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Carburol cumple veinticinco años. Un lar-
go tiempo, pese a que estemos hablan-
do de un sector prácticamente recién 

nacido. ¿Recién nacido, se preguntarán us-
tedes con cierta incredulidad, cuando habla-
mos de una actividad que lleva más de un 
siglo de existencia? Pues sí, recién nacido, 
pues prácticamente esos veinticinco años 
han sido aquéllos en los que se ha desple-
gado ante nuestros ojos lo que hoy conoce-
mos como el negocio del retail en España. 
En ese tiempo transcurrido, el sector ha su-
frido una transformación tan profunda y radi-
cal que, si de repente nos volviésemos a si-
tuar en la fecha de nacimiento de la revista, 
cabría parafrasear a un conocido político de 
la Transición y concluir que a este sector “no 
lo conoce ni la madre que lo parió”: téngase 
en cuenta que se trataba de pasar de un 
Monopolio a un sector liberalizado, que pue-
de que hoy parezca lo más sencillo, natural 
y lógico, pero que, como los más veteranos 
del lugar seguro que recuerdan, no fue algo 
tan aséptico entonces. Y quizás no todas las 
heridas que se abrieron cicatrizaran bien.

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

Carburol publica un número especial bajo 
el lema “impulsando la competitividad y el 
crecimiento”, porque ésa ha sido nuestra 
razón de ser a lo largo de este periodo. Y 
porque será así, con competitividad y cre-
cimiento, en perfecta simbiosis, como este 
sector podrá ir venciendo a esos gigantes 
que acechan: unos, los normales en todo 
negocio, y otros más específicos y que a me-
nudo se escapan a su control.

¿Y qué mejor que compartir estas bodas 
de plata con todos los implicados en este 
cada día más amplio sector de los carburan-
tes –“nuevos” y “viejos”– y las estaciones 
de servicio? ¿Qué mejor que celebrarlo dan-
do la palabra a todos aquéllos que nos han 
acompañado fielmente, en la salud y en la 
enfermedad, en los tiempos de bonanza y 
en estos tiempos un poco más atribulados? 
En este número, nuestro lector y nuestros 
clientes encontrarán la opinión autorizada 
de los verdaderos protagonistas de la histo-
ria de este sector: asociaciones sectoriales, 
compañías petroleras, gasolineros, suminis-
tradores de servicios, etc.

Por nuestra parte, simplemente darles 
las gracias por habernos dejado acompañar-
les estos veinticinco años en ese periplo, en 
esa arriesgada pero satisfactoria aventura, 
y pedirles, como único favor, que nos dejen 
seguir haciéndolo al menos otros veinticinco 
años más.
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tras estuvieran abiertas y en servicio. 
En el caso de Andalucía, en un decreto 

1997, estableció que todas las insta-
laciones debían estar atendidas mien-

AEESCAM llevaba tiempo deman-
dado una modificación en la ley 
vigente que contemplaba la posi-

bilidad de que las estaciones de servi-
cio pudiesen operar sin estar debida-
mente atendidas, situación que, para 
la asociación, vulneraba los derechos 
de los consumidores. Finalmente, la 
Asamblea de la Comunidad de Madrid, 
reunida en sesión plenaria, aprobó un 
cambio en la normativa a través de 
una Proposición no de ley.

En el caso de esta comunidad au-
tónoma, solo faltaría incorporar a este 
texto las modificaciones tanto de in-
dustria como de consumo. La situa-
ción en el resto de las autonomías 
ofrece un panorama diverso.

Ya en 1994, Canarias comenzó in-
cluir, en la normativa que protege los 
derechos de los consumidores, artícu-
los específicos al respecto. En concre-
to, el decreto que regula esta situación 
señala que se atenderá al usuario 
siempre que las peticiones de sumi-
nistro se presenten dentro del horario 
anunciado, y el suministro a efectuarse 
fuera de, como mínimo, cinco litros.

Otra de las comunidades autó-
nomas que de forma más temprana 
abordaron este asunto fue Nava-
rra que, en un Decreto Foral del año 

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

Otra de las comunidades que con-
templa la defensa de los derechos de 
los consumidores como base para de-
sarrollar una legislación que no permita 
las gasolineras desatendidas es Casti-
lla-La Mancha, que aprobó un decreto 
que así lo recoge en 2005. Casi una 
década después, en 2014, fue Aragón 
la que también incorporó la especifica-
ción de que las estaciones de servicio 
no pudiesen operar si no están atendi-
das, algo que se dispone en su norma-
tiva sobre los derechos y la protección 
de consumidores y usuarios.

Finalmente, en el año 2015 le llegó 
el turno a Baleares, Murcia y Valencia, 
que en este último caso califica su in-
cumplimiento como una infracción gra-
ve. Por otra parte, hay comunidades 
autónomas que están en trámite de 
aprobar legislación al respecto como 
son el País Vasco y Cantabria. Tam-
bién hay un acuerdo en Extremadura, 
que eximirá a las cooperativas, y en 
las Cortes de Castilla y León se ha en-
tregado una Proposición de ley sobre 
gasolineras atendidas, texto que está 
pendiente de ser debatido en el pleno.

Gasolineras atendidas,  
una comparativa autonómica

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

Comunidad autónoma Ley Artículo

Andalucía Decreto 537/2004 Artículo 7

Aragón Ley 14/2014 D

Baleares Decreto 31/2015 D

Canarias Decreto 173/1994 D

Castilla-La Mancha Decreto 33/2005 D

Madrid BOAM 17-3-2016 (decreto 
147/1998)

Año de disposición adicional y 
añade letra r) al artículo 18

Murcia Ley 7/2015 Artículo úníco

Navarra Decreto foral 182/1997 Artículo 7

Valencia Diario oficial Comunidad Valenciana Artículo 81

Comunidades autónomas en las que está camino de aprobarse  
la obligación de disponer de un empleado

Comunidad autónoma Situación

Cantabria Camino de aprobarse

Castilla-León Presentada propuesta de ley

Extremadura Acuerdo, pero eximiendo cooperativas

FEDMES respalda las reclamaciones  
de la presencia de personal en estaciones

Empresarios de estaciones de servi-
cio de Castellón, Valencia y Alicante 
han participado recientemente en el 

congreso celebrado en Madrid con mo-
tivo del cuadragésimo aniversario de la 
creación de la Confederación Española 
de Empresarios de Estaciones de Servi-
cio (CEEES), en el que fueron expuestas 
algunas alternativas de futuro para el 
sector y en el que también se analizó en 
profundidad la situación de desventaja 
en la que se encuentran las estaciones 
de servicio atendidas por personal res-
pecto a las desatendidas o low cost.

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

ber una regulación diferente en cada 
comunidad autónoma. Pero lo real-
mente grave es que ni siquiera se res-
petan”, explica al respecto Juan José 
Sánchez, presidente de la Federación 
Mediterránea de Estaciones de Ser-
vicio (FEDMES). “Nosotros respalda-
mos las reclamaciones de las estacio-
nes de servicio atendidas y seguimos 
defendiendo, como hemos hecho du-
rante los últimos años, los derechos 
de los usuarios, especialmente, los de 
las personas con movilidad reducida, 
así como los miles de puestos de tra-
bajo que están en juego”, ha agregado 
Sánchez.

en positivo

«El índice de ocupación en el sector 
estaciones de servicio creció  
un 0,6 por 100 en marzo con respecto 
al mismo mes de 2015»

Fuente:  INE- ‐ICM Mensual

La OCU lanza su segunda compra  
colectiva de carburantes

La Organización de Consumidores y 
Usuarios (OCU) ha puesto en mar-
cha la segunda compra colectiva 

de carburantes, después de que el año 
pasado 254.831 consumidores se be-
neficiaran de un ahorro medio anual de 
106,04 euros en el caso del diésel y 
de 103,29 euros en la gasolina de 95. 

La organización ha explicado que la 
escasa competencia en el sector hace 

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

Las “socimis” irrumpen en el negocio  
de las gasolineras

Puede convertirse en la vigésima 
“socimi” (sociedades anónimas 
cotizadas de inversión inmobiliaria) 

cotizada, pero será la primera que saca-
rá a bolsa unos activos muy particula-

res: gasolineras. Según ha podido saber 
El Confidencial, la sociedad en cuestión 
se llama Kingbook y fue constituida 
como “socimi” en octubre de 2015 –
anteriormente era una sociedad anóni-
ma–, aunque aún no ha sido inscrita en 
el Mercado Alternativo Bursátil (MAB) ya 
que la ley le concede dos años para coti-
zar y poder beneficiarse de las ventajas 
fiscales de este tipo de cotizadas.

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

de contundente se expresó Javier Bru, 
presidente de la Confederación Espa-
ñola de Empresarios de Estaciones de 
Servicio (CEEES), durante la clausura 
del congreso conmemorativo del cua-
dragésimo aniversario de la organiza-
ción, celebrado en Madrid.

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

actualidad

“Quiero que hoy todos salgamos 
de aquí siendo muy conscientes 
del orgullo que supone pertene-

cer a una confederación que viene 
representando los intereses de los 
empresarios de estaciones de servi-
cio desde hace cuarenta años. Y del 
tremendo valor que tiene ser la única 
asociación que lleva a cabo esta la-
bor con absoluta independencia”. Así 

La CEEES se posiciona radicalmente 
contra las low cost

El margen bruto promedio 
del gasóleo A respecto  
a la UE volvió a aumentar 
en marzo

La Comisión Nacional de los Merca-
dos y la Competencia (CNMC) ha 
publicado el “Informe mensual de 

supervisión de la distribución de car-
burantes en estaciones de servicio” 
correspondiente al mes de marzo de 
2016. Este seguimiento mensual de 
los precios de distribución de los car-
burantes se realiza para controlar su 
presión competitiva.

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

Por su parte, el precio del gasóleo 
A ascendió 3,65 céntimos (un 9,0 por 
100 más), mientras que el promedio 
mensual de la cotización de referencia 
del gasóleo A aumentó en 3,77 cén-
timos (un 16,0 por 100 más). Hasta 
marzo se ha reducido un 3,7 por 100.

Como consecuencias de estos in-
crementos, España ha vuelto a empeo-
rar su posición en la comparación con 
los países europeos. Así, asciende dos 
posiciones en el ranking de precios an-
tes de impuestos más altos de la UE en 
el caso de la gasolina 95 (pasó de la 
quinta a la tercera posición) y sube cua-
tro posiciones para el gasóleo A (pasa 
de la novena a la quinta posición).

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

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

En el análisis provincial hay pocos 
cambios: Guipúzcoa volvió a ser la pro-
vincia peninsular con precios antes de 
impuestos más altos para ambos carbu-
rantes, seguida por Pontevedra y Ouren-
se en gasolina 95 y por Vizcaya y Ouren-
se en gasóleo A. Lleida continuó siendo 
la provincia con precios antes de impues-
tos más bajos para ambos carburantes 
seguida por Barcelona y Valencia.

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

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

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

En este sentido, Antonio Felices, pre-
sidente de la Federación Andaluza de 
Estaciones de Servicio (Fedaes), puso 
de manifiesto la “ilegalidad” de este 
tipo de gasolineras, mientras que Ángel 
Marinero y Manuel Lozano, de Comisio-
nes Obreras y UGT, respectivamente, 
destacaron que las desatendidas “han 
destruido 14.000 empleos en el sector 
de las estaciones de servicio”.
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El ministro de Economía y Com-
petitividad en funciones, Luis de 
Guindos, ha señalado reciente-

mente que el Gobierno en funciones 
se esfuerza para trasladar de forma 
inmediata las bajadas del precio del 
petróleo al de los carburantes en las 

estaciones de servicio. El ministro re-
cordó que la Comisión Nacional de los 
Mercados y la Competencia (CNMC) 
se ha referido al asunto de la trasla-
ción de las fluctuaciones del precio 
del crudo en el coste de la gasolina y 
el gasóleo, y el presidente de este or-

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

El Gobierno se empeñará en que la caída  
de los precios se traslade inmediatamente  
a los surtidores

Portugal aplicará 
descuentos a los 
transportistas en tres 
pasos fronterizos

El ministro Adjunto de Portugal, 
Eduardo Cabrita, ha anunciado 
recientemente que los transpor-

tistas de su país contarán con un 
descuento al repostar carburante en 
determinadas estaciones de servicio 
situadas en las cercanías de tres pa-
sos fronterizos con España.

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

Cabrita se reunió con las asocia-
ciones de transportistas ANTRAM y 
ANTP, acordando que se aplique un 
descuento en el precio del gasóleo 
a vehículos que superen las 35 to-
neladas de masa máxima autorizada 
(MMA) que llevan a cabo operaciones 
internacionales. 

Así, a partir del próximo 1 de julio 
estos descuentos se aplicarán en los 
pasos fronterizos de Elvas (localidad 
del Alentejo fronteriza con Badajoz), 
Vilar Formoso, cercano a Fuentes de 
Oñoro (Salamanca), y de una locali-
dad, aún por determinar, cercana a 
Galicia.

Los gasolineros asturianos denuncian  
que el “céntimo sanitario” ha hecho caer  
sus ventas en un 20 por 100

La Agrupación Asturiana de Vende-
dores al Por Menor de Carburan-
tes y Combustibles (Asvecar) ha 

señalado que la aplicación del tramo 
autonómico del impuesto sobre ventas 
minoristas de determinados hidrocar-
buros (IVMDH) en el Principado ha pro-
vocado un fuerte descenso en las ven-
tas de carburante de las estaciones 
de servicio asturianas. Asvecar calcula 
que este descenso ha sido del 20 por 
100 en el primer trimestre del año.

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

La patronal asturiana calcula que 
un trabajador autónomo con una 
furgoneta de reparto gasta en Astu-
rias unos 500 euros al año más en 
combustible que en otra región. Un 
camión pequeño, sin derecho de de-
volución, gastaría unos 1.500 euros 
más.

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

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

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

Nuevo acuerdo marco  
para el suministro 
centralizado de 
combustibles

El consejo de ministros ha autori-
zado un acuerdo marco para la 
contratación centralizada del su-

ministro en estaciones de servicio de 
combustibles de automoción (gasoli-
na, gasóleo A y gasóleo B).

La estimación del importe que se 
contratará dentro del acuerdo marco 
para toda su duración asciende a casi 
411 millones de euros y su ámbito 
subjetivo incluye a los ministerios y a 
los organismos públicos estatales, así 
como a determinadas comunidades 
autónomas y ayuntamientos que se 
han adherido al mismo por sus venta-
josas condiciones económicas.

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

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

El acuerdo marco autorizado sus-
tituirá al anterior que finalizará en di-
ciembre de este año, y que fue el pri-
mero que se abordó por la Dirección 
General de Racionalización y Centrali-
zación de la Contratación en el marco 
de la medida Comisión para la Refor-
ma de las Administraciones Públicas 
(CORA), de impulso a la contratación 
centralizada de bienes y servicios en 
el sector público.

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

Por este motivo se ha optado por 
su renovación con unas característi-
cas muy similares para un período de 
tres años, más posibles prórrogas. El 
contrato se licita en cinco lotes inde-
pendientes correspondientes a diver-
sas zonas geográficas.

La sala tercera del Tribunal 
Supremo ha admitido a trámi-
te sendos recursos de BP y 

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

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

BP y Cepsa recurren  
las aportaciones  
del Fondo de Eficiencia 
Energética en 2016
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Repsol obtiene un beneficio neto ajustado 
de 572 millones de euros

Repsol alcanzó en el primer trimes-
tre de 2016 un beneficio neto 
ajustado de 572 millones de eu-

ros, frente a los 928 millones obteni-
dos en el mismo periodo del año an-
terior, en el que se incluían resultados 
financieros excepcionales, de 500 mi-
llones de euros, debidos básicamente 
a la posición en dólares que tenía la 
compañía tras cobrar la expropiación 
de YPF, y cuyo importe se destinó el 
mes de mayo del pasado año a la ad-
quisición de Talisman.

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

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

Durante el trimestre, los precios 
medios del Brent cayeron hasta co-
tizar en mínimos de los últimos 12 
años (26,21 dólares por barril el 11 
de febrero). Entre enero y marzo, el 
precio medio del Brent se situó en 
33,9 dólares por barril, un 37 por 100 
menos que el mismo periodo del año 
anterior.

Pese a este contexto, el negocio de 
exploración y producción mejoró su be-
neficio neto ajustado en 207 millones 
de euros respecto a los tres primeros 
meses de 2015. Además, la produc-
ción aumentó hasta los 714.200 ba-
rriles equivalentes de petróleo al día 

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

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

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

Los márgenes de refino 
y el precio del petróleo 
afectan negativamente a 
los resultados del primer 
trimestre de Cepsa

La disminución de los márgenes de 
refino, excepcionalmente altos en 
2015, y el mantenimiento de los 

bajos precios del petróleo han afecta-
do a los resultados de Cepsa en los 
tres primeros meses del año, espe-
cialmente a los negocios de refino y 
de exploración y producción.

Cepsa ha obtenido un resultado 
neto de 106 millones de euros en 
este primer trimestre, según la valo-
ración de los inventarios a precios de 
reposición (CCS). Esta cifra es un 35 
por 100 menor que en el mismo perío-
do del año anterior.

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

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

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

El consejo de administración de 
Petronor ha nombrado a Emi-
liano López Atxurra presidente 

ejecutivo de la compañía. Hasta la 
fecha ocupaba el puesto de presi-
dente del consejo de administración.

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

hacer frente a los retos que plantea 
la transición energética en marcha y 
alcanzar la nueva visión de compa-
ñía para el horizonte 2020.

Emiliano López Atxurra,  
presidente ejecutivo de Petronor
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La calidad es el eje central de la estrategia 
de las grandes marcas

La crisis económica reciente, que 
ha reducido el consumo de car-
burantes en España a niveles de 

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

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

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

En cuanto al servicio, ofrecen 
tiendas de conveniencia surtidas en 

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

La calidad de los carburantes y 
el servicio al cliente seguirán siendo 
las claves del éxito del futuro de las 
estaciones de servicio, atributos que 
asegurarán que el sector de la distri-
bución de carburantes sea un modelo 
sostenible que ofrezca oportunidades 
para el conjunto de la sociedad, en for-
ma de servicio recibido, empleo y ac-
tividad económica generada, más allá 
de las propias instalaciones.

Alvaro Mazarrasa
Director general
AOP  
Asociación Española de Operadores 
de Productos Petrolíferos

Competencia y capacidad de adaptación:  
la cuestión de las estaciones low cost  
y las oportunidades de negocio  
en carburantes alternativos

Con la entrada en el mercado de 
las estaciones low cost, la com-
petencia ha aumentado y la esta-

ción tradicional tendrá que responder 
vía mejora de servicios y en la medida 
de lo posible, reducción de costes. 
Es indiscutible que la seguridad de 
las personas y de los bienes, los de-
rechos de los consumidores y de los 
colectivos vulnerables tienen que es-
tar garantizados, sea cual sea el nivel 
de exigencia objetivamente justifica-
do. Esto es lo que se está haciendo 
a nivel técnico y de seguridad con el 
Proyecto de modificación de la ITC 04. 
Puestas estas garantías, la competen-
cia debe ser libre. La diferenciación 
vendrá marcada por: factores visuales 
y de accesibilidad, tecnología amiga-
ble y minimización de incidencias.

Queda margen en España para me-
jorar la atención personal al cliente y 
para innovar y convertir la estación en 
un punto con múltiples posibilidades 
prácticas y lúdicas para el cliente con 
la consecuente creación de puestos 
de trabajo. Los servicios que podrían 
ofrecerse dependen de dónde esté 
ubicada la estación y de las necesida-
des de los usuarios.

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

de una infraestructura para carburan-
tes alternativos, actualmente en fase 
de transposición, no debe suponer obli-
gaciones de implantación de negocio, 
pero sí puede ir acompañada de incen-
tivos fiscales, ayudas y campañas de 
promoción. Es necesaria la evolución 
hacia un modelo que acompañe la con-
vivencia y transición del sistema tradi-
cional de suministro de carburantes y 
el de energías alternativas.

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

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

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

Anna Bes
Presidenta
Unión de Petroleros 
Independientes UPI

Las estaciones de servicio automáticas:  
el futuro

Henry Ford en el primer tercio del 
siglo pasado, ya dijo que “el ver-
dadero progreso es el que pone la 

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

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

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

El sector de las estaciones de ser-
vicio automáticas es relativamente 
nuevo, representa solo el 3 por 100 
en España, el 10 por 100 en Francia, 
el 30 por 100 en Reino Unido, el 50 
por 100 en Dinamarca y más del 50 
por 100 en Suiza. El margen de cre-
cimiento es indudable, no ya sólo por 
su poca implantación, sino porque las 
circunstancias del mercado de los car-
burantes han cambiado, con los pre-
cios del petróleo a la baja, la progre-
siva eficiencia de los motores de los 
automóviles, y la aparición del coche 
eléctrico, que obligarán a una rees-
tructuración del conjunto del sector de 
estaciones de servicio tradicionales, 
ya sean las atendidas o ya en régimen 
de autoservicio.

Ignacio Albendea Solís 
Secretario general

Manuel Jiménez Perona
Presidente 
AESAE

Seguir siendo estaciones de servicio  
y no meros postes de recarga

Es un honor poder participar en el 
número que conmemora el 25 ani-
versario de la revista Carburol, que 

ha sido una excelente tribuna a lo lar-
go de todos éstos años y esperemos 
que lo siga siendo en los próximos.

Cuando hablamos del futuro de 
las estaciones de servicio en nuestro 
país no podemos hacerlo desde una 
visión única, tenemos que plantear la 
cuestión desde varios puntos de vista.

Hay que pensar en primer lugar que 
en el futuro conviviremos con otros ti-
pos de energía de automoción y que 
sería deseable que siguiéramos sien-
do su lugar de suministro. El nombre 
técnico de instalación de suministro a 
vehículos, que por ejemplo figura en la 
ITC 04, es sin duda el más acertado, 
sólo habría que añadir “de cualquier 
tipo de energía”.

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

a red necesarias hoy en día.
Esto parece contradictorio con la 

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

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

Alejandro Ripoll
Presidente
AEVECAR

gran oportunidad para que este canal 
de venta siga creciendo.

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

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

(Viene de página 7) 
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Para intentar construir un futuro, 
debemos ser plenamente cons-
cientes del presente. Cuando un 

sector económico está tan maduro, 
como es el caso del sector de los hi-
drocarburos y, dentro de él, las esta-
ciones de servicio. Cuando existe una 
proliferación lamentable de las llama-
das “estaciones fantasma”, donde na-
die nos atiende y donde lo único que 
importa al usuario es el precio, no es 
fácil imaginar un futuro optimista.

Pensemos en lo que ha ocurrido. 
Muchos de nuestros clientes de siem-
pre han cambiado su criterio de con-
sumo y, dejando al lado la fidelidad, 
la lealtad a un establecimiento, han 
decidido que su único argumento de 
compra es el precio. No se valora el 
producto: les da igual si esa instala-
ción compra y mezcla productos de di-
ferentes proveedores y por lo tanto al-
tera sus características iniciales. No se 
valora el servicio de un empleado que 
nos hace más cómoda la operación de 
repostaje y que, en un momento dado, 
puede sernos de gran ayuda. Por aten-
ción adicional, por seguridad, etc.

¿Qué hacer entonces?
Desde mi punto de vista hay dos 

alternativas: 
a) Seguir atendiendo a los “verdade-

ros clientes”, aquellos que valoran los 
puestos de trabajo, que valoran nuestros 
esfuerzos por dar algo más, y olvidarnos 
de los “mercenarios del carburante”. Para 
ello debemos potenciar lo que nos dife-
rencia. Productos y sobre todo servicios.

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

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

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

En mi opinión es el único camino. 
El otro, más pronto o más tarde, con-
duce a la desaparición empresarial. 
Un chiringuito sin personal y sin que 
el empresario conozca a sus clientes 
no sé cómo se llama, pero si sé que 
no se puede llamar empresa.

Javier Bru
Presidente
CEEES  
Confederación Española de  
Empresarios de Estaciones  
de Servicio

Potenciar lo que nos diferencia

Alberto Iglesias
Head Group Manager 
Nielsen España

A la gasolinera,  
por impulso

Las estaciones de servicio en lo que 
al gran consumo se refiere tienen 
una importancia creciente en ese 

amplio y dinámico mercado que llama-
mos de impulso, y que cerró 2015 con 
un crecimiento del 1,1% en volumen. 

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

Esta confianza no es solo clave 
a la hora de comprar, sino de situar 
también al consumidor en el lugar pro-
picio, y aquí es clave que los españo-
les cogemos más el coche, hacemos 
más kilómetros y nos está costando 
menos llenar el depósito. Esto supone 
un cambio de 180 grados respecto a 
la situación vivida con la crisis, donde 
precisamente el menor uso del coche 
implicaba una disminución de las visi-
tas a las estaciones de servicio.

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

 (Pasa a página 6)
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¿Cuáles son entonces las claves 
de éxito? La clave principal, la más im-
portante, pensamos que será, como 

25 años • competitividad y crecimiento

Santiago Ruiz
Director de la Red de Estaciones 
de Servicio
Cepsa

Escuchar al cliente, una prioridad estratégica

En Cepsa, compañía energética 
global con más de 85 años de 
historia, llevamos a cabo nuestra 

actividad en todas las fases de la ca-
dena de valor del petróleo: desde la 
exploración y su extracción y refino, 
hasta la comercialización y distribu-

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

En Cepsa estamos convencidos 
de que nuestra capacidad para gene-
rar valor está ligada a la aptitud para 
entender las expectativas de la socie-
dad. Por este motivo apostamos por 
la calidad y la diferenciación en todos 
nuestros productos, servicios y activi-
dades para satisfacer en todo momen-
to a nuestros clientes. 

Poner al cliente en el centro de atención 

Para entender cómo deberán de 
ser las estaciones de servicio del 
futuro, tendríamos que pensar 

cómo son y cómo serán los clientes 
del futuro. La velocidad a la que están 
cambiando las tendencias (cambios 
en la moda, la movilidad, los servicios, 
la distribución, la incursión de las nue-
vas tecnologías de la información, las 
exigencias del consumidor, la conecti-
vidad total, las plataformas omnicanal, 
el e-commerce, el business inteligence, 
la sensorización y la era digital,…) 
marcará sin duda el ritmo de cambio 
en los negocios tradicionales de retail, 
y el negocio de las estaciones de ser-
vicio no será una excepción. 

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

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

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

Antonio Calçada
Director ejecutivo de Marketing
Repsol

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

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

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

zando en la mejora de nuestra oferta. 
Además, implica una formación conti-
nua a nuestros equipos, valor funda-
mental de nuestra compañía.

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

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

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

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

Por otra parte, hemos presentado 
recientemente un nuevo modelo de es-
taciones de servicio: más moderno, efi-
ciente y sostenible. Su diseño incorpora 
materiales con la más avanzada tecno-
logía, desarrollados en nuestro Centro 
de Investigación. Transmite una imagen 
innovadora, sostenible, ergonómica, futu-
rista y eficiente que responde a nuestros 
valores y a la visión como Compañía. 

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

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

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

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

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

El sector petrolero está llevando a 
cabo nuevas fórmulas de negocio 
en la red española de estaciones 

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

Algunas transformaciones pasan 
por aportar una mayor conectividad 
con los clientes, el desarrollo de las 
ventas online o mejorar la experiencia 
de compra. Las razones que pueden 
interferir en el futuro de nuestras esta-
ciones de servicio son varias; depende-
rá, por ejemplo, de cómo evolucione la 
movilidad, el mundo de la energía y la 
evolución de las energías alternativas. 
Es muy probable que se acentúe la po-
larización actual entre, estaciones de 
servicio centradas en proporcionar mu-
chos servicios de valor añadido para el 
cliente, y las low cost. La ubicación de 
las mismas marcará la necesidad de la 
oferta que se determine. 

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

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

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

Luis Delgado
Director general Retail & Marketing
Galp

Álvaro Granada
Director de Red de Estaciones  
de Servicio
BP

Una oferta genuinamente diferenciada  
y ejecutada de manera excelente

El sector de estaciones de servicio 
ha sufrido durante los últimos años 
la mayor transformación desde la 

eliminación del monopolio. Esta trans-
formación ha tenido un componente 
de mercado con caídas de demanda 
superiores al 25 por 100 y un compo-
nente regulatorio tras la aprobación de 
la Ley 11/2013 que ha fomentado la 
creación de más de un 10 por 100 de 
nuevos puntos de suministro, la mayo-
ría de ellos en formatos desatendidos/
low cost. Como resultado de estos cam-
bios la rentabilidad media del sector se 
ha visto sustancialmente reducida así 
como la capacidad de inversión de los 
diferentes agentes del mercado para 
invertir en seguridad, servicio e imagen 
afectando negativamente a los consu-
midores, actuales y futuros.

No obstante lo anterior, en BP so-
mos optimistas con respecto a la evo-
lución del mercado en los próximos cin-
co años, con crecimientos estimados 
en torno al 2 por 100 anual. También 
confiamos en que el regulador revise 
algunos de los elementos de la actual 
ley que están poniendo en riesgo la sos-
tenibilidad del sector, como por ejemplo 
aumentando la duración máxima de los 
contratos de abanderamiento y suminis-
tro de los actuales doce meses, a un 
mínimo de tres años, más conforme con 
el marco regulatorio establecido en cin-
co años en el resto de países de la UE.

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

Con respecto al desarrollo de nues-
tra oferta, tenemos muy claro cuáles son 
nuestros clientes potenciales y cuáles 
son sus necesidades basadas en un pro-
ducto de la máxima calidad y un progra-
ma de fidelización líder en el mercado.

Para ello, BP lanzó en 2015 su nue-
va gama de carburantes con tecnolo-
gía Active, que protegen el motor de 
la suciedad y permiten recorrer hasta 
56 kilómetros más por cada depósito 
gracias a su mayor eficiencia. 

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

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

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

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

Motortec Automechanika Madrid,  
un espacio de conocimiento del sector

Quienes hacen realmente los nego-
cios son las empresas. El papel 
que corresponde a una institu-

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

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

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

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

Miguel Aguilar 
Director de Motortec 
Automechanika Madrid
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Evolucionar hacia estaciones multifunción, 
completas y singulares

Nuestros clientes cada día exigen 
más. Para satisfacer sus expec-
tativas, evolucionamos hacia 

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

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

Arístides Bonilla
Director de Comunicación, 
Marketing y Desarrollo 
Disa

 (Pasa a página 12)
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La marca, arma de las estaciones 
tradicionales 

Las estaciones de servicio tradicio-
nales se enfrentan durante estos 
últimos años a la competencia, 

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

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

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

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

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

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

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

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

Miguel Payá 
Director comercial
Meroil

Más allá del simple abanderamiento

AVIA somos una compañía de refe-
rencia en el sector de hidrocarbu-
ros español, en donde a lo largo 

de los últimos veinticinco años -los 
mismos que cumple Carburol- hemos 
logrado un significativo crecimiento, 
cubriendo la práctica totalidad de las 
provincias con nuestra red de 153 es-
taciones de servicio y 20 gasocentros, 
dedicados al suministro al consumi-
dor final de gasóleo para uso agrícola, 
automoción, industrial y calefacción.

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

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

Siempre hemos apostado, además 
de por estaciones modernas, con un 
cuidado diseño y equipadas con los me-
jores servicios y productos, por estacio-
nes que tengan el máximo grado de ex-
celencia en la atención y proximidad con 
sus clientes, valores esenciales asocia-
dos a la marca AVIA. Así, y dentro de 
nuestra política de alcanzar esa máxima 
excelencia, iniciamos en 2014 un proce-
so para la certificación de toda nuestra 

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

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

En lo que hace referencia a I+D+i, y 
como complemento a nuestra red, des-
de hace dos años comercializamos en 
exclusiva iAVIA, un innovador concepto 
de estación de servicio inteligente, de 
carácter modular y espacio reducido, 
cuya puesta en marcha requiere una 
inversión cuatro veces inferior a la ha-
bitual y un plazo de tan sólo seis días.

Juan Llop 
Director Desarrollo Estratégico 
AVIA

Un paso más en el modelo de gestión  
de los puntos de venta

Desde Tamoil nos resistimos a 
considerar la red de estaciones 
de servicio en el que se comer-

cializan gasolina, gasóleos, y acceso-
riamente otro tipo de referencias a tra-
vés de sus tiendas de conveniencia y 
centros de lavado sea considerada un 
producto commodity.

Por ello, ante los cambios legisla-
tivos del sector y la aparición de nue-
vos actores en el mercado, damos un 
paso más en el modelo de gestión de 
los puntos de venta para poder llegar 
al público, satisfacerlo y fidelizarlo 
ofreciendo un valor añadido a través 
de servicios agregados como tiendas, 
cafeterías, áreas de lavado, lubricen-
tros y una atención personalizada.

Así pues, un correcto posiciona-
miento de los puntos de venta en cada 
área respecto a la competencia y una 
estrategia técnico-comercial adecuada 
favorecerá la explotación de las fortale-
zas internas de cada estructura, permi-
tiendo alcanzar los objetivos, facetas 
estas diseñadas en colaboración con 

los gestores y/o agentes de cada pun-
to de venta a través de los cuales la 
constante comunicación bidireccional 
permitirá establecer nuevos retos.

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

Si bien el personal de las estaciones 
de servicio es el vínculo con el cliente 
transmitiendo a este la imagen y valo-
res de nuestra compañía, la atención al 
cliente es el elemento diferenciador que 
desemboca en la fidelización de los clien-
tes, siendo estos nuestra razón de ser.

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

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

Cada día, el consumidor es más 
activo buscando en internet la mejor 
opción de rentabilizar su reportaje y/o 
gasto. La presencia en la red con una 
web moderna e interactiva, conjugada 
con la presencia e interacción en las 
redes sociales son indispensables, 
porque si no estás, no existes.

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

Antonio Barral Sanlés 
Director Red de EE.SS.
Tamoil

sencillos para detectar las desviaciones 
de nuestro negocio en el menor tiempo 
posible, y así poder implementar las me-
didas correctoras pertinentes. Un segui-
miento eficiente a través del personal 
comercial con un CRM y una formación 
con incentivos del personal de las esta-
ciones de servicio son la base del éxito.

Por todo ello, y siendo la más firme in-
tención de Tamoil ser un referente en el 
canal de retail por el binomio calidad-pre-
cio ofrecido, en este ejercicio 2016 se 
conjugará un ambicioso plan de expan-
sión y un desarrollo de las actividades 
non oil a través de las propuestas “mys-
hop”, “mycafé” y “mywash” que permiti-
rá crecer de forma orgánica y de forma 
sostenible en la franja mediterránea.

nocimiento, en donde poder conocer 
de la mano de expertos en las distin-
tas materias que tienen que ver con 
este sector, las últimas tendencias. 

Empresarios y profesionales tienen 
en Motortec Automechanika Madrid 
una feria de alcance internacional, per-

fectamente integrada en el circuito de 
ferias de este sector, y que les permi-
tirá multiplicar exponencialmente sus 
oportunidades de negocio. Sin duda, 
una ocasión que el sector de estacio-
nes de servicio y el car wash no se pue-
de perder.

(Viene de página 10) 
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A favor de la vía de desarrollo de servicios

Desde Istobal tenemos el firme con-
vencimiento de que el futuro de 
las estaciones de servicio pasa 

por adoptar una de las dos estrategias 
básicas: el liderazgo en costes o la 
apuesta por la diferenciación basada en 
la ampliación de servicios. Ambas son 
factibles y permiten articular modelos 
de negocio perfectamente viables, pero 
nuestra preferencia es clara en favor de 
la vía de desarrollo de servicios.

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

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

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

sólo desde la máxima satisfacción de 
quien acude a lavar su vehículo, los 
propietarios de equipos Istobal pue-
den dar forma a negocios más renta-
bles, sostenibles y diferenciados.

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

Rafael Tomás 
Director general 
Istobal

La flexibilidad, clave para el éxito  
en el sector

Durante varios años hemos esta-
do sobreviviendo a la dinámica 
de este mercado volátil. Desde 

el 2008 ha disminuido el consumo en 
un 30 por 100 y Saras Energía sigue 
apostando por el mercado español.

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

En un mercado donde ha aumen-
tado considerablemente el número de 
actores, muchos de ellos únicamente 
enfocados en el precio, Saras Ener-
gía ha reaccionado, por un lado con 
la automatización de parte de su red 
aliándonos con partners estratégicos 
tecnológicos y por otra, con la mejora 
y ampliación de los servicios que ofre-
cía hasta entonces.

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

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

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

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

José Luis Gómez Ruiz  
Director de Red de Estaciones  
de Servicio
Saras

La tecnología del gas como combustible 
está madura

Nuestra asociación GASNAM cuen-
ta con solo tres años de vida y 
agrupa ya a noventa y cinco so-

cios. Este significativo crecimiento 
muestra el interés por el gas natural 
como combustible alternativo que día 
a día avanza y se consolida en el trans-
porte por carretera de personas y mer-
cancías. La realidad que justifica el cre-
cimiento son sus ventajas económicas 
y de disponibilidad, tanto en su forma 
comprimida (GNC) o licuada (GNL) jun-
to a la importante reducción de emisio-
nes y la disminución de la dependencia 
del petróleo que conlleva. 

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

Ante la nueva Directiva Europea de 
Infraestructuras para Combustibles 
Alternativos, GASNAM ha estado tra-
bajando con los ministerios afectados 
tanto de España como de Portugal 
para definir los puntos de suministro 
necesarios, en línea con los reque-
rimientos de disponibilidad de GNL 
y GNC en carretera y en ciudades. A 
partir de los resultados del estudio 
y por indicación de nuestra Adminis-
tración hemos llevado a cabo la pre-
paración y presentación del proyecto 
europeo CEF GNC/GNL Mobility Iberian 
Network, con participación de veinti-
cuatro empresas españolas y cinco 
portuguesas, contando con el respal-
do ministerial de ambos países.

España cuenta ahora mismo con 
dieciocho estaciones públicas de 

GNL, más que cualquier otro país eu-
ropeo, que unidas a las cinco de Por-
tugal configuran una excelente base 
de partida para la creación de la red 
ibérica de distribución de GNL y GNC.

Desde GASNAM proponemos el gas 
natural comprimido como combustible 
urbano recomendado, tanto para ve-
hículos de turismo, taxis, camiones y 
furgonetas de distribución y vehículos 
urbanos pesados. La tecnología está 
madura, los fabricantes ya tienen ofer-
ta en sus catálogos y el gas natural se 
consolida como la gran alternativa eco-
lógica, económica y disponible frente a 
los combustibles tradicionales. 

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

José Ramón Freire  
Presidente 
GASNAM

Vehículo eléctrico y estaciones de servicio, 
un tándem con mucho sentido

Uno de los mayores retos para el 
desarrollo del coche eléctrico es 
el despliegue de una infraestruc-

tura de recarga pública de oportuni-
dad y accesible que otorgue una ma-
yor autonomía este tipo de vehículos 
cero emisiones en la propulsión.

Si bien la principal recarga de los ve-
hículos eléctricos es la vinculada, esto 
es, la que se realiza en el hogar o en el 
lugar de trabajo, las cada vez mayores 
autonomías de las baterías, que ya ron-
dan la media de los 250-300 km por re-
carga, permiten incrementar el radio de 
acción de este tipo de vehículos, más 
allá del concepto puramente urbano.

Al respecto, tanto en el resto de 
las ciudades europeas como en las 
españolas se está trabajando en de-
sarrollar una red de recarga que per-
mita a los vehículos eléctricos realizar 
recorridos no solo urbanos y periurba-
nos, sino también interurbanos e inte-
rregionales, gracias al despliegue de 
corredores ibéricos que pongan a dis-
posición de los usuarios infraestruc-
turas de recarga rápida que permiten 
cargar la batería del vehículo en vein-
te minutos, lo necesario para realizar 
una parada cada 200 kilómetros, que 
por otro lado es lo recomendable para 
evitar la fatiga en la conducción.

En lo que atañe a este tipo de in-
fraestructuras, las estaciones de ser-
vicio se convierten en los espacios 
idóneos para instalar puntos de recar-
ga, ampliando así la oferta de servicio 
para los conductores. De hecho, cada 
vez son más las gasolineras que ins-
talan surtidores eléctricos de carga 
rápida para los vehículos eléctricos 
existentes en el mercado.

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

gún establece el RD 647/2011 y que 
cuenta con puntos de recarga en va-
rias de sus estaciones de Barcelona; 
los municipios madrileños de San Se-
bastián de los Reyes, Móstoles o Ga-
lapagar; Málaga, Guadalajara, Gerona, 
Sevilla, Cádiz, Murcia, Navarra, Zarago-
za, Palma de Mallorca, Valencia, Gijón, 
Cantabria, Palencia, Vitoria, Valladolid, 
Donostia o Vizcaya, por ejemplo.

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

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

Arturo Pérez de Lucía 
Director gerente
AEDIVE  
Asociación Empresarial para  
el Desarrollo e Impulso  
del Vehículo Eléctrico
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Autogás: una oportunidad y retorno  
para las estaciones de servicio

El autogás permite una movilidad 
económica y sostenible, y así lo 
dicen los más de 25 millones de 

conductores de todo el mundo usua-
rios de nuestro combustible en todo 
el mundo. Genera ahorros de hasta un 
40 por 100 con respecto a combusti-
bles tradicionales y, además, mejora 
la calidad del aire urbano por sus ba-
jas emisiones de NOx y casi nulas de 
partículas contaminantes, al tiempo 
que ayuda a la reducción de los gases 
de efecto invernadero por sus reduci-
das emisiones de CO2. Ecología, aho-
rro, accesibilidad: estas característi-
cas hacen del autogás el combustible 
alternativo más utilizado en el mundo, 

Las cifras hablan por sí solas. Exis-
ten más de 25 millones de coches, 
15 de ellos en Europa y alrededor de 
50.000 en España, circulando con Au-
togás, una cifra en ascenso de más de 
500 puntos de suministro que permi-
ten cruzar el país de punta a punta y 
unos 50 modelos de coches nuevos 
a elegir con este combustible incor-
porado. Y con el recién agotado Plan 
Movea, por el que se otorgan ayudas 
para la adquisición de estos vehículos, 
las perspectivas no pueden ser más 
favorecedoras para el crecimiento del 
sector, por no hablar del marco que se 
abre dentro de la transformación. Nos 
encontramos, sin lugar a dudas, en el 
mejor momento para crecer y de he-
cho, el objetivo del Ministerio de Indus-
tria, Energía y Turismos es alcanzar los 
250.000 vehículos y superar las 1.500 
estaciones de servicio en 2020. 

Hablar de GLP además significa 
garantía de suministro y accesibilidad, 

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

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

¡Felicidades Carburol por estos 25 
años de labor informativa¡

José Luis Blanco 
Director 
AOGLP

¿Cuántas veces mi instalación de lavado 
tiene un “cono” indicando que no está 
operativa?

Ya llevamos meses experimen-
tando que los equipos de lavado 
automáticos y los boxes en auto-

servicio vuelven a tener colas de espe-
ra…especialmente los viernes por la 
tarde, los sábados y los domingos por 
la mañana.

Los españoles siempre hemos cui-
dado mucho nuestros vehículos y... ¡ 
ahora volvemos a hacerlo !

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

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

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

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

El lavado de vehículos continua 
siendo el negocio -y con mucho- más 
rentable de nuestro sector por sus 
magníficos márgenes, por las enor-

mes posibilidades de promoción y por 
ser un foco inmejorable de atracción 
de clientes para el resto de los ser-
vicios de la estación como la tienda, 
cafetería…

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

¡Ya nadie quiere eso!
Cada vez facturo menos en el “lava-

dero”… ¡claro, con esa instalación…!
Valoro que si un cliente va a lavar 

y el equipo no funciona…¿a lo mejor 
no vuelve?

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

Además, nuestra propia reacción 
cuando acabamos de lavar nuestro 
vehículo y éste ha quedado perfecto, 
es muy clara: al menos durante unos 
minutos nos sentimos un poco mejor, 
una parte importante de nuestro acti-
vo personal está impecable, en orden. 

¡¡Invirtamos en calidad, limpieza, 
fiabilidad y servicio!!

Multiplicaremos nuestra factura-
ción en el lavado y esto “tirará” de los 
demás negocios de mi estación.

Fernando Giménez Sola 
CCO
Washtec Spain
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La fotolinera de la estación de servi-
cio BP Muelle Chico, en Fuerteven-
tura, permite la recarga de vehícu-

los eléctricos y está alimentada con 
placas solares. Se trata de la primera 
fotolinera de la isla y es pionera en 
España, ya que se trata de una esta-
ción de servicio completa que ofrece 
un suministro energético global.

En concreto, esta estación de servi-
cio cuenta con tres surtidores de com-
bustible para vehículos, un surtidor 
para embarcaciones y dos puntos de 
recarga para vehículos eléctricos. La 
estación de servicio Muelle Chico se 
incorporó a la red BP en abril de 2015 y 
durante el último año se han realizado 
múltiples obras para la instalación de 
la fotolinera (cambio de surtidores, ins-
talación de placas solares, adecuación 
de la instalación eléctrica, etc.).

Esta instalación, en su primer año 
de vida, ha sido una de las treinta y 
dos estaciones de servicio de la com-
pañía en España galardonada con el 
Programa Helios que acredita la mejor 
excelencia operativa.

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

del motor y que permite reducir un 4 
por 100 las emisiones de CO2 a la at-
mósfera en cada repostaje en compa-
ración con los carburantes básicos.

Además, la estación cuenta con la 
oferta completa de BP, como el progra-
ma Plan DinoBP, un revolucionario pro-
grama de fidelización que permite a 
los clientes de BP e HiperDino disfru-

tar de muchas más ventajas, descuen-
tos y privilegios exclusivos en cada re-
postaje, incluso hacer donaciones.

Algunas de las ventajas del Plan 
DinoBP son:
�  Por cada 30 euros de compra en 

HiperDino, consigue 1euro de des-
cuento en estaciones de servicio BP.

�  Por cada 30 euros de repostaje en 
Estaciones de Servicio BP, consigue 
1 euro de descuento en HiperDino.

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

�  Tres céntimos de ahorro por cada 
litro de combustible en Ahorro MiBP.
El programa de fidelización de BP, 

pionero en España y con más de dieci-
siete años de trayectoria, cuenta con 
más de tres millones de socios en Es-
paña y es el más valorado del sector 
según un estudio realizado por TNS 
sobre la “Eficacia de los programas 
de fidelización” realizado en enero de 
2015. En Canarias, Plan DinoBP se 
lanzó a finales de 2013 como alianza 
entre BP e HiperDino y en menos de 
tres años tiene ya más de 600.000 
socios entre los que ha repartido 
más siete millones de euros entre la 
oferta de ida y vuelta entre las esta-
ciones de servicio BP y las tiendas  
HiperDino.

BP Muelle Chico, primera fotolinera  
en Fuerteventura

Galp inaugura una nueva estación  
de servicio en Avilés

Galp inaugura una nueva esta-
ción de servicio en Avilés, ubi-
cada en la Carretera AS 17, Los 

Campos -Corvera-Asturias. Se trata 
de un emplazamiento privilegiado, ya 
que comunica la ciudad con el centro 
de la región y con la red de autovías 
nacionales a través de la AS-327. Su 
ubicación es de alto valor estratégico 
empresarial, ya que está muy próxima 
a importantes núcleos industriales de 
Asturias, como los polígonos de Can-
cienes y Tabaza, así como a fábricas 

siderúrgicas como la de Arcelor y quí-
micas, como la de Dupont. 

La nueva gasolinera Galp Avilés Los 
Campos es una estación de servicio ur-
bana y de gestión propia. La estación 
ofrece, además de carburante, tienda 
propia y servicio de lavado y aspirado de 
última generación. Entre estos equipa-
mientos, destacan los sistemas de la-
vado automático y manual “Jet Wash”. 

Actualmente, la compañía cuenta 
con una red de estaciones muy amplia, 
con más de 580 estaciones de servicio.

Ballenoil abre una estación  
completamente domotizada en Madrid

Ballenoil ha inaugurado su nueva 
estación de servicio en la aveni-
da de Orovilla 22 y 24 en Madrid, 

completamente domotizada, y que in-
corpora las más novedosas tecnolo-
gías al servicio de sus consumidores.

Al igual que el resto de estaciones, 
destaca el cuidado de la seguridad, el 
empleo y el medio ambiente en la nueva 
instalación de la compañía española.

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

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

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

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

Nuevo punto de BP en Cullera (Valencia)

BP ha inaugurado una nueva esta-
ción de servicio en el municipio de 
Cullera. Esta estación está situada 

en la Calle Sueca 34 y va a generar cin-
co puestos de trabajo. La inversión reali-
zada es una muestra más de la apuesta 
de BP por la Comunidad Valenciana.

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

Además, esta instalación incluye 
toda la oferta global de productos de 
la compañía, entre los que destacan 
los nuevos carburantes BP con tecno-
logía Active, que eliminan la suciedad 
del motor y ayudan a recorrer hasta 56 
kms.* más por depósito, así como el 
programa de fidelidad Mi BP, que per-
mite a los usuarios disfrutar de privile-
gios, descuentos y regalos exclusivos 
y ahorrar desde el primer repostaje.

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

Álvaro Granada, director de la Red 
de Estaciones de Servicio de BP, ha 
mostrado su “satisfacción por la rea-
pertura de esta estación de servicio 

en la Comunidad Valencia”, que acoge 
el principal activo de la compañía en 
España con la Refinería de Castellón, 
una de las principales empresas de la 
región. “Esto no sólo nos permite acer-

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

además nuestra apuesta por el desa-
rrollo de la zona”, añadió Granada.
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La demanda global de carburantes 
–gasolinas auto más gasóleo A– 
se elevó a 4,11 millones de tone-

ladas en el primer bimestre del año en 
curso, que es un 3,2 por 100 superior 
a la del mismo periodo de tiempo de 
2015, con aumentos tanto en gasoli-
nas como en gasóleo auto.

Gasolinas

La demanda global de las gasolinas 
de automoción se elevó a 694.854 to-
neladas en enero-febrero del año en 
curso, con un aumento del 2,4 por 100 
sobre la demanda del mismo periodo 
de tiempo del año pasado. El consu-
mo de gasolina de calidad eurogrado 
fue en los dos primeros meses de 
642.778 toneladas, con un aumento 
del 2,0 por 100. En cuanto a la gasoli-
na de 98 octanos, el consumo en ese 
periodo fue de 52.053 toneladas, con 
tasa positiva del 7,9 por 100. 

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

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

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

Gasóleos

El consumo de gasóleos en esos 
dos primeros meses de 2016 se ele-
va 4,91 millones de toneladas, un 3,3 
por 100 menos que en enero-febrero 
de 2015. El consumo de gasóleo A 
fue en ese acumulado anual de 3,42 
millones de toneladas (en las que se 
incluyen 530 toneladas de biodiésel 
y 3.541 toneladas de biodiésel mez-
cla), con un aumento del 3,4 por 100. 
En cuanto al gasóleo B, el consumo 
en ese periodo fue de 695.458 tone-
ladas, con tasa negativa del 9,5 por 
100. Por lo que respecta al gasóleo 
C, en enero-febrero de 2016 el con-
sumo fue de 488.045 toneladas, con 
un descenso del 18,5 sobre el mismo 
periodo de 2015. 

En cuanto al mes de febrero, el 
consumo se elevó a 2,51 millones de 
toneladas, un 2,0 por 100 más que en 
febrero de 2015. El consumo de gasó-
leo A fue en ese mes de 1,76 millones 
de toneladas (en las que se incluyen 
238 toneladas de biodiésel y 1.790 
toneladas de biodiésel mezcla), con 
un aumento del 8,0 por 100 respecto 
de febrero de 2015. En cuanto al ga-
sóleo B, el consumo fue de 361.550 
toneladas, con tasa negativa del 2,2 
por 100. Por lo que atañe al gasó-
leo C, en febrero el consumo fue de 
240.976 toneladas, para un descen-
so del 16,3 por 100 sobre el mismo 
mes del año precedente.

Ventas de gasolinas y gasóleos en España (en miles de toneladas)

Productos Febrero
2016

Febrero
2015

Variación
16/15

(%)

Enero-febrero
2016

Enero-febrero
2015

Variación
16/15

(%)

95 octanos 326 301 8,4 643 630 2,0

98 octanos 26 24 12,2 52 48 7,9

Bioetanol 0 0 ≠ 0 0 ≠

Mezcla 0 0 14,0 0 0 140,0

Total gasolinas 353 325 8,7 695 679 2,4

Gasóleo A 1.762 1.633 7,9 3.417 3.306 3,3

Biodiésel 0 0 0,0 1 0 7.471,4

Biodiésel mezcla 2 1 119,0 3 2 43,0

Subtotal 
gasóleos A 1.764 1.634 8,0 3.421 3.309 3,4

Gasóleo B 361 370 -2,2 696 769 -9,5

Gasóleo C 241 288 -16,3 488 599 -18,5

Otros gasóleos 142 169 -15,6 305 399 -23,5

Total 2.509 2.461 2,0 4.909 5.075 -3,3

Fuente: Boletín Estadístico de Hidrocarburos (Cores). Elaboración propia

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

Después de varias semanas de au-
mentos consecutivos después de 
los cuales los precios se situaron 

al borde de los máximos anuales, éstos 
han registraba al cierre de esta edición 
ligeros descensos de forma generaliza-
da en la práctica totalidad de la red es-
pañola de estaciones de servicio.

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

La tendencia nacional de los últi-
mos 30 días indica que el gasóleo A 
ha incrementado su precio medio de 
venta al público en 4,6 céntimos por 
litro (un aumento del 4,8 por 100) y 
la gasolina ha incrementado su precio 
medio de venta al público en 1,5 cénti-
mos por cada litro (con un incremento 
del 1,3 por 100). Con estos datos, se 
mantiene la tendencia de precios en 
este indicador mensual con respecto 
a la semana anterior en el caso tan-

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

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

Estos datos reflejan que, transcurri-
da la primera quincena de este mes de 
mayo, la tendencia de los precios de 
carburantes con respecto a los precios 
manejados en el mes de abril ha sido 
al alza en el caso tanto de la gasolina 
como del gasóleo A. Este mismo indi-
cador, hace un año, mostraba también 
tendencia al alza en ambos productos.

Precios medios estimados de los carburantes en las principales comunidades 
autónomas (semana del 16 al 22-5-2016; en euros/litro)

Comunidad 
autónoma 95 octanos 98 octanos Gasóleo A Gasóleo A 

especial
Andalucía 1,182 1,312 1,020 1,101

Asturias 1,195 1,316 1,038 1,108

Cataluña 1,133 1,254 0,994 1,064

Castilla-La Mancha 1,178 1,305 1,030 1,112

Castilla y León 1,163 1,304 1,007 1,096

Extremadura 1,169 1,297 1,018 1,096

Galicia 1,201 1,323 1,052 1,119

Madrid 1,156 1,285 1,012 1,080

Valencia 1,168 1,305 1,012 1,092

Los precios de los carburantes están  
algo más altos que a comienzos de año

gasolinas, querosenos y fueloiles, y 
descensos en GLPs y gasóleos. 

Por lo que se refiere al mes de fe-
brero, el consumo se elevó a 4,52 mi-
llones de toneladas, cifra un 2,8 por 
100 a la del mismo mes de 2015, con 
aumentos en todos los grandes gru-
pos de productos, salvo los gasóleos.

Consumo de productos petrolíferos en España (en miles de toneladas)

Productos Febrero
2016

Variación
16/15

(%)

Enero-febrero
2016

Variación
16/15

(%)

GLP 188 0,8 373 -0,1

Gasolinas 342 5,2 695 2,4

Querosenos 387 9,8 746 4,6

Gasóleos 2.400 -2,5 4.909 -3,3

Fueloiles 740 20,0 1.388 2,0

Otros productos 452 1,7 888 -0,7

Total 4.518 2,8 9.000 -1,1

Fuente: Boletín Estadístico de Hidrocarburos (Cores

El consumo de productos petrolíferos 
en España se elevó a 9,00 millones 
de toneladas en el primer bimestre 

del año en curso, lo que representa un 
descenso del 1,1 por 100 respecto al 
mismo periodo de tiempo de 2015.

En esos dos primeros meses, se 
registran aumentos en el consumo de 

Ligero retroceso del consumo  
de productos petrolíferos

En el primer bimestre del año en 
curso, se incide en al saldo neto 
exportador de la balanza comercial 

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

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

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

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

Comercio exterior de productos petrolíferos (en miles de toneladas)

Productos
Febrero
2016

Variación
16/15 (%)

Enero-febrero
2016

Variación
16/15 (%)

Importaciones 

GLPs 61 7,0 198 61,0

Gasolinas 12 100,0 20 53,8

Querosenos 118 -4,1 237 1,3

Gasóleos 411 16,4 1.044 19,2

Fueloiles 408 7,4 825 -6,0

Otros productos 329 19,2 683 0,3

Total 1.339 12,1 3.007 7,2

Exportaciones

GLPs 23 -36,1 50 -5,7

Gasolinas 415 37,4 700 0,7

Querosenos 15 -76,9 100 42,9

Gasóleos 361 15,3 782 8,8

Fueloiles 176 170,8 369 29,9

Otros productos 458 -10,9 1.137 0,8

Total 1.448 11,8 3.138 6,4

Fuente: Boletín Estadístico de Hidrocarburos (Cores)

El saldo neto exportador de productos 
petrolíferos se mantiene en niveles moderados
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Repsol reconoce la labor 
de Istobal 

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

ISTOBAL S.A. Avda. Conde del Serrallo, 10 · 46250 L´Alcúdia (Valencia) 
T +34 962 997 940 · istobal@istobal.com · www.istobal.com

Descúbrela en 
UNITI EXPO
Del 14 al 16 de junio
En Stuttgart (Alemania)
Pabellón 1, stand I60

Ver vídeo

DISEÑADO PARA TRANSFORMAR
EL MUNDO DEL LAVADO

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

Istobal, grupo valenciano especializa-
do en el diseño, fabricación y comer-
cialización de soluciones de lavado 

para la automoción, ha sido galardona-
da con el Premio a la Excelencia en la 
categoría de Internacionalización que 
otorga la Unión Profesional de Valencia. 

El director general de Istobal, Ra-
fael Tomás, recogió el galardón duran-
te la gala de entrega de estos premios 
que tuvo lugar en el edificio del Reloj 
de la Autoridad Portuaria de Valencia. 

El jurado de la I edición de los Pre-
mios Excelencia de Unión Profesional 
de Valencia ha reconocido así la ex-
celencia internacional de esta empre-
sa familiar valenciana, destacándola 
como referente exportador y dinamiza-
dor de nuestra sociedad.

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

Tamoil apuesta  
y moderniza  
su concepto “mywash”

Dentro del plan de actualización 
del negocio non oil, Tamoil, ha 
reforzado su oferta de servicios 

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

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

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

Asimismo, los clientes podrán 
disfrutar de continuas promociones 
en estas áreas de lavado, renovadas 
con las últimas innovaciones tecnoló-
gicas, que proporcionarán a sus vehí-
culos un binomio calidad- precio muy 
ventajoso. 

Pilses, trabaja desde 1968 con el 
sector de la industria del metal y la 
automoción, dando un servicio inte-

gral a las empresas de Galicia de mane-
ra especial, aunque también dispone de 
productos para la venta a nivel nacional.

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

En el sector metal-mecánico, dispo-
ne de las marcas más reconocidas del 
mercado, y la mayoría en calidad de dis-
tribuidores exclusivos o importadores de 
todo lo necesario para equipar un taller 
de mecanizado, calderería, soldadura, 
carpintería metálica, talleres de manteni-
miento, etc. Lo mismo que en automo-
ción, disponemos de todo lo necesario 
para montar un taller de mecánica, cha-
pa y pintura y servicios rápidos, servicio 
de neumáticos, lavado y engrase, etc. 

Además de las máquinas necesa-
rias para el equipamiento de las in-

Primer aniversario  
de la colaboración entre Pilses y Flowey

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

El día 20 de mayo de 2015, Pilses 
inició la relación como distribuidores ex-
clusivos de Flowey y, por tanto, celebra 
por estas fechas el primer aniversario, 
gratamente sorprendidos, en palabras 
de J. Ramón Neira Olivé, su director 
comercial, “por la aceptación que está 
teniendo toda la gama de productos 
Flowey entre nuestros clientes”. 

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

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

mación, tanto a sus comerciales como 
a sus clientes. 

Neira Olivé agradece a Flowey “haber 
confiado en nosotros, pero sobre todo a 
nuestros clientes, que nos confirman la 
calidad del producto con cada nuevo pe-
dido, y sin olvidarnos de los técnicos y 
comerciales de Pilses, o el apoyo incon-
dicional por parte de Flowey, a través de 
su director comercial, Pablo Juárez, que 
siempre está dispuesto para el apoyo 
comercial y la formación técnica”. 
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Bp ha lanzado en los úl-
timos días una nueva 
tarjeta para el reposta-

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

La tarjeta, que podrá ser usada en 
cerca de dos mil estaciones de servi-
cio adheridas de las redes de BP y de 
Cepsa distribuidas por toda la Penínsu-
la Ibérica y Baleares, ofrece una amplia 
cobertura nacional, una característica 
demandada por el segmento del merca-
do al que va dirigida. La compañía se-
ñala que la nueva tarjeta forma parte 
del programa de fidelización “Mi BP”, 
que facilitará a los conductores de los 
vehículos de flota el acceso a uno de 

los programas líderes en el mercado.
Asimismo, los usuarios de “BP 

Donde Estés” contarán con una serie 
de privilegios exclusivos especialmen-
te pensados para ellos: descuentos 
en hoteles, restauración, aparcamien-
tos, taxi y otros muchos.

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

Nueva tarjeta de BP para empresas  
con flotas de vehículos ligeros

Tu Club Disa sortea esta primavera 
entre sus socios un Opel Corsa. 
Participan en este sorteo todos los 

repostajes de 20 litros o más registra-
dos en la red de estaciones de Disa o 
Shell en Canarias entre el 26 de abril y 
el 19 de junio, ambos inclusive. Se trata 
de una atractivo premio con el que TCD 
pretende agradecer a sus clientes la fi-
delidad que demuestran a los productos 
y los servicios que se prestan en la red 
de estaciones de servicio más amplia 
de Canarias, la única que cuenta con 
presencia en todas las islas para ga-
rantizar el suministro de combustibles a 
todos los habitantes de Canarias.

El sorteo de este vehículo, que se 
realizará ante notario el 24 de junio, 

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

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

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

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

Debido al éxito de la primera edi-
ción, Tamoil España ha decidido 
prorrogar la campaña promo-

cional “Consigue un magnífico casco 
“para responder a la demanda de la 
actual cartera de clientes.

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

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

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

Asimismo, estas acciones promo-
cionales forman parte del plan de 
desarrollo & expansión que Tamoil 
ha iniciado este 2016, con el objeto 
de aumentar su presencia y cuota de 
mercado en la franja mediterránea de 
la península ibérica.

Cascos exclusivos  
“Tamoil- Bultaco Classic Team”

Instalación del Grupo Megino-Washtec en Atalayuela-Vallecas

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

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

marketing

Del 26 de 
abril al 19 
de junio de 

2016 si el cliente 
reposta 20 litros 
o más de cual-
quier carburante 
y pasas su tarjeta 
de Tu Club DISA, 
entra en el sorteo 
de ocho viajes en 
destinos interna-
cionales llenos 
de encanto como 
Madeira, Lisboa, 
Marrakech o Isla 
de Sal. Además, 
14 Experiencias 
en Canarias con actividades típicas de 
cada zona en Lanzarote, Fuerteventura, 
Gran Canaria, Tenerife, El Hierro, La Go-

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

Campaña de Disa  
“Prepárate para vivir nuevas experiencias”

la más completa y espectacular área 
de lavado de la Comunidad de Madrid. 

Un impresionante túnel de lavado 
con el espectacular frontal Smart con 
indicación luminosa del programa selec-

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

área de accesorios como aspiradores, 
limpia alfombrillas más el tratamiento 
completo de las aguas y sistema de 
reciclaje conforman la mejor instalación 
lavado de vehículos de Madrid. 
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APPA Biocarburantes solicita la prórroga 
urgente de la asignación de cantidades  
de producción de biodiésel
Ante la inminente finalización del 

período de asignación de canti-
dades de producción de biodiésel 

iniciado en mayo de 2014, APPA Bio-
carburantes ha solicitado a la Secreta-
ría de Estado de Energía del Ministe-
rio de Industria, Energía y Turismo que 
apruebe de manera urgente la prórroga 
de la actual asignación por otros dos 
años adicionales, tal como expresa-
mente le permite la legislación vigente. 
“Esta medida resulta fundamental para 
que la industria española del biodiésel 
pueda consolidar la mejoría experimen-
tada estos últimos años, afianzar su 
competitividad, mantener el empleo y 
contribuir a la diversificación energéti-
ca y a la protección del medioambien-
te”, asegura Óscar García, presidente 
de APPA Biocarburantes.

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

“Ello abriría de nuevo la puerta a 
masivas importaciones desleales proce-
dentes de ambos países, que pondrían 
otra vez en peligro la supervivencia de la 
industria española”, asegura García. La 
prórroga de la asignación permitiría cubrir 
totalmente este riesgo, así como el de 
otras posibles distorsiones competitivas 
que pudieran aparecer en el mercado.

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

La puesta en marcha de la asignación 
de cantidades de biodiésel, señala APPA, 
ha tenido un efecto claramente beneficio-
so para la industria española de biodié-
sel, que ha visto aumentar desde enton-
ces su producción, su cuota de mercado 
y su ratio de actividad. Ello le ha permiti-
do incrementar su aportación a la riqueza 
nacional y a la generación de empleo.

La medida solicitada estaría en línea 
con las experiencias de países vecinos 
como Francia y Portugal, que han utili-
zado este tipo de mecanismos durante 
muchos años con el fin de apoyar el de-
sarrollo y consolidación de su industria.

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

Estudio Jurídico EJASO ha in-
formado de que se ha confir-
mado judicialmente que las 

petroleras no podían obviar, que 
los biocombustibles estaban 
exentos en el impuesto especial 
sobre hidrocarburos, al calcular 
el precio de adquisición de sus 
productos por los revendedores.

Mediante otra reciente Sen-
tencia, se corrobora que la prác-
tica consistente en valorar el 
coste “Impuestos Especiales”, 
previsto en la fórmula de cálculo 
del precio de adquisición en los 
contratos de reventa, como si 
todo el producto fuera de origen 
mineral, supone un grave incum-
plimiento contractual, debiendo 
la petrolera indemnizar por el 
mayor precio abonado por el ti-
tular de la estación de servicio.

A fin de evitar confusiones in-
teresadas y muy extendidas en el 
sector, es importante aclarar que 
ese mayor coste que se atribuye a 
los biocombustibles era asumido 
por el Estado mediante esa me-
nor carga fiscal hasta el 31 de di-
ciembre de 2012, no estando legi-
timada la petrolera para trasladar 
el mismo al titular de la estación 
de servicio.

Sentencia confirma 
que las petroleras 
no podían obviar que 
los biocombustibles 
estaban exentos del 
impuesto especial

España ha suspendido las medidas 
administrativas que impedían la 
entrada de las importaciones de 

biocombustible procedentes del país 
austral, uno de los principales provee-
dores mundiales, según ha informado 
la Cámara Argentina de Biocombusti-
bles (Carbio), organización que agrupa 
a los principales productores de bio-
diésel del país sudamericano. Los em-
barques de biodiésel argentino, sin em-

añadiendo que aún espera “la deroga-
ción formal de esta medida por parte 
del Gobierno español”.

Si bien la medida de España pone fin 
a un conflicto que se prolongó por cuatro 
años entre ambos países, no permite la 
entrada del biodiésel argentino en la UE 
debido a los aranceles que aún rigen so-
bre las importaciones de ese combusti-
ble provenientes del país sudamericano.

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

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

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

España suspende las medidas que impedían 
las importaciones de biodiésel argentino
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Detección temprana de fugas al medioambiente
La importancia de saber que todo va bien

Fullgas lleva 25 años aportando 
soluciones innovadoras con un 
alto componente tecnológico para 

proporcionar ahorros y protección 
ambiental a sus clientes. Con ese 
mismo espíritu lanza al mercado el 
sistema desarrollado por la empresa 
española Smart Sensor Technology 
(SST) compañía experta en la detec-
ción temprana de fugas que afectan 
al medioambiente mediante tecnolo-
gía inalámbrica. La tecnología innova-
dora permite, a un coste muy asequi-
ble, monitorizar cada día el subsuelo 
de la estación y detectar de forma rá-
pida la presencia de contaminación.

En este artículo Kristina y Santia-
go explican las ventajas de esta tec-
nología revolucionaria respondiendo 
a las dudas más frecuentes.

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

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

Si ya tengo un sistema de preven-
ción de fugas ¿Por qué resulta vital 
saber si el medioambiente está con-
taminado? 

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

La afección a las aguas subterrá-
neas puede deberse a multitud de 
situaciones distintas o a una com-
binación de estas. Desde un vertido 
superficial, a una fisura en la canaliza-
ción de aguas pluviales o separador, 
desde un goteo continuo y prolongado 
de los manguitos flexibles en los sur-
tidores, fugas muy pequeñas y conti-
nuadas en las uniones de las tuberías 
y/o tanques, etc. Cuando se trabaja 
con cientos de miles de litros de com-
bustible al año, la posibilidad de tener 
fugas muy pequeñas y continuadas 
no detectables es mayor de lo que 
se puede pensar. Y es que una fuga 
continuada de tan sólo 1 litro por día, 
podría traer grandes consecuencias si 
esta llega al agua subterránea.   

¿Qué ocurre si la contaminación lle-
ga a afectar el agua subterránea?

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

¿Cómo se pueden evitar estos pro-
blemas?

La manera más fácil y económica 
es monitorizar las aguas subterráneas 
para detectar la aparición de contami-
nación lo antes posible.  Y es justa-
mente eso lo que ha desarrollado SST 
y ha merecido el reconocimiento de 
Sello de Excelencia de la Comisión Eu-
ropea. El equipo permite monitorizar 
24/7 la calidad de las aguas subterrá-
neas alertando al cliente en caso de 
aparición de contaminación.

¿Qué ventajas tiene este sistema 
frente a otros?

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

La tecnología que ha desarro-
llado SST soluciona todos estos 
inconvenientes. Básicamente y ex-
plicado en forma sencilla, funciona 
exactamente igual que una alarma 
inalámbrica de casa, sólo que, en 
lugar de detectar la entrada de un 
ladrón, detecta la presencia de hi-
drocarburos. Permite una monitori-
zación diaria, totalmente automáti-
ca, sin falsas alarmas y a un coste 
asequible.

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

Kristina Aguilar Fernández 
Jefe Servicios CEI, Fullgas
Santiago Ramas López 
CEO-Fundador, SST

La firma automovilística Kia Motors 
continuará comercializando y reco-
mendando la gama de lubricantes 

de Shell a través de su red de concesio-
narios en España, como cliente estraté-
gico, durante los próximos cinco años.

El anuncio supone la consolidación 
de la relación que iniciaron ambas 
marcas en 2009 para la distribución 
y recomendación de lubricantes, tanto 
en el mercado nacional como en Euro-
pa Occidental. La alianza incluye paí-
ses como Italia, Reino Unido, Francia, 
Bélgica o Alemania, entre otros.

Más de un centenar de concesio-
narios y puntos de servicio Kia distri-
buirán Shell Helix Ultra con tecnología 
Pure Plus, el único lubricante del mer-

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

Según la empresa de lubricantes, 
estos aceites de base sintética permi-
ten disminuir el desgaste y la corrosión 
y favorecen una menor fricción, con lo 
que alargan la vida útil del motor.

El director comercial de lubricantes 
de Shell España, Francisco Esteban, 
ha indicado que el acuerdo responde 
a su objetivo de aliarse con las empre-
sas más relevantes del sector auto-
movilístico. “El trabajo realizado hasta 
el momento garantiza que la relación 
con Kia continuará siendo exitosa”, ha 
añadido.

Kia Motors renueva su alianza  
con Shell en España

Ibil ha renovado su aplicación móvil 
para facilitar la recarga de vehículos 
eléctricos a usuarios y clientes. 

La app con nuevo diseño y nave-
gación mucho más intuitiva, está dis-
ponible gratuitamente para Android e 
iOs.

Ibil lanza una nueva  
aplicación móvil

En la industria 
química es 
imprescin-

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

Gracias a su tubo interior de goma 
de clorobutilo, reforzado con trenzados 
textiles de acero galvanizado, estas 
mangueras están indicadas para la dis-
tribución de alcalinos, ácidos, acetatos, 
aldehídos, aminas, ésteres y cetonas; 
pudiendo ser utilizadas en un rango de 
temperatura de -40ºC a +40ºC (depen-
diendo del medio, consultar condiciones 
especiales). Además, las mangueras 

ChemoPal permiten una fácil limpieza y 
esterilización con vapor de hasta 150ºC 
durante un máximo de 30 minutos (con 
ambos extremos abiertos).

La ventaja añadida de estas man-
gueras es que proporcionan conducti-
vidad eléctrica tipo Ω/T, sin necesidad 
de que los elementos conductivos me-
tálicos tengan que estar conectados a 
los accesorios de la manguera, con una 
resistencia eléctrica < 106 OHM entre 
extremos, y < 106 OHM desde el tubo 
interior a la cubierta a través de la pared 
de la manguera. Y son aptas para su 
uso en zonas explosivas 0,1 y 2.

Mangueras Chemopal, su mejor aliado  
en la distribución y transporte  
de productos químicos

en el surtidor

Avia lanza la nueva generación de 
carburantes diésel con tecnología power

Avia lanza sus nuevos carburantes 
diésel de última generación con 
tecnología power, que permiten 

un aumento de la potencia del motor, 
manteniéndolo en perfecto estado de 
conservación y evitando su corrosión y 
oxidación. Esta mayor limpieza favore-
ce un menor consumo del motor, evi-
tando gastos de mantenimiento. Por 
otro lado, son carburantes respetuo-
sos con el medioambiente y generan 
menos espumas y olor, maximizando 
la capacidad del depósito.

Los nuevos diésel con tecnología 
power ya se comercializan en exclusi-

va en las estaciones de servicio Avia 
y no requieren de ningún tipo de adap-
tación del depósito, siendo aptos para 
todos los motores diésel. Sin embar-
go, sus ventajas sólo se aprovechan 
al máximo cuando se realiza un uso 
regular de los mismos.

Este lanzamiento pone una vez 
más de manifiesto la apuesta de 
Avia por la innovación y el desarrollo 
de carburantes de última generación 
de calidad contrastada, concebidos 
para mejorar las prestaciones de los 
motores y reducir el consumo del ve-
hículo.
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Fullgas y Alma (Francia) juntan fuer-
zas para ofrecer un instrumento de 
medida autónomo para descargas 

en tanques de combustible en EE SS: el 
Flexicompt+, un instrumento sencillo y 
económico que permite leer la cantidad 
de producto descargado por una cisterna. 

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

Su facilidad radica en el hecho de 
que es totalmente portátil (pesa en 
torno a 6 Kg con pequeñas variaciones 
según los acoples) y de uso muy fácil. 
Basta con conectar el Flexicompt+ a 
los acoples existentes (API o Camlock 
de 3” o 4”, G3”) y seleccionar el pro-
ducto. El Flexicompt+ detecta el inicio 
y el final de la descarga e indica el vo-
lumen descargado. 

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

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

está también disponible en versión sin 
certificación MID. Con una precisión de 
+/- 0,1% y repetitividad de +/- 0,02% 
el Flexicompt+ atiende todos los requi-

sitos de precisión necesarios para el 
tipo de medición a que está destinado. 
El Flexicompt+ es un instrumento im-
portante en la prevención de fraude al 
alcance de cualquier gestor de EE SS. 

Fundada en 1980 Alma tiene más 
de 35 años de experiencia en medi-
ción de hidrocarburos basados en tur-
binas siendo actualmente líder en sis-
temas de medición con esa tecnología 
en Francia y otros países. Alma posee 
una amplia gama de soluciones tam-
bién la instrumentación y seguridad 
de brazos de carga.

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

y sumergibles, sistemas de medición 
de nivel (sondas) y un largo etc. A ni-
vel de gestión Fullgas tiene su propio 
backoffice, su propio sistema de pago 
(Viamatic) y ofrece el servicio CEI a 
más de 1.000 EE SS por toda España 
a través de su acuerdo con Fairbanks.

Para saber más sobre Flexicompt+ 
vea el vídeo en YouTube http://www.
youtube.com/watch?v=e_iIQjqJ9bw o 
contacte con Fullgas en su web www.fu-
llgas.es e-mail: comercial@fullgas.es.

Fullgas y Alma unen fuerzas para  
una medición fiable de descargas 

Campaña de renta 2015: 
nuevas deducciones 
familiares

La normativa de IRPF introduce a 
partir del ejercicio 2015 nuevas 
deducciones destinadas a mino-

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

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

Como novedad en la aplicación 
de estas deducciones, cuando dos 
o más contribuyentes tengan dere-
cho a la aplicación de alguna de las 
deducciones respecto de un mismo 
descendiente, ascendiente o familia 
numerosa, podrá ceder el derecho a 
la deducción a uno de ellos. 

Se aplicarán estas deducciones, 
entre otros, los contribuyentes que 
realicen una actividad por cuenta 
propia o ajena, así como las per-
sonas que perciban prestaciones 
contributivas y asistenciales del sis-
tema de protección del desempleo. 
La cuantía máxima de deducciones 
será hasta 1.200 euros anuales por 
cada una de las deducciones fami-
liares, si bien la deducción por fami-
lia numerosa podrá incrementarse 
hasta 2.400 euros en caso de fami-
lia numerosa de categoría especial.

Iñigo Martín 
Asesor Fiscal
www.aberley.es

gestión pyme

Figura 1. Flexicompt+ acoplado a una 
descarga

Figura 2. El Flexicompt+






