramos, sin lugar a dudas, en el
mejor momento para crecer y de he-
cho, el objetivo del Ministerio de Indus-
tria, Energia y Turismos es alcanzar los
250.000 vehiculos y superar las 1.500
estaciones de servicio en 2020.
Hablar de GLP ademas significa
garantia de suministro y accesibilidad,

ya que es un combustible ampliamen-
te producido en el mundo, con inmen-
sas reservas e incluso parte del GLP
producido en Espana es necesario
exportarlo al no disponer de consumo
interno suficiente.

Con estas cifras y previsiones so-
bre la mesa, es evidente que el auto-
gas supone una buena oportunidad de
negocio para las estaciones de servi-
cio, ya que apoya sus estrategias de
diversificacién y crecimiento y supone
una mayor oferta para ellas, permi-
tiendo acceder a un nuevo segmento
de cliente interesado en la sostenibi-
lidad. Asi, aunque el autogas es ya el
combustible alternativo del presente,
sus caracteristicas lo convierten tam-
bién en el del futuro, siendo la opor-
tunidad perfecta de inversion para las
estaciones de servicio. No podemos
esperar mas que crecer.

iFelicidades CarBuroL por estos 25
anos de labor informativaj

Repostar carburante aqui

sienta muy bien.

Si en tu dia a dia siempre
buscas lo mejor, ;no vas a hacer
lo mismo con tu vehiculo?

* Maxima calidad
* Amplia gama
de carburantes
* Proteccion del motor
» Optimo rendimiento

Una apuesta por la calidad
acompanada d_el mejor
servicio que sienta bien,

muy bien.
@ Meroil

MEROIL S.A. | Tel. 93 206 16 00 | www.meroil.es
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CarsuroL y Fullgas tenemos muchos moti-
vos para celebrar este 25° aniversario. Co-
menzamos hace 25 aflos caminando
juntos y es un honory satisfaccién encon-
trarnos en el mismo camino, ello hace que
seamos mejores y mas fuertes. Os desea-
mos todo lo mejor para continuar otros 25
afios mas, jpor lo menos!

Fullgas?

Juan Munoz Blanco
Director General
Fullgas

Estos 25 anos se corresponden con |a revolu-
cion del sector. Ya nadie se acuerda, pero hace
25 afios manejar una gasolinera en autoservi-
cio o predeterminar un surtidor desde una con-
sola era todo una excentricidad. En todo este
tiempo CareuroL ha estado a nuestro lado
echando una mano para dar a conocer las con-
tinuas novedades que se iban introduciendo.
Se hace dificil ver donde podemos llegar a par-
tir de ahora, pero seguro que CARBUROL Seguira
a nuestro lado con su labor divulgativa. Felici-
dades y a por el 5o aniversario.

Informatica
Industrial

Jaume Daviu
Director
2i Informatica Industrial

En estos tiempos dificiles para el sector de
las Estaciones de Servicio, mantenerse in-
formado de |a evolucién y actualidad del
mismo es fundamental. En este contexto,
las publicaciones especificas del sector,
aportan los distintos puntos de vista y co-
nocimientos de clientes y proveedores.

Es indiscutible el papel que ha jugado
CarsuroL, manteniendo durante estos 25
afios, una informacion independiente y de
rigurosa actualidad.

 JOKHEIM Serveet

Dario Goy
Director Gerente
Tokheim Services

CarsuroL ha sido durante estos 25 afios la
publicacién que encontrabamos encima de
la mesa de l|a oficina de cada estacién. Son
cientos de numeros en los que ha ido flu-
yendo la historia del sector. Un orgullo para
AguayoAbogados haber estado presente
desde sus inicios.

AGUAYO

Mariano Aguayo
www.aguayoabogados.es

En SIGAUS somos conscientes del es-
fuerzo y la implicacion del sector de los
carburantes para minimizar el impacto
ambiental de sus actividades, y en estos
25 afos de andadura, CArBUROL ha dado
buena cuenta de ello. Es momento de
hacer balance y abordar los retos que que-
dan por delante, avanzando de la mano,
carburantes y aceites lubricantes, para
hacer de la reduccion de emisiones, la efi-
ciencia en el consumo, y la correcta gestion
de los residuos, pilares basicos de una ver-
dadera prevencion y proteccion ambiental.

SIGAUS

Eduardo de Lecea
Director General
SICAUS

iFELICES 25!

Compartimos las reflexiones recibidas en la redaccion con ocasion de estas bodas de plata.
Una alegria, un honory jcémo no! un gran lujo.
Con ilusion y comprometidos con la independencia y |a calidad editorial, arrancamos los proximos 25 afos
rodeados del carifio y la exigencia de instituciones, empresas, lectores y anunciantes.
Amigos de una vida.
Trabajando juntos construimos dia a dia un apasionante sector.
A todos jgracias de corazén!

Felicidades a CarBUROL por estos 25 afios de
éxito. Gracias a vuestra colaboracion, Cetil
se ha podido dar a conocer mas eficazmente
en nuestro sector. Os deseamos un futuro
aln mejor.

Dispensing Technalogy

José Sanchez del Pozo
Consejero Delegado
Cetil Dispensing Technology

ijFelicidades!! Permanecer en este sector
como medio de referencia un cuarto de siglo
tiene mucho mérito, espero que lo podais
mantener minimo 25 afios mas. Os deseo
un futuro con muchos éxitos. Feliz Aniver-
sario para todo el equipo CARBUROL.

O Awic

Jaume Arcarons
CEOD
Alvic

Nuestro sector ha hecho posible gue el
mundo alcance los niveles de bienestary co-
modidad gue conocemos en |a actualidad y
todos debemos sentirnos orgullosos por ello,
especialmente en estos tiempos dificiles en
los que parece que todo lo bueno que hemos
aportado tiende a olvidarse. CArsUROL ha ju-
gado un papel primordial y ha sido punto
comun de operadoras, propietarios de esta-
ciones de servicio, instaladores, fabricantes...
felicidades y, sobre todo, gracias.

S

AlterEcO

Gustavo Mezquita Santos
CEOD

AlterEco

Desde vuestro nacimiento caminamos jun-
tos, por eso queremos felicitaros por estos
25 anos que nos habéis dado de informa-
cion, educacion y entretenimiento. Enhora-
buena por ser un punto de referencia en el
sector, haciendo un periodismo profesional
y honesto.

Antonio Costales Lopez
Director Comercial
Talleres Angel Torres

Desde Fuel Marketing Consulting quere-
mos felicitar a CarBuraL v a todos los pro-
fesionales que trabajan en la compaiia,
por sus 25 afos de éxito en el mercado. Sin
duda ha sido desde el principio una refe-
rencia de informacion muy valida para todo
el sector y estamos convencidos que se-
guira siendo asi. Enhorabuena.

fuelz.

MARKETING
CONSULTING

Jose M*® Perez-Prat Durban
Socio
Fuel Marketing Consulting

En los altimos 25 afios, Petrotec ha seguido
la evolucion tecnologica en el downstream
del sector petrolifero, y el cambio de com-
portamiento del consumidor. Durante este
recorrido hemos contado con la revista
CarsuroL como colaborador y fuente de in-
formacion actual, rigurosa y de calidad.
Gracias y enhorabuena por las bodas de
plata a todo el equipo CarBUROL.

A

Nuno Cabral
CEO
Grupo Petrotec

=

Para Proconsi, CareuroL siempre ha sidoy es
un fiel aliado en |a comercializacion de nues-
tros productos y servicios. El rigor editorial y
alcance de su publicacion, garantiza un ser-
vicio satisfactorio y una comunicacion ade-
cuada. Sin duda, estos 25 afos son los
primeros de una larga lista.

Felicidades

mlﬂ'

Raul Ordas
Director de Marketing
Proconsi

Después de tantos afos, compartiendo ex-
periencia profesional y personal con el
equipo de CARBUROL, es un placer poder feli-
citaros en una fecha tan senalada.

iPor 25 afios mas de éxito y trabajo!

() NALER

Fernando Rey Quiroga
Director General
Naler Estudios y Proyectos

Felicitaciones en su 25 aniversario por todas
las metas alcanzadas y por mantenernos
siempre informados de la actualidad de
nuestro sector. Su labor es importante para
todos y les animo a continuar con su labor a
pesar del momento tan complicado que vi-
vimos en que los presupuestos publicitarios
de las empresas han sufridos ajustes im-
portantes. Feliz aniversario para todo el
equipo que forma parte de su compania.

LAFON
TECHNOLOGES

Guillermo de Mateo
Director Ceneral
Lafon Espana

El combustible es clave en el desarrollo in-
dustrial, sin el cual no habria sido posible
haber alcanzado los niveles actuales de
bienestar social. El esfuerzo que realizan los
empresarios del sector del hidrocarburos en
conseguir el equilibrio entre actividad in-
dustrial y medio ambiente, se divulga cui-
dadosamente por |a revista CarsurOL.

Alejandro Prados Pecharroman
Gerente

Asistencia Medioambiental

en Suelos

C.'....0.0.................

Vemos con optimismo el futuro del sector de
carburante. Aunque anticipamos un entorno
cada vez mas competitivo, estamos convenci-
dos de que las EE SS sabran apostar por estra-
tegias de diferenciacion basadas en servicio y
en una diversificacion de su oferta. En este con-
texto sera mas necesario que nunca contarcon
soluciones tecnoldgicas avanzadas que permi-
tan conocer mejor a los clientes finales, inter-
actuar en multiples canales y controlar el
negocio. El reto sera hacer sencillo lo complejo.

(Avalon

A Wlormitics y Servicios

Julian Oncina Moranchel
Director General
Avalon Informatica y Servicios

Mi mas sincera enhorabuena a las personas
gue han hecho posible disfrutar de esta pu-
blicacién durante 25 afios. Hemos caminado
juntos durante afios y estamos dispuestos
a seguir haciéndolo durante muchos mas.

L)seproda

Antonio Martin
Director general
Aseproda Informatica

Desde 4CL queremos felicitar a CArRsUROL por
esos veinticinco afios en los que hemos po-
dido crecer y trabajar juntos, aportando cada
uno nuestro pequeno grano de arena. Son
momentos dificiles para todos pero os
animo a que, con la misma ilusion de siem-
pre, sigais al pie del cafion.

Alfonso Carrasco
4GL

Para Conway es una gran alegria poder feli-
citar al equipo de CARBUROL por sus primeros
25 anos. Esperamos seguir, durante mucho
mas tiempo, contando con las noticias del
sectory en especial con el espacio dedicado
alatienda.

'("f Conway

Radl Salas
Manager Retail
Conway

Cepillos Carlite, F-ACE, Cerdas, Filok, Fieltro:
tantos tipos de cepillos como tantas filoso-
fias de limpieza del automovil. En cada pro-
ducto, la empresa Favagrossa, concentra los
resultados de su propia experiencia, ofre-
ciendo actualmente lo mejor que se puede
encantrar en el mercado.

Elegir Favagrossa es elegir experiencia.

B S 7o e

Francesco Favagrossa
Presidente

@ L
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BP Muelle Chico, primera fotolinera
en Fuerteventura

cio BP Muelle Chico, en Fuerteven-

tura, permite la recarga de vehicu-
los eléctricos y esta alimentada con
placas solares. Se trata de la primera
fotolinera de la isla y es pionera en
Espana, ya que se trata de una esta-
cion de servicio completa que ofrece
un suministro energético global.

En concreto, esta estacion de servi-
cio cuenta con tres surtidores de com-
bustible para vehiculos, un surtidor
para embarcaciones y dos puntos de
recarga para vehiculos eléctricos. La
estacion de servicio Muelle Chico se
incorporé a la red BP en abril de 2015y
durante el ultimo ano se han realizado
multiples obras para la instalacion de
la fotolinera (cambio de surtidores, ins-
talacion de placas solares, adecuacion
de la instalacién eléctrica, etc.).

Esta instalacion, en su primer ano
de vida, ha sido una de las treinta y
dos estaciones de servicio de la com-
pania en Espana galardonada con el
Programa Helios que acredita la mejor
excelencia operativa.

I a fotolinera de la estacion de servi-

La estacion de servicio BP Muelle
Chico es un ejemplo mas de la apues-
ta de la compania por Canarias y por
ofrecer los mayores estandares de ca-
lidad tanto en sus estaciones de ser-
vicio como en sus carburantes, que
incorporan la tecnologia Active con mi-
llones de moléculas desarrolladas por
la compania para eliminar la suciedad

Ballenoil abre una estacion
completamente domotizada en Madrid

estacion de servicio en la aveni-
da de Orovilla 22 y 24 en Madrid,
completamente domotizada, y que in-
corpora las mas novedosas tecnolo-
gias al servicio de sus consumidores.

Al igual que el resto de estaciones,
destaca el cuidado de la seguridad, el
empleo y el medio ambiente en la nueva
instalacion de la compania espanola.

Al igual que ésta, todas las estacio-
nes de la firma suministradora de com-
bustible low good fuel -mejor calidad al
mejor precio- estan dotadas de siste-
mas de seguridad y sistema contra in-
cendios, cumpliendo con la normativa,
y prestando atencion personalizada re-
mota durante las veinticuatro horas de
funcionamiento de la estacion.

Los productos de las estaciones de
servicio de Ballenoil se almacenan en tan-
ques cuyo control y limpieza se realiza de
manera periddica, conforme a la normati-
va de almacenamiento de productos pe-

Ballenoil ha inaugurado su nueva

troliferos y cuidado del medio ambiente.
En este sentido, una empresa homologa-
da acaba de certificar que Ballenoil cum-
ple con las mas exigentes certificaciones
en materia de tratamiento de biocida en
los tanques de gasoil de sus estaciones
de servicio. Este agente antimicrobiano
liguido asegura la éptima conservacion
del combustible de hidrocarburos.

Igualmente, existen hojas de re-
clamacion a disposicion del cliente.
Una de nuestras caracteristicas es el
uso de la tecnologia como medio de
ahorrar costes y facilitar el servicio
a nuestros clientes. Cumplimos, con
absoluto rigor, las normas de metrolo-
gia que permiten calibrar la cantidad
del combustible que suministramos; y
que, a su vez, compramos a los prin-
cipales operadores del mercado. Es-
tamos comprometidos con la creacion
de empleo, y dotar a nuestros emplea-
dos de un trabajo estable que les per-
mita conciliacién de horarios.

Nuevo punto de BP en Cullera (Valencia)

cion de servicio en el municipio de

Cullera. Esta estacion esta situada
en la Calle Sueca 34 y va a generar cin-
co puestos de trabajo. La inversion reali-
zada es una muestra mas de la apuesta
de BP por la Comunidad Valenciana.

La compania ha reabierto esta es-
tacion tras permanecer cinco meses
cerrada en los que se ha realizado
una reforma integral para adecuarla
a los altos estandares de calidad que
BP quiere ofrecer a sus clientes.

Ademas, esta instalacion incluye
toda la oferta global de productos de
la compania, entre los que destacan
los nuevos carburantes BP con tecno-
logia Active, que eliminan la suciedad
del motor y ayudan a recorrer hasta 56
kms.* mas por depdsito, asi como el
programa de fidelidad Mi BR que per-
mite a los usuarios disfrutar de privile-
gios, descuentos y regalos exclusivos
y ahorrar desde el primer repostaje.

La reapertura de esta estacion de
servicio reafirma el compromiso a largo
plazo de BP con la Comunidad Valen-
ciana y en concreto, con Valencia, don-
de ya suma 46 estaciones de servicio.

Alvaro Granada, director de la Red
de Estaciones de Servicio de BR ha
mostrado su “satisfaccion por la rea-
pertura de esta estacion de servicio

BP ha inaugurado una nueva esta-

en la Comunidad Valencia”, que acoge
el principal activo de la compania en
Espana con la Refineria de Castellén,
una de las principales empresas de la
region. “Esto no sé6lo nos permite acer-

del motor y que permite reducir un 4
por 100 las emisiones de CO, a la at-
mosfera en cada repostaje en compa-
raciéon con los carburantes basicos.
Ademas, la estacion cuenta con la
oferta completa de BR como el progra-
ma Plan DinoBR un revolucionario pro-
grama de fidelizacion que permite a
los clientes de BP e HiperDino disfru-

tar de muchas mas ventajas, descuen-

tos y privilegios exclusivos en cada re-

postaje, incluso hacer donaciones.
Algunas de las ventajas del Plan

DinoBP son:

e Por cada 30 euros de compra en
HiperDino, consigue leuro de des-
cuento en estaciones de servicio BP

e Por cada 30 euros de repostaje en
Estaciones de Servicio BR consigue
1 euro de descuento en HiperDino.

e Por cada litro de combustible, un
punto para canjearse por regalos,
servicios y cheques de HiperDino
de 5 euros.

e Tres céntimos de ahorro por cada
litro de combustible en Ahorro MiBR

El programa de fidelizacion de BR
pionero en Espana y con mas de dieci-
siete anos de trayectoria, cuenta con
mas de tres millones de socios en Es-
pana y es el mas valorado del sector
segln un estudio realizado por TNS
sobre la “Eficacia de los programas
de fidelizacion” realizado en enero de

2015. En Canarias, Plan DinoBP se

lanz6 a finales de 2013 como alianza

entre BP e HiperDino y en menos de

tres anos tiene ya mas de 600.000

socios entre los que ha repartido

mas siete millones de euros entre la
oferta de ida y vuelta entre las esta-
ciones de servicio BP y las tiendas

HiperDino.

Galp inaugura una nueva estacion

de servicio en Avileés

alp inaugura una nueva esta-

cion de servicio en Avilés, ubi-

cada en la Carretera AS 17, Los
Campos -Corvera-Asturias. Se trata
de un emplazamiento privilegiado, ya
que comunica la ciudad con el centro
de la region y con la red de autovias
nacionales a través de la AS-327. Su
ubicacion es de alto valor estratégico
empresarial, ya que esta muy préxima
a importantes nucleos industriales de
Asturias, como los poligonos de Can-
cienes y Tabaza, asi como a fabricas

==

siderdrgicas como la de Arcelor y qui-
micas, como la de Dupont.

La nueva gasolinera Galp Avilés Los
Campos es una estacion de servicio ur-
bana y de gestion propia. La estacion
ofrece, ademas de carburante, tienda
propia y servicio de lavado y aspirado de
dltima generacion. Entre estos equipa-
mientos, destacan los sistemas de la-
vado automatico y manual “Jet Wash”.

Actualmente, la compania cuenta
con una red de estaciones muy amplia,
con mas de 580 estaciones de servicio.

car a mas usuarios nuestra oferta de
productos y servicios, sino que ratifica

ademas nuestra apuesta por el desa-
rrollo de la zona”, anadié Granada.
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m comercializacion

El consumo de carburantes crecio
un 3,2 por 100 hasta febrero

a demanda global de carburantes
—gasolinas auto mas gasobleo A-

Ventas de gasolinas y gaséleos en Espafia (en miles de toneladas)

Gasoleos

El consumo de gaséleos en esos
dos primeros meses de 2016 se ele-
va 4,91 millones de toneladas, un 3,3
por 100 menos que en enero-febrero
de 2015. El consumo de gaséleo A
fue en ese acumulado anual de 3,42
millones de toneladas (en las que se
incluyen 530 toneladas de biodiésel

se elevo a 4,11 millones de tone- Variacion Variacion y 3.541 toneladas de biodiésel mez-
L - Febrero Febrero Enero-febrero  Enero-febrero
ladas en el primer bimestre del afio en Productos 2016 2015 16/15 2016 2015 16/15 cla), con un aumento del 3,4 por 100.
curso, que es un 3,2 por 100 superior (%) (%) En cuanto al gasdleo B, el consumo
a la del mismo periodo de tiempo de 95 octanos 326 301 8,4 643 630 2,0 en ese periodo fue de 695.458 tone-
2015, con aumentos tanto en gasoli- 98 octanos 26 on 122 52 28 79 ladas, con tasa negativa del 9,5’por
nas como en gaséleo auto. - 100. Por lo que respecta al gasoleo
Bioetanol 0 0 = 0 0 = C, en enero-febrero de 2016 el con-
: Mezcla 0 0 14,0 0 0 140,0 sumo fue de 488.045 toneladas, con
Gasolinas
, Total gasolinas 353 325 8,7 695 679 2,4 un descenso del 18,5 sobre el mismo
La demanda global de las gasolinas ; periodo de 2015.
de automocion se elevé a 694.854 to- Gaséleo A 1.762  1.633 7,9 3.417 3.306 3,3 En cuanto al mes de febrero, el
neladas en enero-febrero del ano en Biodiésel 0 0 0,0 1 0 7.471,4 consumo se elevo a 2,51 mi]lones de
curso, con un aumento del 2,4 por 100 e > 7 T 3 > B0 toneladas, un 2,0 por 100 mas que en
sobre la demanda del mismo periodo : 2 febrero de 2015. El consumo de gaso6-
de tiempo del afo pasado. El consu- Subtotal 1764 1.634 8,0 3.401 3.309 3.4 leo A fue en ese mes de 1,76 millones
mo de gasolina de calidad eurogrado gaséleos A de toneladas (en las que se incluyen
fue en los dos primeros meses de Gaséleo B 361 370 2,2 696 769 9,5 238 toneladas de biodiésel y 1.790
642.778 toneladas, con un aumento Gas6leo C 241 288 163 488 599 185 toneladas de biodiésel mezcla), con
del 2,0 por 100. En cuanto a la gasoli- . A e T Ve e o T un aumento del 8,0 por 100 respecto
na de 98 octanos, el consumo en ese Lo el el el de febrero de 2015. En cuanto al ga-
periodo fue de 52.053 toneladas, con Total 2509 2.461 2,0 4.909 5.075 3,3 sbleo B, el consumo fue de 361.550

tasa positiva del 7,9 por 100.

En cuanto a febrero, el consumo
total de gasolinas se eleva a 353.038
toneladas, un 8,7 por 100 mas que
en el mismo mes de 2015. El consu-
mo de gasolinas de 95 octanos fue de

Fuente: Boletin Estadistico de Hidrocarburos (Cores). Elaboracion propia

326.472 toneladas, un 8,4 por 100
superior al de febrero del ano prece-
dente, mientras que el de la gasolina

Ligero retroceso tel consumo

de 98 octanos se elevaba a 26.542
toneladas, un 12,2 por 100 mas que
en el mismo mes del ano pasado.

toneladas, con tasa negativa del 2,2
por 100. Por lo que atane al gaso-
leo C, en febrero el consumo fue de
240.976 toneladas, para un descen-
so del 16,3 por 100 sobre el mismo
mes del ano precedente.

Consumo de productos petroliferos en Espafia (en miles de toneladas)

4 Febrero Varlaclon Enero-febrero Variacion
de productos petroliferos Productos 2016 16/15 2016 16/15
(%) (%)
) . . GLP 188 0,8 373 0,1
| consumo de productos petroliferos  gasolinas, querosenos y fueloiles, y _
en Espana se elevé a 9,00 millones  descensos en GLPs y gaséleos. Gasolinas 342 5,2 695 2,4
de toneladas en el primer bimestre Por lo que se refiere al mes de fe- Querosenos 387 9,8 746 4.6
del ano en curso, lo que representa un  brero, el consumo se elevo a 4,52 mi- -
descenso del 1,1 por 100 respecto al  llones de toneladas, cifra un 2,8 por Caselens 2T ) 20 <5
mismo periodo de tiempo de 2015. 100 a la del mismo mes de 2015, con Fueloiles 740 20,0 1.388 2,0
En esos dos primeros meses, se aumentos en todos los grandes gru- Otros productos 452 1,7 888 0,7
registran aumentos en el consumo de  pos de productos, salvo los gasoleos.
Total 4.518 2,8 9.000 1,1

Los nm;cios de los carburantes BSth!I
algo mas altos que a comienzos te ano

mentos consecutivos después de

los cuales los precios se situaron
al borde de los maximos anuales, éstos
han registraba al cierre de esta edicion
ligeros descensos de forma generaliza-
da en la practica totalidad de la red es-
panola de estaciones de servicio.

Con los nuevos precios, llenar un
depdsito medio de gaséleo A (50 litros)
costaba a mediados de mayo 50,50
euros, frente los 50,58 euros que cos-
taba la semana anterior; en el caso de
la gasolina, el depésito medio costaba
57,90 euros, frente los 58,31 euros
que costaba una semana antes.

La tendencia nacional de los Ulti-
mos 30 dias indica que el gaséleo A
ha incrementado su precio medio de
venta al publico en 4,6 céntimos por
litro (un aumento del 4,8 por 100) y

Después de varias semanas de au-

to de la gasolina como del gaséleo A.
Con los datos que muestran los mo-
nolitos, es de destacar que el gaséleo
A cuesta un 3,9 por 100 mas que a
comienzos del ano 2016, momento en
el cual fijaba su precio en 0,973 euros
por litro, y también refleja un 16,6 por
100 menos que en la misma semana
del ano anterior, cuando el precio de
este combustible se situaba en los
1,213 euros por litro.

En cuanto a la gasolina, este com-
bustible cuesta ahora un 1,4 por 100
mas que el 1 de enero de 2016 cuan-
do marcaba un precio de 1,142 euros
por litro, y un 12,0 por 100 menos que
en la misma semana del ano anterior
en la que el precio se fijaba en 1,322
euros por litro.

Estos datos reflejan que, transcurri-
da la primera quincena de este mes de

Fuente: Boletin Estadistico de Hidrocarburos (Cores

El saldo neto exportador de productos
petroliferos se mantiene en niveles moderados

curso, se incide en al saldo neto

exportador de la balanza comercial
de productos petroliferos, aunque siga
siendo a un ritmo muy moderado, pues
fue de 131.000 toneladas, frente a un
saldo neto importador de 43.000 tone-
ladas del mismo periodo de 2015.

Por lo que se refiere a las importa-
ciones, en enero-febrero se elevaron
a 3,01 millones de toneladas, lo que
supone un aumento del 7,2 por 100
respecto del ano precedente, mien-
tras que las exportaciones eran de
3,14 millones de toneladas, en este
caso un 6,4 por 100 mas.

En el primer bimestre del ano en

En ese primer bimestre destaca
que todos los grandes grupos de pro-
ductos vieron aumentar sus compras
en el exterior, con la excepcioén de los
fueloiles, mientras que en el caso de
las exportaciones también es un solo
grupo el que descienda, aunque en
este caso se trate de los GLPs.

En cuanto a febrero, en las impor-
taciones hay un par de variaciones
respecto del acumulado, pues aqui
aumentan los fueloiles y descienden
los querosenos, mientras que en las
exportaciones, en el segundo mes del
ano descienden los GLPs, pero tam-
bién los querosenos.

Comercio exterior de productos petroliferos (en miles de toneladas)

la gasolina ha incrementado su precio  mayo, la tendencia de los precios de Productos Febrero Variacion Enero-febrero Variacion
medio de venta al publico en 1,5 cénti-  carburantes con respecto a los precios 2016 16/15 (%) 2016 16/15 (%)
mos por cada litro (con un incremento  manejados en el mes de abril ha sido Importaciones
del 1,3 por 100). Con estos datos, se al alza en el caso tanto de la gasolina
mantiene la tendencia de precios en como del gaséleo A. Este mismo indi- GLPs 61 7.0 198 61,0
este indicador mensual con respecto  cador, hace un ano, mostraba también Gasolinas 12 100,0 20 53,8
a la semana anterior en el caso tan- tendencia al alza en ambos productos. Querosenos 118 4.1 237 1,3
Preci di timados de | b R 0 incipal idad Gasoleos 411 16,4 1.044 19,2
recios medios estimaaos de los carburantes en las principales comunidades .
auténomas (semana del 16 al 22-5-2016; en euros/litro) el 408 = £25 6.0
. - Otros productos 329 19,2 683 0,3
Comunidad A Gasoleo A g 0
auténoma R e especial Total 1.339 121 3.007 7,2
Andalucia 1,182 1,312 1,020 1,101 Exportaciones
Asturias 1,195 1,316 1,038 1,108 GLPs 23 36,1 50 5,7
Cataluna 1,133 1,254 0,994 1,064 Gasolinas 415 37,4 700 0,7
Castilla-La Mancha 1,178 1,305 1,030 1,112 Querosenos 15 -76,9 100 42,9
Castilla y Leon 1,163 1,304 1,007 1,096 Gaséleos 361 15,3 782 8,8
Extremadura 1,169 1,297 1,018 1,096 Fueloiles 176 170,8 369 29,9
Galicia 1,201 1,323 1,052 1,119 Otros productos 458 -10,9 1.137 0,8
Madrid 1,156 1,285 1,012 1,080 Total 1.448 118 3.138 6.4
Valencia 1,168 1,305 1,012 1,092 I —— ——

L. . | || Fuente: Boletin Estadistico de Hidrocarburos (Cores)



area de lavado m

Istobal, galardonada con el Premio
a la Excelencia de Union Profesional

do en el diseno, fabricacion y comer-
cializacion de soluciones de lavado
para la automocion, ha sido galardona-
da con el Premio a la Excelencia en la
categoria de Internacionalizacion que
otorga la Union Profesional de Valencia.
El director general de Istobal, Ra-
fael Tomas, recogié el galardén duran-
te la gala de entrega de estos premios
que tuvo lugar en el edificio del Reloj
de la Autoridad Portuaria de Valencia.
El jurado de la | edicion de los Pre-
mios Excelencia de Union Profesional
de Valencia ha reconocido asi la ex-
celencia internacional de esta empre-
sa familiar valenciana, destacandola
como referente exportador y dinamiza-
dor de nuestra sociedad.

Istobal, grupo valenciano especializa-

Tamoil apuesta
y moderniza
su concepto “mywash’

GRATIS
-

Consigue
un lavado
automatico

GRATIS.

entro del plan de actualizacién
Ddel negocio non oil, Tamoil, ha

reforzado su oferta de servicios
“mywash” en las actuales instalacio-
nes con areas de lavado de su red de
estaciones de servicio, introduciendo
novedades técnicas al equipamiento
tanto de sus puentes de lavado como
de sus lanzas de presion.

Con la presencia actual del con-
cepto “mywash” en mas de una dece-
na de estaciones de servicio, Tamail,
con la ayuda de los principales pro-
veedores del sector del lavado, mo-
dernizara de forma gradual tanto el
equipamiento, como los servicios ofre-
cidos en sus centros de lavado instala-
dos en el resto de sus estaciones de
servicio situadas en Andalucia, Catalu-
nay Valencia.

Este concepto, basado en la incor-
poracion de gran variedad de servicios
para la limpieza de vehiculos, alberga
zonas de lavado con equipos tanto
manuales como automaticos, zonas
de aspirado cubiertas y limpieza de
alfombras que permiten ampliar signi-
ficativamente el servicio para el cuida-
do de vehiculo.

Asimismo, los clientes podran
disfrutar de continuas promociones
en estas areas de lavado, renovadas
con las ultimas innovaciones tecnol6-
gicas, que proporcionaran a sus vehi-
culos un binomio calidad- precio muy
ventajoso.

Durante la entrega de estos pre-
mios, el director general de Istobal
agradecio6 el reconocimiento y destaco
la internacionalizacion como un factor
primordial para el crecimiento y posi-
cionamiento de las empresas. Para Ra-
fael Tomas, “la innovacion y la apertura
de nuevos mercados deben ser la base
del crecimiento empresarial” y ha ani-
mado a las empresas “a salir al exte-
rior y a asumir nuevos retos para adap-
tarse a las necesidades del mercado”.

Primer aniversario

de Ia colaboracion entre Pilses y Flowey

sector de la industria del metal y la
automocion, dando un servicio inte-
gral a las empresas de Galicia de mane-
ra especial, aungque también dispone de
productos para la venta a nivel nacional.

Dispone de dos secciones total-
mente diferenciadas, por una parte el
sector metal-mecanico y por otra parte
la automocion.

En el sector metal-mecanico, dispo-
ne de las marcas mas reconocidas del
mercado, y la mayoria en calidad de dis-
tribuidores exclusivos o importadores de
todo lo necesario para equipar un taller
de mecanizado, caldereria, soldadura,
carpinteria metalica, talleres de manteni-
miento, etc. Lo mismo que en automo-
cion, disponemos de todo lo necesario
para montar un taller de mecanica, cha-
pa y pintura y servicios rapidos, servicio
de neumaticos, lavado y engrase, etc.

Ademas de las maquinas necesa-
rias para el equipamiento de las in-

Pilses, trabaja desde 1968 con el

dustrias indicadas, realizamos el equi-
pamiento de las mismas, asi como la
puesta en marcha, mantenimiento y
reparacion con nuestro departamento
de servicio técnico.

El dia 20 de mayo de 2015, Pilses
inicié la relacion como distribuidores ex-
clusivos de Flowey y, por tanto, celebra
por estas fechas el primer aniversario,
gratamente sorprendidos, en palabras
de J. Ramén Neira Olivé, su director
comercial, “por la aceptacion que esta
teniendo toda la gama de productos
Flowey entre nuestros clientes”.

Pilses trabaja toda la gama de pro-
ducto, tanto en industria como en auto-
mocion y con unos niveles de calidad,
que superan todas sus expectativas y
las de sus clientes.

Para celebrar este primer aniversa-
rio, Pilses esta incorporando un nuevo
Técnico-Flowey a los cinco comerciales
ya existentes. Con ello, pretende refor-
zar aun mas la parte técnica y de for-

Repsol reconoce la labor
de Istobal

Por otra parte, Istobal
ha sido galardonada con el
primer premio en la catego-
ria de “Empresas que han
implantado  importantes
mejoras en temas de segu-
ridad”, en la edicion 2015
de los Premios Repsol. De
este modo, la petrolera re-
conoce el compromiso de
la compania valenciana
por la seguridad en todos
los ambitos y facetas de
su actividad.

macion, tanto a sus comerciales como
a sus clientes.

Neira Olivé agradece a Flowey “haber
confiado en nosotros, pero sobre todo a
nuestros clientes, que nos confirman la
calidad del producto con cada nuevo pe-
dido, y sin olvidarnos de los técnicos y
comerciales de Pilses, o el apoyo incon-
dicional por parte de Flowey, a través de
su director comercial, Pablo Juarez, que
siempre esta dispuesto para el apoyo
comercial y la formacion técnica”.
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m area de lavado

Instalacion del Grupo Megino-\Washtec en Atalayuela-Vallecas

ashTec como proveedor exclusi-
vo del Grupo Megino, con el em-
blema Areas 365, ha instalado

en la estacion de servicio Cepsa en la
carretera de Villaverde a Vallecas 248

la mas completa y espectacular area
de lavado de la Comunidad de Madrid.

Un impresionante tunel de lavado
con el espectacular frontal Smart con
indicacion luminosa del programa selec-

cionado, sistema de lavado con agua a
alta presion y la novedad de la aplicacion
de la cera “anti lluvia” Raintecs, cinco
boxes en autoservicio con siete progra-
mas de funcionamiento y una completa

area de accesorios como aspiradores,
limpia alfombrillas mas el tratamiento
completo de las aguas y sistema de
reciclaje conforman la mejor instalacion
lavado de vehiculos de Madrid.

Nueva tarjeta de BP para empresas
con flotas de vehiculos ligeros

p ha lanzado en los ul-
timos dias una nueva bp

tarjeta para el reposta-
je de carburante destinada
fundamentalmente a em-
presas con flotas de vehicu-
los ligeros. Con el nombre
de “BP Donde Estés”, este
nuevo medio de pago y fide-
lizacion supone una alterna-
tiva para al sector de flotas
ligeras. La compaiia pre-
tende con el lanzamiento
de la nueva tarjeta triplicar
su cobertura de aceptacion
gracias a una serie de mejoras en su
oferta.

La tarjeta, que podra ser usada en
cerca de dos mil estaciones de servi-
cio adheridas de las redes de BP y de
Cepsa distribuidas por toda la Peninsu-
la Ibérica y Baleares, ofrece una amplia
cobertura nacional, una caracteristica
demandada por el segmento del merca-
do al que va dirigida. La compania se-
nala que la nueva tarjeta forma parte
del programa de fidelizacion “Mi BP”,
que facilitara a los conductores de los
vehiculos de flota el acceso a uno de

*

Campana de Disa

Donde Estés

los programas lideres en el mercado.

Asimismo, los usuarios de “BP
Donde Estés” contaran con una serie
de privilegios exclusivos especialmen-
te pensados para ellos: descuentos
en hoteles, restauracion, aparcamien-
tos, taxi y otros muchos.

El objetivo del lanzamiento de “BP
Donde Estés” es ofrecer una alternati-
va dirigida a los profesionales, comple-
tando la oferta de servicios existente
y dando respuestas a las necesidades
de un colectivo con un peso importan-
te dentro de nuestro sector.

“Preparate para vivir nuevas experiencias”

[T

el 26 de
abril al 19
de junio de

2016 si el cliente
reposta 20 litros
0 mas de cual-
quier carburante
y pasas su tarjeta
de Tu Club DISA,
entra en el sorteo
de ocho viajes en

destinos interna-
cionales llenos
de encanto como
Madeira, Lisboa,

Marrakech o lIsla
de Sal. Ademas,
14  Experiencias
en Canarias con actividades tipicas de
cada zona en Lanzarote, Fuerteventura,
Gran Canaria, Tenerife, El Hierro, La Go-

Prepdrate
para vivir
nuevas
experiencias
Reposta 20 litros o mas,
pasa tu tarjeta

Tu Club DISA
y GANA UN OPEL CORSA

mera y La Palma que se notificaran en
el ticket de puntos de Tu Club DISA de
las tarjetas premiadas.

Disa sortea un Opel Corsa entre los socios
de Tu Club Disa esta primavera

entre sus socios un Opel Corsa.
Participan en este sorteo todos los
repostajes de 20 litros 0 mas registra-
dos en la red de estaciones de Disa o
Shell en Canarias entre el 26 de abril y
el 19 de junio, ambos inclusive. Se trata
de una atractivo premio con el que TCD
pretende agradecer a sus clientes la fi-
delidad que demuestran a los productos
y los servicios que se prestan en la red
de estaciones de servicio mas amplia
de Canarias, la uUnica que cuenta con
presencia en todas las islas para ga-
rantizar el suministro de combustibles a
todos los habitantes de Canarias.
El sorteo de este vehiculo, que se
realizara ante notario el 24 de junio,

Tu Club Disa sortea esta primavera

Cascos exclusivos

sera el premio final, pero Tu Club Disa
también repartira entre sus socios 22
experiencias de ocio en destinos loca-
les e internacionales, gestionadas por
CanariasViaja.com.

Estas escapadas se asignaran
como premios inmediatos. Cada vez
que una persona reposte en esta-
ciones Disa o Shell 20 litros o mas,
tendra la oportunidad de ser agra-
ciada con una de estas escapadas.
Tan sélo tendra que pasar su tarje-
ta de puntos TDC y comprobar en
su ticket de puntos si ha resultado
agraciado.

Concretamente, 14 socios de Tu
Club Disa disfrutaran de una escapa-
da de fin de semana en Canarias.

“Tamoil- Bultaco Classic Team”

ebido al éxito de la primera edi-
Dcién, Tamoil Espana ha decidido

prorrogar la campana promo-
cional “Consigue un magnifico casco
“para responder a la demanda de la
actual cartera de clientes.

De igual manera, Tamoil hace un
Ilamamiento a todos aquellos clientes
que quieran disfrutar de sus excelen-
cias en los distintos servicios oil &
non oil, motivo por el cual tiene dise-
nado un calendario de campanas pro-
mocionales con importantes regalos
y sorteos que se realizaran a lo largo
del ano en cada una de las ee.ss que
componen su red.

Este calendario comenz6 el pasa-
do 21 de marzo con la opcién de obte-
ner un casco exclusivo Tamoil-Bultaco
Classic Team, en aquellas estaciones
de servicio adheridas a la promocion,
la cual ha sido prorrogada ante el cla-
mor popular.

Todo tipo de clientes podran ser
participes de esta fantastica promo-
cién sin tener que renunciar a las
ventajas y descuentos que disfruten
actualmente a través de las tarjetas
corporativas “Tamoil Club” con un
descuento inmediato y a través de la
“Mycard” con un descuento a final de
mes respectivamente.

CONSIGUE UN MAGNIFICO

CASCO o727

SOLICITATU TIQUET
PROMOCIONAL EN
EL INTERIOR*

Asimismo, estas acciones promo-
cionales forman parte del plan de
desarrollo & expansion que Tamoil
ha iniciado este 2016, con el objeto
de aumentar su presencia y cuota de
mercado en la franja mediterranea de
la peninsula ibérica.
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APPA Biocarburantes solicita la prorroga
urgente de la asignacion de cantidades
te produccion de biodiesel

nte la inminente finalizacion del
Aperrodo de asignacién de canti-

dades de produccion de biodiésel
iniciado en mayo de 2014, APPA Bio-
carburantes ha solicitado a la Secreta-
ria de Estado de Energia del Ministe-
rio de Industria, Energia y Turismo que
apruebe de manera urgente la prérroga
de la actual asignacion por otros dos
anos adicionales, tal como expresa-
mente le permite la legislacion vigente.
“Esta medida resulta fundamental para
que la industria espanola del biodiésel
pueda consolidar la mejoria experimen-
tada estos Ultimos anos, afianzar su
competitividad, mantener el empleo y
contribuir a la diversificacion energéti-
ca y a la proteccion del medioambien-
te”, asegura Oscar Garcia, presidente
de APPA Biocarburantes.

La puesta en marcha de la asignacion
de cantidades de biodiésel, senala APPA,
ha tenido un efecto claramente beneficio-
so para la industria espanola de biodié-
sel, que ha visto aumentar desde enton-
ces su produccion, su cuota de mercado
y su ratio de actividad. Ello le ha permiti-
do incrementar su aportacion a la riqueza
nacional y a la generacion de empleo.

La medida solicitada estaria en linea
con las experiencias de paises vecinos
como Francia y Portugal, que han utili-
zado este tipo de mecanismos durante
muchos anos con el fin de apoyar el de-
sarrollo y consolidacion de su industria.

Para APPA, la prérroga de la asigna-
cion resultaria especialmente impor-
tante para los fines indicados a la vista
del elevado riesgo de que los derechos
antidumping actualmente aplicados

Espaia suspende las medidas gue impedian
las importaciones de hiodiesel argentino

administrativas que impedian la

entrada de las importaciones de
biocombustible procedentes del pais
austral, uno de los principales provee-
dores mundiales, segun ha informado
la Camara Argentina de Biocombusti-
bles (Carbio), organizacion que agrupa
a los principales productores de bio-
diésel del pais sudamericano. Los em-
barques de biodiésel argentino, sin em-

Espaﬁa ha suspendido las medidas

bargo, aun tienen virtualmente vedado
su ingreso a la Union Europea (UE) debi-
do a los aranceles anti dumping que los
Veintiocho impusieron a los suministros
de biodiésel argentino.

“Carbio ha recibido con satisfac-
cion las gestiones realizadas por la
embajada de Argentina en Madrid a
los efectos de lograr el levantamien-
to de las medidas administrativas”,
senald la cdmara en un comunicado,

por la Union Europea (UE) sobre las im-
portaciones de biodiésel procedentes
de Argentina e Indonesia se vean re-
ducidos o eliminados en los préximos
meses por indicacion de la Organiza-
ciéon Mundial de Comercio (OMC) o del
Tribunal de Justicia de la UE.

“Ello abriria de nuevo la puerta a
masivas importaciones desleales proce-
dentes de ambos paises, que pondrian
otra vez en peligro la supervivencia de la
industria espanola”, asegura Garcia. La
prérroga de la asignacion permitiria cubrir
totalmente este riesgo, asi como el de
otras posibles distorsiones competitivas
que pudieran aparecer en el mercado.

Este sistema ha demostrado ade-
mas ser perfectamente compatible con
el mantenimiento de un mercado com-
petitivo y plural de biodiésel en Espana.

anadiendo que aun espera “la deroga-
cion formal de esta medida por parte
del Gobierno espanol”.

Si bien la medida de Espana pone fin
a un conflicto que se prolongd por cuatro
anos entre ambos paises, no permite la
entrada del biodiésel argentino en la UE
debido a los aranceles que aun rigen so-
bre las importaciones de ese combusti-
ble provenientes del pais sudamericano.

En marzo, la Organizacion Mundial de
Comercio (OMC) fall6 a favor de varias re-
clamaciones de Argentina contra los aran-
celes anti dumping de la UE, aunque la
decision del panel de disputas de la OMC
podia ser apelada por ambas partes.

Sentencia confirma
que las petroleras
no podian ohviar que
los hiocombustibles
estaban exentos del
impuesto especial

studio Juridico EJASO ha in-
Eformado de que se ha confir-
mado judicialmente que las
petroleras no podian obviar, que
los biocombustibles estaban
exentos en el impuesto especial
sobre hidrocarburos, al calcular
el precio de adquisicion de sus
productos por los revendedores.
Mediante otra reciente Sen-
tencia, se corrobora que la prac-
tica consistente en valorar el
coste “Impuestos Especiales”,
previsto en la formula de calculo
del precio de adquisicion en los
contratos de reventa, como si
todo el producto fuera de origen
mineral, supone un grave incum-
plimiento contractual, debiendo
la petrolera indemnizar por el
mayor precio abonado por el ti-
tular de la estacién de servicio.
A fin de evitar confusiones in-
teresadas y muy extendidas en el
sector, es importante aclarar que
ese mayor coste que se atribuye a
los biocombustibles era asumido
por el Estado mediante esa me-
nor carga fiscal hasta el 31 de di-
ciembre de 2012, no estando legj-
timada la petrolera para trasladar
el mismo al titular de la estacion
de servicio.
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Mangueras Chemopal, su mejor aliado
en la distribucion y transporte

de productos quimicos

n la industria
quimica es
imprescin-

dible contar con
las herramientas
y accesorios me-
jor adaptados a
las condiciones
especiales de los
productos que se
manejan a diario
en el sector. Las
mangueras Che-
moPal de Elaflex,
cuyo distribuidor oficial en Espana es
Naler Estudios y Proyectos, cumplen con
la norma EN 12115 y ofrecen una alta
compatibilidad, para mas del 75 por 100
de los quimicos industriales.

Gracias a su tubo interior de goma
de clorobutilo, reforzado con trenzados
textiles de acero galvanizado, estas
mangueras estan indicadas para la dis-
tribucion de alcalinos, acidos, acetatos,
aldehidos, aminas, ésteres y cetonas;
pudiendo ser utilizadas en un rango de
temperatura de -40°C a +40°C (depen-
diendo del medio, consultar condiciones
especiales). Ademas, las mangueras

ChemoPal permiten una facil limpieza y
esterilizacién con vapor de hasta 150°C
durante un maximo de 30 minutos (con
ambos extremos abiertos).

La ventaja anadida de estas man-
gueras es que proporcionan conducti-
vidad eléctrica tipo QO/T, sin necesidad
de que los elementos conductivos me-
talicos tengan que estar conectados a
los accesorios de la manguera, con una
resistencia eléctrica < 10° OHM entre
extremos, y < 10® OHM desde el tubo
interior a la cubierta a través de la pared
de la manguera. Y son aptas para su
uso en zonas explosivas 0,1y 2.

Kia Motors renueva su alianza

a firma automovilistica Kia Motors
Lcontinuaré comercializando y reco-

mendando la gama de lubricantes
de Shell a través de su red de concesio-
narios en Espana, como cliente estraté-
gico, durante los préximos cinco anos.

El anuncio supone la consolidacion
de la relacion que iniciaron ambas
marcas en 2009 para la distribucion
y recomendacion de lubricantes, tanto
en el mercado nacional como en Euro-
pa Occidental. La alianza incluye pai-
ses como ltalia, Reino Unido, Francia,
Bélgica o Alemania, entre otros.

Mas de un centenar de concesio-
narios y puntos de servicio Kia distri-
buirdn Shell Helix Ultra con tecnologia
Pure Plus, el unico lubricante del mer-

bil lanza una nueva
- m 7 V4 -
aplicacion movil
bil ha renovado su aplicacion moévil
I para facilitar la recarga de vehiculos
eléctricos a usuarios y clientes.
La app con nuevo diseno y nave-
gacién mucho mas intuitiva, esta dis-

ponible gratuitamente para Android e
iOs.

cado fabricado a partir de gas natural
y no de petréleo, lo que favorece la re-
duccion del consumo de lubricante y
de combustible.

Segun la empresa de lubricantes,
estos aceites de base sintética permi-
ten disminuir el desgaste y la corrosion
y favorecen una menor friccion, con lo
que alargan la vida util del motor.

El director comercial de lubricantes
de Shell Espana, Francisco Esteban,
ha indicado que el acuerdo responde
a su objetivo de aliarse con las empre-
sas mas relevantes del sector auto-
movilistico. “El trabajo realizado hasta
el momento garantiza que la relacion
con Kia continuara siendo exitosa”, ha
anadido.

Deteccion temprana de fugas al medioambiente

La importancia de saher que todo va hien

Kristina Aguilar Fernandez
Jefe Servicios CEl, Fullgas
Santiago Ramas Lopez
CEO-Fundador, SST

ligas lleva 25 anos aportando
soluciones innovadoras con un

alto componente tecnolégico para
proporcionar ahorros y proteccion
ambiental a sus clientes. Con ese
mismo espiritu lanza al mercado el
sistema desarrollado por la empresa
espanola Smart Sensor Technology
(SST) compaiia experta en la detec-
cion temprana de fugas que afectan
al medioambiente mediante tecnolo-
gia inalambrica. La tecnologia innova-
dora permite, a un coste muy asequi-
ble, monitorizar cada dia el subsuelo
de la estacion y detectar de forma ra-
pida la presencia de contaminacion.

En este articulo Kristina y Santia-
go explican las ventajas de esta tec-
nologia revolucionaria respondiendo
a las dudas mas frecuentes.

Existen numerosos sistemas para
evitar que se produzcan fugas por ejem-
plo los tanques y tuberias de doble pa-
red y cubetos de contencion. Otros siste-
mas alertan en tiempo real la existencia
de una posible fuga como el sistema de
Control Estadistico de Inventarios (CEl).
Pero incluso utilizando todos ellos a la
vez, existe la posibilidad de afectar al
medioambiente y a terceros con gran-
des consecuencias econémicas.

Por ello, saber que no estamos
contaminando el medioambiente se
convierte en un seguro de valor incal-
culable. Saber que todo va bien da
tranquilidad. Y detectar rapidamente
que algo ha ido mal, permite tomar
las acciones necesarias para corregir
el problema antes que este tenga gra-
Ves consecuencias.

Si ya tengo un sistema de preven-
cion de fugas ¢Por qué resulta vital
saber si el medioambiente esta con-
taminado?

Tener los sistemas de control de
fugas establecidos en la ley, no exi-
me de la responsabilidad ambiental
en caso de contaminar. La ley dice
bien claro “quien contamina paga”. Y
los costes pueden llegar a ser muy
altos incluso el cierre de la estacion,
comenta Kristina.

Avia lanza Ia nueva generacion ﬂl}
carhurantes diesel con tecnologia power

diésel de ultima generacién con
tecnologia power, que permiten
un aumento de la potencia del motor,
manteniéndolo en perfecto estado de
conservacion y evitando su corrosion y
oxidacion. Esta mayor limpieza favore-
ce un menor consumo del motor, evi-
tando gastos de mantenimiento. Por
otro lado, son carburantes respetuo-
sos con el medioambiente y generan
menos espumas Yy olor, maximizando
la capacidad del depésito.
Los nuevos diésel con tecnologia
power ya se comercializan en exclusi-

Avia lanza sus nuevos carburantes

va en las estaciones de servicio Avia
y no requieren de ningun tipo de adap-
tacion del depésito, siendo aptos para
todos los motores diésel. Sin embar-
g0, sus ventajas sélo se aprovechan
al maximo cuando se realiza un uso
regular de los mismos.

Este lanzamiento pone una vez
mas de manifiesto la apuesta de
Avia por la innovacion y el desarrollo
de carburantes de ultima generacion
de calidad contrastada, concebidos
para mejorar las prestaciones de los
motores y reducir el consumo del ve-
hiculo.

NUEVOS CARBURANTES DIESEL
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La afeccion a las aguas subterra-
neas puede deberse a multitud de
situaciones distintas o a una com-
binacion de estas. Desde un vertido
superficial, a una fisura en la canaliza-
cion de aguas pluviales o separador,
desde un goteo continuo y prolongado
de los manguitos flexibles en los sur-
tidores, fugas muy pequenas y conti-
nuadas en las uniones de las tuberias
y/o tanques, etc. Cuando se trabaja
con cientos de miles de litros de com-
bustible al ano, la posibilidad de tener
fugas muy pequenas y continuadas
no detectables es mayor de lo que
se puede pensar. Y es que una fuga
continuada de tan sélo 1 litro por dia,
podria traer grandes consecuencias si
esta llega al agua subterranea.

¢Qué ocurre si la contaminacion lle-
ga a afectar el agua subterranea?

‘Puede convertirse en la peor pe-
sadilla’, afirma Santiago. Si existe
una pequena fuga y esta simplemen-
te penetra en el subsuelo (sin llegar
al agua) no se movilizara y de forma
natural se biodegradara con el tiem-
po. Pero si el hidrocarburo llega a
tocar el agua subterranea, esta movi-
lizara la contaminacion extendiéndola
llegando incluso a afectar a las par-
celas colindantes con la estacion. Y
cuando alguien detecta olor a gasoli-
na en el pozo de agua de una huerta,
en el s6tano de una casa o aparecen
manchas de combustible en la super-
ficie de un arroyo cercano a la esta-
cion de servicio, entonces empiezan
los verdaderos problemas.

¢Como se pueden evitar estos pro-
blemas?

La manera mas facil y econémica
es monitorizar las aguas subterraneas
para detectar la aparicion de contami-
nacion lo antes posible. Y es justa-
mente eso lo que ha desarrollado SST
y ha merecido el reconocimiento de
Sello de Excelencia de la Comisién Eu-
ropea. El equipo permite monitorizar
24/7 la calidad de las aguas subterra-
neas alertando al cliente en caso de
aparicion de contaminacion.

¢Qué ventajas tiene este sistema
frente a otros?

Hasta ahora, monitorizar el agua
subterranea era una accion pun-
tual, completamente manual, cara
y con muchos inconvenientes. Los
sistemas automaticos eran muy ca-
ros y daban muchas falsas alarmas
haciendo inviable su utilizacion.

La tecnologia que ha desarro-
llado SST soluciona todos estos
inconvenientes. Basicamente y ex-
plicado en forma sencilla, funciona
exactamente igual que una alarma
inalambrica de casa, sélo que, en
lugar de detectar la entrada de un
ladron, detecta la presencia de hi-
drocarburos. Permite una monitori-
zacion diaria, totalmente automati-
ca, sin falsas alarmas y a un coste
asequible.

Y la mayor ventaja de todas, es
que puede utilizarse como sistema
independiente o complementando
a cualquier sistema de prevencion
de fugas o de control de fugas
existente. Otros métodos intentan
evitar fugas o detectarlas antes
de que afecten al medioambiente.
Este sistema constituye un comple-
mento que alerta ademas si alguna
fuga, detectada o no, esta afectan-
do al agua y puede movilizarse ge-
nerando un problema importante.
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Fullgas y Aima unen fuerzas para

una medicion fiable de descargas

as para ofrecer un instrumento de
medida auténomo para descargas
en tanques de combustible en EE SS: el
Flexicompt+, un instrumento sencillo y
econdémico que permite leer la cantidad
de producto descargado por una cisterna.

El Flexicompt+ es un caudalimetro
totalizador que se conecta directamente
entre el acople del camién y la mangue-
ra de descarga (ver figura 1) indicando:
caudal instantaneo, volumen bruto des-
cargado, volumen compensado térmi-
camente (API) y temperatura media del
producto descargado.

Su facilidad radica en el hecho de
que es totalmente portatil (pesa en
torno a 6 Kg con pequenas variaciones
segun los acoples) y de uso muy facil.
Basta con conectar el Flexicompt+ a
los acoples existentes (APl o Camlock
de 3" 0 47, G3”) y seleccionar el pro-
ducto. El Flexicompt+ detecta el inicio
y el final de la descarga e indica el vo-
lumen descargado.

Con un display de 7 digitos indica
de manera clara y sencilla (ver figura2).
Se pueden programar hasta ocho tipos
diferentes de producto lo que lo hace
adaptable a cualquier composicion y
densidad. Por medio de una conexion
inalambrica y un adaptador USB todas
las descargas pueden ser transferidas
a un ordenador, visualizadas y almace-
nadas en una planilla Excel. ElI Flexi-
compt+ tiene una capacidad de memori-
zar hasta 99 descargas al dia por 1 ano.

El Flexicompt+ posee certificaciones
ATEX y MID (Directiva 2004/22/EC). Y

FUIIgas y Alma (Francia) juntan fuer-
z

gestion pyme

Campaiia de renta 2015:
nuevas deducciones
familiares

Ifigo Martin
Asesor Fiscal
www.aberley.es

a normativa de IRPF introduce a
Lpartir del ejercicio 2015 nuevas

deducciones destinadas a mino-
rar la tributacion de los contribuyen-
tes con mayores cargas familiares.
Al igual que la antigua deduccion
por maternidad, las nuevas deduc-
ciones familiares se configuran
como un beneficio fiscal directo
puesto que puede solicitarse su
abono anticipado.

Las nuevas deducciones familia-
res vigentes desde 2015 son cuatro:
(i) Deduccion por cada descendiente
con discapacidad; (ii) deduccién por
cada ascendiente con discapacidad;
(iii) deduccion por familia numerosa
y; (iv) deduccién aplicable a perso-
nas separadas legalmente, o sin
vinculo matrimonial, con dos hijos,
siempre que no tengan derecho a
percibir anualidades por alimentos.

Como novedad en la aplicacion
de estas deducciones, cuando dos
0 mas contribuyentes tengan dere-
cho a la aplicacion de alguna de las
deducciones respecto de un mismo
descendiente, ascendiente o familia
numerosa, podra ceder el derecho a
la deduccion a uno de ellos.

Se aplicaran estas deducciones,
entre otros, los contribuyentes que
realicen una actividad por cuenta
propia o ajena, asi como las per-
sonas que perciban prestaciones
contributivas y asistenciales del sis-
tema de proteccion del desempleo.
La cuantia maxima de deducciones
sera hasta 1.200 euros anuales por
cada una de las deducciones fami-
liares, si bien la deduccién por fami-
lia numerosa podra incrementarse
hasta 2.400 euros en caso de fami-
lia numerosa de categoria especial.

Figura 1. Flexicompt+ acoplado a una
descarga

esta también disponible en version sin
certificacion MID. Con una precision de
+/- 0,1% y repetitividad de +/- 0,02%
el Flexicompt+ atiende todos los requi-

sitos de precision necesarios para el
tipo de medicién a que esta destinado.
El Flexicompt+ es un instrumento im-
portante en la prevencion de fraude al
alcance de cualquier gestor de EE SS.

Fundada en 1980 Alma tiene mas
de 35 anos de experiencia en medi-
cién de hidrocarburos basados en tur-
binas siendo actualmente lider en sis-
temas de medicién con esa tecnologia
en Francia y otros paises. Alma posee
una amplia gama de soluciones tam-
bién la instrumentacion y seguridad
de brazos de carga.

Fundada en 1990 y desde enton-
ces desarrollando la distribucion con
valor anadido, Fullgas ofrece de una
completa gama de productos para
las EE SS. Desde la boca de descar-
ga hasta el surtidor Fullgas ofrece:
tuberia, arquetas anti-derrame, valvu-
leria, racores, filtros, bombas aéreas

Figura 2. El Flexicompt+

y sumergibles, sistemas de medicion
de nivel (sondas) y un largo etc. A ni-
vel de gestién Fullgas tiene su propio
backoffice, su propio sistema de pago
(Viamatic) y ofrece el servicio CEl a
mas de 1.000 EE SS por toda Espana
a través de su acuerdo con Fairbanks.
Para saber mas sobre Flexicompt+
vea el video en YouTube http://www.
youtube.com/watch?v=e_ilQjqJ9bw o0
contacte con Fullgas en su web www.fu-
ligas.es e-mail: comercial@fullgas.es.

Gama CB

Puentes de lavado para cualquier necesidad

Alta tecnologia de lavado de escaso mantenimiento
para satisfacer cualguier necesidad gracias a su
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