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UMARIO 3

DIEZ ANOS DE ENCUENTROS

Las Jornadas Técnicas del Sector Petrolero se han convertido en una cita inexcusable para muchos profesionales
relacionados con la distribucion de combustibles. Con un ‘fondo de armario’ estable, tanto de ponentes como de patrocinadoresy
colaboradores, el evento va afadiendo asuntos y participantes de interés edicion tras edicion. Desde aqui felicitamos a Global
Energy por su buen hacer, por la eleccién de los asuntos debatidos y por la excelente organizacion.
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{Cerca del limite?

El nimero de gasolineras en Espafa aumentd en 2018 en 204 puntos
de venta, al pasar de los 11.495 de 2017 a los 11.609 al cierre del afo
pasado. Esta variacion supuso un incremento del 0,99% frente a las ga-
solineras operativas a finales de 2017, tal y como refleja la Memoria
Anual de la Asociacion Espafola de Operadores de Productos Petroli-
feros (AOP) correspondiente al pasado afo. El ritmo de aperturas se
ralentizé, puesto que en 2017 la red crecié un 2,74%.

Este menor ritmo de aperturas podria ser una senal de que el mercado
no admite muchos méas puntos de venta de combustibles derivados
del petréleo. Y aunque carecemos de las dotes adivinatorias necesarias
para despejar esta incognita, si parece que la actividad debe tomar aire
y empezar a decidir como se orienta ante los cambios que cada vez son
mas evidentes.

Como sefialamos siempre, esos cambios se limitan, por ahora, a las gran-
des ciudades del pafs, pero también es cierto que los clientes de las esta-
ciones de servicio comparten una caracteristica: su movilidad, por lo que
necesitardn nuevos servicios y productos mas alld de su dmbito local.

Ademas del menor ritmo de incremento de la red, otra tendencia que se
viene observando desde hace anos es la reduccion de las gasolineras
integradas en redes auspiciadas por las operadoras reunidas en la AOP. El
porcentaje anual de esta contraccion es casi testimonial, pero afo tras
ano se repite. Lo mismo sucede con las gasolineras impulsadas por las
companias que forman parte de la UPI. En sentido inverso, los puntos de
venta agrupados por la AOP bajo la categoria de ‘otras marcas’ crecen a
un ritmo mucho mas alto, dando lugar a un mercado mas atomizado.

Esa atomizacién puede ser el preludio de operaciones de concentra-
cién o, al menos, de optimizacion de la red, en este caso protagoniza-
do por los grandes actores del sector, inmersos en una carrera multie-
nergética que requiere de las mejores instalaciones, tanto por ubicacion
como por tamano.

Por otro lado, mientras la economia y la sociedad contintdian con su dia a
dfa, seguimos sin un Gobierno central que lidere la necesaria toma de
decisiones en multitud de ambitos, en particular en el energético. No es
una buena noticia que pasen las semanas y tengamos que seguir citan-
do al equipo gubernamental con la coletilla de ‘en funciones’ La impor-
tancia y las consecuencias de las decisiones pendientes de ser tomadas
requiere, cuanto antes, de un Ejecutivo que cuente, ademas, con el res-
paldo necesario para afrontar, por fin, una legislatura estable.

Y aunque la precipitacion nunca es una buena comparera de viaje, ese
riesgo (superados ya dos meses desde que acudimos a las urnas, el pasa-
do 28 de abril) no existe. Es tiempo de dejar a un lado unas negociacio-
nes que mas parecen un paripé de cara a la galerfa que un esfuerzo sin-
cero por dotar a la sociedad espafola de la estabilidad necesaria para
afrontar los profundos cambios que se avecinan en multitud de ambitos.
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Las JSP19 confirman su poder de convocatoria

Aniversario
en todo lo alto

En el sector de las estaciones de servicio, los afios impares tienen
dos focos de interés: Motortec Automechanika Madrid y las Jornadas
Técnicas del Sector Petrolero (JSP). Y si la primera cita acumula

ya treinta anos en el calendario, la segunda ya ha superado su

primera década de vida en un muy buen estado de salud.

a cita organizada por
Global Energy, la divi-
sioén de eventos de Ju-
ben Asesores, es ya un
cldsico en el calenda-
rio. Y a juzgar por la asistencia logra-
da en su quinta edicion, aun tiene
recorrido por delante. El evento lo-
gra reunir a profesionales del sector
de la distribucién minorista de car-
burantes que, como la propia cita,
se estan convirtiendo en clésicos
habituales. Y no solo nos referimos
a ponentes y patrocinadores, sino a

asistentes (también patrocinadores)
que edicién tras edicion acuden a
la cita. Esta fidelidad tiene mucho
valor, y viene a demostrar que cuan-
do las cosas se hacen bien, de una
manera inclusiva y generosa, suelen
generar una adhesion envidiable.

Los aspectos legales relacionados con
la actividad son basicos para poder
operar en el mercado con garantias. Y
quiénes mejor que Alfredo Hernandez
y Mariano Aguayo para ofrecer pince-
ladas sobre cudles son los asuntos en

Salva Bravo Nebot

los que el ordenamiento juridico ha
mejorado y cudles son las lagunas
que quedan todavia por resolver. A
nivel personal, es estimulante asistir a
una charla en la que los dos principa-
les expertos legales del pais en estos
asuntos demuestran su exhaustivo
conocimiento, su envidiable memoria
y, ademas, comprobar cémo anterio-
res rivalidades han dado paso a una
complicidad y a una camaraderfa
que deja muy a las claras que las dife-
rencias, en mas ocasiones de las que
pensamos, estan ahi para superarlas.



“Una competencia real”

En ese reparto de papeles, el turno
de apertura recayd sobre Alfredo
Hernandez, cuya voz grave y rota
se apropié de la sala. El socio de
Ejaso ETL Global dijo que, tras treinta
afnos de litigiosidad, el mercado ya
ha alcanzado una liberalizacion
equiparable a la de otros paises.
Hernandez dijo que hasta hace
unos afos en Espafa era compli-
cado que se demandara, una situa-
cién que en la actualidad es muy
diferente, puesto que se crean pla-
taformas de demandas colectivas.
Este cambio cultural ha dado pie a
que fondos de inversion compren
los derechos de demanda de algu-
nos colectivos, como sucede con los
transportistas que han demandado
a los siete fabricantes de camiones,
que crearon un cartel en el que se
pactaron los precios de venta de sus
vehiculos.

En sus primeras palabras dirigidos
a los casi 180 asistentes a las JSP"19,
Mariano Aguayo agradecio a Julio
Benito la tradicional invitacion que
el abogado cordobés recibe desde
la primera edicion de la cita. En una
exposicion en la que sobrevolo diver-
sos asuntos, Aguayo destacé la labor
realizada en los Ultimos afos por José
Angel del Castillo fiscalizando la labor
de diversos ayuntamientos a la hora
de autorizar la apertura de gasoline-
ras de nueva construccion.
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El letrado cordobés, quien destaco la
labor de divulgacion realizada en las
ultimas décadas por los equipos lide-
rados por Herndndez y por él mismo, y
una de cuyas muestras mas evidentes
es el consultorio juridico que publica-
mos en cada uno de los diez nimeros
anuales de Estaciones de Servicio, rei-
terd que antes de tomar una decision
determinante en la marcha del nego-
cio es necesario consultar con espe-
cialistas legales con conocimientos
especificos en el sector.

El tono cercano y desenfadado de
ambos abogados, pero no por ello
menos cargado de conocimiento y
experiencia, propicié un turno de
preguntas que permitio comprobar
como la relacion entre abanderados
y operadoras sigue generando entre
algunos empresarios cierta descon-
fianza. Ambos letrados se mostraron
partidarios de mantener un didlogo
abierto entre todos los actores que
pueblan el sector, destacaron la
extraordinaria calidad de la red
nacional de estaciones de servicio
y reiteraron que no hay que tener
miedo a la competencia leal.

En una de sus respuestas, Mariano
Aguayo lanzé un mensaje cargado
de confianza en el futuro, puesto
que el sector “"tiene el éxito ase-
gurado durante afos”, a pesar de
lo cual advirtié que es necesario
adaptarse a los cambios.

Los moéviles, esas
tecnoldogicas navajas suizas
Tras una reparadora pausa para
tomar un café y disfrutar de un ape-
titoso catering mientras se sucedian
los saludos y las conversaciones, el
siguiente bloque del evento estuvo
dedicado a explicar las posibilidades
que ofrecen los teléfonos moviles
con acceso a internet. Fue una nueva
ocasiéon para comprobar cdmo sus
posibilidades pueden, y deben,
ser aprovechadas por los negocios
mas interesados en captar a clientes
que optan por la comodidad, por la
rapidez, intentado, aunque resulte
paraddjico, que este tipo de usuario
establezca una pausa y genere mas
negocio.

Representando a Lafon Espana, Jorge
Jiménez, quien demostrd una vez
mas su versatilidad, expuso la ponen-
cia ‘Innovacion y transformacion digi-
tal en estaciones de servicio’. Jiménez
afirmé que la transformacion digital
“facilita y potencia el crecimiento
de nuestros negocios, de nuestras
empresas y de nuestras estaciones
de servicio”. El objetivo de la esta digi-
talizacion es aumentar los ingresos
y, consecuentemente los beneficios,
creando un modelo de negocio con-
fiable y permanente en el tiempo”.
Las posibilidades de las herramientas
digitales radican en la informacién
que se obtiene de los usuarios de
las mismas, lo que permite conocer

Nacho Rabadan,
responsable de
Comunicacion
de la CEEES, fue
el encargado
de moderar las
sucesivas mesas
redondas con
soltura y saber
hacer.Enla
imagen aparece
junto a Alfredo
Hernéandez

y a Mariano
Aguayo.
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a cada uno de ellos y, de esta forma,
disefar su experiencia y construir la
nueva estacion de servicio”, explico
Jiménez.

Un matiz importante sefalado por
Jiménez es que “la transformacién
digital no es un objetivo, es una
consecuencia de las necesidades
de adaptarse a un nuevo tipo de
consumidor, que demanda mas
informacién, un trato personalizado
y el acceso a promociones y ofertas
ajustadas a sus gustos. De hecho,
esta informacién es la que deberia
dar forma a “un modelo de negocio

: ' .
que gire alrededor de los clientes’, Julio Benito se mantuvo toda la jornada, en primera
abogo Jiménez. fila, muy atento al desarrollo de las ponencias.

Las multiples posibilidades de per-
sonalizar los servicios a la medida de
cada usuario es la base de los dis-
positivos de comunicacion visual
a través de la sefalizacion digital,
‘que se convierte en un canal de
comunicacion planificado con una
estrategia y un lenguaje estudiados
y creados para generar emocionesy
establecer vinculos con los clientes’,
exhort¢ Jiménez.

Los soportes digitales se convierten
asi en una herramienta que logra un
incremento de las ventas de combus-
tible; fideliza a los usuarios; refuerza
la imagen de marca a través de la
transmisién de informacion relevante
y Util (sobre el tréfico, meteoroldgica,
acerca de la oferta cultural y turistica
de la zona...). Asimismo, permite
promocionar productos y servicios
de la tienda, del drea de lavado y de
actividades adyacentes a la propia
venta de carburante. Ademas, estas
sefales digitales pueden generar
ingresos directos, al servir de soporte
a propuestas publicitarias de empre-
sas ajenas a la propiedad de la esta-

 r

‘ .so : cion de servicio (oferta hostelera,

o 7NN ‘ . ) ) L
,;///. \ concesionarios, destinos turfsticos
///,,,” Hilr cercanos...). No obstante, quiza el
gttt ,,.l ! mensaje mas relevante de los lan-
T [Ba /
zados por Jiménez fue el que hacia

referencia a la actitud. “No sélo hay
que quererlo, hay que hacerlo”, insto.

Tutear a cada cliente

El siguiente ponente en dirigirse a los
asistentes fue Borja Serra, de Gas Pay.
- - L/ | | Tras hacer referencia a los reconoci-

Proconsi no falta a su cita con las JSP. SoldStation mientos recibidos por la compafifa y
particip6 en las mismas por primera vez. citar la colaboracion alcanzada con
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varios grupos de estaciones de ser-
vicio, la Fundacién Once e Ingenico,
Serra expuso algunas de las herra-
mientas de pago que utilizan como
herramienta los ‘smartphones’, desde
aquellas que son multisectoriales vy,
por tanto, horizontales, como PayPal,
a las verticales, categoria en la que
entran Cabify, Uber y Freenow; las
dedicadas a abonar el coste del
aparcamiento regulado o las especi-
ficamente disefadas para el mundo
de las estaciones de servicio, una de
las cuales es GasPay.

La utilizacion de GasPay y de otras
plataformas similares que operan en
el mercado, tanto las promovidas por
operadoras (cuyo caso paradigmatico
es Waylet, de Repsol, que esté creando
un ecosistema muy potente, mas
aun tras la integracion de la tarjeta
de compra de El Corte Inglés) o bien
por proveedores de software secto-
rial, que realizan trajes a medida para
cada cliente, logra diversos beneficios.
Para sus usuarios, puesto que agiliza el
paso por la estacion de servicio, que
se acorta al no tener que entrar en
la tienda para abonar el carburante
adquirido. En esta categoria entran
desde padres que llevan en sus vehi-
culos a sus hijos pequefios, motoris-
tas, transportistas (sobre todo los
mensajeros, sometidos a unos ritmos
de trabajo muy altos), personas con
discapacidad y flotas de empresas.

Jorge de
Benito,
presidente
de la CEEES,
durante un
momento de
la jornada.

Lograr reunir a casi 180 profesionales
relacionados con la distribucion de
combustibles derivados del petrdleo es
un éxito que solo logra Global Energy

Estas Ultimas, ademas, incrementan
su eficiencia administrativa al recibir
por mail las facturas relacionadas con
el pago del carburante de sus vehi-
culos. Ademas, son susceptibles de
recibir ofertas y promociones que
incrementan la fidelidad a la estacién
de servicio.

La informacién que cada usuario
transmite es abundante, permitiendo
asf ajustar con precision las acciones
comerciales que se realizan con el
objetivo de que se sienta atendido
de forma totalmente personalizada.
GasPay permite enviar avisos ante
bajadas de precio de los combus-
tibles; el lanzamiento de una pro-
mocion especifica; el envio de un
recordatorio para llenar el depdsito
de su vehiculo, una vez que se ha
superado el tiempo habitual trans-
currido desde su Ultimo paso por la
gasolinera.

Las cadenas de

bloques, mas cerca

Francisco Sarrias, de Jelurida Swiss,
protagonizé una interesante presen-
tacion en la que hablo sobre la aplica-

%
Jorge Jiménez, de Lafon, durante su intervencion.
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Diversos ponentes
defendieron la
necesidad de que

en el proceso de
transicion energética
las administraciones
respeten la
neutralidad
tecnoldgica

cién de la tecnologfa blockchain en
el sector petrolero. La descentraliza-
cion de la informacion, base de esta
tecnologia (cadena de bloques es su
traduccion literal), es la que permite
reducir costes e incrementar la trans-
parencia de las transacciones que se
lleven a cabo. La seguridad es otra de
las ventajas que aporta esta forma de
colaborar, puesto que los datos alma-
cenados no pueden modificarse ni
borrarse, ya que estéan encriptados.

Aplicada a las estaciones de servicio,
el blockchain y los ‘smart-contract’
permiten la penalizacién automatica
sila calidad de un producto no cum-
ple con las especificaciones pactadas,
el pago automatizado de pedidos
de reposicién de combustible o la
subasta automatica de suministros
entre distintos proveedores, entre
otras posibilidades.

Otra de las asistencias habituales en
cada una de las ediciones de las JSP
es la presencia de José Luis Blanco,
director general del Cluster Autogas,
quien volvié a demostrar su entu-
siasmo y energfa a la hora de glosar
las ventajas y usos del autogas.

Blanco recordé las operadoras que
comercializan autogas en sus esta-
ciones de servicio, los fabricantes de
vehiculos que cuentan con modelos
bifuel, las empresas de renting que
cuentan con unidades alimentadas
con este carburante alternativo, asf
como los centros tecnoldgicos que
estan investigando las posibilidades
de mejora que aun tiene el autogas.

Blanco reiterd que es necesario contar
con todas las energias, en particular las
alternativas, para cumplir los objetivos
de descarbonizacién fijados por la
Union Europea, y remarco que todas

Al fondo de laimagen César Sanchez, de la Agencia Tributaria, y
Fernando Diez, director de Producto de Proconsi, quien ofrecio
una demostracion practica del uso de esta herramienta.

tienen ciertas limitacionesy se encuen-
tran en diferentes momentos tecno-
l6gicos, asi como de desarrollo de sus
respectivas redes de suministro, que en
el caso del autogas supera en Espafa
los 650 puntos de repostaje, la mas
nutrida de los carburantes alternativos.

Madurez tecnolégica

Pero el mercado es el mercado, y
Blanco no dejé pasar la oportunidad
para recordar que el coste de ins-
talaciéon y puesta en marcha de un
surtidor de autogas “es, aproximada-
mente, la décima parte que un punto
de suministro de GNC".

El director general del Cluster del
Autogas hizo referencia a las ciudades
que tienen en vigor protocolos anti-
contaminacion: Avilés; Barcelona; Gijon;
Madrid; Valencia y Valladolid. Ademas,
otras ciudades como San Sebastian;
Malaga; Oviedo; Palma de Mallorca;

Santander y Vitoria también han eva-
luado la posibilidad de instaurar medidas
destinadas a reducir la contaminacion.
Blanco subrayd que, puesto que casi
el 70% de las emisiones de CO2 se
producen en las ciudades, el ante-
proyecto de Ley de Cambio Climatico
insta a los municipios de mas de
50.000 habitantes a fomentar la intro-
duccién medidas de lucha contra el
del cambio climatico, entre otras, la
creacion de zonas de bajas emisiones
no mas tarde de 2023.

La neutralidad tecnolégica fue defen-
dida con vehemencia por Blanco,
quien considera que es un error fiar
gran parte de la descarbonizacion
a una unica tecnologia, puesto que
asi se desincentivan los esfuerzos
en [+D+i en otras tecnologfas pro-
piciando de esta forma un efecto
contrario al buscado, tal y como ha
sucedido, afadimos nosotros, con



el descenso de las matriculaciones
de turismos alimentados por gaso-
leo, frente a un incremento de las de
gasolina. Blanco insistio en la necesi-
dad de evaluar el ciclo completo de
las energifas alternativas, desde su
generacion hasta su uso.

Energias alternativas:
oportunidades de negocio
El nuevo Sistema de Ventas en Ruta
(Siane) y la nueva contabilidad de exis-
tencias (Silice) fueron los protagonistas
del siguiente bloque, en el que parti-
ciparon César Sanchez, de la Agencia
Tributaria, y Fernando Diez, director de
Producto de Proconsi, quien ofrecié
una demostracion practica del uso de
esta herramienta.

Tras estas dos participaciones los asis-
tentes realizaron una pausa para la
comida, tras la cual Gustavo Mezquita,
gerente de AlterEco y asesor técnico
de la CEEES, ofrecié una muy intere-
sante charla sobre las diferentes ener-
glas alternativas. En ella desmenuzé
las caracteristicas de cada una de ellas
desde el punto de vista de las estacio-
nes de servicio. Ofrecié datos sobre
inversiones, posibles retornos, desa-
rrollos previstos del parque rodante.
Fue una exposicion muy detallada con
mucho trabajo detras, como avald los
datos suministrados por diferentes
organismos y entidades. Fue, una vez
mas, una muestra de la generosidad

-
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de Mezquita, cuya actividad se multi-
plica en forosy citas, tanto nacionales
como internacionales.

El siguiente ponente en participar
en las JSP19 es una de las persona-
lidades que en mas acciones for-
mativas relacionadas con el sector

Gustavo
Mezquita, gerente
de AlterEco y
asesor técnico de
la CEEES expuso
de manera
brillante las
oportunidades
de negocio que
pueden ofrecer
las energias
alternativas.

participa a lo largo del afio: Emilio
Almazan Moro, jefe de Servicio de
la Subdireccién General de Calidad
y Seguridad Industrial del Ministerio
de Industria, Comercio y Turismo,
quien en esta ocasion disertd sobre
‘Guia técnica de aplicacion de la
[TGMI-IPo4.

José Luis Blanco,
director general
del Cluster del
Autogas, junto a
Ana Fernandez
de Bobadilla
Pascual, Autogas
Manager de
GasLicuado.
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A continuacién, Juan José Lizarbe,
de Polytank, gloso las virtudes de la
técnica aplicada por la compafia de
Pamplona para convertir los tanques
de simple a doble pared.

Manuel Remesal, director comercial
de WashTec Espana, ofrecié informa-
cion muy detallada sobre casos prac-
ticos acerca de la rentabilidad de las
diferentes modalidades de lavado
que comercializa el fabricante ale-
man de soluciones de lavado. Con un
enfoque eminentemente econdémico,
similar al utilizado por Mezquita en su
exposicion, Remesal demostré que
atender el negocio con carifio genera
retornos tremendamente interesan-
tesy en periodos, en el mejor de los
casos, cortisimos. El director comer-
cial de WashTec también explico las
diferentes modalidades de uso de los
equipos comercializados por la com-
pahia, desde la propiedad al renting,
explicando en cada caso las rentabi-
lidades que se logran.

Jaime Pancorbo, de Bureau Veritas,
traslado a los asistentes los efectos de
la norma IMO 2020 en el transporte

1° Edicion de los Premios JSP

Por primera vez, las JSP incluyeron la concesién de unos galardones que desta-
caron el buen hacer de varias empresas. Fueron galardonadas Proconsi, Castillo

Grupo, GasPay y Gureak.

maritimo y la oportunidad que abre
para el GNL, que poco a poco esta
incrementando su presencia como
combustible. A pesar de la hora y
de que el tema se alejaba algo de
los intereses de los empresarios de
estaciones de servicio, la exposicién
de Pancorbo concité interés y vino
a demostrar que los cambios ener-
géticos son transversales y globales.

Con la solvencia que ya hemos
podido comprobar en alguna oca-
sion, el Ultimo ponente en dirigirse
al auditorio fue Miguel Angel Castro,
de Scale Gas, empresa creada por
Enagds y que estd especializada en
proporcionar soluciones en infraes-
tructuras de suministro de gas natural
en sus dos modalidades: GNCy GNL.

Asf finalizo una jornada que volvié a
demostrar el poder de convocatoria
de Global Energy, que edicién tras
edicion redne a un plantel habitual
de ponentes que se va mezclando
con nuevas aportaciones en asun-
tos que, antes o después, termina-
ran llegando a un sector, el de las
estaciones de servicio, que continua
haciendo piruetas para seguir ocu-
pando el lugar que ha ostentado
durante décadas. El resultado es una
cita que se desarrolla en un excelente
ambiente que propicia reencuentros,
citas futuras y genera, a su vez, un
orgullo de pertenencia a una acti-
vidad que cada dfa mueve millones
de personas y bienes. Una edicion
mas, damos la enhorabuena a todo
el equipo responsable de este éxito.

Deizquierda a derecha, Jorge Sergui, de 4GL; Urtzi Berasategui, jefe de Estaciones de Servicio de Gureak;
Samuel Orea, asesor de Comunicacién de Estaciones de Servicio, y Jorge Carrasco, de 4GL.
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El incremento de

la red de gasolineras
ralentizo su
crecimiento en 2018

El niimero de gasolineras en Espailia aumento en 2018 en 204 puntos de venta,

al pasar de los 11.495 de 2017 a los 11.609 al cierre del pasado aiio. Esta variacion
supone un incremento del 0,99% frente a las gasolineras operativas a finales de
2017, tal y como refleja la Memoria Anual de la Asociacion Espafola de Operadores
de Productos Petroliferos (AOP) correspondiente al pasado afo.

El ritmo de aperturas se ralentizo, puesto que en 2017 la red crecié un 2,74%.

os datos aportados
han sido suministra-
dos por la AOP (de la
que forman parte BP,
Cepsa, Galp, Repsol y
Saras), la Unién de Petroleros Inde-
pendientes (UPI) (integrada por Avia
Energfas; Axoil; Bonarea Energia; Disa,
que opera en las Islas Canarias con su
marca y en territorio peninsular y ba-
lear bajo la marca Shell; Dyneff, GM
Fuel Service; Meroil y Kuwait Petro-

leum), a los que suman las estimacio-
nes propias realizadas por el colecti-
vo presidido por Luis Aires.

Ellistado contintia encabezado, un afio
mas, por Repsol, cuya red de estaciones
de servicio finalizd 2018 con 6303 gasoli-
neras, 95 menos que las que integraban
la ensena a finales de 2017. La segunda
operadora, Cepsa, concluyd 2018 con
1365 puntos de venta, 15 menos que a
finales del ejercicio precedente. BP, por

re

su parte, y gracias a la adquisicion de
la red de Petrocorner, aumento su red
en 180 gasolineras, incremento que le
permite contar con 747 estaciones de
servicio en Espafa, alejandose asf de
la empresa que ocupa el cuarto lugar
del ranking.

Tras el podio, y también aumentando
la capilaridad de su red, se encuentra
Disa, que cerrd 2018 con 578 estacio-
nes de servicio, por delante de Galp,

Tras la adquisicion de Petrocorner y también debido a su crecimiento organico, BP fue la
operadora que en mas puntos incremento su red; en concreto, en 180 gasolineras.



que redujo la presencia de su red en
ocho puntos de venta, pasando de
578 en 2017 a 570 a finales del pasado
ano. Por tanto, la operadora de origen
canarioy la portuguesa intercambian
posiciones en el listado, manteniendo
la misma diferencia que a finales de
2017, pero en orden inverso.

Alejadas ya en numero de gasoline-
ras se sitUa el resto de competido-
ras, ninguna de las cuales supera
la cifra de 200 puntos de venta. Es
el caso de Avia, cuya red aumenté
en seis puntos de venta en 2018,
hasta alcanzar las 186 gasolineras.
Meroil, por su parte, vio como su red
redujo participantes, con una cafda
de once puntos de venta (de 163 a
152); mientras que ya por encima del
centenar de gasolineras se colocé
Ballenoil (106 al finalizar 2018, en
lugar de las 92 de 2017). Saras, cuya
red fue adquirida recientemente por
Kuwait Petroleum (en una operacién
que quedara reflejada en la proxima
edicion de la Memoria Anual de

la Asociacion de Operadores de
Productos Petroliferos), cerré 2018
con seis gasolineras menos que en
2017 (90 en lugar de 96).

Otra de las segmentaciones reali-
zadas por la AOP en su coémputo
anual de gasolineras es la que hace
referencia a su relacion con opera-
doras mayoristas. Esta clasificaciéon
se segmenta en las integradas en
la AOP, las que forman parte de la
UPI, las que configuran la oferta de
hipermercados y supermercados en
este segmento de actividad y, tam-
bién, a aquellas que se relinen bajo
otras marcas -sean redes de gasoli-
neras automatizadas o bien indepen-
dientes (también conocidas como
blancas)-, y las que forman parte de
cooperativas y venden combustibles
a terceros no socios.

Atendiendo a esta division, las esta-
ciones de servicio agrupadas bajo
los paraguas de las operadoras que
forman parte de la AOP pasaron de

Bajo la etiqueta

de ‘otras marcas’
operan en el mercado
espanol de gasolineras
2.995 puntos de

venta, 161 mas que

al cierre de 2017

6323 de 2017 a las 6303 de 2018; las
reunidas en las ensefias promovidas
por otros operadores mayoristas (que
coinciden con las empresas que for-
man la UPI), redujeron su presencia
en el mercado en 39 puntos de venta
(de 1.404 a 1365). Bajo la etiqueta de
‘otras marcas’ operan en el mercado
espafol de gasolineras 2.995 puntos
de venta, 161 mas que al cierre de
2017. Hipermercados y supermerca-
dos (375 puntos) y cooperativas (571)
vieron cOmo sus registros mejoraron
modestamente (siete y cinco puntos
de venta mas, respectivamente).

Carburante

Xavier Martinez, nuevo presidente de GasLicuado

GasLicuado, colectivo que retune a las principales compaiiias que operan en los mercados de
importacion, envasado y comercializacion de gases licuados en Espaia: Cepsa, Disa, Primagas,
Repsol y Vitogas Espaiia y también las empresas y entidades interesadas en el desarrollo de la
industria, en particular el autogas, tiene nuevo presidente. Se trata de Xavier Martinez, director
de Operaciones de Primagas, quien ha sido elegido para estar al frente de la Junta Directiva.

icenciado en Econo-
mia por la Universidad
de Barcelona, con un
Master en Direccién
de Operaciones y un
Executive MBA en Administracion
y Direccion de Empresas, Martinez
cuenta con una amplia experiencia
en estrategia y desarrollo de nuevos
negocios, informaron fuentes de
Gaslicuado.
"Asumir esta responsabilidad en
Gaslicuado supone un reto apasio-
nante. Después de mas de 16 afios
en el sector en distintos roles, ocupar
esta presidencia es un honor”, declaré
Martinez al tomar el relevo de Filipe
Ribeiro Henriques, director de GLP en
Cepsa, quien desempefiaba el cargo
desde 2012.

En cuanto a los retos que esta ener-
gfa alternativa tiene por delante, el
representante de Primagas expresd
su voluntad de “representar y defen-
der” a laindustria “en todos sus ambi-
tos”, asf como “promover el papel del
gas licuado como un gran aliado en
la descarbonizacion, la mejora de la
calidad del aire y de la eficiencia”.
“Vamos a seguir avanzando en la
transformacién de la asociaciéon para
promover que todo el sector siga
siendo clave en el presente y el futuro
del mapa energético espanol”, ahadié
el nuevo presidente de Gaslicuado,
quien ocupara el puesto durante los
dos proximos afos.

Licenciado en Economfa por la
Universidad de Barcelona, con un
Master en Direccion de Operacionesy

un Executive MBA en Administracion
y Direccion de Empresas, Martinez
cuenta con una amplia experiencia
en estrategia y desarrollo de nuevos
negocios y gestiéon de grupos de
interés y operaciones, entre otras
especialidades.

Estaciones de Servicio
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Entrevista a

Nuria Lekue,
integrante del

Comité Ejecutivo

de la CEEES

“La union es lo que nos da la
fuerza necesaria para velar
por los intereses de todos
nuestros asociados”

Nuria Lekue, vocal de

la CEEES (y, por tanto,
integrante de su Comité
Ejecutivo), es también
vicepresidenta de la
Asociacion de Estaciones
de Servicio de Bizkaia,
repasa cuales son las
principales acciones
desarrolladas por ambos
colectivos, en particular
los impulsados por la
Confederacion Espafola
de Empresarios de
Estaciones de Servicio.
Asimismo, diagnostica
la coyuntura sectorial

y augura una futura
convivencia de diferentes
energias en las
estaciones de servicios.

Salva Bravo Nebot

ekue lamenta que se
esté impulsando la
electrificacion de la
movilidad sin aprove-
char otras opciones
energéticas mas maduras y con ma-
yor cuota de mercado. En sus res-
puestas reitera en varias ocasiones el
valor que aportan los empleados de
las estaciones de servicios y cémo su
trabajo es la mejor carta de presen-
tacion ante los clientes. Finalmente,
hace un llamamiento a la calma:
“Todavia queda mucho camino por
recorrer, no hay que precipitarse.

En la actualidad es

vocal de la CEEES, cargo
que compagina con

la Vicepresidencia de
Estaserbi. ¢Qué motivos

le animaron para formar
parte de ambos colectivos?
Cuando me incorporé a la empresa
familiar en 2011 la Asociacién de
Estaciones de Servicio de Bizkaia no
tenia actividad. Me puse en contacto
con varios empresarios del sector y

reactivamos la asociacion a finales de
2014. No sélo es necesario, creo que
esimprescindible la union del sector
para defender nuestros intereses.

La necesidad de asociacién no es
solo a nivel provincial, sino estatal.
También en 2014 me asocié a CEEES,
la Confederacion, para poder estar
informada de todas las novedades del
sectory pelearigualmente por nues-
tros intereses. Desde 2015 Estaserbi
forma parte de la Confederacién,
por lo que en realidad formé parte
de CEEES antes que de Estaserbi.

éCuales son las

actividades en las que

esta mas involucrada en
ambas asociaciones?

En Estaserbi estoy encima de los
nuevos proyectos de estaciones de
servicio, de manera que cumplan
con toda la normativa vigente en los
proyectos que presentan, vigilando
especialmente las desatendidas, ya
que creo que implican un grave riesgo
para la seguridad, asi como para las



personas con capacidades diferentes,
que tienen derecho a usar cualquier
punto de repostaje. Soy una gran
defensora de las estaciones atendidas
y seguras. El producto principal que
vendemos es combustible altamente
inflamable y creo es imprescindible
contar con personal cualificado para
poder reaccionar ante cualquier pro-
blema medioambiental y de seguri-
dad. Me preocupa enormemente
el personal que trabaja en nuestras
estaciones de servicio.

También me preocupan las leyes,
decretos, normativas que afectan al
sector. Estamos en comunicacion con
los departamentos correspondientes
para poder aportar nuestra vision en
la mejora de las mismas. El objetivo es
lograr un mayor beneficio del sectoren
particulary de la sociedad en general.

En CEEES me he incorporado recien-
temente a su Comité Ejecutivoy voy a
estar encargada de los acuerdos con
proveedores recomendados por la
Confederacion.

¢Qué conocimientos le
aporta formar parte de
Estaserbi y de CEEES?

éQueé vision aporta a

CEEES su participacion

en Estaserbi? Y en sentido
contrario, équé le anade

su pertenencia a CEEES

a su labor en Estaserbi?
Formar parte de Estaserbi aporta
mayor conocimiento del sector, tanto
por las relaciones con las institucio-
nes como con las distintas empresas
asociadas, compartiendo nuestros
problemas y distintas inquietudes.
Igualmente ocurre en CEEES, donde
podemos conocer problematicas en
las distintas provincias y aprender de
la experiencia del resto de asociados,
estando mejor preparados para los
retos que vienen.

Estar en CEEES y Estaserbi hace que
ambas se beneficien mutuamente.
Por un lado, en CEEES tener cono-
cimiento directo de la situacion del
sector en Vizcaya y en Estaserbi
aprender de lo que ocurre en otras
provincias. El sector unido es lo que
nos da la fuerza necesaria para velar
por los intereses de todos nuestros
asociados, tanto de Estaserbi como
de CEEES.

éQué acciones destacaria
de las desarrolladas hasta
la fecha por el actual
Comité Ejecutivo de la
CEEES en cualquiera de

las areas en las que opera
(acciones formativas,
negociacion colectiva,
iniciativas legislativas

y/o judiciales...)?

En nuestra lucha contra las desa-
tendidas las sentencias del Tribunal
Supremo en las que ha desestimado
los recursos que tanto de Cooperativas
Agroalimentarias de Espafia como
de la Asociacién de Estaciones de
Servicio Automaticas (AESAE) habian
interpuesto contra la nueva [TGo4.

Ambas pedian en su recurso al
Tribunal Supremo que anulara la
limitacién a 75 litros y tres minutos
en el suministro de carburante reco-
gida por la [TCo4. El Supremo, en dos
sentencias diferentes, hace suyos los
argumentos de CEEES y da por buena
la prueba pericial elaborada por la
Asociacion Profesional de Técnicos
de Bomberos (APTE), con lo que des-
estima ambos recursos.

Adicionalmente, la sentencia del
Tribunal Supremo referente al recurso
contencioso administrativo inter-
puesto contra el Real Decreto706/2017,
de 7 dejulio, por el que se aprueba la
instruccion técnica complementaria
MI-IP 04 ha sido un gran éxito.

Hemos ganado tres de tres. Ahflo dejo..

También son de interés las diferentes
jornadas formativas organizadas, como
la del pasado 14 de marzo en Motortec
sobre la electricidad en la estacion de
servicio, un éxito de participacion. En
ella se pudo comprobar que la relacion
con la electricidad en una estacion de
servicio va mucho mas alld de un poste
de recarga para coches eléctricos.

Ademads, participamos activamente
en la negociacion del convenio
colectivo, que desgraciadamente
avanza muy despacio.

La CEEES cuenta con

un grupo de asesores
especializados en asuntos
juridicos, laborales,
técnicos y de relaciones
institucionales. ¢Puede
valorar la labor que

llevan a cabo?

Todos los asesores especializados con
los que cuenta la CEEES son grandes
profesionales que nos acompanan en
nuestro desempefio y ayudan a velar
por los intereses del sector. Contamos
con elapoyo de Fjaso ETL Global como
asesores juridicos; Miguel Angel Calle
como asesores laborales; AlterEco
Como asesores técnicos, etcétera.

Entrando en su actividad
empresarial, écomo esta
presente en el sector de las
estaciones de servicio?
Somos una empresa familiar que
empezd su andadura en 1968, por
lo que en enero del pasado afio

“Estamos en un
mercado muy
cambianteylo
que debemos
hacer es estar
muy atentos
alos cambios
quevieneny
adaptarnos a
ellos”, aconseja
Nuria Lekue.

Carburante
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“Estamos en un mercado muy cambiante y lo que debemos
hacer es estar muy atentos a los cambios que vieneny
adaptarnos a ellos”, afirma la vicepresidenta de Estaserbi.

celebramos nuestro 50° aniversario.
Estamos ubicados en Sestao, Vizcaya,
y contamos con una concesion de
vehiculos Renaut-Dacia, estaciones
de servicio y una empresa de renting
de vehiculos multimarca, Autorent,
con la que operamos a nivel estatal.

Mi padre fue el fundador y tuvo una
gran vision empresarial para los afios
de los que hablamos, ya que compré
terrenos en las afueras de Barakaldo
que eran una balsa donde entraba
agua, que se inundaba medio metro
con mareas altas. No habfa agua, ni
electricidad ni saneamiento. Donde
estd una de las estaciones de servicio
habfa un caserio, con vacas.

Empezaron las obras en el 73y en
julio del 75 se inaugurd la primera
estacion de servicio.

Tenemos las estaciones abanderadas
con Repsol. Son estaciones atendi-
das, ya que apuesto firmemente por
el servicio al cliente y la calidad del
producto ofrecido. Tenemos tienda
(una de ellas SuperCor Stop&Go,
dentro del convenio con El Corte
Inglés), zona de lavado, lavanderia
automatica Lavomatic, cajero de
Kutxabank, punto de recogida de
Correos Express y de Amazon.

Apostamos por las energias alternati-
vas, ya que ofrecemos desde hace afos
GLP y estamos muy avanzados para
contar con un poste de recarga rapida
para vehiculos eléctricos y con GNC.

En breve vamos a instalar placas sola-
res fotovoltaicas para autoconsumo
dentro de nuestro compromiso con
el medio ambiente, con la sostenibili-
dady la conservacion de los recursos.
Quien produce electricidad verde
contribuye a un futuro seguro y lim-
pioy esta es nuestra apuesta.

¢Como cree que seran las
estaciones de servicio

del futuro, tanto las
urbanas como las rurales

y las ubicadas en ruta?

Las estaciones de servicio tanto ahora
como en el futuro deben estar orien-
tadas a la satisfaccion del cliente. El
cliente es quien marca los servicios
que debemos ofrecer. Nadie le dijo
a Kodak que ya no harfa fotografias
en papel, fueron la evolucién de las
tecnologias y los gustos del mercado
los que propiciaron ese cambio.

Estamos en un mercado muy cam-
biante y lo que debemos hacer es
estar muy atentos a los cambios
que vienen y adaptarnos a ellos.
Sobrevivirdn las empresas que se
adapten al cambio, y es muy impor-
tante estar en la vanguardia de esa
adaptacion, ser los primeros. Ya sabes
lo que dicen: "el que pega primero
pega dos veces".

De todas maneras, como he dicho
anteriormente, serdn el mercadoy las
necesidades y gustos de los clientes
quienes marqguen la hoja de ruta. No
debemos caer en la demonizacién

de ningun combustible, como ha
sido el caso desde aquellas fatidicas
declaraciones de la ministra Teresa
Ribera diciendo que el diésel tiene
los dias contados. Esta afirmacion sin
fundamento ha hecho mucho dafo
al sector, ya que ha provocado que
muchos clientes no sepan qué vehi-
culo comprar. Hoy en dia un vehiculo
diésel contamina menos que uno de
gasolina por lo que esta afirmacion, a
mi entender, no se sostiene. Lo que
hace falta es una renovacion del par-
que automovilfstico, que tiene una
antigliedad media en Espafia de mas
de 12 afos. Los vehiculos antiguos
son los que contaminan, ésta debiera
ser nuestra prioridad.

Para las estaciones ubicadas en ruta sf
veo una diferencia, apostar por com-
bustibles alternativos para vehiculos
de largo recorrido, como es el caso
del GNL, que quizad no tenga tanta
demanda en estaciones urbanas.

Con la generalizacion

de las Tecnologias de

la Informacion y la
Comunicacion (TICs), ¢han
ganado protagonismo

los clientes? éSon ahora
mas exigentes gracias

al acceso que tienen a

mas informacion? éComo
puede una estacion de
servicio aprovechar

estos cambios parta
incrementar sus ingresos?
Como llevo diciendo desde el princi-
pio, el cliente debe estar en el centro
de la estacion de servicio. Qué duda
cabe que la generalizacién de las tec-
nologfas hace aun mayor el poder del
cliente con el uso de las redes socia-
les, y no sélo en nuestro sector, sino
en general. El cliente quiere cada vez
el servicio mas rapido y mas barato.

El uso de las nuevas tecnologfas
también facilita la experiencia de
uso, como aquellos clientes que una
vez han sido atendidos para llenar el
depdsito de pueden abonarlo desde
su teléfono movil.

Un cliente satisfecho es nuestra
mejor carta de presentacion, la mejor
manera de atraer clientes a nuestras
estaciones de servicio. Por esto mi
apuesta firme por la calidad y aten-
cion al cliente.



éCree que es necesario

que haya una mayor
representatividad

de mujeres en las
asociaciones y en el mundo
empresarial? ¢Cree que
aportan algo diferente

a los hombres? ¢Es
favorable a instaurar una
discriminacion positiva
para favorecer a colectivos
tradicionalmente
desfavorecidos?

Sin duda, el papel de la mujer es
enriquecedory me parece imprescin-
dible que haya una mayor represen-
tatividad de mujeres en los érganos
de decision, tanto empresariales
como institucionales.

Antes no era amiga de cuotas, soy
firme defensora de que una persona
debe estar en su puesto de trabajo
Unicamente por su valfa. El problema
es que no todos los hombres en
puestos de decision son validos.

Como decia Pedro Luis Uriarte
(exconsejero delegado del BBV y
exconsejero de Economia y Hacienda
del Gobierno vasco) en una reciente
jornada, también hay muchos jarro-
nes chinos masculinos y si quere-
mos mejorar la situacion debemos
enfrentarnos a ella con argumentos.
Laigualdad real y efectiva puede ser

una gran ventaja econémica en el
futuro escenario al que nos enfren-
tamos. La igualdad no es solo una
cuestion de justicia, son euros con-
tantes y sonantes. La riqueza mundial
crecerfa un 26%, en términos de PIB, si
la mujer ocupase los mismos puestos
que un hombre.

Debemos aumentar la sensibilizacion,
romper muchos estereotipos y lograr
un cambio cultural. Partimos de una
situacion desigual y para superarla
en un plazo corto de tiempo debe-
mos aplicar medidas no equitativas.
Se debe potenciar la conciliacién,
aumentar la conciencia del camino
que nos queda por recorrery visuali-
zar mas a la mujer.

éConsidera que, con

el impulso que esta
recibiendo el vehiculo
eléctrico, hay futuro para
las estaciones de servicio?
Sin lugar a dudas sf. Los combustibles
evolucionaran, y ahi estaremos para
proporcionar aquel que demande el
consumidor.

El vehiculo eléctrico estd recibiendo
un gran impulso para propiciar su
mayor desarrollo, que hasta ahora
no ha sido muy elevado. Como
dato, las ventas de vehiculos en
2018 de otras energfas alternativas

I 's!i§

han sido las siguientes: hibridos no
enchufables 4,9%; GLP 1,28%; eléctri-
cos 0,5%; Hibrido enchufable 0,37%;
GNC 0,30%.

Estan bien las ayudas para que estos
porcentajes suban, pero creo que no
hay que dejar de lado ninguna ener-
gfa, hay cabida para todas y debe ser
el cliente quien decida la que mejor
le encaje.

Hay un reciente estudio del profe-
sor de fisica de Colonia Christoph
Buchal que recoge la publicacién
Automobilwoche a partir de informa-
cion de la agencia DPA, que demos-
trarfa que los coches eléctricos alivian
el equilibrio climatico aleman solo en
el papel. De hecho, segun los datos
recopilados, incluso aumentaron las
emisiones de CO2.

Por otra parte, y de acuerdo con el
estudio publicado por el Instituto
IFO en MUnich, tan pronto como las
emisiones de CO2 en la producciéon
de las baterfas y el ‘mix’ eléctrico de
Alemania se tienen en cuenta, un
automovil eléctrico supondria una
carga climatica entre un 11y un 28%
por ciento superior a la de un auto-
movil diésel.

Todavia queda mucho camino por
recorrer, N0 hay que precipitarse.

Lekue se ha
incorporado
recientemente al
Comité Ejecutivo
de la CEEES, en
cuyo seno se
encargade los
acuerdos con
proveedores
recomendados
porla
Confederacion.
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Entrevista a

Beatriz

Lacanina
Pedrosa,
presidenta
de APES

“En el periodo 20252035

ASOCIACION PROVINCIAL DE EMPRESARIO

vamos a sufrir una transformacion
total para la que debemos
estar preparados”

Beatriz Lacaiiina Pedrosa, presidenta de la Asociacién
Provincial de Empresarios de Estaciones de Servicio
de Sevilla, APES, tiene las cosas claras y las transmite
con claridad, pero sin estridencias. La joven empresaria
sevillana, integrante de una estirpe familiar con
tradicion en el sector, explica cuales son las lineas
maestras que pretende aplicar al frente del colectivo
empresarial. Por lo que respecta a la transicion
energética, considera que “el hidrégeno sera a largo
plazo la energia alternativa que aporte mas ventajas,
tanto al medio ambiente, como al consumidor”.

Salva Bravo Nebot

acafina asumio la Pre-
sidencia de APES en
octubre de 2018 en
una decision tomada
para aportar sangre
fresca para adaptar el colectivo a los
retos a los que debe hacer frente. No
obstante, “el motivo determinante
que me animé a dar un paso ade-
lante fue ver el caldo de cultivo tan
potente que estaba teniendo lugar
en la Confederacion Espafola de

Empresarios de Estaciones de Servi-
cio, CEEES"

El principal cambio introducido
desde que esté al frente de APES
“ha sido la profesionalizacion de la
asociacion. Desde el principio de mi
mandato tuve clara la necesidad de
contar con una persona o estruc-
tura que gestionara la asociacién de
la misma manera que gestionamos
nuestros propios Negocios”.

é¢Desde cuando es
presidenta de APES? ¢Qué
motivos le animaron a

dar este paso y ponerse al
frente de la asociacion?

Soy presidenta de APES desde octu-
bre de 2018. Decidi tomarle el relevo
al anterior presidente, Roberto Saenz,
porque la asociacion necesitaba san-
gre nueva, necesitaba cambios de
muchos tipos para adaptarnos a los
nuevos tiempos.

En este sentido, el motivo determi-
nante que me animd a dar un paso
adelante fue ver el caldo de cultivo
tan potente que estaba teniendo
lugar en la Confederacion Espafiola
de Empresarios de Estaciones de
Servicio, CEEES. Un presidente muy
preparado, una Junta Directiva con
muchas inquietudes y ganas de hacer
muchas cosas por las estaciones de
servicio de toda Espafa. Me sentf muy
identificada con lo que yo queria hacer
en APES y decidi unirme a la causa.



éQueé cree que puede
aportar al colectivo?
éConsidera que el hecho

de ser joven y mujer
anadira a su labor ciertos
toques diferenciadores?
Desde mi humilde posicion, creo que
tengo mucho que aportar a la APES
porque soy una persona muy impli-
cada en todo lo que hago. Tengo
empatia con los asociados y he sido
asociada durante mucho tiempo, por
lo que conozco bien las necesidades
de las estaciones de servicio.

El hecho de ser mujer y joven tiene
mucho que ver con cémo hacemos
las cosas ahora. Creo que las mujeres
y los hombres, a pesar de tener los
mismos derechos, nos somos iguales.
Tenemos distintas maneras de traba-
jar, de enfocar las situaciones y eso se
nota en el dia a difa.

La juventud me da fuerza y empuje,
pero nada de eso valdria sin la for-
macion y la experiencia en el sector.

éCuales son las lineas
estratégicas que marcaran
su Presidencia?

Nuestro sector esta viviendo y va
a vivir unos tremendos cambios
estructurales en los préximos anos.
Concretamente, en el periodo 2025-
2035 vamos a sufrir una transforma-
cion total para la que tenemos y
debemos estar preparados.

“Bajo mi punto de
vista, el hidrogeno
sera a largo plazo la
energia alternativa que
aporte mas ventajas,
tanto al medio
ambiente, como al
consumidor, como a las
estaciones de servicio,
que seguiremos
suministrando de

una manera muy
similar ala que
usamos actualmente
con el carburante”

Por ello, el elemento nuclear debe
ser la anticipacion que, unida a otros
factores claves, como la profesiona-
lizacion, la colaboracion, la informa-
cién y los servicios a los asociados
nos serviran para poder adaptarnos
a los nuevos escenarios de transfor-
macion energética y posicionarnos
como elementos esenciales de los
futuros y necesarios servicios a pres-
tar a la sociedad y sus ciudadanos.

En estos momentos de cambio,
la informacién es primordial para
tomar decisiones adecuadas, y en
APES vamos a mantener a nuestros
asociados a la cabeza de la informa-
cién para que formemos parte de
esta transformacion energética.

éCual es la salud de APES?
éCuantos empresarios
forman parte de ella? éA
cuantas estaciones de
servicio representa la
asociacion? ¢Qué porcentaje
de las estaciones de servicio
de la provincia de Sevilla, en
propiedad de empresarios
particulares, supone ese
numero de gasolineras?

En la actualidad, APES representa los
intereses de en torno a un centenar
de empresarios en la provincia de

Sevilla, considerando el computo
global de sociedades vinculadas a
cada asociado a nivel particular, lo
que nos otorga una representacion
de alrededor del 35% del sector a
nivel provincial.

éCuales son los principales
cambios que ha
introducido en el tiempo
que lleva al frente de APES?
El cambio mas importante que he
realizado ha sido la profesiona-
lizacién de la asociaciéon. Desde
el principio de mi mandato tuve
clara la necesidad de contar con
una persona o estructura que
gestionara la asociacion de la
misma manera que gestionamos
nuestros propios negocios. Es la
Unica forma de dar un servicio
de excelencia al asociado. Y con
este objetivo entramos a formar
parte de FEDEME, la Federacién de
Empresarios del Metal de Sevilla.
Ellos nos proveen de una estruc-
tura organizativa que hace que las
necesidades de nuestros asociados
estén completamente cubiertas y
nos ayudan a gestionar el dfa a dfa
a todos los niveles (relaciones ins-
titucionales; Gerencia; Secretarfa;
Administracion; Comercial; Técnico;
Legal; Comunicacién, etc).

_ION PROVINCIAL DE EMPRESARIOS
JACIONES DE SERVICIO DE SEVILLA

ASOCIADO

GANAS,
IS CANAMOS

“En APES vamos a mantener a nuestros asociados a la
cabeza de la informacién para que formemos parte de esta
transformacion energética”, avanza Beatriz Lacaiina.
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“Es muy
importante

que luchemos
todos unidos por
mantener este
sector fuerte

y aportando

un importante
servicioala
sociedad”, anima
la presidenta

de APES.

Gracias a este completo servicio
nosotros podemos dedicar tiempo
a esa anticipacion de la que habla-
bamos antes y enfocar nuestros
esfuerzos en estar al dia de toda la
informacioén del sector.

¢Qué conocimientos

y experiencias, tanto
profesionales como

a nivel particular, le

aporta el hecho de

formar parte de APES?
Formar parte de APES aporta valor
tanto a nivel informativo como a nivel
experiencial. Estamos inmersos en un
sector muy regulado donde la nor-
mativa técnica, laboral y comercial
cambia con frecuencia y desde APES
estamos informados de todos estos
cambios y sus aplicaciones practicas.
Es importante que esta informacion
no se base en el reenvio de un BOE,
sino que analizamos y desmembra-
mos la informacion para que llegue
a nuestros asociados de manera Util
y practica. Incluso contamos con un
Departamento Técnico que solventa
dudas de cada caso concreto.

Gracias a la asociacion tenemos la
oportunidad de generar un foro de
debate con otros asociados y com-

partir experiencias. Juntos consegui-
mos depurar nuestra forma de trabajo,
Nos apoyamos mutuamente en casos
y cuestiones que otros han vivido
anteriormente y compartimos infor-
macion que nos hace mejorar cada dia
nuestras estaciones. Mejoramos como
empresarios, Ccomo gestores Y, por
supuesto, también ganamos amigos.

éCuales son los

principales retos a los

que deben hacer frente

las estaciones de servicio
integradas en APES?

En APES contamos con estaciones aban-
deradasy libres, pero siempre atendidas.
Este modelo de negocio basado en el
servicio al cliente tiene como reto prin-
cipal que nuestros usuarios adviertan la
aportacion de valor mas alla de la bajada
de precio de la que pueda disfrutar en
una estacion desatendida.

Como su propio nombre indica, somos
estaciones de servicios donde el ser-
vicio al cliente es nuestra razén de ser
y cada dia debemos analizar como
evolucionan las necesidades de nues-
tros clientes y hacer un gran esfuerzo
por adaptarnos a ellas. Antiguamente
éramos expendedores de carburante
y nos hemos ido transformando, apor-

tando valor a través de las tiendas de
conveniencia, las zonas de lavado, los
supermercados, la paqueteria, etc, y a
medio plazo comenzaremos a ver otros
servicios afadidos.

éQué amenazas son las que
acechan a las estaciones

de servicios atendidas?

La principal amenaza a corto plazo son
las estaciones de servicio desatendidas y
de grandes superficies que no aportan
ningun valor mas que un simple suminis-
tro de carburante, pero que con politicas
de precios muy agresivas estan haciendo
que el sector se tambalee. Al no disponer
de personal,no pueden velar porla segu-
ridad del establecimiento, el correcto uso
del producto suministrado, por no hablar
de la nula atencion al cliente cuando
necesita asesoramiento o colaboracion
de alguin tipo.

Existe una gran parte de la poblacion
que es usuario habitual de nuestras
estaciones atendidas porque necesita
ayuda en el repostaje (minusvalidos),
porque tienen dudas acerca de qué
lubricante deben usar para su vehi-
culo, porque prefieren que les sumi-
nistren el carburante personalmente, o
porque hacen uso de nuestras instala-
ciones para ir al bafo o tomar un café.

Todos estos servicios dejarian de ser
posibles si nuestras estaciones despa-
recen o pasan a régimen desatendido,
asi como los puestos de trabajo de las
personas que los desarrollan. Por eso
es muy importante que luchemos
todos unidos por mantener este sec-
tor fuerte y aportando un importante
servicio a la sociedad.

éCuales son las principales
fortalezas con las que
pueden hacer frente

a esas amenazas?

Nuestra principal fortaleza son las
personas. Debemos implicarnos per-
sonalmente en la seleccién, formacion
y evaluacion de nuestras plantillas de
trabajadores. Ellos son la cara visible

“En estos momentos
de cambio, la
informacion es
primordial para
tomar decisiones
adecuadas”



“Debemos implicarnos personalmente en
la seleccion, formacion y evaluacion de
nuestras plantillas de trabajadores (...).
Son nuestra mejor herramienta para luchar
contra las estaciones desatendidas”

al publico, los que atienden con una
sonrisay hacen que la experiencia del
cliente sea agradable y positiva. Son
nuestra mejor herramienta para luchar
contra las estaciones desatendidas.

También contamos con las excelentes
ubicaciones de nuestras estaciones,
que aportan comodidad en el dia a
dfa a nuestros clientes y generan un
ambiente familiar y de pertenencia.

¢Como se estan adaptando
las estaciones de servicio
integradas en APES a la
digitalizacion? En este
proceso, que permite un
mayor control interno de

la gestion de cada negocio
V, ademas, conocer mejor
los habitos de los clientes,
équé papel juegan los
proveedores de productos

y soluciones tecnoldgicas?
Ladigitalizacion es unaasignaturaenla
que los asociados estan sacando muy
buenas notas, cada uno en la medida
de sus posibilidades. Existe un interés
general por avanzar en este sentido y
muchos de nosotros contamos con
sistemas de informacién de alto nivel.
Cada vez es mas importante manejar
los datos de nuestros clientes y cono-
cerafondo el rendimiento de nuestros
negocios, por ello somos exigentes a la
hora de elegir el sistema informéatico
con el que vamos a trabajar.

Es muy importante elegir el software
adecuado y que se adapte a tus nece-
sidades, que no son las mismas que las
de una petrolera o una estacion desa-
tendida. Esimportante saberelegira tu
proveedor por lo que realmente aporta
a tu negocio y no por lo que puedan
ser o vender en el mercado generalista.

Dada la dilatada experiencia con la
que contamos en el sectory la varie-
dad de software que hemos probado
entre todos los asociados, estamos
pensando desarrollar el observato-
rio 2019 para el desarrollo de nuestra
teorfa y practica de las patologias de
las empresas de software.

éComo cree que seran las
estaciones de servicio

del futuro, tanto las
urbanas como las rurales
y las ubicadas en ruta?

Las estaciones de servicio seran,
cada vez mas, un compendio de
servicios y productos de todo tipo,
sabiéndonos adaptar a la demanda
de nuevas energfas alternativas
del mercado. Seguirdn existiendo
durante muchos anos surtidores
de carburante, pero conviviran
con puntos de recarga eléctricos,
gasineras de gas natural vehicular
e hidrogeneras que suministren
hidrogeno, ademas de contar con
multitud de servicios anexos a estos
productos.

Cada estacién, en funcién de su
tipologia de cliente y su ubicacion,
tendrd que decidir qué productos
suministra dentro del amplio aba-
nico de posibilidades. Por supuesto,
estas decisiones seran tomadas con
un criterio empresarial, a menos
que el Estado decida implantar un
sistema concreto de movilidad sub-
vencionando dichas instalaciones.

éCual es su opinion acerca
de los cambios que se
estan introduciendo

en la movilidad de las
grandes ciudades?

El vehiculo eléctrico sera un gran
protagonista de este cambio en la
movilidad porque asf lo estd que-
riendo el Estado, que estd incenti-
vando su uso con la posible Ley de
Cambio Climatico. En otros pafses
europeos son otras alternativas,
como el gas natural vehicular, las
que estan a la cabeza del cambio
de paradigma energético, con
resultados muy positivos en la
reduccion de CO2. Segun los datos
que manejamos, el gas natural per-
mite mejorar la calidad del aire en
las ciudades, ya que sus emisiones
de NO, NO2 y material particulado
son casi cero, y baja en un 25% las
de CO2, colaborando asi a paliar los
gases de efecto invernadero.

Existen medidas intermedias antes
que prohibir la venta de vehiculos
con carburantes fésiles, como por
ejemplo la renovacién del parque
movil, a través de planes de acha-
tarramiento que permitan quitar de
la circulacién los coches mas viejos.
Estos planes, defendidos desde las
patronales del sector de la auto-
mocion en nuestro pals, permitirfan
frenar el actual envejecimiento del
parque, cuya edad media nacional se
sitUa en los 12,3 anos, al tiempo que
supondrfan un importante impacto
en la reduccién de emisiones.

No obstante, bajo mi punto de vista, el
hidrégeno serd alargo plazo la energia
alternativa que aporte mas ventajas,
tanto al medio ambiente, como al
consumidor, como a las estaciones
de servicio, que seguiremos suminis-
trando de una manera muy similar a
la que usamos actualmente con el
carburante. El hidrégeno solo necesita
algo mas de tiempo y mucho apoyo
por parte de los Estados miembros a
nivel europeo para que se superen los
escollos que impiden su uso, como
por ejemplo los lobbies energéticos
con intereses encontrados.

“Cada vez es mas importante manejar los datos de
nuestros clientes y conocer a fondo el rendimiento
de nuestros negocios, por ello somos exigentes
ala hora de elegir el sistema informatico con el
que vamos a trabajar”, explica Lacafina.
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Carburante

Entrevista a
Peter Werth, CEO de
Wolftank-Adisa

“AlterEco ya esta desempenando

un papel muy importante
en Wolftank-Adisa”

El dia a dia hace que nuestros
analisis estén profundamente
influidos por el entorno que nos
rodea. Los contactos frecuentes

y casi diarios con las personas

y empresas con las que mas
coincidimos terminan generando
cierta endogamia, propiciando
-quiza en demasiadas ocasiones-
bucles en los que mas que
ampliar conocimientos buscamos
reafirmarnos. Por eso resulta tan
interesante leer las opiniones de
Peter Werth, CEO de Wolfthank-
Adisa, (gigante industrial de
origen aleman que ha integrado en
su estructura a AlterEco, al frente
de la cual se encuentran Gustavo
Mezquita y David Pardo) sobre los
posibles escenarios futuros de la
movilidad y de sus consecuencias
en la distribucién minorista

de energias, en particular en

las estaciones de servicio.

Salva Bravo Nebot

erth destaca los valores que han re-
gido la actividad de AlterEco en sus
ya mas de diez afos en el sector de la
distribucién minorista de combustibles:
‘calidad y honestidad con clientes y
proveedores” Y remarca el enfoque didactico que aporta la
empresa con sede en Alcalad de Henares, puesto que AlterE-
co es de esas empresas que “establecen procesos de mejora
continua que hacen, a su vez, que los eslabones que cuel-
gan de ellas mejoren y asi todo el sector sea cada vez mejor’”.

Estas caracteristicas, remarca el CEO de Wolftank-Adisa,
coinciden con el enfoque de la compafia alemana. Esa
similitud cultural ha facilitado que la integracion de la com-
pania espanola, que ya es el trampolin de la germana en el
mercado latinoamericano, haya sido muy fluida y répida.

éCuales son los motivos por los que

Wolftank ha decidido entrar en el
accionariado de AlterEco? ¢Qué
caracteristicas de la compaiiia espanola
llamaron la atencion de Wolftank?

Nuestra relacion con AlterEco se remonta a finales de 2009.
Desde entonces conocemos su forma de trabajar y el
modelo de negocio que estan construyendo. Curiosamente,
a nivel internacional la accién de Wolftank es similar, eviden-
temente a otra escala, pero con muchos puntos comunes.
A lo largo de estos aflos hemos estrechado lazos y com-
probado como es la relacién de AlterEco con proveedores



y clientes. Siempre hemos actuado
de forma muy similar, por lo que en
términos practicos nuestra entrada
en AlterEco ha sido algo casi natural

¢Desde cuando

llevaban analizando la
posibilidad de entrar

en el accionariado de
AlterEco? ¢Cuando se
decidieron a llevar a cabo
la operacion? ¢Como fueron
las negociaciones? ¢Puede
explicar los principales
puntos del acuerdo?

La idea surgié en octubre de 2016
en Atlanta, en la feria NACS. Desde
entonces se trabajaron diferentes
posibilidades hasta que durante el
verano de 2018 acordamos cémo
hacerlo. En octubre de 2018 se firmo
la operacién, que esta dividida en
varias etapas. Aunque la hoja de ruta
esté definida, hay factores que deter-
minaran el camino que seguiremos.
Respecto a los puntos del acuerdo,
quizé la palabra que mejor defina
este proceso es integracion. AlterEco
se integra dentro de una estructura
en la que jugara (de hecho, ya lo
hace) un papel muy importante.

éQué opinion le merece

el desarrollo que ha
logrado AlterEco en poco
mas de once anos de
presencia en el mercado
espanol de distribucion

de carburantes?

Lo que mas impresiona es que han
sido los dos socios, dos personas
sin inversores externos, sin apenas
apoyos, los que han entrado en el
mercado espafol casi a ultima
hora cuajando un concepto muy
sencillo, pero a la vez complicado
de llevar a cabo. Calidad y hones-
tidad con clientes y proveedores;
dos principios que no abundan
en nuestro sector, pero muy en
la linea de trabajo centroeuro-
pea, origen y corazon del grupo
Wolftank.

éCual es su opinion

acerca del tandem

formado por Gustavo
Mezquita y David Pardo?
Son dos personas que se comple-
mentan muy bien desde el punto
de vista del negocio. Ambos jugaran
un papel muy importante en nuestro
proyecto.

De cara a la presencia

en el mercado esparol

de Wolftank, équé

cambios supondra esta
operacion? ¢Qué papel
jugara AlterEco dentro del
grupo Wolftank-Adisa?
AlterEco es ya una de las empresas que
mas soluciones para estaciones de
servicio ofrece en Espafa. Una de las
consecuencias inmediatas de su inte-
gracién en Wolftank serd que ampliara
aun mas su oferta, siendo la punta de
lanza para Espafa y Latinoamérica
de muchos productos y servicios del
grupo. Ademas, AlterEco sera la base
de algunas actividades para todo el
grupo. Poco a poco se ird desvelando.

¢Qué planes tiene Wolftank
en Latinoameérica y

qué rol jugara en esa
estrategia AlterEco?
Latinoamérica es ahora una prioridad y
AlterEco ha sido, es y serd nuestra palanca
hacia alli. Ya operamos en Colombia y
comenzamos en Brasil de forma inmi-
nente. Estamos trabajando para iniciar la
actividad en Panama, Costa Rica, Ecuadory
Guatemala.La expansion en Centroamérica
y Suramérica ya es una realidad

“Lo que mas impresiona“a Peter Werth de Gustavo Mezquita y David Pardo, “es que han sido
los dos socios, dos personas sin inversores externos, sin apenas apoyos, los que han entrado
en el mercado espaiol casi a Gltima hora cuajando un concepto muy sencillo, pero a la vez
complicado de llevar a cabo: calidad y honestidad con clientes y proveedores”.
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Andlisis
¥ avisos en
tiempo
real

Esta operacion, ¢forma
parte de una estrategia

de fortalecimiento de la
presencia de Wolftank

en diferentes mercados?

Si es asi, équé se busca

con estos movimientos?
¢Qué perfil de empresa es
el que busca Wolftank?
Wolftank esté ya presente en 27 paises,
bien con presencia directa (Alemania,
[talia, China, Rusia, Reino Unido) bien a
través de ‘partners’ (Sudafrica, Australia,
Colombia, Croacia. . .). Wolftank es un
proyecto global, la internacionalizacion
esta en nuestro ADN.

AlterF

LLas empresas con las que mas a gusto
nos encontramos son las que se cen-
tran en la experiencia del cliente;
es decir, aquellas que realmente se
toman su actividad no como un mero
negocio, sino como un eslabén nece-
sario en la cadena de funcionamiento
del sectory tienen claro su papel den-
tro de ese esquema general, estable-
ciendo procesos de mejora continua
que hagan que los eslabones que
cuelgan de ellas, a su vez, mejoren 'y
asi todo el sector sea cada vez mejor.

No se trata de una o dos caracteristi-
cas, se trata de una forma de enten-

AterEcO

B |/ adisa ]

“AlterEco es ya una de

las empresas que mas
soluciones para estaciones
de servicio ofrece en
Espana. Una de las
consecuencias inmediatas
de su integracién en
Wolftank sera que
ampliara ain mas su
oferta, siendo la punta

de lanza para Espaiay
Latinoamérica de muchos
productos y servicios del
grupo”, describe el CEO
de Wolftank-Adisa.

der la actividad en la que no se ve al
cliente o al proveedor como un limén
al que exprimir. Esto genera relacio-
nes de largo plazo que son las que
realmente nos interesan.

Wolftank esta presente

en multitud de paises.
Teniendo en cuenta su
experiencia en distintos
mercados, écual es su
opinion sobre la calidad

de la red espainola de
estaciones de servicio?
Espana no es diferente de otros pai-
ses de la Unién Europea. En general
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Europa es un mercado complicado,
muy regulado y extraordinaria-
mente maduro. Eso hace que los
fabricantes de equipos tomen como
estdndar de calidad lo exigido en
Europa y sea este mercado el que
de alguna manera les sirve de refe-
rencia a la hora de desarrollar nuevas
soluciones.

Desde hace unos meses en
Espaila esta vigente la ITC
IPC 04, écual es su opinion
sobre la misma? ¢En qué
aspectos cree que se podria
mejorar? ¢Es equiparable

a normativas equivalentes
en otros mercados
europeos? En el terreno de
la seguridad industrial,
éesta suficientemente
avanzada, o se han
quedado fuera técnicas y
tecnologias mas eficaces?
Cada pais tiene su peculiaridad. La
nueva ITC Ml IPo4 espafiola hace
una apuesta clara por la preven-
cion de fugas y el control continuo.
Solamente el Reino Unido habfa esta-
blecido una regulacion previamente
en ese sentido. Creo que los demas
pafses seguiran el mismo camino.
AlterEco supo ver estoy fue de las pri-
meras empresas que apostaron por la
Conciliacion Estadistica de Inventario,
obteniendo la certificacién ISO 17020
y convirtiéndose en una referencia
para todos a nivel europeo.

Con respecto al avance tecnoldgico
y su impacto en la normativa, serfa
necesario que las administraciones
fueran mas agiles, ya que pueden
suponer un freno. De todas formas,
como ya he explicado, Europa es un
contexto hacia el que todos miran;
por tanto, entiendo que las cosas no
se estan haciendo mal.

Sobre la transicion
energética impulsada
por la Unién Europea,

Werth sefala que “hasta
ahora las revoluciones

en la industria han sido
consecuencia de cambios
tecnolégicos. Ahora
pretende generarse una
revolucion mediante un
cambio normativo, no sé
cudl sera la consecuencia”.

éCual es su opinion acerca
de la transicion hacia la
electrificacion propuesta
por la Union Europea?
¢éComo augura que sera
este proceso? éQué papel
jugaran el GNL y el GNC

en él? ¢(Estan preparadas
las redes eléctricas para
abastecer la cantidad de
vehiculos eléctricos que

se afirma que rodaran

por las carreteras

europeas en 2030? ¢Es
realista esa prevision de
vehiculos eléctricos?

Me encantaria tener respuestas para
todas esas preguntas. Significaria que
tendrfa el conocimiento de lo que va
a ocurrir y me temo que casi nadie
lo sabe. Es cierto que el vehiculo
eléctrico elimina el problema de la
emision en el propio vehiculo, pero
haciendo un andlisis de ciclo de vida
de cualquier tipo de energia uno se
da cuenta de que es practicamente
imposible no dejar una huella, un
impacto en el entorno.

Hasta ahora las revoluciones en la
industria han sido consecuencia
de cambios tecnoldgicos. Ahora
pretende generarse una revolucion
mediante un cambio normativo, no
sé cudl serd la consecuencia.

Respecto al ‘mix’ energético, no es
nada nuevo. En Europa, dependiendo
del pafis, hay energfas que estan mas
desarrolladas (Espafa es pionera en

“La nueva ITC MI IPog
espainola hace una
apuesta clara por la
prevencion de fugas

y el control continuo.
(...) AlterEco supo

ver estoy fue de las
primeras empresas
que apostaron por la
Conciliacion Estadistica
de Inventario (CEI),
obteniendo la
certificacion ISO 17020
y convirtiéndose en
una referencia para
todos a nivel europeo”,
destaca Werth

GNL, Italia en GNCy en GLP...). Este
‘mix’ se homogeneizara dentro de los
pafses de nuestro entorno y entiendo
que el vehiculo eléctrico entrard con
fuerza sobre todo para uso urbano.

Sinembargo, muchos pensamos que
hay algo que esta por llegar. Alguna
tecnologia que se lleve el gato al agua
de forma natural sin necesidad de for-
zar a su uso. Que sea limpia y eficiente
y barata. Llegard no tardando mucho
y probablemente ya exista.

éQué futuro le augura a

la gasolina y el gasoleo?

De momento, seguiremos usandolos
a corto y medio plazo.
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Alvic finaliza con
exito su ‘road show’
Iberia sobre el Siane

Alvic ha concluido con éxito su ‘road show’ Iberia sobre el Sistema integrado
de Avituallamientos y Notas de Entrega (Siane), que se inici6 el 12 de abril

Yy que, tras visitar nueve localidades, concluy6 los pasados 12 y 13 de junio
en el Centro de Formacion de Repsol ubicado en Moéstoles, Madrid.

uentes de la compafifa
numeraron los pun-
tos de la geografia en
los que se desarrolla-
ron las charlas de este
nuevo sistemay de"la mejor solucion
al mercado: Heptan” Desde la empre-
sa se agradece la acogida de esta ini-
ciativa, puesto que "en cada uno de
los lugares en los que hemos estado
nos hemos sentido arropados por el
lleno de las salas y respaldados por el
alto nivel de participacion”

La gira de presentaciones se puso en
marcha en Madrid el 12 de abril, en un
evento que tuvo lugar en el centro
Ibercenter Azca y al cual fue invitada
la Asociacion de Distribuidores de
Gasoleos de la Comunidad de Madrid
(Adigama). La segunda de las citas
organizadas durante el cuarto mes del
afo se celebrd el 25 de abril en el hotel

El director comercial Iberia, Jordi Noguer, y el director
de Producto de Heptan, Jordi Edo, acudieron a todas
las charlas impartidas por Alvic para informar sobre
los cambios que contempla el nuevo Siane.

Imagen de la presentacion celebrada el 25 de abril en el hotel
llunion Alcora Sevilla. A ella acudio, entre otros profesionales, un
nutrido grupo de integrantes de la Asociacion de Distribuidores
de Carburantes y Combustibles de Andalucia (ADCCA).

llunion Alcora Sevilla, en la localidad
de San Juan de Aznalfarache, y a ella
acudieron integrantes de la Asociacion
de Distribuidores de Carburantes y
Combustibles de Andalucia (ADCCA).

Mayo fue el mes en el que la gira
de presentacion de Alvic concen-
tré mas paradas. Asi, el 9 de mayo
el centro empresarial Destro de
Paterna (Valencia) fue el escenario
de la primera de las charlas. Justo
una semana después, el 16 de
mayo, el restaurante Vil-la Minerva
de Sant Andreu de Llavaneras
(Barcelona) acogié la presentacion,
ala que fue invitada la Associacio de
Distribuidors de Gasoil de Catalunya.
El centro de negocios Quercus, en
Santiago de Compostela, Corufia,
fue el escenario -el 23 de mayo- de
la presentacion, a la que fueron invi-
tados los miembros de la Asociacion
Gallega de Distribuidores de Gaséleo
(Agadisgas). Siete dfas después, el

hotel La Galerfa de Burgos sirvi¢ de
marco para la ultima charla del mes
de mayo organizada por Alvic.

En junio se desarrollaron tres presen-
taciones. La primera tuvo lugar en
el centro Corevents de Barcelona el
sexto dia del sexto mes del afio. Al
dfa siguiente la sede de la Federacion
Empresarial de Toledo (Fedeto) reci-
bid a miembros de la Asociacion de
Distribuidores de Carburantes de
Toledo (Adiscato) y de la Aeat. La
ultima para del ‘road show’, como se
ha apuntado, se celebro el 12y 13 de
junio en el Centro de Formacion de
Repsol en Mostoles, Madrid.

A todas las charlas sobre los cambios
que contempla en nuevo Siane, que
fueron impartidas por “los mejores
asesores de Espafna’, acudieron, por
parte de Alvic, el director comercial
Iberia, Jordi Noguer, y el director de
Producto de Heptan, Jordi Edo.
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Copermatica celebro
una “exitosa jornada”
sobre el nuevo Siane

"Comprometida con el sector de carburantes", el pasado 12 de junio Copermatica
invit6 a participar como ponente, en el seminario informativo sobre la aplicacion
del Sistema Integrado de Avituallamiento y Notas de Entrega (Siane), a

Juan Bautista Jiménez, socio director de Nertis. El evento tuvo lugar en las
oficinas centrales de la compaiiia, ubicadas en Tomelloso, Ciudad Real.

uentes de la com-
pahfa destacan que
Bautista “es un reco-
nocido abogado vy
consultor sobre im-
puestos especiales perteneciente al
Grupo ETL Global” A la cita acudio
“un nutrido ndmero de clientes” de
Copermética, quienes formularon
numerosas preguntas y dudas que
fueron resueltas con gran solvencia
y un enfoque muy didactico por
parte del socio director de Nertis.

Por otra parte, el consejero delegado
y director comercial de Copermadtica,
Ismael Grande, expuso “de manera
breve, pero muy clara” la impor-

Deizquierda
aderecha,

Juan Bautista
Jiménez, socio
director de
Nertis, despacho
legal integrado
en ETL Global, e
Ismael Grande,
consejero
delegado

y director
comercial de
Copermatica.

La compaiiia castellano manchega ha
desarrollado varias acciones informativas
para explicar las prestaciones de su
solucion nubbix Carburantes

tancia de afrontar los cambios con
inspiracion y aprovechar la trans-
formacién digital como una opor-
tunidad de diferenciarse frente a los
competidores.

La jornada finalizé “con una demos-
tracion de la innovadora solucion
producida por Copermatica: nubbix
Carburantes”, que facilita las tareas
que deben llevar a cabo los distri-

buidores de carburantes para dar
respuesta a las obligaciones legales
que contempla Siane. Uno de los
responsables del proyecto nubbix |
Ruta, Miguel A. Calabria, explicé “de
manera excelente las capacidades
y propiedades de esta soluciéon”. La
firma castellano manchega cuenta
con un amplio abanico de soluciones
dirigidas al sector de la distribucion
minorista de carburantes.



TE ACOMPANAMOS EN TU
TRANSFORMACION DIGITAL
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Proconsi recibe
el 'Premio al Mejor
Software para el Sector
de los Hidrocarburos'

El pasado 13 de junio, en el Ayre Gran Hotel Colén de Madrid, Proconsi
recibié un nuevo reconocimiento que se suma “‘al extenso palmarés

de galardones que ya acumula en sus vitrinas’. En esta ocasion, fue el

Premio a Mejor Software para el sector de los Hidrocarburos 2019, una

de las cuatro categorias de la primera ediciéon de los Premios JSP.

| acto de entrega tuvo
lugar dentro del pro-
grama de actividades
de la quinta edicién
de la Jornadas Téc-
nicas del Sector Petrolero (JSP). El
encargado de recibir el galardon fue
Fernando Diez, director de Producto
de Proconsi, quien recibi6 el galar-
doén de manos de Julio Benito, de
Jubén Asesores Sector Energético,
‘organizador del evento y todo un
referente en el sector”

En los ultimos afos, Proconsi ha reci-
bido numerosos reconocimientos por
su labor como compania que disefia,
desarrolla, implementa y actualiza
software dentro de los diferentes
sectores en los que desarrolla su
actividad.

Algunos de estos galardones son la
Medalla de Oro, otorgada en 2017 por
el Colegio de Mercantiles de Ledn; la
App Ntaxi, distinguida con el Premio
a Mejor APP, dentro de los Il Premios
Competitividad Digital, convocados
por Castilla y Ledn Econdmica; la
solucion tecnoldgica para el sector
de la optica y la optometria Iristea
reconocida como Mejor Proyecto
TIC de Castillay Ledn en los Premios
Innovadores El Mundo de Castilla y
Ledn en 20715.

Asimismo, la compania liderada por
Tomas Castro ha recibido el Premio al
Valor Tecnolégico; Premio Innova del
Diario de Ledn, que también destaco
la solucién lristea en la categoria de
Accion Social. El consejero delegado
de la firma leonesa fue galardonado
con el premio a la mejor trayectoria

DAS TECNICAS del SECTOR PETROLERO

TUAL Y TENDENCIAS DE UN SECTOR EN CONTINUA EVOLUCION

MADRID, 13 de JUNIO de 2019
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Fernando Diez, director de Producto de Proconsi, recibié el galardon
de manos de Julio Benito, de Jubén Asesores Sector Energético.

por Castillay Ledn Digital. Proconsi,
ademas, fue destacada como la
‘Empresa mas Innovadora de Castillay
Leodn’; DISlal Canal de mayor impacto
obtenido en el medio exterior; Mejor
Instalacion de ‘Digital Signage
Outdoor’; Fundetec al Mejor Proyecto

por la solucion e-receta; Empresa de
informatica més relevante de Castilla
y Ledn; Producto mas innovador de
Castilla y Ledn; Empresa TIC regional
mas reconocida del sector, entre otros
reconocimientos, enumeraron con
detalle fuentes de la compania.
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La entrada en vigor
del Siane se aplaza
hasta el proximo 1
de octubre de 2019

““Con el fin de facilitar el cumplimiento de sus obligaciones a los establecimientos
afectados por los nuevos sistemas de gestion, y ante la imposibilidad técnica de implantar
las modificaciones precisas en los sistemas informaticos por parte de un elevado

numero de operadores, unido a la necesidad de disponer de un periodo de pruebas
suficiente que garantice el correcto funcionamiento de los mismos, hasta el proximo

30 de septiembre de 2019, se admitira la presentacion de la informacion a la Agencia
Tributaria mediante los sistemas en vigor con anterioridad al 1 de julio de 2019

s se recoge en una

nota informativa

de la Aeat en la
que se afade que

"hasta el proximo

dfa 30 de septiembre de 2019 po-

drédn continuar presentandose a la

Agencia Tributaria la informacion

correspondiente a los suministros y

avituallamientos realizados desde el

1 dejulio a través de los modelos:

- Modelo 511. Relacion mensual
de notas de entrega de produc-
tos con el impuesto devengado
a tipo reducido, expedidos por el
procedimiento de ventas en ruta.

- Modelo 540. Avituallamientos
exentos aeronaves. \Ventas en ruta.

- Modelo 541. Avituallamientos
exentos a embarcaciones. Ventas
en ruta.

La abogada especializada en
Impuestos Especiales y Derecho
Aduanero Natalia Hidalgo.

- Modelo 542. Avituallamientos
exentos. Aeronaves.

- Modelo 543. Avituallamientos
exentos. Embarcaciones y opera-
ciones de dragado.

Por tanto, “desde el 1 de octubre de
2019 s6lo se admitird la presentacion
de la informacion correspondiente
a estos procedimientos a través del
Sistema Siane y, en su caso, EMCS
interno (version 2).

Esta informacion, difundida la tarde
del 10 de junio por la abogada espe-
cializada en Impuestos Especiales y
Derecho Aduanero Natalia Hidalgo,
al frente de NH Asesores, permite
ganar tiempo a las empresas que
no habfan podido implantar los sis-
temas informaticos necesarios para
dar cumplimiento a las exigencias
fijadas en el Siane.

Nuevo sistema

de gestion de
documentos

La Agencia Tributaria ha implan-
tado el nuevo sistema de gestion
de los documentos utilizados en
el dmbito de los productos objeto
de los Impuestos Especiales de
Fabricacion, en relacion con los
procedimientos de ventas en ruta,
articulo 27 del Reglamento de los
Impuestos Especiales (RIE), avitualla-
mientos de carburantes a aeronaves,
articulo 101 del RIE), avituallamientos
de carburantes a embarcaciones,
articulo 102 del RIE.

Las principales novedades que afec-
tan a estos procedimientos son las
siguientes:

a) Ventas en ruta:

« Con caracter previo a la expedi-
cién, el expedidor ha de cum-
plimentar electrénicamente y
enviar a la Aeat para su valida-
cion, un borrador de albaran de
circulacion.

. En el momento de la entrega de
productos a cada destinatario
se emitira una nota de entrega,
ajustada al modelo aprobado
por la ministra de Hacienda, con
cargo al albaran de circulacion.
La informacion contenida en
las notas de entrega debera ser
comunicada por el expedidor a
la Aeat por via electronica.

b) Avituallamientos de car-

burantes a aeronaves con

exencion del Impuesto sobre

Hidrocarburos.

. La exencion del Impuesto
sobre Hidrocarburos se justi-
ficard mediante los compro-
bantes de entrega, que deben
ajustarse al Modelo aprobado
por la ministra de Hacienda. El
suministrador deberd expedir
los comprobantes de entrega
y comunicar a la Agencia
Tributaria la informacion conte-
nida en los mismos.

«  La presentacion a la Agencia
Tributaria de la informacion
contenida en los comproban-



tes de entrega se debera realizar,
por via electrénica, en el plazo
maximo de un mes, contado
desde el momento de la reali-
zacion del avituallamiento.

c) Avituallamientos de carburan-
tes a embarcaciones: la aplica-
cion de la exencion del Impuesto
sobre Hidrocarburos debera
ajustarse a uno de los dos pro-
cedimientos siguientes:

. Documento administrativo
electrénico, a través del sistema
EMCS interno.

. Procedimiento de ventas en ruta
a través del sistema Siane.

Segun lo previsto, la informacién a
presentar a la Agencia Tributaria a

partir del 1 de julio de 2019, aunque
ese plazo se ha ampliado, como se ha
apuntado, al 1 de octubre.

Mas informacion en la web de
Sistemas de Control de Movimientos
de Impuestos Especiales.

A partir del 1 de julio

de forma voluntaria

Con la publicacién via 'nota informa-
tiva' de la aceptacion deinicio del Siane
a partir del 1 de octubre, y sin haber
publicado (a fecha actual) un Real
Decreto que modifique la fecha efec-
tiva de entrada en vigor, la situacion,
informo Natalia Hidalgo, es la siguiente:

Quien quiera usar el Siane desde el 1
de julio de 2019 podra hacerlo, aun-

que la Aeat permite que hasta el 30
de septiembre de 2019 se siga usando
el actual sistema de venta en ruta. Por
lo tanto, quien quiera puede empezar
a usar el Siane a desde el 1 de julio, y
partir del 1de octubre de 2019 sélo se
admitira la presentacion de la infor-
macion a través del sistema Siane.

"Teniendo en cuenta las causas que
han alegado en la nota informativa que
provocan esta ampliacion del plazo,
parece que lo aconsejable es que se
inicie su uso el 1 de octubre de 2019
para, por un lado, implantar las modi-
ficaciones en los sistemas informaticos
de los sujetos obligados y, por otro,
poder realizar pruebas suficientes con
los sistemas de envio de datos a la Aeat
para garantizar el funcionamiento".
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VEM 2019 cerrod su quinta edicion
Ccon 20.000 visitantes

Carburante

“Durante los tres dias en los que VEM 2019 ha celebrado la fiesta de la movilidad eléctrica en
la Plaza de Colén de Madrid, el evento ha contado con la visita de unos 20.000 ciudadanos”,
concretan en una nota de prensa fuentes de Aedive, organizadora del evento. Los visitantes
pudieron probar “toda clase de vehiculos eléctricos, de dos y cuatro ruedas’ y conocer

las ultimas novedades relacionadas con los puntos de carga y servicios de movilidad.

as de 50 expo-
sitores dieron
vida a esta
quinta edicion
del VEM "en un
momento de maximo interés para la
movilidad eléctrica en Espafa y es-
pecialmente en la ciudad de Madrid’,
en la cual se produce la mayor canti-
dad de matriculaciones de vehiculos
eléctricos, cerca de 1.000 unidades en
lo que va de ano.

Esta quinta edicion de la feria fue
inaugurada el viernes 7 a las doce y
media del mediodia por la delegada
en funciones del Area de Gobierno
de Medioambiente y Movilidad del
Ayuntamiento de Madrid, Inés Sabanés,
y la ministra, también en funciones,
para la Transicion Ecoldgica, Teresa
Ribera. Ambas destacaron el potencial
industrial, tecnoldgico y de servicios de
movilidad eléctrica que tiene Espafna
y pueden servir “‘como palanca de
impulso para mantener el liderazgo de
nuestro pafs en el sector de la nueva

automocion’, detallaron fuentes de
VEM 2010.

En el acto de inauguracion, el director
general de Aedive, el cluster espanol
de movilidad eléctrica que organiza
el VEM, Arturo Pérez de Lucia, hizo
entrega a Inés Sabanés del galar-
dén ‘E-Visionary Awards’, que el
Ayuntamiento de Madrid recibi¢ en
la ciudad francesa de Lyon durante la
celebracion de la trigésima segunda
edicion de la EVS, feria mundial de
movilidad eléctrica, que fue organizada
por las asociaciones mundial y europea
de vehiculo eléctrico, EWEA y AVERE.
Durante el VEM 2019, en concreto la
mafana del sdbado 8 de junio, tuvo
lugar la VIl Marcha de vehiculos eléc-
tricos, organizada por la asociacion
de usuarios Auve, en la que mas de
un centenar de vehiculos de dos y
cuatro ruedas recorrieron las calles
de Madrid “en un acto reivindicativo
de la movilidad eléctrica como solu-
cion eficiente para el desplazamiento
urbano de personas y mercancias.”

Como en ediciones anteriores, las
pruebas de vehiculos eléctricos fue-
ron constantes por parte de visitantes
a la VEM 2019. “Las pruebas de vehi-
culos en el centro de la ciudad es uno
de los mayores atractivos de esta feria
urbana que se celebra en una de las
plazas mas emblemdticas de Madrid,
y que acerca al ciudadano la oferta
de productos y servicios en torno
a la movilidad eléctrica sin que sea
el ciudadano el que tenga que des-
plazarse a un recinto ferial”, declard
Arturo Pérez de Lucia.
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Para impulsar su apuesta por el transporte
alimentado por gas natural licuado (GNL)

Shell Espana
se une a Gasnam

Gasnam cuenta con un nuevo socio: Shell Espaiia, que con esta incorporacion
pretende impulsar ““su apuesta por el transporte sostenible con gas natural
licuado (GNL)". La compaiiia energética anglo holandesa desempeiié un papel
“fundamental en el nacimiento de la industria global de GNL" en la década de
los afios 60 del siglo XX. En 2016, con la adquisiciéon de BG, Shell se convirtio
en uno de los mayores productores y comercializadores del mundo de GNL.

uentes de la energé-
tica aseguran en una
nota de prensa que
Shell “estd siendo
una de las compa-
fAfas pioneras en el suministro de
GNL a buques de diversa indole”.
De hecho, en Espafa ha llevado a
cabo catorce operaciones de sumi-
nistro para abastecer al AIDAnova,
‘el primer crucero del mundo pro-
pulsado por este combustible alter-
nativo, propiedad de la compania
Carnival Corporation’”.

Estas operaciones, anaden desde
Shell Espana, se han realizado con
los buques de suministro ‘Cardissa’
(de ultima generacion, construido en

2017) y ‘Coral Methane’ (2009) de una
capacidad de alrededor de 6500 M3y
7500 M3 respectivamente y con ban-
dera de los Pafses Bajos. Desde el mes
de diciembre hasta hoy,ambos bugues
han suministrado alrededor de 25.000
m3 de GNL en operaciones que se
han llevado a cabo en los puertos de
Tenerife y Barcelona. Shell también ha
sido pionero en las operaciones de
carga de sus bugues de suministro en
las terminales de Huelva y Barcelona.

"En lo que va de afio, se han rea-
lizado en Espafia un total de 57
operaciones de suministro de GNL
desde camiones cisterna (‘truck-to-
ship’) y desde bugues de suministro
(‘'ship-to-ship')".

Natalia Latorre, presidenta de Shell
Espana afirma que “para satisfacer
la creciente demanda global de
energfa para el transporte, creemos
que se requerird una amplia gama
de diferentes opciones, tanto de
vehiculos como de combustible. El
GNL es un combustible viable para
un transporte mas limpio y mas sos-
tenible que ofrece potencialmente
beneficios econémicos y medioam-
bientales para los operadores de flo-
tas de buques de gran tonelaje y de
camiones pesados, asf como para los
clientes industriales”.

Shell en Espafia suministra GNL a
buques para su utilizacion como
combustible ayudando a satisfacer
la creciente demanda energética en
el dmbito del transporte maritimo
con menores emisiones lo que a su

El buque dedicado a labores de

bunkering de GNL de Shell, 'Coral
Methane', aprovisionando GNL al
crucero AIDAnova en el Puerto de
Barcelona. Foto: Aida Cruises.

vez permite a la industria de trans-
porte alcanzar sus compromisos
medioambientales.

Gasnam es una asociacion, de
dmbito ibérico, fundada con el
objetivo de fomentar el uso del
gas natural y el gas renovable en
la movilidad, tanto terrestre como
: g maritima. Trabaja para mejorar la

L NETIRNE P = calidad del aire, lograr la descarbo-
g ' nizacion del transporte y fomentar
la economia circular. En la actualidad
cuenta con 130 socios de multiples
sectores como energfa, automocion,
ingenierfa, transporte de mercancias
y viajeros, puertos, navieras, astille-
ros, universidades y administracio-
nes, entre otros.
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Francisco Moreno Lopez, gerente de
Reparbar, nuevo presidente de Appla

La Asamblea General Electoral de la Asociacion
Andaluza de Instaladores, Mantenedores y
Reparadores de Productos Petroliferos Liquidos
(Appla) ha elegido a Francisco Moreno Lépez,
gerente de la empresa cordobesa Reparbar, como
su presidente. Moreno Lépez sustituye al frente
del colectivo andaluz a Francisco Mejias Sanchez,
presidente de Appla en los tltimos ailos.

undada en junio de 1999
en el seno de la Federacion
de Empresarios del Metal,
Fedeme, “con el firme obje-
tivo de defender y promo-
ver los intereses econdmicos y sociales del
sector al que representa’; Appla ha cumpli-
do recientemente su 20° aniversario.

Desde Fedeme se augura que con la
designacion de Moreno “se inicia una
nueva etapa en la que se pretende impul-
sar la actividad de esta organizacion en
beneficio de las empresas que la integran,
orientando sus lineas de actuacion hacia
aquellos temas de especial interés para
el sector”. Para ello, uno de los primeros

acuerdos adoptados por la
nueva Junta Directiva, cuya
vicepresidencia ha recafdo
en Juan José Roldan Falcén,
de Impees Roldan, ha sido
el de elaborar un programa
de trabajo conforme a las
principales necesidades
demandadas por parte
de las propias empresas
integrantes.

No obstante, teniendo en cuenta que los
principales clientes de las empresas que
integran este sector son las estaciones
de servicio, una de las prioridades que
marcaran la presidencia de Moreno sera

A la derecha Francisco Moreno Lépez,
gerente de la empresa cordobesa Reparbar,
nuevo presidente de Appla. A la izquierda el
vicepresidente del colectivo empresarial, Juan
José Roldan Falcén, de Impees Roldan.

el acompafamiento del sector en el pro-
ceso de transformacion al que tendran que
hacer frente para la adaptacion al nuevo
paradigma energético que trae consigo las
actuales politicas de movilidad sostenible.

El consumo de combustibles de
automocion aumenté en mayo un 1,6%

El pasado mes de mayo aumento el consumo de combustibles de automocion (un 1,6%
respecto a mayo 2018), superando el de los meses de mayo de los diez afios precedentes.
En el quinto mes de 2018 ascendieron los consumos de gaséleos (0,7%) y de gasolinas (6,1%).

n el acumulado del afo
el consumo de los com-
bustibles de automo-
cién aumenta un 1,0%.
Mientras el consumo de
gasolinas se incrementd un 6,2%, los
gaséleos de automocion protagoniza-
ron un comportamiento totalmente
plano (una variacién de 0,0%), segun
los datos recopilados y difundidos por
la Corporacion de Reservas Estratégicas
de Productos Petroliferos (Cores).

Durante mayo ascendié el consumo
de todos los grupos de productos, a

excepcion del GLP (cuya demanda se
contrajo un 0,6%). Como se ha apun-
tado, aumento la demanda de gasolinas
(un 6,1%) y también de querosenos (un
4,0%), gasoleos (0,4%) y fueldleos (6,9%).
En el acumulado anual presentan creci-
mientos interanuales todos los grupos
de productos, salvo los gaséleos (con
una ligera caida del 0,4%): GLP (0,6%),
gasolinas (6,2%), querosenos (4,6%) y
fueldleos (4,8%).

Por otra parte, durante el mes de mayo
de este afo se registré el mayor con-
sumo de gas natural de un mes de mayo

desde 2008, aumentando un 17,0% res-
pecto a mayo 2018 y situdndose en
30.929 GWh.

El consumo para generacion eléctrica
volvio a presentar un importante incre-
mento (un 83,4%). En cuanto al consumo
convencional y el GNL de consumo
directo, también aumentaron (un 2,3%
y un 11,6%, respectivamente). En el acu-
mulado anual, el consumo de gas natural
aumenta un 8,4%, por los incrementos de
todos los tipos de consumo: convencio-
nal (0,8%), generacion eléctrica (54,4%) y
GNL de consumo directo (12,5%).
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Redexis

Cepsa

crearan "la mayor red de
estaciones de repostaje
de gas natural de Espana”

Redexis y Cepsa alcanzaron un acuerdo el 17 de junio para crear

‘la mayor red de estaciones de repostaje de Gas Natural Vehicular
(GNV) en Espaifia”. Ambas compaiiias expandiran el GNV (en sus
dos versiones, el GNC y el GNL) tanto en zonas urbanas como en los
principales corredores de transporte del pais para vehiculo ligero y
pesado, informaron ambas empresas en una nota de prensa conjunta.

ruto de ese acuerdo,
en los dos préoximos
anos Redexis inver-
tira 30 millones de
euros para la instala-
cién y mantenimiento de puntos
de recarga de Gas Natural Licuado
(GNLD) y Gas Natural Comprimido (GNC)
en 50 estaciones de servicio de Cepsa,
que se encargara de su suministro y
comerdializacion. A medio plazo, antes
de finales de 2023, el objetivo de esta
alianza es alcanzar las 80 estaciones de
servicio con suministro de GNV, con una
inversion total de 60 millones de euros.

Inversion de 60 millones

de euros para 80

puntos de repostaje

Ambas compafifas, se recoge en lanota
de prensa, “se comprometen a dotar a
Espafa de unared de cobertura nacio-
nal de infraestructuras de recarga de

o

Pedro Mir6, consejero delegado
de Cepsa, y Fernando Bergasa,
presidente de Redexis, durante
la firma del acuerdo.

gas natural para vehiculos ligeros y
pesados, de facil acceso y con tiem-
pos de carga similares al repostaje de
los hidrocarburos tradicionales.”

Mediante una inversion de 30 millo-
nes de euros en el periodo 2019-2021,
Redexis acometera la construcciéon
y mantenimiento de 50 gasineras
ubicadas en estaciones de servicio
de Cepsa en Espafa, con depdsitos
de GNL (Gas Natural Licuado, utili-
zado por el transporte pesado de
larga distancia) y GNC (Gas Natural
Comprimido, utilizado por todo tipo
de vehiculos en ambito regional e
interregional), de cuyo suministro y
comercializacion se encargara Cepsa.
Asimismo, esta alianza pretende
alcanzar las 80 estaciones de servicio
antes del fin de 2023, con una inver-
sion total de 60 millones de euros.

Estared de estaciones de GNV “contara
con equipos de vanguardia. Se desa-
rrollard en zonas urbanas y también
cubrird los principales corredores de
transporte, de manera que tanto el
transporte pesado como ligero podran
acometer desplazamientos con la
seguridad de contar con una red que
garantice su repostaje de gas natural.”

Durante la firma del acuerdo,
Fernando Bergasa, presidente de
Redexis, destaco su satisfaccion por
al acuerdo alcanzado “puesto que
permite dar un salto cualitativo y
cuantitativo en la dotacién infraes-
tructural de repostaje de gas natural
en Espana”. El ejecutivo afiadid que

Redexis se compromete “a realizar
inversiones que ayuden al pafs a
acometer nuevos retos en materia
de sostenibilidad y respeto al medio
ambiente, al mismo tiempo que
manifestamos nuestro interés en el
desarrollo de la movilidad ecoldgica
mediante combustibles alternativos,
que contribuyan a la eficiencia, sos-
tenibilidad y progreso econémico”.

Pedro Mird, vicepresidente y conse-
jero delegado de Cepsa, afirmd que
“mediante este importante acuerdo
con Redexis continuamos ampliando
nuestro porfolio de soluciones ener-
géticas, con el objetivo de ofrecer a
los clientes toda la energfa que preci-
sen. Estamos seguros de que a través
de esta alianza vamos a impulsar de
forma relevante la movilidad a gas en
Espafia, tanto para el transporte de
personas como de mercancias”.

Ventajas del gas

natural vehicular

El gas vehicular reduce las emisiones
de CO2 y elimina la emisién de par-
ticulas y oxidos de azufre, “contribu-
yendo asf a mejorar la calidad del aire
en las ciudades al tiempo que reduce
los niveles de ruido”.

Los vehiculos alimentados por cual-
quiera de las dos variantes de GNV
“se benefician de descuentos o boni-
ficaciones en el impuesto de circula-
cion, permiten circular en escenarios
de alta contaminacion, gracias a que
cuentan con la tarjeta ECO de la
Direccion General de Tréfico (DGT).
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El objetivo es abrir mas de 150 puntos de venta en los proximos dos ainos

Cepsa presenta

Red Energy, su futura
red de estaciones de
servicio en México

Cepsa presento su futura red de estaciones de servicio en México en Onexpo
2019, "la convenciéon mas relevante de la industria de los hidrocarburos

en el pais", que se celebro6 del 5 al 7 de junio en Veracruz, una cita en

la que dio a conocer al sector su proyecto y propuesta de valor.

a apertura de su red
de estaciones en Mé-
xico, anunciaron fuen-
tes de la compaffa
energética,  supone
un paso Mas en su expansion inter-
nacional y refuerzo de su modelo de
negocio. La empresa, que cuya red
de estaciones de servicio operara
bajo la marca ‘Red Energy, “traslada
al mercado mexicano el modelo de
éxito desarrollado en Espafa y Por-
tugal, con una propuesta basada
en la calidad de los productos vy el
servicio al cliente, avalada por sus 90
afnos de experiencia en el sector”.

En una primera fase, el objetivo de la
compafia es abrir mas de 150 pun-
tos de venta en los préximos dos
anos y posteriormente ir creciendo
de manera sostenida hasta alcan-
zar una cuota de mercado del 4% a
largo plazo. La compafiia aspira asf a
convertirse en un actor relevante y
contribuir a generar competitividad
en el mercado energético mexicano.

La primera estacion de Red Energy
estard situada en la ciudad de
Tlalnepantla de Baz (Estado de
México) y la previsiéon de la compa-
ffa es extenderse progresivamente a
otros estados del pafs. En palabras de
Alvaro Dfaz Bild, director comercial
de Cepsa, "México es un pals prio-
ritario dentro de nuestra estrategia
2030, Y la liberalizacion del mercado
ofrece un gran potencial para una
empresa como Cepsa. Buscamos
aportar valor al pafs ofreciendo solu-

ciones para la movilidad y confiamos
en poder seguir ampliando nuestra
presencia en el sector energético
mexicano”.

Meéxico, fuerte incremento
de la demanda energética
Segun el informe Cepsa Energy
Outlook 2030, un trabajo de investiga-
cion elaborado por la compania que
presenta como sera el mapa energé-
tico del futuro, la demanda energé-
tica de México crecerd un 20% hasta
2030. El transporte por carretera sera
uno de los principales motores de este
incremento, representando una cuarta
parte de este aumento. Por su parte,
los combustibles fosiles seguirdn
dominando el 'mix’ energético mexi-
cano: el petréleo y el gas cubrirdn un
80% de la nueva demanda.

Con esta expansion de su red de esta-
ciones de servicio, la compafifa con
sede en Madrid refuerza su apuesta por
México, pais en el que cuenta con tres

blogues de exploracion y produccion
de hidrocarburos, junto con Pemex
Exploracion y Produccion y Deutsche
Erdoel México, y en el que comercializa
sus lubricantes desde hace afios.

El crecimiento en México supone
la ampliacion de las actividades de
Cepsa en esta zona geogréfica, un
area prioritaria para la compafifa
y en la que opera desde hace mas
diez anos. Cepsa posee una notable
presencia en la regién con actividad
de exploracién y produccion de
petroleo en Colombia, Perd, Brasil y
México; suministro de combustibles
marinos en Panama y actividad qui-
mica en Brasil.

Ademas de México, la compania
comercializa sus lubricantes en
otros trece paises latinoamericanos:
Argentina, Chile, Colombia, Costa Rica,
El Salvador, Guatemala, Honduras,
Nicaragua, Panamg, Paraguay, Perd,
Republica Dominicanay Uruguay.
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Toyota Espana refuerza
SU COMpromiso con

la AeH2 al convertirse
en socio promotor

Toyota Espaiia, socio de la Asociacion Espaifiola del Hidrogeno (AeH2), amplia

==z

su condicion a la de socio promotor ‘“‘como muestra de su compromiso con la
movilidad sostenible y con el impulso del hidrégeno como vector energético’.
Con este paso ambas organizaciones ‘‘refuerzan su colaboracion en materia de
innovacion, desarrollo y uso de las tecnologias del hidrégeno, especialmente
aquellas dedicadas al desarrollo de vehiculos eléctricos de pila de combustible”,
informaron fuentes de la filial en Espaiia del fabricante japonés de vehiculos.

a AeH2 continda avan-
zando en su objetivo
de fomentar el desa-
rrollo de las tecnolo-
glas del hidrégeno
como vector clave en la transicion
energética, “promoviendo su  utiliza-
cién en aplicaciones industriales y
comerciales” Asi, el hidrégeno se con-
vierte en una tecnologia fundamental
en el desarrollo e implantacion de nue-
vos modelos de transporte sostenible,
fundamentales para avanzar hacia la
descarbonizacion de la economia.

Este acuerdo con Toyota Espafa
"potenciard la promocion y difu-
sion del uso de los vehiculos con
pilas de combustible de hidro-
geno, que contribuyen de manera
significativa a la descarbonizacion
del transporte’, tal como sefal6 el
presidente de la AeH2, Javier Brey.
Este gas serd clave en el futuro de
Europa para lograr una econo-

El Toyota Mirai es el
primer vehiculo con
'pila de combustible
de hidrégeno que
se produjo en seri

mfa mas respetuosa con el medio
ambiente vy libre de emisiones en
los principales sectores.

Como parte de las ventajas por
convertirse en socio promotor de la
AeH2, Toyota Espafa ganara expo-
sicion con la difusion destacada de
noticias, actividades y proyectos de
la entidad relacionadas con el sector
hidrégeno, descuentos especiales y
tendra una participacion preferente
en las ponencias y jornadas orga-
nizadas por la AeH2, apoyo en las
acciones de comunicaciéon externa
relacionadas con las tecnologfas del
hidrégeno, asi como apoyo puntual
en temas relacionados con los obje-
tivos de la citada asociacion.

Ventajas del hidréogeno
aplicado a la movilidad
Un vehiculo propulsado por hidré-
geno, describen desde Toyota, es en
sf un vehiculo eléctrico que dispone

de un depdsito de almacenamiento
de este gas en lugar de baterifas. El
hidrégeno se suministra desde este
depdsito a la pila de combustible
para ir produciendo energia eléc-
trica a medida que se va requiriendo,
generando agua como unico residuo.
Ademas, el tiempo de repostaje de
estos vehiculos es tan solo de entre
3y 5 minutos. De este modo, el vehi-
culo eléctrico de hidrégeno o pila de
combustible ofrece una autonomia
superior a los 500 km, con un tiempo
de repostaje al nivel de cualquier otro
vehiculo convencional y el confort y
silencio de un vehiculo eléctrico.

El Toyota Mirai es el primer vehiculo con
pila de combustible de hidrogeno que
se produjo en serie en el mundo, comer-
cializado en Japén y Estados Unidos
desde finales 2014y 2015, ademas de en
diversos paises de Europa como Reino
Unido, Alemania, Dinamarca, Bélgica,
Suecia, Noruega y Holanda. Su lanza-
miento esta previsto en Espafa para
comienzos del préximo ano.

Tal'y como sefala Miguel Carsi, presi-
dente y CEO de Toyota Espana, “este
vehiculo es fruto del trabajo de investi-
gacion y desarrollo de Toyota en torno
a las tecnologfas del hidrégeno a lo
largo de veinte afios”. Gracias a ello, el
Toyota Mirai “alcanza un rendimiento
medioambiental Unico, sin emisiones
de CO2 ni emisiones contaminantes
en todo su ciclo de uso, ofreciendo
una autonomiay confort de marcha al
nivel de cualquier otro vehiculo”, afa-
dieron fuentes de la compania.
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Enagas, Toyota

Espana y Urbaser
promueven la primera
estacion de repostaje
de hidrégeno de
Espana para turismos

Enagas, con su filial Enagas Emprende, Toyota Espaiia y Urbaser, firmaron el 20 de
junio un acuerdo ‘‘para llevar a cabo un proyecto pionero en Espaiia para la instalacion
de una estacién de repostaje de hidrégeno para vehiculos de pila de combustible

de hidrégeno”. El acuerdo también contempla la entrada en servicio de la primera
flota de 12 unidades de Toyota Mirai de Espafia, con base en Madrid capital.

| hidrégeno es
el nuevo vec-
tor energéti-
co que ofrece
innumerables
posibilidades de consumo, almace-
namiento y movilidad. Es una alter-
nativa real, limpia y sostenible a las
fuentes energéticas tradicionales.
Estas empresas apuestan por una
movilidad sostenible, promoviendo
su utilizacion en vehiculos cero emi-
siones’, destacaron fuentes de Ena-
gds en una nota de prensa.

El Toyota Mirai es un vehiculo 100%
eléctrico de pila de combustible de
hidrégeno (FCHEV), que se impulsa
por la electricidad producida
mediante la reaccién quimica entre el

oxfgeno (que toma del aire exterior)
y el hidrégeno que almacena en sus
depdsitos. Desarrolla 155cv con una
autonomia superior a los 500 kiléme-
tros (segun el ciclo de homologacion
NEDQ). El repostaje se lleva a cabo
en menos de cinco minutos. Ademas,
el coche ofrece unas prestaciones
equivalentes a un vehiculo conven-
cional y su Unica emision es vapor de
agua, por lo que es un vehiculo cero
emisiones.

Elacuerdo ha sido firmado por Marcelino
Oreja (CEO de Enagds); Fernando
Impuesto (director general de Enagas
Emprende); José Maria Lopez Pifol (CEO
de Urbaser) y Miguel Carsi, presidente y
CEO de Toyota Espana.

El punto de repostaje de hidrégeno

Juan Santos, CEO

de la estacion de
servicio San Antonio
e integrante del
Comité Ejecutivo

de la CEEES, es

el segundo por

la derecha.

se ubicard en la estacion de servicio
San Antonio, ubicada en la Avenida
de Manoteras 34 de Madrid capital,y
dard servicio a las empresas partici-
pantes en el proyecto.

Segun Marcelino Oreja, consejero
delegado de Enagas, “la companifa
es cabeza tractora a través diversos
proyectos para desarrollar energias
renovables no eléctricas, como el
hidrégeno y el biometano, como
nuevas soluciones en el proceso de
transicion ecoldgica y en el impulso
de una economia circular”. Sobre esta
iniciativa pionera en Espafia, destaca
que “las compaffas que la impulsan
estdn comprometidas con las nuevas
alternativas de transporte sostenible
para mejorar la calidad del aire”.
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En Madrid se
matriculan la mitad de
los vehiculos eléctricos
vendidos en Espana

Las matriculaciones de vehiculos eléctricos en Madrid contintian al alza. En los
cinco primeros meses del aiio se han matriculado un total de 2.660 unidades, lo
que representa un incremento del 140% respecto al mismo periodo del pasado
afo. En total, hasta mayo se matricularon en Espana 5.124 unidades, "lo que
significa que en Madrid se matricula uno de cada dos vehiculos eléctricos"
dados de alta en Espana, informaron desde Nissan en una nota de prensa.

issan ha matricu-
lado, en lo que lle-
vamos de aho, un
total de 705 vehi-
culos eléctricos, lo
que representa un crecimiento del 340%
y una cuota en el mercado madrilefio del
26%" De otra forma, uno de cada cuatro
vehiculos eléctricos que se matriculan en
Madrid es de la marca nipona.

El Nissan Leaf es el vehiculo eléc-
trico mas vendido en la Comunidad
de Madrid con un total de 530 uni-
dades y un crecimiento del 668%.
En la actualidad copa el 24% de las
matriculaciones. Desde el fabricante
japonés de vehiculos se destaca que
el 80% de los Leaf adquiridos por
particulares lo hacen con el sistema
‘Propilot’, “el primer paso de la con-
duccién autonoma”.

En el apartado de vehiculos comer-
ciales, la e-NV200 furgoneta eléctrica
fabricada en Espafa, acumula ya unas
matriculaciones de 175 unidades, con
un crecimiento del191% y una cuota
en el mercado madrilefio del 40%.

Nuevo Plan Nissan

para Madrid

Todas estas cifras se dieron a cono-
cer durante la celebracién del Salon
del Vehiculo Eléctrico de Madrid
organizado por Aedive, en el cual la
marca contaba con un stand que fue
visitado por la ministra de Transicién
Ecoldgica, Teresa Ribera, y la conce-
jala de Movilidad del Ayuntamiento
de Madrid, Inés Sabanés.

\

El stand de Nissan en VEM 2019 que fue visitado por la ministra de
Transicion Ecoldgica, Teresa Ribera (en laimagen), y la concejala
de Movilidad del Ayuntamiento de Madrid, Inés Sabanés.

El director de Comunicacion de Nissan
Iberia, Francesc Corberd, declaré que
para el fabricante oriental “Madrid es
una ciudad clave en la estrategia de
impulso a la movilidad inteligente”, y
anadié que “gracias a Nissan Madrid
dispone de la red de carga réapida mas
extensa de todas Espafia al tener mas
de 20 cargadores situados en cada
una de sus concesiones. La apuesta
por lo movilidad eléctrica de Nissan
y la Comunidad de Madrid por parte
de Nissan es total’, apostillo.

Por otra parte, y coincidiendo con la
celebracién de VEM 2019, Nissan puso
en marcha un nuevo plan de impulso
del vehiculo eléctrico. Asi, durante el
mes de junio los compradores de un

Nissan Leaf se podran beneficiar de un
descuento de 5500 euros, “sin tener
que esperar al Plan de la Comunidad
de Madrid y sin tener que achatarrar
un vehiculo antiguo”. Puesto que
el Plan MUS se ha agotado, y el Pla
Moves no ha entrado aun en vigor,
en la actualidad en la Comunidad de
Madrid no hay ninguna iniciativa que
subvencione la adquisicion de vehi-
culos eléctricos. Para compensar este
hueco, Nissan lanza este programa,
que ofrece varias ventajas frente a las
iniciativas publicas, como el hecho
que no sea necesario entregar un
vehiculo antiguo y, muy relevante,
este descuento no tiene tratamiento
fiscal, a diferencia de los planes de las
administraciones.
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PARA OBTENER MAS INFORMACION

sobre un articulo en concreto o plantear sus dudas a nuestros consultores juridicos
de Ejaso ETL Global, ponemos a su disposicion el e-mail:

redaccion_estaciones@interempresas.net

Cobertura de
los seguros ante
acontecimientos
meteorologicos

extraordinarios

PREGUNTA: Gestiono una estacion de servicio con tienda y lavadero desde

Carburante

hace varios afnos. A causa de un fuerte viento y lluvias intensas se han
producido graves dafios que me han obligado a cerrar varios dias la estacion
para realizar las reparaciones necesarias. Informé a la compaiiia aseguradora
del siniestro, a fin de que se hiciera cargo de los dafios. A pesar de que la
poliza esta en vigor y he pagado el recibo anual, en contestacion recibi una
carta en la que se me comunicaba que los dafnos no estaban cubiertos porque

habian sido provocados por un fenémeno meteorolégico extraordinario y,

por tanto, quedaba excluido de la pdliza. ;Es posible reclamar los daios
causados por riesgos extraordinarios? En tal caso, ;puedo reclamar la pérdida

de beneficios por el tiempo que tuve que cerrar la estacion de servicio?

RESPUESTA: a Ley de Contrato de Seguro, en
lo que refiere al seguro de dafios, establece que el
asegurador no cubriré los danos, entre otros, por
hechos derivados de riesgos extraordinarios sobre
las personasy los bienes, salvo pacto en contrario.
Es frecuente que en el condicionado de las pdlizas
de seguros se excluya de la cobertura el siniestro
que sobrevenga al asegurado a consecuencia de
riesgos extraordinarios sobre las personas o los bie-
nes, entre los que se suelen incluir los fenémenos
de la naturaleza de caracteristicas excepcionales.
Por tanto, si los dafos se han ocasionado por la
accion de un fendémeno meteorolégico que debe
calificarse como extraordinario, y tales dafnos se
excluyen de la propia poliza, no serfa factible una
reclamacion a la comparifa aseguradora.

No obstante, puede plantearse una reclamacion
ante el Consorcio de Compensacion de Seguros,
que es una entidad publica empresarial adscrita al
Ministerio de Economiay Empresa, y que, de confor-
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midad con lo establecido en su Estatuto, aprobado
por Real Decreto Legislativo 7/2004, de 29 de octu-
bre, tiene por objeto indemnizar “las pérdidas
derivadas de los acontecimientos extraordinarios
acaecidos en Espanay que afecten ariesgos en ella
situados”. Tales riesgos son los establecidos en el art.
6 de su Estatuto e incluye, entre otros, fenémenos de
la naturaleza, tales como terremotos y maremotos;
inundaciones extraordinarias; erupciones volcanicas,
la tempestad ciclénica atipica (tornados y vientos
con rachas superiores a 120 km/h) y las caidas de
cuerpos siderales y aerolitos.

En cambio, se excluye la cobertura de riesgos extraor-
dinarios si la causa de los dafos es distinta de los
eventos extraordinarios antes indicados, tales como
lluvias ordinarias, vientos no extraordinarios (inexisten-
ciade réfagas superiores a 120 km/h)), granizo o nieve.
Tales supuestos sf serian reclamables, directamente, a
la compania aseguradora, pues no entrarian dentro
de la clausula de exclusion del seguro.
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Por tanto, las indemnizaciones derivadas de siniestros produci-
dos por acontecimientos extraordinarios seran abonados por el
Consorcio de Compensacion de Seguros. Para ello, son requi-
sitos indispensables: (1) que la pdliza de seguro se encuentre
en vigor a la fecha del siniestro; (2) que el tomador del seguro
haya satisfecho la correspondiente prima de la péliza a la com-
panifa aseguradora, en la que se incluya el recargo a favor del
Consorcio.

En cuanto a los conceptos indemnizables y a la posibilidad de
reclamar la pérdida de beneficios por el cierre de la estacion de
servicio, el Reglamento de Riesgos Extraordinarios, aprobado por
Real Decreto 300/2004, de 24 de septiembre, prevé expresamente
que seran considerados pérdidas tanto los dafos directos en
las personas y los bienes, como la pérdida de beneficios como
consecuencia de esos dafos. Y el articulo 3 del Reglamento
establece que se produce una pérdida de beneficios cuando,
a consecuencia de alguno de los acontecimientos extraordina-
rios previstos en el Reglamento, se produce una alteracion de
los resultados normales de la actividad econémica del sujeto
asegurado, derivada de la paralizacién, suspension o reduccién
de la actividad empresarial.

En consecuencia, de acreditarse que la estacion de servicio ha
permanecido cerrada como consecuencia de los danos causados
por un fenémeno meteorolégico extraordinario, seria posible
plantear la reclamacién por las pérdidas sufridas como conse-
cuencia de la suspension de la explotacion.

Carburante

CONSULTORIO JURIDICO

Para que el Consorcio cubra los dafos por pérdida de beneficios,
son necesarios tres presupuestos: (1) que el riesgo esté expresa-
mente asegurado en la péliza, es decir, debe contemplarse en la
pdliza como riesgo indemnizable no solo los dafnos materiales,
sino la pérdida del beneficio ocasionado por el cierre de la esta-
cion de servicio; (2) que la pérdida del beneficio sea consecuencia
directa de un dano directo en los bienes asegurados (debe existir
un nexo causal); (3) que los bienes sean propiedad o estén a
disposicion del propio asegurado.

Si concurren tales circunstancias, procederfa, pues, la correspon-
diente indemnizacion. A los efectos de su determinacion, el art. 3
del Reglamento establece que la cuantificacién de la alteracién
de los beneficios y de la parte que resulte indemnizable, asi como
el periodo de cobertura e indemnizacion, seran los previstos
en la propia pdliza de seguro. En todo caso, la valoracion de
las pérdidas derivadas de los acontecimientos extraordinarios
se realizara por el Consorcio de Compensacion de Seguros, sin
que pueda estar vinculado por las valoraciones que, en su caso,
hubiese realizado la entidad aseguradora que cubriese los riesgos
ordinarios.

Asi pues, el Consorcio de Compensacién de Seguros respondera
en los mismos términos en los que esté establecido en la propia
pdliza, sin que pueda extenderse, pues, a conceptos distintos
a las que se establecen en dicha péliza, correspondiéndole,
en todo caso, realizar la valoracion de las pérdidas objeto de
indemnizacion.

En AGUAYO ABOGADOS y
Estudio Juridico EJASO
ya somos uno.

Y juntos, seguiremos a tu lado.

NO HEMOS CAMBIADO.
HEMOS CRECIDO.

EIEREGIE GL OBAL

ACOMPANANDO A LA EMPRESA DESDE 1984
www.ejaso.com
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PARA OBTENER MAS INFORMACION
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sobre un articulo en concreto o plantear sus dudas a nuestros consultores tributarios,
de Juben Asesores Energeéticos, ponemos a su disposicion el e-mail:

redaccion_estaciones@interempresas.net

Devolucion del
gasoleo profesional
en camiones cisterna

PREGUNTA: Gaséleo profesional. Tenemos un gasocentro
con dos camiones de reparto. Procedencia del derecho a la
obtencion de la devolucion parcial del gaséleo profesional

respecto de la totalidad del volumen del gasdleo de automocion
utilizado y consumido por vehiculos autorizados, con una
masa maxima autorizada de 7,5 toneladas, con las limitaciones
legalmente establecidas de 50.000 litros por vehiculo y afio.

RESPUESTA: Reproduciendo a continuacion
el criterio expresado por la Direccién General de
Tributos en sus resoluciones a las consultas vin-
culantes V2499-18 y Vo727-19, en la medida en
que alguno de los vehiculos de transporte de la
consultante tuviera un peso maximo autorizado
igual a 75 toneladas y con independencia de que
el transporte se realice por cuenta propia o ajena,
el derecho esté condicionado a que los vehiculos
se destinen exclusivamente al transporte de mer-
cancias por carretera.
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Esta limitacién del derecho en funcion del destino
exclusivo del vehiculo al transporte por carretera
es una imposicion de la Directiva 2003/96/CE del
Consejo, de 27 de octubre de 2003, por la que se
reestructura el régimen comunitario de imposicion
de los productos energéticos y de la electricidad
(DOUE de 31 de octubre), cuyo apartado 2 sefiala
que “Los Estados miembros podran establecer una
diferencia entre el uso profesional y no profesional
del gasdleo utilizado como carburante de auto-
mocion (...)"
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El hecho de que los camiones cisterna lleven incorporados un dispositivo
para impulsar el gasdleo suministrado desde el deposito del vehiculo hacia
el depdsito del consumidor final no puede considerarse que esta sea una
tarea ajena al servicio del transporte, puesto que es una funcion necesaria
e inherente al transporte de la mercancia; por tanto, se puede concluir que
dichos vehiculos se destinan exclusivamente al transporte de mercancias

A estos fines, el apartado 3 del articulo 7 de la Directiva
2003/96/CE establece:

"3. Se entendera por «gasoéleo profesional utilizado como
carburante de automocién» el gaséleo utilizado como car-
burante de automocion para los fines siguientes:

a) el transporte de mercancias, por cuenta ajena o por cuenta
propia; realizado por un vehiculo de motor o un conjunto de
vehiculos acoplados destinados exclusivamente al transporte
de mercancias por carretera y con un peso maximo autori-
zado igual o superior a 75 toneladas;

b) el transporte de pasajeros, regular u ocasional, por un vehiculo
de motor de las categorias M2 o M3, seguin se definen en la
Directiva 70/156/CEE del Consejo, de 6 de febrero de 1970, relativa
ala aproximacion de las legislaciones de los Estados miembros
sobre la homologacion de vehiculos a motory de sus remolques.

(3

Por ello, si estos vehiculos que utiliza la consultante lle-
van incorporados dispositivos para, utilizando la potencia
del motor en marcha del vehiculo estacionado, impulsar
el gasoéleo suministrado desde el depdsito del transporte
hacia el depdsito del consumidor final, la Direccién General
de Tributos expresaba su criterio en la consulta vinculante
V2499-18, por el que informaba que el gasdleo consumido
por el motor que impulsa el camién no se esté destinando
exclusivamente al transporte de mercancias.

No obstante lo anterior, recientemente la propia Direccion
General de Tributos ha modificado su criterio al respecto de

esta cuestion, expresando en su resolucion a la consulta vin-
culante Vo727-19 que, efectivamente, no puede negarse que
el gasoleo empleado en un camion cisterna se destina a algo
mas que propulsar el vehiculo, pero, sin embargo, si dicha
exclusividad se refiriese a que un vehiculo de transporte por
carretera Uinicamente pudiese transportar, pero noimpulsar el
gasoleo para la descarga del mismo, se estaria desvirtuando
lafinalidad del precepto al negar a dicho vehiculo el beneficio
fiscal para el gaséleo profesional.

El hecho de que los camiones cisterna que utiliza la consul-
tante lleven incorporados un dispositivo para impulsar el
gaséleo suministrado desde el depdsito del transporte hacia
el depdsito del consumidor final, no puede considerarse que
esta funcién sea una tarea ajena al servicio del transporte,
puesto que es una funcién necesaria e inherente al trans-
porte de la mercancia, por tanto, se puede concluir que
dichos vehiculos se destinan exclusivamente al transporte
de mercancias.

Por lo tanto, la Direccion General Tributos entiende que la
consultante, como titular de camiones con un peso maximo
autorizado igual o superior a 7,5 toneladas, concebidos y
construidos para el transporte de liquidos (gasdleo), tendra
derecho a la devolucion del gaséleo profesional en la medida
en que los vehiculos utilizados se destinen exclusivamente,
entendiendo dicha exclusividad en los términos sefalados
anteriormente, al transporte de mercancfas por carretera. Para
ello deberéd encontrarse en posesion del titulo administrativo
que le habilita para el ejercicio de la actividad de transporte
por carretera y cumplir los demés requisitos formales reco-
gidos en el articulo 52 bis de la Ley de Impuestos Especiales
y su normativa de desarrollo.

Carburante
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"Como clave en el éxito contra el cambio climatico"

Brufau defiende una
transicion energetica
“ordenada y posibilista”

El presidente de Repsol, Antonio Brufau, defendié en la Junta General de
Accionistas, celebrada el 31 de mayo en Madrid, que la transicion energética
en Espaiia sea ‘“ordenada y posibilista” porque, de lo contrario, ‘“‘se corre

el riesgo de destruir una parte esencial del valor de nuestro pais”.

REP.

\

n su intervencion
ante los accionistas
de la compafia, An-
tonio Brufau subrayé
el compromiso de
Repsol en la lucha contra el cambio
climatico vy reivindicé el papel de la
industria en la creacion y manteni-
miento de las economias desarrolla-
das. “La industria genera trabajos de
gran valor afadido y salarios dignos,
crecimiento, investigacion y futuro’,
reprodujeron fuentes de Repsol.

i .‘r‘f_‘:“f_ !

Brufau se mostro partidario de que en
el proceso de transicion energética
se respete la neutralidad tecnoldgica,
"de manera que se siga generando
valor a través de la industria, lo que
permitird avanzar en la creacion de
riquezay empleo.”

"Abandonar el concepto de neutralidad
tecnolodgica, apostando sélo por unas
pocas tecnologias, implica destruir
tejidoindustrial, merma la investigacion
que permite mejorary, sin lugar a dudas,

Brufau se mostro partidario de que en
el proceso de transicion energética se
respete la neutralidad tecnolégica

) Q Los accionistas aprobaron una
reduccion del capital social
mediante la amortizacion

de acciones propias, por un
volumen equivalente a las
acciones que se emitan durante
este ejercicio con motivo

de los ‘scrip dividend'. Esta
reduccion de capital supone
un aumento del beneficio

por accion de Repsol.

reduce la posibilidad de un mundo
mejor a medio y largo plazo”, ahadio.

El presidente de Repsol considerd que
la libre competencia es “basica para el
desarrollo de sociedades competitivas
porque evita cargas impositivas inefi-
cientes y subsidios ineficaces”.

“Si no contemplamos la sociedad
en su conjunto, manana y dentro de
muchos afos se pueden producir
efectos que sélo perjudicaran a los
menos favorecidos’, afirmo Brufau.

Compaiiia multienergética

Por su parte, el consejero delegado
de Repsol, Josu Jon Imaz, repasé los
principales logros de la compafiia
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durante el pasado ejercicio,enelque  “Abandonar el concepto de neutralidad tecnolégica,
obtuvo un beneficio neto de 2341 apostando sélo por unas pocas tecnologias, implica
;“;”lzzejlgrizirgzhe;?:Z?f:;itgjg destruir tejido industrial, merma la investigacion que

’ permite mejorary, sin lugar a dudas, reduce la posibilidad

en la solidez de los negocios y la for- b A O
taleza del modelo integrado.” de un mundo mejor a medio y largo plazo”, sefialé Brufau

Imaz, quien resalté el crecimiento
experimentado por la compafia
como proveedor multienergético
gracias a su flexibilidad y capacidad
de adaptacion, recordd que en junio
del afo pasado, tras haber cumplido
con dos afhos de antelacion los obje-
tivos de su Plan Estratégico, Repsol
actualizd su estrategia hasta 2020 a
partir de cuatro pilares: remunerar de
manera creciente al accionista; cre-
cer de forma rentable en Upstream
(Exploracién y Produccién) vy
Downstream (Refino, Quimica,
Marketing, Lubricantes, GLP, Trading
y Gas, y Repsol Electricidad y Gas);
desarrollar nuevos negocios vincu-
lados a la transicion energética vy,
ademads, solidez financiera.

Del ejercicio del pasado Imaz destaco
que “Repsol ha dado un importante
paso en su compromiso de ser un
jugador clave en la transicion ener-
gética’, lanzando, entre otras inicia-
tivas, Repsol Electricidad y Gas, filial
que ya cuenta con 870.000 clientes
en Espana.

Ala compra de los activos no regula-
dos de Viesgo y su comercializadora,
con la que Repsol reforzd su posi-
cién como operador multienergfa,
sumando una capacidad total insta-
lada de 2.952 MW, Imaz ha afadido
otras iniciativas, como la adquisicion
del proyecto fotovoltaico Valdesolar.
Con estas incorporaciones, Repsol
alcanzard mas del 70% de su objetivo
estratégico de capacidad de gene-
racion baja en emisiones, fijado para
2025 en 4.500 MW.

También subrayo la evolucion que
estan experimentando los negocios
tradicionales de la compafifa. En
este sentido, puso como ejemplo la
expansion llevada a cabo en México,
con la apertura de 180 estaciones de
servicio; el lanzamiento, junto a Kia,
del servicio de uso compartido de
coches Wible, y la mejora del porta-
folio de activos en Upstream.

Reduccion del

capital social

La Junta General de Repsol aprobo
una retribucion al accionista equi-
valente a unos 0,525 euros brutos
por accién, a través del Programa
‘Repsol Dividendo Flexible" y en
sustitucion del dividendo comple-
mentario del ejercicio 2018. Esta
retribucion se suma a la que la
compaffa aprobd, como parte del
mismo programa y en sustitucion
del tradicional dividendo a cuenta
de 2018, por un importe equiva-
lente a unos 0,425 euros brutos
por accion, por lo que la retribucion
total al accionista aumentara hasta
el equivalente a los 0,95 euros por
accion, un 5,569% superior a la del
ejercicio anterior. Segun establece
la actualizacion de la estrategia de
la compafia a 2020, Repsol incre-
mentara el dividendo hasta situarlo
€N un euro por accion.

Asimismo, los accionistas aproba-
ron una reduccién del capital social
mediante la amortizacion de accio-
nes propias, por un volumen equi-
valente a las acciones que se emitan
durante este ejercicio con motivo
de los ‘scrip dividend'. Esta reduc-
cién de capital supone un aumento
del beneficio por accion de Repsol.

También acordaron mantener el
programa de ‘scrip dividend’ como
formula de retribucion al accionista,
permitiéndole decidir si prefiere
recibir parte o la totalidad de su
retribucién en efectivo o en accio-
nes liberadas de la companfa. En
ese sentido, la Junta General dio luz
verde a dos ampliaciones de capital
liberadas necesarias para continuar
con el Programa ‘Repsol Dividendo
Flexible'.

Avances en el Buen
Gobierno Corporativo

Con los acuerdos adoptados por
la Junta General de Accionistas,
Repsol "ha continuado avanzando

en las mejores practicas de Buen
Gobierno. Asf, ha incrementado la
presencia de mujeres en el Consejo
de Administracién con el nombra-
miento como consejeras exter-
nas independientes de Aranzazu
Estefanfa Larrafaga y de Maria
Teresa Garcfa-Mila Lloveras, supe-
rando el umbral establecido por
la recomendacién del Cédigo de
Buen Gobierno de las sociedades
cotizadas de la Comisién Nacional
del Mercado de Valores (CNMV) de
contar al menos con un 30% de
consejeras en 2020."

También ha consolidado el mayor
porcentaje de consejeros indepen-
dientes en el Consejo vy ha reducido
a quince el numero de miembros.
Todo ello se une al nombramiento de
Mariano Marzo como consejero inde-
pendiente coordinador, aprobado
por el Consejo de Administracion el
pasado 27 de marzo.

Asimismo, la Junta General de
Accionistas acordd la reeleccién
como consejeros de Antonio
Brufau, Josu Jon Imaz, José Manuel
Loureda y John Robinson West, asi
como la ratificaciéon y reeleccion de
Henri Philippe Reichstul, todos ellos
por un periodo de cuatro afos.

Del ejercicio del
pasado Imaz destaco
que “Repsol ha dado
un importante paso
en su compromiso

de ser un jugador
clave en la transicion
energética”, lanzando,
entre otras iniciativas,
Repsol Electricidad

y Gas, filial que ya
cuenta con 870.000
clientes en Espaina
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El area de Upstream de Repsol esta presente en 25 paises,
en los que la compafiia produjo en 2018 una media de
715.000 barriles equivalentes de petréleo al dia.

Con una reduccion de costes del 60% respecto
al proyecto original de desarrollo

Repsol inicia la

produccion de
petroleo en Buckskin,
en aguas profundas
estadounidenses

ste hito "es una de-
mostracion del éxito
de las medidas de
eficiencia adoptadas
por Repsol en su drea
de Upstream, que se basan en una
combinacion de tecnologia de van-
guardia en los proyectos de explora-
cion 'y produccién de hidrocarburos,
disciplina financiera y una mayor
estandarizacion de los procesos y
captura de sinergias con sus socios,
lo que estd permitiendo crear valor a
largo plazo en un escenario de vola-
tilidad de los precios del crudo y del
gas’, informaron fuentes de la ener-
gética en una nota de prensa.

En esta fase inicial de produccion
Buckskin alcanzard una produccion
de 30.000 barriles de petréleo al dia.
Repsol descubrié el yacimiento en
2009 a través de un sondeo explora-
torio que alcanzd los 8763 metros de
profundidad y se convirti¢ en uno de
los més profundos completados por
la compafia hasta la fecha.

Repsol participa con un 22,5% en el con-
sorcio, liderado por LLOG Exploration
Offshore, que es el operador y con-
trola el 33,8% del proyecto. El yaci-
miento también esta participado por
Beacon Offshore Energy Buckskin LLC
(18,7%), Navitas Buckskin US, LLC (75%)
y dos entidades gestionadas por la
Ridgewood Energy Corporation (175%).

Buckskin abarca los bloques 785, 828,
829,830,871y 872 de Keathley Canyon, y
seencuentraen unaldminadeaguade
poco mas de 2.000 metros de profundi-
dad, en el Golfo de México estadouni-
dense, una de las dreas mas rentables y
de mayor potencial del mundo.

En esta prolifica zona, Repsol com-
parte otros activos con LLOG. Ambas
companias firmaron recientemente un
acuerdo que va a permitir acelerar los
planesy optimizar las métricas econdé-
micas de otros proyectos. A partir de
este acuerdo, Repsol ha adquirido el
30% de Moccasin, mientras que LLOG
se ha convertido en el operador de
Leon, donde se prevé realizar un son-
deo de delineacién en la segunda
mitad del afo que permitird evaluar
mejor este descubrimiento de 2014.

Presencia creciente

Repsol haido ampliando su presencia
en el Golfo de México estadounidense
desde que comenzase a operar en
la zona en 2007. El drea cuenta con
un alto potencial de hidrocarbu-
ros, infraestructuras existentes y un
entorno de estabilidad regulatoria y
altos estandares de seguridad.

La compafia estd presente en
Estados Unidos desde 2006. A 31 de
diciembre de 2018, Repsol contaba
con una plantilla de 559 trabajado-
resen el pais y tenfa derechos mine-
ros sobre una superficie total neta
de 3111 km? La produccion neta a
finales del pasado ejercicio alcanzé
los 113.539 barriles equivalentes de
petroleo al dia de media en Estados
Unidos, mientras que las reservas
probadas netas se situaron en 419,2
millones de barriles equivalentes de
petroleo.

El drea de Upstream de Repsol esta
presente en 25 paises, en los que la
compafia produjo en 2018 una media
de 715.000 barriles equivalentes de
petroleo al dfa.

Repsol haido
ampliando su
presenciaenel

Golfo de México
estadounidense desde
que comenzase a
operar en la zona en
2007. El area cuenta
con un alto potencial
de hidrocarburos,
infraestructuras
existentes y un
entorno de estabilidad
regulatoria y

altos estandares

de seguridad
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Repsol desarrollara
tres nuevos

proyectos renovables
de 800 MW

Repsol ha incorporado a su cartera de activos -y desarrollara- tres nuevos
proyectos renovables, dos edlicos y uno solar, que suman una capacidad
de 800 MW. Con esta operacion ‘‘da otro paso significativo en su objetivo
estratégico de impulsar como operador un negocio de bajas emisiones

y con gran potencial de crecimiento organico y rentabilidad.”

a compafia afade a
su portafolio dos pro-
yectos edlicos, ubicado
uno entre las provincias
de Zaragoza y Teruel, y
el otro entre Palencia y Valladolid, y un
parque fotovoltaico en Cadiz, "que se
desarrollardn y pondrén en funcio-
namiento en los préximos cuatro
anos y ampliardn su potencia insta-
lada en 794 MW, el equivalente al
suministro de electricidad de unos
650.000 hogares al ano2, informaron
fuentes de la compafia en una nota
de prensa.

WindFld

Bahia de Algeciras

@ Puertollano

Repsol contempla
en su estrategia a
2020 inversiones en
el negocio de bajas
emisiones de 2.500
millones de euros

Desde la empresa presidida por
Antonio Brufau se afirma que
estas incorporaciones consolidan
a Repsol como “un actor relevante
en la generacién de electricidad
baja en emisiones en la Peninsula
Ibérica, con una capacidad total

Escatron- ,

Cartagena § :

{:} Ciclos combinados

instalada de 2.952 MW y planes en
marcha en renovables que suman
1.083 MW, entre los que se encuen-
tran los anunciados hoy, asf como el
proyecto fotovoltaico de Valdesolar
(Badajoz) y el edlico flotante en la
costa norte de Portugal, que se
prevé que esté operativo a finales
de este ano.”

Los proyectos anunciados hoy, que
seran gestionados por la filial Repsol
Electricidad y Gas, se encuentran
en diferentes etapas de ejecucién
y consisten en un parque edlico de

@ Plantas de cogeneracién

Q Centrales hidroeléctricas

Repsol contempla en su estrategia a 2020 inversiones en el negocio de bajas emisiones de
2.500 millones de euros, con el objetivo de alcanzar 2,5 millones de clientes minoristas de
electricidad y gas en Espaiia a 2025, con una cuota de mercado superior al 5%.



Avance en los objetivos del Plan Estratégico

Negocio minorista de

gas y electricidad

Generacién de
bajas emisiones

Hoy

2,4%
Cuota de mercado
en Esparia

890.000°

Clientes

4.035 MW~

Objetivos a 2025

0

>5%

Cuota de mercado
en Espafia

2,5M

Clientes

~ 4,500 MW

*
Aumento del 19% respecto al inicio de la actividad comercializadora, el 2 de noviembre de 2018.

*%
Un total de 2.952 MW estan operativos y 1.083 MW en desarrollo.

La compaiiia anade a su portafolio dos proyectos
edlicos, ubicado uno entre las provincias de
Zaragozay Teruel, y el otro entre Palenciay
Valladolid, y un parque fotovoltaico en Cadiz

335 MW localizado entre las provin-
cias de Zaragoza y Teruel (proyecto
Delta); otro situado entre Palencia y
Valladolid, con una capacidad total
instalada de 255 MW (PI); y un pro-
yecto solar en Cédiz de 204 MW,
conocido como Sigma. Todos se
encuentran “en zonas con condicio-
nes muy favorables de produccién
para cada tipo de tecnologia y en su
conjunto supondran una reduccién
de emisiones de alrededor de 2,3
millones de toneladas de CO2 al afio
respecto a la generacién eléctrica
con carbon.”

El 90% del objetivo
estratégico de generacion
baja en emisiones

Con estos proyectos, sumados a los
de Valdesolar (Badajoz) y WindFloat
(Portugal) y a sus actuales activos
(2.952 MW), Repsol alcanzaré el 90%
de su objetivo estratégico de capaci-
dad de generacién baja en emisiones,
cifrado en alrededor de 4500 MW en
el afo 2025.

Los nuevos desarrollos renovables de
Repsol cuentan con terrenos dispo-
nibles y tienen garantizada la cone-
xion alared. La energia que generen
servird para el abastecimiento de las
necesidades de la compafiia y de su
actual cartera de clientes de elec-

tricidad, que hoy en dia asciende a
890.000 (UN 19% Mas que al inicio de
la actividad comercializadora, hace
ocho meses), asi como a los poten-
ciales clientes, detallaron fuentes de
la firma energética.

La compafifa, que cuenta con un
equipo especializado en energias
renovables con amplia experiencia
en el sector, “esta creciendo notable-
mente” en este segmento, ‘muestra
de la decidida apuesta de Repsol por
este negocio.”

En el terreno de la generacion de
energia de fuentes renovables, Repsol
incorporé el pasado 2 de noviem-
bre “los negocios no regulados de
generacién de electricidad de bajas
emisiones de Viesgo y su comerciali-
zadora". El objetivo: “convertirse en un
actor relevante del mercado eléctrico
espanoly reforzarse como proveedor
multienergia, con la generacion de
electricidad a través de todo tipo de
fuentes de energia, excepto el carbén
y la nuclear, y con presencia en el 70%
de la matriz primaria de energia.”

Vision a largo plazo

Repsol Electricidad y Gas se incor-
porod de este modo como operador
al sector “con una vision industrial a
largo plazo y con voluntad de inver-

tir y generar nuevas oportunidades,
fomentando la competencia en el
sector en Espana, lo que beneficia a
los consumidores.”

Ademés, Repsol adquirié el pro-
yecto fotovoltaico Valdesolar, de 264
MW, planificado en Valdecaballeros
(Badajoz) y que esté en la fase final
de su tramitacion administrativa.

Por otra parte, el pasado 19 de octu-
bre la compania anuncio su partici-
pacion en la construccion de uno de
los mayores parques edlicos flotan-
tes del mundo, en la costa norte de
Portugal, a 20 kildbmetros de Viana
do Castelo, y que dispondré de una
capacidad instalada de 25 MW.

Repsol contempla en su estrategia
a 2020 inversiones en el negocio de
bajas emisiones de 2.500 millones
de euros, con el objetivo de alcanzar
2,5 millones de clientes minoristas
de electricidad y gas en Espafna a
2025, COn una cuota de mercado
superior al 5%.

En su conjunto, estas
nuevas incorporaciones
supondran una
reduccion de emisiones
de alrededor de 2,3
millones de toneladas
de CO2 al aino respecto
ala generacion
eléctrica con carbon
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Bruselas valora las medidas previstas por nuestro pais en el
borrador del Plan Nacional para la Energia y Clima (PNIEC)

Espana supera los objetivos
en renovables propuestos
por la CE, pero debe
aportar mas informacion
sobre cdmo alcanzarlos

La Comision Europea ha hecho publica

la evaluacioén de los proyectos de planes
presentados por los Estados miembros

para alcanzar los objetivos de la Unién de

la Energia y, en particular, los objetivos
acordados por la UE en materia de energia

y clima para 2030. En su evaluacion del
borrador del Plan Nacional para la Energia y
Clima de Espaiia (PNIEC), Bruselas destaca
que esta desarrollado con la mirada puesta en
una economia neutra en carbono para 2050.

| tiempo que cubre todas las di-
mensiones, el borrador presenta-
do por Espafa es especialmente
amplio tanto en los objetivos
como en las contribuciones y
en las politicas y medidas para lograr la descar-
bonizacion, incluyendo las dimensiones de las
energfas renovables y de la eficiencia energética,
informaron fuentes de la Comision Europea en una
nota de prensa. Sin embargo, el Ejecutivo europeo
destaca que una economia neutral en carbén debe
sostenerse sobre politicas igualmente ambiciosas en




material de seguridad del suministro,
dimensién del mercado interior, inves-
tigacion y desarrollo y competitividad.
Por ejemplo, en materia de seguridad
del sumistro, la Comisién considera
que el objetivo fijado por el Gobierno
espanol de reducir la dependencia
energética en un 59 % para 2030 resul-
ta muy ambicioso, teniendo en cuenta
que actualmente la dependencia es
del 74 %. En el caso del mercado inte-
rior de la energfa, las interconexiones
deben jugar un papel esencial como
parte de la estrategia para una econo-
mia neutra en carbono. En este senti-
do, el nivel de Espana, con un 6 % de
interconexiones, estd muy por debajo
de la media de la UE.

En cuanto al objetivo de lograr un
42% de energia procedente de
fuentes renovables en el consumo
final bruto en 2030, desde Bruselas
se destaca que es significativamente
superior al porcentaje del 32% en
2030, porcentaje este ultimo que
resulta de la férmula contenida en
el anexo Il del Reglamento sobre la
gobernanza, por lo que, de nuevo,
los objetivos fijados por el Gobierno
espafol son superiores a la media.
En el borrador también se describen
medidas integrales para promover
la electricidad renovable, la calefac-
cion, la refrigeraciony el transporte
sostenible. No obstante, la Comision
espera informacién cuantitativa mas
detallada sobre algunas de las medi-
das que ayudarian a garantizar esta
ambiciosa contribucion de energia
renovable.

Sobre eficiencia energética, el obje-
tivo de consumo de energia primaria
hasta 2030 representa una reduccion
del 39,6% en comparacion con las
proyecciones de referencia. Este
objetivo se considera "suficiente-
mente ambicioso", pero desde
la Comision piden aumentar los
esfuerzos colectivos para alcanzar
los objetivos de consumo de energia
de la Unidén para 2030, por lo que
esperan que el Plan final incluya mas
detalles sobre politicas y medidas
que van a adoptar.

Para conseguir todos estos objeti-
vos, el Gobierno espafol plantea en
el borrador destinar 236.000 millones
de euros en el periodo 2021-2030, lo
que supone alrededor del 29 del PIB

anual, de los cuales el 20% proven-
dria de fondos publicas y pondrian
su principal foco de atencion en las
energias renovables, la eficiencia
energética, las redes de distribucion
y los sectores no energéticos.

Maros Sefcovi¢, vicepresidente res-
ponsable de la Unién de la Energia,
declard que “estos primeros planes
nacionales de energfa y clima trasla-
dan la Unién de la Energia al ambito
nacional: aligual que la UE, todos los
Estados miembros presentan poli-
ticas sobre el cambio climéatico y la
transicion energética de forma inte-
graday con una perspectiva de diez
anos”. Todos los Estados miembros,
continud Sefcovic¢, “han elaborado
proyectos impresionantes en un
periodo de tiempo relativamente
corto, pero ningun proyecto es per-
fecto. Los planes finales deben pre-
sentarse de aquf a finales de afo y
nuestras recomendaciones muestran
qué aspectos requieren un mayor
esfuerzo: por ejemplo, un mayor
grado de ambicion, politicas mas
detalladas, necesidades de inversion
mejor especificadas o mas atencion
alajusticia social. La claridad y la pre-
visibilidad constituyen una ventaja
competitiva real para la politica euro-
pea en materia de energfa y clima”,

Miguel Arias Cafete, comisario res-
ponsable de Accion por el Clima 'y
Energia, recordd que “el pasado mes
de noviembre propusimos que la
Union Europea alcanzara la neutrali-
dad climética para el afno 2050. Hemos

La Comision
considera que el
objetivo de reducir
la dependencia
energética en uns9
% para 2030 resulta
muy ambicioso,
teniendo en cuenta
que actualmente

la dependencia
esdel 73 %

mostradoy liderado el camino hacia
ese objetivo. Resulta gratificante ver
que cada vez mas Estados miembros
se unen a nuestro esfuerzoy trabajan
en pos de ese objetivo. Tras evaluar
los proyectos de planes nacionales
de los Estados miembros, tengo
claro que se han realizado esfuerzos
significativos. Sin embargo, los pla-
nes finales deben reflejar un nivel
de ambicién alin mayor para que la
Unién encauce adecuadamente la
lucha contra el cambio climéticoy la
modernizacion de nuestra economia.
Invito al Consejo a entablar un debate
en torno a las principales prioridades
definidas por la Comision y a contri-
buir a que los planes finales reflejen
un nivel de ambicién adecuado”.

En lineas generales, la Comision
considera que los planes nacionales
reflejan ya esfuerzos significativos,
pero sefala varios dmbitos en los
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que auin existe margen de mejora,
en particular por lo que respecta
a las politicas especificas e indivi-
dualizadas destinadas a garantizar el
cumplimiento de los objetivos para
2030 y a mantener el rumbo hacia
la neutralidad climéatica a mas largo
plazo. La Uniéon Europea es la pri-
mera gran economia que establece
un marco juridicamente vinculante
para cumplir sus compromisos en
virtud del Acuerdo de Paris, y es la
primera vez que los Estados miem-
bros preparan proyectos de planes
nacionales integrados de energfa y
clima. Sin embargo, dado que en los
planes se prevén ya contribuciones
insuficientes desde el punto de vista
tanto de las energias renovables
como de la eficiencia energética, la
consecucion de los objetivos gene-
rales de la Union en materia de de
clima y energia requerird un mayor
grado de ambicion colectiva.

La UE estd decidida a cumplir sus
compromisos de reducir las emisio-
nes de gases de efecto invernadero
y a suministrar a sus ciudadanos una
energia segura, asequible y sosteni-
ble. "Hemos creado un sistema Unico
de gobernanza en materia de energia
y clima en el que tanto la Unién como
sus Estados miembros planifican jun-
tos las medidas que nos permitan
alcanzar colectivamente nuestros
objetivos para 2030 y llevar a cabo
una transicién socialmente justa y
rentable hacia una economia neutra
desde el punto de vista climético de
aquf a 2050", informaron fuentes del
Ejecutivo comunitario.

En su andlisis de los proyectos de
planes nacionales, la Comision exa-
mind su contribucién agregada al
cumplimiento de los objetivos de la
Unidn en relaciéon con la Union de la
Energia para 2030. En su forma actual,
las contribuciones de los PNEC son
insuficientes por lo que respecta
tanto a las energias renovables como
a la eficiencia energética. En el caso
de las energias renovables, la insufi-
ciencia podria ser de hasta 1,6 puntos
porcentuales. En lo que concierne ala
eficiencia energética, esa insuficien-
cia podria ser de hasta 6,2 puntos
porcentuales (si se tiene en cuenta
el consumo de energia primaria) o de
6 puntos porcentuales (si se tiene en
cuenta el consumo de energia final).

Los Estados miembros disponen
ahora de seis meses para aumentar
su nivel de ambicién nacional. Las
recomendaciones de la Comisién 'y
las evaluaciones detalladas tienen
por objeto ayudar a los Estados
miembros a finalizar sus planes de
aqui al final de 2019, y a aplicarlos efi-

La UE ha establecido
objetivos vinculantes
en materia de clima

y energia para 2030:
reducir las emisiones
de GEl en al menos

un 40%; aumentar la
eficiencia energética,
como minimo, un 32,5%
e incrementar la cuota
de energia renovable
hasta un 32% del
consumo total dela
Uniodn, entre otros

cazmente en los proximos anos. Los
planes nacionales deben aportar cla-
ridad y previsibilidad a las empresas
y al sector financiero para estimular
las inversiones privadas necesarias.
Los planes facilitardn también la pro-
gramacion por parte de los Estados
miembros de la financiacién proce-
dente del préximo marco financiero
plurianual 2021-2027.
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Fundacion Renovables
propone tomar
medidas urgentes para
abordar con éxito la
transicion energeética

Bajo el titulo ‘Escenario,
politicas y directrices
para la transicion
energética’, la Fundacién
Renovables ha
presentado en Madrid
un nuevo informe en el
que expone las lineas
fundamentales para
abordar y culminar

con éxito la transicion
energética a largo

plazo, como ventana

de oportunidad para
transformar el actual
modelo energético y
lograr que las renovables
cubran el 100% de la
demanda en 2050.

Concha Raso

Cambiando
el modelo energetico

Fernando Ferrando, presidente de la Fundacion Renovables.

ara conseguirlo, el
Gobierno debera po-
ner en marcha medi-
das de gran calado,
utilizando todas las
herramientas disponibles a su al-
cance, pero siempre bajo el prisma
del didlogo, contando con todas las
partes involucradas para llegar a un
consenso. Para ello, indica el docu-
mento, serd necesaria una nueva
visién de la energia que permita cu-
brir las necesidades energéticas de
todos los ciudadanos.

Entre las propuestas mas destaca-
das, el presidente de la Fundacién
Renovables, Fernando Ferrando,
sefiald alcanzar un Pacto de Estado de
la Energfa, crear una Vicepresidencia
de Sostenibilidad, hacer un mayor
esfuerzo para reducir las emisiones,
situar a la ciudadania en el centro

del nuevo modelo energético, llevar
a cabo una reforma eléctrica en pro-
fundidad para que el precio del kWh
se reduzca, elaborar un nuevo sistema
fiscal activo orientado a modificar las
pautas de consumo, realizar actua-
ciones de caracter energético y sos-
tenible en el medio rural y potenciar
actuaciones relacionadas con la movi-
lidad, la rehabilitacion de edificios y el
autoconsumo en las ciudades.

En el caso concreto de la movilidad
urbana, la Fundacion Renovables
defiende un modelo bajo en car-
bono, con cero emisiones de gases
contaminantes, donde se priorice la
accesibilidad a los bienes y servicios
frente a las necesidades de movilidad
motorizada, con la movilidad activa
(peatones y bicicletas) y el transporte
publico como elementos esenciales.
Asimismo, apuesta por la implan-



tacion de los vehiculos eléctricos,
mayoritariamente para uso compar-
tido y con capacidad de intercambio
activo con la red de suministro.

Aunqgue Espafa es uno de los paises
mas vulnerables a los efectos de la
crisis climatica debido a su posicién
geogrifica, el informe sefala que
nuestro pafs no ha liderado actua-
ciones a nivel europeo para hacer
frente a este reto; todo lo contrario, ya
que mientras las emisiones de Gases
de Efecto Invernadero (GEI) se redu-
jeron en la UE un 21,9% entre 1990
y 2017, en Espana aumentaron un
17,9% en ese mismo periodo. En este
sentido, la Fundacion Renovables ha
dejado patente la actual situacion de
"emergencia climatica” en la que se
encuentra el planeta y ha insistido en
la necesidad de “reducir el consumo
de energia”. A este respecto, sefala
que la "préxima década es crucial y
que aln estamos a tiempo de hacer
las cosas bien”.

Ademas de resumir las diferentes pro-
puestas que los principales partidos
politicos han incluido en sus progra-
mas electorales en materia de ener-
gia en los ultimos meses, el informe
también hace una valoracién de los
objetivos ambientales planteados por
el Gobierno en el Marco Estratégico
de Energfa y Clima, integrado por
el Anteproyecto de Ley de Cambio
Climatico y Transicion Energética, el
borrador del Plan Nacional Integrado
de Energfa y Clima (PNIEC) y el borra-
dor de la Estrategia de Transicion Justa.

La Fundacién Renovables considera
que estos objetivos son “poco exi-
gentes” y reclama que sean "mas
ambiciosos”. Asimismo, echa en falta
una propuesta de politica fiscal para
gravar los combustibles fésiles en

Evolucién Emisiones de CO2

160%

140%

120%

100%

80%

DGV D o 0B DD DD P DD DD DD D
PG R R 1‘§1@x@1‘§~§w@1§\}?m@x§@ PR PAR AP AP

~ ~

A

@ Mundial @ Europa @ Espadia

origen, valora negativamente que se
haya obviado cambiar el modelo de
demanday la baja apuesta que se ha
hecho para electrificar los consumos.

Pobreza energética,
electrificacion y
autoconsumo

A pesar de ser una necesidad basica,
la energfa no es un bien disponible
para toda la sociedad. Los ultimos
datos de pobreza energética en
Espafa, con casi 7 millones de per-
sonas que no pueden mantener su
hogar a una temperatura adecuada,
se ha convertido en una autén-
tica lacra social. En este sentido, la
Fundacion Renovables propone la
creacion de tarifas sociales adapta-
das al nivel de renta frente al actual
bono social, el desarrollo de un Plan
de Rehabilitacion de viviendas vul-
nerables y que los ayuntamientos
garanticen la electricidad como un
servicio publico.

En paralelo a la promocion de las
renovables, otra de las apuestas de
la Fundacion, incluida en el informe,
es la electrificacion de la demanda
de energia, ya que es mas eficiente
(sobre todo en transporte o climati-
zacioén), permite una mayor presen-

cia de renovables, asegura emisiones
cero en destino y sitUa a los consu-
midores en el centro del sistema
energético.

El documento también hace referen-
cia al desarrollo del autoconsumo
como una de las acciones prioritarias
para mejorar los sistemas energéticos
actuales, ya que ofrece la posibilidad,
tanto a consumidores, asociaciones,
comunidades como empresas, de
transformar su consumo energético
tradicional en renovable y aumentar
su participacion social.

Desde la Fundacion Renovables con-
sideran que el autoconsumo es espe-
cialmente importante para avanzar
en la autosuficiencia energética de
las ciudades para que, poco a poco,
dejen de ser un sumidero ener-
gético. Ademas, la posibilidad del
autoconsumo compartido permite
instalaciones mas eficientes econd-
micamente hablandoy abre la puerta
a sistemas de acumulacién centrali-
zados que hacen efectiva la gestion
de lademanda. Para esta actividad, la
Fundacion propone la existencia de
un objetivo especifico del 10% de la
energia eléctrica generada a 2030, del
20% para 2040 y del 30% para 2050.

Sector

Reduccion Reduccion Reducciéondemanda | Electrificacion Generaciénde Cobertura
Emisiones Emisiones Energia Final dela Electricidad delademanda final de
Vs 1990 % Vs2015% Vs2015 % demanda5 % conEERR % energiacon EERR %

2030 51 59 25 50 80 50

2040 67 80 30 70 100 80

2050 Emisiones cero Emisiones cero 40 80 100

Tabla 2: Objetivos de la Fundacion Renovables a 2050 y parciales a 2030 y 2040.
Fuente: Elaboracion propia, disponible en el Informe Hacia una Transicion Energética Sonstenible.
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;Queé tienen que saber las
empresas para cumplir

con la nueva Ley de

Responsabilidad Ambiental?

La idea de desarrollo sostenible ha logrado que empresa y medio ambiente, hasta
ahora dos conceptos que parecian enfrentados, logren entenderse. Para ello, las
compaiiias tienen que cumplir una serie de medidas para ser ecoeficientes. Con
motivo del Dia Mundial del Medioambiente, que se celebré el 5 de junio, la entidad
lider en servicios técnicos, de seguridad y certificaciéon a nivel mundial TOV
Rheinland explica como les afecta la nueva ley de Responsabilidad Ambiental.

Foto suministrada por TUV Rheinland.

a sociedad ha toma-
do mas conciencia
del impacto humano
sobre el planeta que
habitamos. De ahi que
cada vez cobren mds importancia
iniciativas como el Dia Internacional
del Medio Ambiente, que se celebra
cada 5 de junio desde 1974. Una fe-
cha que brinda la oportunidad de
ampliar las bases de una opinién
publica bien informada y de una
conducta de los individuos, de las
empresasy de las colectividades ins-
pirada en el sentido de su responsa-
bilidad en cuanto a la conservacion
y la mejora del entorno natural.

Al mismo tiempo, los paises también
adoptan medidas que respalden legal-
mente el desarrollo sostenible. Uno de
los ejemplos mas evidentes es la Ley
de Responsabilidad Ambiental, que
entré en vigor en 2007 y que obliga a
los operadores dentro de su ambito
de aplicacion a poner en marcha las
medidas de prevencion, evitacion y
reparacion de los dafios medioam-
bientales que puedan provocar, para
devolver los recursos dafados al
estado en el que se encontraban.

La responsabilidad medioambiental
exige al titular de la actividad econo-
mica o profesional que ha ocasionado
el dafio que asuma la totalidad de los
costes de las medidas de prevencion,
evitacion o reparacion adoptadas.

Debido a la creciente preocupacion
de la poblacién por la preservacion
del medio ambiente, el pasado aho
se aprobo una modificaciéon de la
misma, la Orden APM/1040/2017, que
exige a las empresas que presenten
una garantia financiera o, lo que es lo
mismo, que justifiquen como pueden
pagar las posibles sanciones por dafar
el entorno. Las multas van desde los
10.001 euros hasta los 2 millones de
euros, pudiendo —en el caso de las
infracciones muy graves— llegar a
perder las autorizaciones para operar.

éQué debe saber

una empresa?

La nueva medida es mas estricta con
las empresas clasificadas como priori-

TUV Rheinland

dad 1y 2. Las primeras, entre las que se
incluyen las instalaciones de combus-
tibn con una potencia superior a 50
MW o las instalaciones para valorizar o
eliminar residuos peligrosos, tuvieron
hasta el 1 de noviembre de 2018 para
presentar la garantfa financiera.

Para la segunda categorfa, donde
estadn las coquerias, refinerias de
de petrdleo, fabricacién de sales
mediante transformacién quimica o
fabricacién de explosivos, entre otros,
el plazo acaba el 1 de noviembre del
presente ano.

Para evitar las sanciones, las compa-
fAifas —ya sean privadas o publicas—
deben realizar un Andlisis de Riesgos
Medioambientales y garantizarlo a
través de un verificador acreditado.
Si'la cuantfa resultante es menor a
300.000 euros, el operador no tiene
que hacer nada. Si es entre 300.000
y 2.000.000 euros, dependerd de si
dispone o no de una certificacién
ISO 14.000. Si es superior a 2.000.000
euros, debe suscribir una garantfa
financiera por el importe resultante
de dicho examen.

Por lo tanto, necesitan el aval de
una entidad independiente, como
es el caso de TUV Rheinland, que
ayuda a las firmas en su compromiso,
midiendo, certificando y proporcio-
nandole asistencia técnica sobre
emisiones y para la implementacion
de las obligaciones de acuerdo con
la regulacion en vigor.
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Una de las claves a la hora de planificar adecuadamente
una parada técnica, con independencia de su
envergadura, es lograr la maxima simplificacion

La importancia de
gestionar una adecuada
parada térmica en
plantas industriales

La parada técnica en
plantas industriales

es un caso especial

de mantenimiento
sistematico que

debe gestionarse
adecuadamente, con el
objetivo de aumentar y
mejorar la funcionalidad
de tus equipos y la
capacidad de producciéon
de tu empresa.

Xavier Coll, gerente de Ingenieria
y Desarrollos Integrales, S.L.

na parada técnica

de plantas indus-

triales requiere de

empresas especia-

lizadas y de un alto
nivel de organizacion

Las 5 razones mas habituales para

realizar una parada de planta:

+ La principal ventaja de nuestras
paradas técnicas programadas

« jPor qué es importante planificar
adecuadamente una parada de
planta?

« En qué consiste la planificacion
de una parada técnica?

+ Laadecua da preparacion de los
trabajos programados

. Elenlace entre las diferentes tareas
de una parada de planta

- Nuestra probada experiencia en
paradas técnicas de planta.

Una parada técnica de
plantas industriales
requiere de empresas
especializadas y de un alto
nivel de organizacion

En IDI tratamos de concebir una
parada técnica como un proyecto
con una planificacién al detalle de
un conjunto de trabajos que no
pueden llevarse a cabo durante la
operacion normal de la planta de
proceso.

Estos trabajos pueden ser el reem-
plazo de equipos o componentes
por vencimiento de su vida Uutil, la
inspeccion de instalaciones y equi-
pos, la incorporacion de mejoras o la
correccion de fallos. Todas ellas son
labores que requieren una gran can-
tidad de recursos.

La parada de planta proporciona
una extraordinaria oportunidad
para intervenir los activos de una
instalacion que generalmente no
estan disponibles durante la opera-
cion normal. Aprovechamos el breve
periodo de tiempo fuera de servi-
cio para llevar a cabo paradas de
planta, que habitualmente pueden
estar motivadas también por temas
relacionados con la seguridad.

En este sentido, por nuestra expe-
riencia en este servicio hemos
podido comprobar que la pérdida
de produccion durante una parada
de planta puede ser recuperada por
la funcionalidad superior que se
alcanza posteriormente a la misma.

También sabemos que estos pro-
yectos requieren en la mayoria de
casos de empresas externas espe-
cializadas en este campo, que pue-
dan facilitar un nimero elevado de
personal cualificado, ademas de
herramientas y medios especificos
de ingenierfa industrial.

Una parada técnica es una activi-
dad critica en la vida de una insta-
lacién y requiere de un alto nivel
de organizacion. En ella se abren
muchos de los equipos, éstos
pasan por una revisién técnica, se
reparan, se vuelven a montar y se
ponen en marcha.

El coste, la duracion y la efica-
cia con la que se ejecutan todos
los trabajos que puede con-
llevar una parada técnica son
trascendentales.

Las 5 razones mas
habituales para realizar
una parada de planta

Las paradas técnicas programa-
das de mantenimiento pueden
estar motivadas por alguna de las
siguientes 5 razones que explica-
mos a continuacion:

1# El mantenimiento
preventivo sistematico

En términos generales, el manteni-
miento preventivo se lleva a cabo
en instalaciones que por razones
de seguridad o de produccion
deben funcionar de forma fiable
durante largos periodos de tiempo.



2# El mantenimiento
correctivo programado

En el caso del mantenimiento
correctivo es la correccion de un
fallo lo que motiva la realizacion
de una parada programada. Puede
tratarse de fallos, que a pesar de
su gravedad, se pueda aplazar
su correcciéon hasta encontrar el
momento idéneo para la parada
técnica. Teniendo en cuenta que
estos fallos pueden afectar a insta-
laciones que al sacarlas de servicio
puede suponer la paralizacion de la
planta por no estar duplicadas.

Si se trata de fallos en elementos de
facil acceso, como reparaciones en
calderas, hornos, tanques, reactores u
otros elementos externos estas para-
das pueden durar entre 1y 5 dfas. En
cambio si se trata de grandes repara-
ciones en elementos de dificil acceso
que requieren grandes desmontajes,
las reparaciones pueden durar sema-
nas e incluso meses.

3# La realizacion de
inspecciones o pruebas
técnicas, no tanto

de mantenimiento
sistematico, sino de
mantenimiento condicional
Las inspecciones técnicas se llevan a
cabo principalmente para compro-
bar que los equipos mas importan-
tes de la instalaciéon se encuentran
en buen estado.

Las inspecciones son programadas y
pueden incluir pruebas de funciona-
miento. Habitualmente no requieren
importantes desmontajes ya que se
trata de comprobar el estado de una
parte de la instalacion o de un sis-
tema realizando ciertas pruebas que
obligan al paro de la planta.

Acostumbran a ser paradas cortas
que normalmente no superan una
semana de duracion, por ejemplo,
nos referimos al tiempo necesario
para alcanzar una temperatura o una
presion en una zona, el tiempo que
requiera una inspeccion o el periodo
de restablecimiento del sistema.

4# La realizacion de
grandes revisiones

técnicas programadas

Las revisiones técnicas programa-
das se realizan por horas de funcio-
namiento, por periodos de tiempo
prefijados o por unidad producida,
entre otros criterios.

5# La implementacion

de mejoras en equipos

de instalaciones

La innovacion tecnolégica implica a
veces el desarrollo de mejoras que
implementadas en la instalacion
suponen un aumento de capacidad
de produccion, la resolucion de un
problema técnico o de fiabilidad, el
aumento del rendimiento o ahorro
energético.

En la practica se combinan varias de
ellas en una misma parada técnica,
por ejemplo una parada por motivos
de mantenimiento correctivo puede
aprovecharse para realizar pequefas
mejoras en los equipos o inspecciones
técnicas menores.

La principal ventaja

de nuestras paradas
técnicas programadas

1# El indiscutible aumento
de la disponibilidad

Se trata de una ventaja evidente
teniendo en cuenta que los valores
de disponibilidad por encima del
90% solo son posibles en instalacio-
nes industriales sometidas a severas
revisiones técnicas programadas y
realizadas de forma sistematica.

éPor qué es importante
planificar adecuadamente
una parada de planta?

Siuna parada técnica en una planta
industrial no se planifica y organiza
adecuadamente puede traer asociada
varios contratiempos de especial rele-
vancia por los siguientes motivos:

1# En un espacio muy corto de tiempo
se intentan realizar un gran ndmero
de intervenciones que deben estar
perfectamente preparadas.

2# En una parada se cuenta con per-
sonal no habitual en la planta, que
puede no estar lo suficientemente

Sector
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capacitado técnicamente para estas
intervenciones. Es por ello que la o
las empresas que se contraten para
realizar una parada de planta deben
ser escogidas cuidadosamente, cer-
ciordndose de que puedan aportar
el personal cualificado requerido.

3# La posibilidad de accidentes
laborales aumenta por lo que una
parte muy importante del proyecto
de parada de planta que realizamos
en IDI consiste en asegurar la seguri-
dad en todos los trabajos a realizar.
Desde comprobar las formaciones
necesarias del personal que inter-
vendra, el estudio de los posibles
riesgos que existiran durante el
desarrollo de estos trabajos, hasta el
estado de los equipos y herramien-
tas que se utilizaran.

4# En muchas empresas el manteni-
miento en parada es una actividad
imprescindible, dado que determi-
nados equipos no pueden detener
su actividad exceptuando en épocas
determinadas. En este sentido, un
error que se comete en estos casos
consiste en ejecutar en esas épocas
intervenciones que pueden reali-
zarse en cualquier otro momento, y
no precisamente durante la parada
técnica.

¢En qué consiste la
planificacion de una
parada técnica?

La definicion del camino
critico es la tarea mas
importante en una

parada de planta

Para nosotros una de las claves a la
hora de planificar adecuadamente
una parada técnica, con indepen-
dencia de su envergadura, es lograr
la maxima simplificacion.

En IDles muy importante tener en cuenta
todas la actividades que deben desarro-
llarse, ya que el retraso de cualquiera de
ellas puede desencadenar lademora de
todo el proyecto. No obstante, también
se puede dar el caso de que un retraso
concreto no influya y sirva para destinar
recursos mas necesarios a otra actividad.
Esto es debido a que no todas las activi-
dadestienen el mismo grado de influen-
cia en el adelanto o retraso del proyecto
de parada técnica.

De modo que entoda paradas técnica se
debe definir el camino critico, entendido
como el conjunto de tareas encadenadas
que determinan la duracion del proyecto.
Si se quiere reducir la duracion del pro-
yecto, es necesario disminuir también
la duracion de algunas de las tareas que
conforman el camino critico.

La gestion del camino critico es la
tarea mas importante, y es quizas
casi que la Unica que tiene asig-
nada el responsable de la parada
técnica. Este debe asegurarse que
cada fase se realice sin retraso al
darse por finalizada la tarea critica
en curso.

La gestion del camino critico de una

parada técnica incluye 4 fases a tener

muy en cuenta:

. Identificacién del camino critico.

« Optimizacion de los tiempos de
cada una de las tareas criticas.

- Comprobar que el camino cri-
tico no ha cambiado después
de la optimizacion.

. Subordinacion del resto de las
tareas al camino critico.

La adecuada

preparacion de los

trabajos programados

Para garantizar el cumplimiento de
los plazos de tiempo previstos en las
paradas es muy importante la fase
inicial de preparacion. Deben plani-
ficarse adecuadamente las tareas, el
camino critico y contar con todo los
recursos necesarios para poder lle-
var a cabo los trabajos programados.
Para ello, es crucial asegurarse de los
siguientes puntos clave:



1# La disponibilidad de la mano de obra especializada
necesaria para cada uno de los trabajos. Ademas de
comprobar que todo el personal tiene los requisitos
para poder iniciar el trabajo asignado (requisitos admi-
nistrativos, contratos, formacion en seguridad, etc.).

2# Garantizar que todo el personal cualificado impli-
cado en los trabajos conoce con exactitud la tarea que
tiene que ejecutar.

3# Todos los materiales necesarios que deben estar
en planta antes de comenzar los trabajos. Estos deben
estar con suficiente antelacion en las instalaciones por
sila revision técnica de los materiales recibidos no cum-
pliera con las especificaciones requeridas.

4# La disponibilidad de todos los medios necesarios
para realizar la parada técnica solicitada.

5# Validar que se han solicitado todos los permisos
de trabajo necesarios y que se han tomado todas las
medidas de seguridad requeridas.

En lafase de preparacién de los trabajos programados
es muy importante discriminar las tareas que pueden
realizarse antes y durante la parada de la planta. Todo
lo que pueda ser realizado previamente a la parada
supone una liberacion de recursos que podremos
aprovechar mas adelante.

El enlace entre las diferentes

tareas de una parada de planta

Es el punto que suele generar mas tiempos muertos
en una parada técnica. Y en el caso del enlace entre las
tareas que estan incluidas en el camino critico requiere
todavia mas de nuestra atencion.

Es una de las tareas del responsable de la parada el
verificar en todo momento que la siguiente tarea podra
realizarse inmediatamente después de la anterior, evi-
tando a toda costa los indeseados tiempos muertos.

Nuestra probada experiencia en

paradas técnicas de planta

En IDI somos especialistas en ingenierfa de detalle para
la industria quimica y farmacéutica y tenemos una pro-
bada experiencia programando y dirigiendo paradas
técnicas de reconocidas plantas industriales.

Toda la experiencia que hemos ido acumulando nos
permite anticiparnos a muchos imprevistos como los
que hemos avanzado en este post, asesorar a nues-
tros clientes sobre los mejores proveedores, asi como
generar toda la documentacion técnica requerida para
realizar una parada técnica en las mejores condiciones
posibles.

Recientemente hemos participado en las paradas téc-
nicas programadas de empresas importantes del sector
quimico y farmacéutico, destacamos Azko Nobel, B
Braun, Total Petrochemical Ibérica o Merquinsa, entre
otras.
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Control de consumos
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Control de Legionella
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El alto precio de la energia y las trabas burocraticas
son los principales obstaculos a los que debe
hacer frente el sector en Andalucia

Expoquimia
presenta en
Sevilla la proxima
edicion de 2020

La sede de la Confederaciéon de Empresarios de Andalucia (CEA)

en Sevilla ha sido el punto de partida del road show organizado por
Expoquimia, el Encuentro Internacional de la Quimica de Fira de
Barcelona, para presentar la préxima ediciéon de 2020 y debatir acerca
de los retos de presente y futuro que tiene planteados el sector quimico
espaiiol. Asi, el alto precio de la energia y las trabas burocraticas

son los principales obstaculos a los que debe hacer frente el sector

en Andalucia, expresaron varios ponentes que participaron en la
jornada que se celebro el pasado 29 de mayo en la capital andaluza.
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Participantes en la jornada.



| secretario gene-
ral de la CEA, Luis
Fernédndez-Palacios,
abrio la jornada v,
en sus palabras de
bienvenida, reivindicd “la impor-
tancia del sector quimico para la
economia de Andalucia’. Fernandez-
Palacios anuncié que la Confedera-
cion estd colaborando con la Junta
de Andalucia para la redaccién de
un documento en el que se reco-
geran 30 propuestas sobre calidad
mediocambiental y uso del suelo
industrial para facilitar el desarrollo
de importantes proyectos para la
economia andaluza en este cam-
po. Y destacéd que “la Agenda de las
Naciones Unidas para el Desarrollo
Sostenible permitird que el sector
quimico mundial doble su produc-
cion en 2030"

Tras Fernandez-Palacios, intervino
el presidente de Expoquimia, Carles
Navarro, quien presento las princi-
pales novedades del salén, entre las
que destacd, “el cambio de fechas
de octubre a junio y la apuesta por
los nuevos materiales y nuevos
procesos”. Navarro sefialé “la gran
contribucién de la quimica a dar res-
puesta a los retos planteados por la
sociedad actual”, en especial, en los
ambitos de la sostenibilidad y para
hacer frente al cambio climatico. En
su intervencion, remarcé la impor-
tancia de Expoquimia como “el gran
referente del sector a nivel nacional
y como segunda feria europea”, ya
que cuenta con los “principios acti-
vos de una férmula magistral de
gran éxito: expositores, visitantes
y congresistas”. Por ultimo, Carles
Navarro expresé su convencimiento
de que “la edicion 2020 sera la mejor
Expoquimia de la historia”.

La necesidad de aplicar medidas
para minimizar la posibilidad de un
ataque de ciberdelincuentes centré
la ponencia de Luis Hidalgo, miem-
bro del Departamento de Relaciones
Institucionales del Instituto Nacional
de Ciberseguridad (Incibe). En su
intervencion, Hidalgo destaco que
“las empresas necesitan apostar por
tomar medidas para asegurar sus sis-
temas, ya que todo es susceptible de
ser atacado por los ciberdelincuen-
tes”. En este sentido, informo que el
Centro de Respuesta a Incidentes

Carles Navarro presidente de Expoquimia, presentd las principales novedades del salén.

(CERT) de esta institucion, depen-
diente del Ministerio de Economia
y Empresa “gestiond en 2018 en
Espafa mas de 110.000 incidentes
en empresas, instituciones y opera-
dores criticos”. Luis Hidalgo advirtio
alas empresas que “un incidente de
ciberseguridad crea un problema
de reputacion’, por lo que aconsejo
“formar a todos los empleados” en
esta materia.

Por su parte, Luis Carlos Rodrigo,
director de la planta que la empresa
Indorama Ventures tiene en la pobla-
cién gaditana de San Roque con
500 personas en plantilla, denuncid

que el alto coste de la energia vy las
dificultades administrativas son las
grandes desventajas competitivas de
laindustria quimica andaluza. "Hemos
dejado de ejecutar una inversion de
21 millones de euros en una linea de
PET por el precio de la energia”, sefald.
En este sentido, dijo que la planta de
San Roque asume una factura ener-
gética de 45 millones de euros al afo
mientras que “en Europa, el coste es 15
millones menos de media”.

En esta misma linea, se expresd
el presidente de la Asociacion
de Industrias Quimicas, Basicas y
Energéticas de Huelva (Aigbe), Carlos

.
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Ortiz, quien comenté que “el precio
de la energia es un handicap para el
sector quimico espanol’, factor que
se suma al hecho de que las empre-
sas han de comprar en el exterior
la mayor parte de las materias pri-
mas. Sin embargo, este factor ha
propiciado que las empresas hayan
competido “a base de la excelencia
en los procesos”. Para Ortiz, el sector
quimico onubense debe apostar por
la quimica verde, la relacionada con el
reciclaje, las materias primas de base
o los biocombustibles, “proyectos
que tienen excelente acogida en los
mercados financieros”.

En la Ultima ponencia, Aida Cordero,
consultora de recursos humanos en
la empresa de seleccion de personal
Proarcai, hizo una radiografia del mer-
cado laboral espafiol, destacando el
hecho de que “Espafia cuenta con
pocos profesionales en la franja de
edad comprendida entre los 25 y los
34 ahos"y dijo que las empresas han
de tener muy en cuenta a los millen-
nials, la generacion nacida entre los
afios 80 y 1995, multiconectados
y con grandes ganas de cambio.
Cordero alertd de que, en la actua-
lidad, "conviven cuatro generacio-
nes de trabajadores en una misma
empresa"y afirmd que era tan impor-
tante "atraer talento como retenerlo”,

Pilar Navarro directora de Expoquimia, durante la jornada en Sevilla.

Los grandes puntos fuertes de la edicion
de 2020 seran los nuevos materiales, que
ganaran protagonismo, y los nuevos
procesos en un concepto amplio; en
especial, los referidos a la biotecnologia

ya que las empresas buscan perfiles
muy similares, por lo que se esta
produciendo “una guerra de talento
entre oferta y demanda”.

La directora de Expoquimia, Pilar
Navarro, puso punto final a la jor-
nada, dando a conocer mas detalles
de la edicion, que tendra lugar del 2
al 5 dejunio de 2020 en el recinto de
Gran Via de Fira de Barcelona, con-
juntamente con Eurosurfas, salon
del tratamiento de superficies, y
Equiplast, el certamen dedicado a
la industria del plastico.

Expoquimia 2020

Los grandes puntos fuertes de la edi-
cion de 2020 serdn los nuevos mate-
riales, que ganaran protagonismo, y
los nuevos procesos en un concepto
amplio, en especial, los referidos
a la biotecnologia con el espacio
Expoguimia Bio, donde se dard cita
las principales innovaciones en este
ambito. Y, siguiendo con la iniciativa
iniciada hace dos ediciones con el lide-

razgo de la Federacion Empresarial de
laIndustria Quimica Espafiola (Feique),
Expoquimia acogera la tercera edicion
del proyecto Smart Chemistry Smart
Future, en el que las principales firmas
del sector exhibirdn sus aportaciones
para una quimica mas sostenible,
segura y eficiente.

Junto a su amplia oferta expo-
sitiva, Expoquimia contard con
el mejor programa congresual,
una de sus principales sefias de
identidad. La celebracién del
Congreso de Ingenierfa Quimica
del Mediterraneo, que llega a su
decimoquinta edicion y las XVI
Jornadas de Analisis Instrumental
seran los pilares de conocimiento
y de las propuestas cientifico-téc-
nicas que marcaran las soluciones
del mafana. En este sentido, las tres
grandes tematicas disruptivas sobre
las que girara el gran encuentro de la
quimica aplicada seran la economia
circular, la transferencia de tecnolo-
gfay la transformacién digital.



I' R O NI K A

Nuevos Stargate S9 y S111.
Todo el encanto de la tecnologia!

stargate

Barrera de fotocélulas
Disponible para Stargate
$7,59,S511,SH11,S111 y SHP
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Stargate S9 y S111. Una inversion que dural!

Desde hace mas que veinte afios Aquarama combina la investigacién y el desarrollo para realizar sus sistemas de lavado a alta presién.
La elevada tecnologia de produccién, la fiabilidad cualitativa y la durabilidad caracterizan los nuevos modelos Aquarama que
son disponibles en diferentes versiones y encuentran todas las exigencias del mercado, para una inversién centrada y garantizada.

AQUARAMA Espaiia
David Rebollo Abanades - Export Area Manager Espaiia
Tel. +34 696 732 222 - d.rebollo@aquarama.it

AQUARAMA

CAR WASH SYSTEM

AQUARAMA Srl Siguenos en
Localita Piano, 38 - 12060 Novello (CN]) - ITALIA = .
Tel. +39 0173 776822 - Fax +39 0173 792501 - info@aquarama.it n YoulLi www.aquarama.lt
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Las inversiones durante este periodo ascendieron

a 208 M<€ y el flujo de caja libre fue de 95 M€

El beneficio neto
de Cepsa en el
primer trimestre
cayo un 24,85%

El beneficio neto ajustado
de Cepsa en el primer
trimestre del afo se
situd en 124 millones

de euros, una cantidad
que supuso un descenso
del 24,85% frente a la
obtenida en el mismo
periodo de 2018, cuando
fue de 165 millones. Este
descenso se ha debido a
la alta depreciacion en el
negocio de Exploracion y
Produccion relacionada
con los campos de Sarb
y Umm Lulu, la baja
produccién de refino
como resultado de la
parada programada en
la refineria de Gibraltar-
San Roque, y a la menor
produccién y margenes
en el negocio de
Quimica, especialmente
en la linea de negocio

de fenol y acetona.

urante el primer
trimestre de 2019,
Cepsa registrd un
resultado bruto de
explotacion  ajus-
tado (EBITDA Clean CCS), de 468 mi-
llones de euros, un 31% superior al
del mismo periodo del afo anterior,
que se situd en 356 millones. La ratio

deuda neta/EBITDA se mantuvo en
1,7; ligeramente inferior al del cierre
de 2018 (1,8), informaron fuentes de
la compafia en una nota de prensa.

El incremento del 31% del resultado
bruto de explotacion ajustado “se ha
debido fundamentalmente al buen
comportamiento de los negocios
de Exploracion y Produccion (que
ha aumentado un 93% respecto al
primer trimestre de 2018) y Marketing
(que lo ha hecho en un 23%)".

Aplicando las Normas Internacionales
de Informacién Financiera (NIIF) y cal-
culando la variaciéon de inventarios a
coste medio unitario, el resultado neto
acumulado del periodo se situa en 151
millones de euros, comparado con 189
millones en 2018, un descenso del 2171%.

Las inversiones durante este periodo
ascendieron a 208 millones de eurosy
el flujo de caja libre fue de 95 millones
de euros (tras descontar el pago de
impuestos e inversiones).



Exploracion y produccion

El resultado bruto de explotacion ajus-
tado del negocio de Exploracion y
Produccion durante el primer trimestre
de 2019 aumentd un 93% comparado
con el mismo periodo de 2018, hasta
alcanzar los 216 millones de euros. El
beneficio neto ajustado de este negocio
alcanzo los 43 millones de euros, conside-
rando el impacto negativo por la mayor
amortizacion asociada a los campos
de Sarb y Umm Lulu, que no obstante
comenzaron a producirantes de lo espe-
radoy contintian en fase de aceleracion.

La producciéon de crudo (‘working inter-
est’) se situd en 92,7 miles de barriles/
dia, cifra un 9% superior a la del primer
trimestre de 2018, debido fundamental-
mente a la entrada en produccién de
los campos SARB 'y Umm Lulu.

La companfia, afaden desde Cepsa,
continud reforzando su crecimiento
en el drea de Exploracion y Produccion,
con una inversion de 53 millones de
euros, contribuyendo asi a seguir for-
taleciendo su modelo integrado.

Refino

Elresultado bruto de explotacion ajus-
tado de esta drea de negocio durante
el primer trimestre de 2019 fue de 113
millones de euros, similar al del mismo
perfodo de 2018, mientras que benefi-
cio neto ajustado se situd en 31 millo-
nes de euros.

Durante el primer trimestre de 2019,
Cepsa realizd una parada programada
para mantenimiento de las principales
unidades de su Refinerfa Gibraltar-San
Roque. Durante la misma, se pusieron

en produccion tres proyectos relevan-
tes que se han ejecutado en los Ulti-
mos afos en las unidades de Isomax,
Alquilacion y FCC con el objetivo de
aumentar la capacidad de produccion
y conversion de lainstalacion. Se lleva-
ron a cabo tareas de mantenimiento,
inspeccion reglamentaria e instala-
Cidn de nuevos equipos para mejorar
su seguridad, eficiencia y tecnologfa, y
reducir las emisiones.

En el primer trimestre del afio, el nivel
de utilizacion de la capacidad de des-
tilacién de las refinerfas fue del 86% y
se produjeron 5,3 millones de tonela-
das de derivados petroliferos. El nivel
de utilizacion ha sido un 5% inferior al
mismo periodo del afio anterior, prin-
cipalmente debido a la mencionada
parada programada en la Refinerfa de
Gibraltar-San Roque.

En este periodo, Cepsa invirtié en el
area de refino de 114 millones de euros,
destinada en su mayorfa a dicha parada.

Marketing

El negocio de Marketing tuvo en el pri-
mer trimestre del afio “un buen com-
portamiento”, alcanzando un resultado
bruto de explotacion ajustado de 93
millones de euros, un 23% Mas que en
el mismo periodo de 2018. Por su parte,
el beneficio neto ajustado se ha situado
en 40 millones de euros, similar al del
primer trimestre del afio anterior.

Las ventas del negocio de Marketing
ascendieron a 5,3 millones de tonela-
das, en linea con el mismo periodo del
ejercicio anterior. Esta drea de negocio

incluye la red de estaciones de servi-
cio, la comercializacion de combusti-
bles a través de canales mayoristas, la
comercializacién de queroseno para el
mercado de aviacion, la venta de com-
bustibles paraembarcaciones (bunker)
en los principales puertos espanoles y
en Panamay Fujairah, asf como la venta
de lubricantes, asfaltos y gases licuados
del petroleo (GLP).

Durante este periodo, la compafia
dedicé a esta area inversiones por un
importe de 31 millones de euros. Estas
inversiones han sido destinadas al man-
tenimiento de instalaciones, asi como
areforzar su cuota en los mercados en
los que esta presente.

Quimica

La actividad del negocio de Quimica
de Cepsa registré un resultado bruto
de explotacion ajustado de 59 millo-
nes de euros durante el primer trimes-
tre de 2019, un 14% inferior que en el
mismo periodo de 2018. Por su parte,
el beneficio neto ajustado se situd en
21 millones de euros.

Los resultados del drea Quimica se han
visto afectados por la reduccion de las
ventas (un 3% inferior al mismo periodo
del afo anterior) derivada de la parada
programada llevada a cabo en larefinerfa
Gibraltar-San Roque, y al deterioro de los
margenes internacionales de la acetona.

Las ventas alcanzaron los 721 miles de
toneladas, un 3% menos que en el pri-
mer trimestre de 2018,y las inversiones
destinadas a esta actividad ascendieron
a9 millones de euros.

Las ventas

del negocio

de Marketing
ascendieron

a 5,3 millones
de toneladas,
“en linea con el
mismo periodo
del ejercicio
anterior”.

Sector
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La Planta Quimica Puente Mayorga (Cadiz) se actualiza para convertirse en
la primera del mundo en reemplazar la tecnologia HF por el sistema Detal

Cepsa presenta su
planta de LAB, Unica
en el mundo

Cepsa actualiza una de sus plantas quimicas mas emblematicas, la de

Puente Mayorga (Cadiz, Espaiia), para convertirla en la primera fabrica de
alquilbenceno lineal (LAB) del mundo que sustituye una tecnologia basada en
acido fluorhidrico (HF) por la de Detal, un proceso mas eficaz y sostenible.

a compaffa ha ex-
puesto este proyec-
to en Cesio 2019, el
mayor congreso de
surfactantes a nivel
internacional. Con una inversion de
100 millones de euros, Cepsa revitali-

za esta planta para que la instalacion
sea la primera en Europa vy la segun-
da en el mundo en emplear la dltima
generacion de catalizadores Detal de
lecho fijo (la primera planta en contar
con esta innovacion fue la instalacion
que tiene la comparnia en Canada).

El proceso, que se culminara en 2020,
permitird conseguir con total flexibili-
dad todo tipo de grados comerciales
de LAB (alto y bajo 2-fenilo) dentro
de una misma instalacién, en fun-
cion de la demanda. Esta versatili-
dad permite a la compania atender




Stand de Cepsa
en Cesio 2019.

las demandas especificas de cada
cliente. La tecnologfa Detal, ademas
de mejorar la calidad del producto,
aumentara la eficiencia de la plantay
reducira sus emisiones, pues necesita
un menor consumo de gas natural y
electricidad.

Ademads, también se instalaran los
programas de transformacion digital
disefiados por la compania. El sistema
YET (Yield, Energy and Throughput),
un programa de inteligencia artificial
y aplicacion de tecnologfas propias
de la industria 4.0 (machine learning,
big datay advanced analytics), lograra
optimizar los procesos y mejorar la efi-
ciencia energética de la planta.

Mediante este proceso, también
se va a ampliar la capacidad de
produccién de la planta en 50.000
toneladas de LAB (un 25% mas), con
el objetivo de abastecer el consumo
creciente de pafses emergentes de
Africa. La compariia estima que
desde ahora hasta 2035, la demanda
de LAB de estos palses aumentara
un 5% anual.

Durante la presentacion del proyecto
en Cesio 2019, Salvador Garcia Claros,
director de Desarrollo e Innovacion
del drea quimica de Cepsa, ha desta-
cado: “somos lideres mundiales en la
producciéon de LABy en el desarrollo
de la mejor tecnologfa para produ-

EI LAB es el precursor
del sulfonato de
alquilbenceno lineal
(LAS), el surfactante
biodegradable mas
usado del mundo

en detergentes para
el lavado de ropa

cirlo, utilizada en mas del 80% de las
nuevas plantas que se construyen en
el a nivel internacional. Nuestra expe-
rienciay liderazgo nos llevan ahora a
ser los primeros también en instalar la
tecnologia Detal en una planta cons-
truida para HF. Estamos convencidos
de que esta actualizacion aportara
mayor competitividad a esta planta,
ademas de aumentar nuestra capaci-
dad para cubrir la creciente demanda
de tensioactivos”.

El LAB es el precursor del sulfonato
de alquilbenceno lineal (LAS), el sur-
factante biodegradable mas usado
del mundo en detergentes para el
lavado de ropa. El LAS se lanz¢ al
mercado hace mas de medio siglo
y sus excelentes propiedades hacen
de él un ingrediente necesario tanto
a formatos detergentes tradiciona-
les (en polvo o barras detergentes),
como en productos mas sofisticados
(cédpsulas mono dosis o detergentes
liquidos de alta concentracion).

Sector
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50 ainos de innovacion

y compromiso

Este proyecto devuelve, 50 afios des-
pués de su construccion, a la Planta
Quimica Puente Mayorga el estatus
de ser una planta Unica en tecno-
logfa y sostenibilidad en el ambito
de los surfactantes. Medio siglo de
historia en el que la innovacién y el
compromiso con el entorno siempre
han estado presentes:

Ao 1969. Se pone en marcha
la fabrica de Puente Mayorga,
la primera instalacion produc-
tora de LAB en el mundo con
tecnologia HF. De esta forma,
contribuye a reemplazar los
surfactantes de la época,
alquilbencenos ramificados
(TPB; tetrapropylene benzene),
perjudiciales para el medioam-
biente debido a su lenta biode-
gradabilidad y responsables de
la formacion de espumas en rios
y lagos.

Ao 1995. Cepsa instala en su
planta quimica de Canada la
tecnologia Detal, la tecnologia
mas eficiente, segura y soste-
nible para producir LAB con
un catalizador de lecho fijo.

La companifa desarroll¢ junto
a Universal Oil Products (UOP)
esta tecnologia y la probo pre-
viamente en una unidad semin-
dustrial de la Planta Quimica
Puente Mayorga.

Ao 2009. Gracias a la cons-
tante inversion en 1+D+i, Cepsa
y UOP logran una mejora sus-
tancial del proceso: Detal-Plus,
una evolucién que incorpora
un proceso de transalquilacién,
cuya principal ventaja reside en

Area Quimica de Cepsa

el menor consumo de materia
prima.

Ao 2019. Cepsa se reafirma en
su caracter innovador asi como
en su arraigo con este territorio
con el revamping de la planta
quimica de Puente Mayorga.
En este proceso, entre otras
innovaciones, se sustituye la
tecnologia de HF por la tecno-
logfa Detal Flex 2 Phenyl, con-
virtiéndose de nuevo en una
instalacion puntera en el sector.

La unidad de Quimica de Cepsa dispone de plantas en Alemania, Brasil, Canada,
China, Espaiia e Indonesia, y comercializa sus productos en todo el mundo. La
compaiiia es lider mundial en la fabricacion de materias primas como el LAB y
el cumeno, y es el segundo productor mundial de fenol y acetona.

Cepsa desarrolla su actividad quimica en méaxima integracion con la de refino.
De esta manera se elaboran productos de alto valor afiadido, que se convierten
en materias primas para otras industrias y con multiples aplicaciones finales:
materiales de alto rendimiento, detergentes biodegradables, fibras sintéticas,
productos farmacéuticos, entre otras. Ademas, dentro de su proceso de diver-
sificacion, ha desarrollado una nueva linea de negocio para la produccion de
alcoholes vegetales, materia prima para productos de limpieza, cosméticos y
de cuidado personal.
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Lavado

Entrevista a

Manuel Remesal,
director comercial
de WashTec Spain

“El cliente final

es el motor de todo”

Visitamos a Manuel Remesal, director comercial de WashTec Spain, en

las oficinas centrales de la filial en nuestro pais del fabricante aleman. La
compaiiia, tras varios ailos mejorando sus registros en el mercado espainol

a un ritmo de dos digitos, esta inmersa en la mudanza mas cémoda que uno
pueda pensar: el traslado no conlleva ni el cambio de edificio, ni siquiera

de planta. Al ajetreo, inevitable pero controlado, se le suma la presencia

de técnicos de la compaiiia que estan recibiendo formacién impartida por
especialistas alemanes desplazados hasta San Sebastian de los Reyes, Madrid.

Salva Bravo Nebot

anuel Remesal,
quien se incor-
pord a la com-
pafifa en oc-
tubre de 2018,
ejerce el cargo de director comercial
de WashTec desde principios de 2019,
afo impar y, por tanto, de celebra-
cion de Motortec, una ocasién ideal
para dar a conocer al sector su nuevo
cargo; pero no para darse a conocer,
puesto que nuestro interlocutor ya
ejercid labores homdlogas en otro
fabricante de soluciones de lavado,
en aquel caso no focalizado exclusi-
vamente en la limpieza de vehiculos.

Unos dias antes de nuestra visita,
Remesal participd en la Jornada del
Sector Petrolero (JSP19). Durante su
intervencion ofrecié datos sobre la
enorme rentabilidad y el cortisimo

periodo de amortizacion de las solu-
ciones de lavado comercializadas por
WashTec.

éSon cada vez mas
conscientes los empresarios
del sector de que es
necesario actualizar su
oferta de lavado para
seguir obteniendo los
ingresos y la rentabilidad
que ofrece esta actividad

si se ‘trabaja’ de la

manera adecuada?

Asi es. Los empresarios y operadores
del sector son cada vez més conscien-
tes de que es necesario diversificar
las fuentes de ingresos. Esta certeza
se ha acentuado tras las informacio-
nes que hablan de un cambio en el
modelo energético y de movilidad.
Esa incertidumbre ha propiciado un

mayor interés es actualizar la oferta
de lavado de muchos empresarios, ya
que ésta seguird siendo una oportu-
nidad de negocio con independencia
del modelo de movilidad que final-
mente se establezca.

éCual fue el resultado

del ano 2018 para

WashTec en Espana?

Fue muy bueno, con un crecimiento
de dos digitos frente al ejercicio 2017,
que ya fue bueno. Enlo que llevamos
de ano el ritmo se mantiene en ese
incremento de dos digitos, siguiendo
el objetivo que nos hemos marcado.
Y aunque es cierto que el calenda-
rio electoral suele generar un cierto
parén en la toma de decisiones rela-
cionadas con las inversiones de todo
tipo, a pesar de ello estamos en linea
con los objetivos.



¢Cuales son las zonas

que estan mostrando un
mejor comportamiento?
¢En qué lugares, y por

qué, esta mejorando su
presencia WashTec?
Catalufa, el noroeste, el Levante y
Andalucia son las zonas que se estan
comportando mejor, al menos para
nosotros.

En cuanto a los factores, hay una con-
junciéon de circunstancias. En algunas
de esas zonas el mercado no habia
invertido lo suficiente a la hora de
modernizar la oferta de lavado, y tras
varios anos de parén parece que la
demanda se ha animado. En otros
lugares contamos con una presencia
importante desde hace afos, y eso
siempre ayuda. En otros casos hemos
incrementado aun mas nuestra cer-
cania con los clientes incrementando
nuestra plantilla;

A finales del pasado afo incorpora-
mos dos comerciales que realizan
su trabajo en el Levante y en la zona
norte de Espanfa, y gracias a su acti-
vidad hemos podido intensificar el
contacto con los clientes.

Tras casi medio afo en
WashTec, équé valoracion
haces del mercado? ¢En qué
momento se encuentra?

El mercado muestra interés en las
nuevas posibilidades que ofrecen
nuestros equipos, lo que sumadoa la

incertidumbre que rodea a los com-
bustibles derivados del petréleo hace
que el momento actual del mercado
sea, como se dice coloquialmente, de
'cierta' alegria.

Pero ademas de esta coyuntura,
WashTec cuenta con una estrategia
y unos puntos fuertes para implan-
tarla que nos diferencian de otras
opciones existentes en el mercado.
Nuestros equipos tienen un compo-
nente de ingenierfa muy importante
y nuestra red comercial y el Servicio
de Asistencia Técnica gozan de una
muy buena implantacién.

Pero hay un factor que es central:
Desde hace ya tiempo hemos orien-
tado nuestra actividad hacia la satisfac-
cién del cliente final, porque es él el que
permitird al empresario de la estacién
de servicio rentabilizar su inversion. El
cliente final es el motor de todo

Si el cliente no acude a las instala-
ciones, todo lo demés carece de
importancia. Por ello nosotros siem-
pre ponemos el foco en todo aquello
que podemos aportar para que las
instalaciones de lavado de nuestros
clientes sean las elegidas

Si sumamos a la afluencia de clientes
finales equipos eficientes, con bajos
consumos de agua, luz y consumibles
nuestros clientes estardn en condi-
ciones de rentabilizar la inversién
realizada en un periodo muy corto.

“El equipo no puede
estar parado, porque
en esa situacion
genera un lucro
cesante, y si falla de
manera imprevista
hay que solucionar
esa incidencia

de la forma mas
rapida posible;
maximizar el tiempo
de disponibilidad
de maquina es una
de las razones por
las que los clientes
nos eligen”

¢Como se logra generar en
los usuarios de las areas

de lavado una experiencia
de uso positiva?

Se logra con multiples detalles; Se
requiere una combinacién de fac-
tores como la alta calidad del resul-
tado de limpieza, la experiencia de
lavado (luces, olores...), comodidad
y velocidad. Es lo que denominamos
las 4 dimensiones de nuestras ins-
talaciones. Cada una de las innova-
ciones que ofrecemos a los clientes
se enmarca en una o varias de estas
categorias, para de este modo
lograr ofertar en cada caso lo que
realmente es mds conveniente para
la ubicacion.

“El mercado
muestra interés
en las nuevas
posibilidades que
ofrecen nuestros
equipos, lo que
sumadoala
incertidumbre
que rodea alos
combustibles
derivados del
petréleo hace
que el momento
actual del
mercado sea,
como se dice
coloquialmente,
de 'cierta’
alegria”, constata
el director
comercial de
WashTec Espafia.

Lavado
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“Situviera que elegir“una de las referencias de WashTec, "posiblemente elegiria nuestra Pro Race (...) Es el equipo que
conjuga muchas de las posibilidades que WashTec puede ofrecer al mercado: un puente de lavado vistoso y capaz de
lavar un vehiculo con gran calidad en tres minutos y medio, y con una altisima calidad en siete minutos”, relata Remesal.

“WashTec es una
empresa altamente
especializada. Solo
hacemos unacosa, y
por ello el objetivo
es hacer aquelloalo
que nos dedicamos
de la mejor manera
posible utilizando
todas las posibilidades
existentes”

La novedad mas destacada
por WashTec de entre

las presentadas en
Motortec fue la aplicacion
‘EasyCarWash’, équé
acogida esta concitando

en el mercado espaiiol’?

Los propietarios de las instalaciones
en las que se incorpora esta herra-
mienta estan muy satisfechos con sus
posibilidades, tanto de cara al cliente
final como a nivel interno.

Una de las prestaciones que mejor ha
sido recibida por nuestros clientes es
la posibilidad de ofrecer a sus clien-
tes finales la posibilidad de contratar
diversas tarifas planas. Contar con

esta posibilidad genera mas visitas
recurrentes a las areas de lavado, lo
que siempre termina por generar
algun ingreso afadido gracias al
negocio cruzado, bien en la pista de
repostaje bien en la tienda.

Ademas, esta herramienta genera
unaimagen muy modernay atractiva
para los clientes, en particular para
aquellos mas habituados a adquirir
productos y servicios a través de sus
teléfonos moviles. De hecho, algu-
nos de nuestros clientes que ya las
utilizan quieren ir un paso mas allg, y
estan interesados en incorporar a su
oferta de servicios otras aplicaciones
que tengan cabida en su negocio.

Este traslado a unas
oficinas contiguas, pero

de mayor superficie, son

la prueba de que las cosas
van bien para WashTec.
Nuestro plan de expansion se esta
cumpliendo. Y eso es una gran noti-
Cia para nosotros, porque va ligado

al incremento de nuestras ventas.
Llevamos varios afios con aumentos
muy significativos y eso nos obliga
a incorporar mas profesionales para
seguir ofreciendo a nuestros clien-
tes el servicio y la cercanfa que nos
caracteriza. Hasta ahora ese incre-
mento de la plantilla se podia asumir
en las oficinas actuales, pero ya no
es asi, por lo que previendo futuras
ampliaciones nos movemos a unas
instalaciones mas amplias.

Es la segunda ocasion en

la que acudo a vuestra

sede y en ambas ocasiones
se estaban desarrollando
acciones formativas.

Si, aqui es habitual que eso suceda,
porque en WashTec la formacion
es continua. Al fin y al cabo, nues-
tra obligacion es ofrecer a nuestros
clientes el mejor servicio que seamos
capaces de ofrecer, y eso incluye la
mejor informacion sobre las conti-
nuas actualizaciones que reciben
nuestros equipos. WashTec es una

“La calidad del agua determina el tratamiento
que debe recibir para lograr un buen lavado,
por lo que impacta en el presupuesto

y en el resultado final del lavado”
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“El lavado

seguira siendo

una oportunidad

de negocio con
independencia del
modelo de movilidad
que finalmente

se establezca”

empresa altamente especializada.
Solo hacemos una cosa, y por ello
el objetivo es hacer aquello a lo que
nos dedicamos lo de la mejor manera
posible utilizando todas las posibili-
dades existentes.

éCual es tu principal
cometido como director
comercial de WashTec

en el mercado espainol?

Mi principal objetivo es liderar al
gran equipo de ventas con el que
cuenta WashTec para lograrlos obje-
tivos marcados y definir la estrategia
necesaria para lograrlo.

éCual ha sido la acogida
que te ha brindado la
plantilla de WashTec?

Tengo que decir que la acogida que
he recibido por parte de todo el
equipo de WashTec ha sido fantas-
tica. La marca tiene grandes equipos
de lavado, pero la calidad humana'y
profesional de su plantilla es incluso
superior.

Si tuvieras que destacar
una de las referencias

de las incluidas en el
catalogo de WashTec,

écon cual te quedarias?
Cada producto de los que dispone-
mos estd pensado para cubrir una
necesidad concreta de una tipologia
de cliente, pero si tuviera que elegir
uno posiblemente elegiria nuestra Pro
Race. Posiblemente es el equipo que
conjuga muchos de las posibilidades
que WashTec puede ofrecer al mer-
cado: un puente de lavado vistoso y
capaz de lavar un vehiculo con gran
calidad en tres minutos y medio y con
una altisima calidad en siete minutos.

Personalmente, creo que es el pro-
ducto que equilibra productividad
(rapidez), precio de compra, calidad
de lavado y experiencia de usuario.
No es nuestra referencia mas ven-
dida, porque forma parte de la parte
media alta de la gama de WashTec,
pero desde mi punto de vista es el
producto mas equilibrado.

Es la opcién idonea para aquellas
ubicaciones en las que no es posi-
ble instalar un puente doble puente
o un tunel, pero en las que hay o se
busca una significativa afluencia de
publico.

En cuanto a los tuneles,
écomo se ajusta WashTec

a las demandas de

sus clientes?

Los tuneles son trajes a medida. Los
ajustamos en funcién de las necesida-
desy objetivos del propietario. Depende
del niimero de vehiculos que aspire a
limpiar a diario, de la calidad que quiera
ofrecer. .. De hecho, se podria decir que
no hay dos tuneles iguales.

“Nuestro plan de expansion se esta cumpliendo. Y eso es una gran noticia para nosotros,
porque va ligado al incremento de nuestras ventas”, afirma con satisfaccion Manuel Remesal.
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El galardon lo otorga la Asociacion Catalana
de Franquiciadores (ACF)

Elefante Azul,
remiada como la
ranquicia catalana
con mejor integracion
de franquiciados

La red de franquicias Elefante Azul, especializada en centros de lavado para
vehiculos, ha sido premiada por la Asociacién Catalana de Franquiciadores
(ACF) en reconocimiento a la integracion de sus franquiciados.

Moure mostré su agradecimiento al equipo profesional que integra la franquicia “y que cada dia
trabaja para ofrecer a los clientes de Elefante Azul un servicio 6ptimo con la mejor calidad”.



| galarddn, entrega-

do el 12 de junio en

el marco de Bizfran-

quicias  Barcelona,

fue recogido por el
fundadory director general de Mou-
re Grup, formado por las empresas
Elefante Azul, AutoNet&Qil y Petro-
net Hybis.

Moure mostré su agradecimiento a
la Asociacién de Franquicias el reco-
nocimiento a la labor llevada a cabo
en la red de franquicias y, particu-
larmente, al equipo profesional que
integra la franquicia "y que cada dia
trabaja para ofrecer a los clientes de
Elefante Azul un servicio 6ptimo con
la mejor calidad”.

El director general de Moure Grup
hizo hincapié en la relacion directa,
continuada y cercana de la central
con el franquiciado. “Desde Elefante
Azul trabajamos pory para el franqui-
ciado ofreciéndole la mejor asistencia
y servicio para que esté respaldado
por la marca mas reconocida y solida
del mercado con un saber hacer con-
trastado y consolidado a todos los
niveles: comercial-operativo; admi-
nistrativo; marketing; tecnologfa;
suministros... De esta forma con-
seguimos una elevada calidad en el
producto final en todo el territorio
nacional”, remarco.

CONVENCION 2019

Elefante Azul - Ay

El jurado de los Premios a las
Franquicias de Catalufa estuvo
formado por Xavier Vallhonrat
(presidente de la ACF); Ana Ubeda
abogada especializada en franqui-
cias de RSM; Aleix Planas director
del salon Bizbarcelona, de Fira de
Barcelona; Joan Rubio, director de
franquicias de Banco Sabadell y Juan
Carlos Valero, periodista y responsa-
ble de relaciones institucionales de
ABC (Grupo Vocento).

Convencion Nacional de
Franquiciados 2019

Por otra parte, Elefante Azul vy
AutoNet&Qil celebraron la Convencion
Nacional de Franquiciados 2019,
que tuvo lugar en el Motor & Sport
Institute (MSI) de Madrid los pasados
29y 30 de mayo.

Uno de los objetivos del evento fue
presentar la evolucion y los resultados
de la franquicia como grupo conso-
lidado a nivel nacional, asi como los
nuevos proyectos y novedades tec-
nolégicas que aportan importantes
oportunidades de negocio a cada
centro de franquicia, informaron
fuentes de ambas companias.

El encuentro, todo un "éxito”, se cele-
bré en el MSI (Motor & Sport Institute),
ubicado en la localidad madrilefia de
Alcorcén. Tras las ponencias, los par-

ticipantes en la reunién de ambas
franquicias realizaron un tour guiado
por las instalaciones. La cita permitio
a los asistentes disfrutar de los simu-
ladores de competicién y “vivir una
experiencia Unica e inolvidable, que
nos brindé la oportunidad para reunir-
nosy aprovechar las dos jornadas para
divertirnos y desconectar del diaa dia’,
informaron fuentes de Elefante Azul'y
AutoNet&Oil en una nota de prensa.

En la actualidad Elefante Azul cuenta
con una red integrada por mas de
60 centros en Espana, en los que se
garantiza “la mayor eficacia gracias
a sus sistemas exclusivos, faciles y
flexibles para el cliente, que puede
disponer del servicio 24/365 y diver-
sos medios de pago”.

En cuanto a AutoNet&OQil, franquicia
estd integrada por 16 gasolineras a
nivel nacional, esta “especializada en
el suministro de carburantes ‘quality
low cost’ con atencion personalizada
y ofrece a sus clientes un producto de
excelente calidad, al mejor precio y
ofrece servicio 24/365".

El encuentro,
todo un “éxito”,
se celebré en

el MSI (Motor &
Sport Institute),
ubicado en
lalocalidad
madrilefa de
Alcorcon.

Estaciones de Servicio

-]
1



Estaciones de Servicio

-
o

ket

-y
©
:
=

M

Way&Go de Repsol,
una nueva forma de
comprar en la tienda
sin pasar por caja

Repsol ha lanzado Way&Go, una nueva forma de comprar en sus tiendas sin
pasar por caja. Los clientes de la operadora que cuenten con la aplicaciéon
movil Waylet podran escanear el cédigo de barras de los productos que
quieran adquirir y pagar automaticamente con su teléfono movil, completando
la compra tras validarla en un punto de ‘check out’ a su salida.

on Way&Go, Repsol
“se posiciona a la
cabeza de las nue-
vas tendencias de
compra digital en
el comercio minorista’, informaron
fuentes de la energética. “Este nue-
vo método de compra’, afaden,
‘estd disponible en la estacion de
servicio que la compania tiene en la
madrilefa calle de Alberto Aguilera
y se estudiard su extension al resto
delared!’

“Con Way&Go Repsol se sitda a la
vanguardia de las tendencias en
comercio, anticipandose a las nue-
vas necesidadesy preferencias de los
clientes y del mercado. Este sistema,
pionero en Espafa en el mundo de
comercio minorista, busca facilitar y
mejorar la experiencia del cliente, y
ademas ofrecerd a los usuarios des-
cuentos y promociones personali-
zadas en tiempo real en su movil",
anaden desde la compania.

e 1%

Imagen de la tienda de la estacion de servicio de Repsol ubicada en la calle Alberto Aguilera, en la que ya se puede utilizar Way&Go.

El lanzamiento de Way&Go “se
enmarca dentro del proceso perma-
nente de transformacién y adapta-
cion en el que estd inmerso Repsol,
respondiendo a las necesidades cam-
biantes de movilidad y de consumo
de sus clientes. Reflejo de ello son
sus nuevas estaciones de servicio en
las que ademas de poder acceder a
los diferentes suministros de energia,
cuentan con espacios en los que
poder recoger un paquete, hacer la
compra o, simplemente, tomar un
café’, agregan desde la compania
presidida por Antonio Brufau.

Waylet, descuentos,
promociones y agilidad

La aplicacion Waylet, a través de la que
funciona Way&Go, permite desde 2017
pagar con el mévil en cualquiera de
las estaciones de servicio de Repsol
y tiendas asociadas de una forma
rapida y comoda. Cuenta con ofertas
y ventajas exclusivas, como acumular
saldo, que se puede gastar en toda la

red de comercios adheridos a Waylet.
La incorporacién de Way&Go permite
seguir avanzando en innovacion tec-
nolégica. El cliente podré pagar sin
necesidad de llevar efectivo o tarjetas
y, a partir de ahora, podra realizar él
mismo su compra en tienda sin tener
que pasar por caja.

Waylet cuenta ya con mas de un
millén de usuarios registrados y 3500
tiendas asociadas, y podra utilizarse
como medio de pago en los centros
de El Corte Inglés desde mediados de
junio, con descuentos y promociones
exclusivas para sus usuarios.

Repsol y El Corte Inglés estan creando
la mayor red de tiendas de proximi-
dady conveniencia de Espafia en las
estaciones de servicio de la compafia
energética bajo la marca ‘Supercor
Stop&Go'. Actualmente, ya son mas
de 150 las tiendas bajo esta ensefa y
estd previsto concluir el afo 2019 con
otras 200 mas.



The Real Car Wash Factory

More than

Chris ity

WASH SYSTEMS

Tel. 00 34 91 488 10 20
christspain@chris-ag.com * www.christ-ag.com


mailto:christspain@chris-ag.com
http://www.christ-ag.com

El gasto de los espanoles en alimentacion ascendié
a 103.077 millones de euros en 2018

Los espanoles

buscan alimentos

con métodos de
cocinado mas rapidos
y saludables

El ministro de Agricultura, Pesca y Alimentacion n la presentacion,
en funciones, Luis Planas, ha presentado, en la sede Planas ha destacado
del Ministerio, los datos del Informe de Consumo que los alimentos

espafoles son el pro-
ducto del buen ha-
cer de nuestra agricultura, ganade-
ria, silvicultura y pesca, transformado

Alimentario en Espaia 2018, que ofrece una vision
de conjunto sobre el comportamiento alimentario
de las personas residentes en nuestro pais, tanto

dentro como fuera del hogar. No se recogen, por lo por la industria y distribuido hasta el
tanto, el consumo realizado por los turistas ni el consumidor final por una amplia red
realizado en instituciones y colectividades. Como de canales de compra. Para el minis-

tro, “la alimentacién dice mucho y

novedad, el informe de este aiio profundiza en
muy bueno de Espana”

los aspectos sociodemograficos del consumo.

MINISTERIO . TERIO 4
DE AGRICULTURA, PESCA S DE AGRICULTURA, PESCA

Y ALIMENTACION

MINISTERIO m""‘""’""m!‘ﬂNESTERIO
DEAG JLTURA, PESCA

DE AGRICULTURA, P! Vs ACU ]
Y ALIMENTACION ' Y ALIMENTACION

El ministro indica que los espaiioles en general cuidan su alimentacién y estan
dispuestos a gastar mas en productos que ofrecen un valor afnadido.




El gasto total dentro de
los hogares espanoles
ascendio a 68.538,1
millones de euros, lo
que supone un 1,6%
mas que en 2017

Segun ha detallado, el gasto total
en alimentacion en 2018 ascendié a
103.077,41 millones de euros, que ha
supuesto un incremento del 0,5%
respecto a 2017, manteniéndose la
tendencia creciente de los ultimos
anos. De ellos, un 66,5% se destind
al consumo doméstico y un 33,5%
(34539 M€) a consumiciones fuera
del hogar.

En cuanto al volumen, el consumo
total en Espafa alcanzé la cifra de
33.464,38 millones de kg/I, de los
que un 86,1% se consumié en el
hogary un 13,9% fuera de casa. Como
media, cada espanol ingirié en torno
a767,87 kg/I de alimentos y bebidas, y
un gasto de cerca de 2.526,28 euros.
Tanto el consumo como el gasto per
capita fue mayor dentro del hogar
que fuera.

Consumo en los

hogares espaioles

El gasto total dentro de los hogares
espanoles ascendio a 68538, millo-
nes de euros, lo que supone un 1,6%
mas que en 2017. Este incremento se
debe al aumento del precio medio
(1,8%), ya que el volumen total adqui-
rido se mantuvo estable (-0,2%).

El ministro ha matizado que no es
posible generar un consumo mayor
cuando en términos de poblacién
no existe un crecimiento poblacio-
nal sostenido ni asociado. También
ha sefalado que para entender la
evolucion del consumo, hay que
analizar aspectos relacionados con el
numero de hogares en Espafia y su
composicion. Asi, el estancamiento
de la poblacién, el menor tamano
de las familias o la edad de sus com-
ponentes estan condicionando el
consumo, que experimenta un cre-
cimiento sostenido.

En este contexto de estabilidad en
el consumo, los productos frescos
representan un volumen consumido
del 39,5%, y un valor del 42,9%. El pre-

El consumo total en Espana alcanzé la cifra de 33.478 millones de kg/I,
de los que un 86,1% se consumio en el hogar y un 13,9% fuera de casa.

cio medio de los productos frescos,
superior a la media de alimentacion,
hace que el hogar destine un presu-
puesto similar al ano pasado, aunque
en volumen compre menos.

Los productos que suponen un
mayor volumen de consumo son las
frutas, hortalizas, patatas frescas, leche
y derivados lacteos. Juntos represen-
tan mas del 50% de los kilos consumi-
dos en los hogares espafioles. En valor,
los espafioles gastan mas en carne y
pescado, un 33,6% del presupuesto en
alimentacién en el hogar.

Del informe se desprende que los
espanoles tienden hacia productos
listos para consumir (ensaladas de IV
gama, platos preparados o capsulas
de café), y reducen la ingesta de azu-
caresy de protefnas de origen animal.
También adquiere un protagonismo
especial el consumo de aceite de oliva,
conincrementos del 9,2% en volumen
de aceite virgeny 7,2% en virgen extra.

Alaluz de estos datos, el ministro ha
indicado que los espanoles en gene-
ral cuidan su alimentacion y estan dis-
puestos a gastar mas en productos
que ofrecen un valor anadido, como
aceite de oliva virgen extra o choco-
lates con mayor contenido de cacao.

También ha sefalado que los hoga-
res con hijos son los que concentran
mayor proporcion de consumo en
relaciéon a su peso poblacional, junto
con las parejas adultas sin hijos, y reti-
rados. Por su parte, los hogares de
jovenes consumen menos en casa.

Asimismo, las comunidades con mayor
consumo per capita en el hogar son
las Islas Baleares, Catalufa, Canarias,
Galicia, Comunidad Valenciana,
Region de Murcia, Castilla y Ledn,
Aragoén, Castilla-La Mancha y Pais
Vasco, todas por encima de la media
nacional. El gasto per cépita més alto
se produce en el Pais Vasco junto con
Cataluia, seguido por Galicia.

Respecto a los establecimientos de
compra de alimentacion, el super-
mercado es el canal preferido por
los consumidores, asumiendo la
mitad del volumen total de ventas.
En alimentacion fresca, los supery las
tiendas especializadas son los canales
que presentan mayor cuota.

Los productos que
suponen un mayor
volumen de consumo
son las frutas,
hortalizas, patatas
frescas, lechey
derivados lacteos

Aumenta la alimentacion
fuera del hogar

Por otra parte, el gasto en alimentos
y bebidas fuera del hogar ascendid
a 34.593,32 millones de euros, con
un volumen consumido de 4.637,4
millones de kg/I. El consumo fuera
de casa es el impulsor del consumo
alimentario total, con un incremento
en volumen del 3,5%.
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Como media, cada
espanol ingirié en
torno a 767,87 kg/l de
alimentos y bebidas,
y un gasto de cerca
de 2.526,28 euros

En volumen, fuera del hogar se consu-
men mas bebidas (69%) que alimen-
t0s (31%), mientras que la proporcion
se invierte en términos de valor (40%
en bebidas y 60% en alimentos) prin-
cipalmente por el efecto que tiene el
precio medio total y el tipo de pro-
ducto que se consume. Como media,
cada espanol ingirié en torno a 138,18
kg/l.y gasto cerca de 1.029,15 euros.

El ministro ha detallado que el con-
sumo per capita fuera del hogar
aumenta con la edad. Asf, los mayo-
res (de 60 a 75 afos) son los que mas
consumen fuera de casa, mientras que
los jovenes menores de 34 ahos son
los que menos consumo representan.
Los momentos de mayor consumi-
cion fuera de casa son las comidas
y las cenas, con mayor presencia de
alimentos y, por o tanto, de volumen
consumido.

Un 66,5% del gasto (68.538 M€) se destiné al consumo doméstico
y un 33,5% (34.539 Me€) se efectué fuera del hogar.

De los datos se observa que los espa-
fAoles prefieren consumir en compa-
ffa, bien con la familia (30,7%), los
amigos (271%) o en pareja (14,6%),
siendo la celebracién el motivo prin-
cipal de consumo (27,4%).

Por tipo de productos, fuera del
hogar destaca el consumo de hor-
talizas, carne, pan, pescados y maris-
cos, mientras que las frutas no tienen
tanto peso en el consumo extrado-
méstico. En cuanto a bebidas, cerveza
y agua concentran cerca del 55% de
bebidas fuera de casa.

Habitos y tendencias

del consumidor

Por ultimo, Planas ha ofrecido deta-
lles de los habitos y tendencias del
consumidor espanol. Asi, las comi-
das principales del dia presentan
estabilidad, relacionado con la
buena evolucion de las comidas y
cenas fuera de casa.

Se evidencia, asimismo, que los
espanoles se dirigen hacia la simpli-

ficacion del menu en las comidas y
las cenas, donde la versatilidad y la
conveniencia son la clave en el con-
sumo. En concreto, los espanoles
consumen mas plato Unico y menos
menu completo, y el plato para
compartir o acompanar esta cada
vez mas presente. La ensalada verde
es el plato més presente en el menu
de los hogares, donde la ensalada de
tomate gana presencia.

La simplificacion afecta también al
cocinado, pues los hogares apuestan
por aquellos modos de preparacién
mas rapidos y saludables (plancha, sin
cocinar/frio y hervido/vapor).

Fuera del hogar
destaca el consumo de
hortalizas, carne, pan,
pescados y mariscos,
mientras que las
frutas no tienen tanto
peso en el consumo
extradoméstico
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Cada vez mas,

las cadenas de
supermercados

y los minoristas
requieren a sus
proveedores que
demuestren,
mediante ensayos
y otras actividades
acreditadas, que
sus productos
cumplen los
requisitos de
seguridad.
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La acreditacion de ENAC,
factor de confianza para
la industria alimentaria

Segun datos de Organizacion de Naciones Unidas (ONU), alrededor de 600
millones de personas en el mundo —casi 1 de cada 10 habitantes— enferma
por ingerir alimentos contaminados. Para llamar la atencion sobre la
importancia de prevenir, detectar y gestionar los riesgos transmitidos
por los alimentos, dicha organizaciéon ha establecido que, a partir de este

uando hablamos de
seguridad  alimenta-
ria, el consumidor se
hace preguntas sen-
cillas: ;Son seguros
los alimentos que consumimos? Si so-
mos alérgicos a ciertos ingredientes,
ipodemos confiar en el etiquetado?
jestamos consumiendo realmente
lo que creemos estar consumiendo
iCémo se producen? Cada dia mas
consumidores estan interesados en
coémo se producen los alimentos, en
términos también medioambientales
o de bienestar de los animales y de su
procedencia u origen.

Ante estas preguntas, la industria ali-
mentaria tiene que ser capaz no solo de
contestarlas sino de transmitir confianza
a los consumidores sobre la veracidad
de sus respuestas. Ademés, es cada vez
mas necesario considerar el entorno
internacional, ya que las materias primas,
los ingredientes, los componentes o los
productos pueden provenir de diferen-
tes paisesy, por otra parte, los productos
son vendidos cada vez més frecuente-
mente en mercados exteriores.

Confianza y rigor en la
cadena alimentaria

La Union Europea, principal mer-
cado de los operadores alimentarios
espanoles, se ha dotado desde hace
tiempo de un marco legal que esta-
blece un conjunto de reglas claras
que pretenden prevenir, eliminar o
reducir el nivel de riesgo para la salud
humana en toda la cadena alimenta-
ria, lo cual incluye todos los procesos,
productos y actividades relacionados
con la produccién y la manipulacion
de los alimentos y piensos, e implica
tanto a las autoridades competentes
como alos operadores privados (pro-
ductores, fabricantes, distribuidores,
importadores, etc.)

Tras disefar el sistema de control
oficial de la cadena alimentaria, las
autoridades europeas conffan en la
acreditacién como una de las piezas
fundamentales en su estrategia en
este campo desde hace mas de dos
décadas. Esto queda patente en la exi-
gencia establecida en el Reglamento
(CE) n° 625/2017 del Parlamento
Europeoy del Consejo de 15 de marzo
de 2017, en el que se mantiene la obli-
gatoriedad de que las autoridades
competentes solo designen para los
controles oficiales a laboratorios acre-
ditados de acuerdo con la norma ISO/
IEC 17025. En la actualidad, la préctica
totalidad de los laboratorios oficiales
de las administraciones que realizan
el control oficial en Espafa estan acre-
ditados por la Entidad Nacional de
Acreditacion (ENAC). Adicionalmente,
numerosos laboratorios privados

ano, el 7 de junio sea el Dia Mundial de la Seguridad Alimentaria.

acreditados participan en el control
oficial en aplicacién del mencionado
Reglamento europeo.

Pero, ademads, en los Ultimos afnos se
estd detectando un interés creciente
por parte de la industria alimentaria
en la acreditacién de sus sistemas
internos de control, incluidos sus
laboratorios internos.

En total, hoy dia en torno a 400
laboratorios acreditados contribu-
yen tanto a garantizar la seguridad
de los alimentos como a comprobar
unas caracteristicas determinadas de
cara a las posibles denominaciones
de venta de los productos o a su
clasificacién en unas determinadas
calidades, aportando a los distintos
agentes del sector (administracion,
asociaciones profesionales, conse-
jos reguladores, distribuidores, pro-
ductores, centros tecnolégicos, ...)
servicios analiticos técnicamente
competentes para una gran variedad
de productos, técnicas y parametros.

Por su parte, un centenar de enti-
dades de certificacion e inspeccién
estan acreditadas en este sector.
La certificacion acreditada de pro-
ducto aporta al consumidor final la
confianza de que un producto cum-
ple con ciertos requisitos de normas
nacionales e internacionales. Las
entidades de inspeccién acreditadas
verifican el cumplimiento de criterios
especificos, tales como el bienestar
animal, la adecuacion de los procesos
de elaboracién, etc.
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La industria alimentariay
sus oportunidades en vending

se concentran en Vendibérica

endibérica 2019, que se
celebrard del 13 al 15
de noviembre en Ifema,
se consolida como ins-
trumento fundamental
para potenciar las oportunidades comer-
ciales de la industria alimentaria en el ca-
nal de la distribucion automatica. Tanto
los productos frescos, como los snacks,
aperitivos y productos de conveniencia,
crecen con fuerza en el sector del ven-
ding, y se prevén datos prometedores
para los proximos afos.

A cinco meses para la celebracién de la
Feria Internacional del Vending, la contra-
tacion de espacio avanza a buen ritmo.
Algunas de las principales firmas de la
industria alimentaria ya han confirmado
su participacion.

"Vendibérica ofrece una ventana abierta al
mercado para que todo el publico pueda
aprovechar la oportunidad de comprobar el
desarrollo de un canal de distribucién que,
hasta no hace muchos afos estaba practi-
camente abandonado, pero que ahora esta
en auge y con un futuro mucho més que
esperanzador, siendo el canal mas atrac-
tivo y adaptable a las nuevas tecnologias’,
comenta Emilio Salas, de Chocolates Lacasa.

Ahade, ademas, que “la participacion de
nuestra compariia en esta feria supone una
reafirmacion de nuestro posicionamiento
en el canal vending. Hace dos afios partici-
pamos por primera vez en la misma como
expositores y, en esta edicion, ratificamos
y confirmamos que seguimos apostando
fuerte por este canal de distribucién. Las
oportunidades que nos ofrece el salén
son muy variadas, desde comunicacion
en la parte externa de la feria, pasando
por potenciar dicha comunicacion en el
interior de la misma, como exponery pro-
fundizar en foros las mejoras y novedades
de nuestros productos. Todo ello en un
entorno favorable para la presentacion de
los productos y servicios, asi como hacer
networking entre los asistentes, compafe-
ros y visitantes”.

Para Enrique Ramirez, de Pizza System,
"Vendibérica es una cita imprescindible
en el calendario. raEste encuentro nacio-
nal de vending nos ofrece varias opciones
beneficiosas para la empresa; teniendo en
cuenta que somos una fabrica que trabaja-
mos casi completamente online, tener un
punto de encuentro que visitan muchos de
nuestros clientes, nos ofrece la posibilidad
de cerrar encuentros con ellos para obte-
ner feedback de primera mano y que estos

puedan poner cara a las personas con las
que hablan a menudo. Ademas, tenemos
la oportunidad de entablar o mejorar rela-
ciones con posibles nuevos clientes que
visitan la feria asi como al resto de actores
que influyen en nuestro sector. Sin duda
el hecho de aunar en un solo evento a
las principales fuerzas competitivas del
sector en distintos dmbitos hacen que
Vendibérica sea evento indispensable para
toda empresa centrada en el vending”.

En esta quinta edicion, Vendibérica prevé
una participacién de 200 empresas y
10.000 profesionales de mas de 55 paises,
consoliddndose como una de las prin-
Cipales plataformas europeas del sector
del vending. Organizada por Ifemay pro-
movida por Aneda (Asociacion Nacional
Espanola de Distribuidores Automaticos)
se celebrard en el pabellon 7 de Feria de
Madrid. Se celebrara de nuevo en coinci-
dencia con EAT2GO, punto de encuentro
comercial para los profesionales de la
Industria del Food Delivery & Take Away,
que ya en la pasada edicion de 2017 se
valoré como el mejor reclamo para atraer
un nuevo perfil profesional. Asi mismo,
coincidird en fechas con Empack, una cita
anual obligada para los profesionales del
envase y embalaje.
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sienta muy bien.

Si en tu dia a dia siempre buscas lo mejor, ;ino vas a hacer lo
mismo con tu vehiculo?

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